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ABSTRAK 

 

Perilaku konsumen merupakan faktor yang penting yang dapat 

mempengaruhi proses keputusan konsumen untuk membeli atau mengkonsumsi 

produk dan jasa. pengambilan keputusan konsumen adalah proses pengintegrasian 

yang mengkombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasi dua perilaku alternatif 

atau lebih, dan memilih salah satu di antaranya. Hasil dari proses pengintegrasian 

ini adalah suatu pilihan yang disajikan secara kognitif sebagai keinginan 

berperilaku. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh motivasi, 

persepsi, gaya hidup dan sikap konsumen baik secara simultan maupun parsial 

terhadap keputusan pembelian sepeda motor merek Honda pada masyarakat 

Prabumulih. 

Dalam penelitian ini, sampel yang diambil sebanyak 100 responden. Peneliti 

menggunakan metode penelitian kuantitatif. Teknik yang digunakan dalam 

pengambilan sampel yaitu sampling insidental. Jenis data yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah data primer. Teknik pengumpulan data menggunakan 

kuisioner. Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah uji 

validitas, uji reliabiitas, uji asumsi klasik, regresi linear berganda dan uji 

hipotesis. 

Hasil dari penelitian menunjukkan bahwa motivasi, persepsi, gaya hidup dan 

sikap konsumen berpengaruh postif dan signifikan secara parsial maupun simultan 

terhadap keputusan pembelian sepeda motor merek Honda pada masyarakat 

Prabumulih. 

 

 

Kata kunci : motivasi, persepsi, gaya hidup, sikap konsumen dan keputusan 

pembelian. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Perilaku konsumen merupakan faktor yang penting yang dapat 

mempengaruhi proses keputusan konsumen untuk membeli atau 

mengkonsumsi produk dan jasa. Faktor utama yang mempengaruhi perilaku 

konsumen adalah faktor lingkungan konsumen dan perbedaan perilaku 

individu konsumen. Proses keputusan konsumen meliputi pengenalan 

kebutuhan, pencarian informasi evaluasi alternatif, pembelian, dan perilaku 

pasca pembelian. Pemahaman terhadap faktor-faktor yang mempengaruhi 

keputusan pembelian konsumen memberikan pengetahuan kepada pemasar 

tentang bagaimana menyusun strategi dan komunikasi pemasaran yang lebih 

baik.
1
 

Melalui perilaku konsumen inilah suatu produk dipandang berbeda dari 

produk pesaingnya oleh konsumen. Faktor lingkungan dan perbedaan 

perilaku individu sangat mempengaruhi reaksi konsumen terhadap produk 

yang ditawarkan. Tidak jarang konsumen memutuskan untuk membeli suatu 

produk karena pengaruh faktor lingkungan dan perbedaan perilaku individu. 

Seiring dengan perkembangan zaman dan semakin meningkatnya 

kebutuhan alat transfortasi membawah angin segar bagi perusahaan otomotif 

terutama dibidang sepeda motor, yang mana sangat dibutuhkan oleh banyak 

orang selain harganya terjangkau dan mudah perawatannya. Saat ini banyak 

                                                           
1
Etta Mamang Sangadji dan Sopiah., Perilaku Konsumen, Pendekatan Praktis Disertai: 

Himpunan Jurnal Penelitian (Yogyakarta: Penerbit ANDI, 2013), hlm. 43. 



 
 

sekali bermunculan merek sepeda motor dengan berbagai model, desain, 

memberikan kualitas yang bagus dan harga yang cukup bersaing. Bagi 

perusahaan yang bergerak dibidang otomotif hal ini merupakan suatu peluang 

untuk menguasai pangsa pasar. Salah satu merek yang digemari oleh 

masyarakat sejak dahulu adalah merek Honda. Untuk menghadapi persaingan 

tersebut produk Honda selalu menciptakan penemuan-penemuan baru yang 

mana disesuaikan dengan perkembangan zaman dan keinginan dari 

masyarakat agar produknya tetap laku. 

Produk yang ditawarkan oleh perusahaan dapat menjadi salah satu 

pembentukan motivasi, persepsi, gaya hidup dan sikap konsumen dalam 

melakukan pengambilan keputusan pembelian. Disamping itu kemudahan 

untuk mendapatkan alat transfortasi jenis sepeda motor saat ini sangat mudah 

karena program pemberian kredit bisa dilakukan dengan uang muka yang 

tejangkau oleh semua lapisan masyarakat.
2
 

Proses pengambilan keputusan pembelian pada setiap orang pada 

dasarnya adalah sama, hanya saja semua proses tersebut tidak semua 

dilaksanakan oleh para konsumen. Berdasarkan tujuan pembelian, konsumen 

dapat diklasifikasikan menjadi dua kelompok yaitu konsumen akhir atau 

individual dan konsumen organisasional atau konsumen industrial. 

Konsumen akhir terdiri atas individu dan rumah tangga yang bertujuan untuk 

memenuhi kebutuhan sendiri atau untuk dikonsumsi. Sedangkan konsumen 

organisasional terdiri atas organisasi, pemakai industri, pedagang dan 
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lembaga non profit, tujuan pembeliannya adalah untuk keperluan bisnis atau 

meningkatkan kesejahteraan anggotanya. 

