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ABSTRAK

Penelitian ini dilatar belakangi karena semakin berkembangnya kebutuhan dan
aktivitas manusia menuntut adanya kebutuhan pada alat transportasi. Dari berbagai jenis
alat transportasi, sepeda motor merupakan salah satu alat transportasi yang banyak
digunakan oleh manusia. Penggunaan sepeda motor ini tentunya untuk menunjang
aktivitas manusia sehari-hari.

Tujuan dari penelitian ini adalah Untuk menganalisis: (1) Determinan keputusan
pembelian motor Honda Scoopy ditinjau dari iklan di Kabupaten Nganjuk. (2)
Determinan keputusan pembelian motor Honda Scoopy ditinjau dari kualitas produk di
Kabupaten Nganjuk. (3) Determinan keputusan pembelian motor Honda Scoopy
ditinjau dari word of mouth (WoM) di Kabupaten Nganjuk. (4) Determinan keputusan
pembelian motor Honda Scoopy ditinjau dari iklan, kualitas produk dan word of mouth
(wom) di Kabupaten Nganjuk uk.

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif. Teknik yang digunakan
kausalitas. Sampel yang yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan purposive
sampling dan sampel yang digunakan sebanyak 40 responden menggunakan teknik
pengambilan sampel accidental sampling dan dianalisis menggunakan regresi linier
berganda dengan software SPSS for windows versi 23.

Kesimpulan dari penelitian ini adalah : (1) Ada pengaruh yang signifikan secara
parsial antara iklan terhadap keputusan pembelian Motor Honda Scoopy di Kabupaten
Nganjuk. (2) Ada pengaruh yang signifikan secara parsial antara kualitas produk
terhadap keputusan pembelian Motor Honda Scoopy di Kabupaten Nganjuk. (3) Ada
pengaruh yang signifikan secara parsial antara word of mouth (wom) terhadap
keputusan pembelian Motor Honda Scoopy di Kabupaten Nganjuk. (4) Ada pengaruh
yang signifikan secara simultan antara iklan, kualitas produk dan word of mouth (wom)
terhadap keputusan pembelian Motor Honda Scoopy di Kabupaten Nganjuk.

KATA KUNCI: Iklan, Kualitas Produk, Word Of Mouth (Wom), Keputusan Pembelian.
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I. PENDAHULUAN lebih dari 1 motor dan bahkan dalam

A. Latar Belakang Masalah satu keluarga memiliki lebih dari 3

Semakin berkembangnya
kebutuhan dan aktivitas manusia
menuntut adanya kebutuhan pada alat
transportasi. Dari berbagai jenis alat
transportasi, sepeda motor merupakan
salah satu alat transportasi Yyang
banyak digunakan oleh manusia.
Penggunaan sepeda motor ini tentunya
untuk menunjang aktivitas manusia
sehari-hari. Tidak terlepas dari itu,
teknologi transportasi pun
dikembangkan  untuk  memenuhi
kebutuhan manusia dalam berkendara,
traveling dan lain-lain. Perusahaan
otomotif bersaing dalam promosi dan
inovasi agar mendapatkan perhatian
konsumen untuk membeli produk-
produk unggulannya. Oleh karena itu,
motor saat ini bukanlah sebagai barang
mewah seperti dulu yang apabila
seorang konsumen memilikinya akan
merasakan strata sosial yang lebih
tinggi dibanding yang lain. Walaupun
fungsi motor sama, akan tetapi ada
beberapa perbedaan lain dari segi
kapasitas, kecepatan, fitur, harga,
kenyamanan dan sebagainya yang
membuat  motor  lebih  dipilih
konsumen untuk dikendarai. Sebab itu,

banyak dijumpai satu orang memiliki

motor. Hal inilah yang menjadi fokus
perusahaan otomotif motor khususnya
merk Honda Scoopy dalam merebut
pangsa
(https://beritagar.id/artikel/berita/tigape

pasarnya.

rempat-rumah-tangga-indonesia-

punya-sepeda-motor)

Berdasarkan data Asosiasi Industri
(AISI),

penjualan sepeda motor nasional pada

Sepeda motor Indonesia
periode Januari-Mei 2015 tercatat
2.599.448 unit atau melemah 24,7%
dibandingkan dengan penjualan pada
periode yang sama tahun lalu sebesar
3.451.377 unit. Kondisi ini berbanding
terbalik dengan penjualan Honda
Scoopy yang tumbuh sebesar 8,5%
dengan angka penjualan 125.697 unit,
jika dibandingkan dengan periode yang
sama pada 2014 yang hanya 115.849
unit. (Sumber: Www.astra-
honda.com/pasar-turun-honda-scoopy-
tetap-laris)

