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PENGARUH MEREK, HARGA, DAN PROMOSI

TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN MOTOR MATIC HONDA

(STUDY PADA MAHASISWA DI UNIVERSITAS NUSANTARA PGRI
KEDIRI FAKULTAS EKONOMI TAHUN 2015)

Oleh
Deby Eka Yollanda
10.1.02.02.0062
Fakultas Ekonomi, progam Study Manajemen
Dr. H. Samari, S.E, MM dan Ema Nurzainul Hakimah, S.E.,MM
UNIVERSITAS NUSANTARA PGRI KEDIRI
ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh merek, harga dan promosi
terhadap keputusan pembelian sepeda motor matic Honda. Teknik pengumpulan data
yang dilakukan dengan cara tanya jawab dengan responden. Obyek penelitian ini adalah
mahasiswa Fakultas Ekonomi Jurusan Manajemen UNP Kediri. Dari keseluruhan obyek
populasi peneliti menggunakan sebanyak 40 sampel mahasiswa. Metode analisis data
yang digunakan adalah analisis regresi linier berganda. Semua pengujian dalam penelitian
ini menggunakan alat bantu SPSS versi 20

. Berdasarkan hasil uji analisis yang telah dilakukan, didapatkan hasil penelitian
yang menunjukan bahwa secara parsial merek berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian. Harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.
Serta promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Sedangkan secara
simultan, merek, harga, dan promosi juga berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa merek, harga, dan promosi
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda motor matic Honda di
Fakultas Ekonomi UNP Kediri baik secara parsial maupun simultan.

Kata kunci : Kata Kunci : merek, harga , promosi, dan keputusan pembelian

Latar Belakang variannya  mulai  dari  motor
Masih banyak angkutan umum manual,matic maupun sport. Dapat
yang kurang memadai dan membuat dikatakan,  jika  suatu  bisnis
para penggunanya merasa resah. Hal mengalami  penawaran  melebihi
ini yang membuat para pengguna permintaan maka persaingan bisnis
anggkutan umum memilih untuk pun mulai banyak peminatnya. Agar
membeli kendaraan pribadi sendiri suatu bisnis dapat bertahan maka
(sepeda  motor). Hal tersebut pengusaha harus memikirkan
membuat para produsen sepeda merek,harga dan promosi yang
motor berlomba-lomba  untuk sesuai karena keputusan pembelian
menciptakan bentuk varian dan jenis ada ditanggan konsumen.
motor, maka tidak heran lagi kalau Kotler dan Keller (2007:332)
motor saat ini banyak bentuk merek adalah ‘“nama, istilah, tanda,
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simbol, atau rancangan, atau
kombinasi dari semuanya, Yyang
dimaksudkan untuk mengidentifikasi
barang atau jasa penjual atau
kelompok  penjual dan  untuk
mendiferensikannya dari barang atau
jasa pesaing.

Seiring dengan banyaknya
merek sepeda motor yang beredar
dipasaran, maka membuat para
produsen  berlomba-lomba untuk
membuat penawaran harga yang
menarik sesuai dengan kemampuan
para konsumennya, sebab pilihan
konsumen  untuk  menggunakan
sepeda motor untuk kegiatan sehari-
hari semakin banyak. Menurut Kotler
dan Keller (2007:84), kebijakan
harga juga sangat menentukan dalam
pemasaran sebuah produk, karena
harga adalah satu-satunya unsur
bauran pemasaran yang memberikan
pendapatan bagi organisasi atau
perusahaan. Jadi, tidak dapat
dipungkiri bahwa harga merupakan
suatu unsur penting, baik bagi
perusahaan dalam mempengaruhi
konsumen maupun bagi perusahaan
dalam bertahan dalam persaingan.

Promosi juga merupakan hal
penting yang sering digunakan dalam
pesaingan suatu bisnis. Promosi
merupakan salah satu unsur bauran
pemasaran yang berfungsi dalam
menginformasikan suatu produk dan
mempengaruhi keputusan pembelian
konsumen. Promosi terdiri dari iklan,
penjualan langsung, promosi
penjualan, dan hubungan
masyarakat. Menurut Kotler dan
Keller ~ (2009:510)  menyatakan
bahwa promosi adalah berbagai cara
untukmenginformasikan, membujuk,
dan mengingatkan konsumen secara
langsung maupun tidak langsung

tentang suatu produk atau brand yang

dijual.

