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Abstrak

Tujuan - Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh variasi produk (X1), Word of
mouth (X2), promosi (X3), dan layanan purna jual (X4) terhadap keputusan pembelian (Y) studi
kasus pada Astra Motor Wonosobo.

Metode - Jenis penelitian yang digunakan adalah pendekatan kuantitatif dengan pengumpulan
data menggunakan kuesioner skala likert. Sampel dalam penelitian ini sebanyak 120 Masyarakat
Kecamatan Wonosobo yang menggunakan sepeda motor Honda dengan menggunakan teknik
Purposive Sampling. Teknik analisis data yang digunakan adalah teknik analisis regresi linier
berganda yang diolah menggunakan aplikasi SPPS versi 27.

Hasil - Hasil penelitian menunjukkan bahwa variasi produk (X1), word of mouth (X2), promosi
(X3), dan layanan purna jual (X4) berpengaruh terhadap keputusan pembelian (Y). Dengan nilai
Adjusted R Square sebesar 0,424 atau 42,4% yang berarti keputusan pembelian (Y) dipengaruhi
variasi produk (X1), word of mouth (X2), promosi (X3) dan layanan purna jual (X4), sedangkan
sisanya sebesar 55,7% dipengaruhi oleh variabel lain.

Implikasi - Penelitian ini memberikan implikasi praktis yang dapat digunakan sebagai panduan
bagi perusahaan dalam merumuskan strategi pemasaran guna meningkatkan keputusan
pembelian.

Orisinalitas - Makalah ini melihat hubungan beberapa faktor yang mempengaruhi keputusan
pembelian sepeda motor Honda di Astra Motor Wonosobo. Keputusan pembelian yang terjadi
mencerminkan kondisi perilaku konsumen pada dealer Astra Motor Wonosobo.

Kata kunci: Variasi Produk, Word of Mouth, Promosi, Layanan Purna Jual, Keputusan Pembelian.

Pendahuluan

Keputusan pembelian merupakan bagian dari perilaku konsumen di mana
individu, kelompok, maupun organisasi memilih, membeli, ataupun menggunakan
produk, jasa, ide atau pengalaman yang berguna untuk memenuhi kebutuhan dan
keinginan mereka (Alam et al. 2023). Dalam konteks transportasi, sepeda motor menjadi
sarana transportasi pribadi yang banyak dipilih masyarakat karena dinilai praktis, hemat
biaya operasional, dan stabil (Sumilat et al. 2023).

Masyarakat Kecamatan Wonosobo sebagai konsumen sepeda motor memiliki
kebutuhan mobilitas yang tinggi. Meskipun Astra Motor Wonosobo menyediakan
berbagai variasi produk serta didukung promosi, word of mouth, dan layanan purna jual,
keputusan pembelian konsumen masih dipengaruhi oleh perbedaan persepsi dan
pengalaman.

Variasi produk merupakan keberagaman ciri khas pada suatu produk yang
diciptakan oleh perusahaan, sehingga dapat memberikan pilihan yang lebih luas bagi
konsumen dan dapat memperkuat identitas merek di pasar (Nuraini and Sudrajat, 2024)
Variasi produk adalah keberagaman barang yang ditawarkan perusahaan, di mana
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semakin banyak pilihan yang tersedia maka semakin besar kepercayaan konsumen dan
dorongan untuk melakukan pembelian (Finthariasari 2020).

Selain variasi produk word of mouth menjadi faktor penentu dalam mengambil
keputusan pembelian merupakan komunikasi interpersonal yang dilakukan secara non -
komersial tentang suatu produk, layanan, ataupun merek kepada orang lain yang
bertujuan untuk menarik calon konsumen (Dwita, 2021). Word of mouth terjadi ketika
konsumen merasa puas akan suatu produk atau layanan, biasanya mereka akan
memberikan komentar yang positif dan membagikan pengalaman mereka kepada orang
lain, Sehingga hal ini akan sangat menguntungkan bagi Perusahaan untuk mendapatkan
pemasaran produk secara sukarela (Ferry Brian et al. 2024).

