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Abstract : This study aims to analyze and examine the effect of the independent variables, Promotion (X1)
and Price (X2) on the dependent variable, Consumer Purchase Decisions (Y), at the Honda Raja Jaya Motor
dealership in Maumere. The research is motivated by the fluctuation and decline in Honda motorcycle sales
at this dealership in 2023 compared to 2022, amidst infense competition in the automotive industry.
Employing a descriptive quantitative methodology with an associative approach, this study seeks to
determine the relationship and degree of dependence between the variables. The population consisted of
consumers of the Honda Raja Jaya Motor dealership in Maumere, with a sample of 97 respondents selected
for the study. Data were collected via a questionnaire measured using a Likert scale and analyzed using
Multiple Linear Regression Analysis. Hypotheses were tested both partially (t-test) and simultaneously (F-
test). The results of the partial t-test indicate that both Promotion (X1) and Price (X2) have a significant effect
on Purchase Decision (Y). This is evidenced by a t-value of 4.403, which exceeds the t-table value of 1.98,
and a significance value of 0.000, which is below the alpha level of 0.05. Consequently, promotional activities
are demonstrated to play a crucial role in encouraging consumers to make purchases at the Honda Raja
Jaya Motor dealership in Maumere.

Keywords: Promotions, Price, Purchase Decision, Honda Raja Jaya Motor Dealership.

Abstrak : Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis dan menguji pengaruh variabel independen yaitu
Promosi (X_1) dan Harga (X_2) terhadap Keputusan Pembelian Konsumen (Y) pada Dealer Honda Raja Jaya Motor
Maumere. Latar belakang masalah penelitian ini adalah adanya fluktuasi dan penurunan angka penjualan sepeda motor
Honda di Dealer Raja Jaya Motor Maumere pada tahun 2023 dibandingkan tahun 2022, di tengah persaingan industri
otomotif yang ketat.

Jenis penelitian yang digunakan adalah Deskriptif Kuantitatif dengan pendekatan Asosiatif. Penelitian asosiatif
dipilih untuk mengetahui hubungan dan tingkat ketergantungan antara variabel independen terhadap variabel
dependen. Populasi penelitian ini adalah konsumen Dealer Honda Raja Jaya Motor Maumere, dengan sampel yang
digunakan sebanyak 97 responden. Data dikumpulkan melalui kuesioner yang diukur menggunakan skala Likert dan
dianalisis menggunakan Analisis Regresi Linear Berganda. Pengujian hipotesis dilakukan secara parsial (Uji t) dan
simultan (Uji F).

Hasil pengujian hipotesis secara parsial menunjukkan bahwa variabel Promosi (X_1) dan Harga (X2)
berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y). Hal ini dibuktikan dengan nilai t hitung sebesar 4,403 yang
lebih besar dari t tabel sebesar 1,98, serta nilai signifikansi sebesar 0,000 yang lebih kecil dari tingkat signifikansi alpha
= 0,05. Dengan demikian, Promosi memiliki peran yang penting dalam mendorong konsumen untuk melakukan
pembelian produk di Dealer Honda Raja Jaya Motor Maumere.
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Kata Kunci: Promosi, Harga, Keputusan Pembelian, Dealer Honda Raja Jaya Motor Maumere.

LATAR BELAKANG

Honda merupakan salah satu produsen kendaraan sepeda motor terkemuka di dunia yang telah
berhasil membangun dan mempertahankan citra merek yang sangat baik. Keberhasilan ini tidak
terlepas dari komitmen Honda dalam menghadirkan produk-produk berkualitas tinggi yang inovatif,
andal, dan sesuai dengan kebutuhan konsumen di berbagai segmen pasar. Selain itu, strategi
pemasaran yang efektif, layanan purna jual yang memuaskan, serta kepedulian terhadap isu-isu
keberlanjutan dan keselamatan berkendara turut memperkuat posisi Honda di benak konsumen
global. Citra positif ini menjadikan Honda tidak hanya dikenal sebagai produsen sepeda motor yang
unggul secara teknis, tetapi juga sebagai merek yang dipercaya, dihargai, dan dicintai oleh
masyarakat di berbagai belahan dunia.