Motor Honda merupakan
salah satu dari banyak motor yang
ada dilndonesia. Selain itu motor
Honda juga mempunyai banyak
variasi warna, jenis maupun bentuk.
Jenis yang saat ini sangat banyak
peminatnya saat ini  yaitu jenis
matic. Motor matic Honda banyak
disukai karena setiap unsur yang
dilakukan oleh perusahaan seperti
merek, harga maupun promosi dapat
disampaikan dengan baik sehingga
dapat menyakinkan para konsumen.
Dari penjelasa diatas mendorong
peneliti untuk melakukan penelitian
dengan judul “Pengaruh Merek,
Harga dan Promosi Terhadap
Keputusan  Pembelian  Motor
Matic Honda ( Study Pada
Mahasiswa di Universitas
Nusantara PGRI Kediri Fakultas
Ekonomi Tahun 2015).

Identifikasi Masalah

Berdasarkan latar belakang
masalah  diatas maka  dapat
diidentifikasi masalah dari penelitian
ini sebagai berikut:

1. Banyaknya merek yang
ditawarkan oleh produsen kepada
konsumen sehingga membuat
persaingan sanagt ketat.

2. Faktor harga menjadi perhatian
besar produsen.

3. Pentingnya informasi dan
rangsangan langsung dari
perusahaan kepada konsumen
agar membeli.

4. Faktor kualitas produk menjadi
perhatian produsen.

5. Montor Honda salah satu produk
montor yang ikut bersaing.
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Batasan Masalah
Berdasarkanidentifikasi
masalah maka pembahasan
selanjutnya dalam penelitian ini
hanya terbatas pada pengaruh merek,
harga dan  promosi terhadap
keputusan pembelian motor matic
Honda. Adapun subjek dalam
peneliti yakni mahasiswa Fakultas
Ekonomi  Universitas  Nusantara

PGRI Kediri 2015.

Rumusan Masalah
Berdasarkan batasan masalah di

atas, maka permasalahan peneliti

dapat dirumuskan sebagai berikut :

1. Apakah ada pengaruh merek
terhadap keputusan pembelian
motor matic Honda pada
mahasiswa Fakultas Ekonomi
Universitas  Nusantara  PGRI
Kediri?

2. Apakah ada pengaruh harga
terhadap keputusan pembelian
motor matic Honda pada
mahasiswa Fakultas Ekonomi
Universitas  Nusantara PGRI
Kediri?

3. Apakah ada pengaruh promosi
terhadap keputusan pembelian
motor matic Honda pada
mahasiswa Fakultas Ekonomi
Universitas  Nusantara PGRI
Kediri?

4. Apakah ada pengaruh merek,
harga, dan promosi terhadap
keputusan pembelian motor matic
Honda pada mahasiswa Fakultas
Ekonomi  Universitas Nusantara
PGRI Kediri?

Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah di

atas, maka tujuan penelitian ini

adalah untuk menganalisis :

1. Merek berpengaruh
terhadap keputusan

signifikan
pembelian

motor matic Honda pada
mahasiswa Fakultas Ekonomi
Universitas  Nusantara  PGRI
Kediri.

. Harga berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian
motor matic Honda pada
mahasiswa Fakultas Ekonomi
Universitas  Nusantara PGRI
Kediri.

. Promosi berpengaruh signifikan

terhadap keputusan pembelian
motor matic Honda pada
mahasiswa Fakultas Ekonomi
Universitas  Nusantara  PGRI
Kediri.

. Merek, harga, dan promosi
berpengaruh signifikan terhadap
keputusan  pembelian  montor

matic Honda pada mahasiswa
Fakultas Ekonomi  Universitas
Nusantara PGRI Kediri.

Manfaat Penelitian

Manfaat yang diharapkan dari

penelitian ini adalah manfaat teoritis
dan praktis, sebagai berikut :

1.

Manfaat Teoritis :

Dapat memberikan sumbangan
pustaka yang positif dan media
menambah  pengetahuan yang
berkaitan dengan pengaruh merek,
harga dan promosi terhadap
keputusan pembelian motor matic
Honda.

