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promotion on purchasing decisions. (4). To determine the effect of perception of price, product quality,

and sales promotion together affect purchasing decisions, the number of respondents in this study were

220 respondents who were taken from those who knew and had bought a Honda Vario motorcycle in

Bogor City. The research data was processed using SPSS version 22.
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ABSTRAK

Persepsi Harga, Kualitas Produk, dan Promosi Penjualan mempunyai peran penting
untuk terciptanya Keputusan Pembelian. Tujuan dari penelitian ini adalah (1) Untuk
mengetahui pengaruh persepsi harga terhadap keputusan pembelian, (2) Untuk mengetahui
kualitas produk terhadap keputusan pembelian. (3) Untuk mengetahui promosi penjualan
terhadap keputusan pembelian. (4). Untuk mengetahui pengaruh persepsi harga, kualitas
produk, dan promosi penjualan secara bersama-sama berpengaruh terhadap keputusan
pembelian, Jumlah responden pada penelitian ini adalah 220 responden yang diambil dari
yang mengetahui dan pernah membeli motor honda vario di Kota Bogor. Data penelitian
diolah menggunakan SPSS versi 22.

Kata Kunci: Persepsi Harga; Kualitas Produk; Promosi Penjualan; Keputusan Pembelian

PENDAHULUAN
Perkembangan industri otomotif di Indonesia sangat cepat dan cenderung meningkat
setiap tahunnya, seiring dengan kebutuhan dan permintaan masyarakat akan sarana
transportasi yang memadai. Mengingat tingginya kemacetan yang ada di jalan raya, ini
menjadi salah satu alternatif untuk memperlancar sampai suatu tujuan. Permintaan pasar
akan kendaraan bermotor yang semakin tinggi, dihadapi oleh para produsen otomotif sepeda
motor untuk bersaing mendapatkan produk untuk memenuhi seluruh permintaan pasar
(Rahardi 2008).
Pesatnya pertumbuhan di industri sepeda motor di Indonesia juga dipengaruhi oleh JIMKES
masuknya sejumlah produsen sepeda motor dari luar yang rata- rata berasal dari Jepang dan  jura iimiah Manajemen
Cina. Para produsen berlomba untuk bisa meciptakan produk yang berkualitas dan Kesatuan
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meciptakan produk dengan inovasi baru demi menarik minat pelanggan. perusahaan dituntut P 005672
. . . . . esatuan

untuk bisa bersaing dan dapat terus bertahan untuk bisa mencapai suatu tujuan yang ISSN 2337 - 7860
.. . E-ISSN 2721 - 169X
dunglnkan. DOI: 10.37641/jimkes.v9i3.799
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Di dalam persaingan, perusahaan harus memiliki suatu keunggulan yang kompetitif agar
dapat terus tumbuh dan berkembang di industri otomotif Indonesia, serta perusahaan juga
dapat memberikan manfaat besar bagi pemilik serta para investor, maka dari itu tentunya
setiap perusahaan ingin selalu meningkatkan produk dengan inovasi baru terhadap
produknya untuk memenuhi harapan bagi pelanggan.

Salah satu produsen sepeda motor di Indonesia adalah Honda. Honda merupakan salah
satu merek sepeda motor yang cukup laris di Indonesia, dapat dibuktikan dengan data yang
diperoleh dari AISI, bahwa 3 dari 10 merek sepeda motor yang paling laris pada bulan
Januari-Juni 2018, dikuasai oleh Honda.

Menurut data yang diperoleh dari AISI, Honda vario 125 merupakan produk Honda yang
menempati peringkat 3 sebagai produk sepeda motor terlaris. Honda Vario 125 merupakan
motor yang di produksi oleh Honda yang di rancang dengan desain yang sangat baik untuk
menyaingi motor yang dikeluarkan oleh produksi oleh Yamaha yaitu Mio M3 125. Sejak
pertama kali dikeluarkan di Indonesia Honda Vario 125 cukup dimintati konsumennya serta
pada tahun 2013 Honda Vario 125 dapat mengungguli pesaingnya.

