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B. Latar Belakang Masalah 
Di era modern saat ini alat transportasi merupakan sarana pendukung kehidupan sehari-hari untuk mempermudah aktivitas manusia, kemajuan teknologi dunia bisnis saat ini  mengalami perubahan yang begitu cepat. Hal ini menyebabkan manusia bergantung terhadap alat transportasi, baik transportasi darat, laut, maupun udara. Di Indonesia sendiri pengguna alat transportasi kendaraan sangatlah tinggi, hal ini berdasarkan data sementara yang telah diringkas oleh BPS (Badan Pusat Statistik) pada tahun 2023 mengenai jumlah kendaraan bermotor yang ada di Indonesia. Data sementara untuk Provinsi Jawa Tengah pada tahun 2023 dengan statistik sebagai berikut :
	No 
	Jenis 
	Jumlah (unit)

	1. 
	Mobil penumpang
	1.600.074

	2. 
	Bus 
	35.739

	3. 
	Truk  
	667.136

	4. 
	Sepeda Motor  
	18.411.641


Tabel 1.1
Sumber : Data BPS Provinsi Jawa Tengah

Data diatas menunjukkan bahwa kendaraan bermotor di Indonesia didominasi oleh sepeda motor yang mencapai 18,4 juta, mobil penumpang sejumlah 1,6 juta, truk sejumlah 667 ribu, dan bus sejumlah 35 ribu. Data diatas menunjukkan kendaraan sepeda motor masih sangat mendominasi kendaraan bermotor di Indonesia. Di tengah-tengah persaingan yang begitu sengit banyak bermunculan merek-merek baru, sepeda motor keluaran Honda yang sudah ada sejak lama di Indonesia berusaha untuk selalu menjadi produk yang disukai oleh seluruh masyarakat Indonesia. Beberapa langkah yang dilakukan perusahaan motor Honda yaitu dengan mengembangkan teknologi yang dapat menjawab kebutuhan pelanggan, tentu saja dengan menghadirkan fitur irit bahan bakar, ramah lingkungan, serta perawatan yang mudah. Keunggulan teknologi sepeda motor Honda yang telah diakui oleh dunia dan dibuktikan dalam berbagai kesempatan baik dilintas balap maupun untuk perjalanan. Honda selalu meningkatkan teknologi yang mampu menjawab kebutuhan konsumen.
Untuk memperkuat pasar motor matic PT. Astra Honda Motor (AHM) meluncurkan produk sepeda motor dengan merek Honda Beat. Kini Honda Beat memiliki teknologi yang terus diperbaharui dari Honda Beat yang sebelumnya. PT. Astra Honda Motor sangat berantusias untuk meluncurkan produk Honda Beat yang diperkirakan akan laku dan laris manis dalam penjualan Sepeda Motor Honda Beat. Honda Beat diharapkan memenuhi semua kebutuhan konsumen yaitu irit bahan bakar, mesin yang bandel, dan perawatan yang mudah. Honda Beat biasanya lebih cocok untuk konsumen wanita, namun perusahaan juga berusaha untuk membidik konsumen pria. Pihak Honda juga memiliki beberapa tipe yang terbaru pada saat ini. Honda Beat saat ini memiliki bagasi yang cukup luas dibanding Honda Beat yang terdahulu, body yang ramping serta pengereman yang sudah dilengkapi dengan Combi Break System (CBS) bertujuan agar pengereman lebih stabil, dan dibekali dengan mesin 110cc walaupun terbilang kecil dikelasnya dan performa yang cukup untuk dikendarai. Perilaku konsumen adalah tindakan yang dilakukan oleh seseorang pada saat mereka membeli dan menggunakan suatu produk atau jasa. Konsumen berusaha membuat keputusan agar mendapatkan barang sesuai dengan keperluannya. (Duha, 2021)
Surya Motor Sragen adalah perusahaan yang bergerak di bidang penjualan sepeda motor. Perusahaan menyediakan produk sepeda motor dari Honda dan berbagai pelayanan diantaranya meliputi penjualan sepeda motor dan pelayanan jasa bengkel / service. Pelayanan yang diberikan oleh perusahaan adalah untuk membangun dan mempererat hubungan baik dengan pelanggan. Dalam proses mencapai tujuan perusahaan yaitu menyampaikan produk kepada pelanggan dan mengoptimalkan penjualan produk, setiap perusahaan melakukan tolok ukur kegiatan pemasarannya. Sebelum produk dipasarkan, perusahaan harus mampu mengidentifikasi atau mengetahui apa yang dibutuhkan pelanggan. Oleh karena itu, dapat dikatakan bahwa segala kegiatan suatu perusahaan selalu ditujukan untuk memenuhi kebutuhan konsumen, dan tujuan konsumen memutuskan untuk membeli produknya, pada akhirnya tujuan perusahaan yaitu memperoleh keuntungan akan tercapai.
Keputusan pembelian merupakan suatu proses pengambilan keputusan pembelian konsumen yang menggabungkan pengetahuan untuk memilih dua atau lebih alternatif produk yang tersedia. Keputusan pembelian dipengaruhi oleh beberapa faktor seperti harga, kualitas produk, promosi, lokasi, kualitas pelayanan dan lain-lain. (Christian et al., 2023). Keputusan pembelian memegang peran yang penting, karena dapat meningkatkan produk yang akan dipasarkan. Konsumen hendaknya  mempertimbangkan dan memperhitungkan alternatif pada suatu produk sebelum melakukan keputusan pembelian.
Melihat banyaknya dealer motor yang berada di Pusat Kota Sragen, menyebabkan dealer Surya Motor bersemangat untuk bersaing dengan kompetitor lainnya. Faktor yang menjadi pertimbangan konsumen dalam mengambil keputusan pembelian diantaranya yaitu harga. Menurut Farisi & Siregar (2020) harga merupakan  nilai dari suatu barang yang dinyatakan dalam uang. (Christian et al., 2023)
Fenomena harga sepeda motor di dealer bisa dikatakan sebuah trik semata. Dikarenakan pada saat ini banyak dealer motor yang lebih menyarankan calon konsumen untuk membeli sepeda motor dengan metode kredit atau cicilan, tak terkecuali dengan Surya Motor Sragen. Jika diperhatikan ketika konsumen akan membeli secara tunai pasti pihak dealer memberitahukan kalau barang harus inden terlebih dahulu, namun apabila konsumen akan membeli secara kredit dealer biasanya menjanjikan kepada konsumen jika sepeda motor akan sampai lebih cepat atau ada stok di cabang lain. Pengaruh variabel harga terhadap keputusan pembelian dilakukan oleh Sulaiman Kurdi, Umi Hani, dan Novita Triyatun (2024) menyatakan bahwa harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda motor Honda Beat. Sedangkan, penelitian yang dilakukan oleh Muamar (2024) dalam penelitiannya menyatakan harga berpengaruh tidak signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda motor Honda Beat.
Selain faktor harga, konsumen juga mempertimbangkan kualitas produk dalam menentukan keputusan pembelian. Menurut Kotler dan Amstrong (2008) kualitas produk merupakan pemahaman bahwa produk yang ditawarkan oleh penjual mempunyai nilai jual yang tidak dimiliki oleh pesaing. (Hermawan et al., 2018)
Fenomena kualitas produk yang terjadi pada dealer motor adalah kurangnya informasi mengenai keunggulan produk. Pada tahun 2023 sempat viral tentang sepeda motor yang tiba-tiba patah saat dikendarai, setelah diselidiki ternyata penyebabnya adalah rangka eSAF (Enhanced Smart Architecture Frame) yang berkarat membuat motor patah atau seperti tertekuk. Saat viral di Instagram maupun TikTok, banyak konsumen yang mengeluh, namun pihak PT. Astra Honda Motor sempat bungkam pada waktu itu. Sampai pada akhirnya banyak sepeda motor yang mengalami kendala yang sama, barulah PT. Astra Honda Motor melakukan beberapa tindakan terkait rangka eSAF motor Honda yang mudah patah dan keropos. Beberapa tindakannya adalah mengganti rangka yang patah dan menyediakan layanan call center untuk konsumen yang mengalami kendala dalam penggunaan produk dari AHM. Meski demikian, Honda tetap menggunakan eSAF di Honda Beat terbaru. Keputusan tersebut bukannya tanpa alasan. Sebab, pihak Honda mengaku sudah melakukan optimalisasi rangka yang membuatnya jauh lebih baik. Lebih lagi, komponen itu juga mendapat jaminan garansi lima tahun. Pengaruh variabel kualitas produk terhadap keputusan pembelian dilakukan oleh Ahmad Djauharuddin, Mulyana Machmud, Ulyana Muslimim, dan Aryuni (2020) menyatakan bahwa kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda motor Honda Beat. Sedangkan, penelitian yang dilakukan oleh Sulaiman Kurdi, Umi Hani, dan Novita Triyatun (2024) menyatakan bahwa kualitas produk berpengaruh tidak signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda motor Honda Beat. 
Faktor lain yang mempengaruhi konsumen untuk mempertimbangkan keputusan pembelian adalah promosi. Buchari Alma (2018:179)  mengatakan bahwa promosi merupakan sejenis komunikasi yang memberi penjelasan unt uk meyakinkan calon konsumen tentang barang dan jasa yang ditawarkan. (Nadhifah et al., 2021) 
Fenomena promosi pada dealer adalah kurangnya iklan pemasaran suatu produk baik di sosial media maupun di dunia nyata. Terlebih untuk Honda Beat, saat ini sangat jarang ditemukan iklan tentang Honda Beat baik di TV maupun di sosial media yang lain. AHM hanya terfokus pada merek Honda Scoopy dan Honda Vario. Untuk kasus pada Surya Motor Sragen adalah kurang menariknya promosi di Instagram. Saat ini pun diketahui tidak banyak dealer yang menggunakan Sales untuk membagikan selebaran tentang sepeda motor. Pengaruh variabel promosi terhadap keputusan pembelian dilakukan oleh Ninik Dwi Atmini dan Intan Farawati (2019) menyatakan bahwa promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda motor Honda Beat. Sedangkan, yang dilakukan oleh Roby Sutrisna dan Kuwat Riyanto (2023) menyatakan bahwa promosi berpengaruh tidak signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda motor Honda Beat. 
Berdasarkan latar belakang dan fenomena yang telah diuraikan, maka peneliti tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Harga, Kualitas Produk, dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Honda Beat di Surya Motor Sragen”.
C. Rumusan Masalah dan Batasan Masalah 
1. Rumusan Masalah 
Berdasarkan pada latar belakang di atas, maka penulis dapat merumuskan masalah sebagai berikut : 
a. Apakah harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda motor Honda Beat di Surya Motor Sragen?
b. Apakah kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda motor Honda Beat di Surya Motor Sragen?
c. Apakah promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda motor Honda Beat di Surya Motor Sragen? 
2. Batasan Masalah 
Pembatasan dalam masalah ini, penulis tidak meluas ruang lingkup agar jelas batasannya. Adapun batasan masalah ini adalah : 
a. Penelitian ini menggunakan variabel independen (X) yaitu harga (X1), kualitas produk (X2), dan promosi (X3) sedangkan variabel dependen (Y) adalah keputusan pembelian. 
b. Lokasi penelitian di Surya Motor Sragen dengan responden dalam penelitian ini adalah masyarakat yang membeli sepeda motor Honda Beat di Surya Motor Sragen  dengan usia 30-55 tahun.  

