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ABSTRAK 

Suhpina, 2023, 191010185 Pengaruh Promosi dan Citra Merek Terhadap 

Keputusan Pembelian Sepeda Motor Honda di PT. Indah Sakti Motorindo, 

Program Studi Manajemen, Pembimbing I : Hommy Dorthy Ellyany Sinaga, 

S.T., M.M Pembimbing II : Dra. Pesta Gultom M.M. 

 

 

Penelitian ini bertujuan mengetahui dan menganalisis pengaruh Promosi dan Citra 

Merek Terhadap Keputusan Pembelian. Metodologi penelitian yang digunakan 

adalah metode Kuantitatif Deskriptif, objek dalam penelitian ini adalah konsumen 

PT. Indah Sakti Motorindo khususnya pada tahun 2022 dengan populasi 1.909 

orang dan diambil dengan rumus Slovin dengan sampel 95 orang. Data analisis 

memberikan persamaan Keputusan Pembelian = 28.633 + 0.111 Promosi + 

0.003 Ciitra Merek + + e Hasil penelitian secara parsial membuktikan Variabel 

Promosi (X1) dan Citra Merek (X2) tidak berpengaruh signifikan terhadap variabel 

Keputusan Pembelian (Y) dengan nilai koefisien determinasi 0,014 yang berarti 

hanya berpengaruh 1,4% 

Kata Kunci : Promosi, Citra Merek, Keputusan Pembelian 
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ABSTRACT 

 

Suhpina, 2023, 191010185 The Effect of Promotion and Brand Image on 

Purchase Decisions of Honda Motorcycles at PT. Indah Sakti Motorindo, 

Management Study Program, Advisor I : Hommy Dorthy Ellyany Sinaga, 

S.T., M.M Advidor 2 : Dra. Pesta Gultom M.M. 

 

 

This study aims to determine and analyze the effect of promotion and brand image 

on purchasing decisions. The research methodology used is Descriptive 

Quantitative method, the object of this research is the consumers of PT. Indah 

Sakti Motorindo especially in 2022 with a population of 1,909 people and taken 

using the Slovin formula with a sample of 95 people. Data analysis gives the 

equation Purchase Decision = 28.633 + 0.111 Promotion + 0.003 Brand Image 

+ + e The results of the study partially prove that the Promotion Variable (X1) and 

Brand Image (X2) have no significant effect on the Purchase Decision variable (Y) 

with a coefficient of determination of 0.014 which means meaning only 1.4% 

effect. 

Keywords : Promotion, Brand Image, Purchase Decision 
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MOTTO 

 

 

 

 
No matter how hard it is right now, think of what the result will make you feel. 

 

(Park Jimin - BTS) 

 

 

 

 

 

Follow your dream like breaker. 

 

Even if it breaks down, 

Don’t ever run backwards, never. 

Because the down right before the sun rises is the darkest 

(BTS-Tomorrow) 

 

 

 

 

 

 

“Don’t just dream but make it happen” 

 

(Haruto - Treasure) 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

 

1.1 Latar Belakang 

Perkembangan zaman yang modern serta kemajuan teknologi dan informasi 

sangat berkembang pesat. Kebutuhan masyarakat terhadap sarana transportasi 

sangat mempengaruhi permintaan berbagai jenis transportasi termaksud sepeda 

motor. 

Pada masa era globalisasi produk otomotif seperti transportasi sepeda motor 

sangat diminati oleh seluruh kalangan masyarakat karena membantu dalam 

kehidupan sehari hari bahkan sampai pada kegiatan ekonomi masyarakat, oleh 

karena itu semakin banyak pula permintaan pasar terhadap produk sepeda motor 

semakin banyak pula pilihan variasi jenis dan merek di pasar yang dapat 

mempengaruhi sikap seseorang dalam melakukan pembelian. 

Perkembangan ekonomi saat ini menjadikan persaingan bisnis yang sangat 

ketat dan semakin tinggi. setiap perusahaan harus mampu bersaing dan 

menawarkan produk dengan baik untuk menghadapi persaingan di pasar, 

perusahaan diharapkan mampu menentukan strategi yang tepat untuk mampu 

bersaing demi keberhasilan tujuan perusahaan. 

Semakin meningkatnya persaingan semakin banyak pula pilihan bagi 

konsumen untuk memilih produk yang sesuai dengan kebutuhannya maka dari itu 

perusahaan harus mengikuti perkembangan perilaku konsumen dan lebih baik 

dalam melakukan pemasaran penjualan produknya. Distribusi penjualan sepeda 

motor pertahunnya mengalami peningkatan karena besarnya minat masyarakat. 

 

1 
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Maka itu produsen sepeda motor memproduksi berbagai tipe sepeda motor dan 

terus melakukan inovasi sehingga mampu menghadirkan produk sepeda motor yang 

sesuai dengan kebutuhan masing masing masyarakat. 

Pengguna sepeda motor di Indonesia mendominasi menggunakan sepeda 

motor merek Honda, Yamaha, Suzuki dan Kawasaki. Persaingan antar perusahaan 

otomotif ini sangat ketat dan perusahaan ini sama sama memproduksi sepeda motor 

dengan karakteristik yang hampir mirip dan dengan harga yang tidak berbeda jauh. 

Sehingga para perusahaan otomotif ini kerap terus bersaing disetiap segmen pasar 

dengan kompetitif. 

Dalam memenangkan persaingan di pasar tentu saja perusahaan harus 

mampu mengkomunikasikan produknya agar dikenal dikalangan masyarakat. 

Bukan hanya itu, Kegiatan promosi juga dilakukan untuk mengingatkan 

masyarakat akan kehadiran produk tersebut. Promosi juga merupakan upaya dari 

perusahaan untuk mengembangkan perusahaannya. 

Promosi bertujuan untuk mempengaruhi keputusan pembelian dan 

meningkatkan citra produk agar tampil dengan baik didalam kehidupan masyarakat. 

Promosi merupakan kegiatan yang memerlukan biaya yang cukup besar, maka dari 

itu diperlukan perencanaan yang baik agar biaya yang dikeluaran sesuai dengan 

peningkatan volume penjualan. 

Dalam memasarkan suatu produk diperlukan promosi. Promosi adalah salah 

satu bentuk kegiatan pemasaran yang bertujuan untuk menginformasikan kepada 

pasar untuk keberadaan suatu produk baru, Sanjaya (2015:112). 
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Selain dengan adanya promosi hal yang berperan dalam mempengaruhi 

keputusan pembelian terdapat pada suatu cerminan terhadap citra merek. 

Merek merupakan suatu tanda diharapkan dapat memberikan identitas dan 

diferensiasi terhadap produk pesaing. Seperti yang diketahui oleh masyarakat luas, 

Sepeda motor merek Honda menjadi merek motor yang paling diminati oleh 

kalangan masyarakat dikarenakan citra yang baik dan merupakan produsen motor 

peraih gelar juara dunia motoGP terbanyak. Selain itu sepeda motor merek Honda 

sering menerima penghargaan diajang WOW Brand Award 2020 dimana 

merupakan cerminan bahwa kepercayaan masyarakat terhadap sepeda motor Honda 

ini senantiasa berdampingan dengan masyarakat. 

Minat beli merupakan suatu komponen yang sangat penting disuatu pasar. 

Perilaku konsumen dalam menentukan keputusan pembelian termotivasi melalui 

promosi dan citra merek suatu produk sehingga mempengaruhi keputusan 

pembelian. Peningkatan volume penjualan dibantu dengan iringan promosi suatu 

perusahaan. 

Keputusan konsumen dalam memilih dan membeli produk sepeda motor 

dikarenakan persaingan yang sengit dalam memproduksi produk dengan variasi 

yang hampir sama namun dengan kualitas dan keunggulan yang berbeda dan 

kencangnya promosi yang dilakukan perusahaan untuk memasuki pasar. Citra 

merek yang timbul dan selalu di ingat oleh masyarakat juga mampu menjadi alasan 

keputusan konsumen dalam melakukan pembelian. Berikut ini adalah daftar 

penjualan sepeda motor di Indonesia tahun 2021 dapat di lihat pada tabel 1.1 

dibawah : 
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Tabel 1.1 

Tabel penjualan sepeda motor di Indonesia tahun 2021 

 

Pabrikan Hasil Penjualan  Presentase (%) 

Honda 3,928,788 Unit 77,68% 

Yamaha 1.063,866 Unit 21,04% 

Suzuki 18,380 Unit 0,36% 

Kawasaki 43,540 Unit 0,86% 

TVS 2,942 Unit 0,04% 

Jumlah Total 5,057,516 Unit 100% 

Sumber : Data AISI 2021 

 

 

Berdasarkan dari tabel di atas dapat disimpulkan bahwa Honda merupakan 

merek sepeda motor yang sangat diminati oleh kalangan masyrakat Indonesia. 

Honda dipercaya dan memilih nilai merek yang tinggi. Honda terkenal dengan 

sepeda motor yang irit pengunaan bahan bakar. Honda juga diproduksi untuk 

menciptakan mesin yang tahan lama dengan jangka waktu pemakaiannya sehingga 

menguntungkan bagi penggunanya. Maka itulah menjadikan Honda bergitu popular 

dikalangan masyarakat. 

PT. Indah Sakti Motorindo merupakan suatu perusahaan dagang yang 

bergerak dalam penjualan sepeda motor merek Honda atau biasanya dikenal dengan 

dealer Honda resmi yang berlokasi di Jl. AR Hakim No. 11-14 Medan, Sumatera 

Utara. Berikut dapat dilihat konsistensi penjualan PT. Indah Sakti Motorindo dalam 

kurun waktu Empat tahun terakhir. 
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Tabel 1.2 

Laporan Penjualan PT. Indah Sakti Motorindo 

Periode 2018-2022 

 

Tahun Penjualan  Presentase (%) 

2018 1,464 Unit 0.00% 

2019 1,701 Unit 16.19% 

2020 1,015 Unit -40.33% 

2021 1,488 Unit 46.60% 

2022 1,909 Unit 28.29% 

Sumber : Data Penjualan PT. Indah Sakti Motorindo, 2022 

 

 

 

Berdasarkan analisa dari laporan data penjualan diatas, sangat terlihat 

bahwa ketidak stabilan dalam angka penjualan. Dimana pada tahun 2019 

mengalami peningkatan dari tahun sebelumnya tahun 2018, kemudian pada tahun 

2020 mengalami penurunan yang sangat drastis dan kemudian meningkat kembali 

pada tahun 2021. Peningkatan pada tahun 2021 sampai 2022 diperkirakan terjadi 

karena gencarnya kegiatan promosi yang dilakukan perusahaan dalam 

meningkatkan angka penjualan. 

Kemudian pada tahun 2020 Penurunan angka penjualan terjadi 

diperkirakan karena perusahaan diduga tidak melaksakan promosi dengan 

konsisten, sehingga proses dalam peningkatan volume penjualan dinilai tidak 

memenuhi keinginan perusahaan dalam memperoleh profit. Biasanya PT. Indah 

Sakti Motorindo melakukan bentuk promosi seperti ; kanvasing, event, sales 

promotion, dan lain sebagainya. 



6 

STIE Eka Prasetya 

 

 

 

 

 

Selain itu, masyarakat membeli diperkirakan karena rasa bangga atau 

kepercayaan terhadap citra merek Honda yang masih melekat dibenak masyarakat 

yang membuat masyarakat mengambil keputusan dalam melakukan pembelian. 

Keputusan pembelian merupakan suatu tindakan dari konsumen untuk mau 

membeli atau tidak terhadap produk. Dari berbagai faktor yang mempengaruhi 

konsumen dalam melakukan pembelian suatu produk atau jasa, biasanya konsumen 

selalu mempertimbangkan promosi dan citra mereknya. 

Berdasarkan uraian latar belakang maka peneliti tertarik untuk melakukan 

penelitian dengan judul “PENGARUH PROMOSI DAN CITRA MEREK 

TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN SEPEDA MOTOR HONDA DI 

PT. INDAH SAKTI MOTORINDO” 

 

 

1.2 Identifikasi Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang maka identifikasi masalah pada 

penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Promosi yang dilakukan PT. Indah Sakti Motorindo berpotensi berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian. Promosi yang dilakukan PT. Indah Sakti 

Motorindo tidak konsisten. Kegiatan promosi yang dilakukan biasanya 

seperti sales promotion pemberian cashback, discount dan seperti event 

dealer. 

2. Keputusan pembelian terjadi karena timbulnya citra merek yang dicitrakan 

oleh Honda yang melekat dikalangan masyarakat. Citra merek Honda sangat 

diminati oleh kalangan masyarakat karena memiliki  nilai merek yang 
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tinggi, karena Honda merupakan leader di kalangan merek merek sepeda 

motor yang ada di Indonesia. 

 

 

1.3 Batasan Masalah 

Penelitian ini dibatasi pada variabel bebas yang meliputi Promosi (X1) Citra 

Merek (X2), dan variabel terkaitnya Keputusan Pembelian (Y). Objek penelitian ini 

adalah PT. Indahsakti Motorindo 

 

 

1.4 Rumusan Masalah 

Berdasarkan hasil uraian latar belakang di atas, dapat diketahui bahwa 

penjualan disebabkan oleh faktor Promosi dan Citra Merek. Berdasarkan rumusan 

masalah tersebut maka dapat disusun pernyataan penelitian sebagai berikut: 

1. Apakah terdapat pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian di PT. 

Indah Sakti Motorindo? 

2. Apakah terdapat pengaruh Citra Merek terhadap Keputusan Pembeli di PT. 

Indah Sakti Motorindo? 

3. Apakah terdapat pengaruh Promosi dan Citra Merek terhadap Keputusan 

Pembelian di PT. Indah Sakti Motorindo? 

 

 

1.5 Tujuan Penelitian 

 

Tujuan penelitian ini adalah: 

1. Untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap Keputusan Pembelian di PT. 

Indah Sakti Motorindo? 
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2. Untuk mengetahui pengaruh Citra Merek terhadap Keputusan Pembelian di 

PT. Indah Sakti Motorindo? 

3. Untuk mengetahui pengaruh Promosi dan Citra Merek terhadap Keputusan 

Pembelian di PT. Indah Sakti Motorindo? 

 

 

1.6 Kegunaan Penelitian 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kegunaan berbagai kalangan 

antara lain: 

1. Bagi PT. Indah Sakti Motorindo 

 

Sebagai dasar peningkatan keunggulan dalam persaingan pada bidang 

sejenis dan sebagai informasi mengenai bagimana pengaruh promosi dan 

citra merek erhadap keputusan pembelian. 

2. Bagi Akademisi 

Sebagai tambahan referensi kepustakaan yang dapat digunakan mahasiswa 

khususnya jurusan manajemen mengenai variabel pomosi dan citra merek 

terhadap Keputusan Pembelian. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA DAN PENELITIAN TERDAHULU 

 

 

2.1 Landasan Teori 

 

2.1.1 Teori Tentang Keputusan Pembelian 

2.1.1.1 Pengertian Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian merupakan suatu perilaku konsumen yang mengacu 

pada keputusan akhir dari konsumen, baik individual maupun rumah tangga yang 

membeli jasa ataupun produk untuk dikonsumsi secara pribadi. Konsumen membeli 

suatu barang ataupun jasa dengan berbagai pertimbangan-pertimbangan tertentu. 

Konsumen dan melakukan proses pembelian yang dilakukan pertama sekali adalah 

dengan cara mengevaluasi informasi dan pengenalan tahapan kebutuhan sebelum 

pasca pembelian terjadi. 

Menurut Sanjaya (2015:111), keputusan Pembelian berarti memilih salah 

satu dari dua alternatif. Meskipun pemasar sering merujuk tentang pemilihan antara 

objek (barang,merek,toko, tempat berbelanja), konsumen sebenarnya memilih 

antara alternatif perilaku yang berkenaan dengan objek tersebut. Sedangkan 

menurut Morissan (2016;111), keputusan pembelian adalah tahapan selanjutnya 

setelah adanya niat atau keinginan membeli namun Keputusan Pembelian tersebut 

tidak sama dengan pembelian yang sebenarnya. 

Kemudian adapula menurut Firmansyah (2018;27), keputusan Pembelian 

merupakan kegiatan pemecahan masalah yang dilakukan individu dalam pemilihan 

alternatif perilaku yang sesuai dari dua alternatif perilaku atau lebih dan dianggap 

sebagai tindakan yang paling tepat dalam membeli dengan 
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terlebih dahulu melalui tahapan proses pengambilan keputusan. Selanjutnya 

menurut Rossanty,dkk (2018;14), keputusan Pembelian merupakan kontinum yang 

memiliki 2 dimensi yaitu dimensi yang menunjukan keterlibatan konsumen dalam 

keputusan pembelian dan dimensi yang menunjukkan jumlah informasi yang 

dibutuhkan konsumen untuk dapat membuat keputusan dengan mencari informasi 

dan mempertimbangkan berbagai alternatif. 