Dan berikut ini merupakan data

penjualan motor terlaris pada Januari
2018:
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Tabel 1
Motor Terlaris Bulan Januari 2018

No| lomotor 5 ari 2018
Terlaris
[ 1 ][Honda beat esp || 133.962 unit |
[ 2 |[Honda Scoopy || 69.586 unit |
" IHonda Vario .
i 195 50.173 unit
" |Honda Vario ]
i 150 37.840 unit
[ |lyamaha Mio .
i 195 29.081 unit
" I[yamaha Nmax ]
i 155 28.402 unit
Yamaha Aerox ]
L 156 16.587 unit
" |lvamaha Fino .
i 195 15.152 unit
| 9 ][Honda Revo X || 13.315 unit |
" |IHonda Vario .
1_0 110 7.639 it

Sumber:http://warungasep.net/
2018/02/14/10-motor-terlaris-januari-
2018-penjualan-scoopy-makin-
menggila-nih/

Dari data di atas merupakan bukti
bahwa data penjualan motor Scoopy
sampai saat ini memiliki peminat atau
pembeli yang lebih banyak
dibandingkan dengan varian skuter
matic lain. Hal ini terjadi akibat dari
strategi-strategi yang direncakan oleh
pihak Honda untuk mendapatkan
perhatian pasar konsumennya. Strategi
yang dibangun tidak hanya inovasi
produknya, akan tetapi cara

pemasarannya juga menjadi strategi

perusahaan bagaimana caranya agar
konsumen memutuskan untuk membeli
Honda Scoopy ini, karena tahap
keputusan pembelian inilah yang
menjadi salah satu tujuan perusahaan
sebelum konsumen bertransaksi. Di
kabupaten Nganjuk sendiri banyak
ditemui motor scoopy, selain karena
kualitas produknya yang bagus dan
banyak yang  merekomendasikan
membuat scoopy disukai banyak orang.
adalah

Keputusan  pembelian

suatu  kondisi  dinamis  dimana
seseorang memilih barang, produk atau
jasa yang melebihi keinginan. Namun,
keputusan pembelian ini tidak terlepas
dari promosi yang dilakukan oleh
perusahaan.  Faktor-faktor  seperti
halnya Iklan, Kualitas Produk dan
Word Of Mouth (WOM) yang termasuk
dalam kriteria promosi ini
mempengaruhi  keputusan konsumen
dalam melakukan pembelian.

Iklan memiliki peranan yang
penting, iklan dapat menjadi daya tarik
awal sebuah produk kepada
konsumennya, karena iklan merupakan
salah satu metode pengenalan produk
atau jasa dari perusahaan. Iklan bisa
diartikan  sebagai sebuah bentuk
pengenalan tentang ide, barang, dan

jasa yang dibayar oleh sponsor
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tertentu. Gencar tidaknya iklan yang
dilakukan

meningkatkan

oleh  perusahaan dapat
penjualan  produk,
karena semakin sering konsumen
membaca atau melihat produk yang
diiklankan dapat memicu ketertarikan
minat konsumen untuk membeli
produk tersebut. Dari hasil sebuah
penelitian menunjukkan bahwa iklan
memiliki pengaruh yang signifikan
(Saputro, 2016, Pengaruh Iklan dan
Citra Merek Terhadap Keputusan
Pembelian Sepeda Motor Honda Beat).

Kualitas produk adalah

kemampuan sebuah produk dan
fungsinya, dalam hal ini yang berupa
ketahanan, kekuatan, dan fasilitas yang
dimiliki oleh suatu produk. Kualitas
produk akan dapat mempengaruhi
seorang konsumen dalam menentukan
keputusan untuk membeli  suatu
produk. Dari hasil sebuah penelitian
menunjukkan bahwa iklan memiliki
pengaruh yang signifikan (Herdiyanti,
2017, Pengaruh
Produk, Dan Citra Merek Terhadap

Keputusan Pembelian Sepeda Motor

Harga, Kualitas

Yamaha Mio di Ciamis).