D. Tujuan Penelitian dan Manfaat Penelitian 
1. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah diatas, maka tujuan dari penelitian ini adalah sebagai berikut :
a. Mengetahui, menganalisis, dan memberikan bukti empiris pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian sepeda motor Honda Beat di Surya Motor Sragen. 
b. Mengetahui, menganalisis, dan memberikan bukti empiris pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian sepeda motor Honda Beat di Surya Motor Sragen.
c. Mengetahui, menganalisis, dan memberikan bukti empiris pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian sepeda motor Honda Beat di Surya Motor Sragen.  
2. Manfaat Penelitian 
Adapun manfaat yang dapat diperoleh dari penelitian ini adalah sebagai 
berikut : 
a. Manfaat teoritis 
1) Diharapkan penelitian ini dapat menjadi media pembelajaran secara nyata oleh peneliti, karena dapat mengaplikasikan ilmu ekonomi dan manajemen yang diperoleh di bangku kuliah. 
2) Untuk penelitian selanjutnya, diharapkan hasil penelitian ini dapat memberikan referensi mengenai teori-teori pengaruh Harga, Kualitas Produk dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian. 
 
b. Manfaat Praktis 
1) Bagi Peneliti 
Diharapkan hasil penelitian yang dilakukan dapat memberikan manfaat berupa ilmu pengetahuan baru tentang bagaimana pengaruh harga, kualitas produk, dan promosi terhadap keputusan pembelian sepeda motor Honda Beat di Surya Motor Sragen. Serta dapat mengambil pelajaran penting yang dapat digunakan sebagai dasar untuk membangun pribadi yang lebih baik.   
2) Bagi Perusahaan 
Diharapkan bahwa penelitian yang akan dilakukan mampu memberi manfaat sebagai bahan informasi dan masukan bagi pihak manajemen perusahaan dalam kaitannya dengan harga, kalitas produk, dan promosi terhadap keputusan pembelian konsumen pada masa yang akan datang
 
E. Tinjauan Pustaka dan Pengembangan Hipotesis 
a. Pemasaran 
Pemasaran adalah suatu proses manajemen yang membantu individu atau kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan. Pemasaran merupakan salah satu kegiatan utama yang dilakukan oleh perusahaan baik perusahaan barang maupun jasa demi menjaga kelangsungan hidup usahanya.(Fandy Tjiptono, 2016) Pemasaran juga merupakan aktivitas yang dilakukan perusahaan untuk mempromosikan produk dan layanannya. Kegiatan pemasaran meliputi periklanan, penjualan, dan pengiriman produk ke konsumen atau bisnis lain.(Seran et al., 2023)
Menurut Daryanto (2011:1) pengertian pemasaran yaitu suatu proses sosial dan manajerial dimana individu dan kelompok mendapatkan kebutuhan dan keinginan mereka dengan meciptakan, menawarkan, dan bertukar sesuatu yang bernilai satu sama lain.
Menurut Sumarwan (2015 :17) pemasaran adalah suatu proses bagaimana mengidentifikasi kebutuhan konsumen kemudian memproduksi barang atau jasa tersebut, sehingga terjadi transaksi atau pertukaran antara produsen dengan konsumen. 
Dari beberapa pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa pemasaran merupakan suatu aktivitas menyampaikan barang atau jasa kepada konsumen, yang mana kegiatan tersebut dapat memenuhi kebutuhan dan kepuasan konsumen.
b. Perilaku Konsumen 
Perilaku konsumen adalah keadaan dimana konsumen memilih, membeli, dan menggunakan produk dan jasa untuk memuaskan kebutuhan dan keinginannya (Siregar, 2023). Menurut Griffin dalam Sopiah dan Sangadji (2013:8), perilaku konsumen merupakan tindakan yang dilakukan oleh individu atau kelompok dalam mencari, membeli, menggunakan, mengevaluasi, dan membuang produk atau jasa untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan mereka. Perilaku ini dipengaruhi oleh faktor-faktor seperti motivasi, sikap, dan lingkungan sosial yang membentuk keputusan konsumen dalam proses pembelian
Menurut Sunyoto (2012:251), perilaku konsumen adalah aktivitas individu yang secara langsung terlibat dalam mendapatkan, mengonsumsi, dan menghabiskan produk atau jasa, termasuk proses keputusan yang mendahului dan mengikuti tindakan tersebut. Perilaku ini mencakup berbagai tahapan mulai dari pencarian informasi, evaluasi alternatif, hingga keputusan pembelian dan perilaku pasca pembelian.
Minat berbelanja termasuk suatu perilaku konsumen. Konsumen akan merespon suatu stimulan yang diberikan dengan suatu tindakan. Harga yang rendah akan menciptakan perilaku konsumen yang cenderung meningkatkan minat beli yang tinggi. Kualitas Produk yang dapat memenuhi kebutuhan dan harapan konsumen, mencakup aspek daya tahan, kinerja, serta keandalan, Promosi yang intens akan mengembangkan keinginan konsumen untuk tertarik pada produk yang ditawarkan.  
 
