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Abstract. This research aims to determine the effect of product quality and consumer trust
on the decision to purchase secondhand motorcycles at CV Maulana Motor Central
Dealer in South Tangerang City, both partially and simultaneously. The research method
used is an associative quantitative method. The population in this research is consumers
of CV Maulana Motor Central Dealer in South Tangerang City with a total of 96
respondents. Primary data was collected through questionnaires and processed using
SPSS Version 27. The results showed that the variables of product quality (X1) and
consumer trust (X2) had a positive and significant effect on purchase decisions (Y), both
partially and simultaneously. The multiple regression equation obtained is
Y=20.596+0.191X1+0.764X2. The correlation coefficient (r) value of 0.637 indicates a
strong relationship between the independent variables and the dependent variable. The
coefficient of determination (R?) value of 0.393 indicates that 39.3% of the variation in
purchase decision can be explained by product quality and consumer trust, while the
remaining 60.7% is influenced by other variables not included in the research model.
Based on the simultaneous test results, the F count value was > F table or (31.808 >
3.09) with sig < 0.05, so it was concluded that there was a positive and significant
simultaneous effect between product quality and consumer trust on the decision to
purchase a secondhand motorcycle at CV Maulana Motor Central Dealer in South
Tangerang City.

Keywords.: Product Quality;, Consumer Trust;, Purchase Decision.

Abstrak. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh kualitas produk dan
kepercayaan konsumen terhadap keputusan pembelian motor second pada CV Maulana
Motor Dealer Pusat Kota Tangerang Selatan, baik secara parsial maupun simultan.
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STRATEGI PEMASARAN YANG DILAKUKAN DI PLAZA TUNJUNGAN III
SURABAYA DALAM MEMASARKAN SEMUA PRODUKNYA
Metode penelitian yang digunakan adalah metode kuantitatif asosiatif. Populasi dalam
penelitian ini adalah konsumen CV Maulana Motor Dealer Pusat Kota Tangerang Selatan
dengan jumlah responden sebanyak 96 orang. Data primer dikumpulkan melalui
kuesioner dan diolah menggunakan aplikasi SPSS Versi 27. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa variabel kualitas produk (X1) dan kepercayaan konsumen (X2)
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Y), baik secara parsial
maupun  simultan. Persamaan regresi berganda yang diperoleh adalah
Y=20,596+0,191X1+0,764X2. Nilai koefisien korelasi (r) sebesar 0,637 menunjukkan
tingkat hubungan yang kuat antara variabel independen dengan variabel dependen. Nilai
koefisien determinasi (R*) sebesar 0,393 mengindikasikan bahwa 39,3% variasi
keputusan pembelian dapat dijelaskan oleh kualitas produk dan kepercayaan konsumen,
sedangkan sisanya sebesar 60,7% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak dimasukkan
dalam model penelitian. Berdasarkan hasil uji simultan, diperoleh nilai F hitung > F tabel
atau (31,808 > 3,09) dengan sig < 0,05, sehingga disimpulkan terdapat pengaruh positif
dan signifikan secara simultan antara kualitas produk dan kepercayaan konsumen
terhadap keputusan pembelian motor second pada CV Maulana Motor Dealer Pusat Kota
Tangerang Selatan.
Kata Kunci: Kualitas Produk; Kepercayaan Konsumen; Keputusan Pembelian.

PENDAHULUAN

Latar Belakang Penelitian

Perkembangan industri otomotif di Indonesia mengalami pertumbuhan yang
cukup pesat dalam dua dekade terakhir. Sepeda motor menjadi salah satu moda
transportasi yang paling diminati oleh masyarakat karena dinilai lebih efisien, ekonomis,
serta mampu menjangkau kondisi jalan yang beragam di perkotaan maupun pedesaan.
Tingginya kebutuhan masyarakat akan kendaraan roda dua tidak hanya meningkatkan
permintaan terhadap motor baru, tetapi juga menciptakan pasar yang besar bagi motor
bekas (motor second). Fenomena ini terlihat dari semakin menjamurnya dealer maupun
platform jual beli online yang menawarkan motor second dengan berbagai merek, tipe,
dan kisaran harga.

