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Abstract: Pandawa Lima Plumpang Honda Dealer is a 

national private company engaged in the Service and 

Sales of Honda Motorbikes which was founded in 2016. 

This research aims to find out. The influence of 

advertising and product quality on the decision to 

purchase a Honda Beat motorbike at the Pandawa Lima 

Plumpang dealer. There are 2 independent variables in 

this research, namely advertising and product quality, 

and one dependent variable, namely purchasing 

decisions. This research uses quantitative methods and 

the sample used in this research was 45 respondents. The 

techniques used in this research are data analysis such 

as validity testing, reliability testing, multiple regression 

analysis, classical assumption testing, hypothesis testing 

and inter-dimensional analysis. This research data was 

analyzed using SPSS 25.0 statistical data processing. 

From the results of multiple linear regression analysis, 

the results show that the advertising variable (X1) 

influences purchasing decisions (Y). Hypothesis testing 

using the t test shows that the calculated t value of the 

advertising variable (3.578) is greater than the t table 

(1.682). This means that partially the advertising 

variable has a significant effect on the purchasing 

decision variable. The variable that has a dominant 

influence on purchasing decisions is advertising. The 

results of the F test show that simultaneously the 

advertising variables and product quality both have a 

significant effect on the purchasing decision variable 

with the analysis results of Fcount (6.657) > Ftable 

(3.22). The results of the coefficient of determination test 

show that advertising and product quality factors 

influence Honda users' purchasing decisions at 19.2% 

while the remaining 80.8% is influenced by other factors 

not included in this research. 
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PENDAHULUAN  
Perkembangan zaman di Indonesia telah meningkatkan kebutuhan konsumen secara 

signifikan. Kebutuhan konsumen yang semakin meningkat telah memicu persaingan yang tinggi 

antara pelaku usaha. Hal ini mendorong para pelaku usaha untuk berpikir kreatif dan inovatif 

dalam menghadapi persaingan, salah satunya dalam bidang alat transportasi (Tanjung, 2021). 

Alat transportasi telah menjadi kebutuhan primer di kalangan masyarakat Indonesia dalam 

beberapa tahun terakhir. Hal ini membuat para produsen sepeda motor berlomba-lomba 

menciptakan berbagai macam tipe dan model untuk menarik minat konsumen melalui iklan dan 

kualitas produk yang mereka tawarkan (Sumandi, 2020). 

Keputusan pembelian adalah salah satu proses pengambilan keputusan tentang apa yang 

akan dibeli dan keputusan ini diambil dalam aktivitas pembelian. Keputusan pembelian terkait 

dengan barang yang ditawarkan memiliki beberapa faktor yang mempengaruhinya, termasuk 

harga, produk, layanan, dan tempat. Produsen harus bergerak cepat dengan kebijaksanaan 

mengembangkan dan memajukan usahanya karena konsumen sangat selektif (Bahri, 2019). 

Salah satu produsen transportasi terbesar di Indonesia adalah PT Astra Honda Motor (AHM). 

Untuk memudahkan masyarakat dalam membeli sepeda motor, PT Astra Honda Motor (AHM) 

memiliki distributor resmi, yaitu Astra Motor Pandawa Lima Plumpang, yang merupakan salah 

satu dealer Honda terpopuler di Jakarta Utara. 

Penjualan berbagai desain sepeda motor yang menarik, beragam fitur, dan kualitas yang baik 

diharapkan dapat menarik minat konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan. Dealer Astra 

Motor Pandawa Lima juga memberikan diskon untuk pembelian dalam jumlah tertentu. Seiring 

dengan ketatnya persaingan antar dealer sepeda motor, setiap dealer tidak dapat hanya 

mengandalkan desain sepeda motor yang menarik, fitur beragam, dan kualitas sebagai daya saing 

utama. Karena semua dealer sepeda motor memiliki desain dan kualitas yang berbeda, maka setiap 

dealer harus memiliki kualitas produk dan strategi iklan yang baik agar dapat bersaing dengan 

dealer lainnya. 

Tabel 1. Target penjualan Motor Beat Dealer Pandawa Lima Plumpang. 