Dengan adanya promosi dan harga di Dealer Honda Raja Jaya Motor terhadap keputusan
pembelian sepeda motor Honda dapat memberikan kepuasan pada pelanggan. Namun hal tersebut
berbanding terbalik dengan data brand index menyatakan bahwa penjualan sepeda motor Honda
mengalami penjualan khsusnya pada tahun 2022. Berikut data penjualan Honda dapat dilihat pada
tabel:

Tabel 1.1 Data Penjualan

Bulan 2022 2023 2024
Januari 235 258 280
Februari 220 301 261
Maret 217 280 245
Lanjutan tabel 1.1 20 205
117 210

Juni 250 130 240
Juli 300 176 212
Agustus 292 233 271
September 301 282 331
Oktober 333 312 243
November 250 290 320
Desember 310 303 230
Total 3142 2772 3048

Sumber : CV. Raja Jaya Maumere, 2024

Menurut data penjualan diatas dari tahun 2022 sampai tahun 2023 mengalami fulktuasi naik
turun penjualan karena banyaknya permintaan dari konsumen. Pada tahun 2023 penjualan mengalami
penurunan. Penurunan ini disebabkan karena banyaknya pesaing yang bermunculan yang menjadikan
penjualan sepeda motor Honda menurun. Pada tahun 2024 penjualan mengalami peningkatan karena

93


https://doi.org/10.59603/niantanasikka.v3i4.968
https://ejournal-nipamof.id/index.php/NianTanaSikka

Nian Tana Sikka : Jurnal Ilmiah Mahasiswa
Volume. 4, Nomor 1 Jamuari 2026

e-ISSN: 3024-9082; p-ISSN: 3024-9090, Hal 92-114
DOI: https://doi.org/10.59603 /niantanasikka.v3i4.968

Available online at: https://ejournal-nipamof.id /index.php /NianTanaSikka

f :_
OPEN :': L ACCESS

banyaknya permintaan dari konsumen. Penurunan ini mengidikasikan adanya kendala dalam
mempertahankan stabilitas penjualan yang kemungkinan disebabkan oleh berbagai faktor, seperti
kejenuhan pasar dan kurangnya inovasi produk, terutama dari merek-merek baru yang menawarkan
fitur dengan harga yang lebih kompetitif. Kehadiran para pesaing ini menyebabkan konsumen
memiliki lebih banyak pilihan, sehingga berdampak langsung pada turunnya permintaan terhadap
sepeda motor merek Honda. Peningkatan ini menunjukan adanya strategi pemasaran atau
pengembangan produk yang berhasil menarik minat dari konsumen. Momen ini menjadi titik positif
yang menandakan sepeda motor merek Honda masih memiliki daya tarik yang kuat di tengah
persaingan pasar kendaraan roda dua.

Selain penerapan strategi promosi dan harga, keputusan pembelian juga mempengaruhi
pelanggan dalam membeli sepeda motor. Kotler & Keller dalam Haryanto, (2020) mengemukakan
keputusan pembelian ialah suatu proses evaluasi calon pelanggan dalam menyeleksi merek yang
sudah ada dari beberapa pilihan dengan mengedepankan kepentingan. Intan & Nur, (2022)
mendefinisikan komponen yang utama dari perilaku konsumen salah satunya, yaitu keputusan
pembelian, dalam keputusan memiliki dua pilihan, atau lebih tepatnya antara perilaku atau tindakan
yang sangat penting dan perlu untuk selalu diperhatikan. Widia & Ayu Norfida, (2021) berpendapat
bahwa keputusan pembelian adalah serangkaian proses kognitif yang dilakukan seseorang untuk
sampai pada penentuan pilihan atas produk yang akan dibelinya sehingga akan mendorong seseorang
untuk membeli suatu produk.

Kotler dan Amstrong (2012) dalam Tirtayasa et al., 2021) mengatakan bahwa keputusan
pembelian merupakan bagian dari perilaku konsumen perilaku konsumen yaitu studi tentang
bagaimana individu, kelompok, dan organisasi memilih, membeli, menggunakan, dan bagaimana
barang, jasa, ide atau pengalaman untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka.

Tabel 1.2 Ringkasan research gap pengaruh promosi dan harga terhadap keputusan pembelian pada
Dealer Honda Raja Jaya Motor Maumere

No Peneliti Tahun Variabel Hasil Penelitian
1. | Adrianto A. 2021 Harga Berpengaruh Positif da
Signifikan
Promosi Tidak Berpengaruh Signifikan
2. | Anggraeni 2021 Promosi Berpengaruh Signifikan
Pratama Indrianto. Promosi Berpengaruh Positif dan
Signifikan
3. | Selly Pitaloka. Harga dan Promosi Berpengaruh Signifikan
Promosi Tidak Berpengaruh Signifikan
4. 2021 Harga dan Promosi Berpengaruh Signifikan
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No Peneliti Tahun Variabel Hasil Penelitian
Handrian Promosi Tidak berpengaruh Signifikan
Meylano, Elisabet
Luju & Fatmawai
Husen

5. | Anto Tulim, Edi | 2022 Promosi Tidak Berpengaruh Signifikan
Firmansyah & Promosi Tidak Berpengaruh Signifikan
Kelvin Meidi.