. Manfaat Praktis :

a. Bagi Perusahaan

Dapat memberikan gambaran
dan informasi yang berguna
bagi perusahaan dalam
melakukan  kebijakan  dan
strategi  pemasaran  yang
berkaitan dengan merek, harga
dan promosi untuk
mengembangkan usaha bisnis
mereka.
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b. Bagi Peneliti Lain
Sebagai bahan referensi dan
informasi  bagi peneliti lain
yang ingin melakukan
penelitian lebih lanjut.

a. Masyarakat umum
Tambahan wawasan, literatur,
pengetahuan, dan pembelajaran.

Metode penelitian Identifikasi
Variabel Penelitian

Variabel independen pada
penelitian ini adalah merek (X1)
harga (X2) dan promosi (X3)
Dalam penelitian ini yang menjadi
variabel  dependen adalah
keputusan pembelian (YY)
Teknik dan pendekatan
penelitian

Teknik penelitian  yang

digunakan adalah penelitian
penjelasan (explanatory research)
yaitu berusaha untuk menyoroti
hubungan antara variabel-variabel.
Menurut  Singarimbun  (2006:5),

penelitian penjelasan atau
penelitian  explanatory  adalah
“penelitian  yang  menjelaskan

hubungan kausal antar variable-
variabel melalui pengujian
hipotesis”. Sedangkan Penelitian ini
menggunakan pendekatan kualitatif
dan kuantitatif. Menurut Sugiyono
(2012:35), “pendekatan kuantitatif
yaitu penelitian tentang data yang
dikumpulkan dan dinyatakan dalam
bentuk angka-angka, meskipun juga
berupa data kualitatif sebagai
pendukungnya, seperti kata-kata
atau kalimat yang tersusun dalam
angket”. Data kuantitatif adalah
data yang berbentuk angka atau
data kualitatif yang diangkakan.
Sedangkan data kualitatif adalah

data yang tidak dinyatakan dalam
bentuk angka.
Tempat dan Waktu Penelitian

Dalam penulisan skripsi ini
penulis melakukan penelitian di
Fakultas Ekonomi UNP Kediriyang
beralamat di Jalan K.H Achmad
Dahlan 76 Kota Kedir. Waktu yang
dibutuhkan dalam penelitian ini
sekitar 6 bulan terhitung mulai bulan
juli-desember tahun 2015.
Populasi dan sampel

Menurut Sugiyono
(2007:90), populasi adalah wilayah
generalisasi  yang terdiri  atas
objek/subjek  yang  mempunyai
kualitas dan karakteristik tertentu
yang ditetapkan oleh peneliti untuk
dipelajari kesimpulannya.

Populasi penelitian adalah

mahasiswa manajemen  Fakultas
Ekonomi  Universitas  Nusantara
PGRI Kediri jumlahnya 2.762

mahasiswa (data diambil dari kantor
prodi pada tahun 2014), sehingga
sifat populasi ini adalah finite.
Populasi terbatas (finite population)

Peneliti  mengambil  sampel
sebanyak 40 orang, karena
diasumsikan bahwa tidak semua
mahasiswa di UNP memakai motor
matic Honda. Pengambilan sampel
tersebut didasarkan pada pendapat
Roscoe dalam Sugiyono (2011:90)
yang menyatakan bahwa ukuran
sampel yang layak dalam penelitian
adalah antara 30 sampai 500 orang,
dan jumlah anggota sampel minimal
10 kali dari jumlah variabel
(dependen + independen ) yang
diteliti.  Jadi  karena  variabel
penelitian ini sebanyak 4 maka
jumlah sampel = 10 x 4 = 40.
Instrumen penelitian
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Instrumen  yang
dalam  penelitian  ini  adalah
kuesioner. Menurut  Sugiyono
(2011;142) Kkuesioner merupakan
teknik pengumpulan data yang
dilakukan dengan cara memberi
seperangkat pertanyaan atau
pernyataan tertulis kepada responden
untuk dijawabnya”.