Sumarwan menyimpulkan bahwa motivasi muncul karena adanya 

kebutuhan yang dirasakan oleh konsumen. Kebutuhan sendiri muncul karena 

konsumen merasakan ketidaknyamanan (state of tension) antara yang 

seharusnya dirasakan dan yang sesungguhnya di rasakan.
3
 Kebutuhan yang 

dirasakan tersebut mendorong seseorang untuk melakukan tindakan untuk 

memenuhi kebutuhan itu. Skinner mengemukakan pendekatan lain terhadap 

motivasi yang memengaruhi dan mengubah perilaku kerja, yaitu teori 

pembentukan perilaku. Pendekatan ini didasarkan atas hukum pengaruh yang 

mengatakan bahwa perilaku yang diikuti dengan konsekuensi-konsekuensi 

pemuasan cenderung diulang, sedangkan perilaku yang diikuti dengan 

konsekuensi-konsekuensi hukuman cenderung tidak diulang. Dengan 

demikian, perilaku individu diwaktu mendatang dapat diperkirakan atau 

dipelajari dari pengalaman di waktu yang lalu.
4
 

Persepsi adalah proses individu untuk mendapatkan, mengorganisasi, 

mengelolah, dan menginterprestasikan informasi. Informasi yang sama bisa 

dipersepsikan berbeda oleh individu yang berbeda. Persepsi individu tentang 

informasi tergantung pada pengetahuan, pengalaman, pendidikan, minat, 

perhatian, dan sebagainya. 

Faktor persepsi yaitu penampilan, distorsi, dan retensi selektif 

mengandung arti bahwa para pemasar harus bekerja tekun untuk 

                                                           
3
Etta Mamang Sangadji dan Sopiah, Perilaku Konsumen, Pendekatan Praktis Disertai: 

Himpunan Jurnal Penelitian (Yogyakarta: Penerbit ANDI, 2013), hlm. 43. 
4
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menyampaikan pesan yang tepat. Ini menjelaskan mengapa pemasar 

menggunakan demikian banyak penonjolan dan berulangkali dalam 

mengirimkan pesan mereka kepada pasar.
5
 

Pada masyarakat Prabumulih sepeda motor merupakan salah satu alat 

tranportasi yang menimbulkan nilai prestise bagi penggunanya dan sudah 

menjadi tren (gaya hidup) masyarakat sekarang. Dalam penggunaannya 

sepeda motor dijadikan alat transportasi yang berbasis teknologi dan 

cenderung berubah-ubah selalu meningkat teknologinya. Kebutuhan akan 

sepeda motor saat ini semakin meningkat dan sudah menjadi kebutuhan 

dalam melakukan setiap aktivitas agar lebih mudah sehingga mendorong 

masyarakat menjadi lebih konsumtif dan mempengaruhi gaya hidup mereka 

karena pada dasarnya gaya hidup adalah kegiatan seseorang dalam 

menghabiskan uang dan waktu mereka. 

Sikap merupakan kecenderungan faktor motivasional yang belum 

menjadi tindakan. Sikap merupakan hasil belajar. Sikap merupakan nilai yang 

bervariasi (suka-tidak suka). Sikap ditujukan terhadap suatu objek, bisa 

personal maupun nonpersonal. Sikap konsumen adalah tanggapan perasaan 

konsumen yang bisa berupa perasaan suka atau tidak suka terhadap objek 

tertentu, misalnya bagaimana sikap konsumen terhadap kinerja produk, 

bagaimana sikap konsumen terhadap merek perusahaan, bagaimana sikap 

konsumen terhadap harga produk, dan sebagainya.
6
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 Philip Kotler, Dasar-dasar Pemasaran (Jakarta: PT Midas Surya Grafindo, Oktober 

1984), hlm. 187. 
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Perubahan yang terjadi pada diri seseorang biasanya dipengaruhi oleh 

kejadian dan pengalaman yang tidak terduga sebelumnya. Melalui tindakan 

yang dilakukannya, orang tersebut dapat menentukan sikap yang paling tepat 

untuk memecahkan suatu permasalahan. 

Sikap sering terbentuk sebagai hasil dari kontak langsung dengan objek 

sikap. Karakteristik penting dari sikap yang didasarkan pada pengalaman 

langsung adalah bahwa kepercayaan yang dimiliki lebih besar daripada yang 

diperoleh saat melihat tampilan iklannya saja. 

Sikap dan keyakinan merupakan daya yang kuat dan langsung 

memengaruhi persepsi serta perilaku konsumen. Sikap mempunyai pengaruh 

penting terhadap persepsi konsumen melalui penyaringan yang ketat pada 

setiap rangsangan yang bertentangan dengan sikap. Sikap dan keyakinan 

konsumen terhadap suatu produk atau merek dapat diubah melalui 

komunikasi yang persuasif dan pemberian informasi yang efektif kepada 

konsumen. Dengan demikian, konsumen dapat membeli produk atau merek 

baru atau produk yang sudah ada di perusahaan tersebut. 