c.  Keputusan Pembelian 
1) Pengertian Keputusan Pembelian 
Keputusan pembelian merupakan salah satu aktivitas individu yang secara langsung terlibat dalam pengambilan keputusan untuk melakukan pembelian terhadap produk yang ditawarkan oleh penjual. Menurut Kotler dan Amstrong (2017:180) mengatakan bahwa keputusan pembelian adalah keputusan pembeli tentang merek mana yang dibeli. Proses pengambilan keputusan yang sulit sering melibatkan beberapa keputusan. Keputusan ini melibatkan antara dua atau lebih alternatif. Keputusan pembelian konsumen adalah tahap dimana konsumen juga mungkin membuat niat untuk membeli produk yang paling disukai, dimana keputusan konsumen untuk memodifikasi, menunda, atau menghindar sangat dipengaruhi risiko yang dirasakan. Menurut Schiffman & Kanuk (dalam Indrasari 2019:70), keputusan pembelian adalah seleksi terhadap dua pilihan alternatif atau lebih, dengan perkataan lain, pilihan alternatif harus tersedia bagi seseorang ketika mengambil keputusan. Adapun menurut Arianty (dalam Arianty & Andira, 2021:41) menyatakan bahwa keputusan pembelian merupakan tindakan yang dilakukan untuk mengatasi permasalahan-permasalahan yang terjadi dan harus dihadapi atau merupakan langkah-langkah yang diambil untuk mencapai tujuan dengan secepat mungkin dengan biaya yang seefisien mungkin.
Keputusan pembelian satu konsumen dengan konsumen lainnya berbeda-beda, hal ini disebabkan karena kebutuhan dan selera konsumen yang berbeda-beda pula. Keputusan pembelian biasanya dipengaruhi oleh perilaku konsumen itu sendiri, pola perilaku konsumen antara satu dengan yang lain saling berkaitan, seperti halnya pada harga, kualitas produk, dan juga promosi dari produk.
Oleh karena itu, pengambilan keputusan pembelian konsumen merupakan proses pemilihan salah satu dari beberapa alternatif penyelesaian masalah dengan tindak lanjut yang nyata. Setelah itu, konsumen dapat mengevaluasi pilihannya kemudian dapat menentukan langkah yang akan diambil selanjutnya.
Proses pembelian konsumen tersebut berpengaruh pada prospek pemasaran pada saat ini maupun saat yang akan datang. Hal itu dikarenakan pemasaran tidak berhenti sampai terjualnya produk. Perusahaan selalu menginginkan konsumen puas setelah memakai produknya sehingga memungkinkan konsumen untuk membeli produk tersebut secara berulang-ulang. Konsumen tidak ingin melewati proses keputusan yang rumit bagi setiap pembelian, konsumen sering kali membeli kembali produk-produk yang telah mereka gunakan dan mereka sukai (Ii & Pustaka,2012)

2) Proses Keputusan Pembelian 
Menurut Kotler (2017:235), menjelaskan bahwa tahap keputusan pembelian merupakan salah satu dari lima tahap dalam proses pengambilan keputusan konsumen. Tahapan ini terjadi setelah konsumen melakukan pencarian informasi dan evaluasi alternatif. Tahap ini merupakan momen dimana konsumen akhirnya memutuskan untuk melakukan atau tidak melakukan pembelian. Lima tahap dalam mengambil keputusan pembelian, yaitu sebagai berikut : 
a) Pengenalan Kebutuhan 
Merupakan momen ketika konsumen menyadari adanya kebutuhan atau keinginan yang tidak terpenuhi. Ini terjadi saat ada perbedaan antara kondisi yang sedang dialami dan kondisi yang diinginkan. 
b) Pencarian Informasi 
Informasi yang dicari konsumen bisa bersumber dari dalam diri mereka sendiri, seperti pengalaman pembelian sebelumnya atau dari luar diri mereka, seperti ulasan, rekomendasi teman, atau iklan.
c) Evaluasi Alternatif 
Merupakan tahap membandingkan berbagai pilihan produk atau merek yang dianggap bisa memenuhi kebutuhannya.
d) Keputusan Pembelian 
Merupakan di mana mereka memilih produk atau merek tertentu yang dianggap paling memenuhi kebutuhan.
Dalam tahap ini, peran pemasar adalah memastikan proses pembelian berjalan mulus, seperti memberikan pelayanan yang baik dan meyakinkan konsumen mengenai keputusannya.
e) Perilaku Pasca Pembelian 
Merupakan tahap terakhir dalam proses ini, respons dan evaluasi konsumen setelah menggunakan produk atau jasa. Setelah pembelian, konsumen mungkin merasa puas atau tidak puas dengan produk tersebut. Tahap ini juga melibatkan perasaan bimbang atau ragu yang sering terjadi setelah melakukan pembelian, terutama jika keputusan pembelian melibatkan barang mahal atau risiko besar. 
[image: ]Model Lima Tahap Proses Pembelian
Sumber : (Huwaidy, 2022:26)
3) Faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian 
Perlu diketahui faktor-faktor yang mempengaruhi konsumen sampai tahap keputusan pembelian menurut (Yurianti, 2022:8), faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian antara lain :
a) Ekonomi Keuangan
Keadaan ekonomi seseorang biasanya terdiri dari pendapatan yang diperoleh, tabungan dan juga hartanya.
b) Teknologi
Merupakan keseluruhan sarana untuk menyediakan barang-barang yang diperlukan bagi seseorang.
c) Kualitas Produk
Merupakan tingkatan suatu produk untuk memenuhi atau melebihi kebutuhan, keinginan, dan harapan konsumen.
d) Harga
Merupakan jumlah uang yang harus dibayar oleh konsumen untuk memperoleh barang maupun jasa.
e) Budaya
Keseluruhan nilai, norma, adat istiadat, kepercayaan, dan praktik yang berkembang dalam suatu masyarakat dan diwariskan dari generasi ke generasi sebagai identitas bersama.
f) Lokasi
Tempat atau area dimana suatu produk dibuat yang tersedia dan dapat dijangkau konsumen
g) Promosi
Kegiatan komunikasi pemasaran yang bertujuan untuk meningkatkan minat dan kesadaran konsumen terhadap produk atau layanan, sehingga mendorong terjadinya pembelian.
h) Orang
Individu atau kelompok yang terlibat dalam penyediaan produk atau layanan, serta berinteraksi langsung dengan konsumen.
i) Proses
Metode atau urutan kegiatan aktivitas yang saling terkait dalam rangka menyampaikan layanan atau jasa kepada konsumen.
4) Indikator Keputusan Pembelian 
Indikator untuk menentukan keputusan pembelian menurut Kotler dan Keller (2016:183), yaitu : 
 a) Pemilihan Produk 
		Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli sebuah produk atau menggunakan uangnya untuk tujuan lain. Dalam hal ini perusahaan harus memusatkan perhatiannya kepada orang-orang yang berminat membeli sebuah produk serta alternatif mereka mempertimbangkan.
b) Pemilihan Tempat Penyalur
Konsumen harus mengambil keputusan penyalur mana yang akan dikunjungi. Setiap konsumen memiliki pertimbangan yang berbeda-beda dalam menentukan penyalur, bisa dikarenakan faktor lokasi yang dekat, harga yang murah, persediaan barang yang lengkap, dan lain sebagainya.
c) Waktu Pembelian
Keputusan konsumen dalam pemilihan waktu pembelian bisa berbeda-beda. Misal, ada yang membeli setiap hari, satu minggu sekali, dan dua minggu sekali, tingga minggu sekali atau sebulan sekali.
d) Jumlah Pembelian
Konsumen dapat mengambil keputusan tentang seberapa banyak produk yang akan dibeli suatu saat nanti. Pembelian yang dilakukan mumgkin lebih dari satu. Dalam hal ini, perusahaan harus mempersiapkan banyaknya produk sesuai dengan keinginan yang berbeda-beda dari para pembeli.
e) Metode Pembayaran
Konsumen dapat mengambil keputusan tentang metode pembayaran yanag akan dipakai dalam pengambilan keputusan konsumen menggunakan barang dan jasa, dalam hal ini keputusan pembelian juga dipengaruhi oleh teknologi yang digunakan dalam transaksi pembelian.
d. Harga 
1) Pengertian Harga 
Harga merupakan ungkapan yang sudah sangat dikenal oleh masyarakat luas, sebab dalam kehidupan sehari-hari setiap orang tidak dapat terlepas dari pengaruh harga. Jika seseorang ingin memiliki atau membeli suatu barang maupun jasa, maka orang tersebut harus mengeluarkan sejumlah uang tertentu sebagai pengganti atas barang maupun jasa tertentu. 
Menurut Malau (2017:126) menyatakan bahwa harga merupakan indikator pokok. Sistem ekonomi dipengaruhi oleh harga dalam menentukan bagaimana faktor produksi dialokasikan. Dengan menjadi penentu alokasi sumber-sumber yang langka, harga menentukan produksi (penawaran) dan seberapa banyak barang atau jasa yang akan diterima oleh siapa (permintaan). (Dwi Poetra, 2019) 
Secara singkat, harga merupakan nilai yang kita bayarkan untuk mendapatkan produk atau layanan, dan harga ini ditentukan oleh berbagai faktor, termasuk kualitas, biaya, dan strategi pemasaran.
Menurut Philip Kotler (2016:65), harga merupakan elemen dalam bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan langsung bagi perusahaan. Dalam kata lain, harga adalah nilai uang yang dibebankan kepada konsumen sebagai imbalan atas produk atau jasa yang diberikan perusahaan. Harga juga dapat diartikan dengan sejumlah uang yang mencerminkan nilai suatu produk atau jasa di mata konsumen. 
Harga harus disesuaikan agar menarik bagi konsumen dan menguntungkan bagi perusahaan, serta sejalan dengan kualitas dan manfaat produk yang ditawarkan. Harga bukan hanya sekadar nominal atau angka yang tertera di label produk, harga juga mencerminkan bagaimana perusahaan menilai produk tersebut dan mengaitkannya dengan nilai atau manfaat yang diharapkan konsumen. Jika produk menawarkan manfaat yang besar, harganya mungkin lebih tinggi, sementara produk dengan manfaat yang lebih sederhana bisa dihargai lebih rendah. (Fandy Tjiptono 2016 : 218)
Menurut Kotler dan Armstrong (2012 : 85) harga adalah sejumlah uang yang ditagihkan atas suatu produk atau jasa, atau jumlah dari nilai yang ditukarkan para pelanggan untuk memperoleh manfaat dari memiliki atau menggunakan suatu produk atau jasa.
Dari beberapa pendapat diatas dapat diketahui bahwa harga merupakan sejumlah uang sebagai alat tukar untuk memperoleh produk maupun jasa, dan juga harga yang ditetapkan oleh produsen berpengaruh terhadap penetapan harga jual produk dan laba usaha perusahaan. Tujuan penetapan harga sendiri adalah untuk mengetahui pendapatan kotor dan pendapatan bersih.
2) Faktor-faktor yang mempengaruhi harga
Ada beberapa faktor penentu yang perlu dipertimbangkan perusahaan dalam menetapkan harga menurut Kotler dan Keller (2016: 491-492), yaitu : 
   1. Mengenal permintaan produk dan pesaingan 
   2. Target pasar yang hendak dilayani atau diraih 
   3. Marketing mix sebagai strategi 
   4. Produk baru 
   5. Reaksi pesaing      
   6. Biaya produk dan perilaku biaya. 
   7. Kebijakan atau peraturan yang ditentukan oleh pemerintah dan lingkungan
3) Tahap-tahap Penentuan Harga
	Kotler (2012) berpendapat bahwa ada enam tahap dalam penyusunan kebijakan penentuan harga, yaitu sebagai berikut :
a. Perusahaan memilih tujuan penetapan harga.
b. Perusahaan memperkirakan kurva permintaan, probabilitas kuantitas yang akan terjual pada tiap harga.
c. Perusahaan memperkirakan bagaimana biaya bervariasi pada berbagai level produksi dan berbagai level akumulasi pengalaman produksi.
d. Perusahaan menganalisa biaya, harga, dan tawaran pesaing.
e. Perusahaan menyeleksi metode penerapan harga.
f. Perusahaan memilih harga akhir
4) Indikator Harga 
Menurut (Kotler dan Armstrong; 2012:278) ada empat indikator yang 
mencirikan harga yaitu : 
a) Keterjangkauan Harga 
Penetapan harga yanag dilakukan oleh perusahaan sesuai dengan kemampuan beli konsumen. 
b) Kesesuaian Harga Dengan Kualitas Produk 
Penetapan harga yang dilakukan oleh perusahaan terhadap produknya sesuai dengan kualitas produk yang diterima konsumen. 
c) Daya Saing Harga 
Penawaran harga yang diberikan oleh perusahaan berbeda dan bersaing dengan yang diberikan oleh perusahaan lain dengan produk yang sejenis. Hal ini mengacu pada kemampuan perusahaan untuk menetapkan harga produknya sehingga dapat bersaing secara efektif di pasar sambil tetap mempertahankan profitabilitas.
d) Kesesuaian Harga Dengan Manfaat 
Penetapan harga yang dilakukan oleh perusahaan sesuai dengan manfaat yang diperoleh konsumen dari produk yang dibeli. 
e. Kualitas Produk 
1) Pengertian Kualitas Produk 
Kualitas produk merupakan ciri produk atau jasa yg bergantung pada kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan konsumen. (Hutri & Yuliviona, 2022). Menurut Kotler dan Amstrong (2013) kualitas merupakan karakteristik dari produk dalam kemampuan untuk memenuhi kebutuhan dan bersifat pasti. Menurut Tjiptono (2008), kualitas adalah tingkat di mana suatu produk atau layanan mampu memenuhi atau bahkan melampaui harapan pelanggan. Kualitas dalam pandangan konsumen merupakan persepsi individu tentang sejauh mana suatu produk atau layanan mampu memenuhi kebutuhan, keinginan, dan harapannya. Pandangan konsumen terhadap kualitas biasanya bersifat subjektif, karena dipengaruhi oleh ekspektasi, pengalaman pribadi, dan preferensi. Kualitas produk yang baik dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen karena konsumen cenderung memilih produk yang memiliki kualitas baik dan memberikan manfaat yang sesuai dengan kebutuhan mereka. (Nugraha, 2023)
Kualitas produk menurut Gunawan (2022:20), merupakan kemampuan suatu produk dalam memenuhi keinginan konsumen. Keinginan konsumen tersebut diantaranya keandalan produk, keawetan produk, dan kemudahan pemakaian produk. Kualitas produk merupakan karakteristik yang melekat atau membedakan derajat atau tingkat keunggulan suatu produk. (Moko; 2021:121). Sekumpulan ciri-ciri karakteristik dari suatu barang dan jasa yang mempunyai kemampuan untuk memenuhi kebutuhan yang merupakan suatu pengertian dari gabungan daya tahan, keandalan,  ketepatan, kemudahan pemeliharaan serta atribut lainnya dari suatu produk. (Yunita;  2021:60)
Uraian diatas menunjukkan pengertian kualitas dapat berbeda-beda. Kualitas produk merupakan nilai terhadap suatu produk yang dapat konsumen persepsikan dan diukur dengan menggunakan kepuasan konsumen itu sendiri.