Adapun menurut Wangsa,dkk (2019;11), Keputusan Pembelian merupakan 

suatu proses seorang konsumen dalam mengelola pengetahuan dan informasi 

mengenai suatu produk serta melakukan pemilihan atau menentukan pembelian 

produk yang paling disukai untuk memenuhi kebutuhan. 

Berdasarkan pendapat para ahli diatas, peneliti menyimpulkan bahwa 

Keputusan Pembelian merupakan suatu proses yang dilakukan seseorang dalam 

bagaimana menentukan pilihan dan menentukan keputusan sehingga mampu 

memotivasi dirinya untuk melakukan pembelian. 

 

 

2.1.1.2 Indikator Keputusan Pembelian 

Dalam mengukur sebuah proses pencapaian tujuan , menurut Wangsa,dkk 

(2019;13), keputusan Pembelian yang digunakan terdiri dari 4 indikator, yaitu: 

1. Kemantapan pada sebuah produk, yaitu pelanggan tersebut benar-benar 

yakin dan mantap utnuk membeli produk yang diinginkannya. 

2. Kebiasaan dalam membeli produk, yaitu perilaku membeli konsumen pada 

sebuah produk atau kebiasanaan konsumen untuk membeli produk yang 

sama, karena produk tersebut sesuai dengan keinginanya. 
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3. Kesediaan merekomendasikan, yaitu wujud kepuasan konsumen pada 

produk yang telah dibelinya tersebut kepada orang-orang terdekat mereka 

seperti keluarga, saudara maupun teman-temannya 

4. Minat berkunjung kembali, yaitu kesediaan konsumen untuk membeli ulang 

produk tersebut karena konsumen merasa puas dengan apa yang 

didapatkannya dan sesuai keinginannya. 

 

 

2.1.1.3 Struktur Keputusan Pembelian 

Menurut Firmansyah (2018:37), pelanggan diharapkan memunculkan 

keputusan untuk membeli. Ada beberapa struktur yang mempengaruhi pelanggan: 

1. Keputusan Tentang Jenis Produk. 

 

Dalam setiap pengambilan keputusan mengenai pembelian suatu produk, 

harus memperhatikan mana kebutuhan yang pentig didahulukan dan jumlah 

uang yang kita punyai sesuai dengan pendapatan rumah tangga, juga 

menetapkan dab enggunakan berbagai kriteria evaluasi termaksud Harga, 

Merek, Kualitas dan lain-lain pada saat membuat Keputusan Pembelian. 

2. Keputusan Tentang Karakteristik Produk 

 

Pelanggan memutuskan untuk membeli produk dengan bentuk tertentu 

(ukuran, mutu, corak dan sebaganya). 

3. Keputusan Tentang Merek 

 

Pelanggan memutuskan merek yang akan diambil. Perusahaan harus 

mengetahui bagaimana pelanggan memilih sebuah merek. 
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4. Keputusan Tentang Penjualan 

 

Pelanggan memutuskan dimana akan membeli. Perusahaan harus 

mengetahui bagaimana pelanggan memilih penjual tertentu. 

5. Keputusan Tentang Jumlah Produk 

 

Pelanggan memutuskan jumlah produk yang akan dibeli, perusahaan harus 

mempertimbangkan banyaknya produk tersedia untuk pelanggan sesuai 

keinginan pelanggan yang berbeda-beda 

6. Keputusan Tentang Waktu Pembelian 

 

Pelanggan memutuskan kapan harus membeli, perusahaan harus 

mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi pelanggan dalam penentuan 

waktu pembeliannya yang juga mempengaruhi perusahaan dalam mengukur 

waktu promosi, pemesanan, periklanan dan sebagainya. 

 

 

2.1.1.4 Tahapan Keputusan Pembelian 

Menurut Firmansyah (2018:27), pelanggan dalam melakukan keputusan 

membeli terdapat beberapa tahapan, yaitu: 

1. Pengenalan Masalah (Problem Recoqnition) 

 

Proses pembelian oleh konsumen diawali sejak pembeli mengenali 

kebutuhan atau masalah. Kebutuhan tersebut dapat ditimbulkan oleh 

rangsangan internal atau eksternal. 

2. Pencari Informasi (Informasi Search) 

 

Setelah konsumen yang terangsang kebutuhannya, konsumen akan 

terdorong untuk mencari informasi yang lebih banyak. Orang lebih peka 
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terhadap informasi produk. Pencarian informasi dapat bersifat aktif atau 

pasif, internal atau eksternal. Pencarian informasi yang bersifat aktif dapat 

berupa kunjungan terhadap beberapa toko untuk membuat perbandingan, 

sedangkan pencarian pasif hanya membaca iklan di majalah atau surat kabar 

tanpa mempunyai tujuan khusus tentang gambaran produk yang diinginkan. 

3. Evaluasi Alternatif (Alternatif Evaluation) 

 

Setelah melakukan pencarian informasi sebanyak mungkin tentang banyak 

hal, selanjutnya konsumen harus melakukan penilaian tentang beberapa 

alternatif yang ada dan menentukan langkah selanjutnya. 

4. Keputusan Pembelian (Purchase Decision) 

 

Setelah tahap-tahap tadi dilakukan, sekarang saatnya bagi pembeli untuk 

menentukan pengambilan keputusan apakah jadi membeli atau tidak. 

5. Perilaku Pasca Pembelian (Post-Purchase Behaviour) 

 

Pemasar harus memperhatikan konsumen setelah melakukan pembelian 

produk. Setelah membeli suatu produk, konsumen akan mengalami 

beberapa tingkat kepuasan atau tidak ada kepuasan. Ada kemungkinan 

bahwa pembeli memiliki ketidakpuasan setelah membeli. 

 

 

2.1.1.5 Pertimbangan Keputusan Pembelian 

Menurut Firmansyah (2019:90), semakin penting dan beresiko suatu produk 

yang akan dibeli, konsumen semakin mempertimbangkan berbagai merek dan 

mencari berbagai informasi yang dibutuhkan yaitu: 



14 

STIE Eka Prasetya 

 

 

 

 

 

1. Complex Decision Making 

 

Complex decision making bisa terjadi, ketika konsumen melakukan 

pembelian produk yang membutuhkan berbagai pertimbangan sehubungan 

dengan pentingnya produk dan tingginya resiko bagi individu konsumen 

2. Limited Decision Making 

 

Limited decision making terjadi ketika konsumen melakukan keputusan 

untuk membeli suatu produk yang membutuhkan pertimbangan merek dan 

informasi, yang secara kontinyu menarik bagi konsumen atau konsumen 

sering mengkonsumsi atau menggunakan produk tersebut. 

3. Brand Loyalty 

 

Brand loyalty menunjukan sikap loyal terhadap merek tertentu dan 

berdampak pada pembelian secara konsisten sepanjang waktu 

4. Inertia 

 

Ketika konsumen menggunakan hirarki low involvement, konsumen 

membentuk keyakinan terhadap produk secara asif dan membuat keputusan 

hanya dengan memproses sedikit informasi dan selanjtnya mengevaluasi 

merek setelah pembelian. 

5. Impulse Purchasing 

Tipe keputusan ini dikenal dengan keputusan pembelian tiba-tiba, dikatakan 

demikian karena konsumen tidak membutuhkan banyak pertimbangan 

untuk melakukan pembelian, proses keputusan dapat dilakukan dengan 

cepat, tanpa harus menunggu pencarian informasi dan penilaian tertentu 

untuk memilih produk. 
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2.1.2 Teori Tentang Promosi 

 

2.1.2.1 Pengertian Promosi 

Dalam guna menarik perhatian konsumen perusahaan menggunakan bauran 

pemasaran yaitu promosi. Promosi merupakan suatu upaya untuk memberitahu atau 

menawarkan produk atau jasa dengan tujuan menarik perhatian calon konsumen 

untuk membeli. Kegiatan promosi juga memiliki tujuan tertentu bagi suatu 

perusahaan yaitu untuk menaikan angka penjualan, memberikan infomasi 

mengenai suatu produk secara luas, mengingkatkan keunggulan dan mengjangkau 

konsumen baru serta menjaga tingkat loyalitas konsumen. Ada beberapa cara dalam 

melukan promosi yaitu dengan cara memamnfaatkan social media, mengadakan 

event ataupun bazar, pemberian discount dan lain sebagainya. Adapun Menurut 

Sanjaya (2015:112), menyampaikan Promosi merupakan salah satu bentuk kegiatan 

pemasaran yang bertujuan untuk menginformasikan kepada pasar untuk keberadaan 

suatu produk baru. 

Sedangkan menurut Manap (2016:301), Promosi itu adalah sejenis 

komunikasi yang memberi penjelasan yang meyakinkan calon konsumen tentang 

barang dan jasa. Serta menurut Wijayanti (2017:74), promosi merupakan salah satu 

kegiatan bauran marketing yang sangat penting daalam keberhasilan suatu produk 

atau barang atau jasa atau bisnis apa pun. 

Kemudian menurut Firmansyah (2019:313), promosi adalah rangsangan 

langsung yang ditujukan kepada konsumen untuk melakukan pembelian. 

Banyaknya jenis promosi penjualan, termaksud penurunan harga, pemberian diskon 

melalui kupon, rabat, kontes dan undian, prangko dagang, pameran dagang, 
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eksebisi, contoh gratis, serta hadiah membuat promosi penjualan mempengaruhi 

konsumen. 

Selanjutnya menurut Banjarnahor et al. (2021:198), promosi adalah 

kegiatan komunikasi antar perusahaan dan konsumen sebagai usaha mempengaruhi 

konsumen dengan teknik penawaran produk sehingga menarik calon konsumen 

untuk membelinya. 

Berdasarkan pendapat para ahli diatas, peneliti menyimpulkan bahwa 

Promosi adalah suatu kegiatan atau yang dilakukan perusahaan untuk menarik 

perhatian konsumen serta memberi informasi bagi konsumen. 

 

 

2.1.2.2 Indikator Promosi 

Promosi merupakan salah satu variable dalam melakukan pemasaran produk 

Menurut Sanjaya (2015) terdapat indikator promosi, yaitu: 

1. Frekuensi Promosi 

 

Jumlah promosi yang dilakukan dalam satu waktu melalui media promosi. 

 

2. Kualitas Promosi 

 

Tolak ukur seberapa baik promosi dilakukan. 

 

3. Kuantitas Promosi 

Nilai atau jumlah yang diberikan konsumen terhadap promosi. 

4. Waktu Promosi 

 

Seberapa lama jangka waktu promosi dilaksanakan atau dilakukan oleh 

perusahaan. 
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5. Ketepatan dan Kesesuaian Promosi 

 

Faktor yang dilakukan untuk mencapai target perusahaan. 

 

 

 

2.1.2.3 Tujuan Promosi 

Menurut Banjarnahor et al. (2021:97), promosi bisa membantu dalam 

mencapai tujuan, sebagai berikut: 

1. Tujuan dasar promosi adalah untuk menyebarkan informasi kepada 

pelanggan potensial 

2. Penjual menggunakan promosi tipe insentif untuk menarik pelanggan baru, 

untuk menghargai pelanggan setia dan untuk meningkatkan tingkat 

pembelian kembali pengguna sesekali 

3. Untuk mendorong pelanggan untuk mencoba produk baru 

 

4. Promosi penjualan menghasilkan respons penjualan yang lebih cepat 

daripada iklan 

5. Promosi penjualan dianggap sebagai upaya penjualan khusus untuk 

mempercepat penjualan 

6. Switchers merek terutama mencari harga rendah, nilai bagus dan premi. 

 

Promosi penjualan cenderung mengubah mereka menjadi pengguna merek 

yang loyal 

7. Membantu mengalahkan kegiatan promosi pesaing. 

 

 

2.1.2.4 Faktor Yang Mempengaruhi Strategi Promosi 

Menurut Firmansyah (2019:273) , terdapat dua faktor yang mempengaruh 

strategi promosi, yaitu: 
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1. Kekacauan Promosi (Promotion Clutter) 

 

Jumlah promosi pemasaran sangat meningkat, sehingga keefektifan strategi 

promosi dapat dimentahkan oleh kekacauan promosi. Kekacauan juga 

mempengaruhi strategi promosi khususnya promosi penjualan. 

2. Tingkat Persaingan (Level of Competition) 

 

Sebuah kategori produk, tingkat persaingan adalah aspek kunci lingkungan 

promosi. Sejalan dengan memanasnya persaingan, penggunaan promosi 

biasanya juga menngkat. 

 

 

2.1.3 Teori Tentang Citra Merek 

 

2.1.3.1 Pengertian Citra Merek 

Citra merek adalah sebuah kesan konsumen terhadap suatu merek. Sebuha 

merek sangat penting bagi kerberhasilan pemasaran karena bertindak untuk 

membedakan produk perusahaan dengan produk competitor. Perusahaan harus 

menciptakan kesan merek yang baik sehingga muncul pemikiran citra yang positif 

dari konsumen. Citra merek juga tercermin dari susu elemen merek seprti logo, 

warna, kemasa yang menggambarkan kepribadian dari merek tersebut. Citra merek 

sangat penting dalam pemasaran dan keputusan pembelian karena citra merek 

terbukti meciptakan loyalitas pelanggan. 

Menurut Suryati (2015:29), Citra Merek adalah gambaran atau kesan yang 

ditimbukan oleh suatu merek dalam benak pelanggan. Dan menurut Sopiah 

(2016:76), citra merek dapat positif ataupun negatif, tergantung pada persepsi 

seseorang terhadap merek. 
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Kemudian menurut Firmansyah (2019:60), citra merek adalah persepsi yang 

muncul di benak konsumen ketika mengingat suatu merek dari produk tertentu. 

Adapun menurut Wardhana (2022:105), menyampaikan Citra Merek merupakan 

persepsi mengenai merek dibenak konsumen yang membentuk kepercayaan 

konsumen maupun pelanggan terhadap suatu merek. Sedangkan Dan 

Selanjutnya menurut Riyanto (2022:11), citra merek adalah persepsi 

seseorang terhadap merek yang terbentuk dari informasi dan pengalaman masa lalu 

terhadap merek itu. 

Berdasarkan pendapat para ahli diatas, peneliti menyimpulkan bahwa Citra 

Merek adalah pandangan konsumen terhadap suatu produk yang memberi ingatan 

karena adanya pengalaman setelah penggunaan. 

 

 

2.1.3.2 Indikator Citra Merek 

Citra merek yang merupakan suatu sarana identitas dalam suatu produk, 

maka dari itu Menurut Firmansyah (2019:75), indikator pengukuran citra merek 

yaitu sebagai berikut: 

1. Citra Pembuat (Corporate Image) 

 

Yaitu sekumpulan asosiasi yang dipersepsikan konsumen terhadap 

perusahaan yang membuat suatu produk dan jasa. 

2. Citra Pemakai (User Image) 

 

Yaitu sekumpulan asosiasi yang dipersepsikan konsumen terhadap pemakai 

yang menggunakan barang atau jasa meliputi pemakai itu sendiri, gaya 

hidup atau kepribadian dan status social. 
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3. Citra Produk (Product Image) 

 

Yaitu sekumpulan asosiasi yang dipersepsikan konsumen terhadap suatu 

produk yang meliputi atribut prosuk tersebut, manfaat bagi konsumen, 

penggunaannya serta jaminannya. 

 

 

2.1.3.3 Membangun Citra Merek 

Menurut Firmansyah (2019:75), cara membangun citra merek yang tepat 

dengan cara, yaitu 

1. Memiliki Positioning Yang Tepat 

 

Merek dapat di-positioning-kan dengan berbagai cara, misalnya dengan 

menempatkan posisinya secara spesifik dibenak pelanggan. 

2. Memiliki Brand Value Yang Tepat 

 

Semakin tepat merek di-positiong-kan di benak pelanggan, merek tersebut 

akan semakin kompetitif. Untuk mengelola hal tersebut kita perlu 

mengetahui brand value. 

3. Memiliki Konsep Yang Tepat 

 

Tahap akhir untuk mengkomunikasikan brand value dan positioning yang 

tepat kepada konsumen harus didukung oleh konsep yang tepat 
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2.1.3.4 Faktor Citra Merek 

Menurut Firmansyah (2019:81), citra merek terdiri dari dua faktor utama, 

 

yaitu: 

 

1. Faktor Fisik 

 

Merupakan karakteristik fisik dari merek yaitu: desain, kemasan, logo, nama 

merek, fungsi, dan kegunaan produk dari merek itu, dan 

2. Faktor Psikologis 

 

Dibentuk oleh emosi, kepercayaan, nilai dan kepribadian yang dianggap 

oleh konsumen dapat menggambarkan produk dari merek tersebut. 