Tahun Bulan Targeti               (unit) 
Peni          capaian 

(unit) 

Peirseintasei  

Peni              capaian 

 

 

 

 

 

 
2020 

Januari 20 28 140% 

Febi              ruari 20 20 100% 

Mareit 20 19 95% 

April 20 30 150% 

Meii  20 18 90% 

Juni 20 16 80% 

Juli 20 20 100% 

Agustus 20 23 115% 

Sepi              teimbeir 20 21 105% 

Oktoberi  20 10 50% 

Noveimbeir 20 19 95% 
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Tahun Bulan Targeti               (unit) 
Peni          capaian 

(unit) 

Peirseintasei  

Peni              capaian 

Deiseimbeir 20 35 175% 

 

 

 
2021 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2022 

Januari 25 32 128% 

Feibruari 25 25 100% 

Mareti  25 28 112% 

April 25 27 108% 

Meii 25 31 124% 

Juni 25 22 88% 

Juli 25 24 96% 

Agustus 25 26 104% 

Seipteimbeir 25 21 84% 

Oktobeir 25 25 100% 

Noveimbeir 25 24 96% 

Deiseimbeir 25 20 80% 

Januari 30 21 70% 

Febi              ruari 30 17 57% 

Mareit 30 15 50% 

April 30 25 83% 

Meii 30 10 33% 

Juni 30 15 50% 

Juli 30 17 57% 

Agustus 30 30 100% 

Sepi              teimbeir 30 21 70% 

Oktoberi 30 16 53% 

Noveimbeir 30 24 80% 

Deiseimbeir 30 20 67% 

 

Berdasarkan Tabel 1, dapat dilihat bahwa target yang telah ditetapkan oleh Dealer Pandawa 

Lima Plumpang masih belum dapat terpenuhi dengan baik, namun setiap tahunnya Dealer 

Pandawa Lima Plumpang berusaha meningkatkan target penjualannya. Pencapaian penjualan 

terbesar di tahun 2022 terjadi pada bulan Mei, sebanyak 10 unit, namun hanya dapat mencapai 

33% dari target yang ditetapkan oleh Dealer Pandawa Lima Plumpang. Hal ini didukung oleh 

tanggapan melalui kuesioner dan wawancara terhadap 10 responden konsumen Dealer Pandawa 

Lima Plumpang yang mengindikasikan peningkatan iklan motor Honda Beat. 

Hasil uji lapang menunjukkan, konsumen membutuhkan motor Honda Beat untuk 

mendukung kehidupan sehari-hari karena dengan adanya kendaraan bermotor dapat 

mempermudah konsumen untuk berpergian jauh maupun dekat. Sebelum membeli, konsumen 

mencari informasi terkait spesifikasi motor Honda Beat berdasarkan tipe mesin, volume 
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langkahnya, kapasitas cc, sistem suplai bahan bakarnya, dan banyak spesifikasi lainnya. Menurut 

pengalaman, pemakaian motor Honda Beat lebih hemat dan tahan lama dibandingkan motor merek 

lain karena Motor Honda Beat dirangkai dengan mesin yang tidak mudah rusak dan rangka yang 

kuat dengan tipe eSP (enhanced Smart Architecture Frame). Kebanyakan konsumen yang pernah 

menggunakan motor Honda Beat memutuskan untuk membeli kembali motor Honda Beat karena 

sudah tahu spesifikasi dan kualitas kinerja mesin Honda Beat yang sangat baik untuk digunakan. 

Namun, masih ada juga konsumen yang membeli motor Honda Beat karena belum mengetahui 

informasi terkait spesifikasi. 

Terdapat faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian seperti tampilan toko dan 

produk, harga, iklan, layanan customer service, testimoni dari pembeli lain, kualitas layanan, 

kecepatan pengiriman, dan kualitas produk. Dalam penelitian ini, akan dianalisis iklan dan kualitas 

produk sebagai pengaruh terhadap keputusan pembelian. "Harga adalah suatu nilai uang yang 

ditentukan oleh perusahaan sebagai imbalan barang atau jasa yang diperdagangkan dan sesuatu 

yang lain yang diadakan suatu perusahaan guna memuaskan keinginan pelanggan"(Setiawati, 

2021). 

Motor Honda Beat memiliki harga yang paling murah di antara motor Honda merek lainnya, 

namun spesifikasi produk Honda Beat tetap mahal karena menggunakan rangka eSAF (enhanced 

Smart Architecture Frame) sehingga Motor Beat mudah dikendalikan di segala kondisi jalan. 