2)  Tingkatan Kualitas Produk
Menurut Kotler & Keller (2012) produk dapat dibagi menjadi lima tingkatan dilihat dari levelnya, yaitu :
1. Produk inti, menawarkan manfaat dan kegunaan utama yang dibutuhkan pelanggan.
2. Produk dasar, mencerminkan fungsi dasar dari suatu produk
3. Produk yang diharapkan, merupakan kondisi yang diharapkan pada saat konsumen membeli.
4. Produk yang ditingkatkan, memberikan jasa dan manfaat tambahan sehingga membedakan penawaran perusahaan.
5. Produk potensial, yaitu segala tambahan dan transformasi pada produk yang mungkin akan dilakukan di masa yang akan datang.

3) Faktor-faktor yang mempengaruhi Kualitas Produk
Mutu suatu produk yang dihasilkan oleh perusahaan terkadang memiliki keberagaman. Hal ini dikarenakan mutu suatu produk dipengaruhi oleh beberapa faktor, dimana faktor-faktor ini dapat menentukan bahwa suatu produk telah memenuhi standar yang ditentukan atau tidak. Menurut Harjadi (2021:35) faktor-faktor yang mempengaruhi kualitas produk yaitu :(Lay, 2019)
1. Fungsi suatu produk
Untuk apa produk tersebut digunakan.
2. Wujud luar
Dilihat dari bentuk, warna, dan pembungkusnya. 
3. Biaya produk bersangkutan
Biaya perolehan suatu barang, misal harga dan biaya untuk sampai ke pembeli.
4) Indikator Kualitas Produk
Menurut Fandy Tjiptono (2019:136) indikator kualitas produk mencakup beberapa aspek utama yang menjadi ukuran mutu suatu produk. Indikator-indikator tersebut meliputi: (Maulidio et al., 2022)
1. Kinerja
Karakteristik operasi pokok dari produk inti yang dibeli. 
2. Fitur
Karakteristik pelengkap istimewa yang menambahkan fungsi pemakaian. 
3. Keandalan
Keandalan dapat diartikan kemungkinan kecil akan mengalami kerusakan atau gagal dipakai. 
4. Kesesuaian 
Spesifikasi sejauh mana karakteristik desain dan operasi produk memenuhi standar-standar yang telah ditetapkan sebelumnya. 
5. Daya Tahan
Daya Tahan berkaitan dengan berapa lama produk tersebut dapat terus digunakan. Dimensi ini mencakup umur teknis maupun umur ekonomis pengguna produk. 
6. Service
Kecepatan dan kemudahan perbaikan dan kemampuan dari jasa individu. 
7. Estetika 
Bagaimana penampilan produk, rasanya, suaranya, baunya. 
8. Kualitas yang dipersepsikan 
Kualitas yang diambil dari reputasi penjualnya.