Faktor Promosi merupakan unsur penting dalam bauran pemasaran yang
bertujuan untuk menginformasikan, membujuk, dan untuk mengingatkan konsumen
terhadap suatu produk agar terjadi peningkatan dalam suatu permintaan (Tjiptono,
2020). Seseorang cenderung lebih yakin dalam mengambil keputusan pembelian apabila
promosi dilakukan secara menarik dan konsisten, sehingga konsumen merasa
memperoleh nilai lebih (Samudra and Wijayanto, 2020).

Faktor layanan purna jual merupakan semua mencangkup garansi, jasa repair,
serta penyediaan suku cadang yang diberikan perusahaan kepada konsumen setelah
pembelian produk yang bertujuan untuk meningkatkan kepuasan dan kepercayaan
pelanggan terhadap pembelian (Alaydrus, 2020). Layanan purna jual yang baik dapat
meningkatkan rasa aman dan kepuasan konsumen, sehingga sangat mempengaruhi
keputusan pembelian (Mahiri, 2025).

Di Kecamatan Wonosobo, kebutuhan mobilitas masyarakat yang tinggi
menjadikan sepeda motor sebagai sarana transportasi utama. Persaingan antar merek
sepeda motor mendorong konsumen untuk semakin selektif dalam mengambil
keputusan pembelian, yang dipengaruhi oleh berbagai faktor pemasaran. Namun, kajian
empiris yang mengkaji pengaruh faktor-faktor tersebut terhadap keputusan pembelian
sepeda motor Honda di Astra Motor Wonosobo masih terbatas. Oleh karena itu,
penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh variasi produk, word of mouth,
promosi, dan layanan purna jual terhadap keputusan pembelian sepeda motor Honda
pada masyarakat Kecamatan Wonosobo.

Kajian Pustaka
Keputusan Pembelian (Y)

Keputusan pembelian merupakan bagian dari perilaku konsumen yang berkaitan
dengan proses pemilihan, pembelian, dan penggunaan produk untuk memenuhi dan
memuaskan kebutuhan konsumen (Mardiarto, 2023). Keputusan pembelian merupakan
tahapan evaluasi berbagai alternatif sebelum konsumen menentukan pilihan akhir
(Anisya, 2020). Keputusan pembelian menjadi variabel dependen yang dipengaruhi oleh
variasi produk, word of mouth, promosi, dan layanan purna jual sebagaimana ditunjukkan
dalam berbagai penelitian terdahulu.

Variasi Produk (X1)

Variasi produk merupakan keberagaman pilihan produk yang dapat menjadi
keunggulan dan keunikan suatu merek serta memudahkan konsumen dalam
menyesuaikan produk dengan kebutuhan dan keinginannya (Nuraini and Sudrajat,
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2024)). Semakin beragam produk yang ditawarkan, semakin besar kecenderungan
konsumen dalam mengambil keputusan pembelian (Sihabudin, 2023). Penelitian
terdahulu menunjukkan bahwa variasi produk berpengaruh positif terhadap keputusan
pembelian (Wahyudi et al. 2023) ; (Lau et al. 2023).

H1 : Variasi Produk Berpengaruh Positif Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor
Honda di Astra Motor Wonosobo.

Word of Mouth (X2)

Word of mouth merupakan penyampaian informasi mengenai produk atau jasa,
baik secara langsung maupun tidak langsung, kepada calon konsumen (Hidayat and
Ariffin, 2023). Informasi tersebut umumnya disampaikan oleh individu yang memiliki
pengalaman dan dianggap memahami produk atau jasa yang direkomendasikan
(Setiawan, 2025). Penelitian terdahulu menunjukkan bahwa word of mouth berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Purnomo, 2024) ; (Elia et al. 2024)

H2 : Word Of Mouth Berpengaruh Positif Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor
Honda di Astra Motor Wonosobo.

Promosi (X3)

Promosi merupakan aktivitas komunikasi pemasaran yang bertujuan untuk
menyampaikan informasi, membujuk dan mengingatkan pasar agar bersedia menerima
dan membeli produk yang ditawarkan perusahaan (Siagian, 2021). Promosi juga
dilakukan melalui penyampaian informasi dan pemberian insentif untuk mempengaruhi
sikap serta perilaku konsumen dalam mendorong keputusan pembelian (Ngurah et al.
2025). Penelitian terdahulu menunjukkan bahwa promosi berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian (Gurning et al. 2025) ; (Simanihuruk, 2022).