Tetapi yang membuat harga motor Honda Beat lebih murah dibandingkan motor Honda merek 

lainnya adalah karena Honda Beat belum memiliki sistem alarm, pengaman kunci kontak dengan 

tombol pembuka jok, power charger di rak depan, dan smart key system.  

Iklan merupakan media yang menampilkan berbagai macam kegiatan dan promosi ide, 

barang, atau jasa tidak secara personal tentang produk, Merek, perusahaan, yang memiliki 

anggaran bisnis tertentu. Iklan yang sangat efektif dan menarik membuat konsumen merasa 

beresonansi karena dipengaruhi oleh iklan yang diberikan dan konsumen termotivasi untuk 

membeli dan membeli, sehingga semakin banyak orang menyukai iklan tersebut, semakin 

beresonansi, dan memengaruhi konsumen. Tanggapan konsumen terhadap iklan motor Honda 

BeAT sangat berbeda dari pada iklan motor lainnya karena terdapat perbedaan spesifikasi yang 

mengenai kualitas yang belum sejajar dengan produk merek Honda lainnya dan harga Honda 

BeAT relatif lebih murah dibandingkan dengan motor merek Honda lainnya yang telah ditetapkan 

setiap Dealer Honda pada umumnya. Penyampaian iklan yang akurat dapat membuat konsumen 

yakin dan tertarik untuk membeli motor Honda BeAT, namun kurangnya informasi yang diketahui 

konsumen juga dapat mempengaruhi penjualan Honda BeAT. Iklan produk Honda BeAT berisi 

keunggulan yang dimiliki seperti rangka eSAF (Enhanced Smart Architecture Frame), ban 

tubeless dengan desain velg sporty, dan combined digital panel meter yang canggih dilengkapi 

lampu indikator ECO untuk kenyamanan informasi berkeindaraan dapat membuat konsumen 

yakin untuk membeli produk Honda BeAT. 

Pembelian adalah tujuan akhir dari efektivitas iklan. Iklan juga digunakan untuk pendidikan 

dan menciptakan preferensi merek. Promosi saat ini juga merupakan acara perlombaan untuk 

mengalahkan setiap tanda saingan melalui serangkaian iklan yang menyiarkan produk pesaing dan 
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diam-diam menyajikan dan menginformasikan produk pesaing. Selain itu, iklan juga sebagai 

sarana hiburan yang ditampilkan dengan animasi dan pengiriman yang memengaruhi.  

Kualitas produk merupakan ciri-ciri yang dimiliki oleh produk atau jasa yang diasumsikan 

memengaruhi pemenuhan kebutuhan konsumen. Kualitas produk mencakup daya tahan, 

keandalan, dan ketepatan yang terdapat di suatu produk. Dengan kualitas produk yang baik, 

perusahaan dapat meningkatkan penjualan suatu produk tertentu (Dahliani & Ahwal, 2021). 

Kualitas produk dianggap sangat penting karena pada saat konsumen pertama kali membeli 

produk, mereka biasanya menilai kualitasnya apakah bagus atau tidak. "Kualitas produk berarti 

perpaduan antara karakteristik yang dapat memuaskan kebutuhan (keinginan) konsumen dan 

memberikan kepuasan pelanggan dengan cara memperbaiki produk (barang) dan menjadikannya 

bebas dari cacat atau cacat, juga dapat berupa karakteristik produk yang diinginkan dan dibutuhkan 

pelanggan untuk dibeli" (Prakoso & Dwiyanto, 2021). 

Data perbandingan spesifikasi produk menunjukkan perbandingan antara Motor Honda 

BeAT, Scoopy, dan Vario yang diambil dari Spesifikasi mesin, rangka, dan dimensi. Dari tabel di 

atas, dapat dilihat bahwa Tipe mesin Honda BeAT masih menggunakan 4 langkah SOHC, eSP, 

dengan tipe starter elektrik, kick starter menjadi sama seperti Scoopy dan Vario yang juga masih 

menggunakan tipe SOHC dan eSP, tetapi Honda Scoopy memiliki pendingin udara, tipe starter 

elektrik, dan kick starter (Tipe Smart Key), sementara Honda Vario memiliki pendingin cairan, 

tipe starter elektrik (Tipe Smart Key). 