Saluran informasi getok tular atau
word of mouth adalah suatu cara
mempromosikan barang atau jasa dari

pelanggan, oleh pelanggan, dan untuk

pelanggan.  Seringnya  pelanggan
membicarakan dan mempromosikan
produk yang telah dibelinya kepada
teman atau lingkungan sekitarnya
adalah sasaran dari word of mouth, hal
ini menandakan bahwa pelanggan puas
atau tidak puas atas pembelian yang
dilakukan. Dengan sarana getok tular
tersebut  konsumen secara tidak
langsung dipengaruhi oleh konsumen
lain. Dari hasil sebuah penelitian
menunjukkan bahwa iklan memiliki
pengaruh yang signifikan (Alpita, 2015
Pengarun  Word Of Mouth Dan
Customer ~ Community  Terhadap
Keputusan Pembelian Sepeda Motor
Yamaha Vixion di Bangkinang Kota).
Penelitian ini akan dilakukan di
Kabupaten Nganjuk yang mana dilihat
dari pengamatan yang dilakukan oleh
peneliti, di Kabupaten Nganjuk banyak
yang memakai motor Honda Scoopy.
Adanya iklan untuk memperkenalkan
produk Honda Scoopy, kualitas produk
motor Honda Scoopy dan rekomendasi
dari teman atau lingkungan sekitar pun
bisa membuat konsumen memutuskan
membeli jenis tersebut. Iklan mengenai
produk Honda Scoopy sering dijumpai
dalam bentuk banner yang terpasang di
pinggir jalan raya, radio, televisi

maupun spanduk di atas jalan raya.
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Kualitas produk Honda Scoopy motor
sudah tidak diragukan lagi seiring
dengan banyaknya pengguna di
kabupaten Nganjuk. Informasi yang
tersebar melalui word of mouth (wom)
atau disebut getok tular pun sering
membicarakan mengenai motor Honda
Scoopy ini. Menurut pengamatan
peneliti, tidak sedikit pula konsumen
yang tidak memutuskan membeli
Honda

banyaknya iklan, kualitas produk yang

Scoopy  walaupun telah

lumayan baik dan telah menyebarnya
word of mouth. Hal inilah, yang
menjadi  alasan  peneliti  untuk
mendalami masalah seputar promosi
yang ada di Kabupaten Nganjuk.
Dengan harapan dengan diketahuinya
faktor lain yang menjadi pertimbangan
konsumen dalam membeli motor
Honda Scoopy atau juga ditemukannya
solusi. Untuk itulah dari uraian di atas
maka penulis  tertarik untuk
mengadakan penelitian yang berjudul
“Determinan Keputusan Pembelian
Motor Honda
ditinjau Dari Iklan,

Produk, dan Word Of Mouth (WOM)

Di Kabupaten Nganjuk”.

Sepeda Scoopy

Kualitas

Il. METODE PENELITIAN

Pendekatan penelitian ini
menggunakan Pendekatan kuantitatif.
(2016:14)

“penelitian kuantitatif” dapat diartikan

Menurut Sugiyono

metode
filsafat

sebagai penelitian  yang

berlandasakan positivisme,
digunakan  untuk  meneliti  pada

populasi atau  sampel tertentu,

pengumpulan  data  menggunakan
instrumen penelitian, analisis data
bersifat statistik, dengan tujuan untuk
menguji hipotesis yang ditetapkan.
Dalam melaksanakan penelitian ini,
teknik penelitian yang digunakan untuk
mengetahui pengaruh iklan, kualitas
produk, dan word of mouth (wom)
terhadap keputusan pembelian adalah
desain kausal (sebab akibat). Menurut
(2016:37),

assosiatif kausal” adalah penelitian

Sugiyono “penelitian
yang bertujuan untuk mengetahui
hubungan sebab akibat antara dua
variabel atau lebih.

Populasi dalam penelitian ini adalah
seluruh konsumen motor Scoopy di
Kabupaten Nganjuk. Jumlah populasi
belum diketahui jumlahnya.

Teknik sampling penelitian ini yang
pertama adalah menggunakan

purposive sampling dengan kriteria:
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a. Masyarakat yang membeli dan
menggunakan Honda Scoopy di
Kabupaten Nganjuk

b. Usia lebih dari 25 tahun.

Kriteria tersebut agar konsumen

menjadi mudah untuk dipilih.