 

 

2.1.3.5 Unsur Citra Merek 

Menurut Firmansyah (2019:67), citra merek yang kuat di benak pelanggan 

dibentuk dari 3 unsur, yaitu: 

1. Favorability Of Brand Association 

 

Keunggulan asosiasi merek dapat membuat konsumen percaya bahwa 

atribut dan manfaat yang diberikan oleh suatu merek dapat memuaskan 

kebutuhan dan keinginan konsumen sehingga menciptakan sikap yang 

positif terhadap merek tersebut. 

2. Strenght Of Brand Association 

Kekuatan asosiasi merek, tergantung pada bagaimana informasi masuk 

dalam ingatan konsumen dan bagaimana informasi tersebut dikelola oleh 

data sensoris diotak sebagai bagian dari citra merek. 
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2.2 Penelitian Terdahulu 

Penelitian terdahulu berguna untuk mengetahui bagaimana metode 

penelitian dan hasil-hasil penelitian yang dilakukan. Penelitian terdahulu digunakan 

sebagai tolak ukur peneliti untuk menulis dan menganalisis suatu penelitian. Tujuan 

penelitian terdahulu sendiri guna mengetahui langkah penulis salah atau benar. 

Dalam penelitian ini, peneliti mereferensi beberapa tinjauan penelitian terdahulu 

yang dapat mendukung penelitian ini seperti: 

Tabel 2.1 

Penelitian Terdahulu 

 

No Peneliti (Tahun) Judul Penelitian Variabel Hasil Penelitian 

1. Sanjaya (2015) 

Jurnal Ilmiah 

Manajemen dan 

Bisnis, Vol.16, 

No.02, 2015. 

ISSN : 1693-7619 

Medan 

Pengaruh Promosi dan 

Merek Terhadap 

Keputusan Pembelian 

Pada PT. Sinar Sosro 

Medan 

Independen 

X1= Promosi 

X2=Merek 

Dependen 

Y=Keputusan 

Pembelian 

Secara parsial 

maupun simultan 

Promosi dan Merek 

berpengaruh positif 

dan signifikan 

terhadap Keputusan 

Pembelian. 

2. Hasyim, Esty 

Pudyastuti (2022) 

Literasi Jurnal 

Ekonomi dan 

Bisnis, Vol.4, 

No.1, 2022. ISSN 

: 2716-2249 

Medan 

Pengaruh Promosi, 

Orientasi Pasar dan 

Inovasi Produk 

Terhadap Keputusan 

Pembelian Motor pada 

PT. Maju Abadi Motor 

Medan 

Independen 

X1= Promosi 

X2=Orientasi 

Pasar 

X3=Inovasi 

Produk 

Dependen 

Y=Keputusan 

Pembelian 

Secara    parsial 

maupun   simultan 

Promosi, Orientasi 

Pasar dan Inovasi 

Produk 

berpengaruh positif 

dan  signifikan 

terhadap Keputusan 

Pembelian. 

3. Evi Nur Aini, Sri 

Walyoto (2022) 

Jurnal Ekonomi 

dan Bisnis , 

Vol.11 2022. 

ISSN : 2503-4413 

 

Surakarta 

Pengaruh Citra Merek 

dan Kemasan Ramah 

Lingkungan Terhadap 

Keputusan Pembelian 

(Studi pada Konsumen 

Starbucks di Surakarta) 

Independen 

X1= Citra 

Merek 

X2=Kemasan 

Dependen 

Y=Keputusan 

Pembelian 

Secara  parsial 

maupun simultan 

Citra   Merek 

berpengaruh positif, 

Kemasan   tidak 

berpengaruh 

terhadap Keputusan 

Pembelian. 
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No Peneliti (Tahun) Judul Penelitian Variabel Hasil Penelitian 

4. Eka Agustina 

(2017) 

Jurnal Simki 

Economic, Vol.1, 

No.9, 2017, ISSN 

: BBBB-BBB 

 

 

Kediri 

Pengaruh Kualitas 

Produk, Harga, dan 

Citra Merek Terhadap 

Keputusan Konsumen 

Membeli One Push 

Vape di Kecamatan 

Kertosono (Studi 

Kasus Pada Damai 

Swalayan Kertosono) 

Independen 

X1= Kualitas 

Produk 

X2=Harga 

X3=Citra 
Merek 

Dependen 

Y=Keputusan 

Pembelian 

Secara parsial 

maupun simultan 

Kualitas Produk, 

Harga dan Citra 

Merek berpengaruh 

positif  dan 

signifikan terhadap 

Keputusan 

Pembelian. 

5. Liang    Huang, 
Muning   Wang, 

Zhilling   Chen, 

Benchi Deng, 

Wenfeng Huang 

(2020) 

 

Social Behavior 

and Personality, 

Vol. 48 Issue 

5,e9069 

Rep. Of China. 

Brand Image and 

Customer Loyalty ; 

Transmitting roles of 

cogniive and affective 

brand trust 

Independen 

X1= Brand 
Image 

X2=Customer 
Loyalty 

 

Dependen 

Y= 

Transmitting 

roles of 

cognitive and 
affective 
brand trust 

Citra   merek 

berkolerasi  positif 

dengan 

kepercayaan merek, 

dan Citra Merek 

terhadap hubungan 

loyalitas konsumen 

tidak signifikan. 

6 Asrizal   Efendy, 
Linzzy Pratami 

Putr, Muhammad 

Taufik Lesmana 

(2019) 

Pengaruh  Harga, 

Promosi,Kepercayaan 

Krakteristik,Konsumen 

Terhadap Keputusan 

Pembelian Pada 212 

Mart Di Kota Medan 

Independen 

X1= Harga 

X2= Promosi 

X3= 
Kepercayaan 
Karakteristik 

Dependen 

Y= Keputusan 

Pembelian 

Harga dan Promosi 

secara parsial tidak 

berpengaruh dan 

Tidak signifikan 

terhadap Keputusan 

Pembelian, 

Kepercayaan 

Karakteristik secara 

parsial 
berpengaruh. 
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Citra Merek (X2) 

 

H1 

H3 

H2 

Promosi (X1) 

Keputusan Pembelian (Y) 

 

 

 

2.3 Kerangka Konseptual 

Berikut kerangka konseptual yang akan digunakan dalam penelitian yaitu: 

 

 

 

 

Gambar 2.1 

Kerangka Konseptual 

 

 

2.4 Hipotesis Penelitian 

Berdasarkan kerangka konseptual diatas, maka dapat dibuat hipotesis 

penelitian sebagai berikut ini : 

H1: Adanya pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor 

PT. Indah Sakti Motorindo 

H2: Adanya pengaruh Citra Merek terhadap Keputusan Pembelian Sepeda 

Motor PT. Indah Sakti Motorindo 

H3: Adanya pengaruh Promosi dan Citra Merek terhadap Keputusan Pembelian 

Sepeda Motor PT. Indah Sakti Motorindo 



STIE Eka Prasetya 

 

 

 

BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

3.1 Lokasi dan Waktu Penelitian 

 

3.1.1 Lokasi Penelitian 

Lokasi penelitian dilakukan di PT. Indah Sakti Motorindo di Jalan Arief 

Rahman Hakim No. 11-14, Sukaramai II, Medan Area, Kota Medan. 

 

 

3.1.2 Waktu Penelitian 

Waktu penelitian ini dimulai dari November 2022 sampai dengan Mei 2023. 

Pengambilan data dan wawancara dilakukan pada bulan November 2022 hingga 

Maret 2023 serta perencanaan penyelesaian skripsi berikutnya hingga bulan April 

2023. 

 

 

3.2 Jenis dan Sumber Data 

 

3.2.1 Jenis Data 

Dalam penelitian ini akan menggunakan jenis data penelitian kuantitatif. 

Menurut Kurniawan (2016:17) penelitian kuantitatif merupakan penelitian yang 

terstruktur dan mengkuantifikasikan data untuk dapat digeneralisasikan. Penelitian 

ini menggunakan pendekatan kuantitatif karena data penelitian yang diperoleh 

menggunakan angka-angka dan analisisnya menggunakan statistik. Pada 

pendekatan kuantitatif yang akan digunakan untuk penelitian adalah populasi atau 

sampel tertentu, teknik pengambilan sampel pada umumnya dilakukan secara 
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random, pengumpulan data menggunakan instrument penelitian, analisa data 

bersifat kuantitatif atau statistik yang bertujuan untuk menguji hipotesis yang telah 

ditetapkan. 

 

 

3.2.2 Sumber Data 

Dalam penelitian ini menggunakan sumber data primer dan sekunder. 

Menurut Kurniawan (2016:78), data merupakan ukuran suatu nilai. Data yang telah 

diproses disebut sebagai informasi. Syarat-syarat data yang baik, antara lain: data 

harus akurat, data harus relevan, dan data harus up to date. 

Menurut Kurniawan (2016:78), pembagian data menurut cara 

memperolehnya terdiiri dari: 

1. Data Primer 

 

Data yang dikumpulkan sendiri oleh peneliti secara langsung dari sumber 

pertama. Sumber data yang dimaksud adalah objek darimana data diperoleh, 

jika pengumpulan data berupa kuesioner maka sumbernya adalah responden 

dan: 

2. Data Sekunder 

 

Data dokumentasi, data yang diterbitkan atau data yang digunakan oleh 

organisasi. 

 

 

3.3 Populasi dan Sampel 

Menurut Kurniawan (2016:66), Populasi merupakan keseluruhan dari 

unit yang diteliti. Populasi merupakan kumpulan dari individu dengan kualitas ciri 
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ciri yang telah ditetapkan. Populasi merupakan sekelompok orang, kejadian atau 

segala sesuatu yang mempunyai karakteristik tertentu. Populasi merupakan wilayah 

generalisasi yang terdiri atas subjek yang mempunyai kualitas dan karakteristik 

tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik 

kesimpulannya. 

Populasi penelitian yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah 

seluruh konsumen yang melakukan pembelian pada perusahaan selama periode 

2022 sebanyak 1.909 konsumen. Dikarenakan jumlah populasi yang digunakan 

adalah sebanyak 1.909 konsumen maka jumlah populasi akan diperkecil dengan 

teknik sampe Slovin. 

Menurut Nalendra, dkk (2021:27), ada beberapa cara penentuan ukuran 

sampel dan salah satunya adalah Slovin. Rumus Slovin adalah sebuah rumus atau 

formula untuk menghitung jumlah sampel minimal apabila perilaku dari sebuah 

populasi tidak diketahui dengaan pasti. Dalam penggunaan rumus ini, hal pertama 

yang harus dilakukan adalah menetapkan taraf keyakinan terhadap hasil kebenaran 

atau taraf signifikasi toleransi kesalahan. Ukuran sample menurut Slovin ditentukan 

berdasarkan rumus berikut:  

 

 
n =  N 

1+N 𝑒2 

Keterangan: n = Ukuran Sampel 
N = Ukuran populasi 

e = Toleransi Kesalahan Yang Dipilih (10%) 

 

n = 
1.909 

1+1.909 (10%2) 

 

= 
1.909 

1+1.909 (0.01) 
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=  
1.909 

1+19,08 

 

= 
1.909 

20,09 

 
= 95 

 

Sampel pada penelitian ini adalah 95 responden. Teknik sampling yang 

digunakan adalah accidental sampling. accidental sampling adalah teknik 

penentuan sampel berdasarkan kebetulan, yaitu siapa saja yang secara kebetulan 

atau incidental bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel, bila 

dipandang orang yang kebetulan ditemui itu cocok sebagai sumber data. 

 

 

3.4 Definisi Operasional Variabel Penelitian 

Berikut ini adalah beberapa definisi operasional variable penelitian yang 

akan digunakan dalam penelitian ini sebagai berikut : 

Tabel 3.1 

Definisi Operasional Variabel Penelitian 

 

Variabel 
Definisi 

Operasional 
Indikator Pengukuran 

Promosi 

(X1) 

Promosi adalah suatu 

kegiatan atau yang 

dilakukan perusahaan 

untuk  menarik 

perhatian konsumen 

serta memberi 

informasi   bagi 

konsumen. 

1. Frekuensi Promosi 
2. Kualitas Promosi 

3. Kuantitas Promosi 

4. Waktu Promosi 
5. Ketepatan dan 

Kesesuaian Promosi 

(Sanjaya 2015) 

Skala Likert 

Citra Merek 

(X2) 

Citra Merek adalah 

pandangan konsumen 

terhadap  suatu 

produk yang memberi 

ingatan karena 

adanya pengalaman 

setelah penggunaan. 

1. Citra Pembuat 
2. Citra Pemakai 
3. Citra Produk 

 

 

 

Firmansyah (2019:75) 

Skala Likert 
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Variabel Definisi Operasional Indikator Pengukuran 

Keputusan 

Pembelian 

(Y) 

Keputusan Pembelian 

merupakan suatu 

proses       yang 

dilakukan seseorang 

dalam   bagaimana 

menentukan  pilihan 

dan menentukan 

keputusan   sehingga 

mampu  memotivasi 

dirinya      untuk 

melakukan 

pembelian. 

1. Kemantapan Pada 

Sebuah Produk 

2. Kebiasaan Dalam 

Membeli Produk 

3. Kesediaan 

Merekomendasikan 

4. Minat Berkunjung 
Kembali 

 

Wangsa,dkk (2019;13) 

Skala Likert 

 

3.5 Teknik Pengumpulan Data 

Menurut Kurniawan (2016:79), teknik pengumpulan data yang digunakan 

 

adalah: 

 

 

 

1. Metode Observasi 

Merupakan teknik pengumpulan data yang dimaksudkan untuk melakukan 

pengamatan dari berbagai fenomena/ situasi/ kondisi yang terjadi. Jika 

sumber data berupa orang, maka observasi dibutuhkan untuk dapat 

memahami proses terjadinya wawancara: perilaku subjek selama 

wawancara, interaksi subjek dengan penelitian dan hal-hal yang dianggap 

relevan sehingga dapat memberikan data tambahan terhadap hasil 

wawancara. 

2. Metode Wawancara 

 

Merupakan teknik pengumpulan data yangdilakukan melalui tanya-jawab 

secara langsung antara peneliti dan narasumber atau sumber data. 
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3. Metode Kuesioner/ Angket 

 

Merupakan suatu teknik pengumpulan data secara tidak langsung (peneliti 

tidak langsung bertanya-jawab dengan responden). Instrumen atau alat 

pengumpulan data, juga disebut angket atau kuesioner, berisi daftar 

pertanyaan yang telah disusun secara sistematis yang harus dijawab atau 

direspon oleh responden sesuai dengan persepsinya. Adapun skala jawaban 

kuesioner pada tabel berikut. 

Tabel 3.2 

Skala Jawaban Kuesioner 

 

Jawaban Skor 

Sangat Setuju 5 

Setuju 4 

Ragu – Ragu 3 

Tidak Setuju 2 

Sangat Tidak Setuju 1 

 

 

3.6 Teknik Analisis Data 

Data yang diperoleh perlu diuji ketepatan atau kecermatannya dan 

keandalannya agar hasil pengolahan data dapat lebih tepat dan akurat. Oleh karena 

itu, perlu diketahui seberapa tinggi validitas dan reabilitas alat ukur yang 

digunakan. Untuk menguji ketetapan dan kehandalan kuesioner, akan dilakukan 

pretest terhadap 30 responden diluar sampel penelitian dari sisa populasi di PT. 

Indahsakti Motorindo. 

 

 

3.6.1 Uji Validitas 

Menurut Ghozali (2016:52) uji validitas digunakan untuk mengukur sah 

atau valid tidaknya suatu kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika 
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pertanyaan pada kuesioner mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan 

diukur oleh kuesioner tersebut. Kriteria keputusan uji validitas sebagai berikut: 

1. Jika ≥ 0,30 maka item-item pertanyaan dari kuesioner adalah valid. 

 

2. Jika ≤ 0,30 maka item-item pertanyaan dari kuesioner adalah tidak valid. 

 

 

3.6.2 Uji Reliabilitas 

Menurut Ghozali (2018:45) Uji reliabilitas merupakan alat ukur suatu 

kuesioner yang merupakan indikator dari variable atau konstruk. Metode uji 

reliabilitas yang sering digunakan adalah Cronbach’s Alpha. Pengambilan 

keputusan untuk uji realiabilitas sebagai berikut: 

1. Cronbach’s alpha <0.6 = reliabilitas buruk. 

 

2. Cronbach’s alpha 0,6-0,79  = reliabilitas diterima. 

 

3. Cronbach alpha 0,8 = reliabilitas baik. 

 

 

 

3.6.3 Uji Asumsi Klasik 

Dalam suatu penelitian kemungkinan akan munculnya masalah dalam 

analisis regresi sering dalam mencocokkan model prediksi ke dalam sebuah model 

yang telah dimaksukan ke dalam serangkaian data. Asumsi klasik yang harus 

terpenuhi dalam model regresi linear antara lain residual terdistribusi normal, tidak 

adanya multikolinearitas dan tidak adanya heteroskedastisitas. 