H3 : Promosi Berpengaruh Positif Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Honda
di Astra Motor Wonosobo.

Layanan Purna Jual (X4)

Layanan purna jual merupakan bentuk tanggung jawab perusahaan kepada
konsumen setelah pembelian produk, yang mencakup perbaikan, penyediaan suku
cadang, dan layanan pendukung lainnya dalam jangka waktu tertentu (Pratama, 2023).
Layanan purna jual juga melibatkan dukungan seperti layanan pelanggan, garansi,
pengembalian barang, serta komunikasi melalui platform digital sebagai wujud
komitmen perusahaan dalam menjaga hubungan jangka panjang dengan konsumen
(Mahiri, 2025). Penelitian terdahulu menunjukkan bahwa layanan purna jual
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Alaydrus, 2020) ;
(Putra, 2021).

H4 : Layanan Purna Jual Berpengaruh Positif Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda
Motor Honda di Astra Motor Wonosobo.
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Model Penelitian
Gambar 1. Model Penelitian
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Sumber: data primer diolah, 2025

Metodologi Penelitian

Jenis Penelitian

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode survei, yaitu
metode penelitian yang digunakan untuk menguji hubungan dan pengaruh antar variabel
berdasarkan data numerik yang dianalisis secara statistik (Sugiyono, 2020). Penelitian
kuantitatif asosiatif dengan meneliti populasi sampel tertentu bertujuan untuk
menemukan hubungan atau asosiasi antara variabel - variabel independen yaitu variasi
produk, word of mouth, promosi, dan layanan purna jual sebagai variabel independen.

Populasi

Populasi merupakan area generalisasi yang terdiri dari objek atau subjek yang
memiliki karakteristik dan kuantitas tertentu yang telah dipilih oleh peneliti untuk
dipelajari sebelum sampai pada Kesimpulan (Sugiyono, 2020). Dalam penelitian ini,
populasi merujuk pada Masyarakat Kecamatan Wonosobo.

Sampel
Sampel merupakan bagian dari populasi yang memiliki karakteristik tertentu.
Teknik pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah purposive
sampling, yaitu teknik penentuan sampel melalui pertimbangan tertentu (Sugiyono
2020). Dalam penelitian penentuan jumlah sampel dilakukan menggunakan pendekatan
Hair (2018) yang merekomendasikan bahwa ukuran sampel untuk penelitian kuantitatif
dengan analisis faktor atau regresi adalah:
n=kxr
n=20x4=80
Dengan:
k = Jumlah variabel bebas
r = Rasio ideal menurut Hair (15-20)
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Dengan demikian, ukuran sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah 120
responden yang dianggap cukup representatif untuk menggambarkan keputusan
pembelian sepeda motor Honda pada masyarakat Kecamatan Wonosobo.

Hasil dan Pembahasan
Uji Validitas
Hasil uji validitas yang diperoleh dari pengolahan data adalah
Tabel 1. Hasil Uji Validitas

Variabel Kisaran Korelasi Sig Keterangan
Keputusan 0,847%%-0,902** 0,000 Valid
Pembelian

Variasi Produk 0,828**-0,879** 0,000 Valid
Word Of Mouth 0,813**-0,863** 0,000 Valid
Promosi 0,782**-0,853** 0,000 Valid
Layanan Purna 0,829%*-0,850* 0,000 Valid

Jual

Sumber: data primer diolah, 2025
Semua variabel mempunyai kisaran korelasi antara 0,782 sampai 0,902 dengan

nilai signifikansi pada Tingkat 0,000 yang menunjukkan bahwa seluruh variabel dapat
dinyatakan valid dikarenakan nilai r hitung > dari r tabel (0,1793) dan nilai signifikansi
< 0,05.