Bagi sebagian konsumen, pembelian motor second dipandang sebagai solusi
yang lebih terjangkau dibandingkan motor baru. Namun, keputusan pembelian motor
second tidak terlepas dari berbagai permasalahan yang kerap muncul. Menurut
Kalimantana & Yustiawan (2023) terkadang penjual tidak dapat menyediakan dokumen
kepemilikan seperti STNK atau BPKB saat melakukan transaksi jual beli kendaraan
bermotor. Oleh karena itu, penting untuk memahami keabsahan transaksi jual beli
kendaraan bermotor tanpa dokumen kepemilikan berdasarkan hukum positif yang berlaku
di Indonesia untuk menghindari risiko hukum yang dapat merugikan kedua belah pihak.
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Tabel 1. 1
Data Penjualan CV Maulana Motor Dealer Pusat Kota Tangerang Selatan Pada
Tahun 2019-2023

Tahun Target Jual Target Jual Unit | Hasil Penjualan Keteranean

(Unit) (Rupiah) Terjual (Rupiah) g

2019 300 3.600.000.000 387 4.818.150.000 Tercapai
2020 500 6.000.000.000 296 3.256.500.000 Tidak .
Tercapai

2021 500 6.000.000.000 550 7.150.700.000 Tercapai
2022 700 8.400.000.000 1054 14.756.450.000 Tercapai

Tidak

2023 1.000 12.000.000.000 812 10.677.800.000 1 .
Tercapai

Sumber: CV Maulana Motor Dealer Pusat Kota Tangerang Selatan pada tahun 2025.

Berdasarkan pada tabel 1.1 hasil penjualan periode 2019-2023, Data penjualan
menunjukkan dinamika yang berfluktuasi dalam periode lima tahun terakhir, yang dapat
dihubungkan dengan faktor kualitas produk dan tingkat kepercayaan konsumen sebagai
determinan utama dalam keputusan pembelian motor bekas. Pada tahun 2019 Penjualan
tercatat sebanyak 387 unit dari target 300 unit (pencapaian 129%) dengan hasil penjualan
Rp. 4.818.150.000. Keberhasilan mencapai target ini dapat diinterpretasikan sebagai
indikasi tingginya kepercayaan konsumen terhadap kualitas produk yang ditawarkan.
Pada tahun 2020 Penjualan menurun menjadi 296 unit (pencapaian 59,2%) dengan hasil
penjualan Rp. 3.256.500.000. Penurunan ini selain dipengaruhi faktor eksternal seperti
pandemi COVID-19, juga mencerminkan potensi menurunnya kepercayaan konsumen
terhadap dealer. Pada tahun 2021 Penjualan meningkat menjadi 550 unit, melampaui
target 500 unit (pencapaian 110%) dengan hasil penjualan Rp. 7.150.700.000. Hal ini
menunjukkan adanya recovery kepercayaan konsumen terhadap produk yang ditawarkan.
Pada tahun 2022 terjadi lonjakan signifikan dengan penjualan mencapai 1.054 unit dari
target 700 unit (pencapaian 150,6%) dengan hasil penjualan Rp. 14.756.450.000.
Keberhasilan ini mengindikasikan bahwa kombinasi kualitas produk yang terstandarisasi
dengan meningkatnya kepercayaan konsumen berperan penting dalam memperkuat
keputusan pembelian. Pada tahun 2023 Penjualan menurun menjadi 812 unit, di bawah
target 1.000 unit (pencapaian 81,2%) dengan hasil penjualan Rp. 10.677.800.000.
Meskipun jumlah ini masih lebih tinggi dibandingkan periode tahun 2019-2021,
ketidakmampuan mencapai target mengindikasikan adanya tantangan baru. Dari sudut
pandang kualitas produk dan trust, penurunan ini bisa mencerminkan meningkatnya
ekspektasi konsumen terhadap standar motor second, atau munculnya persaingan dari
dealer lain yang lebih mampu membangun kepercayaan melalui kualitas produk.
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Tabel 1. 2
Data Kualitas Produk CV Maulana Motor Dealer Pusat Kota Tangerang Selatan
Pada tahun 2025
Indikator Standar Realisasi Keterangan
Pada CV Maulana Motor
Dealer Pusat Kota Tang
o Mesin kendaraan caler Pusat Kota Tangerang .
Kinerja Selatan mesin kendaraan Sesuai
bermotor normal
bermotor dalam keadaan
normal
Pada CV Maulana Motor
Daya tahan Dealer Pusat Kota Tangerang
Dava Tahan kendaraan bermotor | Selatan daya tahan kendaraan Sesuai
y 5 — 10 tahun dari usia | bermotor dapat lebih lama ‘
motor tersebut sesuai dengan perawatan yang
baik
Produk motor CV Maulana
.| Motor Dealer Pusat Kota
Produk motor sesual Tangerang Selatan terdapat
Kesesuaian | dengan spesifikasi seraig o . P . Tidak Sesuai
: perbedaan dengan spesifikasi
pabrik . . .
pabrik seperti bodi motor lecet
ringan
Semua fitur motor pada CV
Semua fitur motor
. .. | Maulana Motor Dealer Pusat
. sesuai dengan pabrik )
Fitur : Kota Tangerang Selatan Sesuai
berfungsi dengan . .
berfungsi dengan baik dan
normal
normal
CV Maulana Motor Dealer
Pusat Kota Tangerang Selatan
Motor minim sudah melakukan uji kualitas
Reabilitas | gangguan dan sehingga motor yang dijual Sesuai
kegagalan fungsi kepada konsumen dalam
keadaan yang baik dan mimim
gangguan
Motor second pada CV
Motor memiliki Maulana Motor Dealer Pusat
desain,warna, atau Kota Tangerang Selatan
Estetika | tampilan yang memiliki warna atau tampilan | Tidak Sesuai
menarik sesuai yang berbeda dengan pabrikan
dengan pabrikan seperti cat bodi motor yang
mulai pudar
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Indikator Standar Realisasi Keterangan
Motor sudah CV Maulana Motor Dealer
Kesan memenuhi Pusat Kota Tangerang Selatan Sesuai
Kualitas kesesuaian minat menjual motor yang sudah
konsumen sesuai harapan konsumen
Sumber: Data diolah peneliti, 2025.
TINJAUAN PUSTAKA