 

METODOLOGI PENELITIAN  
Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif statistik, yang berfokus pada analisis 

statistik, matematika, atau numerik dari kumpulan data. Metode ini melibatkan uji reliabilitas, uji 

validitas, dan uji hipotesis dengan menggunakan aplikasi SPSS 25. Populasi dalam penelitian ini 

adalah sebagian konsumen yang pernah membeli motor di Dealer Pandawa Lima Plumpang, yaitu 

sebanyak 45 orang. Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah total sampling, di mana 

seluruh jumlah populasi dijadikan sampel penelitian. 

Teknik pengumpulan data melibatkan observasi, kuesioner (angket), wawancara, dan studi 

pustaka. Wawancara dilakukan dengan mengajukan pertanyaan kepada Staf HRD Dealer Pandawa 

Lima Plumpang. Observasi melibatkan kunjungan langsung ke toko Dealer Pandawa Lima 

Plumpang. Studi pustaka mencakup literatur tentang pengaruh iklan dan kualitas produk terhadap 

keputusan pembelian sepeda motor Honda BeAT. Data dikumpulkan melalui kuesioner yang 

disebarkan kepada responden, yaitu konsumen Dealer Pandawa Lima Plumpang yang telah 

ditentukan sebagai sampel penelitian. 

Analisis data meliputi uji validitas, uji reliabilitas, analisis regresi berganda, uji asumsi 

klasik, dan uji hipotesis. Semua analisis ini dilakukan menggunakan aplikasi SPSS 25. Dengan 

metode penelitian ini, peneliti berusaha untuk memahami pengaruh iklan dan kualitas produk 

terhadap keputusan pembelian sepeda motor Honda BeAT di Dealer Pandawa Lima Plumpang. 
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HASIL DAN PEMBAHASAN 
Karakteristik Responden 

Karakteristik responden dalam penelitian ini adalah mayoritas responden adalah laki-laki 

(64,4%), yang menunjukkan bahwa sepeda motor Honda BeAT lebih banyak diminati oleh laki-

laki di Dealer Pandawa Lima Plumpang, sebagian besar responden berada dalam kelompok usia 

20-30 tahun, dengan 51,1% berusia 20-25 tahun dan 24,4% berusia 26-30 tahun. Hal ini 

menunjukkan bahwa sepeda motor Honda BeAT lebih diminati oleh mereka yang berusia relatif 

muda, mungkin karena sebagai alat transportasi sehari-hari. Selanjutnya, mayoritas responden 

memiliki pekerjaan sebagai karyawan swasta (40%), yang menunjukkan bahwa sepeda motor 

Honda BeAT sangat cocok untuk mendukung kebutuhan mobilitas dalam rutinitas kerja sehari-

hari, sebagian besar responden memiliki pendapatan di bawah Rp. 2.000.000 (44,4%), yang 

menunjukkan bahwa sepeda motor Honda BeAT adalah pilihan yang terjangkau untuk berbagai 

lapisan masyarakat. 

Dengan demikian, karakteristik responden menggambarkan bahwa sepeda motor Honda 

BeAT lebih diminati oleh laki-laki, terutama yang berusia muda, dengan pekerjaan sebagai 

karyawan swasta, dan memiliki pendapatan yang terbatas. Hal ini memberikan gambaran yang 

kuat tentang profil konsumen yang lebih cenderung memilih sepeda motor Honda BeAT di Dealer 

Pandawa Lima Plumpang. 

 

Uji Validitas 

Berikut hasil uji validitas pada item pertanyaan variabel penelitian: 

Tabel 2. Hasil Uji Validitas 
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Tabel di atas menunjukkan hasil uji validitas, yang menunjukkan bahwa setiap indikator 

dalam kuesioner dinyatakan valid. Sebuah pernyataan dalam kuesioner dapat dianggap valid jika 

nilai r hitung lebih besar daripada nilai r tabel. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa semua 

item pernyataan dalam kuesioner penelitian ini valid, sehingga penelitian dapat dilanjutkan. 

 

 

Uji Reliabilitas 

Tabel 3. Hasil Uji Validitas 

 

Berdasarkan hasil pengolahan data di atas, ditemukan bahwa semua nilai koefisien Alpha 

Cronbach > 0,600. Ini menunjukkan bahwa kuesioner yang disebarkan kepada responden memiliki 

tingkat reliabilitas yang baik.  