Validitas instrumen
a. Uji Validitas
Menurut Sugiyono (2011:455),
validitas adalah suatu ukuran yang
menunjukkan tingkat-tingkat
kevalitan suatu instrumen. Suatu
instrumen dikatakan valid apabila

digunakan

mampu mengukur apa yang
diinginkan. ~ Suatu  instrumen
dikatakan valid apabila
mempunyai  validitas  tinggi,

sebaliknya akan dikatakan kurang
valid apabila validitas rendah.

b. Uji Reliabilitas
Menurut Sugiyono (2011:458),
reliabilitas adalah bila suatu
instrumen cukup dapat dipercaya
untuk digunakan sebagai alat
pengumpul data karena instrumen
tersebut sudah baik. Reliabel
berarti dapat dipercaya, jadi dapat
diandalkan.Arikunto (2006:196),

c. Uji Normalitas
Uji normalitas bertujuan untuk
mengetahui  apakah  variabel
independen atau dependen atau
keduanya berdistribusi normal,
mendekati normal, atau tidak. Jika
data Dberdistribusi normal maka
model regresi dapat digunakan.

d. Uji Autokorelasi
Uji autokorelasi bertujuan untuk
mengetahui apakah dalam sebuah
model regresi linear terdapat
hubungan yang kuat, baik positif
maupun negatif antar data yang

ada pada variabel-variabel
penelitian. Jika terjadi Kkorelasi
maka hal tersebut dinamakan
adanya permasalahan
autokorelasi.
e. Uji Multikolinearitas
Uji  multikolinearitas  bertujuan
untuk mengetahui apakah pada
model regresi yang diajukan telah
ditemukan korelasi kuat antar
variabel independen. Jika terjadi
korelasi kuat, maka terdapat
masalah multikolinearitas yang
harus diatasi. Model regresi yang
baik vyaitu tidak terdapatnya
multikolinearitas .
f. Uji Heteroskedastisitas
Uji Heteroskedastisitas dilakukan
untuk mengetahui apakah dalam
sebuah model regresi, terjadi
ketidaksamaan  varians  dari
residual suatu pengamatan ke
pengamatan lain. Jika varians dari
residual suatu pengamatan ke
pengamatan lain tetap, disebut
homoskedastisitas, sedangkan jika
berbeda disebut dengan
heteroskedastisitas. Model regresi
yang baik adalah model yang
heteroskedastisitas.
Analisis Regresi Linier Berganda
Menurut Ridwan (2005:155)
analisis linier berganda adalah suatu
alat  analisis  peramalan nilai
pengaruh dua variabel bebas atau
lebih terhadap variabel terikat untuk
membuktikan ada atau tidaknya
hubungan fungsi atau hubungan
kausal antara dua variabel bebas atau
lebih dengan satu variabel terikat.
Adapun gambaran persamaan
regresinya adalah sebagai berikut :

Y =a+blX1+b2X2+b3X3+A
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Analisis Koefisien Determinasi
koefisien korelasi adalah keeratan
hubungan antara variabel bebas (X)
dan variabel terikat (). Koefisien
korelasi ditentukan dengan melihat
nilai R pada tabel summary.
Guillford dalam Jalaludin Rakhmat
(2001:29) membagi keeratan sebagai
berikut :
a. Kurang dari
rendah sekali
b. 0,20-0,40 hubungan rendah tetapi
pasti
c. 0,40-0,70 hubungan yang cukup
berarti
d. 0,70-0,90 hubungan yang tinggi,
kuat
e. > 0,90 hubungan sangat tinggi /
kuat sekali /dapat diandalkan
Sedangkan Koefisien determinasi
digunakan untuk mengetahui
seberapa besar pengaruh variabel
bebas terhadap variabel terikat. Nilai

0,20 hubungan

koefisien determinasi  ditentukan
dengan nilai adjusted R square.
Hipotesis

Uji t

pengujian  ini  dapat diketahui

pengaruh variable independen secara
parsial terhadap variable dependen,
yaitu pengaruh dari masing-masing
variable independen terhadap
dependenya.
Uji f
Uji F digunakan untuk menguji
pengaruh variabelin dependen secara
bersama-sama terhadap variable
dependen dari suatu persamaan
regresi dengan menggunakan
hipotesis statistik.
Hasil penelitian dan pembahasan
Uji Validitas

Berdasarkan tabel hasil pengujian
validitas, maka dapat diketahui
bahwa nilai rhiwng dari semua item

lebih besar daripada rwaper dan semua
bernilai positif. Hal ini berarti semua
item yang ada dalam variabel sudah
valid.
Uji Reliabilitas