Jika masyarakat berpenghasilan menengah bawah, biasanya mereka 

membeli alat transportasi sesuai dengan kemampuan mereka. Dan cenderung 

lebih memilih sepeda motor sebagai pilihan alat transportasi. Sedangkan, bagi 

mereka yang berpenghasilan menengah atas. Mereka akan lebih memilih 

membeli mobil karena adanya gengsi dari dirinya dan lingkungannya.  

Pada masyarakat Prabumulih proses pengambilan keputusan untuk 

melakukan pembelian akan diwarnai oleh ciri kepribadiannya, usia, 



 
 

pendapatan dan gaya hidupnya. Gaya hidup yang semakin berubah 

mengakibatkan perubahan terhadap selera masing-masing individu. Sehingga 

untuk pemilihan sepeda motor pun harus sesuai dengan gaya hidupnya, selain 

agar tidak ketinggalan zaman juga harus berkualitas. Kualitas ditentukan oleh 

pandangan dan pengalaman mereka terhadap produk. Pengaruh sikap 

terhadap perilaku pembelian bergantung pada keterlibatan konsumen dalam 

pembelian. Keterlibatan yang tinggi dari konsumen mempunyai kepercayaan 

yang tinggi terhadap suatu merek, maka ia akan sangat terlibat dan selektif 

dalam keputusan pembeliannya. Berarti jika masyarakat yakin bahwa merek 

Honda sebagai merek yang berkualitas, maka tipe apapun yang dikeluarkan 

Honda maka dia yakin pasti juga berkualitas. Hal ini bisa kita lihat pada tabel 

dibawah ini dalam peningkatan penjualan sepeda motor honda dalam kurun 

waktu 7 tahun kebelakang. 

Tabel 1.1 

Penjualan Sepeda Motor Merek Honda  

di PT. Astra Internasional, Tbk Kota Prabumulih 

 

 

No 

 

Tahun 

Jumlah penjualan 

per unit 

1 2011 30 

2 2012 32 

3 2013 50 

4 2014 59 

5 2015 27 

6 2016 67 

7 2017 90 

Jumlah 355 

Sumber : Laporan Penjualan Di PT. Astra Internasional, Tbk  

Kota Prabumulih, 2018. 

 

Dari penjelasan tabel di atas pada tahun 2011jumlah penjualan motor 30 

unit yang dimana jumlah penjualan pada tahun 2012 mengalami kenaikan 



 
 

sebesar 32 unit. Kemudian pada tahun 2013 terjadi peningkatan penjualan 

motor yang signifikan sebesar 50 unit. Dan tidak kalah pentingnya pada tahun 

2014, 2016 dan 2017 terjadi peningkatan yang drastis penjualan sepeda motor 

honda yang artinya masyarakat cenderung menyukai sepeda motor merek 

honda dibandingkan dengan merek sepeda motor lainnya. Pada tahun 2015 

terjadi penurunan penjualan motor sebesar 27 unit disebabkan karena tipe 

sepeda motor yang dikeluarkan pada tahun 2015 tidak menarik dari segi 

kualitas mesin yang cepat panas dan bahan bakar minyak yang boros. 

PT. Honda di kota Prabumulih juga memperhatikan perusahaan yang 

memiliki motivasi, persepsi, gaya hidup dan sikap konsumen yang baik. 

Maka dari itu motivasi, persepsi, gaya hidup dan sikap konsumen harus lebih 

baik lagi mengingat untuk menjadi pusat perhatian sehingga bisa menarik 

konsumen dalam pembelian sepeda motor honda di kota prabumulih. 

Banyaknya motivasi, persepsi, gaya hidup dan sikap konsumen yang kurang 

menarik untuk pembelian sepeda motor di PT. Honda tersebut,konsumen 

kecewa dengan banyaknya syarat untuk pengajuan pembelian sepeda motor 

sehingga konsumen merasa dibebankan dengan hal itu. Maka dari itu 

konsumen meminta agar PT. Honda lebih bisa meringankan syarat untuk 

proses pembelian sepeda motor merek honda tersebut.
7
 

Hal ini diuraikan diatas berlaku juga bagi pengguna sepeda motor. 

Berdasarkan semakin tingginya kebutuhan masyarakat terhadap alat 

transfortasi persaingan untuk merebut konsumen maka penulis tertarik untuk 
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menganalisis penelitian yang berjudul “PENGARUH MOTIVASI, 

PERSEPSI, GAYA HIDUP DAN SIKAP KONSUMEN TERHADAP 

KEPUTUSAN PEMBELIAN SEPEDA MOTOR MEREK HONDA PADA 

MASYARAKAT PRABUMULIH”. 

 

B. Permasalahan dan Rumusan Masalah 

1. Bagaimana pengaruh motivasi secara parsial berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian sepeda motor merek honda pada 

masyarakat Prabumulih? 

2. Bagaimana pengaruh persepsi secara parsial berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian sepeda motor merek honda pada 

masyarakat Prabumulih? 

3. Bagaimana pengaruh gaya hidup secara parsial berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian sepeda motor merek honda pada 

masyarakat Prabumulih? 