f. Promosi 
1) Pengertian promosi 
Kegiatan promosi merupakan salah satu faktor penting yang berkontribusi terhadap keberhasilan perusahaan dalam menjual produknya. Promosi dipandang sebagai komunikasi persuasif satu arah yang bertujuan meyakinkan seseorang untuk melakukan transaksi jual beli dalam kegiatan pemasaran. Oleh karena itu, promosi perlu dirancang dengan hati-hati dan cermat, karena bukan hanya tentang cara berkomunikasi dengan konsumen, tetapi juga mencakup perencanaan anggaran yang sesuai dengan kemampuan perusahaan. (Hasibuan, 2017)
Menurut Tjiptono (2008:219), promosi adalah bentuk komunikasi pemasaran yang bertujuan untuk menyampaikan informasi, memengaruhi, atau mengingatkan pasar sasaran mengenai produk atau merek tertentu. Promosi bertujuan meningkatkan kesadaran konsumen, menciptakan minat, membangun preferensi, hingga mendorong keputusan pembelian dan loyalitas pelanggan.
Promosi merupakan bentuk pemasaran yang bertujuan untuk memberikan informasi, mempengaruhi, dan membujuk konsumen agar tertarik membeli produk atau jasa yang ditawarkan. Kegiatan promosi ini dilakukan dengan berbagai metode, seperti iklan, penawaran khusus, atau kegiatan lainnya, yang bertujuan agar produk atau jasa tersebut lebih dikenal dan diterima oleh pasar. (Lupiyoadi; 2013:164). Promosi bisa berupa iklan di televisi, diskon, atau kegiatan lainnya yang membuat orang lebih sadar dan tertarik dengan produk tersebut. Tujuannya bukan hanya menjual, tetapi juga membangun hubungan dengan konsumen agar mereka terus memilih produk tersebut di masa depan. 
Menurut Buchari Alma (2013:179), promosi adalah cara perusahaan "berbicara" kepada pelanggan agar mereka tahu tentang produk yang dijual, tertarik untuk membelinya, dan tetap memilih produk itu di kemudian hari. Misalnya, memberikan diskon, mengadakan acara, atau mengiklankan produk di media sosial adalah bagian dari promosi yang dilakukan untuk menarik perhatian pelanggan. Promosi juga mencakup berbagai kegiatan yang dirancang untuk meningkatkan penjualan atau minat konsumen terhadap produk tertentu.
Dari definisi-definisi promosi diatas dapat disimpulkan bahwa promosi yaitu sejenis komunikasi yang memberi penjelasan yang menyakinkan calon konsumen tentang barang atau jasa. , 
2)  Tujuan promosi 
Promosi bertujuan memperoleh perhatian, mengingatkan dan meyakinkan calon konsumen. Adapun menurut pendapat Julitawati dkk. (2020: 48) memperjelas bahwa tujuan promosi adalah sebagai berikut: (Ningrum et al., 2023)
1. Menciptakan atau meningkatkan kesadaran produk atau merek.
2. meningkatkan preferensi merek di antara target pasar.
3. Meningkatkan penjualan dan pangsa pasar.
4. Mendorong pembelian berulang terhadap merek yang sama.
5. Pengenalan produk baru.
6. Menarik pelanggan baru.

3)  Manfaat promosi 
Aktivitas promosi memberikan berbagai manfaat yang beragam. Seperti yang dijelaskan oleh Shimp dalam As’adi (2009:28), manfaat promosi penjualan dapat berbeda-beda, tergantung pada tahap-tahap dalam proses kebutuhan pembelian, yang meliputi mengidentifikasi kebutuhan, pengumpulan informasi, mengevaluasi alternatif, pengambilan keputusan pembelian, dan penggunaan produk. Manfaat promosi adalah sebagai berikut : (Sutriyani, 2019)
1. Merangsang semangat tenaga penjualan untuk menjual produk yang akan dikembangkan atau produk lama.
2. Memperkuat penjualan merek-merek yang sudah ada.
3. Memfasilitasi pengenalan produk dan merek baru ke dunia perdagangan.
4. Penambahan on-self dan off-self pada produk.
5. Menetralisir kompetitif periklanan dan promosi
6. Mempertahankan pengguna saat ini dengan mendorong pembelian berulang
7. Memperkuat periklanan.
4) Indikator promosi 
Menurut Kotler dalam Laksamana (2008 :141) indikator promosi terdiri dari 4 dimensi, diantaranya : 
1. Iklan  
Iklan merupakan jenis komunikasi yang didanai oleh sponsor dan bersifat mempengaruhi dan membujuk orang lain yang dilakukan melalui media massa sebagai saluran komunikasi yang efektif.
2. Publisitas
Publisitas merupakan cara untuk mrmbuat suatu produk menjadi dikenal oleh banyak orang dengan memanfaatkan media seperti acara TV atau berita.
3. Personal Selling
Merupakan pendekatan pemasaran langsung dimana seorang penjual berinteraksi dengan konsumen melakukan interaksi secara langsung untuk menjelaskan, menawarkan, dan meyakinkan konsumen agar membeli produk atau jasa.
4. Promosi Penjualan
Merupakan pemasaran jangka pendek yang dirancang untuk mendorong pembelian atau untuk meningkatkan permintaan, misal memberikan diskon, kupon, atau undian hadiah.

2. 	Penelitian Terdahulu 
 	Penelitian mengenai pengaruh harga, kualitas produk dan promosi terhadap keputusan pembelian telah banyak dilakukan. Dalam penelitian ini, penulis menggunakan beberapa referensi penelitian terdahulu yang akan digunakan sebagai bahan acuan. Penelitiam terdahulu ini sangat penting dan bermanfaat bagi penulis. Berikut ini adalah uraian dari penelitian yang terdahulu : 
Tabel 2.1 Peneliti Terdahulu 
Mapping Penelitian Terdahulu
	No 
	Peneliti 
	Judul Penelitian 
	Alat 
Analisis 
	Hasil Peneltian 

	1. 
	Irna Windu Prasetyani, Handoyo Djoko Waluyo, Agung Budiatmo
(2014)
	Pengaruh Kualitas Pelayanan, Citra Merek, dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Sepeda Motor Honda Beat di PT Nusantara Sakti Semarang 
	Metode 
analisis 
regresi berganda 
	Kualitas Pelayanan, Citra Merek, dan Kualitas Produk memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

	2. 
	Rinda Romdonah, Azis Fathoni, Andi Tri Haryono
(2015) 
	Pengaruh Inovasi Produk, Harga, dan Brand Image Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Honda Beat (Studi Kasus pada konsumen dealer Honda Pratama Kurnia Kasih)
	Metode 
analisis regresi berganda 
	Inovasi Produk memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 

	3. 
	Ninik Dwi Atmini, Intan Farawati
(2019)
	Pengaruh Kualitas Produk dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Honda Beat di Kecamatan Semarang Utara
	Metode analisis 
regresi berganda 
	Kualitas Produk dan Promosi memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.
 



	4. 
	Arham Djauharuddin, Mulyana Machmud, Ulyana Muslimin, Aryuni
(2020)
	Pengaruh Kualitas Pelayanan dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Honda Beat pada PT Tunas Dwipa Matra Cabang Parepare
	Metode 
analisis regresi linear sederhana 
	Kualitas Pelayanan dan Kualitas Produk memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian


	5. 
	 Slamet Fuadi, 
Dani Rio Sanjaya
(2022)
	 Pengaruh Kualitas Produk dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Motor Matic Honda Beat (Studi Kasus pada Dealer Istana Motor Honda di Bandar Jaya)
	Metode 
analisis regresi berganda 
	 Kualitas Produk secara positif mempengaruhi keputusan pembelian.
Harga secara positif mempengaruhi keputusan pembelian.

	6. 
	Roby Sutrisna, Kuwat Riyanto 
(2023)
	Pengaruh Kepercayaan Merek, Harga, Promosi, dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Honda Beat pada Dealer Honda PT Virgi Motor Bekasi
	Metode analisis 
regresi berganda 
	Kepercayaan merek, harga, dan kualitas pelayanan secara signifikan mempengaruhi keputusan pembelian.
Promosi berpengaruh tidak signifikan terhadap keputusan pembelian.