Uji Reliabilitas
Hasil uji reliabilitas ini dapat ditunjukkan pada tabel berikut ini:
Tabel 2. Hasil Uji Reliabilitas

Variabel Cronback’s Alpha Batas Keterangan
Based on
Standardizerd Items

Keputusan 0,924 0,70 Reliabel
Pembelian

Variasi Produk 0,870 0,70 Reliabel
Word Of Mouth 0,859 0,70 Reliabel
Promosi 0,833 0,70 Reliabel
Layanan Purna Jual 0,857 0,70 Reliabel

Sumber: data primer diolah, 2025
Berdasarkan hasil dari keseluruhan uji reliabilitas yang dilakukan dalam

penelitian ini telah menunjukkan hasil yang memuaskan, hal ini dapat dilihat melalui
nilai cronbach alpha yang lebih besar dari nilai batas cronbach alpha yaitu 0,70. Sehingga
seluruh pernyataan yang berkaitan dengan variasi produk, word of mouth, promosi, dan
layanan purna jual adalah reliabel.
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Uji Ketepatan Model/Uji Goodness Of Fit atau Uji F Statistik
Uji statistik F pada dasarnya menunjukkan apakah semua variabel independen
yang dimasukkan dalam model sudah baik atau belum. Berikut adalah hasil uji Goodness
of Fit yang dilakukan:
Gambar 2. Hasil Uji F Statistik

ANOVA®
sum of
Model Squares df Mean Square F 5ig.
1 Regression 339.890 4 84.972 22.890 .[][][]h
Residual 426.910 115 3.712
Total 766.800 119

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN

b. Predictors: (Constant), LAYAMAN PURMA JUAL, WORD OF MOUTH, PROMOSI,
VARIASI PRODUK

Sumber: data primer diolah, 2025

Berdasarkan tabel ANOVA, diketahui bahwa nilai Fhitung adalah 22,890 dengan
Ftabel sebesar (df = k = 4; df residual = 115; a = 0,05). Karena Fhitung > Ftabel yaitu
44,690 > 2,29 dan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05, maka HO ditolak dan Ha
diterima.

Uji Asumsi Klasik
Uji Normalitas
Gambar 3. Hasil Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandardize

d Residual
M 120
NMormal Parameters™®® Mean 0000000
S5td. Dewviation 1.89406436
Most Extreme Differences Absolute 065
Positive 034
Megative - 065
Test Statistic 065
Asymp. Sig. (2 -tailed)® .2004
Monte Carlo Sig. (2- Sig. 234
tailed)® 99% Confidence Interval Lower Bound 223
Upper Bound 245
a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
c. Lilliefors Significance Correction.
d. This is a lower bound of the true significance.
e. Lilliefors' method based on 10000 Monte Carlo samples with starting seed

299883525,

Sumber: data primer diolah, 2025

Nilai signifikansi dari residual yang didistribusikan secara normal adalah jika nilai
Asymp. Sig (2-tailed) dalam uji One-Sample Kolmogorof-Smirnof Test lebih besar dari a
= 0,05. Pada tabel diatas dapat dilihat bahwa hasil perhitungan normalitas dengan
menggunakan Uji tersebut sebesar 0,2004 dimana probabilitas tingkat signifikansi diatas
0,05 atau 5% hal ini menunjukkan bahwa dalam model regresi terdapat variabel residual
atau variabel pengganggu yang terdistribusi secara normal.
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Uji Multikolinearitas
Tabel 3. Hasil Uji Multikolinearitas

Variabel Colinearity Statistics Keteranean
Independen Tolerance VIF 5
Variasi Produk Tidak terjadi
0,968 1,033 multikolinearitas
Word Of Mouth 0,975 1026 T1da1.< ter]adl '
multikolinearitas
Promosi 0,986 1,015 T1da1.< tet.‘]adl .
multikolinearitas
Layanan Purna Jual 0,978 1,023 Tldal.< tel-‘]adl .
multikolinearitas

Sumber: data primer diolah, 2025

Berdasarkan tabel tersebut terlihat bahwa nilai VIF variabel variasi produk
sebesar 1,033, variabel word of mouth sebesar 1,026, variabel promosi 1,015 dan
layanan purna jual sebesar 1,023 dimana nilai VIF setiap variabel < 10,00 dan nilai
tolerance > 0,1 maka dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi multikolinearitas antar
variabel independennya.
Uji Heteroskedastisitas