4. Bagaimana pengaruh sikap konsumen secara parsial berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda motor merek honda pada 

masyarakat Prabumulih? 

5. Bagaimana pengaruh motivasi, persepsi, gaya hidup dan sikap 

konsumensecara simutan berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian sepeda motor merek honda pada masyarakat Prabumulih? 

 

 



 
 

C. Tujuan dan Kegunaan Penelitian 

1. Untuk mengetahui pengaruh motivasi secara parsial berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda motor merek honda pada 

masyarakat Prabumulih 

2. Untuk mengetahui pengaruh persepsi secara parsial berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda motor merek honda pada 

masyarakat Prabumulih 

3. Untuk mengetahui pengaruh gaya hidup secara parsial berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda motor merek honda pada 

masyarakat Prabumulih 

4. Untuk mengetahui pengaruh sikap konsumen secara parsial berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda motor merek honda pada 

masyarakat Prabumulih 

5. Untuk mengetahui pengaruh motivasi, persepsi, gaya hidup dan sikap 

konsumen secara simutan berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian sepeda motor merek honda pada masyarakat Prabumulih 

 

D. Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diharapkan mampu memberi kontribusi manfaat antara lain: 

1. Secara Teoritis 

Penelitian ini diharapkan mampu memberikan wawasan dan ilmu 

pengetahuan di bidang penjualan sepeda motor merek honda khususnya 

berkaitan dengan Pengaruh Motivasi, Persepsi, Gaya Hidup Dan Sikap 



 
 

Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Merek Honda 

Pada Masyarakat Prabumulih. Serta menambah referensi pengetahuan 

khususnya di Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam UIN Raden Fatah 

Palembang. 

 

2. Secara Praktis 

a. Bagi Penulis 

Memberikan wawasan pengetahuan dan menjadi pembanding 

antara ilmu yang diperoleh di bangku kuliah. Penelitian ini diharapkan 

mampu menjadi media penerapan ilmu yang didapatkan penulis di 

bangku kuliah ke dalam kehidupan praktis. 

b. Bagi Perusahaan (PT. Honda Kota Prabumulih) 

Penelitian ini diharapkan mampu menjadi masukan bagi PT. 

Honda Kota Prabumulih untuk meningkatkan mutu dan pelayanan, 

sehingga konsumen memperoleh kepuasan terhadap layanan yang 

diberikan serta sebagai pertimbangan untuk menetapkan kebijakan 

selanjutnya. 

 

E. Sistematika Penulisan 

Untuk memperoleh pembahasan yang sitematis, maka penulis perlu 

menyusun sistematika sedemikian rupa sehingga dapat menunjukkan hasil 

penelitian yang baik dan mudah dipahami. Adapun sistematika tersebut 

adalah sebagai berikut: 



 
 

Bab I Pendahuluan 

Bab ini berisi mengenai latar belakang masalah, permasalahan dan 

rumusan masalah, tujuan dan kegunaan penelitian, konstribusi penelitian dan 

sitematika penulisan. 

Bab II Landasan Teori dan Pengembangan Hipotesis 

Bab ini berisi tentang uraian berbagai teori, penelitian terdahulu dan 

pengembangan hipotesis. 

Bab III Metode Penelitian 

Bab ini berisi tentang definisi operasional variabel, lokasi penelitian, jenis 

dam sumber data, populasi dan sampel, teknik pengumpulan data dan teknik 

analisis data. 

Bab IV Hasil Penelitian Pembahasan 

Bab ini berisikan tentang gambaran umum perusahaan, tanggapan atas 

jawaban responden, profil responden, hasil penelitian dan pembahasan dari 

hasil penelitian yang membandingkan teori di bab 2 dan penelitian terdahulu. 

Bab V Simpulan dan Saran 

Bab ini berisi mengenai simpulan hasil penelitian dan saran untuk 

penelitian selanjutnya. 

 

 

 

 

 



 
 

BAB II 

LANDASAN TEORI DAN PENGAMBILAN HIPOTESIS 

 

A. Motivasi 

1. Pengertian Motivasi 

Menurut Robbins motivasi berasal dari bahasa latin movere yang artinya 

„menggerakkan‟. Motivasi adalah kesediaan untuk mengeluarkan tingkat 

upaya yang tinggi untuk tujuan organisasi yang dikondisikan oleh 

kemampuan upaya untuk memenuhi beberapa kebutuhan individual.
8
 

Sementara menurut Sopiah, motivasi adalah daya pendorong yang 

mengakibatkan seorang anggota mau dan rela untuk menggerakkan 

kemampuan dalam bentuk keahlian atau keterampilan, tenaga, dan waktunya 

untuk menyelenggarakan berbagai kegiatan yang menjadi tanggung jawabnya 

dan menunaikan kewajibabannya, dalam rangka pencapaian tujuan dan 

berbagai sasaran organisasi yang telah ditentukan sebelumnya.
9
 

Menurut Setiadi, motivasi adalah kesediaan untuk mengeluarkan tingkat 

upaya yang tinggi ke arah tujuan-tujuan yang hendak dicapai, yang 

dikondisikan oleh kemampuan upaya untuk memenuhi kebutuhan individual, 

Sunarto menjelaskan bahwa motivasi adalah keadaan yang diaktivasi atau 

digerakkan dimana seseorang mengarahan perilaku berdasarkan tujuan. 