6. | Gunarsih. 2021 Harga Berpengaruh Signifikan

Promosi Berpengaruh Signifikan

7. | Adrian 2022 Harga Berpengaruh Signifikan
Radiansyah & Promosi Berpengaruh Signifikan
Aditya Dwinanda

8. | Muhammad 2022 Harga Berpengaruh Signifikan
Taufiq & Sulistyo Promosi Berpengaruh Signifikan
Budi Utomo

9. | Feradan Ayu 2021 Promosi dan Harga Berpengaruh Signifikan

Promosi Berpengaruh Signifikan

10. | Asep Suhendar 2022 Promosi dan Harga Berpengaruh Signifikan

Aprilia Promosi Berpengaruh Signifikan

Sumber: Research Gap Penelitian Terdahulu

Berdasarkan tabel 1.2 ada hasil penelitian terdahulu yang menunjukan bahwa kualitas produk
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian dan berpengaruh positif dan tidak
signifikan terhadap keputusan pembelian. Selanjutnya hasil penelitian terdahulu juga menunjukan bahwa
promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian dan berpengaruh positif
dan tidak signifikan terhadap keputusan pembelian. Dari hasil penelitian terdahulu yang berbeda-beda
sudah menimbulkan research gap, oleh karena itu perbedaan hasil penelitian tersebut perlu untuk diperjelas
lagi temuan bukti empiris tentang sejauh mana pengaruh kualitas produk dan promosi terhadap keputusan
pembelian, dan inilah sebagai celah untuk kejelasan hasil penelitian.

Hal paling mendasar dalam memutuskan untuk melakukan pembelian pada Dealer Honda
Raja Jaya Motor yang akan dilakukan oleh konsumen dapat dipengaruhi oleh beberapa faktor, yaitu
promosi,harga, kualitas pada suatu produk, kemudian gaya hidup konsumen dan juga jangkauan
promosi yang telah dilakukan oleh suatu perusahaan. Berawal dari kebutuhan dan keinginan dalam
diri seseorang yang harus terpenuhi, maka hal tersebut dapat mengarah pada adanya keputusan
pembelian. Konsumen yang merasa kebutuhannya terpenuhi sesuai dengan apa yang diinginkannya
akan lebih berharga, karena konsumen tersebut akan terus menggunakan produknya sepanjang
masa dan hal tersebut dapat menjadi sumber pendapatan bagi suatu perusahaan. Oleh karena itu,
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Dealer Honda Raja Jaya Motor Maumere haruslah memperhatikan faktor-faktor yang dapat
mempengaruhi konsumen dalam memutuskan untuk melakukan pembelian pada produknya.

I1. TINJAUAN PUSTAKA

Perilaku Konsumen
Perilaku konsumen adalah studi tentang bagaimana individu, kelompok, atau organisasi
memilih, membeli, menggunakan, dan membuang barang, jasa, ide, atau pengalaman untuk
memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka (Kotler & Keller, 2016).
Terdapat beberapa faktor utama yang mempengaruhi perilaku konsumen, di antaranya:
a. Faktor Psikologis
Motivasi: Kebutuhan mendorong konsumen untuk bertindak.
Persepsi: Bagaimana konsumen menafsirkan informasi dari promosi atau harga.
Sikap dan keyakinan: Pandangan konsumen terhadap produk atau merek.
b. Faktor Pribadi
Usia, pendapatan, pekerjaan, gaya hidup, dan kepribadian.
c. Faktor Sosial
Pengaruh keluarga, kelompok referensi, dan status sosial.
d. Faktor Budaya
Nilai budaya, sub-budaya, dan kelas sosial.

Keputusan Pembelian

Kotler & Keller dalam Haryanto, (2020) mengemukakan keputusan pembelian ialah suatu
proses evaluasi calon pelanggan dalam menyeleksi merek yang sudah ada dari beberapa pilihan
dengan mengedepankan kepentingan. Intan & Nur, (2022) mendefinisikan komponen yang utama
dari perilaku konsumen salah satunya, yaitu keputusan pembelian, dalam keputusan memiliki dua
pilihan, atau lebih tepatnya antara perilaku atau tindakan yang sangat penting dan perlu untuk selalu
diperhatikan. Proses. Widia & Ayu Norfida, (2021) berpendapat bahwa keputusan pembelian adalah
serangkaian proses kognitif yang dilakukan seseorang untuk sampai pada penentuan pilihan atas
produk yang akan dibelinya sehingga akan mendorong seseorang untuk membeli suatu produk.

Indikator Keputusan Pembelian
Menurut Kotler dalam Larika & Ekowati, (2020), indikator keputusan pembelian meliputi:

1. Kemantapan pada sebuah produk
Adalah kualitas produk yang sangat baik akan membangun kepercayaan konsumen sehingga
merupakan penunjang kepuasan konsumen.

2. Kebiasaan dalam membeli produk
Kebiasaan adalah pengulangan sesuatu secara terus-menerus dalam melakukan pembelian
produk yang sama.
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3.  Memberikan rekomendasi kepada orang lain
Adalah memberikan kepada seseorang atau lebih bahwa sesuatu yang dapat dipercaya, dapat
juga merekomendasikan diartikan sebagai menyarankan, mengajak untuk bergabung,
menganjurkan suatu bentuk perintah.