1. Pengertian Manajemen

Istilah Manajemen adalah hal yang dilakukan oleh para manajer. Namun
pernyataan singkat dan sederhana ini tidak banyak memberikan penjelasan bagi Kkita,
penjelasan yang lebih mudah, Manajemen melibatkan aktivitas-aktivitas koordinasi dan
pengawasan terhadap pekerjaan orang lain. Manajemen melibatkan tanggung jawab
memastikan pekerjaan-pekerjaan yang dapat diselesaikan dengan cara yang efektif dan
efisien, hal ini idealnya dijalankan oleh seorang manajer.

1. Pengertian Pemasaran

Istilah pemasaran secara etimologis berasal dari kata “Pasar” yang mendapat
awalan dan akhiran sebagaimana aturannya. Menjadi kata ‘“Pemasaran”. Menurut
pendekatan konsep pemasaran, pasar berarti individu/sekumpulan individu dan atau
lembaga/organisasi yang mempunyai keinginan dan kemampuan untuk merealisir
kebutuhan serta mau mengorbankan uangnya melalui proses pertukaran. Maka kegiatan
pemasaran dapat diartikan sebagai kegiatan manusia yang berlangsung dalam kaitannya
dengan pasar.

1. Pengertian Manajemen Pemasaran

Menurut Sumarsid and Paryanti (2022) dalam Sarjana et al. (2022) manajemen
pemasaran adalah seni dan ilmu dalam memilih pasar sasaran dan mendapatkan,
mempertahankan, serta meningkatkan jumlah pelanggan dengan menciptakan,
menghantarkan dan mengomunikasikan nilai pelanggan yang unggul.

Pengertian manajemen pemasaran menurut Ariyanto et al. (2023) merupakan
salah satu bidang ilmu manajemen yang sangat diperlukan dalam semua kegiatan lini
bisnis. Manajemen pemasaran merupakan faktor terpenting untuk kelangsungan hidup
perusahaan atau bisnis agar dapat mencapai tujuan yang diinginkannya. Manajemen
pemasaran mempunyai tujuan agar perusahaan dapat menghasilkan laba sebanyak
banyaknya, yaitu dengan cara memenuhi atau melayani konsumen dengan cara
menyediakan produk (barang dan jasa) yang mereka butuhkan dan inginkan.