Keunggulan produk Honda Vario 125, ternyata belum cukup untuk dapat membuat
penjualan stabil. Dari data yang diperoleh pada AISI, bulan Januari-Juni 2018 penjualan
motor Honda Vario 125 masih sangat fluktuatif. Terdapat penurunan penjualan yang cukup
drastis terutama pada bulan April, yakni sebesar 15.778 unit. Berdasarkan survei awal yang
telah dilakukan kepada 30 orang responden, menunjukan bahwa 40% responden setuju
bahwa harga yang ditawarkan oleh Honda tidak sebanding dengan kualitasnya. 50%
responden setuju bahwa mereka tidak puas dengan promosi yang ditawarkan oleh Honda.
Selain itu, 36,7% responden memilih untuk tidak membeli motor Honda Vario.

Menurut Kotler (2008), persepsi harga adalah nilai yang terkandung dalam suatu harga
yang berhubungan dengan manfaat dan memiliki atau menggunakan suatu produk atau jasa.
Sedangkan menurut Gourville dan Moon (2010) menyatakan bahwa persepsi harga
konsumen dipengaruhi oleh harga yang ditawarkan oleh toko lain dengan barang yang sama.
Persepsi atas harga menyangkut bagaimana informasi harga dipahami oleh konsumen dan
dibuat bermakna bagi mereka. Dalam pengolahan kognitif informasi harga, konsumen bisa
membandingkan antara harga yang dinyatakan dengan sebuah harga atau kisaran harga yang
mereka bayangkan atas produk tersebut.

Produk merupakan inti dari sebuah kegiatan pemasaran karena produk merupakan output
atau hasil dari salah satu kegiatan atau aktivitas perusahaan yang dapat ditawarkan ke pasar
sasaran untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. Kualitas produk merupakan
salah satu unsur yang memiliki dampak langsung pada produk dan jasa serta yang paling
dekat dan terhubung dengan nilai pelanggan dan kepuasan. Menurut Mowen (2012) kualitas
produk merupakan proses evaluasi secara keseluruhan kepada pelanggan atas perbaikan
kinerja suatu produk. Kualitas produk adalah kemampuan suatu produk untuk melakukan
fungsi-fungsinya (kotler dan amstrong 2014).

Menurut (1) promosi adalah sejenis komunikasi yang memberi penjelasan yang
menyakinkan calon konsumen tentang barang dan jasa. Promosi penjualan merupakan
aktivitas yang mengkomunikasikan keunggulan produk dan membujuk pelanggan sasaran
untuk membelinya (Kotler dan Keller, 2016). Menurut Swastha dan Irawan (2008) praktek
promosi dapat dilakukan dengan mendasarkan pada tujuan-tujuan seperti modifikasi tingkah
laku, memberitahu, membujuk dan mengingatkan.

Keputusan pembelian adalah tahap dalam proses pengambilan keputusan pembeli di
mana konsumen benar-benar membeli (Kotler & Amstrong, 2014). Menurut (2) keputusan
pembelian adalah sebuah proses dimana konsumen mengenal masalahnya, mencari
informasi mengenai produk atau merek tertentu dan mengevaluasi secara baik masing-
masing alternatif tersebut dapat memecahkan masalahnya, yang kemudian mengarah kepada
keputusan pembelian.



Penelitian Terdahulu
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(3) telah melakukan penelitian dengan judul Pengaruh Kualitas Produk, Citra Merek, Buying Decision for
Harga, dan Promosi, terhadap Keputusan Pembelian Mobil Merek Honda di Kota Medan. Automotive Product

Jenis penelitian ini adalah explanatory research dengan pendekatan kuantitatif. Populasi
dalam penelitian ini adalah pembeli mobil merek Honda di kota Medan dengan jumlah
sampel 100 orang dengan menggunakan teknik simple random sampling, data angket yang
digunakan adalah Regresi Berganda. Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel kualitas
produk, citra merek, harga dan promosi secara bersama-sama berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian. Hasil uji t menunjukkan bahwa masing — masing variabel
kualitas produk, citra merek, harga dan promosi secara bersama-sama berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian. (4) penelitian dengan judul Kualitas Produk, Citra Merek
Dan Persepsi Harga Terhadap Proses Keputusan Pembelian Konsumen Sepeda Motor Matic
“Honda”. Populasi dalam penelitian ini adalah pengguna sepeda motor matic Honda. Alat
analisis yang digunakan adalah analisis regresi linier berganda. Hasil analisis dapat
disimpulkan bahwa: kualitas produk berpengaruh positif terhadap proses keputusan
pembelian konsumen sepeda motor matic Honda, dan Persepsi harga berpengaruh positif
terhadap proses keputusan pembelian konsumen sepeda motor matic Honda.

