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ABSTRAK 

 

VERON FATHULLAH, 2025, Pengaruh Promosi, Kepercayaan 

Konsumen, dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Jenis Motor Merek 

Honda Pada PT Astra Honda Motor Sukarami Palembang (Di bawah 

bimbingan Ibu Hj. Nina Fitriana, SE.,M.Si dan Ibu Suharti, SE.,MM). 

 

 Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apakah ada pengaruh Promosi, 

kepercayaan konsumen, dan harga terhadap keputusan pembelian pada PT Astra 

Honda Motor Sukarami Palembang. Penelitian ini menggunakan metode 

kuantitatif dengan pendekatan survei yang bertujuan untuk mengetahui hubungan 

antara satu variabel dengan variabel lainnya. Sampel penelitian diambil 

menggunakan random sampling dengan jumlah 75 responden. Teknik 

pengambilan sampel pada penelitian ini dengan adalah kuesioner. Data analisis 

menggunakan analisis linear berganda. 

 Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode analisis 

regresi linier. Hasil uji secara parsial menunjukkan bahwa promosi berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai signifikansi 0,000 < 0,05, 

kepercayaan konsumen juga berpengaruh signifikan dengan nilai signifikansi 

0,005 < 0,05, dan harga memiliki pengaruh signifikan dengan nilai signifikansi 

0,000 < 0,05. Sementara itu, hasil analisis secara simultan menunjukkan bahwa 

ketiga variabel tersebut secara bersama-sama berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian, dengan nilai signifikansi 0,000 < 0,05. 

Temuan ini diharapkan dapat memberikan kontribusi dalam merumuskan 

strategi pemasaran yang lebih efektif dan efisien, serta meningkatkan kepuasan 

dan loyalitas konsumen terhadap produk sepeda motor Honda di PT Astra Honda 

Motor Sukarami Palembang. 

 

Kata kunci: Promosi, Kepercayaan konsumen dan Keputusan pembelian 

Sepeda Motor 
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ABSTRACT 

VERON FATHULLAH, 2025, The Influence of Promotion, Consumer 

Trust, and Price on Purchasing Decisions of Honda Motorcycles at PT Astra 

Honda Motor Sukarami Palembang (Under the supervision of Mrs. Hj. Nina 

Fitriana, SE., M.Si and Mrs. Suharti, SE., MM). 

This study aims to determine whether promotion, consumer trust, and 

price influence purchasing decisions at PT Astra Honda Motor Sukarami 

Palembang. This research employs a quantitative method with a survey approach 

to analyze the relationship between variables. The sample was selected using 

random sampling, involving 75 respondents. The data collection technique used in 

this study was a questionnaire, and the data were analyzed using multiple linear 

regression. 

The results of the partial test show that promotion has a significant 

influence on purchasing decisions with a significance value of 0.000 < 0.05; 

consumer trust also has a significant influence with a significance value of 0.005 

< 0.05; and price has a significant influence with a significance value of 0.000 < 

0.05. Simultaneously, the three variables together have a positive and significant 

effect on purchasing decisions, with a significance value of 0.000 < 0.05. 

These findings are expected to contribute to the formulation of more 

effective and efficient marketing strategies, as well as to increase customer 

satisfaction and loyalty towards Honda motorcycle products at PT Astra Honda 

Motor Sukarami Palembang. 

Keywords: Promotion, Consumer Trust and Purchasing decision, Honda 

Motorcycle. 
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BAB I  

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

   Dalam era persaingan bisnis yang semakin ketat, perusahaan harus mampu 

memahami dan memenuhi kebutuhan konsumen untuk tetap eksis dan berkembang. 

Salah satu sektor yang mengalami pertumbuhan pesat adalah industri otomotif, 

khususnya sepeda motor. Di Indonesia, merek Honda telah menjadi salah satu 

pemimpin pasar yang dominan, berkat reputasinya yang kuat dan produk-produk 

berkualitas tinggi. Namun, untuk mempertahankan posisi ini, PT Astra Honda Motor 

Sukarami Palembang perlu memahami faktor-faktor yang memengaruhi keputusan 

pembelian konsumen. 

Promosi merupakan salah satu strategi pemasaran yang penting dalam 

menarik perhatian konsumen. Melalui berbagai bentuk promosi, seperti iklan, diskon, 

dan event, perusahaan dapat meningkatkan kesadaran merek dan menarik minat 

konsumen untuk melakukan pembelian. Namun, efektivitas promosi tidak hanya 

bergantung pada jenis dan intensitasnya, tetapi juga pada kepercayaan konsumen 

terhadap merek. Kepercayaan ini dibangun melalui pengalaman positif, reputasi, dan 

kualitas produk yang ditawarkan. 