1. Pengertian Kualitas Produk

Kualitas produk yaitu keahlian, kelengkapan spesifikasi serta jasa maupun
karakter produk yang bersangkutan dengan kemampuan dalam memberikan kepuasan
serta melengkapi kebutuhan konsumen yang tersirat dengan perusahaan. Harjadi
&Arraniri (2021) dalam Aghitsni & Busyra (2022).
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METODE PENELITIAN

Jenis Penelitian

Jenis penelitian ini adalah penelitian kuantitatif, penelitian kuantitatif digunakan
dalam penelitian ini, karna data yang menjadi objek dalam penelitian ini merupakan data-
data kuantitatif yang berupa angka-angka yang dihasilkan dari skala likert. Menurut
Arianto et al. (2023) pendekatan kuantitatif merupakan penelitian yang datanya berupa
angka atau non angka yang di angkakan (data kualitatif yang di kuantitatifkan) lalu diolah
dengan rumus statistik tertentu dan diinterprestasikan dalam rangka menguji hipotesis
yang telah disiapkan lebih dahulu serta lazim bertujuan mencari sebab akibat sesuatu.
Populasi dan Sampel
Populasi

Menurut Sugiyono (2022) populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas
obyek/subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh
peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya. Adapun populasi dalam
penelitian ini adalah jumlah konsumen yang membeli motor second pada CV Maulana
Motor Dealer Pusat Kota Tangerang Selatan yang beralamat di JI. Masjid Darussalam,
RT.05/RW.15, Kedaung, Kecamatan. Pamulang, Kota Tangerang Selatan, Banten 15415
pada tahun 2023 sejumlah 812 orang.
Sampel

Menurut Sugiyono (2022) sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik
yang dimiliki oleh populasi tersebut. Sampel ini digunakan apabila jumlah populasi besar
dan tidak diketahui, sehingga ada keterbatasan dalam melakukan penelitian, baik
keterbatasan waktu, biaya dan tenaga.
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
Pengujian Asumsi Klasik
1. Uji Normalitas

Tabel 4. 1
Hasil Uji Normalitas dengan One Sample Kolmogorov-Smirnov Test
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized
Residual

N 96
Normal Parameters®® Mean .0000000
Std. Deviation 5.43357209

Most Extreme Differences Absolute .084
Positive .084

Negative -.061

Test Statistic .084
Asymp. Sig. (2-tailed)® .090
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Monte Carlo Sig. (2-tailed)?Sig. .096
99% Confidence Interval Lower Bound .089
Upper Bound 104

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
c. Lilliefors Significance Correction.
d. Lilliefors' method based on 10000 Monte Carlo samples with starting seed
1314643744.
Sumber: Data SPSS 27 yang diolah peneliti, 2026.

Berdasarkan tabel 4.14, hasil uji normalitas data menggunakan metode One-
Sample Kolmogorov-Smirnov menunjukkan bahwa nilai Asymp. Sig. (2-tailed) sebesar
0,090 yang lebih besar dari taraf signifikansi 0,05. Dengan demikian, dapat disimpulkan
bahwa data residual terdistribusi secara normal.
2. Uji Multikolinearitas

Tabel 4. 2
Hasil Uji Multikolinearitas Variabel
Coefficients®
Collinearity Statistics
Model Tolerance VIF
1 Kualitas Produk .595 1.680
Kepercayaan Konsumen 595 1.680

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber: Data SPSS 27 yang diolah peneliti, 2026.

Berdasarkan tabel 4.15, hasil uji multikolinearitas yang ditunjukkan pada tabel
collinearity statistics, diperoleh nilai Tolerance sebesar 0,595 untuk variabel kualitas
produk (X1) dan kepercayaan konsumen (X2). Nilai 0,595 lebih besar dari batas
minimum 0,100. Dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi masalah multikolinearitas antar
variabel independen dalam model regresi. Selain itu, nilai Variance Inflation Factor
(VIF) untuk variabel kualitas produk (X1) dan kepercayaan konsumen (X2) masing-
masing sebesar 1,680. Nilai 1,680 masih berada di bawah ambang batas 10,00. Sehingga
memperkuat kesimpulan bahwa model regresi tidak mengalami multikolinearitas.