 

Uji Asumsi Klasik 

1. Uji Normalitas 

 

Gambar 1. Uji Normalitas 

Dari gambar 1, dapat disimpulkan bahwa data penelitian ini memiliki nilai residual yang 

mendekati distribusi normal. Hal ini dapat dilihat dari grafik yang menunjukkan bahwa titik-titik 

data pada grafik mengikuti garis diagonal dengan baik, menunjukkan bahwa distribusi residual 

cenderung homogen dan tidak menunjukkan pola yang signifikan. 
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Uji Multikolinearitas 

Tabel 4. Uji Multikolieniritas 

 

Berdasarkan hasil uji menunjukkan bahwa iklan dan kualitas produk memiliki nilai tolerance 

sebesar 0,931, yang berarti nilai tolerance lebih besar dari 0,10 (0,931 > 0,10). Oleh karena itu, 

dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi multikolinieritas dalam data penelitian ini. Selain itu, nilai 

VIF sebesar 1,074, yang juga lebih kecil dari 10 (1,074 < 10). Hal ini mengindikasikan bahwa data 

penelitian tidak menunjukkan gejala multikolinieritas. 

 

Uji Heteroskedastisitas 

 

Gambar 2. Uji Heteroskedastisitas 

Hasil uji heteroskedastisitas menggunakan grafik Scatterplot menunjukkan bahwa titik-titik 

tersebar secara acak dan merata baik di atas maupun di bawah angka 0 pada sumbu Y. Hal ini 

menunjukkan bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas dalam model regresi, sehingga model regresi 

ini dapat dianggap layak digunakan.  

 

 

 



 341 

 
 

  

 
ISSN : 2829-6109 (online) 

 

Jurnal Manajemen dan Bisnis 

Vol 2. No. 4 Oktober 2023 

 

 

Analisis Regresi Berganda 

Tabel 5. Hasil Uji Regresi Berganda 

 

Pada tabel 5, dapat dijelaskan mengenai bentuk persamaan regresi linear berganda yang 

digunakan dalam penelitian ini, yaitu: 

Ŷ = 27,730 + 0,709X1 + -,416X2 

Dari persamaan regresi di atas, dapat disimpulkan sebagai berikut: 

1. Nilai Intercept (27,730), menunjukkan nilai Ŷ ketika semua variabel independen (X1 dan 

X2) sama dengan nol. Dalam konteks ini, ini mungkin menggambarkan tingkat keputusan 

pembelian ketika tidak ada iklan atau kualitas produk yang dipertimbangkan 

2. Koefisien X1 (0,709), artinya koefisien regresi untuk variabel iklan (X1). Ini menunjukkan 

seberapa besar pengaruh iklan terhadap keputusan pembelian. Dalam hal ini, koefisien 

positif (0,709) menunjukkan bahwa semakin besar nilai iklan (X1), semakin tinggi 

keputusan pembelian (Ŷ) 

3. Koefisien X2 (-0,416), artinya koefisien regresi untuk variabel kualitas produk (X2). Ini 

menunjukkan seberapa besar pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian. 

Dalam hal ini, koefisien negatif (-0,416) menunjukkan bahwa semakin tinggi kualitas 

produk (X2), semakin rendah keputusan pembelian (Ŷ). Hal ini bisa jadi karena konsumen 

merasa harga terlalu mahal jika produk memiliki kualitas yang tinggi. 

 

Dari hasil uji t pada tabel 5. dapat disimpulkan: 

1. Nilai signifikansi (significance value) sebesar 0,001 lebih kecil dari tingkat signifikansi α = 

0,05 (0,001 < 0,05). Ini menunjukkan bahwa variabel iklan memiliki pengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Nilai t hitung (t-value) sebesar 3,578 lebih besar dari t tabel 

(t-table) yaitu 1,682 (3,578 > 1,682). Hal ini mengindikasikan bahwa variabel iklan memiliki 

pengaruh positif yang signifikan terhadap keputusan pembelian. 