Menurut American Encyclopedia, motivasi adalah kecenderungan (suatu sifat 

pokok pertentangan) dalam diri seseorang yang membangkitkan topangan 
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dan tindakan. Motivasi meliputi faktor biologis dan emosional yang hanya 

dapat diduga dari pengamatan tingkah laku manusia. 

2. Indikator Motivasi 

Motivasi pembelian terbagi menjadi motivasi rasional dan emosional. 

Motivasi rasional adalah pembelian yang didasarkan kepada kenyataan-

kenyataan yang ditunjukkan oleh produk kepada konsumen dan merupakan 

atribut produk yang fungsional serta objektif keadaannya misalnya kualitas 

produk, harga produk, ketersediaan barang, efisiensi kegunaan barang 

tersebut dapat diterima. Sedangkan motivasi emosional dalam pembelian 

berkaitan dengan perasaan, kesenangan yang dapat ditangkap oleh panca 

indera misalnya dengan memiliki suatu barang tertentu dapat meningkatkan 

status sosial, peranan merek menjadikan pembeli menunjukkan status 

ekonominya dan pada umumnya bersifat subyektif dan simbolik. Pada saat 

seseorang akan mengambil keputusan untuk membeli suatu produk tentunya 

akan dipengaruhi oleh kedua jenis motivasi tersebut yaitu motivasi rasional 

dan emosional.
10

 

Menurut Maslow kebutuhan manusia diklasifikasikan atas lima jenjang 

yang secara mutlak harus dipenuhi menurut tingkat jenjangnya. Masing-

masing tingkat dijelaskan sebagai berikut:
11
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a. Physiological Needs  

Kebutuhan ini merupakan kebutuhan mempertahankan hidup dan bukti 

yang nyata akan tampak dalam pemenuhanya atas sandang, pangan 

dan papan.   

b. Safety Needs  

Manifestasinya dapat terlihat pada kebutuhan akan keamanan jiwa, 

keamanan harta, perlakuan yang adil, pensiun dan jaminan hari tua.  

c. Social Needs  

Kebutuhan sosial ini merupakan kebutuhan yang paling penting untuk 

diperhatikan segera setelah kebutuhan rasa aman dan kebutuhan 

psikologis sudah terpenuhi.  

d. Esteem Needs  

Kebutuhan ini lebih bersifat egoistik dan berkaitan erat dengan status 

seseorang. Semakin tinggi status seseorang maka akan semakin tinggi 

pula kebutuhannya akan pengakuan, penghormatan, prestis dan lain-

lain.  

e. Self-Actualization Needs  

Kubutuhan jenis ini merupakan kebutuhan yang paling tinggi, yaitu 

untuk menunjukkan prestasinya yang maksimal tanpa terlalu menuntut 

imbalan dari organisasi. Motivasi yang ada pada diri konsumen akan 

mewujudkan suatu tingkah laku yang diarahkan pada tujuan yang 

mencapai sasaran kepuasan. 

  



 
 

B. Persepsi  

1. Pengertian Persepsi 

Menurut Zeithaml, Persepsi terhadap kualitas dapat didefinisikan sebagai 

persepsi pelanggan terhadap keseluruhan kualitas atau keunggulan dari suatu 

produk atau jasa layanan yang berkaitan dengan apa yang diharapkan oleh 

pelanggan.
12

 Sedangkan menurut Durianto, pembahasan perceived quality 

pelanggan terhadap produk dan atau atribut yang dimiliki produk 

(kepentingan tiap pelanggan berbeda).
13

 Lebih lanjut Cleland dan Bruno, 

mengemukakan tiga prinsip tentang persepsi terhadap kualitas yaitu:
14

 

a. Kualitas yang dipersepsikan oleh konsumen terhadap suatu produk 

mencakup tiga aspek utama yaitu produk, harga, dan nonproduk.  

b. Kualitas ada kalau bisa di persepsikan oleh konsumen.  

c. Perceived quality diukur secara relatif terhadap pesaing. 

Menurut Lindawati, Persepsi meliputi segala sesuatu yang berkaitan 

dengan bagaimana suatu merek dipersepsikan sehingga dengan diketahuinya 

persepsi pelanggan terhadap kualitas dari merek yang dimiliki maka 

perusahaan dapat menentukan langkah-langkah apa yang dapat diambil guna 

memperkuat persepsi pelanggan terhadap merek yang dimiliki oleh 
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perusahaan tersebut. Persepsi kualitas dipengaruhi oleh dua dimensi, yaitu 

dalam bentuk kualitas produk dan kualitas jasa.
15

 

Menurut Aaker, Persepsi yang positif dapat dibangun melalui upaya 

identifikasi dimensi kualitas yang dianggap penting oleh pelanggan, dan 

membangun persepsi terhadap kualitas pada dimensi penting merek 

tersebut.
16

 Jika suatu produk mempunyai persepsi kualitas yang jelek maka 

akan berpengaruh terhadap merek dari produk tersebut juga akan menjadi 

jelek. Menurut Chapman dan Wahlers, Ini berarti bahwa semakin tinggi yang 

dirasakan oleh konsumen, maka akan semakin tinggi pula kesediaan 

konsumen tersebut untuk akhirnya membeli. 
17

 