Selain itu, harga juga menjadi faktor krusial dalam keputusan pembelian. 

Harga yang kompetitif dan sesuai dengan nilai yang dirasakan oleh konsumen dapat 
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memengaruhi keputusan mereka untuk membeli. Dalam konteks ini, konsumen 

cenderung membandingkan harga produk dengan fitur, kualitas, dan manfaat yang 

ditawarkan. Oleh karena itu, penting bagi PT Astra Honda Motor Sukarami 

Palembang untuk menetapkan strategi harga yang tepat agar tetap menarik bagi 

konsumen. 

Dengan mempertimbangkan ketiga faktor tersebut promosi, kepercayaan 

konsumen, dan harga penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi pengaruhnya 

terhadap keputusan pembelian sepeda motor merek Honda di PT Astra Honda Motor 

Sukarami Palembang. Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan 

wawasan yang berharga bagi perusahaan dalam merumuskan strategi pemasaran yang 

lebih efektif dan efisien, serta meningkatkan kepuasan dan loyalitas konsumen. 

Promosi adalah bentuk komunikasi yang menjadi bagian integral dari proses 

pemasaran, di mana perusahaan berupaya menyebarkan informasi secara luas, 

memengaruhi, dan membujuk pasar sasaran agar tertarik pada produk yang 

ditawarkan, sehingga mereka bersedia membeli dan menerima tawaran perusahaan 

(Sri Widyanti Hastuti & Anasrulloh, 2020). 

Kepercayaan yang dimiliki konsumen erat kaitannya dengan tingkat kepuasan 

terhadap produk atau jasa yang ditawarkan, kualitas layanan yang diberikan, serta 

rasa aman yang timbul karena perusahaan memiliki reputasi yang baik di masyarakat 

(Sumadi 2021). 
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Harga adalah sejumlah uang yang harus dibayarkan oleh konsumen untuk 

memperoleh suatu produk. Harga merupakan salah satu elemen dalam bauran 

pemasaran yang menghasilkan pendapatan atau pemasukan bagi perusahaan, 

sementara tiga elemen lainnya—produk, distribusi, dan promosi—menimbulkan 

biaya atau pengeluaran (Kotler, Philip, Armstrong, dan Garry (2019). 

Keputusan pembelian memegang peran penting bagi perusahaan dalam 

menjalankan bisnisnya. Oleh karena itu, perusahaan perlu merancang strategi yang 

efektif untuk menarik minat konsumen agar mereka memilih dan membeli produk 

yang ditawarkan (Rusdi, 2019). 

Secara keseluruhan, ketiga faktor ini promosi, kepercayaan konsumen, dan 

harga memiliki peran yang signifikan dalam memengaruhi keputusan pembelian 

sepeda motor merek Honda. Oleh karena itu, PT Astra Honda Motor Sukarami 

Palembang disarankan untuk terus mengembangkan strategi pemasaran yang 

terintegrasi, yang tidak hanya berfokus pada satu aspek, tetapi juga memperhatikan 

interaksi antara promosi, kepercayaan, dan harga guna meningkatkan penjualan serta 

kepuasan konsumen. Dalam beberapa tahun terakhir, industri sepeda motor di 

Indonesia mengalami dinamika yang cukup signifikan. Meskipun PT Astra Honda 

Motor (AHM) tetap memimpin pasar dengan pangsa lebih dari 70% (AISI, 2023), 

perusahaan ini mulai menghadapi tantangan dalam mempertahankan laju 

pertumbuhan penjualan. Terutama pada segmen motor matic kelas entry-level dan 

menengah seperti Honda Beat, Scoopy, dan Genio, terdapat indikasi perlambatan 

penjualan dibandingkan tahun-tahun sebelumnya. 
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Fenomena ini dipengaruhi oleh beberapa faktor utama, yakni strategi promosi 

yang mulai kehilangan daya tarik, menurunnya kepercayaan konsumen terhadap 

layanan purna jual, serta tingginya sensitivitas konsumen terhadap harga. Faktor-

faktor ini secara langsung memengaruhi keputusan pembelian, khususnya di wilayah-

wilayah kompetitif seperti Palembang. 

Promosi merupakan salah satu alat komunikasi utama dalam menarik minat 

konsumen. Namun, di era digital, bentuk promosi tradisional seperti brosur, potongan 

harga musiman, dan promosi di showroom mulai dianggap kurang relevan oleh 

konsumen muda. Kompetitor seperti Yamaha dan brand motor listrik seperti Alva 

lebih agresif memanfaatkan media sosial, content marketing, serta influencer untuk 

meningkatkan kesadaran dan minat beli. 