4. Melakukan pembelian ulang
Pengertian pembelian ulang adalah individu melakukan pembelian produk atau jasa dan
menentukan untuk membeli lagi, maka pembelian kedua dan selanjutnya disebut pembelian
ulang.

Promosi

Menurut Kotler dan Armstrong dalam Erika et al.,(2021), “promotion means activities that
communicate the merits of the product and persuade target customers to buy it” artinya promosi
merupakan sebuah kegiatan yang dilakukan untuk memberitahu manfaat ataupun kelebihan dari
produk dalam rangka membujuk target konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan. Promosi
merupakan aktivitas yang menyampaikan manfaat dari suatu produk dan membujuk pelanggan untuk
membeli produk yang ditawarkan untuk membelinya (Aprilia ef al., 2022).

Indikator Promosi
Menurut Fandi Tjiptono dalam Yuliyanto, (2020) Terdapat lima indikator promosi yaitu :
1. Personal Selling
Adalah komunikasi langsung (tatap muka) antara penjual dan calon pelanggan untuk
memperkenalkan suatu produk kepada calon pelanggan dan membentuk pemahaman
pelanggan terhadap produk sehingga mereka kemudian akan mencoba dan membelinya.

2. Mass Selling
Merupakan pendekatan yang menggunakan media komunikasi untuk menyampaikan
informasi kepada khalayak ramai dalam satu waktu. Metode ini memang tidak sefleksibel
personal selling namun merupakan alternatif yang lebih murah untuk menyampaikan
informasi ke khalayak (pasar sasaran) yang jumlahnya sangat banyak dan tersebar luas.

3. Promosi penjualan
Adalah bentuk persuasi langsung melalui penggunaan berbagai insentif yang dapat diatur
untuk merangsang pembelian produk dengan segera dan/atau meningkatkan jumlah barang
yang dibeli pelanggan.

4. Public relations (hubungan masyarakat)
Merupakan upaya komunikasi menyeluruh dari suatu perusahaan untuk mempengaruhi
persepsi, opini, keyakinan, dan sikap berbagai kelompok terhadap perusahaan tersebut.

5. Direct Marketing
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Adalah pemasaran yang bersifat interaktif, yang bersifat memanfaatkan satu atau
beberapa media iklan untuk menimbulkan respon yang terukur.

Harga

Menurut Swastha (2005:137) harga adalah sejumlah vang yang dibutuhkan untuk mendapat
sejumlah kombinasi dari barang beserta pelayanannya. Tjiptono (2008:151), harga adalah sejumlah
uang (satuan moneter) dan ukuran lainnya (termasuk barang dan jasa lainnya) yang ditukarkan agar
memperoleh hak kepemilikan atau penggunaan suatu barang dan jasa. Kotler dan Amstrong
(2001:339), mendefinisikan harga sebagai sejumlah uang yang dibebankan untuk suatu produk dan
jasa. Lebih luas lagi harga adalah jumlah nilai yang konsumen pertukaran untuk mendapatkan
manfaat dari memiliki atau menggunakan produk atau jasa.

Indikator Harga

Menurut Philip Kotler dan Gary Armstrong (2012). Harga adalah salah satu elemen bauran
pemasaran yang paling fleksibel dan krusial, karena secara langsung memengaruhi pendapatan
perusahaan. Namun, harga lebih dari sekadar nilai moneter; ia memiliki dimensi yang kompleks
dalam persepsi konsumen dan keputusan pembelian. Berikut adalah beberapa indikator utama yang
sering digunakan:

1. Keterjangkauan Harga (Price Affordability)

Sejauh mana harga yang ditetapkan oleh perusahaan dianggap mudah dijangkau atau sesuai
dengan kemampuan daya beli target pasar. Harga yang terjangkau akan cenderung
meningkatkan kemungkinan konsumen untuk membeli produk, terutama bagi segmen pasar
yang sensitif terhadap harga.

2. Kesesuaian Harga dengan Kualitas Produk (Price-Quality Relationship)
Persepsi konsumen bahwa harga yang dibayarkan sepadan dengan kualitas produk atau jasa
yang ditawarkan. Seringkali, harga yang lebih tinggi diasosiasikan dengan kualitas yang lebih
baik, dan konsumen cenderung memilih produk dengan harga yang lebih tinggi jika mereka
melihat adanya perbedaan kualitas yang signifikan yang sesuai dengan harga tersebut.

3. Daya Saing Harga (Price Competitiveness)

Sejauh mana harga suatu produk dapat bersaing dengan harga produk sejenis yang ditawarkan
oleh pesaing di pasar. Konsumen sering melakukan perbandingan harga, dan kompetitif
tidaknya harga menjadi pertimbangan penting dalam keputusan pembelian. Ini juga bisa
mencakup adanya potongan harga atau diskon yang membuat harga lebih menarik dibanding
pesaing.