Gambar 4. Hasil Uji Heteroskedastisitas

Scatterplot
Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN

=
3 2 ) hd ]
®
2 ° e ® .
°
ol ° ®
= ° ° o ° o e
g o ° ® @p ° o o ] ° 4
N b @ @ °° oy ® ) @
S o ° ® e e 5 0 o o o e
= o e @ eg
3 ° @ 4 e . ° @
= . ° e e ® e @
“ ) @ ®
pt ® e °
[=] =]
- -2 s o e
H] ®
L
o
k! ®
-4

Regression Standardized Predicted Value

Sumber: data primer diolah, 2025

Berdasarkan grafik scatterplot antara Regression Standardized Predicted Value
dan Regression Studentized Residual, terlihat bahwa titik-titik data menyebar secara
acak di atas dan di bawah garis nol tanpa membentuk pola tertentu, titik-titik juga
berkumpul pada area tertentu dan tidak menunjukkan pola mengerucut ataupun
melebar. Oleh karena itu, hasil scatterplot ini menunjukkan bahwa tidak terdapat
masalah heteroskedastisitas pada model regresi yang digunakan, sehingga varians
residual dapat dianggap konsisten (homoskedastis).

Pengaruh Variasi Produk, Word Of Mouth, Promosi, Dan Layanan Purna Jual Terhadap Keputusan 52
Pembelian (Studi Kasus Pada Astra Motor Wonosobo)

Annisah Nadiyansah’, Bahtiar Efendi®*

Email:bahtiarefd@unsiqg.ac.id”


https://doi.org/10.32699/713sjb02

MAG NA ISSN: 2961-8401

Journal Economic, Management and Business
Volume 5 Number 2, July 2026
Doi: https://doi.org/10.32699/713sjb02

Uji Hipotesis
Analisis Regresi Linear Berganda
Gambar 5. Hasil Uji Analisis Regresi Linear Berganda

Coefficients®

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients

Model B 5td. Error Beta t 5ig.

1 {Constant) .B82 2.014 438 662
Variasi Produk .333 067 .353 4.987 000
Word Of Mouth 329 066 351 4.979 000
Promosi 263 068 269 3.845 000
Layanan Purna Jual 303 065 327 4.654 000

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: data primer diolah, 2025

Berdasarkan hasil perhitungan pada tabel Coefficients, diperoleh persamaan
regresi linear berganda sebagai berikut:

Y =0,882 + 0,333X1 + 0,329X2 + 0,263X3 + 0,303X4 + e (1)

Hasil regresi menunjukkan konstanta bernilai positif sebesar 0,882, yang berarti
tanpa pengaruh variasi produk (X1), word of mouth (X2), promosi (X3), dan layanan
purna jual (X4), keputusan pembelian (Y) tetap berada pada tingkat dasar. Variasi produk
(B=0,0,333), word of mouth (B = 0,329), promosi (B = 0,263), dan layanan purna jual (B
=0,303) memiliki koefisien positif dan signifikan (Sig. = 0,000 < 0,05), yang menunjukkan
bahwa peningkatan masing-masing variabel tersebut berkontribusi terhadap
peningkatan keputusan pembelian.

Uji Statistik t
Gambar 6. Hasil Uji Statistik t
Coefficients®
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B 5td. Error Eeta T Sig.
1 (Constant) 882 2.014 438 662
Variasi Produk 333 067 .353 4.987 000
Word Of Mouth 329 066 351 4.979 000
Promaosi 263 068 269 3.845 000
Layanan Purna Jual 303 065 327 4.654 000

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: data primer diolah, 2025

Hasil uji t menunjukkan bahwa variasi produk (t = 4,987), word of mouth (t =
4,979), promosi (t = 3,845), dan layanan purna jual (t = 4,654) masing-masing memiliki
nilai t hitung lebih besar dari t tabel sebesar (1,980) dengan tingkat signifikansi 0,000 (<
0,05), sehingga Ho ditolak dan Ha diterima. Hal ini menunjukkan bahwa keempat variabel
tersebut secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian sepeda motor Honda di Astra Motor Wonosobo.
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Uji Koefisien Determinasi (R?)
Gambar 7. Hasil Uji Koefisien Determinasi (R?)