2. Indikator Persepsi 

Menurut Aaker, disamping itu juga persepsi kualitas mempunyai atribut 

penting yang dapat diaplikasikan dalam berbagai hal seperti:
18

 

a. Kualitas aktual atau objektif  

Perluasan ke suatu bagian dari produk atau jasa yang memberikan pelayanan 

yang lebih baik.  

b. Kualitas isi produk  

Karakteristik dan kuantitas unsur, bagian atau pelayanan yang disertakan.  
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c. Kualitas proses manufaktur  

Kesesuaian dengan spesifikasi, hasil akhir yang tanpa cacat. 

Sedemikian pentingnya peran persepsi terhadap kualitas bagi suatu 

merek sehingga upaya membangun perceived quality yang kuat perlu 

memperoleh perhatian serius agar perusahaan dapat merebut dan 

menaklukkan pasar di setiap kategori. Membangun persepsi terhadap kualitas 

harus diikuti dengan peningkatan kualitas yang nyata dari produknya karena 

akan sia-sia meyakinkan pelanggan bahwa kualitas merek produknya adalah 

tinggi bilamana kenyataan menunjukkan kebalikannya.  

Menurut Aaker, Berikut ini adalah berbagai hal yang perlu diperhatikan 

dalam membangun persepsi terhadap kualitas:
19

 

a. Komitmen terhadap kualitas  

b. Budaya kualitas  

c. Informasi masukan dari pelanggan  

d. Sasaran/standar yang jelas  

e. Kembangkan karyawan yang berinisiatif  

Menurut Aaker, Sebuah perusahaan hendaknya ikut memperhatikan 

bagaimana konsumen mempersepsikan atas produk-produk yang dikeluarkan, 

karena dengan diketahuinya persepsi tersebut maka badan usaha dapat 

menentukan langkah-langkah yang dapat diambil untuk memperkuat persepsi 
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pelanggannya terhadap merek yang dimiliki badan usaha tersebut.
20

 Lebih   

lanjut lagi menurut Aaker, menyebutkan secara umum persepsi kualitas dapat 

menghasilkan nilai-nilai sebagai berikut:
21

 

a. Alasan unuk membeli   

b. Differensiasi atau posisi  

c. Harga premium  

d. Penyaluran minat pelanggan  

e. Perluasan merek   

 

C. Gaya Hidup 

1. Pengertian Gaya Hidup 

Menurut Kotler, gaya hidup adalah pola seorang di dunia yang 

diekspresikan dalam aktifitas, minat dan opininya.
22

 Menurut Kotler,Gaya 

hidup menggambarkan keseluruhan diri seseorang dengan lingkungannya. 

Selain mengemukakan gaya hidup mengacu pada suatu pola konsumsi yang 

mencerminkan pilihan seseorang terhadap berbagai hal serta bagaimana 

menghabiskan waktu dan uangnya.
23

 Pendapat lain, menurut Setiadi, 

mendefinisikan gaya hidup secara luas sebagai cara hidup yang diidentifikasi 

oleh bagaimana orang menghabiskan waktu mereka (aktifitas), apa yang 
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mereka anggap penting dalam lingkungannya (keterkaitan), dan apa yang 

mereka perkirakan tentang diri mereka sendiri serta dunia sekitarnya 

(pendapat).
24

 

Kemudian, definisi gaya hidup menurut Sunarto adalah gaya hidup 

adalah pola kehidupan seseorang untuk memahami kekuatan-kekuatan ini 

kita harus mengukur dimensi AIO utama konsumen activities (pekerjaan, 

hobi, belanja, olahraga, kegiatan sosial), interest (makanan, mode, keluarga, 

rekreasi), opinion (mengenai diri mereka sendiri, masalah-masalah sosial, 

bisnis, produk). Gaya hidup mencakup sesuatu yang lebih dari sekedar kelas 

sosial ataupun kepribadian seseorang.
25

 

 

2. Klasifikasi Gaya Hidup  

Menurut Kasali, mengemukakan bahwa para peneliti pasar yang 

menganut pendekatan gaya hidup cenderung mengklasifikasikan konsumen 

berdasarkan variabel activity (aktifitas), interest (minat), dan opinion 

(pandangan-pandangan).
26

Menurut Suryani, klasifikasi gaya hidup 

berdasarkan tipologi values and lifestyle (VALS), yaitu:
27
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a. Actualizes  

Orang dengan pendapat paling tinggi dengan demikian banyak sumber 

daya yang dapat mereka sertakan dalam salah satu atau semua orientasi 

diri.  

b. Fulfilled   

Profesional yang matang, bertanggungjawab, berpendidikan tinggi.Mereka 

berpendapat tinggi, tetapi termasuk konsumen yang praktis dan 

berorientasi pada nilai.  

c. Believers  

Konsumen konservatif, kehidupan mereka terpusat pada keluarga, agama, 

masyarakat dan bangsa.  

d. Achievers 

Orang yang sukses, berorientasi pada pekerjaan, konservatif dalam politik 

yang mendapatkan kepuasan dari pekerjaan dan keluarga mereka. Mereka 

menghargai otoritas dan status quo, serta dan menyukai produk dan jasa 

terkenal yang memamerkan sukses mereka.  

e. Strivers 

Orang dengan nilai-nilai yang serupa dengan achievers tetapi sumber daya 

ekonomi, sosial, dan psikologinya lebih sedikit.  

f. Experiences 

Konsumen yang berkeinginan besar untuk menyukai hal-hal yang baru. 