Kemudian, karena jumlah

populasinya belum diketahui, maka

untuk menentukan seberapa banyak
sampel yang akan  menjadi
responden penelitian ini adalah
dengan menggunakan teori oleh

Roscoe, dalam bukunya Sugiyono

(2016:74) menguraikan  sebagai

berikut:

a. Ukuran sampel yang layak dalam
penelitian adalah antara 30-500.

b. Bila sampel dibagi dalam
kategori (misalkan: pria-wanita)
maka jumlah sampel kategori
minimal 30.

c. Bila dalam penelitian akan
melakukan  analisis  dengan
multivariate  (korelasi  atau
regresi ganda misalnya) maka
jumlah anggota sampel minimal
10 kali dari jumlah variabel
penelitian ada 5 yang diteliti.
Misalkan variabel penelitian
(independen  dan  dependen)
sampel 10x5= 50.

d. Menyebar kuesioner ke semua
konsumen yang datang, dan
memilih  kuesioner yang diisi
dengan lengkap untuk dijadikan
sampel.

Jumlah sampel dalam penelitian ini
ditentukan 40 responden, seperti yang

dijelaskan Roscoe, jumlah anggota

sampel minimal 10 kali jumlah
variabel yang diteliti yaitu 4 variabel,
maka jumlah sampel dalam penelitian
ini yaitu 10x4 = 40 responden. Setelah
diketahui ~ jumlah  responden /
sampelnya, kemudian dipakai teknik
sampling accidental sampling dalam
pengumpulan data angketnya. Dan
analisis  yan  digunakan  dalam
penelitian ini adalah uji analisis regresi
liner berganda yang di olah
menggunakan aplikasi software SPSS
23.

I1l. HASIL PENELITIAN DAN

PEMBAHASAN

A. Pengujian Asumsi Klasik

Untuk memenuhi syarat yang

ditentukan dalam model regresi linier

berganda perlu dilakukan pengujian

sebagai berikut:

1. Uji Normalitas

MNormal P-P Plot of Regression Standardized Residual
Dependent Variable: KEPUTUSAN_PEMBELIAN
107

Expected Cum Prob

Observed Cum Prob

Gambar 1
Hasil Uji Normal Probability Plots
Berdasarkan hasil uji normal
probability plots, dapat diketahui

bahwa data yang dianalisis telah

Ita Fidiawati | 14.1.02.02.0210
Ekonomi — Manajemen

simki.unpkediri.ac.id
11811



A Artikel Skripsi
@ Universitas Nusantara PGRI Kediri

KeEpiR\

berdistribusi secara normal, yang 3. Uji Autokolerasi

ditunjukkan oleh titik-titik atau data Tabel 4
Hasil Uji Autokorelasi

menyebar berimpit disekitar garis Model Summary®

diagonal dan mengikuti arah garis Model Durbin-Watson
diagonal, sehingga model regresi ini 1 1.682
. . . a. Predictors: (Constant), Iklan,
memenuhi asumsi normalitas. Kualitas produk, Word of Mouth
2. Uji Multikolinieritas b. Dependent Variable: Keputusan
Pembelian
Tabel 3

Hasil Uji Multikolinieritas

Coefficients? Berdasarkan hasil, diketahui

Model Collinearity nilai durbin-watson (DW Test)
Statistics L
Tolerance | VIF sebesar 1,682. Nilai tersebut akan
1 Constant . . A
( Iklan) 368 2714 dibandingkan dengan nilai tabel
Kualitas |~ .371 | 2.698 Durbin ~ Watson ~ menggunakan
produk .990 1.010
Word of signifikan 5% diketahui dalam
Mouth o )
a. Dependent Variabel : penelitian ini dengan jumlah sampel
Keputusan Pembelian (n) = 40 dan jumlah variabel
i N independen 3 (k=3), maka tabel
Berdasarkan hasil uji
. ) ) durbin watson didapatkan batas atas
multikolinieritas dari matrik

(du) 1,66. Menurut Ghozali (2013:

kolerasi antar variabel independen
111) untuk memutuskan model

dan nilai tolerance dan VIF,

o . . regresi bebas dari autokolerasi
ditunjukkan pada tabel di bawabh ini.
. . . positif maupun negatif yaitu dengan
Berdasarkan hasil, diketahui
ketentuan du<  dw<  4-du.

nilai VIF masing-masing variabel
Berdasarkan tabel 4.9 di atas nilai
DW = 1,682 lebih besar dari nilai
du= 1,66 dan kurang dari 4 - 1,66
(4-du) = 2,34 atau 1,66 < 1,682 <