3. Uji Autokorelasi
Tabel 4. 3
Hasil Uji Autokorelasi Dengan Durbin-Watson Test
Model Summary®

Adjusted R~ Std. Error of Durbin-
Model R R Square Square the Estimate Watson
1 6372 406 393 5.492 2.045
a. Predictors: (Constant), Kepercayaan Konsumen, Kualitas Produk

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber: Data SPSS 27 yang diolah peneliti, 2026.
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Berdasarkan tabel 4.16, nilai uji Durbin-Watson (DW) yang diperoleh sebesar

2,045. Jumlah sampel (n=96), jumlah variabel bebas (k=2), serta signifikansi 5%,

diketahui nilai batas bawah (dL) = 1,625 dan batas atas (dU) = 1,710. Karena nilai (dU <

DW <4 — dU = 1,710 < 2,045 < 2,290), maka dapat disimpulkan bahwa tidak ada

autokorelasi.

4. Uji Heterokedastisitas

Tabel 4. 4
Hasil Uji Heterokedastisitas Dengan Uji Glejser
Coefficients?
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 5.676 3.560 1.594 114
Kualitas Produk .054 .058 124 929 355
Kepercayaan -.129 105 -.164  -1.233 221

Konsumen
a. Dependent Variable: ABS RES
Sumber: Data SPSS 27 yang diolah peneliti, 2026.

Berdasarkan tabel 4.16, hasil uji heteroskedastisitas menunjukkan bahwa
variabel kualitas produk (X1) memiliki nilai signifikansi sebesar 0,355 > 0,05. Begitu
pula, variabel kepercayaan konsumen (X2) memiliki nilai signifikansi sebesar 0,221 >
0,05. Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa kedua variabel tersebut tidak mengalami

heteroskedastisitas.
Pengujian Hipotesis
1. Uji t (Parsial)
Tabel 4. 5
Hasil Uji Hipotesis (Uji t) Secara Parsial Variabel Kualitas Produk (X1) Terhadap
Keputusan Pembelian (Y)

Coefficients?
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 33.005 5.447 6.060 .000
Kualitas Produk 460 .078 .520 5.897 .000

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber: Data SPSS 27 yang diolah peneliti, 2026.

Berdasarkan pada tabel 4.27, diperoleh nilai t hitung > t tabel sebesar (5,897 >
1,985) dengan signifikansi 0,000. Dengan demikian Ho; ditolak dan Ha; diterima. Hal ini
mengindikasikan adanya pengaruh positif dan signifikan secara parsial kualitas produk
terhadap keputusan pembelian motor second pada CV Maulana Motor Dealer Pusat Kota
Tangerang Selatan.

14 | JRME - VOLUME 3, NO. 4, Juli 2026



STRATEGI PEMASARAN YANG DILAKUKAN DI PLAZA TUNJUNGAN III
SURABAYA DALAM MEMASARKAN SEMUA PRODUKNYA
2. Uji F (Simultan)
Tabel 4. 6
Hasil Uji Hipotesis (Uji F) Secara Simultan Antara Variabel Kualitas Produk (X1)
dan Kepercayaan Konsumen (X2) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)

ANOVA?
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 1918.581 2 959.291 31.808 .000°
Residual 2804.752 93 30.159
Total 4723.333 95

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
b. Predictors: (Constant), Kepercayaan Konsumen, Kualitas Produk
Sumber: Data SPSS 27 yang diolah peneliti, 2026.

Berdasarkan pada tabel 4.29, diperoleh nilai F hitung > F tabel sebesar (31,808
> 3,09) dengan nilai signifikansi sebesar 0,000. Dengan demikian Hos ditolak dan Has
diterima. Hal ini mengindikasikan adanya pengaruh positif dan signifikan secara simultan
kualitas produk dan kepercayaan konsumen terhadap keputusan pembelian motor second
pada CV Maulana Motor Dealer Pusat Kota Tangerang Selatan.