 

 



 
 

g. Makers   

Orang yang suka mempengaruhi lingkungan mereka dengan cara yang 

praktis.  

h. Strugglers  

Orang yang berpenghasilan paling rendah dan terlalu sedikit sumber 

dayanya untuk dimasukkan kedalam orientasi konsumen yang manapun 

dengan segala keterbatasannya, mereka cenderung menjadi konsumen 

yang loyal pada merek. 

 

3. Indikator Gaya Hidup  

Menurut Setiadi, gaya hidup terbagi menjadi 3, yaitu:
28

 

a. Activity (Aktifitas)  

Aktifitas adalah bagaimana konsumen menghabiskan waktu dalam 

kehidupan sehari-hari. 

b. Interest (Minat)  

Minat adalah sesuatu hal yang menjadi minat atau apa saja yang ada di 

sekeliling konsumen yang dianggap penting dalam kehidupan dan 

berinteraksi sosial. 

c. Opinion (Opini)  

Opini adalah cara konsumen memandang diri sendiri dan dunia di sekitar 

mereka. 
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D. Sikap Konsumen 

1. Pengertian Sikap Konsumen 

Menurut Robbins, sikap sebagai suatu evaluasi yang menyeluruh dan 

memungkinkan seseorang untuk merespon dengan cara yang menguntungkan 

atau tidak terhadap objek yang dinilai.
29

 Sikap adalah pernyataan-pernyataan 

atau penilaian evaluatif berkaitan dengan objek, orang atau suatu peristiwa. 

Sedangkan definisi sikap menurut Allport adalah suatu mental dan syaraf 

sehubungan dengan kesiapan untuk menanggapi, diorganisasi melalui 

pengalaman dan memiliki pengaruh yang mengarahkan dan atau dinamis 

terhadap perilaku.
30

 Definisi yang dikemukakan oleh Allport tersebut 

mengandung makna bahwa sikap adalah mempelajari kecenderungan 

memberikantanggapan terhadap suatu objek baik disenangi ataupun tidak 

disenangi secara konsisten.     

2. Ciri-ciri Sikap  

Ciri-ciri sikap adalah Purwanto:
31

 

a. Sikap bukan dibawa sejak lahir melainkan dibentuk atau dipelajari 

sepanjang  perkembangan itu dalam hubungan dengan objeknya. Sifat ini  

membedakannnya dengan sifat motif-motif biogenis seperti lapar, haus, 

kebutuhan akan istirahat.  
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b. Sikap dapat berubah-ubah karena itu sikap dapat dipelajari dan sikap 

dapat berubah pada orang-orang apabila terdapat keadaan-keadaan dan 

syarat-syarat tertentu yang mempermudah sikap pada orang itu.  

c. Sikap tidak berdiri sendiri, tetapi senantiasa mempunyai hubungan 

tertentu terhadap suatu objek dengan kata lain, sikap itu terbentuk, 

dipelajari atau berubah senantiasa berkenaan dengan suatu objek tertentu 

yang dapat dirumuskan dengan jelas.  

d. Objek sikap itu merupakan suatu hal tertentu tetapi dapat juga merupakan 

kumpulan dari hal-hal tersebut.  

e. Sikap mempunyai segi-segi motivasi dan segi-segi perasaan, sifat 

alamiah yang membedakan sikap dan kecakapan-kecakapanatau 

pengetahuan-pengetahuan yang dimiliki orang.  

3. Fungsi Sikap 

Sikap menurut Loudon dan Della Bitta, mempunyai empat fungsi:
32

 

a. Fungsi Penyesuaian  

Fungsi ini mengarahkan manusia menuju objek yang menyenangkan atau 

menjauhi objek yang tidak menyenangkan. Hal ini mendukung konsep 

utilitarian mengenai maksimasi hadiah atau penghargaan dan minimisasi 

hukuman.    
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b. Fungsi Pertahanan Diri  

Sikap dibentuk untuk melindungi ego atau citra diri terhadap ancaman 

serta membantu untuk memenuhi suatu fungsi dalam mempertahankan 

diri.  

c. Fungsi Ekspresi Nilai  

Sikap ini mengekspresikan nilai-nilai tertentu dalam suatu usaha untuk 

menerjemahkan nilai-nilai tersebut ke dalam sesuatu yang lebih nyata dan 

lebih mudah ditampakkan.  

d. Fungsi Pengetahuan  

Manusia membutuhkan suatu dunia yang mempunyai susunan teratur rapi, 

oleh karena itu mereka mencari konsistensi, stabilitas, definisi dan 

pemahaman dari suatu kebutuhan yang selanjutnya berkembanglah sikap 

ke arah pencarian pengetahuan.   