Berdasarkan tabel hasil pengujian
reliabilitas, diketahui bahwa masing-
masing variabel (merek, harga,
promosi dan keputusan pembelian)
memiliki nilai r alpha hitung (alpha
Cronbach) lebih dari 0,60 yang berarti
reliabel. Dengan demikian, hasil uji
reliabilitas semua variabel reliabel.
Analisis data

Uji Normalitas

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual
Dependent Variable: Keputusan pembelian

Observed Cum Prob

Sumber data primer yang
diolah,2015 Data menyebar disekitar
garis diagonal dan mengikuti arah
garis diagonal, maka produk regresi
memenuhi asumsi normalitas, karena
data dari hasil jawaban responden
tentang merek, harga, promosi dan
keputusan pembelian adalah
menyebar diantara garis diagonal

Uji Multikolinearitas

coefficients?

Model Collinearity Statistics
Tolerance VIF

(constant)
Merek ,803 1,246
Harga ,506 1,976
Promosi ,566 1,766
Sumber data primer yang
diolah,2015
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Dari tabel diatas terlihat
semua variabel bebas memiliki nilai
tolerance lebih besar dari 0,1 atau
10% dan nilai VIF kurang dari 10.
Maka dapat disimpulkan bahwa tidak
terjadi  adanya  penyimpanagan
asumsi klasik multikolinieritas antar
nariabel bebas.

Uji Heteroskedstisitas

Scafterplot
Dependent Variable: Keputusan pembeian

5 O
0

Regression Standardized Predicted Value

Sumber data primer yang
diolah,2015
Dapat diketahui bahwa tidak ada pola
yang jelas, serta titik-titik menyebar di
atas dan di bawah angka 0 pada
sumbu Y, maka tidak terjadi
heteroskedastisitas. Hal ini dapat
diartikan bahwa data dari hasil
jawaban responden tentang tentang

merek, harga, promosi tidak
mempunyai standar deviasi atau
penyimpangan data Yyang Sama
terhadap keputusan pembelian.
Uji Autokorelasi

Dalam  analisis ini  DW

diperoleh sebesar 1,604 sedangkan
nilai DW tabelnya untuk tingkat o =
5% dengan n = 40 dan k = 3 adalah
batas bawah (dl =1,149 dan
du=1,456) dan batas atas (4-du =
2,544). Dari data diatas dapat dibuat
persamaan sebagai berikut :
1,456 <1,604 < 2,544

Berdasarkan persamaan diatas
dapat diketahui bahwa tidak terjadi
autokorelasi dalam penelitian ini

Analisis Persamaan Regresi Linear
Berganda

Coefficients
Model uc SC t Sig.
B Std. Beta
Error
(constant) | 1,144 6,125 ,187 ,853
Merek ,251 ,120 | ,235 ,043
Harga ,387 ,156 | ,349 ,018
Promosi ,480 ,165 | ,388 ,006

a. Dependent Variable: keputusan pembelian
b. Predictors: (constant), Promosi, Merek, Harga
Sumber data primer yang diolah,2015

Berdasarkan perhitungan di

atas, maka dapat dikonotasikan
dengan persamaan regresi sebagai
berikut :

Y =1,144+0,251 X; +0,387
X2+ 0,480 X3
Dari persamaan tersebut dapat
diambil

kesimpulan bahwa:

1. a = 1,144 : apabila merek
(X1), harga (X2), dan
promosi (X3), diasumsikan
tidak memiliki  pengaruh
sama sekali (=0), maka
keputusan pembelian adalah
1,144

2. P1 = 0,251 : Jika persepsi

atas merek naik 1 satuan
maka keputusan pembelian
pada sepeda motor matic
hinda akan naik sebesar 0,251
dengan asumsi variabel yang
lainnya konstan

3. P2=0,387 : Jika persepsi atas
harga naik 1 satuan maka
keputusan pembelian pada
sepeda motor matic hinda
akan naik sebesar 0,387
dengan asumsi variabel yang
lainnya konstan

4. B3 =0,480 : Jika persepsi atas
promosi naik 1 satuan maka
keputusan pembelian pada
sepeda motor matic hinda
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akan naik sebesar 0,480
dengan asumsi variabel yang
lainnya konsta
Hasil uji korelasi dan determinasi
Model Summary®