Menurut Kotler & Keller (2019), promosi harus disesuaikan dengan perilaku 

konsumen modern yang mengandalkan informasi online dan konten berbasis 

pengalaman. Bila strategi promosi AHM tidak mengalami inovasi, maka 

efektivitasnya dalam menarik konsumen akan semakin menurun. 

Fenomena Menurunnya Kepercayaan Konsumen 

Kepercayaan merupakan landasan penting dalam membangun loyalitas jangka 

panjang. Honda selama ini unggul dalam layanan aftersales melalui jaringan AHASS. 

Namun, konsumen mulai menunjukkan kekecewaan terhadap lamanya waktu tunggu 

servis, keluhan ketersediaan suku cadang, dan kurangnya transparansi harga. Situasi 
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ini diperparah oleh viralnya keluhan di media sosial yang memengaruhi persepsi 

publik. 

Menurut Morgan & Hunt (2018), kepercayaan dalam hubungan konsumen 

dengan perusahaan bergantung pada pengalaman positif yang konsisten. Apabila 

konsumen mengalami layanan yang mengecewakan, maka kepercayaan akan luntur 

dan berdampak pada keputusan pembelian selanjutnya. 

Fenomena Sensitivitas Harga yang Semakin Tinggi 

Di tengah tekanan ekonomi, konsumen menjadi lebih rasional dalam 

mempertimbangkan pembelian. Mereka membandingkan harga produk dengan fitur 

dan manfaat yang diperoleh. Beberapa konsumen menganggap harga motor Honda 

cenderung lebih tinggi dibanding kompetitor seperti Yamaha, Viar, atau merek motor 

listrik, padahal fitur yang ditawarkan relatif serupa. 

Kotler, Armstrong & Garry (2019) menyatakan bahwa harga yang tidak sesuai 

dengan persepsi nilai konsumen akan menurunkan minat beli, terutama dalam pasar 

dengan banyak alternatif. Saat ini, konsumen tidak hanya membeli berdasarkan 

merek, tetapi berdasarkan pertimbangan efisiensi dan fitur produk. Dalam dunia 

pemasaran, pemahaman terhadap faktor-faktor yang memengaruhi keputusan 

pembelian konsumen sangat penting agar perusahaan dapat menyusun strategi yang 

efektif. Penelitian ini mengambil tiga variabel independen yaitu promosi, 

kepercayaan konsumen, dan harga, yang diasumsikan memiliki pengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian sebagai variabel dependen. 
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Promosi merupakan salah satu elemen penting dalam bauran pemasaran (marketing 

mix) yang berfungsi untuk menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan 

konsumen akan keberadaan suatu produk (Kotler & Keller, 2019). Promosi yang 

dirancang secara efektif mampu meningkatkan kesadaran merek dan mendorong 

minat beli konsumen. Dalam konteks PT Astra Honda Motor, promosi berperan 

dalam menyampaikan nilai dan keunggulan produk Honda kepada pasar sasaran, 

sehingga strategi komunikasi pemasaran yang tepat dapat meningkatkan keputusan 

pembelian (Tjiptono, 2019).  

Kepercayaan konsumen merujuk pada keyakinan konsumen terhadap 

kemampuan, integritas, dan keandalan suatu merek atau perusahaan, yang menurut 

Morgan dan Hunt (2018) merupakan elemen kunci dalam membangun hubungan 

jangka panjang antara konsumen dan perusahaan. Konsumen yang memiliki tingkat 

kepercayaan tinggi terhadap suatu produk cenderung memiliki kecenderungan yang 

lebih besar untuk melakukan pembelian secara berulang (Lupiyoadi, 2019). Dalam 

kasus Honda, kepercayaan dibangun melalui pengalaman positif, layanan purna jual, 

dan konsistensi kualitas produk. Variabel ini dipilih karena kepercayaan merupakan 

fondasi dari loyalitas dan keputusan pembelian jangka panjang (Sumadi, 2021).  

Harga merupakan sejumlah uang yang harus dikorbankan oleh konsumen untuk 

mendapatkan suatu produk, yang menurut Kotler dan Armstrong (2019) merupakan 

satu-satunya elemen dalam bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan dan 

secara langsung memengaruhi persepsi konsumen terhadap nilai produk. Dalam 
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pengambilan keputusan pembelian, konsumen cenderung membandingkan harga 

dengan manfaat atau nilai yang diterima dari produk tersebut (Tjiptono, 2019).  