Kerangka Pemikirian
Kerangka pemikiran dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :

<
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Gambar 1. Kerangka Pemikiran
Hipotesis Penelitian
Berdasarkan tujuan penelitian, perumusan masalah dan kerangka pemikiran di atas,

peneliti memberikan hipotesis adalah sebagai berikut, yaitu :
1. H1 : Persepsi Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian
2. H2:Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian
3. H3 : Promosi Penjualan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan

Pembelian
4. H4 : Persepsi Harga, Kualitas Produk, Promosi Penjualan secara bersama-sama

mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian

METODE PENELITIAN
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Penelitian ini dilakukan pada individu yang bertempat tinggal atau berdomisili di Kota

Buying Decision for Bogor yang sudah pernah membeli sepeda motor Honda Vario. Waktu penelitian
Automotive Product dilaksanakan pada bulan Juni 2021 untuk uji coba terhadap instrumen penelitian dan
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membagikan kuesioner. Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini
adalah dengan menggunakan angket atau kuesioner. Kuisioner merupakan teknik
pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi seperangkat pertanyaan atau
pernyataan tertulis kepada responden untuk dijawabnya. Jumlah sampel dalam penelitian
ini ditentukan berdasarkan pendapat dari Hair et al (2014), ukuran sampel yang ideal dan
representative tergantung pada jumlah item pertanyaan pada indikator penelitian
dikalikan 5-10. Jumlah pertanyaan yang digunakan sebanyak 22 item. Sehingga jumlah
responden minimal untuk penelitian ini dapat diketahui sejumlah 22 x 10 = 220
Responden. Jadi, jumlah sampel yang digunakan adalah 220 responden. Data ini didapat
dari hasil kuesioner jawaban responden yakni orang yang sudah pernah membeli sepeda
motor Honda Vario di Kota Bogor.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Karakteristik Responden

Responden Berdasarkan Jenis Kelamin. Dari 220 responden, kebanyakan berjenis
kelamin laki-laki yaitu sebanyak 126 dan yang berjenis kelamin perempuan sebanyak 94
Tabel 1 Karakteristik Responden berdasarkan Jenis Kelamin

Genders Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Pria 126 57,3 57,3 57,3
Wanita 94 42,7 42,7 100,0
Total 220 100,0 100,0

Sumber : Data primer diolah, 2021

Berdasarkan tabel 2 menunjukkan bahwa responden dengan usia usia 20-25 tahun yaitu
40 orang, usia 25-30 tahun yaitu 24 orang, usia 30-35 tahun sebanyak 133 orang, usia
35-40 tahun 19 orang dan usia >40 tahun 4 orang.
Tabel 2 Karakteristik Responden berdasarkan Usia

Ages Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
20 — 25 tahun 40 18,2 18,2 18,2
25 — 30 tahun 24 10,9 10,9 29,1
30 — 35 tahun 133 60,5 60,5 89,6
35 — 40 tahun 19 8,6 8,6 98,2
>4( tahun 4 1,8 1,8 100,0
Total 220 100,0 100,0

Sumber: Data primer diolah, 2021
Berdasarkan tabel 3 menunjukkan bahwa mayoritas responden yaitu 141 orang
merupakan wiraswasta.

Job Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Pelajar/Mahasiswa 24 10,9 10,9 10,9
Pegawai Swasta 43 19,5 19,5 30,4
Wiraswasta 141 64,1 64,1 94,5
Dosen/Guru - - - 94,5
PNS/TNI/Polri 3 1,4 1,4 95,9
Lainnya 9 4.1 4,1 100,0

Total 220 100,0 100,0

Sumber: Data primer diolah, 2021



Berdasarkan tabel 4 menujukan bahwa mayoritas responden memiliki penghasilan per Determinant of
bulan yakni Rp. 5.000.000,- hingga Rp. 10.000.000,- yaitu sebanyak 95 responden atau 43,2%  Byying Decision for
dari responden keseluruhan.