Mod | R R Adjuste | Std. bW
el squar | dR Error
e square of the
Esti
mate

! ,798% ,636 | ,606 2,473 | 1,604

a. Dependent Variable: keputusan pembelian
b.  Predictors: (constant), Promosi, Merek,
Harga

Diketahui nilai R adalah
sebesar  0,798. Sementara itu
diketahui nilai Adjust R Square
adalah sebesar 0,606. Hal ini
menunjukkan 60,6%  keputusan
pembelian dipengaruh oleh merek,
harga dan promosi dan sisanya
dipengaruhi oleh variabel-variabel
lain yang tidak diteliti dalam
penelitian ini.

Hasil Uji t
Coefficients
Model uc sC T Sig.
B Std. Beta
Error
(constant) | 1,144 6,125 187 853
Merek 251 120 | ,235 043
Harga 387 156 | ,349 018
Promosi 480 165 | ,388 ,006

a. Dependent Variable: keputusan pembelian
b. Predictors: (constant), Promosi, Merek,
Harga
Sumber data primer yang diolah,2015

Berdasarkan tabel hasil output SPSS
for Windows versi 20.0 di atas, maka
dapat dijelaskan sebagai berikut :

a. Variabel merek memperoleh nilai
thitung Sebesar 2,097 sementara trapel
sebesar 2,028 yang berarti thitung
2,097>  twpe  2.028. Dari
perhitungan di atas juga diketahui
bahwa nilai signifikansi merek
sebesar 0,043<0,05 yang artinya
Ho ditolak dan Ha diterima.
Berdasarkan perhitungan di atas,
membuktikan bahwa merek (X1)

secara parsial memiliki pengaruh
signifikan terhadap keputusan
pembelian ().

b. Variabel harga memperoleh nilai
thitung Sebesar 2,473 sementara trapel
sebesar 2,028 yang berarti thitung
2,473>  tuawe  2.028. Dari
perhitungan di atas juga diketahui
bahwa nilai signifikansi merek
sebesar 0,018<0,05 yang artinya
Ho ditolak dan Ha. diterima.
Berdasarkan perhitungan di atas,
membuktikan bahwa harga (X2)
secara parsial memiliki pengaruh
signifikan terhadap keputusan
pembelian ().

c. Variabel promosi memperoleh nilai
thitung S€besar 2,902 sementara teabel
sebesar 2,028 yang berarti thitung
2,902>  tane  2.028. Dari
perhitungan di atas juga diketahui
bahwa nilai signifikansi promosi
sebesar 0,006<0,05 yang artinya
Ho ditolak dan Ha. diterima.
Berdasarkan perhitungan di atas,
membuktikan bahwa promosi
(X3) secara parsial memiliki
pengaruh  signifikan  terhadap
keputusan pembelian (Y).

Hasil Uji F
ANOVA?
Model um of Df | Mean | F Sig.
squeres sguere
Regression 385,347 | 3 128,4 | 21,004 ,000°
Residual 220,153 | 36 | 49
Total 605,500 | 39 | 6,115

a.  Dependen variabel: Keputusan Pembelian
b.  Predictors: (constant), Promosi, Merek, Harga

Berdasarkan perhitungan di atas,
diketahui bahwa nilai Fhitung sebesar
21,004>Ftabel sebesar 2,866 atau
nilai signifikan sebesar 0,000 < 0,05
yang artinya Ho ditolak dan Ha
diterima. Hal ini membuktikan bahwa
secara serempak (simultan) merek
(X1), harga (X2), dan promosi (Xa)
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berpengaruh  signifikan
keputusan pembelian ().
Pengaruh Merek Terhadap
Keputusan Pembelian

Dari uji t yang telah dilakukan
diketahui bahwa Variabel merek (X1)
mempunyai nilai t sebesar 2,097
dengan nilai signifikan 0,043 < 0,05,
maka Ho ditolak dan Ha diterima.
Yang artinya bahwa  merek
berpengaruh  signifikan terhadap
keputusan pembelian sepeda motor
matic Honda pada mahasiswa
fakultas ekonomi Universitas
Nusantara PGRI Kediri.
Pengaruh Harga Terhadap
Keputusan Pembelian