	7. 
	Sulaiman Kurdi,
Umi Hani,
Novita Triyatun
(2024)
	Pengaruh Harga, Kualitas Produk, dan Iklan Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Honda Beat di Cendana Motor Honda Cepiring Kendal
	Metode 
analisis 
regresi berganda 
	Harga dan Iklan secara signifikan mempengaruhi keputusan pembelian
Kualitas Produk berpengaruh tidak signifikan terhadap keputusan pembelian.

	8.
	Muamar
(2024)
	Pengaruh Kualitas Produk dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Motor Yamaha New Vixion di Sampit
	Metode 
analisis 
regresi berganda
	Kualitas Produk  mempengaruhi keputusan pembelian.
Harga berpengaruh tidak signifikan terhadap keputusan pembelian.


Tabel 2.2 
Riset Gap 
	No 
	Arah Hipotesis/Hasil Penelitian 
	Berpengaruh Signifikan 
	Berpengaruh tidak Signifikan 

	1. 
	Harga ke Keputusan Pembelian 
	Sulaiman Kurdi,
Umi Hani,
Novita Triyatun
(2024)
	Muamar
(2024) 

	2. 
	Kualitas Produk ke Keputusan Pembelian

	Arham Djauharuddin, Mulyana Machmud, Ulyana Muslimin, Aryuni
(2020)
	Sulaiman Kurdi,
Umi Hani,
Novita Triyatun
(2024)

	3. 
	Promosi ke Keputusan Pembelian
	Ninik Dwi Atmini, Intan Farawati
(2019)
	Roby Sutrisna, Kuwat Riyanto 
(2023)



 	 
3. 	Kerangka Konseptual 
Untuk mempermudah memahami proposal penelitian Pengaruh Harga, Kualitas Produk dan Promosi terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Honda Beat di Surya Motor Sragen, maka penulis mengemukakan kerangka konseptual sebagai berikut : 
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Gambar 2.2 Kerangka Konseptual
Sumber : Prasetyani, Waluyo, Budiatmo (2014), Romdonah, Fathoni, Haryono (2015), Atmini, Farawati (2019), Djauharuddin, Machmud, Muslimin, Aryuni (2020), Fuadi, Sanjaya (2022), Yurianti (2022) Sutrisna, Riyanto (2023), Kurdi, Hani, Triyatun (2024), Muamar (2024)

4. 	Hipotesis Penelitian 
Hipotesis merupakan dugaan sementara terhadap rumusan masalah penelitian yang perlu dibuktikan secara empiris didasarkan pada fakta-fakta dan analisis hasil penelitian. Hipotesis adalah jawaban sementara yang hendak diuji kebenarannya melalui penelitian.(Yam & Taufik, 2021)
Berdasarkan rumusan masalah, fenomena, landasan teori, tujuan penelitian, dan hasil penelitian terdahulu yang relevan yang telah diuraikan dalam latar belakang masalah, dirumuskan Hipotesis penelitian sebagai berikut: 
	H1   :
	Harga berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Honda Beat di Surya Motor Sragen.

	H2   : 
	Kualitas Produk berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Honda Beat di Surya Motor Sragen.

	H3   :
	Promosi berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Honda Beat di Surya Motor Sragen.



F. Metode Penelitian 
1. Lokasi dan Obyek Penelitian 
a. Lokasi Penelitian 
Penelitian ini berlokasi di Surya Motor Sragen yang beralamat di Jl. Sukowati No.285, Karang Duwo, Sragen Tengah, Kec. Sragen, Kabupaten Sragen, Jawa Tengah 57211
b. Obyek Penelitian 
Obyek penelitian ini adalah masyarakat yang membeli sepeda motor dengan merk Honda Beat di Surya Motor Sragen.
2. Desain Penelitian 
		Menurut Musianto (2002), penelitian kuantitatif merupakan penelitian yang menggunakan pengukuran, perhitungan rumus dan kepastian data numerik dalam perencanaan, proses, membangun hipotesis, teknik, analisis data dan menarik kesimpulan. 
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Gambar 3.1 
Desain Penelitian  


3. Variabel dan Definisi Operasional Variabel 
a. Variabel Penelitian 
1) Variabel Terikat (Dependent Variable) 
Variabel dependen yaitu variabel yang dipengaruhi atau yang menjadi akibat, karena adanya variabel independen (Sugiyono; 2007). Variabel dependen dalam penelitian ini adalah keputusan pembelian.
2) Variabel Bebas (Independent Variable) 
Variabel independen adalah variabel yang menjadi sebab timbulnya atau berubahnya variabel dependen (Sugiyono; 2007). Variabel independen dalam penelitian ini yaitu harga, kualitas produk dan promosi. 
b. Definisi Operasional Variabel Penelitian 
Definisi operasional digunakan untuk mengetahui lebih jelas tentang definisi masing-masing variabel. Adapun definisi operasional adalah sebagai berikut :






Tabel 3.1 Definisi Operasional Variabel 
	No 
	Variabel 
	Indikator 
	Skala 
	Sumber 

	1. 
	Keputusan Pembelian (Y)
Keputusan pembelian adalah keputusan pembeli di Surya Motor Sragen tentang merek mana yang dibeli. Menurut Kotler dan Amstrong (2017:180)
	a. Pemilihan produk 
b. Pemilihan tempat penyalur
c. Waktu Pembelian 
d. Jumlah pembelian
e. Metode pembayaran
	Likert 
	Angket 

	2. 
	Harga (X1)
Harga adalah sejumlah uang yang ditagihkan atas suatu produk atau jasa di Surya Motor Sragen. Menurut 
Kotler dan Amstrong (2012:85) 
	a. Keterjangkauan harga
b. Kesesuaian harga dengan kualitas produk
c. Daya saing harga
d. Kesesuaian harga dengan manfaat
	Likert 
	Angket 

	3. 
	Kualitas Produk (X2) 
Kualitas produk merupakan kemampuan suatu produk dalam memenuhi keinginan konsumen di Surya Motor Sragen. Menurut Gunawan (2022:20)
	a. Kinerja
b. Fitur
c. Keandalan
d. Kesesuaian
e. Daya tahan
f. Service
g. Estetika
h. Kualitas yang dipersepsikan 
	Likert 
	Angket 

	4. 
	Promosi (X3)
Promosi adalah cara dealer Surya Motor Sragen "berbicara" kepada pelanggan agar mereka tahu tentang produk yang dijual, tertarik untuk membelinya, dan tetap memilih produk itu di kemudian hari.
Menurut Buchari Alma (2013:17)
	a. Iklan
b. Publisitas
c. Personal selling
d. Promosi penjualan 
	Likert 
	Angket 



4. Populasi dan Sampel 
a. Populasi 
Menurut Arikunto (2017:73) populasi adalah keseluruhan subjek penelitian. Jika seorang  peneliti hendak meneliti seluruh unsur dalam suatu wilayah penelitian, maka penelitian tersebut merupakan penelitian populasi. Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen yang telah melakukan pembelian Sepeda Motor Honda Beat di Surya Motor Sragen.
b. Sampel 
Sampel biasa juga disebut dengan contoh. Menurut (Arikunto; 2019) sampel adalah sebagian atau wakil dari populasi yang akan diteliti. Dasar pengambilan sampel adalah apabila subjeknya kurang dari 100, lebih baik diambil semua sehingga penelitiannya merupakan penelitian populasi. Apabila jumlah subjeknya lebih besar dari 100 dapat diambil antara 10-15% atau 20-25% atau lebih sesuai dengan kemampuan peneliti (Arikunto; 2010) Berdasarkan pendapat tersebut maka sampel yang digunakan di dalam penelitian ini adalah masyarakat yang telah melakukan pembelian Sepeda Motor Honda Beat sejumlah 100 responden yang akan dijadikan sampel. Dalam penelitian ini, pengambilan sampel dilakukan dengan teknik purposive sampling, yang merupakan teknik penentuan sampel dengan pertimbangan tertentu, yaitu masyarakat yang telah melakukan pembelian sepeda motor Honda Beat di dealer Surya Motor Sragen.