2,34 sehingga dapat dinyatakan

yaitu variabel iklan sebesar 2,714,
variabel kualitas produk sebesar
2,698 dan variabel word of mouth
(wom) sebesar 1,010 dari tiga nilai
variabel mempunyai nilai VIF lebih

. . - pada model regresi bebas dari
kecil dari 10, dengan demikian

A . autokorelasi baik positif maupun
dalam model regresi ini tidak terjadi

S . negatif.
multikolinieritas antar  variabel
independen.
Ita Fidiawati 1 14.1.02.02.0210 simki.unpkediri.ac.id
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4. Uji Heteroskedastisitas

Scatterplot
Dependent Variable: KEPUTUSAN_PEMBELIAN

ssion Studentized Residual

Regre:

egression Standardized Predicted Value

Gambar 2

Hasil Uji Heteroskedastisitas
Grafik Scatterplots
Pada hasil, grafik scatterplots

terlihat bahwa titik-tik menyebar
secara acak dan tidak menunjukkan
pola tertentu, tersebar baik di atas
maupun di bawah 0 pada sumbu Y.
Sehingga diketahui model regresi
tidak terjadi heteroskedastisitas.

B. Analisis Regresi Linier Berganda
Untuk
pengaruh variabel

mengetahui bagaimana
independen dengan
variabel

dependen, maka digunakan

model regresi linier berganda dengan
yang dirumuskan sebagai berikut:

Y= a+ B1X1+ B2X2+ B3 X3 +e

Keterangan :

Y = Keputusan Pembelian

o = Konstanta

B = Koefisien Regresi

X1 = Iklan

X2 = Kualitas Produk

X3 = Word of Mouth (WoM)

e = Residual (variabel kesalahan)

Tabel 5
Hasil Analisis Regresi Linier Berganda
Coefficient?

Unstandardized
Coefficients

Model B Std. Error
(Constant) 1.255 6.997

Iklan .664 279
Kualitas produk 410 199

Word of Mouth .352 164

a. Dependen variabel:  Keputusan

Pembelian

Berdasarkan hasil, didapat persamaan
regresi linier berganda sebagai berikut:
Y =1.255 + 0,664 X1 + 0,410 X2 + 0,352

X3+e

1. Konstanta = 1,255
Nilai tersebut mengidentifikasikan
bahwa jika variabel iklan (Xu1),

kualitas produk (X2) dan word of

mouth (X3) bernilai 0, maka nilai

keputusan pembelian (Y) adalah
1,255.

2. Koefisien X1 =0,664

Variabel Xi iklan  mempunyai
pengaruh  positif  terhadap Y
(keputusan pembelian) dengan

koefisien regresi sebesar 0,664 satuan

artinya jika terjadi peningkatan
variabel X (iklan) sebesar 1 satuan,
maka Y (keputusan pembelian) akan
naik sebesar 0,664 satuan dengan
asumsi variabel kualitas produk dan

word of mouth tetap atau konstan.
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3. Koefisien X2=0,410
Variabel X2

mempunyai pengaruh positif terhadap

kualitas ~ produk
Y (keputusan pembelian) dengan
koefisien regresi sebesar 0,410 satuan
artinya jika terjadi  peningkatan
variabel X. (kualitas produk) sebesar
1 satuan, maka Y (keputusan
pembelian) akan naik sebesar 0,410
dengan asumsi variabel iklan dan
word of mouth tetap atau konstan.
4. Koefisien X3 = 0,352
Variabel X3

mempunyai pengaruh positif terhadap

word of mouth
Y (keputusan pembelian) dengan
koefisien regresi sebesar 0,352 artinya
jika terjadi peningkatan variabel X3
(word of mouth) sebesar 1 satuan,
maka Y (keputusan pembelian) akan
naik sebesar 0,352 satuan dengan
asumsi variabel iklan dan kualitas
produk tetap atau konstan.
5. Variabel

dominan

yang berpengaruh paling

Berdasarkan hasil analisis regresi
linier berganda, dapat disimpulkan
bahwa variabel yang berpengaruh
paling dominan adalah variabel iklan
yang memiliki nilai koefisien B (beta)

paling yaitu sebesar 0,664.