4. Kesesuaian Harga dengan Manfaat (Price-Benefit Relationship)
Konsumen akan memutuskan untuk membeli suatu produk jika mereka merasakan bahwa
total manfaat yang diperoleh dari produk tersebut (baik manfaat fungsional, emosional, atau
sosial) lebih besar dibandingkan dengan nilai (uang atau upaya) yang telah dikeluarkan untuk
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mendapatkannya. Ini menekankan pada nilai yang dirasakan konsumen dari harga yang
dibayar.

Kerangka Berpikir

Menurut Sugiyono (2017), kerangka berpikir merupakan sintesa yang mencerminkan
keterkaitan antara variabel yang diteliti dan merupakan tuntunan untuk memecahkan masalah
penelitian serta merumuskan hipotesis penelitian yang berbentuk bagan alur yang dilengkapi
penjelasan kualitatif.

Persaingan pasar semakin kuat, keputusan pembelian konsumen sangatlah penting dalam
tujuan utama dari satu perusahaan. Perusahaan harus bertujuan untuk mempertahankan keputusan
pembelian konsumen yang telah ada dengan menjaga kepuasan yang telah tercipta, disamping itu
perusahaan juga harus berusaha untuk memperoleh konsumen yang baru. Dengan adanya
peningkatan jumlah konsumen, maka akan meningkatkan pendapatan yang diterima perusahaan.
Berkaitan dengan hal tersebut maka upaya yang harus dilakukan perusahaan dalam memenuhi
keinginan dan kebutuhan konsumen serta mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan adalah
dengan melakukan strategi pemasaran yang tepat, terarah, seperti meningkatkan promosi, dan
kebijakan harga untuk menghadapi persaingan yang ketat pada saat ini.

Promosi merupakan salah satu aspek penting dalam manajemen pemasaran karena dengan
promosi bias membuat konsumen yang semula tidak tertarik terhadap suatu produk bisa berubah
pikiran dan menjadi tertarik pada produk tersebut.

Selain promosi, faktor harga sangat erat kaitannya dengan keputusan pembelian konsumen,
dengan harga terjangkau, harga bersaing dan harga yang sesuai dengan kualitas produk dapat menjadi
sarana dalam keputusan pembelian konsumen. Hal ini dikarenakan jika adanya perlakuan lebih yang
diberikan perusahaan kepada konsumen. Untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada skema dibawah ini

° e Keputusan Pembelian (Y
Harga (X2) P A )
|
i |
______________________ _:
Gambar 2.1 Kerangka Berpikir
Keterangan :

—* : Garis hubungan parsial

--------- » . Garis hubungan simultan

III. METODOLOGI PENELITIAN
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Rancangan Penelitian

Rancangan Penelitian Penelitian

Sesuai dengan rumusan masalah dan tujuan penelitian yang telah dipaparkan pada bab
sebelumnya maka penelitian ini menggunakan metode Deskriptif Kuantitatif dan Asosiatif.
Penelitian Deskriptif Kuantitatif adalah suatu metode yang menggambarkan atau menguraikan hasil
penelitian melalui narasi,gambar, maupun grafik.Selain itu, penelitian ini juga menggunakan metode
asosiatif. Penelitian asosiatif merupakan penelitian yang bertujuan untuk mengetahui hubungan
antara dua variabel atau lebih. Jadi, dengan penelitian asosiatif ini dapat diketahui hubungan antara
variabel dan bagaimana tingkat ketergantungan antara variabel independen terhadap variabel
dependen. Penelitian deskriptif kuantitatif yang bertujuan untuk mengetahui seberapa besar
Pengaruh Promosi Dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada di Dealer Raja
Jaya Maumere. Seperti yang telah dijelaskan sebelumnya, promosi dan harga merupakan dua elemen
penting dalam strategi pemasaran yang mampu memengaruhi perilaku konsumen. Promosi berperan
dalam upaya yang dilakukan perusahaan untuk menyampaikan informasi, membujuk, dan
memengaruhi konsumen agar tertarik membeli produk yang ditawarkan. Di Dealer Raja Jaya Motor
Maumere, promosi menjadi alat komunikasi pemasaran utama untuk menjangkau calon pembeli,
meningkatkan kesadaran merek, dan menciptakan ketertarikan terhadap produk motor yang
dijual.Ketika konsumen memiliki persepsi positif terhadap merek, maka kemungkinan mereka untuk
melakukan pembelian akan meningkat. Sementara itu, harga merupakan pertimbangan rasional yang
sangat memengaruhi keputusan pembelian. Harga tidak hanya mencerminkan nilai dari suatu produk,
tetapi juga menggambarkan kemampuan daya beli konsumen. Di Dealer Raja Jaya Motor Maumere,
strategi penetapan harga harus disesuaikan dengan kondisi ekonomi masyarakat setempat. Penawaran
harga yang kompetitif, transparan, serta adanya fleksibilitas pembayaran seperti cicilan atau uang
muka rendah dapat meningkatkan daya tarik konsumen untuk membeli. Kedua variabel ini tidak
hanya berdampak secara individu, Promosi dan harga memiliki hubungan yang erat dan saling
melengkapi. Promosi yang menarik akan sia-sia jika harga yang ditawarkan tidak sesuai dengan
ekspektasi dan kemampuan konsumen. Sebaliknya, harga yang kompetitif akan lebih efektif bila
didukung oleh strategi promosi yang tepat. Di Dealer Raja Jaya Motor Maumere, keberhasilan dalam
meningkatkan penjualan sangat bergantung pada bagaimana promosi dikomunikasikan secara efektif
dan bagaimana harga disesuaikan dengan kondisi pasar.
Populasi