Harga yang kompetitif dapat menjadi daya tarik tersendiri bagi konsumen, 

terutama di tengah situasi ekonomi yang dinamis. Di sektor otomotif, perbedaan 

harga antarmerek sering kali menjadi pertimbangan utama dalam menentukan pilihan. 

Oleh karena itu, variabel harga dipilih karena relevansi dan sensitivitasnya dalam 

memengaruhi keputusan pembelian.. Ketiga variabel promosi, kepercayaan 

konsumen, dan harga memiliki keterkaitan yang saling melengkapi dalam 

membentuk keputusan pembelian. Promosi menciptakan awareness dan minat awal 

(Kotler & Keller, 2018), kepercayaan memberikan rasa aman dan keyakinan dalam 

memilih produk (Morgan & Hunt, 2018), sementara harga menentukan daya tarik dan 

kelayakan produk untuk dibeli berdasarkan persepsi nilai konsumen (Tjiptono, 2019). 

Dalam situasi persaingan pasar otomotif yang semakin ketat, pemahaman terhadap 

ketiga variabel ini sangat penting bagi PT Astra Honda Motor untuk mempertahankan 

pangsa pasarnya serta meningkatkan loyalitas konsumen secara berkelanjutan. 

Berdasarkan fenomena tersebut, maka penulis mengangkat judul: 

“Pengaruh Promosi, Kepercayaan Konsumen, dan Harga Terhadap Keputusan 

Pembelian Jenis Motor Merek Honda Pada PT Astra Honda Motor Sukarami 

Palembang” 
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1.2 Perumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah dikemukakan sebelumnya maka 

permasalah dalam penelitian ini adalah : 

1. Apakah promosi berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian 

sepeda motor pada PT Astra Honda Motor Sukarami Palembang? 

2. Apakah kepercayaan konsumen berpengaruh secara parsial terhadap 

keputusan pembelian sepeda motor pada PT Astra Honda Motor Sukarami 

Palembang? 

3. Apakah harga berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian pada 

PT Astra Honda Motor Sukarami Palembang? 

4. Apakah promosi, kepercayaan konsumen, dan harga berpengaruh secara 

simultan terhadap keputusan pembelian pada PT Astra Honda Motor 

Sukarami Palembang? 

1.3 Tujuan Penelitian  

 

Berdasarkan latar belakang dan perumusan masalah yang telah dikemukakan 

di atas, maka tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui, membuktikan dan 

menganalisis: 

1. Untuk Mengetahui Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian secara 

parsial pada PT Astra Honda Motor Sukarami Palembang. 
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2. Untuk Mengetahui Pengaruh Kepercayaan Konsumen terhadap Keputusan 

Pembelian secara parsial pada PT Astra Honda Motor Sukarami Palembang. 

3. Untuk Mengetahui Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian secara 

parsial pada PT Astra Honda Motor Sukarami Palembang. 

4. Untuk Mengetahui Pengaruh Promosi, Kepercayaan Konsumen, dan Harga 

terhadap Keputusan Pembelian secara simultan pada PT Astra Honda Motor 

Sukarami Palembang. 

1.4 Manfaat Penelitian  

 

Adapun manfaat yang di peroleh dari hasil penelitian ini adalah : 

1. Bagi penulis 

Ini dapat memberikan pemahaman terhadap pengembangan teori pemasaran, 

khususnya dalam konteks industri otomotif. Dengan menganalisis pengaruh 

promosi, kepercayaan konsumen, dan harga, penelitian ini dapat memperkaya 

literatur yang ada dan memberikan pemahaman yang lebih baik tentang 

faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian. 

2. Bagi Perusahaan 

Penelitian ini dapat memberikan wawasan teoritis yang berguna bagi 

pengembangan kebijakan pemasaran di PT Astra Honda Motor Sukarami 

Palembang. Dengan memahami faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan 

pembelian, perusahaan dapat merumuskan strategi pemasaran yang lebih 

efektif dan sesuai dengan kebutuhan konsumen. 
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3. Bagi Akademis 

Hasil penelitian ini dapat membantu akademisi dalam memahami perilaku 

konsumen dalam konteks pembelian sepeda motor. Dengan mengetahui 

bagaimana promosi, kepercayaan, dan harga mempengaruhi keputusan, 

penelitian ini dapat menjadi referensi untuk studi-studi selanjutnya yang 

berkaitan dengan perilaku konsumen di sektor lain. 
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