C. Uji Koefisien Determinasi (adjusted
R?)
Tabel 6

Hasil Adjusted R?
Model Summary®

Adjusted R
Model R R Square Square
1 7632 .582 547

a. Predictors: (constant), iklan, kualitas
produk, word of mouth

b. Dependent variable: Keputusan
Pembelian
Berdasarkan hasil, didapat nilai

adjusted R? sebesar 0,547. Hal ini
menunjukan bahwa variabel independen
iklan, kualitas produk dan word of mouth
(wom) mampu menjelaskan variabel
dependen (keputusan pembelian) sebesar
54,7% dan sisanya 45,3% dijelaskan oleh
variabel lain yang tidak dikaji dalam

penelitian ini.

D. Pengujian Hipotesis

Untuk menguji  hipotesis dalam
penelitian ini digunakan uji-t dan uji-F
sebagai berikut penjelasannya:

1. Uji-t (Uji Parsial)

Pengujian ini dilakukan guna
membuktikan variabel independen
secara parsial memiliki pengaruh

tidak

dependennya.

signifikan  atau dengan

variabel Hipotesis
untuk pengujian ini adalah sebagai

berikut:
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HO: X1,X2,X3 secara parsial tidak
berpengaruh signifikan terhadap Y
Ha :X;,X2,X3 secara parsial
berpengaruh signifikan terhadap Y

Tabel 7
Hasil Uji-t (Parsial)
Coefficients?

Model t Sig.
1 (Constant) 179 .859
iklan 2.379 .023

Kualitas produk 2.062 .047
Word of mouth 2.142 .039

a. Dependen variabel: Keputusan
Pembelian

Hasil pengujian uji-t
menunjukan:

a. Diperoleh  nilai  signifikan
variabel iklan sebesar 0,023
nilai tersebut lebih kecil dari
0,05, maka HO ditolak dan Ha
diterima, artinya berdasarkan
hasil pengujian iklan secara
parsial berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian.

b. Diperoleh  nilai  signifikan
variabel kualitas produk sebesar
0,047 nilai tersebut lebih kecil
dari 0,05, maka HO ditolak dan
Ha diterima, artinya
berdasarkan hasil pengujian
personal selling secara parsial
berpengaruh signifikan

terhadap keputusan pembelian.

c. Diperoleh  nilai  signifikan
variabel word of mouth (wom)
sebesar 0,039 nilai tersebut
lebih kecil dari 0,05, maka HO
ditolak dan Ha diterima, artinya
berdasarkan hasil pengujian
word of mouth (wom) secara
parsial berpengaruh signifikan

terhadap keputusan pembelian.

. Uji-F (Uji Simultan)

Uji-F digunakan untuk menguji
bagaimana variabel independen
(iklan, kualitas produk dan word of
mouth) secara simultan (bersama-
sama) berpengaruh terhadap

variabel dependen yaitu keputusan

pembelian.
Tabel 8
Hasil Uji-F (Simultan)
ANOVA?

Model F Sig.
1 Regression 16.708 .000P

Residual

Total

a.Predictors:  (constant), iklan,
kualitas produk, word of mouth

b.Dependent variable: Keputusan
Pembelian

Berdasarkan hasil uji-F,
diperoleh nilai signifikan sebesar
0,000. Nilai tersebut lebih kecil dari
0,05 maka hipotesis HO ditolak dan
Ha diterima, artinya berdasarkan

hasil pengujian iklan, kualitas
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produk dan word of mouth (wom)

secara  simultan berpengaruh

signifikan  terhadap  keputusan

pembelian.

1V. PENUTUP
Dari

dilakukan dan pembahasan yang telah

analisis data yang telah

dikemukakan pada bab sebelumnya

dapat ditarik beberapa kesimpulan,

yaitu:

1. Ada pengaruh vyang signifikan
secara parsial antara iklan

terhadap keputusan pembelian

Motor  Honda

Kabupaten Nganjuk.

Scoopy di

2. Ada pengaruh yang signifikan
secara parsial antara kualitas

produk  terhadap  keputusan
pembelian Motor Honda Scoopy
di Kabupaten Nganjuk.

3. Ada pengaruh yang signifikan
secara parsial antara word of
mouth (wom) terhadap keputusan
pembelian Motor Honda Scoopy
di Kabupaten Nganjuk.

4. Ada pengaruh yang signifikan
secara simultan antara iklan,

kualitas produk dan word of

mouth (wom) terhadap keputusan
pembelian Motor Honda Scoopy

di Kabupaten Nganjuk.
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