5. Jenis dan Sumber Data 
a. Jenis Data 
Dalam penulisan penelitian ini, penulis menggunakan gaya penulisan kuantitatif. Kuantitatif adalah metode yang berlandaskan filosofi positivisme, yang mempelajari populasi atau sampel tertentu, menggunakan instrumen penelitian untuk mengumpulkan data, menganalisis data kuantitatif untuk menguji hipotesis tertentu (Sugiyono; 2017). Penelitian kuantitatif merupakan penelitian yang terencana dan terstruktur. (Ali et al., 2022) Metode yang digunakan dalam penulisan ini menggunakan metode kuantitatif karena data penelitiannya berupa angka-angka dan menggunakan statistik untuk analisisnya. 
b. Sumber Data 
Sumber data biasanya diartikan sebagai fakta atau informasi dari suatu objek yang akan diteliti (Hasan; 2002). Sumber data yang digunakan dalam penelitian yaitu sebagai berikut : 
1) Data Primer 
Data primer adalah sumber data yang diperoleh secara langsung dari obyek penelitian dengan menggunakan kuisioner kepada pembeli sepeda motor Honda Beat di Surya Motor Sragen. 
2) Data Sekunder 
Data sekunder adalah data yang dibutuhkan untuk mendukung data primer. Dapat diperoleh dari tinjauan pustaka dan hasil pengolahan statistik atau data primer yang sudah ada. 
6. Metode Pengumpulan Data .
a. Observasi 
Observasi merupakan teknik pengumpulan data yang memiliki karakteristik spesifik jika dibandingkan dengan metode lainnya. Teknik ini tidak hanya terbatas pada pengamatan terhadap manusia, tetapi juga mencakup berbagai objek alam lainnya (Sugiyono; 2013:229) (Ningtyas, 2014)
b. Kuesioner
Metode pengumpulan data dalam penelitian ini adalah kuesioner atau angket. Menurut (Ghozali 2016, 2017), angket atau kuesioner merupakan metode pengumpulan data yang dilakukan dengan memberikan sejumlah pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk dijawab. 
Kuesioner akan disebarkan secara langsung kepada konsumen yang telah melakukan pembelian sepeda motor Honda Beat. Dalam kuesioner tersebut, terdapat pernyataan yang diajukan kepada responden, kemudian responden diminta memberikan tanggapan atas pernyataan yang diajukan dengan pilihan jawaban yang telah disediakan dengan memberikan tanda silang (X) atau tanda checklist (✓) dimana jawaban responden dengan mendasarkan skala likert berjenjang dengan bobot nilai sebagai berikut: 
	SS (sangat setuju) 	 	 	: skor 5  
	S (setuju) 	 	 	 	: skor 4 
	N (netral) 	 	 	 	: skor 3 
	TS (tidak setuju) 	 	 	: skor 2 
        	STS (sangat tidak setuju) 	 	: skor 1 
c. Dokumentasi 
Menurut (Sugiyono; 2015) dokumentasi digunakan untuk memperoleh data dan informasi dalam bentuk buku, arsip, dokumen, tertulis dan gambar dalam bentuk laporan serta informasi yang dapat menunjang penelitian. Metode dokumentasi juga merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan menelaah data-data yang telah terdokumentasi. Dokumen dapat berupa teks tertulis, gambar, atau hasil karya monumental yang dihasilkan oleh seseorang. (Kusmiati, 2017) 

7. Metode Analisis Data 
a. Uji Instrumen Penelitian 
Uji instrumen penelitian adalah menguji kualitas data. Pengujian ini bertujuan untuk mengetahui konsistensi dan akurasi data yang dikumpulkan dengan penggunaan instrumen. Prosedur pengujian kualitas data adalah sebagai berikut : 
1) Uji Validitas 
Pengujian validitas merupakan pengujian yang dilakukan untuk mengukur apakah instrumen yang digunakan dalam penelitian benarbenar mampu mewakili semua aspek yang dianggap sebagai kerangka konsep. Untuk menguji validitas akan digunakan uji korelasi pearson product moment dengan bantuan Program SPSS (Statistical Packcage and Social Solution). Apabila nilai r hitung instrument lebih besar dari r tabel maka dinyatakan valid. 
Secara manual rumus uji tersebut adalah : 
[image: ] 
 
Keterangan : 
rxy = korelasi antara x dan y 
x    = skor nilai x 
y   = skor nilai total y 
n    = jumlah sampel 
Σxy = jumlah hasil kali antara x dan y 
Σx2 = jumlah kuadrat skor butir 
Σy2 = jumlah kuadrat skor total 
Jika r hitung lebih besar dari r tabel atau nilai r positif dan lebih kecil dari 0.05 maka butir atau pertanyaan atau indicator tersebut dinyatakan valid (Imam Ghozali; 2005) 
2) Uji Reliabilitas 
Uji Reliabilitas digunakan untuk mengukur bahwa instrumen penelitian bebas dari kesalahan persepsi sehingga menghasilkan hasil yang konsisten dan dapat digunakan pada kondisi yang berbeda-beda. Untuk menguji reliabilitas akan digunakan Cronbach alpha dengan program SPSS (Statistical Packcage and Social Solution). Instrumen dinyatakan reliable apabila nilai alpha lebih besar dari 0,6. Rumus koefisien alpha (Umar; 2008) 
[image: ] 
 
Keterangan : 
r11     = realibilitas instrumen 
n  = banyaknya butir petanyaan 
Σ[image: ]t2 = jumlah variasi butir pertanyaan [image: ]t2   = varian total   
b. Uji Asumsi Klasik 
1) Uji Normalitas Data 
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi variabel pengganggu (e) memiliki distribusi normal atau tidak. Untuk menguji normalitas, dapat digunakan Kolmogorov – Smirnov Test. Setelah pengujian dilakukan dengan bantuan program SPSS, output dapat dilihat pada baris paling bawah yang berisi Asymp. Sig. (2tailed). Interprestasinya adalah jika pada [image: ]5% p > 0,05, maka distribusi data dinyatakan memenuhi asumsi normalitas, sebaliknya jika p < 0,05 maka diinterpretasikan sebagai tidak normal. 
2)  Uji Multikolinearitas 
Multikolinearitas merupakan korelasi yang nyata diantara variabel independen dalam sebuah model. Untuk mendeteksi adanya 
multikolinearitas dapat dilihat dari nilai Variance Inflation Factor (VIF) atau Tolerance < 0,1 maka hal tersebut menunjukkan bahwa multikolinearitas terjadi antar variabel bebas. Sebaliknya, apabila VIF 
< 10 atau tolerance > 0,1 maka tidak terjadi multikolinearitas. 
3) Uji Heteroskedastisitas 
Heteroskedastisitas adalah suatu keadaan jika varian dari e tidak konstan. Masalah heteroskedastisitas umum terjadi dalam data cross section (Setiaji; 2006). Hal ini dapat dideteksi dengan menggunakan uji Glejser yang meregresikan nilai absolute residual terhadap variabel independen yang digunakan dalam suatu model regresi. Jika variabel independen ternyata signifikan (sig < 0,05), berarti bahwa asumsi homoskedastisitas terpenuhi. Model yang baik adalah model yang mempunyai asumsi homoskedastisitasnya terpenuhi. 
4) Uji Autokorelasi 
Autokorelasi adalah adanya korelasi antar data yang diamati. Dimana data dipengaruhi oleh informasi sebelumnya. Untuk mengetahui apakah suatu model regresi terdapat autokorelasi atau tidak, perhatikan ketentuan berikut : (Ghozali; 2009) 
a) Jika nilai DW < dl maka ada korelasi positif 
b) Jika nilai DW terletak antara dl < d < du maka tidak ada kesimpulan 
c) Jika nilai DW terletak antara dl < dw < 4- du maka tidak ada korelasi positif maupun negatif 
d) Jika nilai DW terletak antara 4 du < dl maka kita tidak dapat mengambil keputusan apa-apa 
e) Jika DW > 4- dl maka ada korelasi positif 


 
c. Pengujian Hipotesis 
1) Analisa Regresi Linier Berganda 
Analisis regresi linier berganda digunakan untuk mengukur pengaruh variabel independen (harga, kualitas produk, dan promosi)  terhadap variabel dependen (keputusan pembelian). Hipotesis menyatakan bahwa variabel bebas mempunyai pengaruh terhadap variabel terikat. Analisis ini digunakan untuk memprediksi berubahnya nilai variabel tertentu bila variabel lain berubah. 
Dikatakan regresi linier berganda, karena jumlah variabel bebas (independen) sebagai predictor lebih dari satu. Untuk menguji kebenaran hipotesis ini digunakan pengujian koefisien regresi dengan rumus berikut : (Nachrowi; 2006). 
Y = [image: ] 

Keterangan : 
	[image: ] 	= Konstanta 
	[image: ] [image: ] [image: ]  	= Koefisien Variabel 
	[image: ]  	= Keputusan Pembelian 
	X1 
	= Harga 