Pembahasan Penelitian

Berdasarkan hasil analisis statistik, dapat diketahui bahwa variabel bebas
membuat pengaruh signifikan, baik parsial maupun simultan terhadap variabel terikat.
Pengaruh yang ditunjukkan bersifat positif, yang berarti bahwa kualitas produk dan
kepercayaan konsumen berpengaruh terhadap keputusan pembelian motor second pada
CV Maulana Motor Dealer Pusat Kota Tangerang Selatan. Hal ini konsisten dengan
hipotesis yang diajukan serta sejalan dengan temuan penelitian terdahulu. Adapun uraian
mengenai pengaruh dari variabel yang digunakan ialah berikut ini:

Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian Motor Second pada CV
Maulana Motor Dealer Pusat Kota Tangerang Selatan

Menurut Kotler dan Keller (2016) dalam Mutiara & Wibowo
(2020), menyatakan bahwa “kualitas produk adalah kemampuan suatu barang untuk
memberikan hasil atau kinerja yang sesuai bahkan melebihi dari apa yang diinginkan
pelanggan”. Sebagaimana hasil penelitian yang didapat oleh Herdianto et al. (2023)
kualitas produk berpengaruh siginifikan terhadap keputusan pembelian motor bekas di
PT. Adira Tasikmalaya.

Pembahasan penelitian yang diperoleh peneliti sebagaimana berdasarkan hasil
analisis regresi pada tabel 4.17, Coefficients maka dapat diperoleh persamaan regresi
linear sederhana (Y=33,005+0,460X1). Berdasarkan tabel 4.21, diperoleh nilai koefisien
korelasi (Pearson Correlation) sebesar 0,520 berarti kedua variabel mempunyai
hubungan yang sedang. Berdasarkan pada tabel 4.24, diperoleh nilai (Adjusted R Square)
sebesar 0,262 mengindikasikan bahwa sebesar 26,2% variasi perubahan pada variabel
dependen keputusan pembelian (Y) dapat dijelaskan oleh variabel kualitas produk (X1).
Berdasarkan pada tabel 4.27, diperoleh nilai t hitung > t tabel sebesar (5,897 > 1,985)
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dengan signifikansi 0,000. Dengan demikian Ho; ditolak dan Ha; diterima. Hal ini
mengindikasikan adanya pengaruh positif dan signifikan secara parsial kualitas produk
terhadap keputusan pembelian motor second pada CV Maulana Motor Dealer Pusat Kota

Tangerang Selatan.

Pengaruh Kepercayaan Konsumen terhadap Keputusan Pembelian Motor Second
pada CV Maulana Motor Dealer Pusat Kota Tangerang Selatan

Menurut Armansyah (2021) dalam Jacob & Sarah (2024), kepercayaan
konsumen terjadi ketika dua atau lebih pihak dalam transaksi bisnis mempercayai satu
sama lain. Sebagaimana hasil penelitian yang didapat oleh Pambudi et al. (2021)
kepercayaan konsumen berpengaruh terhadap keputusan pembelian motor yamaha mio.

Pembahasan penelitian yang diperoleh peneliti sebagaimana berdasarkan hasil
analisis regresi pada tabel 4.18, Coefficients maka dapat diperoleh persamaan regresi
linear sederhana (Y=24,915+0,983X2). Berdasarkan tabel 4.22, diperoleh nilai koefisien
korelasi (Pearson Correlation) sebesar 0,615 berarti kedua variabel mempunyai
hubungan yang kuat. Berdasarkan pada tabel 4.25, diperoleh nilai (Adjusted R Square)
sebesar 0,372 mengindikasikan bahwa sebesar 37,2% variasi perubahan pada variabel
dependen keputusan pembelian (Y) dapat dijelaskan oleh variabel kepercayaan konsumen
(X2). Berdasarkan pada tabel 4.28, diperoleh nilai t hitung > t tabel sebesar (7,567 >
1,985) dengan signifikansi 0,000. Dengan demikian Ho. ditolak dan Ha» diterima. Hal in1
mengindikasikan adanya pengaruh positif dan signifikan secara parsial kepercayaan
konsumen terhadap keputusan pembelian motor second pada CV Maulana Motor Dealer
Pusat Kota Tangerang Selatan.