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas objek/subyek yang mempunyai kualitas
dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik
kesimpulan (Sugiyono, 2018). Bisa dikemukakan bahwa populasi mencakup tidak hanya individu
tetapi juga objek dan elemen alam lainnya. Konsep populasi tidak hanya merujuk pada jumlah subjek
atau objek yang menjadi fokus studi, tetapi mencakup semua karakteristik yang dimiliki oleh subjek
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atau objek tersebut.Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen yang pernah membeli
produk batako dari PT Rajawali Sakti.

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas obyek/subyek yang mempunyai
kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian
ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 2015:117).Populasi pada penelitian ini diambil dari data
penjualan Dealer Honda Raja Jaya Motor Maumere pada tahun 2024 yaitu 3.048 unit motor yang
terjual.

Sampel

Sampel menurut Sugiyono (2018) adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki
oleh populasi tersebut. Jika jumlah individu dalam populasi terlalu besar dan keterbatasan seperti
dana, tenaga, dan waktu menghambat penelitian terhadap seluruh populasi, peneliti dapat memilih
menggunakan sampel yang representatif sebagai alternatif. Pengambilan sampel harus sesuai dengan
kualitas dan karakteristik suatu populasi.

Untuk lebih memberikan arahan atau lebih memfokuskan pemilihan sampel yang benar —
benar dapat mewakili jumlah populasi, maka digunakan teknik pengambilan sampel dengan metode
purposive sampling. Purposive sampling merupakan metode pengambilan sampeldengan cara
mengambil sampel yang dilakukan hanya atas dasar pertimbangan penelitinya saja yang menganggap
unsur — unsur yang dikehendaki telah ada dalam anggota sampel yang diambil. Jadi, purposive
sampling umumnya memillih sesuatu atau seseorang untuk menjadi sampel dikarenakan mereka
mempunyai kriteria — kriteria. Dalam penelitian ini, kriteria yang digunakan adalah sebagai berikut :

1. Konsumen yang telah membeli produk batako di PT Rajawali Sakti Maumere minimal
sebanyak dua kali pembelian.
2. Konsumen yang berusia di atas 18 tahun.

Karena jumlah populasinya tidak diketahui, maka dalam penentuan jumlah sampel digunakan
rumus Lemeshow adalah:

n=2zx1-
d2

Keterangan:

n :Jumlah sampel

z : Skor z pada kepercayaan 95% adalah = 1,96

p : Maksimal estimasi = 0,5

d : Sampling eror = 10%

Dengan rumus diatas, maka dapat dihitung jumlah sampel yang akan digunakan dalam penelitian ini
yaitu:
n =zx{=-p)
d2

101


https://doi.org/10.59603/niantanasikka.v3i4.968
https://ejournal-nipamof.id/index.php/NianTanaSikka

Nian Tana Sikka : Jurnal Ilmiah Mahasiswa
Volume. 4, Nomor 1 Jamuari 2026

e-ISSN: 3024-9082; p-ISSN: 3024-9090, Hal 92-114
DOI: https://doi.org/10.59603 /niantanasikka.v3i4.968

Available online at: https://ejournal-nipamof.id /index.php /NianTanaSikka

f :_
OPEN :': L ACCESS

n =196 0,5 (1-0.5)
0,12
n =650.0,25
0,01
n = 96.04 = 100
Dengan digunakannya rumus Lemeshow di atas, maka diperoleh nilai sampel (n) yaitu sebesar 96.04
kemudian peneliti membulatkannya hingga akhirnya sampel pada penelitian ini jumlahnya adalah

100 responden.