Model Summary

Adjusted R Std. Error of
Model R R Sguare Square the Estimate
1 666" 443 A24 1.927

a. Predictors: (Constant), Layanan Purna Jual, Word Of
Mouth, Promosi, Variasi Produk

Sumber: data primer diolah, 2025

Berdasarkan tabel tersebut, nilai koefisien determinasi (R Square = 0,443)
menunjukkan bahwa variabel variasi produk, word of. mouth, promosi, dan layanan
purna jual mampu menjelaskan 44,3% perubahan yang terjadi pada variabel keputusan
pembelian. Sementara itu 55,7% sisanya dipengaruhi oleh faktor lain di luar model
penelitian ini. Nilai Adjusted R Square = 0,443 menegaskan setelah penyesuaian jumlah
variabel, model tetap mampu menjelaskan 44,3% variasi variabel dependen. Selain itu
nilai Sig. F = 0,000 menunjukkan bahwa model regresi secara keseluruhan signifikan dan
layak digunakan.

Pembahasan

Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi pengaruh variasi produk (X1),
word of mouth (X2), promosi (X3), dan layanan purna jual (X4) terhadap keputusan
pembelian (Y) pada Astra Motor Wonosobo.

Pengaruh Variasi Produk Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Honda Di
Astra Motor Wonosobo (H1)

Berdasarkan hasil uji t, variabel variasi produk memperoleh nilai t hitung sebesar
4,987 > t tabel sebesar 1,980, dengan tingkat signifikansi 0,000. Dikarenakan t hitung >t
tabel dan nilai signifikansinya < a 0,05, maka dapat diartikan bahwa Ho ditolak dan Ha
diterima. Dengan begitu, dapat disimpulkan bahwa variasi produk berpengaruh positif
dan signifikansi terhadap keputusan pembelian sepeda motor di Astra Motor Wonosobo.

Pada variabel ini, pernyataan dalam kuesioner yang mencangkup indikator
ukuran, harga, tampilan, dan ketersediaan produk. Mayoritas responden memberikan
penilaian yang positif terhadap keempat indikator tersebut. Dapat dilihat dari rata-rata
aktual yang berada di atas nilai teoretis. Hal ini menunjukkan bahwa konsumen menilai
bahwa variasi produk Honda yang tersedia sudah cukup baik dan mendukung
kenyamanan mereka dalam membuat keputusan pembelian.

H1 menyatakan bahwa variasi produk berpengaruh positif terhadap keputusan
pembelian. Hasil ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Lau et al (2023).
variasi produk mampu memberikan lebih banyak pilihan yang lebih beragam dan sesuai
dengan kebutuhan konsumennya.

Pengaruh Word Of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Honda Di
Astra Motor Wonosobo (H2)
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Berdasarkan hasil uji t, variabel word of mouth memperoleh nilai t hitung sebesar
4,979 dengan t tabel 1,980 dan tingkat signifikan 0,000. Dikarenakan t hitung > dari t
tabel dan signifikansi < o 0,05, maka Ho ditolak dan Ha diterima. Artinya dapat
disimpulkan bahwa word of mouth berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian sepeda motor di Astra Motor Wonosobo.

Indikator word of mouth pada penelitian ini mencangkup kualitas argumen,
kredibilitas WOM, kegunaan WOM, dan kepercayaan sumber Berdasarkan jawaban
responden, keempat indikator tersebut menunjukkan kecenderungan positif, yang
ditunjukkan oleh rata-rata aktual yang lebih tinggi daripada nilai teoretis. Hal ini
menunjukkan bahwa responden menilai rekomendasi dan pengalaman orang lain sangat
membantu dalam menentukan keputusan pembelian.

H2 menyatakan bahwa word of mouth berpengaruh positif terhadap keputusan
pembelian. Temuan ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Elia et al (2024)
dan Fajar (2022), yang menyatakan bahwa rekomendasi dan percakapan informal antar
konsumen dapat memberikan pengaruh yang kuat dalam membuat keputusan
pembelian.

Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Honda Di Astra
Motor Wonosobo (H3)

Berdasarkan hasil uji t, variabel promosi memperoleh nilai t hitung sebesar 3,845,
dan ttabel sebesar 1,980, dengan tingkat signifikansi 0,000. Dikarenakan t hitung > t tabel
serta nilai signifikansi < a 0,05, maka dapat dinyatakan Ho ditolak dan Ha diterima.
Dengan begitu, dapat disimpulkan bahwa promosi berpengaruh positif terhadap
keputusan pembelian sepeda motor di Astra Motor Wonosobo.

Dalam variabel promosi, indikator yang digunakan mencangkup periklanan,
penjualan personal, promosi penjualan dan hubungan masyarakat. Hal dilihat dari rata-
rata aktual yang berada di atas nilai teoretis, menandakan bahwa responden merasa
kegiatan promosi yang dilakukan Astra Motor Wonosobo membantu mereka mengenali
produk dan penawaran yang tersedia.

H3 menyatakan bahwa promosi berpengaruh positif terhadap keputusan
pembelian. Hasil penelitian juga sejalan dengan temuan Lini et al. (2024) dan Gurning et
al. (2025), yang menyebutkan bahwa promosi yang kreatif dan informatif mampu
meningkatkan minat beli konsumen serta mendorong mereka mengambil keputusan
pembelian lebih cepat.

Pengaruh Layanan Purna Jual Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor
Honda Di Astra Motor Wonosobo (H4)

Berdasarkan hasil t, variabel layanan purna jual memperoleh nilai t hitung sebesar
4,654 dengan t tabel sebesar 1,980, serta tingkat signifikansinya 0,000. Dikarenakan t
hitung > t tabel dan nilai signifikansi < a 0,05, maka dapat dikatakan Ho ditolak dan Ha
diterima. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa layanan purna jual berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda motor di Astra Motor
Wonosobo.

Indikator yang dituankan dalam variabel layanan purna jual mencangkup
ketersediaan bengkel resmi, kemudahan mencari suku cadang, pelayanan karyawan,
penanganan keluhan konsumen. Berdasarkan hasil kuesioner, peneliti mendapatkan
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responden yang memberikan penilaian positif terhadap seluruh indikator tersebut, dapat
dilihat dari rata-rata aktual variabel yang lebih tinggi dibandingkan nilai teoretis, yang
menandakan bahwa konsumen menilai layanan purna jual Honda sudah cukuo tinggi
mendukukung kebutuhan mereka pasca pembelian.

H4 menyatakan bahwa layanan purna jual berpengaruh positif terhadap
keputusan pembelian. Hasil penelitian sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh
Agustina Putri et al. (2025) dan Widyanto (2020)) yang menyatakan bahwa layanan
purna jual yang baik mampu meningkatkan kepuasan dan kepercayaan konsumen,
sehingga berdampak pada keputusan pembelian produk.

Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan mengenai pengaruh variasi produk, word
of mouth, promosi dan layanan purna jual terhadap keputusan pembelian sepeda motor
Honda Di Astra Motor Wonosobo, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut:

1. Variabel variasi produk terbukti berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian. Hal ini menunjukkan semakin beragam produk yang
tersedia atau ditawarkan, maka semakin besar pula kecenderungan konsumen
untuk melakukan keputusan pembelian.

2. Variabel word of mouth berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian. Dapat diartikan bahwa rekomendasi dan percakapan informal antar
konsumen dapat memberikan pengaruh yang kuat dalam membuat keputusan
pembelian semakin tinggi.

3. Variabel promosi terbukti berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian. Promosi yang kreatif dan informatif mampu meningkatkan minat beli
konsumen serta mendorong mereka mengambil keputusan pembelian lebih cepat.

4. Variabel layanan purna jual berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian. Hal ini menunjukkan bahwa layanan purna jual yang baik
mampu meningkatkan kepuasan dan kepercayaan Kkonsumen, sehingga
berdampak pada meningkatnya keputusan pembelian produk.
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