Pengaruh Kualitas Produk dan Kepercayaan Konsumen terhadap Keputusan
Pembelian Motor Second pada CV Maulana Motor Dealer Pusat Kota
Tangerang Selatan

Menurut Devi & Fadli (2023) keputusan pembelian adalah suatu sikap, suatu
kegiatan, dan tindakan yang dapat dipertimbangkan oleh konsumen dalam mengambil
keputusan dari banyak pilihan untuk membeli produk barang atau jasa yang ditawarkan
dengan tujuan memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. Sebagaimana hasil
penelitian yang didapat oleh Isnawati & Rafida (2024) kualitas produk dan brand trust
memiliki dampak besar pada keputusan pembelian Sepeda Motor Matic Honda Pada
Pengemudi Gojek Di Surabaya Jawa Timur.

Pembahasan penelitian yang diperoleh peneliti sebagaimana berdasarkan hasil
analisis regresi pada tabel 4.19, Coefficients maka dapat diperoleh persamaan regresi
linear berganda (Y=20,596+0,191X1+0,764X2). Berdasarkan tabel 4.23, diperoleh nilai
(r) sebesar 0,637 berarti ketiga variabel mempunyai hubungan yang kuat. Berdasarkan
pada tabel 4.26, diperoleh nilai (Adjusted R Square) sebesar 0,393 mengindikasikan
bahwa secara simultan 39,3% variasi perubahan pada variabel dependen keputusan
pembelian (Y) dapat dijelaskan oleh kombinasi variabel kualitas produk (X1) dan
kepercayaan konsumen (X2). Berdasarkan pada tabel 4.29, diperoleh nilai F hitung > F
tabel sebesar (31,808 > 3,09) dengan nilai signifikansi sebesar 0,000. Dengan demikian
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Hos ditolak dan Has diterima. Hal ini mengindikasikan adanya pengaruh positif dan

signifikan secara simultan kualitas produk dan kepercayaan konsumen terhadap

keputusan pembelian motor second pada CV Maulana Motor Dealer Pusat Kota
Tangerang Selatan.

PENUTUP

Kesimpulan

Berdasarkan analisis atau hasil pembahasan data penelitian yang dilakukan,
maka peneliti mengambil kesimpulan penelitian tentang Pengaruh kualitas produk dan
kepercayaan konsumen terhadap keputusan pembelian motor second pada CV Maulana

Motor Dealer Pusat Kota Tangerang Selatan adalah:

1. Terdapat pengaruh signifikan secara parsial kualitas produk terhadap keputusan
pembelian motor second pada CV Maulana Motor Dealer Pusat Kota Tangerang
Selatan. Hal tersebut dibuktikan melalui nilai koefisien korelasi sebesar 0,520 yang
berarti variabel kualitas produk mempunyai hubungan yang sedang dengan variabel
keputusan pembelian dan persamaan nilai regresi diperoleh (Y=33,005+0,460X1)
serta perhitungan uji hipotesis secara parsial diperoleh nilai t hitung > t tabel sebesar
(5,897 > 1,985) dengan signifikansi 0,000. Yang berarti Ho; ditolak dan Ha; diterima.

2. Terdapat pengaruh signifikan secara parsial kepercayaan konsumen terhadap
keputusan pembelian motor second pada CV Maulana Motor Dealer Pusat Kota
Tangerang Selatan. Hal tersebut dibuktikan melalui nilai koefisien korelasi sebesar
0,615 yang berarti variabel kepercayaan konsumen mempunyai hubungan yang kuat
dengan variabel keputusan pembelian dan persamaan nilai regresi diperoleh
(Y=24,915+0,983X2) serta perhitungan uji hipotesis secara parsial diperoleh nilai t
hitung > t tabel sebesar (7,567 > 1,985) dengan signifikansi 0,000. Yang berarti Ho>
ditolak dan Ha; diterima.