Tabel 4 Karakteristik Responden berdasarkan Penghasilan Sebulan Automotive Product
Transactions Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
<Rp. 5.000.000,- 26 11,8 11,8 11,8
Rp. 5.000.000,- s/d 95 43,2 43,2 55
Rp. 10.000.000,-
Rp. 10.000.000,- s/d Rp. 93 42,3 42,3 97,3
15.000.000,-
> Rp. 15.000.000,- 6 2,7 2,7 100,0
Total 220 100,0 100,0
Sumber: Data primer diolah, 2021 669
Uji Kualitas Data

Hasil uji validitas menunjukkan bahwa variabel Persepsi Harga memiliki nilai r-hitung
lebih besar dar r-tabel = 0,361 maka dikatakan valid, dan nilai Koefisien Alpha Cronbach
memiliki nilai lebih dari 0,06 maka dari tu dikatakan reliabel. Untuk variabel Kualitas Produk
memiliki nilai r-hitung lebih besar dar r-tabel = 0,361 maka dikatakan valid, dan nilai Koefisien
Alpha Cronbach memiliki nilai lebh dari 0,06 maka dari tu dikatakan reliabel. Variabel Promosi
Penjualan memiliki nilai r-hitung lebih besar dar r-tabel = 0,361 maka dikatakan valid,
dan nilai Koefisien Alpha Cronbach memiliki nilai lebh dari 0,06 maka dari tu dikatakan
reliabel. Variabel Keputusan Pembelian memiliki nilai r-hitung lebih besar dar r-tabel =
0,361 maka dikatakan valid, dan nilai Koefisien Alpha Cronbach memiliki nilai lebih dari
0,06 maka dari tu dikatakan reliabel.

Grafik normal plot memperlihatkan data menyebar di sekitar garis diagonal dan
mengikuti arah garis diagonal atau grafik histogramnya menunjukkan pola berdistribusi
normal, maka grafik normal plot memenuhi asumsi normalitas. Hasil uji collinearity
menunjukkan semua nilai tolerance > 0,10 atau nilai VIF < 10, sehingga tidak terjadi
multikolinieritas. Dalam grafik scatterplot tidak membentuk pola tertentu dan menyebar
disekitar titik 0 (nol). Hal ini menunjukkan bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas.

Uji Regresi Berganda
Tabel 5 Hasil Analisis Regresi Berganda

Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients

Model t Sig.

B Std. Error Beta
(Constant) -,502 ,481 -1,044 298
Persepsi Harga (X1) ,510 ,126 ,392 4,053 ,000
Kualitas Produk (X2) ,282 ,085 ,337 3,324 ,001
Promosi Penjualan (X3) ,302 ,074 ,231 4,099 ,000

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (Y)
Berdasarkan tabel 5 di atas, maka dapat diperoleh persamaan regresi sebagai berikut:
Y =-0,502 + 0,510x1 + 0,282x2 + 0,302x3 + error
Hasil Uji Hipotesis
Pengaruh Persepsi Harga terhadap Keputusan Pembelian. Hasil pengujian signifikansi
menunjukkan bahwa variabel Persepsi Harga terdapat nilai sig t sebesar 0,000 yang berarti
0,000 < 0,05 dengan nilai t hitung 4,053 lebih besar dari t tabel 1,65. Nilai tersebut dapat
membuktikan bahwa Ho ditolak yang berarti bahwa Persepsi Harga berpengaruh terhadap
Keputusan Pembelian.
Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian. Hasil pengujian signifikansi
menunjukkan bahwa variabel Kualitas Produk terdapat nilai sig t sebesar 0,000 yang berarti
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0,000 < 0,05 nilai t hitung 3,324 lebih besar dari t tabel 1,65. Nilai tersebut dapat
membuktikan bahwa Ho ditolak yang berarti bahwa Kualitas Produk berpengaruh terhadap
Keputusan Pembelian.
Pengaruh Promosi Penjualan terhadap Keputusan Pembelian. Hasil pengujian signifikansi
menunjukkan bahwa variabel Promosi Penjualan terdapat nilai sig t sebesar 0,000 yang
berarti 0,000 < 0,05 nilai t hitung 4,099 lebih besar dari t tabel 1,65. Nilai tersebut dapat
membuktikan bahwa Ho ditolak yang berarti bahwa Promosi Penjualan berpengaruh
terhadap Keputusan Pembelian.
Hasil Uji Koefisien Determinan (R?)
Tabel 6 Nilai Regresi dan R?
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate
1 ,9372 ,878 ,876 1,84972
a. Predictors: (Constant), Promosi Penjualan, Persepsi Harga, Kualitas Produk

Dari tabel 6 diatas menunjukkan adjusted R square pada persamaan 1. Nilai adjusted R
square sebesar 0,876 hal ini berarti 87,6% variabel Keputusan Pembelian dipengaruhi oleh
Persepsi Harga, Kualitas Produk dan Promosi Penjualan, sedangkan sisanya 12,4%
dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti.