 

3.6.3.1 Uji Normalitas 

Menurut Ghozali (2016:160-161) uji normalitas bertujuan untuk menguji 

apakah model regresi variabel pengganggu atau residual memiliki distribusi 
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normal. Ada dua cara untuk mendeteksi apakah residual berdistribusi normal atau 

tidak yaitu dengan analisis grafik dan uji statistik. Metode yang handal adalah 

dengan melihat normal probability plot yang membandingkan distribusi komulatif 

dari data sesungguhnya dengan distribusi kumulatif dari distribusi normal. 

Distribusi normal akan membentuk satu garis lurus diagonal, dan ploting data 

residual aan membandingkan dengan garis diagonal. Jika distribusi data residual 

normal, maka garis yang menggambarkan data sesungguhnya akan mengikuti garis 

diagonalnya. 

Pada prinsipnya normalitas dapat dideteksi dengan melihat penyebaran data 

(titik) padaa sumbu diagonal dari grafik ataau dengan melihat histogram dari 

residualnya. Dasar pengambilan keputusan: 

1. Jika data menyebar disekitar garis diagonal dan engikuti arah garis diagonal 

atau grafik histogramnya menunjukkan pola distribusi normal, maka model 

regresi memenuhi asumsi normalitas. 

2. Jika data menyebar jauh dari diagonal dan/atau tidak mengikuti arah garis 

diagonal atau grafik histogram tidak menunjukkan pola distribusi normal, 

maka model regresi tidak memenuhi asumsi normalitas. 

Menurut Ghozali (2018:163) uji normalitas dengan statistic dapat 

menggunakan metode One Kolmogrov Smirnov, kriteria pengujiannya: 

1. Jika nilai signifikansi >0,1, maka data berdistribusi normal. 

 

2. Jika nilai sinifikansi<0,1, maka data tidak berdistribusi normal. 
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3.6.3.2 Uji Multikolinearitas 

Menurut Ghozali (2018:107) multikolinearitas adalah keadaan pada model 

regresi ditemukan adanya korelasi yang sempurna atau mendekati sempurna 

antarvariabek independen dimana model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi 

korelasi yang sempurna atau mendekati sempurna diantara variable bebas. 

Metode uji multikolinearitas yang umum digunakan yaiutu dengan melihat 

nilai Tolerance dan Variance Inflation Factor (VIP) pada model regresi dimana 

nilai VIF kuang dari 10 dan mempunyai angka Tolerance lebih dari 0,1. 

 

 

3.6.3.3 Uji Heterokedastisitas 

Menurut Ghozali (2018:137), heteroskedastisitas adalah keadaan dimana 

dalam model regresi terjadi ketidaksamaan varian dari residual pada satu 

pengamatan ke pengamatan lainnya dimana model yang regresi yang baik adalah 

tidak terjadi heteroskedastisitas. 

Berbagai macam uji heteroskedastisitas yaitu dengan pengujian 

Scartterplots dimana dilaukan dengan cara melihat titik-titik pola ada grafik 

menyebar secara acak dan tidak berbentuk pola pada grafik maka dinyatakan telah 

tidak terjadi masalah heteroskedastisitas. 

 

 

3.6.4 Analisis Regresi Linier Berganda 

Menurut Ghozali (2018:95) analisis regresi berganda adalah analisis untuk 

mengetahui ada tidaknya pengaruh yang signifikan secara parsial atau simultan 

antara dua atau lebih variabel independen terhadap satu variabel dependen. Tujuan 
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digunakan analisis regresi berganda pada penelitian ini adalah untuk mengetahui 

seberapa besar pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat yang dapat 

dihitung dengan rumus sebagai berikut: 

Y= a + b1 X1 + b2 X2 + e 

Keterangan : 

 

Y = Keputusan Pembelian (dependent variable) 

X1 = Promosi (independent variable) 

X2 = Citra Merek (independent variable) 

a = konstanta 

b1 = koefisien variable Promosi 

b2 = koefisine variable Citra Merek 

e = persentase kesalahan 

 

 

 

 

3.6.5 Pengujian Hipotesis 

3.6.5.1 Pengujian Hipotesis Secara Simultan Secara Parsial (Uji t) 

Menurut Ghozali (2018:98) uji t atau uji koefisien regresi secara parsial 

digunakan untuk mengetahui apakah secara parsial variabel independen 

berpengaruh secara signifikan atau tidak terhadap variabel dependen. Pengujiannya 

menggunakan tingkat signifikansi 5% dan uji 2 sisi. Bentuk pengujiannya adalah 

sebagai berikut: 
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1. H0 : b1, b2 = 0, Artinya Promosi: Citra Merek secara pasial tidak 

berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian Sepeda 

Motor Honda di PT. Indah Sakti Motorindo 

2. Ha : b1, b2 ≠ 0, Artinya Promosi:  Citra  Merek  secara  pasial 

berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian Sepeda 

Motor Honda di PT. Indah Sakti Motorindo 

Dalam penelitian ini nilai thitung akan dibandingkan dengan nilai ttabel , pada tingkat 

signifikan (α) = 5%. Kriteria penilaian hipotesis pada uji t ini adalah : 

1. Jika thitung ≤ ttabel maka H0 diterima Ha ditolak. 

2. Jika thitung > ttabel maka H0 ditolak Ha diterima. 
 

 

 

3.6.5.2 Pengujian Hipotesis Secara Simultan (Uji F) 

Menurut Ghozali (2018:98) uji F atau uji koefisien regresi digunakan untuk 

mengetahui apakah secara simultan variabel independent berpengaruh signifikan 

terhadap variabel dependen. Dalam hal ini, untuk mengetahui apakah secara 

simultan variabel bebas berpengaruh signifikan atau tidak terhadap variabel terikat. 

Bentuk pengujiannya adalah sebagai berikut: 

1. H0 : b1 , b 2 = 0, Artinya Promosi dan Citra Merek secara serempak 

tidak berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian 

pada PT. Indah Sakti Motorindo 

2. Ha : b1 , b 2 ≠ 0, Artinya Promosi dan Citra Merek secara serempak 

berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian pada 

PT. Indah Sakti Motorindo 
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Dalam penelitian ini nilai fhitung akan dibanding dengan ftabel, pada tingkat signifikan 

(α) = 5%. Kriteria penilaian hipotesis pada uji F ini adalah : 

1. Jika Fhitung ≤ Ftabel maka H0 diterima Ha ditolak. 

2. Jika Fhitung > Ftabel maka H0 ditolak Ha diterima. 
 

 

 

3.6.6 Koefisien Determinasi (R
2
) 

Ghozali (2018:97) mengemukakan analisis determinasi atau disebut juga R 

square yang disimbolkan dengan R
2
 digunakan untuk mengetahui besaran pengaruh 

variabel independen (X) secara bersama-sama terhadap variabel dependen (Y) 

dimana semakin kecil nilai koefisien determinasi, hal ini berarti pengaruh variabel 

independen (X) terhadap variabel dependen (Y) semakin lemah. Sebaliknya, jika 

nilai koefisien dterminasi semakin mendekati angka 1, maka pengaruh variabel 

independen terhadap variabel dependen semakin kuat. 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

 

4.1 Gambaran Umum Penelitian 

 

4.1.1 Sejarah Singkat Perusahaan 

PT. Indah Sakti Motorindo merupakan suatu perusahaan yang bergerak 

dalam distributor sepeda motor merek Honda yang berada di Jalan AR.Hakim 

Medan. Yang biasanya dikenal oleh masyarakat dengan sebutan Dealer Honda. PT. 

Indah Sakti Motorindo melayani penjualan sepeda motor merek Honda regular 

model matic, sport dan cub. PT. Indah Sakti Motorindo melayani pembelian secara 

cash maupun kredit dengan proses yang cepat dan aman. PT. Indah Sakti Motorindo 

sudah berdiiri sejak tahun 2001 dan masih popular sampai dengan sekarang. 

 

 

4.1.2 Visi dan Misi Perusahaan 

 

4.1.2.1 Visi 

Visi merupakan sesuatu yang menjadi tujuan atau masa depan suatu 

organisasi yang didalamnya terdapat impian dan cita cita. Visi PT. Indah Sakti 

Motorindo adalah : 

Menjadi mitra terpercaya bagi pelanggan untuk memiliki sepeda motor 

Honda, meciptakan kesan menyenangkan dan memberikan kontribusi kepada 

pelanggan 
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KEPALA FINANCE KEPALA CABANG 

STAFF 

OPERASIONAL 

KEPALA BENGKEL 

DIREKTUR 

 

 

 

4.1.2.2 Misi 

Misi merupakan suatu langkah yang semuanya harus dilalui untuk dapat 

mencapai suatu visi. Berikut tertulis misi PT. Indah Sakti Motorindo adalah : 

1. Memberikan pelayanan terbaik kepada semua konsumen agar merasa puas 

dan bangga menjadi konsumen PT. Indah Sakti Motorindo 

2. Menjadi dealer Honda terbaik dan terpercaya dengan mengutamakan prinsip 

kejujuran dan pelayanan terbaik bagi konsumen 

 

 

4.1.3 Struktur Organisasi PT. Indah Sakti Motorindo 

Struktur organisasi merupakan gambaran sekelompok orang yang bekerja 

sama dalam suatu perusahaan bersama sama untuk mencapai suatu tujuan. Sesuai 

dengan tugas dan tanggung jawab , PT. Indah Sakti Motorindo mempunyai struktur 

organisasi seperti gambar 4.1 berikut ini : 

 

 
 

 

 

  

Sumber : PT. Indah Sakti Motorindo, 2023 

 

Gambar 4.1 Struktur Organisai pada PT. Indah Sakti Motorindo 

STAFF 

ADMINISTRASI 

STAFF 

PEMASARAN 
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1. Direktur 

 

a. Menyusun Strategi Bisnis untuk Perusahaan 

 

b. Melakukan Evaluasi Perusahaan 

 

c. Sebagai pengawas situasi bisnis 

 

d. Menyusun Strategi untuk Mengarahkan Bisnis Menjadi lebih Maju 

 

2. Kepala Cabang 

 

a. Bertanggung jawab terhadap perkembangan perusahaan 

 

b. Mengawasi kegiatan rekruitmen dan memastikan bahwa kegiatan telah 

berjalan dengan baik 

c. Mengawasi dan memastikan pemeliharaan dan penggunaan asset 

perusahaan telah efektif dan efisien. 

d. Memelihara hubungan baik dengan rekan user atau pihak yang ada 

dalam hubungan kerja. 

e. Mengawasi kegiatan staff dan memberi solusi 

 

3. Kepala finance 

 

a. Melakukan pengaturan keuangan perusahaan. 

 

b. Melakukan transaksi keuangan perusahaan. 

 

c. Membuat laporan mengenai aktivitas keuangan perusahaan. 

4. Kepala Bengkel 

a. Mengkoordinasikan dan mengendalikan aktivitas kegiatan perusahaan 

 

b. Melakukan Perencanaan & Pelaksana kegiatan Operasional Rutin 

perusahaan 
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5. Staff Administrasi 

 

a. Melakukan aktivitas pembukuan dasar. 

 

b. Mencari solusi dan menyelesaikan apabila terjadi masalah administrasi 

menganalisis data, dan menyusun laporan. 

c. Melakukan penyortiran dan pendistribusian surat. 

 

6. Staff Pemasaran 

 

a. Menjualkan produk perusahaan kepada konsumen 

 

b. Menjadi penghubung antara perusahaan dengan lingkungan sekitar. 

 

c. Menjalin hubungan baik antara perusahaan dengan konsumen 

 

d. Merencanakan promosi produk 

 

7. Staff Operasional 

 

a. Membantu dalam kegiatan operasional sehari-hari 

 

b. Membantu dalam penyediaan / pengecheckan stock barang 

 

c. Menyusun laporan stock 

 

 

 

4.2 Hasil Penelitian 

 

4.2.1 Karakteristik Responden 

Deskripsi responden merupakan deskripsi tentang unit analisis /observasi 

yang diteliti yang mencangkup karakteristik atau profil responden yang diperoleh 

dari hasil pengolahan data kuesioner. Hasil pengumpulan data yang dilakukan pada 

95 konsumen di PT. Indah Sakti Motorindo yang dijadikan sebagai responden 

diperoleh karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin dan usia. Berikut ini 

karakteristik responden yang akan dijelaskan pada tabel dibawah ini di antaranya : 
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Tabel 4.1 

Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

 

Jenis Kelamin Jumlah Responden Persentase (%) 

Laki-Laki 49 48% 

Perempuan 46 52% 

Total 95 100% 

Sumber : Hasil Penelitian 2023 (Data diolah) 

Berdasarkan Tabel 4.1 di atas, dapat dilihat bahwa responden perempuan 

yang melakukan pembelian adalah sebanyak 46 orang atau 48% dari total 

responden sedangkan responden laki-laki yang melakukan pembelian adalah 

sebanyak 49 orang atau 52% dari total responden. Dengan demikian dapat ditarik 

kesimpulan bahwa yang lebih dominan dalam melakukan pembelian pada 

perusahaan adalah laki-laki. 

Tabel 4.2 

Karakteristik Responden Berdasarkan Informasi Perusahaan 

 

Informasi Perusahaan Jumlah Responden Persentase (%) 

Rekomendasi 36 38% 

Pencarian Sendiri 40 42% 

Media Sosial 19 20% 

Total 95 100% 

Sumber : Hasil Penelitian 2023 (Data diolah) 

Berdasarkan Tabel 4.2 di atas, dapat dilihat bahwa responden yang 

memperoleh informasi berdasarkan rekomendasi adalah sebanyak 36 orang atau 

38% dari total responden. Responden yang memperoleh informasi dari pencarian 

sendiri adalah sebanyak 40 orang atau 42% dari total responden dan responden 

yang memperoleh informasi dari media sosial sebanyak 19 orang atau 20% . 

dengan demikian dapat disimpulkan bahwasannya  dari responden  ditemukan 
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bahwa konsumen yang memperoleh informasi melalui pencarian sendiri lebih 

banyak. 

Tabel 4.3 

Karakteristik Responden Berdasarkan Usia Responden 

 

Usia Jumlah Responden Persentase (%) 

18-28 Tahun 25 26% 

29-40 Tahun 42 44% 

>40 Tahun 28 29% 

Total 95 100% 

Sumber : Hasil Penelitian 2023 (Data diolah) 

Berdasarkan Tabel 4.3 diatas , dapat disimpulkan bahwa usia responden 

dalam melakukan pembelian di PT. Indah Sakti Motorindo paling banyak yang 

berada diusia pertengahan yaitu 29-40 tahun dengan jumlah responden 42 orang. 

Tabel 4.4 

Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan Responden 

 

Usia Jumlah Responden Persentase (%) 

Ibu Rumah Tangga 19 20% 

Pegawai Negeri/Swasta 29 31% 

Wirausaha 47 49% 

Total 95 100% 

Sumber : Hasil Penelitian 2023 (Data diolah) 

Berdasarkan tabel 4.4 diatas dapat disimpulkan bahwa responden sebagai 

wirausaha terbanyak yaitu 47 orang atau 49% dari total populasi. Yang dapat 

disimpulkan bahwa wirasusaha cenderung memperlukan alat tranportasi untuk 

sumber pendukung mata pencahariannya. 
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4.2.2 Uji Validitas dan Reliabilitas 

 

4.2.2.1 Uji Validitas 

Menurut Ghozali (2016:52) uji validitas digunakan untuk mengukur sah 

atau valid tidaknya suatu kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika 

pertanyaan pada kuesioner mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan 

diukur oleh kuesioner tersebut. Kriteria keputusan uji validitas sebagai berikut: 

1. Jika ≥ 0,30 maka item-item pertanyaan dari kuesioner adalah valid. 

 

2. Jika ≤ 0,30 maka item-item pertanyaan dari kuesioner adalah tidak valid. 

 

Dalam penentuan layak atau tidaknya suatu item yang digunakan, biasanya 

dilakukan uji signifikansi koefisien korelasi pada taraf 5% (0.05) dan df = n-2, 

artinya sutau item dianggap valid jika berkorelasi signifikan terhadap skor total. 