3. Terdapat pengaruh signifikan secara simultan kualitas produk dan kepercayaan
konsumen terhadap keputusan pembelian motor second pada CV Maulana Motor
Dealer Pusat Kota Tangerang Selatan. Hal tersebut dibuktikan melalui nilai koefisien
korelasi sebesar 0,637 yang berarti variabel kualitas produk dan variabel kepercayaan
konsumen mempunyai hubungan yang kuat dengan variabel keputusan pembelian dan
persamaan nilai regresi diperoleh (Y=20,596+0,191X1+0,764X2) serta perhitungan
uji hipotesis secara simultan diperoleh nilai F hitung > F tabel sebesar (31,808 > 3,09)
dengan nilai signifikansi sebesar 0,000. Dengan demikian Hos ditolak dan Has
diterima.

Keterbatasan Penelitian

Adapun keterbatasan penelitian Pengaruh kualitas produk dan kepercayaan
konsumen terhadap keputusan pembelian motor second pada CV Maulana Motor Dealer

Pusat Kota Tangerang Selatan adalah:

1. Dalam penelitian ini menggunakan dua variabel bebas saja yang diteliti ialah kualitas
produk dan kepercayaan konsumen, dengan satu variabel terikat ialah keputusan
pembelian. Sedangkan terdapat variabel lain yang berpengaruh terhadap keputusan
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pembelian motor second pada CV Maulana Motor Dealer Pusat Kota Tangerang
Selatan.

2. Penelitian dilaksanakan pada objek yang terbatas, yaitu konsumen CV Maulana
Motor Dealer Pusat Kota Tangerang Selatan. Maka hasil penelitian tidak dapat secara
luas digeneralisasi pada sektor usaha jual beli motor second lainnya.

3. Pada penelitian ini digunakan instrumen metode kuesioner yang memiliki
keterbatasan subjektivitas responden dalam memberikan jawaban yang berpotensi
menimbulkan bias dalam data.

aran

Berdasarkan kesimpulan penelitian Pengaruh kualitas produk dan kepercayaan

konsumen terhadap keputusan pembelian motor second pada CV Maulana Motor Dealer
Pusat Kota Tangerang Selatan yang sudah dijabarkan, peneliti memiliki beberapa saran

yang mampu dijadikan pertimbangan adalah:

1.

18

Berdasarkan hasil penyebaran kuesioner penelitian variabel kualitas produk,
tanggapan responden untuk indikator Performance dalam pernyataan “Motor second
bekerja dengan baik ketika digunakan.” diperoleh nilai rata-rata 4,32. Karena itu,
peneliti memberikan saran kepada CV Maulana Motor Dealer Pusat Kota Tangerang
Selatan untuk melakukan pemeriksaan teknis secara menyeluruh memastikan fungsi
mesin, kelistrikan, dan sistem keselamatan berada dalam kondisi optimal sehingga
dapat meningkatkan keputusan pembelian motor second pada CV Maulana Motor
Dealer Pusat Kota Tangerang Selatan.

Berdasarkan hasil penyebaran kuesioner penelitian variabel kepercayaan konsumen,
tanggapan responden untuk indikator Dependability dalam pernyataan “Motor second
yang saya terima selalu sesuai dengan apa yang dijanjikan.” diperoleh nilai rata-rata
4,75. Karena itu, peneliti memberikan saran kepada CV Maulana Motor Dealer Pusat
Kota Tangerang Selatan untuk meningkatkan transparansi terkait spesifikasi, kondisi
mesin, dan riwayat kendaraan sehingga menciptakan kepercayaan jangka panjang dan
meningkatkan keputusan pembelian motor second pada CV Maulana Motor Dealer
Pusat Kota Tangerang Selatan.

Berdasarkan hasil penyebaran kuesioner penelitian variabel Keputusan Pembelian,
tanggapan responden untuk indikator Cepat Dalam Memutuskan untuk pernyataan
“Saya dapat mengambil keputusan pembelian dengan cepat saat menemukan motor
second yang saya butuhkan.” diperoleh nilai rata-rata 5,10. Karena itu, peneliti
memberikan saran kepada CV Maulana Motor Dealer Pusat Kota Tangerang Selatan
untuk memastikan ketersediaan stok motor second sesuai kebutuhan konsumen,
memberikan pelayanan yang cepat, responsif, dan solutif sehingga dapat . efektivitas
penjualan serta keputusan pembelian motor second pada CV Maulana Motor Dealer
Pusat Kota Tangerang Selatan
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