2. Nilai signifikansi sebesar 0,110 lebih besar dari tingkat signifikansi α = 0,05 (0,110 > 0,05). 

Ini menunjukkan bahwa variabel kualitas produk tidak memiliki pengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Nilai t hitung sebesar -1,633 lebih kecil dari t tabel yaitu 

1,682 (-1,633 < 1,682). Hal ini mengindikasikan bahwa variabel kualitas produk tidak 

memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian. 
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Dengan demikian, berdasarkan hasil analisis, iklan (X1) memiliki pengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian, sementara kualitas produk (X2) tidak memiliki pengaruh yang 

signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Tabel 6. Uji F 

 

Dari hasil uji F di atas, nilai signifikansi secara simultan (significance value) sebesar 0,003 

lebih kecil dari tingkat signifikansi α = 0,05 (0,003 < 0,05). Ini menunjukkan bahwa secara 

bersama-sama (simultan), variabel iklan (X1) dan kualitas produk (X2) memiliki pengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Nilai F hitung (F-value) sebesar 6,657 lebih besar dari 

F tabel (F-table) yaitu 3,22 (6,657 > 3,22). Hal ini mengindikasikan bahwa secara simultan variabel 

iklan dan kualitas produk berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian. Dengan 

demikian, berdasarkan hasil analisis, dapat disimpulkan bahwa secara bersama-sama (simultan), 

variabel iklan dan kualitas produk memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 

pembelian, dan hipotesis nol (Ho) ditolak sedangkan hipotesis alternatif (Ha) diterima. 

 

Pembahasan 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel iklan memiliki pengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Dengan kata lain, hasil penelitian menunjukkan bahwa iklan 

memiliki dampak yang signifikan dalam memengaruhi keputusan konsumen untuk membeli motor 

Honda Beat. Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa salah satu faktor yang memengaruhi 

keputusan pembelian konsumen adalah iklan yang dibuat oleh Honda. Penelitian ini sejalan dengan 

temuan penelitian sebelumnya yang juga mengindikasikan bahwa iklan memiliki peran yang 

signifikan dalam memengaruhi keputusan pembelian. Iklan merupakan alat komunikasi yang 

efektif untuk menyampaikan informasi tentang produk dan layanan kepada publik, dan jika 

dirancang dengan baik, iklan dapat memotivasi konsumen untuk melakukan pembelian. Dengan 

demikian, penting bagi perusahaan untuk merancang iklan yang efektif dan menarik perhatian 

konsumen agar dapat memengaruhi keputusan pembelian. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel kualitas produk tidak memiliki pengaruh yang 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Dengan kata lain, hasil penelitian menunjukkan bahwa 

kualitas produk tidak memiliki dampak yang signifikan dalam memengaruhi keputusan konsumen 

untuk membeli motor Honda Beat. Keputusan pembelian konsumen cenderung tidak dipengaruhi 
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oleh kualitas produk, melainkan oleh faktor-faktor lain seperti promosi atau diskon harga yang 

mungkin ada pada waktu tertentu. Temuan ini sejalan dengan penelitian sebelumnya yang juga 

menunjukkan bahwa kualitas produk tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Meskipun kualitas produk penting, tetapi dalam konteks penelitian ini, faktor lain 

seperti iklan atau promosi mungkin memiliki pengaruh yang lebih besar dalam memengaruhi 

keputusan pembelian konsumen. Dengan demikian, perusahaan mungkin perlu 

mempertimbangkan strategi pemasaran yang lebih kuat dalam hal promosi atau faktor lain yang 

dapat memengaruhi keputusan pembelian konsumen, selain hanya fokus pada peningkatan kualitas 

produk. 

 

SIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian, dapat disimpulkan bahwa iklan memiliki pengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian motor Honda Beat. Artinya, iklan memiliki pengaruh 

yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian motor Honda Beat. Di sisi lain, kualitas 

produk tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian motor Honda Beat. 

Dengan demikian, kualitas produk tidak memiliki pengaruh yang signifikan secara individu 

terhadap keputusan pembelian. Namun, secara bersamaan (secara simultan), variabel iklan dan 

kualitas produk memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian motor Honda 

Beat. Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa kombinasi antara iklan dan kualitas produk 

memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian motor Honda Beat. Oleh karena 

itu, perusahaan perlu mempertimbangkan strategi pemasaran yang efektif dalam hal promosi 

(iklan) dan meningkatkan kualitas produk secara bersama-sama untuk memengaruhi keputusan 

pembelian konsumen motor Honda Beat. 
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