 

 
Tabel 4.5 

Hasil Uji Validitas Variabel Promosi (X1) 

 

No Pernyataan rhitung rtabel Keterangan 

 

1 

Konsumen melakukan pembelian karena 

PT. Indah Sakti Motorindo sering 

melakukan  promosi diberbaga  media 
offline maupun online 

 

0.731 
 

0.361 
 

Valid 

 

2 

Konsumen sering melihat/mendengar 

PT. Indah Sakti Motorindo melakukan 

promosi 

 

0.721 
 

0.361 
 

Valid 

3 
PT. Indah Sakti Motorindo memberikan 
promosi terbaik dalam berbagai aspek 
(discount, direct gift dll) 

0.839 0.361 Valid 

4 

PT. Indah Sakti Motorindo menjelaskan 

promosi yang diberikan dengan sangat 

baik 

0.782 0.361 Valid 

5 
Konsumen menerima promosi dalam 
jumlah jumlah yang diinginkan oleh PT. 
Indah Sakti Motorindo 

0.782 
0.361 Valid 
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6 

Konsumen sering melihat iklan Honda di 

berbagai media promosi seperti media 
sosial, televisi dan sebagainya 

0.622 0.361 Valid 

7 

PT. Indah Sakti Motorindo tepat dan 

sering dalam penentuan waktu promosi 

seperti event pada hari libur nasional 

0.644 0.361 Valid 

8 
Kegiatan Promosi PT. Indah  Sakti 

Motorindo  sering  dilakukan dalam 
jangka waktu yang lama 

0.561 0.361 Valid 

9 

PT. Indah Sakti Motorindo melakukan 

promosi sesuai dengan target dan 

sasaran. 

0.627 0.361 Valid 

10 
PT. Indah Sakti Motorindo melakukan 

promosi sesuai dengan minat / daya beli 
/ kebutuhan masyarakat 

0.568 0.361 Valid 

Sumber : Hasil Penelitian 2023 (Data diolah) 

Dari Tabel 4.5 di atas menunjukan bahwa semua nilai corrected item-Total 

Correlation lebih besar dari nilai batas minimal korelasi 0.361. Nilai korektif total 

terbesar adalah Konsumen melakukan pembelian karena PT. Indah Sakti 

Motorindo memberikan promosi terbaik dalam berbagai aspek (discount, direct gift 

dll) dengan nilai 0.839, sedangkan nilai terkecil adalah Kegiatan Promosi PT. Indah 

Sakti Motorindo sering dilakukan dalam jangka waktu yang lama dengan nilai 

0.561 sehingga diperoleh hasil bahwa semua pernyataan dalam kuesioner adalah 

valid. 

Tabel 4.6 

Hasil Uji Validitas Variabel Citra Merek (X2) 
 

No Pernyataan rhitung rtabel Keterangan 

 

1 

PT. Indah Sakti Motorindo memberikan 

produk Honda yang terbaik dan sesuai 

dengan  kebutuhan  dan  keinginan 
Konsumen. 

 

0.587 
 

0.361 
 

Valid 

2 

Konsumen memilih membeli di PT. 

Indah Motorindo karena citra dealer 
yang baik 

0.613 0.361 Valid 
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3 

PT. Indah Sakti Motorindo memberikan 

produk Honda yang terlihat bagus dan 
sesuai dengan gaya hidup konsumen. 

0.787 0.361 Valid 

4 

Konsumen memilih produk Honda 

karena variasi dan type yang sesuai 

dengan trendy masa kini 

0.681 0.361 Valid 

5 
PT. Indah Sakti Motorindo memberikan 

garansi resmi honda kepada konsumen 
yang membeli produk Honda. 

0.701 0.361 Valid 

6 

Konsumen memilih karena percaya 

dengan citra produk Honda merupakan 

Produk sepeda motor terbaik 

0.657 
0.361 Valid 

Sumber : Hasil Penelitian 2023 (Data diolah) 

 

Dari Tabel 4.6 di atas menunjukan bahwa semua nilai corrected item-Total 

Correlation lebih besar dari nilai batas minimal korelasi 0.361. Nilai korektif total 

terbesar adalah PT. Indah Sakti Motorindo memberikan produk Honda yang 

terlihat bagus dan sesuai dengan gaya hidup konsumen dengan nilai 0.787, 

sedangkan nilai terkecil adalah PT. Indah Sakti Motorindo memberikan produk 

Honda yang terbaik dan sesuai dengan kebutuhan dan keinginan Konsumen.dengan 

nilai 0.587 sehingga diperoleh hasil bahwa semua pernyataan dalam kuesioner 

adalah valid. 

Tabel 4.7 

Hasil Uji Validitas Variabel Keputusan Pembelian (Y) 
 

 

No Pernyataan rhitung rtabel Keterangan 

 

1 

Konsumen benar benar dan yakin dalam 

penentuan keputusan membeli sepeda 

motor merek Honda di PT. Indah Sakti 
Motorindo 

 

0.796 
 

0.361 
 

Valid 

2 
Konsumen membeli dengan penuh 
kesadaran terhadap produk yang dipilih 

0.739 0.361 Valid 

3 

Konsumen Sering melakukan pembelian 

sepeda motor merek Honda di PT. Indah 

Sakti Motorindo 

0.825 0.361 Valid 
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4 

Konsumen tidak akan melakukan 

pembelian  jika  bukan  sepeda  motor 

merek Honda di PT. Indah Sakti 

Motorindo 

0.750 
 

0.361 

 

Valid 

 

5 

Konsumen bersedia untuk 

merekomendasi orang lain seperti teman 

/ keluarga untuk membeli sepeda motor 

merek Honda di PT. Indah Sakti 
Motorindo 

 

0.435 
 

0.361 
 

Valid 

 

6 

Konsumen secara cuma Cuma 

melakukan rekomendasi orang lain 

untuk membeli  sepeda motor merek 
Honda di PT. Indah Sakti Motorindo 

 

0.678 
 

0.361 
 

Valid 

7 
Konsumen akan melakukan pembelian 
ulang atau Repeat Order di masa depan 

0.689 0.361 Valid 

8 

Konsumen memiliki kepuasan setelah 

bekunjung dan akan kembali jika 

memungkinkan 

0.777 0.361 Valid 

Sumber : Hasil Penelitian 2023 (Data diolah) 

Dari Tabel 4.7 di atas menunjukan bahwa semua nilai corrected item-Total 

Correlation lebih besar dari nilai batas minimal korelasi 0.361. Nilai korektif total 

terbesar adalah Konsumen Sering melakukan pembelian sepeda motor merek 

Honda di PT. Indah Sakti Motorindo dengan nilai 0.825, sedangkan nilai terkecil 

adalah Konsumen bersedia untuk merekomendasi orang lain seperti teman / 

keluarga untuk membeli sepeda motor merek Honda di PT. Indah Sakti 

Motorindo.dengan nilai 0.435 sehingga diperoleh hasil bahwa semua pernyataan 

dalam kuesioner adalah valid. 

4.2.2.1 Uji Reliabilitas 

Menurut Ghozali (2018:45) Uji reliabilitas merupakan alat ukur suatu 

kuesioner yang merupakan indikator dari variable atau konstruk. Metode uji 

reliabilitas yang sering digunakan adalah Cronbach’s Alpha. Pengambilan 

keputusan untuk uji realiabilitas sebagai berikut: 
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1. Cronbach’s alpha <0.6 = reliabilitas buruk. 

 

2. Cronbach’s alpha 0,6-0,79 = reliabilitas diterima. 

 

3. Cronbach’s alpha 0,8 = reliabilitas baik. 

 

Hasil pengujian reliabilitas variabel promosi , citra merek dan keputusan 

pembelian dapat dilihat pada Tabel 4.8 dibawah ini : 

 

 
Tabel 4.8 

Hasil Uji Reliabilitas Variabel 
 

 

Variabel Nilai Cronbach’s alpha Jumlah Pernyataan Hasil 

Promosi 0.877 10 
Reliabel 

Baik 

Citra Merek 0.747 6 
Reliabel 
diterima 

Keputusan 
Pembelian 

0.865 
8 Reliabel 

Baik 

Sumber : Hasil Penelitian 2023 (Data diolah) 

Berdasarkan tabel 4.8 di atas, maka dapat dinyatakan bahwa dari butir item 

untuk variabel Promosi (X1) tersebut berada di atas 0,8 sehingga reliabilitas variabel 

ini dapat dikategorikan baik. Butir item untuk variabel Citra Merek (X2) tersebut 

berada di atas 0,7 sehingga reliabilitas variabel ini dapat dikategorikan diterima. 

Butir item untuk variabel Keputusan Pembelian (Y) tersebut berada di atas 0,8 

sehingga reliabilitas variabel ini dapat dikategorikan baik. 

 

 

4.2.3 Uji Asumsi Klasik 

 

4.2.3.1 Uji Normalitas 

Uji normalitas residual digunakan untuk menguji apakah nilai residual yang 

dihasilkan dari regresi terdistribusi secara normal atau tidak. Model regresi yang 
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baik adalah memiliki residual yang terdistribusi secara normal. Ada dua cara untuk 

mendeteksi apakah residual berdistribusi normal atau tidak dengan analisis grafik 

dan uji statistik 

1. Analisis Grafik 

 

a. Grafik Histogram 

 

Dengan kriteria Dengan kriteria jika data menyebar di sekitar garis 

diagonal dan mengikuti arah garis diagonal atau grafik histogramnya 

menunjukkan pola distribusi normal, maka model regresi memenuhi 

asumsi normalitas. Hasil pengujian normalitas grafik histogram dapat 

dilihat pada gambar 4.1 berikut ini : 

 

 

 

Gambar 4.2 

Grafis Histogram 
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Dari gambar 4.1 di atas dapat dilihat bahwa data menyebar disekitar garis 

diagonal dan mengikuti arah garis diagonal atau grafik histogramnya menunjukkan 

pola distribusi normal, maka regresi dianggap memenuhi asumsi normalitas. 

b. Grafik Normal P-P Plot 

 

Dengan kriteria jika distribusi data residual normal, maka garis yang 

menggambarkan data sesungguhnya akan mengikuti garis diagonalnya. 

 

 

Gambar 4.3 

Grafik Normal P-P Plot 

 

Pada gambar 4.2 di atas dapat dilihat bahwa titik-titik berada pada garis 

diagonal. Hal ini menunjukakn bahwa data berdistribusi normal dan memenuhi 

asumsi pengujian normalitas. 
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2. Uji Statistik 

 

Menurut Ghozali (2018:163) uji normalitas dengan statistic dapat 

menggunakan metode One Kolmogrov Smirnov, kriteria pengujiannya: 

1. Jika nilai signifikansi > 0,1, maka data berdistribusi normal. 

 

2. Jika nilai sinifikansi <0,1, maka data tidak berdistribusi normal. 

 

Hasil pengujian normalitas statistic metode one kolmogrov smirnov dapat 

dilihat pada tabel 4.9 berikut ini : 

 

 

Tabel 4.9 

Hasil Uji One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 

 Unstandardized 

Residual 

N  95 

Normal Parameters
a,b

 Mean 0.0000000 

 Std. Deviation 3.81473107 

Most Extreme 

Differences 

Absolute 0.074 

Positive 0.055 

 Negative -0.074 

Test Statistic  0.074 

Asymp. Sig. (2-tailed)  .200
c,d

 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

Sumber : Hasil Penelitian, 2023 (Data Diolah) 

 

Pada Tabel 4.9 diatas, dapat dilihat bahwa hasil pengujian normalitas 

 

kolmogrov-smirnov membuktikan bahwa nilai tingkat signifikan yang dihasilkan 

0.200 lebih besar dari 0.05, maka dapat disimpulkan bahwa pengujian statistic 

normalitas berdistribusi normal. 
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4.2.3.2 Uji Multikolinearitas 

Menurut Ghozali (2018:107) multikolinearitas adalah keadaan pada model 

regresi ditemukan adanya korelasi yang sempurna atau mendekati sempurna 

antarvariabek independen dimana model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi 

korelasi yang sempurna atau mendekati sempurna diantara variable bebas. 

Metode uji multikolinearitas yang umum digunakan yaiutu dengan melihat 

nilai Tolerance dan Variance Inflation Factor (VIP) pada model regresi dimana 

nilai VIF kuang dari 10 dan mempunyai angka Tolerance lebh dai 0,1. 

Hasil untuk pengujian multikolinieritas dapat dilihat pada Tabel 4.10 di bawah ini: 

 

 

 
Tabel 4.10 

Hasil Pengujian Multikolinieritas 

 

 
Model 

Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 (Constant)   

 PROMOSI 1.000 1.000 

 CITRA MEREK 1.000 1.000 

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN 

Sumber : Hasil Penelitian, 2023 (Data Diolah) 

Pada Tabel 4.10 di atas dapat dilihat bahwa nilai korelasi untuk variabel 

Citra Merek dan Promosi mempunyai nilai tolerance (1,000) > 0,10 dan nilai VIF 

(1,000) < 10 sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel Citra Merek dan Promosi 

tidak terdapat adanya gejala multikolinieritas 
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4.2.3.3 Uji Heteoskedastisitas 

Menurut Ghozali (2018:137), heteroskedastisitas adalah keadaan dimana 

dalam model regresi terjadi ketidaksamaan varian dari residual pada satu 

pengamatan ke pengamatan lainnya dimana model yang regresi yang baik adalah 

tidak terjadi heteroskedastisitas. 

Berbagai macam uji heteroskedastisitas yaitu dengan pengujian 

Scartterplots dimana dilaukan dengan cara melihat titik-titik pola ada grafik 

menyebar secara acak dan tidak berbentuk pola pada grafik maka dinyatakan telah 

tidak terjadi masalah heteroskedastisitas. Hasil pengujian menggunakan metode 

grafik scatterplot dapat dilihat pada gambar 4.3 di bawah ini : 

 

 

Grafik 4.4 Grafik Scatterplot 

 

Sumber : Hasil Penelitian, 2023 (Data diolah) 

Pada Gambar 4.3 di atas, dapat dilihat bahwa titik-titik grafik Scatterplot 

menyebar secara acak (random) serta tersebar di atas maupun di bawah angka 0 

pada sumbu Y tanpa membentuk suatu pola tertentu. Hal ini dapat disimpulkan 

bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas. 
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4.2.4 Teknik Analisis Data 

 

4.2.4.1 Analisis Regresi Linier Berganda 

Menurut Ghozali (2018:95) analisis regresi berganda adalah analisis untuk 

mengetahui ada tidaknya pengaruh yang signifikan secara parsial atau simultan 

antara dua atau lebih variabel independen terhadap satu variabel dependen. Tujuan 

digunakan analisis regresi berganda pada penelitian ini adalah untuk mengetahui 

seberapa besar pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat yang dapat 

dihitung dengan rumus sebagai berikut: 

Y= a + b1 X1 + b2 X2 + e 

Keterangan : 

 

Y = Keputusan Pembelian (dependent variable) 
X1 = Promosi (independent variable) 
X2 = Citra Merek (independent variable) 

a = konstanta 
b1 = koefisien variable Promosi 

b2 = koefisine variable Citra Merek 

e = persentase kesalahan 5% 

 

Hasil untuk pengujian analisis regresi linier berganda dapat dilihat pada 

Tabel 4.10 sebagai berikut ini: 

 

 

Coefficients
a
 

Tabel 4.10 

Hasil Uji Analisis Regresi Linear Berganda 

Model Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

B 
Std. 
Error Beta 

1 (Constant) 28.633 6.022  

PROMOSI 0.111 0.097 0.119 

CITRA MEREK 0.003 0.160 0.002 

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN 
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Pada Tabel 4.10 di atas, diperoleh persamaan regresi linier berganda 

yaitu dengan rumus berikut: 

Keputusan Pembelian = 28.633 + 0.111 Promosi + 0.003 Ciitra Merek + + e 

Berdasarkan persamaan di atas dapat diuraikan sebagai berikut : 

 

1. Konstanta (α) = 28.633 menunjukkan nilai konstanta, jika nilai variabel 

bebas (X1) yaitu Promosi, variabel (X2) yaitu Citra Merek bernilai 0 maka 

Keputusan Pembelian adalah tetap sebesar 28.663. 

2. Koefisien X1(b1) = 0.111 menunjukkan bahwa variabel Promosi (X1) 

berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian sebesar 0.111. 

Artinya setiap peningkatan Promosi (X1) sebesar 1 satuan, maka 

Keputusan Pembelian akan meningkat sebesar 11.1%. 

3. Koefisien X2(b2) = 0.003 menunjukan bahwa variabel Citra Merek (X2) 

berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian sebesar 0.003. 

Artinya setiap peningkatan Citra Merek (X2) sebesar 1 satuan, maka 

Keputusan Pembelian akan meningkat sebesar 3%. 

 

4.2.4.2 Pengujian Hipotesis Secara Parsial (Uji t) 

 

 

Menurut Ghozali (2018:98) uji t atau uji koefisien regresi secara parsial 

digunakan untuk mengetahui apakah secara parsial variabel independen 

berpengaruh secara signifikan atau tidak terH1dap variabel dependen. 

Pengujiannya menggunakan tingkat signifikansi 5% dan uji 2 sisi. 