Dari uji t yang telah dilakukan
diketahui bahwa Variabel harga (X2)
mempunyai nilai t sebesar 2,475
dengan nilai signifikan 0,018 < 0,05,
maka Ho ditolak dan Ha diterima
yang  artinya  bahwa  harga
berpengaruh  signifikan terhadap
keputusan pembelian sepeda motor
matic Honda pada mahasiswa
fakultas ekonomi Universitas
Nusantara PGRI Kediri.
Pengaruh promosi Terhadap
Keputusan Pembelian

Dari uji t yang telah dilakukan
diketahui bahwa Variabel promosi
(X3) mempunyai nilai t sebesar 2,902
dengan nilai signifikan 0,006 < 0,05,
maka Ho ditolak dan Ha diterima.
Yang artinya bahwa promosi
berpengaruh  signifikan terhadap
keputusan pembelian sepeda motor
matic Honda pada mahasiswa
fakultas ekonomi Universitas
Nusantara PGRI Kediri.
Pengaruh Merek, Harga, Prpmosi
Terhadap Keputusan Pembelian

Variabel merek (X1), harga (X2),

dan promosi (X3) mempunyai F hitung

terhadap

21,004 dengan tingkat signifikan
0,000, karena probabilitas 0,000 <
0,05, maka Ho ditolak artinya bahwa
merek (X1), harga (X2), dan promosi

(X3)  mempengaruhi  keputusan
pembelian (Y).
Kesimpulan
1. Merek Dberpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian

sepeda motor matic Honda pada
mahasiswa  fakultas  ekonomi

Universitas  Nusantara  PGRI
Kediri tahun 2015.

2. Harga berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian

sepeda motor matic Honda pada
mahasiswa  fakultas  ekonomi
Universitas  Nusantara  PGRI
Kediri tahun 2015.

3. Promosi berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian
sepeda motor matic Honda pada
mahasiswa  fakultas  ekonomi
Universitas  Nusantara  PGRI
Kediri tahun 2015.

4. Merek, harga, dan promosi secara
simultan berpengaruh signifikan
terhadap keputusan sepeda motor
matic Honda pembelian pada
mahasiswa  fakultas  ekonomi

Universitas  Nusantara PGRI
Kediri tahun 2015.
Implikasi

1. Implikasi teoritis
Merek, harga dan promosi yang
bagus tentu akan disambut positif
oleh para konsumen dalam bentuk
meningkatnya keputusan
pembelian dari para konsumen.
Hal ini tentu saja konsisten
dengan teori yang dikemukakan
Kotler (2002), yang menyatakan
bahwa untuk  meningkatkan
keputusan pembelian seseorang
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perlu mempertimbangkan merek,
promosi produk itu sendiri, selain
itu menjaga harga produk agar
mampu bersaing dengan
perusahaan lain dan dapat
dijangkau oleh konsumen.

. Implikasi praktis.

a. Karena faktor merek terbukti
berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian
sepeda motor matic Honda dari
para  mahasiswa  Fakultas
Ekonomi UNP Kediri.

b. Karena faktor harga terbukti
berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian
sepeda motor matic Honda dari
para  mahasiswa  Fakultas
Ekonomi UNP Kediri.

c. Karena faktor promosi terbukti
berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian
sepeda motor matic Honda dari

para  mahasiswa  Fakultas
Ekonomi UNP Kediri.
d. Berdasarkan hasil penelitian

masih ada pengaruh dari
variabel di luar variabel yang
ada dalam penelitian ini. Hal
ini dapat menjadi bahan untuk
melakukan penelitian lanjutan
dalam waktu yang akan datang
dengan memasukkan variabel
diluar variabel yang sudah ada
dalam penelitian ini.

Saran

1.

Perusahaan

Dapat memberikan inofasi-inofasi
yang lebih baru lagi agar
konsumen tidak bosan

. Konsumen

Dalam membeli sepeda motor
metic konsumen harus pintar-
pintar dalam menentukan merek
dan harga, selain itu informasi

atau pun promosi juga harus
diperhatikan juga agar tidak
terjadi masalah dilain waktu

. Peneliti selanjutnya

Hasil ~ penelitian  ini  dapat
digunakan  sebagai  referensi
ataupun  bahan  pembelajaran
untuk mahasiswa yang ingin
melakukan penelitian yang lebih
lanjut.
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