	X2 
	= Kualitas Produk 


	X3 	= Promosi 
	[image: ]  	= Standar Error 
  
2)  Uji t 
Uji t ini digunakan untuk menguji signifikansi pengaruh variabel independen (variabel harga, kualitas produk, promosi) secara parsial terhadap variabel dependen (keputusan pembelian). Uji t dengan SPSS dilakukan melalui pengamatan signifikan t pada tingkat [image: ] yang digunakan (penelitian ini menggunakan tingkat [image: ] sebesar 5%). Analisis didasarkan perbandingan nilai signifikan t dengan nilai signifikan 0,05. 
Langkah-langkah pengujian uji t menurut (Ghozali; 2013) adalah : 
a) Menentukan Ho dan Ha 
Ho : ß = 0, tidak terdapat pengaruh yang signifikan secara parsial variabel independen terhadap variabel dependen. 
Ha : ß ≠ 0, terdapat pengaruh yang signifikan secara parsial variabel independen terhadap variabel dependen. 
b) Menentukan level of significant ([image: ]) = 0,05
c) Kriteria Pengujian 
Ho diterima apabila signifikansi > [image: ] = 0,05 
Ho ditolak apabila signifikansi < [image: ] = 0,05 
3)  Uji F 
Uji F adalah untuk menguji signifikansi pengaruh dari variabel independen (harga, kualitas produk, dan promosi) terhadap variabel dependen (keputusan pembelian) secara bersama-sama. (Kuncoro; 2007). Uji ini dilakukan dengan program SPSS. Uji ini digunakan untuk menguji keberartian koefisien regresi secara bersama-sama atau serentak. Uji F bertujuan untuk menunjukkan apakah semua variabel independen yang dimaksudkan dalam model mempunyai pengaruh secara bersama-sama terhadap variabel dependen. Dengan tingkat signifikansi sebesar 5%, maka kriteria pengujian adalah : 
a) Jika nilai signifikansi F < 0,05 maka Ho ditolak, artinya terdapat pengaruh yang signifikan antara semua variabel independen berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen. 
b) Jika nilai signifikansi F > 0,05 maka Ho diterima, artinya tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel independen berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen.  
4)  Koefisien Determinasi (Adjust R2) 
      Koefisien determinasi merupakan suatu nilai yang menggambarkan total variasi dari Y (variabel dependen) dari sebuah persamaan regresi. Nilai koefisien determinasi ini mencerminkan seberapa besar variasi dari variabel dependen dapat dijelaskan oleh variabel independen. Apabila nilai koefisien determinasi sama dengan 0 maka variasi dari variabel dependen tidak dapat dijelaskan oleh variabel independen. Sebaliknya apabila nilai koefisien determinasi sama dengan 1 maka semua variasi variabel dependen dapat dijelaskan secara sempurna oleh variabel independen. 
Rumus Determinasi (R2) adalah sebagai berikut (Gujarati; 2009) : 
R[image: ] 

Keterangan : 
r2  = Koefisien determinasi 
[image: ]  = Variabel tak bebas dugaan 
[image: ]    = nilai rata-rata dari variabel tak bebas  
ESS = Explained Sum Squared (jumlah kuadrat yang dijelaskan) 
TSS = Total Sum Squared (jumlah total kuadrat) 
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KUESIONER 
PENGARUH HARGA, KUALITAS PRODUK, DAN PROMOSI TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN SEPEDA MOTOR HONDA BEAT DI SURYA MOTOR SRAGEN

 
I. IDENTITAS DIRI 
 
	Isilah dengan tanda () pada jawaban yang anda pilih ! 	 
	Nama 	 	: 
	Usia 	            :
	Alamat 	           :  
Jenis Kelamin : Laki-laki   ☐             Perempuan ☐ 
	Profesi 	           : Karyawan Swasta   ☐ 	Wirausaha       ☐ 
	 	 	  Pegawai Negeri      ☐ 	Petani              ☐ 
	 	 	 	 	 	 	Lainnya…(sebutkan) 
 
II. PETUNJUK PENGISIAN 
 
Silahkan memberi tanda () pada kolom yang sesuai penilaian Anda. Tidak ada jawaban benar atau salah. Pemilihan kolom mencerminkan penilaian Anda dengan kriteria sebagai berikut: 
 
III. KETERANGAN JAWABAN 
	Sangat Setuju  	(SS) 	: Skor 5 
	Setuju 	 	 	(S) 	: Skor 4 
	Netral 	 	 	(N) 	: Skor 3 
	Tidak Setuju  	(TS) 	: Skor 2 
Sangat Tidak Setuju    (STS) 	: Skor 1 
 
 
 

 
 
A. KEPUTUSAN PEMBELIAN (Y) 
	No 
	Butir Pernyataan 
	SS 
	S 
	N 
	TS 
	STS 

	1 
	Saya memilih Honda Beat karena sudah sesuai dengan kebutuhan dan finansial saya
	 
	 
	 
	 
	 

	2 
	Saya memilih Surya Motor Sragen karena memberikan pelayanan yang memuaskan
	 
	 
	 
	 
	 

	3 
	Saya memilih produk ini pada waktu yang sesuai dengan kebutuhan saya
	 
	 
	 
	 
	 

	4 
	Saya membeli produk ini dalam jumlah yang sesuai dengan kebutuhan saya
	 
	 
	 
	 
	 

	5
	Saya memilih metode pembayaran yang paling aman dan nyaman untuk saya
	
	
	
	
	


 
B. HARGA  (X1) 
 
	No 
	Butir Pernyataan 
	SS 
	S 
	N 
	TS 
	STS 

	1 
	Harga sepeda motor Honda Beat sudah sesuai dengan kemampuan finansial saya
	 
	 
	 
	 
	 

	2 
	Honda Beat memiliki kualitas yang sebanding dengan harganya
	 
	 
	 
	 
	 

	3 
	Honda Beat menawarkan harga yang sesuai dengan kemampuan dan memiliki daya saing diantara produk lain
	 
	 
	 
	 
	 

	4 
	Honda Beat memberikan manfaat sesuai dengan harganya 
	 
	 
	 
	 
	 

	5
	Saya tidak merasa kesulitan untuk membeli sepeda motor Honda Beat
	
	
	
	
	

	6
	Saya merasa puas dengan kualitas Honda Beat dibandingkan dengan harganya
	
	
	
	
	


 
 
 
 
 

 
C. KUALITAS PRODUK (X2) 
 
	No 
	Butir Pernyataan 
	SS 
	S 
	N 
	TS 
	STS 

	1 
	Honda Beat berfungsi dengan baik sesuai dengan yang saya harapkan
	 
	 
	 
	 
	 

	2 
	Saya merasa fitur yang disediakan Honda Beat sudah sesuai dengan kebutuhan saya
	 
	 
	 
	 
	 

	3 
	Saya merasa Honda Beat sesuai dengan kebutuhan spesifik saya. 
	 
	 
	 
	 
	 

	4 
	Honda Beat tahan terhadap penggunaan dalam jangka waktu yang lama
	 
	 
	 
	 
	 

	5
	Saya merasa spesifikasi motor Honda Beat sesuai dengan deskripsi yang diberikan
	
	
	
	
	

	6
	Saya merasa puas dengan kecepatan layanan yang diberikan terkait dengan sepeda motor Honda Beat
	
	
	
	
	

	7
	Honda Beat memiliki tampilan yang modern dan warna yang estetis
	
	
	
	
	

	8
	Pengalaman saya menggunakan Honda Beat sesuai dengan harapan saya terhadap kualitasnya
	
	
	
	
	


 






 
D. PROMOSI (X3) 
 
	No 
	Butir Pernyataan 
	SS 
	S 
	N 
	TS 
	STS 

	1 
	Saya sering melihat iklan Honda Beat di sosial media seperti Instagram dan Facebook
	 
	 
	 
	 
	 

	2 
	Saya mengetahui Honda Beat melalui informasi dari berbagai media
	 
	 
	 
	 
	 

	3 
	Pihak Surya Motor memberikan rekomendasi produk yang sesuai dengan kebutuhan saya
	 
	 
	 
	 
	 

	4 
	Saya tertarik membeli Honda Beat karena diberikan diskon atau penawaran khusus
	 
	 
	 
	 
	 

	5
	Karyawan Surya Motor Sragen mampu menjelaskan tentang sepeda motor khususnya Honda Beat dengan baik
	
	
	
	
	

	6
	Surya Motor Sragen memberikan penawaran khusus seperti hadiah dan cashback
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