Dalam penelitian ini nilai thitung akan dibandingkan dengan nilai ttabel , pada 

tingkat signifikan (α) = 5%. Kriteria penilaian hipotesis pada uji t ini adalah : 
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1. Jika thitung ≥ ttabel maka H0 ditolak Ha diterima. 

2. Jika - ttabel ≤ thitung ≤ ttabel maka H0 diterima Ha ditolak. 
 

 

Penentuan dalam menentukan nilai ttabel, maka diperlukan adanya derajat 

bebas, dengan rumus: df = n – k = 95 – 3 = 92 

Keterangan : 

 

n = Jumlah Sampel Penelitian 

 

k = Jumlah Variabel Bebas dan Terikat 

 

Dengan diketahuinya df adalah 92 dan diperoleh nilai ttabel tersebut yaitu 

sebesar 1,661. Sedangkan nilai thitung akan diperoleh dengan menggunakan bantuan 

program SPSS, kemudian akan dibandingkan dengan nilai ttabel pada tingkat α = 

5%. 

Hasil uji thitung dapat dilihat pada Tabel 4.11 di bawah ini : 
 

 

Tabel 4.11 

Hasil Pengujian Parsial (Uji-t) 

 

Coefficients
a
 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. 
Error 

Beta 

1 (Constant) 28.633 6.022  4.754 0.000 

PROMOSI 0.111 0.097 0.119 1.146 0.255 

CITRA MEREK 0.003 0.160 0.002 0.017 0.987 

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN 

Pada Tabel 4.11 hasil pengujian parsial di atas, maka dapat dapat dilihat 

beberapa hal dibawah ini diantaranya adalah bahwa : 
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H1: Variabel Promosi memiliki pengaruh terhadap Keputusan Pembelian. 

Variabel promosi memiliki koefisien regresi sebesar 0,111 yang 

menunjukan arah koefisien regresi positif. Hal ini menunjukan bahwa variabel 

promosi memberikan pengaruh positif. terhadap keputusan pembelian PT. Indah 

Sakti Motorindo. Nilai thitung (1.146) < ttabel (1.986). Hal ini dikatakan bahwa Ho 

diterima, dan Ha ditolak, yaitu Promosi secara parsial tidak berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian pada PT. Indah Sakti Motorindo. Nilai signifikasi variabel 

Promosi sebesar 0,255 > 0,05 . Hal ini dapat dikatakan bahwa variabel Promosi 

tidak signifikan. Berdasarkan hasil pengujan dapat disimpulkan bahwa Promosi 

tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada PT. Indah Sakti Motorindo. 

Dapat disimpulkan bahwa hipotesis satu (H1) tidak didukung. 

 

 

H2: Adanya pengaruh variabel Citra Merek terhadap Keputusan Pembelian. 

Variabel Citra Merek memiliki koefisien regresi sebesar 0,003 yang 

menunjukan arah koefisien regresi positif. Hal ini menunjukan bahwa variabel Citra 

Merek memberikan pengaruh positif terhadap keputusan pembelian PT. Indah 

Sakti Motorindo. Nilai thitung (0.017) < ttabel (1.986). Hal ini dikatakan bahwa 

Ho diterima Ha ditolak, yaitu Citra Merek secara parsial tidak berpengaruh terhadap 

Keputusan Pembelian pada PT. Indah Sakti Motorindo. Nilai signifikasi variabel 

citra merek sebesar 0,987 > 0,05 . Hal ini dapat dikatakan bahwa variabel Citra 

Merek tidak signifkan. Berdasarkan hasil pengujan dapat disimpulkan bahwa Citra 

Merek tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada PT. Indah Sakti 

Motorindo. Dapat disimpulkan bahwa hipotesis satu (H2) tidak didukung. 
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4.2.4.3 Pengujian Hipotesis Secara Simultan (Uji F) 

Menurut Ghozali (2018:98) uji F untuk mengetahui apakah secara 

simultan variabel independent berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen. 

Dalam hal ini, untuk mengetahui apakah secara simultan variabel bebas 

berpengaruh atau tidak terhadap variabel terikat. Bentuk pengujiannya adalah 

sebagai berikut: 

Dalam penelitian ini nilai Fhitung akan dibanding dengan Ftabel, pada tingkat 

signifikan (α) = 5%. 

Bentuk pengujiannya adalah sebagai berkut : 

 

Ho : b1, b2 = 0, artinya pengaruh Promosi dan Citra Merek secara simultan tidak 

berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian Pada PT. Indah Sakti 

Motorindo. 

Ha : b1, b0 ≠ 0, artinya pengaruh Promosi dan Citra Merek secara simultan 

berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian pada PT. Indah Sakti 

Motoindo 

Dalam penelitian ini nilai Fhitung akan dibandingkan dengan nilai Ftabel, pada nilai 

signifikan (a) = 5% 

Kriteria penilaian hipotesis pada uji F ini adalah : 

1. Jika Fhitung > Ftabel maka H0 ditolak Ha diterima. 

2. Jika Fhitung ≤ Ftabel maka H0 diterima Ha ditolak. 

Penentuan dalam menentukan nilai Ftabel, maka diperlukan adanya derajat 
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bebas dengan rumus: df (pembilang) = k – 1 = 3 – 1 = 2 

df (penyebut) = n – k = 95 – 3 = 92 

Keterangan : 

 

n = Jumlah Sampel Penelitian 

k = Jumlah Variabel Bebas dan Terikat 

 

Dengan diketahuinya df (pembilang) adalah 2 dan df (penyebut) adalah 

92, maka dapat diperolah nilai Ftabel adalah 3.10. Sedangkan nilai Fhitung akan 

diperoleh dengan menggunakan program SPSS, kemudian akan dibandingkan 

dengan nilai Ftabel pada tingkat α = 5%. Hasil uji Fhitung dapat dilihat pada Tabel 

4.12 sebagai berikut: 

 

Tabel 4.12 

Hasil Pengujian Serempak (Uji-F) 

 

ANOVA
a
 

Model Sum of 

Squares 

df Mean 

Square 

F Sig. 

1 Regression 19.527 2 9.764 0.657 .521
b
 

Residual 1367.904 92 14.869 

Total 1387.432 94  

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN 

b. Predictors: (Constant), CITRA MEREK, PROMOSI 

 

 

H3: Adanya pengaruh Promosi dan Citra Merek terhadap Keputusan 

Pembelian. 

Pada Tabel 4.12 diatas, dapat dilihat bahwa nilai Fhitung (0.657) < Ftabel 

(3.10) Karena nilai Fhitung < Ftabel maka H0 diterima, dan Ha ditolak. Dengan nilai 

signifikansi 0.521 > 0.05. sehingga dapat disimpulkan bahwa Promosi dan Citra 

Merek  secara  serempak  tidak  berpengaruh  signifikan  terhadap  Keputusan 
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Pembelian PT. Indah Sakti Motorindo. Dapat disimpulkan bahwa Hipotesis tiga 

(H3) tidak didukung. 

 

 

4.2.4.4 Koefisien Determinasi (R
2
) 

Ghozali (2018:97) mengemukakan analisis determinasi atau disebut juga R 

square yang disimbolkan dengan R
2
 digunakan untuk mengetahui besaran pengaruh 

variabel independen (X) secara bersama-sama terhadap variabel dependen (Y) 

dimana semakin kecil nilai koefisien determinasi, hal ini berarti pengaruh variabel 

independen (X) terhadap variabel dependen (Y) semakin lemah. Sebaliknya, jika 

nilai koefisien determinasi semakin mendekati angka 1, maka pengaruh variabel 

independen terhadap variabel dependen semakin kuat. 

Pada penelitian ini uji koefisien determinasi dapat dilihat pada tabel 4.13 di 

bawah ini. 

Tabel 4.13 

Uji Koefisien Determinasi (R
2
) 

 

Model Summary
b
 

Model R R Square Adjusted R 
Square 

Std. Error of 
the Estimate 

1 .119
a
 0.014 -0.007 3.856 

a. Predictors: (Constant), CITRA MEREK, PROMOSI 

b. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN 
 

 

Berdasarkan Tabel 4.13 di atas hasil pengujian koefisien determinasi 

diperoleh sebesar 0.014 artinya variabel Kepuasan Pembelian di PT. Indah Sakti 

Motorindo dipengaruhi oleh variabel Promosi dan Citra Merek sebesar 1.4% 

sedangkan sisanya 98.6% dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang berasal dari luar 
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model penelitian ini seperti Kualitas Pelayanan, Harga, Kualitas Produk dan 

berbagai variabel lainnya. Oleh karena itu berdasarkan hasil pengujian di perlukan 

penambahan variabel baru dalam penelitian ini. 

 

 

4.3 Pembahasan. 

 

4.3.1 Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian 

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis secara parsial, diketahui bahwa 

variabel Promosi tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada 

PT. Indah Sakti Motorindo. Hal tersebut dapat terjawab karena PT. Indah Sakti 

Motorindo dinilai tidak konsisten dalam melakukan promosi tidak melakukan 

promosi sesuai sasaran untuk menarik perhatian konsumen dalam menentukan 

keputusan pembelian. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Mustika 

Hakim (2019 ) dengan judul pengaruh promosi, Harga, Kualitas Produk dimana 

hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel Promosi secara parsial tidak 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada Terhadap Minat Beli 

Sepeda Motor Honda di Kota Yogyakarta. 

4.3.2 Pengaruh Citra Merek Terhadap Keputusan Pembelian 

 

 

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis secara parsial, diketahui bahwa 

variabel Citra Merek tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

pada PT. Indah Sakti Motorindo. Hal tersebut dapat terjawab karena PT. Indah Sakti 
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Motorindo dinilai kurang memenuhi keinginan dan kebutuhan konsumen dalam 

mengikuti gaya hidup konsumen. 

Hasil penelitian ini tidak sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Evi 

Nur Aini (2022) pengaruh Citra Merek dan kemasan ramah lingkungan terhadap 

keputusan pembelian dimana hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel Citra 

Merek secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian pada Studi Kasus Damai Swalayan Kertosono. 

4.3.3 Pengaruh Promosi dan Citra Merek Terhadap Keputusan Pembelian 

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis secara simultan, diketahui bahwa 

variabel Promosi dan Citra Merek tidak berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian pada PT. Indah Sakti Motorindo. Dan pengaruhnya diperoleh sebesar 

0,14 artinya variabel Promosi dan Citra Merek sebesar 1,4% terhadap variabel 

Keputusan Pembelian. 

Hasil penelitian ini tidak sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh 

Sanjaya (2015) dengan judul pengaruh promosi dan ciitra merek terhadap 

keputusan pembelian. Dimana hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel 

Promosi dan Citra Merek secara simultan berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian pada PT. Sinar Sosro Medan. 
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BAB V 

KESIMPULAN, IMPLIKASI MANAJERIAL, DAN SARAN AKADEMIS 

 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil dan pembahasan peneliti, maka penulis membuat beberapa 

kesimpulan sebagai berikut : 

1. Hasil pengujian hipotesis bahwa Promosi secara parsial tidak memiliki 

pengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada PT. Indah Sakti 

Motorindo. 

2. Hasil pengujian hipotesis bahwa Citra Merek secara parsial tidak memiliki 

pengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada PT. Indah Sakti 

Motorindo. 

3.  Hasil pengujian hipotesis bahwa Promosi dan Citra Merek secara simultan 

tidak berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian pada PT. Indah Sakti 

Motorindo. 

 

 

5.2 Implikasi Manajerial 

Berdasarkan analisa yang telah penulis lakukan maka di dapatkan hasil 

implikasi yang dapat diberikan kepada perusahaan sebagai berikut : 

1. Promosi pada PT. Indah Sakti Motorindo perlu diperhatikan, sehingga 

perusahaan harus memperhatikan: 

a. PT. Indah Sakti Motorindo disarankan agar tetap mempertahankan untuk 

memberikan promosi promosi terbaik untuk tetap menarik perhatian 

konsumen, seperti discount, directgift dan lain lain 
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b. PT. Indah Sakti Motorindo disarankan agar dapat memberikan promosi 

dengan jangka waktu yang lama dan tepat sasaran . 

 

 

2. Citra Merek pada PT. Indah Sakti Motorindo perlu diperhatikan, sehingga 

perusahaan harus memperhatikan: 

a. PT. Indah Sakti Motorindo disarankan agar dapat mempertahankan 

produknya agar terlihat bagus dan menarik sesuai dengan gaya hidup 

konsumen. 

b. PT. Indah Sakti Motorindo disarankan agar dapat memberikan produk yang 

sesuai dengan kebutuhan serta keinginan konsumen. 

 

 

5.3 Saran Akademis 

Saran – saran yang diberikan kepada akademis adalah : 

 

1. Menambah Variabel Penelitian 

 

Bagi peneliti selanjutnya yang ingin meneliti atau melanjutkan penelitian ini, 

disarankan untuk meneruskan penelitian ini dan dapat lebih jeli dalam melihat 

fenomena masalah yang terjadi dengan mencari variabel-variabel lain yang 

dapat mempengaruhi Keputusan Pembelian pada PT. Indah Sakti Motorindo 

selain variabel Promosi dan Citra Merek misalnya Kualitas Pelayanan, 

Harga, Kualitas Produk, dan juga berbagai variabel lainnya. 

2. Perluasan Cakupan Geografis 

 

Salah satu keterbatasan dalam penelitian ini adalah responden yang kurang 

beragam karena pembagian angket hanya diambil dari beberapa konsumen 
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saja. Selanjutnya diharapkan penelitian berikut mampu memperluas cakupan 

wilayahnya misalnya seluruh pengguna sepeda motor merek Honda yang ada 

di kota Medan. 
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Lampiran 1 : Kuesioner 

STIE Eka Prasetya 

 

 

 

 

PENGARUH PROMOSI DAN CITRA MEREK TERHADAP KEPUTUSAN 

PEMBELIAN SEPEDA MOTOR HONDA DI PT.INDAH SAKTI 

MOTORINDO 

 

 

Responden yang terhormat, 

Saya mohon kesediaan Anda untuk menjawab pertanyaan maupun pernyataan pada 

lembar kuesioner penelitian ini. Informasi yang anda berikan adalah sebagai data 

penelitian dalam rangka penyusunan Skripsi. Atas waktu dan kesediaan Anda 

dalam mengisi kuesioner, saya mengucapkan banyak terima kasih. 

 

1. IDENTITAS RESPONDEN 

Jenis Kelamin: ( ) Laki-Laki 

( ) Perempuan 

 

Informasi Perusahaan: (  ) Rekomendasi 

( ) Pencarian Sendiri 

( ) Media Sosial 

 

Usia Responden    : (  ) 18 – 28 Tahun 
( ) 29 – 40 Tahun 

( ) > 40 Tahun 

Pekerjaan Responden: (  ) Ibu Rumah Tangga 

( ) Pegawai Negeri atau Swasta 

( ) Wirausaha 

 

 

2. PETUNJUK PENGISIAN KUESIONER 

 

Berilah tanda ( X ) pada salah satu alternatif jawaban pada kolom yang tersedia 

untuk jawaban yang palin tepat menurut persepsi Anda. Keterangan mengenai skor 

penilaian adalah: 
SS = Sangat Setuju = Skor 5 

S = Setuju = Skor 4 

RR = Ragu-Ragu = Skor 3 

TS = Tidak Setuju = Skor 2 
STS = Sangat Tidak Setuju = Skor 1 



Variabel X1 (Promosi) 

STIE Eka Prasetya 

 

 

 

 

No. Pernyataan SS S RR TS STS 

Frekuensi Promosi 

1 
Konsumen melakukan pembelian karena PT. Indah Sakti 

Motorindo sering melakukan promosi 

     

2 
Konsumen sering melihat/mendengar PT. Indah Sakti 

Motorindo melakukan promosi 

     

Kualitas Promosi 

1 
PT. Indah Sakti Motorindo memberikan promosi terbaik 

dalam berbagai aspek (discount, direct gift dll) 

     

2 
PT. Indah Sakti Motorindo menjelaskan promosi yang 

diberikan dengan sangat baik 

     

Kuantitas Promosi 

1 

Konsumen menerima promosi dalam jumlah jumlah yang 

diinginkan oleh PT. Indah Sakti Motorindo ( penawaran 

program promosi yang sesuai) 

     

2 
Konsumen sering melihat iklan Honda di berbagai media 

promosi seperti media sosial, televisi dan sebagainya 

     

Waktu Promosi 

1 
PT. Indah Sakti Motorindo tepat dan sering dalam penentuan 

waktu promosi seperti event pada hari libur nasional 

     

2 
Kegiatan Promosi PT. Indah Sakti Motorindo sering 

dilakukan dalam jangka waktu yag cukup Panjang dalam 
pemberian gift/hadiah promosi 

     

Ketetapan dan Kesesuaian Promosi 

1 
PT. Indah Sakti Motorindo melakukan promosi sesuai 

dengan target dan sasaran. 