IV. HASIL DAN PEMBAHASAN

Pembahasan

Hasil penelitian yang diuraikan sebelumnya, baik dengan statistik deskriptif maupun statistik
inferensial, selanjutnya hasil penelitian ini akan dikaitkan dengan teori-teori yang menjadi landasan
maupun hasil penelitian terdahulu maka diuraikan pembahasan hasil penelitian sebagai berikut :
Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian

Menurut Kotler dan Armstrong dalam Erika et al.,(2021), “promotion means activities that
communicate the merits of the product and persuade target customers to buy it” artinya promosi
merupakan sebuah kegiatan yang dilakukan untuk memberitahu manfaat ataupun kelebihan dari
produk dalam rangka membujuk target konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan. Promosi
merupakan aktivitas yang menyampaikan manfaat dari suatu produk dan membujuk pelanggan untuk
membeli produk yang ditawarkan untuk membelinya (Aprilia ef al., 2022).

Hasil uji statistik menunjukkan bahwa nilai thiwung dengan nilai signifikan sebesar 0,000. Nilai
signifikansi lebih kecil dari tingkat alpha yang digunakan 5% (0,05), thitung > tiavel 4,403 > 1,98, maka
keputusannya adalah menerima hipotesis alternatif (H,) dan menolak hipotesis nol (H,), bahwa secara
parsial variabel promosi (X1) berpengaruh signifikan terhadap variabel keputusan pembelian (Y).

Secara parsial, variabel promosi (X1) berpengaruh signifikan terhadap variabel keputusan
pembelian (Y) pada konsumen Dealer Honda Raja Jaya Motor Maumere. Hasil ini menunjukkan
bahwa strategi promosi yang dilakukan perusahaan, seperti potongan harga, bonus pembelian, iklan
yang menarik, serta kegiatan pemasaran langsung, mampu memengaruhi persepsi dan minat
konsumen untuk melakukan pembelian. Dalam konteks teori perilaku konsumen, promosi berperan
sebagai stimulus eksternal yang dapat meningkatkan kesadaran merek, menciptakan daya tarik
emosional, dan menumbuhkan keyakinan terhadap nilai produk yang ditawarkan. Dengan demikian,
semakin efektif kegiatan promosi yang dijalankan, semakin tinggi pula kemungkinan konsumen
untuk mengambil keputusan pembelian. Temuan ini juga mendukung pandangan Kotler dan Keller
bahwa promosi merupakan salah satu bauran pemasaran yang berfungsi menginformasikan,
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membujuk, dan mengingatkan konsumen mengenai produk atau jasa, sehingga secara signifikan
dapat meningkatkan keputusan pembelian.

Hasil penelitian ini mendukung penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Fera dan Ayu,
(2021) dan Adrian dan Aditya, (2022) Dimana hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel promosi
secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian

Tjiptono (2008:151), harga adalah sejumlah uang (satuan moneter) dan ukuran lainnya (termasuk
barang dan jasa lainnya) yang ditukarkan agar memperoleh hak kepemilikan atau penggunaan suatu
barang dan jasa.

Hasil uji statistik menunjukkan bahwa nilai thiwung dengan nilai signifikan sebesar 0,001. Nilai
signifikansi lebih kecil dari tingkat alpha yang digunakan 5% (0,05), thitung > twvel 3,526 < 1,98,
maka keputusannya adalah menerima hipotesis alternatif (Ha,) dan menolak hipotesis nol (H,), bahwa
secara parsial variabel harga (X») tidak berpengaruh terhadap variabel keputusan pembelian (Y).

Secara parsial, variabel harga berpengaruh signifikan terhadap variabel keputusan pembelian
(Y) pada konsumen Dealer Honda Raja Jaya Motor Maumere. Temuan ini menunjukkan bahwa
tingkat harga yang ditetapkan oleh dealer menjadi faktor penting dalam memengaruhi keputusan
konsumen untuk membeli produk sepeda motor Honda. Dalam perspektif teori pemasaran, harga
tidak hanya mencerminkan nilai tukar suatu produk, tetapi juga menjadi indikator kualitas dan
persepsi nilai bagi konsumen. Harga yang dianggap wajar, kompetitif, dan sesuai dengan manfaat
yang diterima akan meningkatkan kecenderungan konsumen untuk melakukan pembelian. Hal ini
sejalan dengan pendapat Kotler dan Armstrong (2018) yang menyatakan bahwa harga merupakan
elemen paling fleksibel dalam bauran pemasaran yang secara langsung memengaruhi keputusan
pembelian konsumen. Dengan demikian, penetapan strategi harga yang tepat, seperti diskon,
kemudahan pembayaran, atau kredit ringan, dapat memperkuat daya tarik produk dan mendorong
peningkatan volume penjualan di Dealer Honda Raja Jaya Motor Maumere.