Pembahasan

Pengaruh Persepsi Harga terhadap Keputusan Pembelian. Berdasarkan dari uji persial
(t hitung) Persepsi Harga menghasilkan t hitung sebesar 4,053 dengan signifikansi 0,000. Hal
ini menunjukkan bahwa Persepsi Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Keputusan Pembelian karena nilai signifikansinya kurang dari 0,05. Persepsi Harga
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian karena nilai
signifikansinya kurang dari 0,05. Maka hipotesis yang menyatakan bahwa Persepsi Harga
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian “terbukti”. Hasil
penelitian ini juga mendukung penelitian yang sudah dilakukan oleh (4) menyatakan bahwa
terdapat pengaruh positif dan signifikan antara Persepsi Harga terhadap Keputusan
Pembelian.

Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian. Hasil pengujian signifikansi
menunjukkan bahwa variabel Kualitas Produk terdapat nilai sig t sebesar 0,000 yang berarti
0,000 < 0,05 nilai t hitung 3,324 Nilai tersebut dapat membuktikan bahwa Ho ditolak yang
berarti bahwa Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikaan terhadap Keputusan
Pembelian. Hal ini menunjukkan bahwa Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Keputusan Pembelian, karena nilai signifikansinya kurang dari 0,05. Maka
hipotesis yang menyatakan bahwa Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Keputusan Pembelian “terbukti”. Hasil penelitian ini juga mendukung penelitian
yang sudah dilakukan (3) menyatakan bahwa Kualitas Produk merupakan salah satu elemen
penting yang dibutuhkan untuk mempengaruhi Keputusan Pembelian.

Pengaruh Promosi Penjualan terhadap Keputusan Pembelian. Hasil pengujian
signifikansi menunjukkan bahwa variabel Promosi Penjualan terdapat nilai sig t sebesar
0,000, yang berarti 0,000 < 0,05 nilai t hitung 4,099. Nilai tersebut dapat dibuktikan bahwa
Ho ditolak, yang berarti bahwa Promosi Penjualan berpengaruh terhadap Keputusan
Pembelian. Hal ini menunjukkan bahwa Promosi Penjualan berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Keputusan Penjualan karena nilai signifikansinya kurang dari 0,05. Maka
hipotesis yang menyatakan bahwa Promosi Penjualan berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Keputusan Pembelian “terbukti”. Hasil penelitian ini juga mendukung penelitian
yang sudah dilakukan oleh (3) yang menunjukkan bahwa Promosi Penjualan berpengaruh
positif terhadap Keputusan Pembelian.

Pengaruh Persepsi Harga, Kualitas Produk, dan Promosi Penjualan secara Bersama-
sama terhadap Keputusan Pembelian. Hasil pengujian menunjukkan bahwa nilai F hitung



dari keseluruhan variabel adalah 518,425 sedangkan F tabelnya sebesar 2,65 yang artinya F
hitung lebih besar dari F table sehingga HO ditolak dan H4 diterima. Maka dapat disimpulkan
bahwa Persepsi Harga, Kualitas Produk, dan Promosi Penjualan berpengaruh secara
simultan terhadap keputusan pembelian.

PENUTUP
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan penelitian diatas dapat disimpulkan sebagai

berikut:

1. Terdapat pengaruh positif Persepsi Harga terhadap Keputusan Pembelian dalam membeli
sepeda motor Honda Vario di Kota Bogor

2. Terdapat pengaruh positif Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian dalam
membeli sepeda motor Honda Vario di Kota Bogor

3. Terdapat pengaruh positif Promosi Penjualan terhadap Keputusan Pembelian dalam
membeli sepeda motor Honda Vario di Kota Bogor

4. Terdapat pengaruh positif Persepsi Harga, Kualitas Produk, dan Promosi Penjualan
secara Bersama-sama terhadap Keputusan Pembelian dalam membeli sepeda motor
Honda Vario di Kota Bogor
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