     

2 
PT. Indah Sakti Motorindo melakukan promosi sesuai 

dengan minat / daya beli / kebutuhan masyarakat 

     

 

 

Variabel X2 Citra Merek) 
 

 

No. Pernyataan SS S RR TS STS 

Citra Pembuat 

1 

PT. Indah Sakti Motorindo memberikan produk Honda yang 

terbaik dan sesuai dengan kebutuhan dan keinginan 

konsumen 

     

2 
Konsumen memilih membeli di PT. Indah Motorindo karena 

citra dealer yang baik 

     

Citra Pemakai 

1 
PT. Indah Sakti Motorindo memberikan produk Honda yang 

terlihat baggus dan sesuai dengan gaya hidup konsumen 

     

2 
Konsumen memilih produk Honda karena variasi dan type 
yang sesuai dengan trendy masa kini 

     

Citra Produk 



Variable Y (Keputusan Pembelian) 

STIE Eka Prasetya 

 

 

 

 

 

 

 

 

No. Pernyataan SS S RR TS STS 

Kemantapan Pada Sebuah Produk 

1 
Konsumen benar benar dan yakin dalam penentuan keputusan 

membeli sepeda motor merek Honda di PT. Indah Sakti 

Motorindo 

     

2 
Konsumen membeli dengan penuh kesadaran terhadap 

produk yang dipilih 

     

Kebiasaan Dalam Membeli Produk 

1 
Konsumen Sering melakukan pembelian sepeda motor merek 

Honda di PT. Indah Sakti Motorindo 

     

2 
Konsumen tidak akan melakukan pembelian jika bukan 

sepeda motor merek Honda di PT. Indah Sakti Motorindo 

     

Kesediaan Merekomendasi 

1 
Konsumen bersedia untuk merekomendasi orang lain seperti 

teman / keluarga untuk membeli sepeda motor merek Honda 

di PT. Indah Sakti Motorindo 

     

2 
Konsumen secara cuma Cuma melakukan rekomendasi orang 

lain untuk membeli sepeda motor merek Honda di PT. Indah 
Sakti Motorindo 

     

Minat Berkunjung Kembali 

1 
Konsumen akan melakukan pembelian ulang atau Repeat 

Order di masa depan 

     

2 
Konsumen memiliki kepuasan setelah bekunjung dan akan 
kembali jika memungkinkan 

     

1 
kepada konsumen yang membeli produk Honda.PT. Indah 

Sakti Motorindo memberikan garansi resmi honda 

     

2 
Konsumen memilih karena percaya dengan citra produk 

Honda merupakan Produk sepeda motor terbaik 

     

 



Lampiran 2 : Tabulasi Data Uji Validitas dan Reliabilitas 

STIE Eka Prasetya 

 

 

 

NO 
PROMOSI (X1) TOTAL 

P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 

1 5 5 5 4 4 4 4 5 5 5 46 

2 5 5 4 4 4 4 2 2 2 2 34 

3 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 41 

4 5 4 4 4 4 4 5 5 5 5 45 

5 5 4 5 5 5 5 4 4 5 4 46 

6 4 5 5 5 5 4 4 4 4 5 45 

7 5 5 4 4 4 3 3 5 5 5 43 

8 4 4 5 5 5 4 5 4 4 4 44 

9 4 4 5 5 4 3 4 3 4 5 41 

10 4 4 4 5 5 5 4 4 4 5 44 

11 2 2 2 2 2 2 2 4 4 4 26 

12 4 4 4 4 5 5 4 4 5 4 43 

13 4 4 4 4 5 4 4 3 3 3 38 

14 4 5 4 4 4 4 5 4 5 4 43 

15 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 41 

16 4 4 4 4 5 5 4 4 5 4 43 

17 4 4 4 5 5 5 4 4 5 5 45 

18 5 5 4 4 5 4 4 5 5 5 46 

19 4 4 4 4 4 4 4 2 2 2 34 

20 2 2 2 3 3 3 3 3 3 3 27 

21 4 4 5 5 4 4 5 5 5 5 46 

22 4 4 4 4 5 5 3 4 5 4 42 

23 2 2 2 2 3 4 4 3 4 4 30 

24 4 4 4 4 5 5 5 5 5 4 45 

25 4 4 4 4 5 5 5 4 4 5 44 

26 4 5 4 5 4 4 5 4 5 5 45 

27 2 2 4 5 4 4 4 5 4 5 39 

28 4 4 4 4 4 5 5 5 5 4 44 

29 3 3 4 4 5 5 5 5 4 4 42 

30 2 2 2 2 2 3 3 4 4 4 28 



STIE Eka Prasetya 

 

 

 

 

 

NO 
CITRA MEREK (X2) 

TOTAL 
P1 P2 P3 P4 P5 P6 

1 3 3 4 4 5 5 24 

2 4 4 5 5 5 5 28 

3 4 4 4 4 4 4 24 

4 2 2 4 4 5 5 22 

5 2 2 4 4 5 5 22 

6 4 4 5 5 5 5 28 

7 5 5 5 5 5 5 30 

8 4 4 4 3 3 4 22 

9 3 4 4 4 3 4 22 

10 4 5 5 3 4 4 25 

11 3 3 2 2 3 3 16 

12 4 3 4 4 5 5 25 

13 4 3 4 3 3 5 22 

14 4 4 5 5 5 5 28 

15 5 4 4 4 2 2 21 

16 5 5 5 5 5 5 30 

17 4 5 5 5 5 5 29 

18 5 4 4 4 4 4 25 

19 4 3 5 3 5 4 24 

20 5 5 4 4 5 4 27 

21 4 4 5 5 4 5 27 

22 3 5 4 5 4 4 25 

23 5 5 5 5 5 5 30 

24 5 4 4 5 5 5 28 

25 5 5 5 5 5 5 30 

26 5 4 5 4 4 5 27 

27 4 5 4 5 4 4 26 

28 4 4 3 5 4 3 23 

29 5 3 4 4 4 4 24 

30 3 4 4 5 2 2 20 



STIE Eka Prasetya 

 

 

 

 

NO 
KEPUTUSAN PEMBELIAN (Y) 

TOTAL 
P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 

1 4 4 5 5 5 5 5 5 38 

2 4 4 4 4 5 5 5 5 36 

3 5 4 4 4 4 4 4 4 33 

4 4 4 3 3 4 4 4 4 30 

5 4 4 4 4 4 5 5 4 34 

6 5 4 5 5 5 5 5 5 39 

7 2 2 3 3 3 4 3 3 23 

8 4 5 4 5 4 4 4 4 34 

9 4 3 4 5 4 4 4 4 32 

10 5 5 5 5 5 4 4 4 37 

11 4 4 4 3 3 3 5 5 31 

12 4 4 5 5 5 5 4 4 36 

13 4 4 5 4 5 4 5 4 35 

14 3 4 4 4 3 4 5 4 31 

15 4 5 5 5 5 5 5 5 39 

16 4 4 5 3 3 2 3 4 28 

17 5 5 5 4 5 4 4 5 37 

18 2 3 1 3 5 1 3 1 19 

19 3 2 2 2 5 4 4 3 25 

20 2 2 2 2 4 4 4 4 24 

21 4 5 5 5 5 4 4 4 36 

22 5 5 4 4 4 4 4 4 34 

23 2 4 3 4 4 3 3 3 26 

24 5 4 4 4 4 4 4 4 33 

25 3 3 3 3 4 4 4 4 28 

26 5 5 4 4 4 5 5 4 36 

27 4 4 4 4 5 5 5 5 36 

28 4 4 2 2 4 4 4 4 28 

29 3 3 3 4 4 5 5 5 32 

30 2 2 4 4 4 4 3 3 26 



STIE Eka Prasetya 

 

 

 

 

Lampiran 3 : Hasil Analisis Data Validitas Harga ( X1 ) 

 
Correlations 

P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 
TOT 
AL 

P1 Pearson 
Correlati 
on 

1 .908 
** 

.739 
** 

.557 
** 

.599 
** 

0,35 
9 

0,22 
3 

0,13 
5 

0,26 
9 

0,12 
9 

.731**
 

Sig. (2- 
tailed) 

 0,00 
0 

0,00 
0 

0,00 
1 

0,00 
0 

0,05 
2 

0,23 
6 

0,47 
6 

0,15 
0 

0,49 
8 

0,000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P2 Pearson 
Correlati 
on 

.908 
** 

1 .724 
** 

.582 
** 

.575 
** 

0,29 
8 

0,25 
6 

0,08 
9 

0,25 
1 

0,15 
9 

.721
**
 

Sig. (2- 
tailed) 

0,00 
0 

 0,00 
0 

0,00 
1 

0,00 
1 

0,10 
9 

0,17 
3 

0,64 
0 

0,18 
2 

0,40 
1 

0,000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P3 Pearson 
Correlati 
on 

.739 
** 

.724 
** 

1 .875 
** 

.716 
** 

.423 
* 

.463 
** 

0,23 
7 

0,25 
4 

0,30 
0 

.839**
 

Sig. (2- 
tailed) 

0,00 
0 

0,00 
0 

 0,00 
0 

0,00 
0 

0,02 
0 

0,01 
0 

0,20 
8 

0,17 
6 

0,10 
7 

0,000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P4 Pearson 
Correlati 
on 

.557 
** 

.582 
** 

.875 
** 

1 .719 
** 

.447 
* 

.451 
* 

0,18 
4 

0,19 
9 

0,35 
6 

.782**
 

Sig. (2- 
tailed) 

0,00 
1 

0,00 
1 

0,00 
0 

 0,00 
0 

0,01 
3 

0,01 
2 

0,33 
1 

0,29 
1 

0,05 
3 

0,000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P5 Pearson 
Correlati 
on 

.599 
** 

.575 
** 

.716 
** 

.719 
** 

1 .780 
** 

.441 
* 

0,17 
8 

0,22 
4 

0,17 
1 

.782**
 

Sig. (2- 
tailed) 

0,00 
0 

0,00 
1 

0,00 
0 

0,00 
0 

 0,00 
0 

0,01 
5 

0,34 
7 

0,23 
3 

0,36 
7 

0,000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P6 Pearson 
Correlati 
on 

0,35 
9 

0,29 
8 

.423 
* 

.447 
* 

.780 
** 

1 .498 
** 

0,20 
2 

0,29 
4 

0,06 
3 

.622**
 

Sig. (2- 
tailed) 

0,05 
2 

0,10 
9 

0,02 
0 

0,01 
3 

0,00 
0 

 0,00 
5 

0,28 
4 

0,11 
5 

0,74 
1 

0,000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P7 Pearson 
Correlati 
on 

0,22 
3 

0,25 
6 

.463 
** 

.451 
* 

.441 
* 

.498 
** 

1 .417 
* 

.380 
* 

0,35 
6 

.644**
 

Sig. (2- 
tailed) 

0,23 
6 

0,17 
3 

0,01 
0 

0,01 
2 

0,01 
5 

0,00 
5 

 0,02 
2 

0,03 
8 

0,05 
3 

0,000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P8 Pearson 
Correlati 
on 

0,13 
5 

0,08 
9 

0,23 
7 

0,18 
4 

0,17 
8 

0,20 
2 

.417 
* 

1 .772 
** 

.709 
** 

.561**
 

Sig. (2- 
tailed) 

0,47 
6 

0,64 
0 

0,20 
8 

0,33 
1 

0,34 
7 

0,28 
4 

0,02 
2 

 0,00 
0 

0,00 
0 

0,001 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P9 Pearson 
Correlati 
on 

0,26 
9 

0,25 
1 

0,25 
4 

0,19 
9 

0,22 
4 

0,29 
4 

.380 
* 

.772 
** 

1 .706 
** 

.627**
 



STIE Eka Prasetya 

 

 

 

Sig. (2- 
tailed) 

0,15 
0 

0,18 
2 

0,17 
6 

0,29 
1 

0,23 
3 

0,11 
5 

0,03 
8 

0,00 
0 

 0,00 
0 

0,000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P10 Pearson 
Correlati 
on 

0,12 
9 

0,15 
9 

0,30 
0 

0,35 
6 

0,17 
1 

0,06 
3 

0,35 
6 

.709 
** 

.706 
** 

1 .568**
 

Sig. (2- 
tailed) 

0,49 
8 

0,40 
1 

0,10 
7 

0,05 
3 

0,36 
7 

0,74 
1 

0,05 
3 

0,00 
0 

0,00 
0 

 0,001 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

TOT 
AL 

Pearson 
Correlati 
on 

.731 
** 

.721 
** 

.839 
** 

.782 
** 

.782 
** 

.622 
** 

.644 
** 

.561 
** 

.627 
** 

.568 
** 

1 

Sig. (2- 
tailed) 

0,00 
0 

0,00 
0 

0,00 
0 

0,00 
0 

0,00 
0 

0,00 
0 

0,00 
0 

0,00 
1 

0,00 
0 

0,00 
1 

 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

 

Lampiran 4 : Hasil Analisis Data Reliabilitas Harga ( X1 ) 

 

Reliability Statistics 

 
Cronbach's Alpha 

 
N of Items 

0,877 10 

 

Lampiran 5 : Hasil Analisis Data Validitas Citra Merek ( X2 ) 

 
Correlations 

P1 P2 P3 P4 P5 P6 TOTAL 

P1 Pearson 
Correlation 

1 .567**
 .370*

 0,222 0,115 0,073 .587**
 

Sig. (2- 
tailed) 

 0,001 0,044 0,239 0,546 0,701 0,001 

N 30 30 30 30 30 30 30 

P2 Pearson 
Correlation 

.567**
 1 .403*

 .481**
 0,051 -0,029 .613**

 

Sig. (2- 
tailed) 

0,001  0,027 0,007 0,789 0,878 0,000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

P3 Pearson 
Correlation 

.370*
 .403*

 1 .451*
 .467**

 .555**
 .787**

 

Sig. (2- 
tailed) 

0,044 0,027  0,012 0,009 0,001 0,000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

P4 Pearson 
Correlation 

0,222 .481**
 .451*

 1 .362*
 0,251 .681**

 

Sig. (2- 
tailed) 

0,239 0,007 0,012  0,049 0,180 0,000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

P5 Pearson 
Correlation 

0,115 0,051 .467**
 .362*

 1 .778**
 .701**

 

Sig. (2- 
tailed) 

0,546 0,789 0,009 0,049  0,000 0,000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

P6 Pearson 
Correlation 

0,073 -0,029 .555**
 0,251 .778**

 1 .657**
 

Sig. (2- 
tailed) 

0,701 0,878 0,001 0,180 0,000  0,000 



STIE Eka Prasetya 

 

 

 

N 30 30 30 30 30 30 30 

TOTAL Pearson 
Correlation 

.587**
 .613**

 .787**
 .681**

 .701**
 .657**

 1 

Sig. (2- 
tailed) 

0,001 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000  

N 30 30 30 30 30 30 30 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

 

 

Lampiran 6 : Hasil Analisis Data Reliabilitas Citra Merek ( X2 ) 
 

Reliability Statistics 

 
Cronbach's Alpha 

 
N of Items 

0,747 6 

 

 

 

Lampiran 7 : Hasil Analisis Data Validitas Keputusan Pembelian ( Y ) 

 
Correlations 

P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 TOTAL 

P1 Pearson 
Correlation 

1 .752**
 .626**

 .441*
 0,241 0,358 .451*

 .574**
 .796**

 

Sig. (2- 
tailed) 

0,000 0,000 0,015 0,199 0,052 0,012 0,001 0,000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P2 Pearson 
Correlation 

.752**
 1 .608**

 .555**
 0,227 0,173 0,356 .434*

 .739**
 

Sig. (2- 
tailed) 

0,000  0,000 0,001 0,227 0,359 0,054 0,017 0,000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P3 Pearson 
Correlation 

.626**
 .608**

 1 .757**
 0,199 .397*

 0,356 .604**
 .825**

 

Sig. (2- 
tailed) 

0,000 0,000  0,000 0,292 0,030 0,054 0,000 0,000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P4 Pearson 
Correlation 

.441*
 .555**

 .757**
 1 .376*

 .416*
 0,299 0,352 .750**

 

Sig. (2- 
tailed) 

0,015 0,001 0,000  0,041 0,022 0,109 0,056 0,000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P5 Pearson 
Correlation 

0,241 0,227 0,199 .376*
 1 0,300 0,237 0,102 .435*

 

Sig. (2- 
tailed) 

0,199 0,227 0,292 0,041  0,107 0,207 0,593 0,016 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P6 Pearson 
Correlation 

0,358 0,173 .397
*
 .416

*
 0,300 1 .670

**
 .668

**
 .678

**
 

Sig. (2- 
tailed) 

0,052 0,359 0,030 0,022 0,107  0,000 0,000 0,000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P7 Pearson 
Correlation 