Hasil penelitian ini mendukung penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Fera dan Ayu,
(2021) dan Adrian dan Aditya, (2022). Dimana hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel harga
secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

Pengaruh Promosi dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian

Kotler & Keller dalam Haryanto, (2020) mengemukakan keputusan pembelian ialah suatu
proses evaluasi calon pelanggan dalam menyeleksi merek yang sudah ada dari beberapa pilihan
dengan mengedepankan kepentingan. Intan & Nur, (2022) mendefinisikan komponen yang utama
dari perilaku konsumen salah satunya, yaitu keputusan pembelian, dalam keputusan memiliki dua
pilihan, atau lebih tepatnya antara perilaku atau tindakan yang sangat penting dan perlu untuk selalu
diperhatikan.
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Hasil uji statistik menunjukkan bahwa nilai Fpiung dengan nilai signifikan sebesar 0,000. Nilai
signifikansi lebih kecil dari tingkat alpha yang digunakan 5% (0,05), Fhitung > Fravel , 91,788 > 3,09,
maka Ho ditolak, Dapat disimpulkan bahwa secara bersama-sama kedua variabel bebas yaitu variabel
promosi (X1) dan harga (X2) berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y).

Secara bersama-sama, variabel promosi (X1) dan harga (X2) berpengaruh signifikan terhadap
variabel keputusan pembelian (Y) pada konsumen Dealer Honda Raja Jaya Motor Maumere. Hal ini
menunjukkan bahwa kombinasi strategi promosi yang efektif dan kebijakan harga yang kompetitif
mampu menciptakan sinergi dalam memengaruhi minat serta keputusan konsumen untuk membeli
produk sepeda motor Honda. Dalam perspektif teori bauran pemasaran (marketing mix), promosi dan
harga merupakan dua elemen penting yang secara simultan menentukan persepsi nilai konsumen
terhadap produk. Promosi yang informatif dan persuasif meningkatkan kesadaran serta ketertarikan
konsumen, sementara harga yang sesuai dengan daya beli dan manfaat produk memperkuat niat untuk
melakukan pembelian. Hasil ini memperkuat pandangan Kotler dan Keller (2016) bahwa efektivitas
promosi dan kebijakan harga yang tepat dapat meningkatkan nilai persepsi konsumen, memperkuat
posisi merek di pasar, serta mendorong peningkatan keputusan pembelian. Dengan demikian,
keberhasilan Dealer Honda Raja Jaya Motor Maumere dalam menarik konsumen sangat bergantung
pada kemampuan mengelola kedua faktor tersebut secara terpadu dan konsisten.

Hasil penelitian ini mendukung penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Fera dan Ayu,
(2021) dan Adrian dan Aditya, (2022) Dimana hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel promosi
dan harga secara simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil analisis yang telah dibahas, maka kesimpulan dari hasil penelitian ini
adalah sebagai berikut:

1. Nilai persepsi responden untuk variabel promosi (X1) adalah 3,44. Berdasarkan persentase
pencapaian skor maksimum dapat disimpulkan bahwa variabel ini termasuk dalam kategori
“Tinggi”. Nilai persepsi responden untuk variabel harga (X:) adalah 3,59. Berdasarkan
persentase pencapaian skor maksimum dapat disimpulkan bahwa variabel ini termasuk dalam
kategori “Tinggi”. Nilai persepsi responden untuk variabel keputusan pembelian (Y) adalah
3,62. Berdasarkan persentase pencapaian skor maksimum dapat disimpulkan bahwa variabel
ini termasuk dalam kategori “Tinggi”.

2. Secara parsial variabel promosi (Xi) berpengaruh signifikan terhadap variabel keputusan
pembelian (Y).

Artinya, semakin baik kegiatan promosi yang dilakukan pihak dealer melalui iklan,
pemasaran langsung, promosi penjualan, maupun hubungan publik maka semakin tinggi
kecenderungan konsumen untuk melakukan keputusan pembelian. Promosi terbukti menjadi
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faktor penting yang memengaruhi minat dan keyakinan konsumen untuk membeli sepeda
motor Honda.

3. Secara parsial variabel harga (X2) berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel
keputusan pembelian (Y).

Hal ini berarti bahwa harga yang dianggap terjangkau, sesuai kualitas, sesuai manfaat, serta
sesuai kemampuan konsumen memiliki peran dalam meningkatkan keputusan pembelian.
Kebijakan harga yang tepat terbukti mampu memberikan nilai tambah bagi konsumen
sehingga mendorong mereka untuk memilih produk Honda.

4. Secara bersama-sama kedua variabel bebas yaitu variabel promosi (X1) dan harga (X2)
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). Artinya, kombinasi strategi
promosi yang efektif dan kebijakan harga yang kompetitif mampu meningkatkan keyakinan
dan minat konsumen untuk melakukan pembelian. Kedua variabel ini saling melengkapi
dalam membentuk persepsi positif konsumen terhadap produk sepeda motor Honda.

5. Besarnya kontribusi variabel Promosi dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen
Pada Dealer Honda Raja Jaya Motor Maumere adalah 66,1% sedangkan 33,9% dipengaruhi
oleh faktor lain diluar variabel penelitian.
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