.451*
 0,356 0,356 0,299 0,237 .670**

 1 .727**
 .689**

 

Sig. (2- 
tailed) 

0,012 0,054 0,054 0,109 0,207 0,000  0,000 0,000 

 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 



STIE Eka Prasetya 

 

 

P8 Pearson 
Correlation 

.574**
 .434*

 .604**
 0,352 0,102 .668**

 .727**
 1 .777**

 

Sig. (2- 
tailed) 

0,001 0,017 0,000 0,056 0,593 0,000 0,000  0,000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

TOTAL Pearson 
Correlation 

.796**
 .739**

 .825**
 .750**

 .435*
 .678**

 .689**
 .777**

 1 

Sig. (2- 
tailed) 

0,000 0,000 0,000 0,000 0,016 0,000 0,000 0,000  

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

 

Lampiran 8 : Hasil Analisis Data Reliabilitas Keputusan Pembelian ( Y ) 
 

 

Reliability Statistics 

 
Cronbach's Alpha 

 
N of Items 

0,865 8 

 

Lampiran 9 : Tabulasi Angket Responden 

 

NO 
PROMOSI ( X1 ) TOTAL 

P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 
1 4 4 4 5 4 4 4 4 5 5 43 

2 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 42 

3 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 41 

4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 41 

5 5 4 5 5 5 5 4 4 5 4 46 

6 5 5 5 5 5 4 4 4 4 5 46 

7 5 5 5 5 4 4 4 5 5 5 47 

8 5 4 5 5 5 4 5 4 4 4 45 

9 5 4 5 5 4 3 4 3 4 5 42 

10 5 4 4 5 5 5 4 4 4 5 45 

11 4 5 5 4 5 5 5 4 4 4 45 
12 4 5 4 4 5 5 4 4 5 4 44 

13 4 4 4 5 5 4 4 3 3 3 39 

14 4 5 4 5 4 4 5 4 5 4 44 

15 5 5 4 5 4 4 5 4 4 4 44 

16 4 5 4 4 5 5 4 4 5 4 44 
17 4 4 4 5 4 4 4 4 5 5 43 

18 4 4 4 4 5 4 4 5 5 5 44 

19 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
20 5 5 4 5 4 5 5 4 4 5 46 

21 5 5 5 5 4 4 5 5 5 5 48 

22 5 5 4 4 5 5 3 4 5 4 44 

23 4 4 3 3 3 4 4 3 4 4 36 

24 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 49 
25 5 5 5 4 5 5 5 4 4 5 47 



STIE Eka Prasetya 

 

 

26 5 5 4 5 5 4 5 4 5 5 47 

27 5 5 5 4 5 4 4 5 4 5 46 
28 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 48 

29 3 3 4 4 3 4 3 5 4 4 37 

30 3 4 4 4 4 3 3 4 4 4 37 

31 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 42 

32 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

33 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 42 
34 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 38 

35 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 43 

36 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 49 

37 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

38 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 44 

39 4 5 4 5 5 4 4 3 4 5 43 

40 5 5 5 5 5 4 4 5 5 5 48 

41 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 34 
42 5 5 4 4 4 4 4 3 3 4 40 

43 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 42 

44 4 5 4 5 4 5 5 4 4 4 44 

45 5 4 4 4 4 4 4 5 5 4 43 

46 5 4 4 5 4 5 4 4 4 4 43 

47 4 5 5 4 4 4 4 3 3 4 40 
48 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 44 

49 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 38 

50 4 4 4 5 4 5 5 5 4 4 44 

51 4 5 5 4 4 5 4 5 4 4 44 

52 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 43 

53 5 4 5 4 4 4 4 5 4 4 43 

54 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 39 
55 5 4 4 4 5 4 4 4 3 4 41 

56 4 5 4 5 5 5 4 4 4 4 44 

57 5 4 4 5 4 4 4 4 4 4 42 

58 5 4 4 4 4 4 3 3 3 3 37 

59 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 43 

60 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 43 

61 5 4 4 4 4 4 5 4 5 5 44 

62 4 4 4 5 4 4 4 4 5 5 43 

63 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 39 

64 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 38 

65 5 4 4 4 4 4 4 4 4 3 40 

66 5 4 4 4 4 5 4 4 4 4 42 
67 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

68 4 4 4 4 5 5 5 4 4 4 43 

69 5 4 4 4 5 4 4 4 3 3 40 

70 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

71 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
72 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

73 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 47 



STIE Eka Prasetya 

 

 

74 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

75 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 46 
76 5 4 4 4 4 4 5 5 5 4 44 

77 4 4 5 4 5 4 4 4 5 4 43 

78 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 44 

79 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

80 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

81 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
82 3 3 3 4 4 4 4 3 3 3 34 

83 4 3 4 4 4 4 3 4 4 4 38 

84 5 5 5 5 3 5 5 5 5 5 48 

85 4 4 5 5 5 5 5 5 5 4 47 

86 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

87 3 4 4 4 3 3 4 3 4 3 35 

88 5 3 4 4 4 4 4 5 5 4 42 

89 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
90 4 5 4 5 4 5 4 4 4 5 44 

91 4 3 4 3 3 4 4 4 4 4 37 

92 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 41 

93 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

94 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

95 4 4 5 5 5 5 5 4 4 5 46 
 

 

 

NO 
CITRA MEREK ( X2 ) 

TOTAL 
P1 P2 P3 P4 P5 P6 

1 4 3 4 4 5 5 25 

2 5 5 5 5 5 5 30 

3 4 5 4 5 4 4 26 

4 4 4 5 5 5 5 28 

5 5 5 4 4 5 4 27 

6 5 5 5 5 5 5 30 
7 4 4 4 5 5 5 27 

8 5 4 4 3 3 4 23 

9 5 4 5 5 3 5 27 

10 4 5 5 3 5 5 27 

11 5 3 4 3 3 3 21 
12 4 3 5 5 5 5 27 

13 3 4 4 3 3 5 22 

14 4 5 5 5 5 5 29 

15 3 4 3 4 4 4 22 

16 5 5 5 5 5 5 30 

17 4 5 5 5 5 5 29 

18 4 5 4 4 4 5 26 

19 5 3 5 3 5 4 25 

20 4 5 4 4 5 4 26 

21 5 5 4 5 4 5 28 



STIE Eka Prasetya 

 

 

22 3 4 4 4 4 4 23 

23 5 5 5 5 5 5 30 
24 4 5 4 5 5 5 28 

25 5 5 5 5 5 5 30 

26 4 4 5 4 5 5 27 

27 5 5 4 5 4 4 27 

28 4 4 3 5 4 3 23 

29 5 3 4 4 4 4 24 
30 3 4 4 5 4 5 25 

31 5 3 4 5 4 5 26 

32 3 4 5 5 4 5 26 

33 5 5 4 4 4 4 26 

34 4 4 4 4 5 5 26 

35 5 5 5 5 5 5 30 

36 5 5 5 5 5 5 30 

37 5 4 4 5 4 4 26 
38 3 4 5 5 5 5 27 

39 5 5 4 4 3 4 25 

40 4 4 4 4 4 5 25 

41 5 5 4 4 4 5 27 

42 4 4 4 4 4 4 24 

43 4 4 4 5 4 4 25 
44 4 4 4 4 5 5 26 

45 4 3 5 4 5 5 26 

46 4 4 5 4 4 4 25 

47 4 5 5 5 3 3 25 

48 5 4 4 3 4 4 24 

49 4 4 4 5 4 4 25 

50 4 4 4 4 5 4 25 
51 4 4 4 3 3 4 22 

52 5 5 5 5 5 5 30 

53 4 4 5 4 4 4 25 

54 4 4 4 4 4 4 24 

55 3 5 4 5 4 5 26 

56 5 5 4 4 4 4 26 

57 5 5 5 4 5 5 29 

58 5 5 5 5 4 4 28 

59 4 4 4 5 5 5 27 

60 5 5 5 5 5 5 30 

61 4 5 4 5 4 5 27 

62 5 5 4 4 4 3 25 
63 4 4 4 4 4 5 25 

64 4 4 4 5 4 4 25 

65 5 5 5 5 5 5 30 

66 5 5 5 5 5 5 30 

67 5 5 5 5 5 5 30 
68 5 5 5 5 5 5 30 

69 5 5 5 5 5 5 30 



STIE Eka Prasetya 

 

 

70 4 4 4 4 3 4 23 

71 4 4 5 4 4 3 24 
72 5 4 4 4 4 4 25 

73 4 4 4 5 4 3 24 

74 4 5 4 3 3 4 23 

75 4 5 5 5 4 4 27 

76 4 4 4 4 4 4 24 

77 5 5 5 4 4 4 27 
78 4 4 5 5 5 5 28 

79 4 4 4 3 4 4 23 

80 3 4 2 2 4 4 19 

81 4 4 4 4 3 4 23 

82 4 4 5 5 4 4 26 

83 4 5 4 4 4 5 26 

84 5 4 4 4 5 4 26 

85 4 4 5 4 4 3 24 
86 4 4 4 4 4 4 24 

87 4 5 4 2 4 4 23 

88 4 4 4 4 4 3 23 

89 4 3 4 4 4 5 24 

90 5 4 4 5 4 3 25 

91 4 4 4 5 4 4 25 
92 4 4 4 4 4 4 24 

93 5 5 5 5 5 5 30 

94 5 5 5 5 5 5 30 

95 4 4 4 4 4 5 25 
 

 

NO 
KEPUTUSAN PEMBELIAN 

TOTAL 
P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 

1 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

2 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

3 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 3 3 3 3 4 4 4 4 28 

5 5 5 4 4 4 5 5 4 36 

6 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

7 3 3 3 3 3 4 3 3 25 

8 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

9 4 4 3 3 4 4 4 4 30 

10 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

11 3 3 3 3 3 3 5 5 28 

12 3 3 5 5 5 5 5 5 36 
13 4 4 5 4 5 4 5 4 35 

14 3 4 4 4 3 4 5 4 31 

15 4 4 4 4 5 5 5 5 36 

16 4 4 5 3 3 2 3 4 28 

17 4 4 4 4 4 4 4 5 33 

18 2 3 1 3 5 1 3 1 19 



STIE Eka Prasetya 

 

 

19 3 5 4 5 5 4 4 3 33 

20 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
21 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

22 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

23 2 4 3 4 4 3 3 3 26 

24 3 3 3 3 3 3 3 3 24 

25 3 3 4 4 4 4 4 4 30 

26 4 4 4 4 4 4 4 3 31 
27 3 4 4 4 5 5 5 5 35 

28 4 4 5 5 4 5 5 4 36 

29 3 4 4 5 4 5 5 5 35 

30 4 5 4 4 4 4 3 3 31 

31 4 4 4 4 4 4 5 5 34 

32 5 5 5 4 5 3 3 3 33 

33 4 4 5 4 5 4 3 3 32 

34 3 4 4 5 5 5 5 5 36 
35 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

36 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

37 4 5 5 4 4 4 5 5 36 

38 3 3 4 4 5 3 3 3 28 

39 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

40 4 4 4 4 4 5 5 5 35 
41 4 4 5 5 4 5 5 4 36 

42 3 4 4 5 4 5 5 5 35 

43 4 4 4 4 5 4 5 4 34 

44 4 4 4 4 4 3 5 4 32 

45 4 5 5 4 4 4 5 5 36 

46 4 4 4 4 5 5 5 5 36 

47 4 5 5 5 4 4 4 3 34 
48 3 3 4 4 4 5 4 4 31 

49 5 5 4 4 4 4 4 4 34 

50 3 3 4 4 4 4 4 4 30 

51 4 4 3 3 4 5 5 5 33 

52 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

53 3 3 3 5 5 5 5 5 34 

54 3 3 5 5 5 5 5 5 36 

55 4 4 4 5 4 4 5 4 34 

56 3 3 5 2 5 5 5 5 33 

57 4 5 5 4 4 5 5 5 37 

58 4 4 5 2 5 2 3 4 29 

59 4 5 5 4 4 4 4 5 35 
60 4 4 4 4 4 4 4 3 31 

61 3 3 5 5 3 4 4 3 30 

62 4 4 4 4 4 4 5 5 34 

63 5 5 5 5 5 3 4 4 36 

64 4 4 5 4 3 3 3 4 30 
65 3 4 5 3 3 5 5 5 33 

66 4 4 4 4 5 4 5 4 34 



STIE Eka Prasetya 

 

 

67 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

68 4 4 4 3 4 4 5 5 33 

69 4 4 4 5 5 4 4 3 33 

70 4 5 3 3 4 4 4 4 31 
71 4 4 4 4 4 4 5 4 33 

72 3 4 3 5 4 5 5 4 33 

73 5 4 5 5 3 4 4 5 35 

74 3 3 4 4 5 5 3 3 30 

75 3 5 5 3 5 4 4 4 33 

76 5 3 3 4 3 3 3 4 28 
77 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

78 3 5 5 5 5 5 5 5 38 

79 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

80 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

81 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

82 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

83 5 4 5 5 4 4 4 4 35 
84 3 3 5 5 5 5 5 5 36 

85 3 5 5 5 4 4 4 5 35 

86 4 5 3 4 4 4 4 5 33 

87 4 3 3 5 5 3 4 3 30 

88 3 3 4 5 4 4 4 5 32 

89 3 5 5 5 4 3 5 5 35 
90 4 5 4 5 4 5 4 5 36 

91 4 3 4 5 4 3 5 5 33 

92 3 3 3 5 5 5 5 5 34 

93 4 3 5 4 5 5 4 4 34 

94 5 5 5 5 4 5 4 5 38 

95 4 5 3 5 5 5 5 5 37 

 

Lampiran 10 : Hasil Uji Normalitas 

 



STIE Eka Prasetya 

 

 

Grafis Histogram 

 

Grafik Normal P-P Plot 

 

 

 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 
Unstandardized Residual 

N 95 

Normal Parameters
a,b

 Mean 0,0000000 

Std. Deviation 3,81473107 

Most Extreme 
Differences 

Absolute 0,074 

Positive 0,055 

Negative -0,074 

Test Statistic 0,074 

Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d
 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

d. This is a lower bound of the true significance. 



Lampiran 11 : Hasil Uji Multikoliniearitas 

STIE Eka Prasetya 

 

 

 
 

 
Coefficientsa 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

 
 
 
 

 
t 

 
 
 
 

 
Sig. 

Collinearity 

Statistics 

 
Model 

 
 

B 
 

Std. Error 
 

Beta 

Toler 

ance 
 

VIF 

1 (Constant) 28.633 6.022 
 

4.754 .000 
  

PROMOSI .111 .097 .119 1.146 .255 1.000 1.000 

CITRAMER 

EK 

.003 .160 .002 .017 .987 1.000 1.000 

a. Dependent Variable: KEPUTUSANPEMBELIAN 

 
 
 

 
Lampiran 12 : Hasil Uji Heteroskedastisitas 

 

 



Lampiran 13 : Hasil Uji Analisis Regresi Linear Berganda 

STIE Eka Prasetya 

 

 

 

 

Coefficientsa 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

 
 
 
 

 
t 

 
 
 
 

 
Sig. 

Collinearity 

Statistics 

 
Model 

 
 

B 
 

Std. Error 
 

Beta 

Toler 

ance 
 

VIF 

1 (Constant) 28.633 6.022 
 

4.754 .000 
  

PROMOSI .111 .097 .119 1.146 .255 1.000 1.000 

CITRAMER 

EK 

.003 .160 .002 .017 .987 1.000 1.000 

a. Dependent Variable: KEPUTUSANPEMBELIAN 

 
Lampiran 14 : Hasil Uji t 

 

 

Coefficientsa 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

 
 

 
t 

 
 

 
Sig. 

 

 
Collinearity Statistics 

Model  B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 28.633 6.022 
 

4.754 .000 
  

PROMOSI .111 .097 .119 1.146 .255 1.000 1.000 

CITRAMERE 

K 

.003 .160 .002 .017 .987 1.000 1.000 

a. Dependent Variable: KEPUTUSANPEMBELIAN 

 
 

 
Lampiran 15 : Hasil Uji F 

 

 

ANOVAa 

Model 
 

Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 19.527 2 9.764 .657 .521b
 

Residual 1367.904 92 14.869 
  

Total 1387.432 94 
   

a. Dependent Variable: KEPUTUSANPEMBELIAN 

b. Predictors: (Constant), CITRAMEREK, PROMOSI 



Lampiran 16 : Hasil Uji Koefisien Determinasi 

STIE Eka Prasetya 

 

 

 
 

 
Model Summaryb 

 
 

 
Model 

 
 

 
R 

 
 

 
R Square 

 
 

 
Adjusted R Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .119a
 .014 -.007 3.856 

a. Predictors: (Constant), CITRAMEREK, PROMOSI 

 
b. Dependent Variable: KEPUTUSANPEMBELIAN 
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