4. Indikator yang Mempengaruhi Sikap  

Faktor-faktor yang mempengaruhi sikap keluarga terhadap objek sikap 

antara lain Azwar:
33

 

a. Pengalaman Pribadi  

 Untuk dapat menjadi dasar pembentukan sikap, pengalaman pribadi 

haruslah meninggalkan kesan yang kuat. Karena itu, sikap akan lebih 

mudah terbentuk apabila pengalaman pribadi tersebut terjadi dalam situasi 

yang melibatkan faktor emosional.  
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b. Pengaruh orang lain yang dianggap penting  

 Pada umumnya, individu cenderung untuk memiliki sikap yang 

konformis atau searah dengan sikap orang yang dianggap penting. 

Kecenderungan ini antara lain dimotivasi oleh keinginan untuk berafiliasi 

dan keinginan untuk menghindari konflik dengan orang yang dianggap 

penting tersebut. 

c. Pengaruh Kebudayaan  

 Tanpa disadari kebudayaan telah menanamkan garis pengarah sikap 

kita terhadap berbagai masalah. Kebudayaan telah mewarnai sikap anggota 

masyarakatnya, karena kebudayaanlah yang memberi corak pengalaman 

individu-individu masyarakat asuhannya. 

d. Media Massa  

 Dalam pemberitaan surat kabar maupun radio atau media komunikasi 

lainnya, berita yang seharusnya faktual disampaikan secara objektif 

cenderung dipengaruhi oleh sikap penulisnya, akibatnya berpengaruh 

terhadap sikap konsumennya.  

e. Lembaga Pendidikan dan Lembaga Agama  

 Konsep moral dan ajaran dari lembaga pendidikan dan lembaga 

agama sangat menentukan sistem kepercayaan tidaklah mengherankan jika 

kalau pada gilirannya konsep tersebut mempengaruhi sikap.  

 

 

 



 
 

f. Faktor Emosional  

 Kadang kala, suatu bentuk sikap merupakan pernyataan yang didasari 

emosi yang berfungsi sebagai semacam penyaluran frustasi atau 

pengalihan bentuk mekanisme pertahanan ego. 

 

E. Keputusan Pembelian 

1. Pengertian Keputusan Pembelian 

Setiadi mendefinisikan bahwa inti dari pengambilan keputusan 

konsumen adalah proses pengintegrasian yang mengkombinasikan 

pengetahuan untuk mengevaluasi dua perilaku alternatif atau lebih, dan 

memilih salah satu di antaranya.
34

 Hasil dari proses pengintegrasian ini 

adalah suatu pilihan yang disajikan secara kognitif sebagai keinginan 

berperilaku. 

Menurut Peter dan Olson, “pengambilan keputusan konsumen adalah 

proses pemecahan masalah yang diarahkan pada sasaran.” Lebih lengkap lagi, 

Peter dan Olson (1999: 162-163) menyebutkan bahwa “inti dari pengambilan 

keputusan konsumen (Consumen decision making) adalah proses 

pengintegrasian yang mengombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasi 

dua perilaku alternatif atau lebih, dan memilih salah satu diantaranya.” 

Pengambilan keputusan konsumen meliputi semua proses yang dilalui 

konsumen untuk mengenali masalah, mencari solusi, mengevaluasi alternatif, 

dan memilih di antara pilihan-pilihan. 
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2. Proses pengambilan Keputusan Konsumen 

Proses pengambilan keputusan dapat dilihat pada gambar 2.1 

The Cunsumer Decision Proses 

Gambar 2.1 
Proses pengambilan keputusan konsumen 

 

 

 

 

 

 

 

Proses yang sigunakan konsumen untuk mengambil keputusan membeli 

terdiri atas lima tahap (Kotler dan Armstrong, 2001), yaitu:
35

 

a. Pengenalan masalah 

Pengenalan masalah merupakan tahap pertama dari proses pengambilan 

keputusan pembeli dimana konsumen mengenali suatu masalah atau 

kebutuhan. Pembeli merasakan perbedaan antara keadaan nyata dengan 

keadaan yang diinginkan. Pada tahap ini pemasar harus meneliti konsumen 

untuk menemukan jenis kebutuhan atau masalah apa yang akan muncul, apa 

yang akan memunculkan mereka, dan bagaimana, dengan adanya masalah 

tersebut, konsumen termotivasi untuk memilih produk tertentu. 
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b. Pencarian informasi 

Konsumen yang telah tertarik mungkin akan mencari lebih banyak 

informasi. Apabila dorongan konsumen begitu kuat dan produk yang 

memuaskan berada dalam jangkauan, konsumen kemungkinan besar akan 

membelinya. Namun jika produk yang diinginkan berada jauh dari 

jangkauan, walaupun konsumen mempunyai dorongan yang kuat, konsumen 

mungkin akan menyimpan kebutuhannya dalam ingatan atau melakukan 

pencarian informasi. Pencarian informasi (information search) merupakan 

tahap dalam proses pengambilan keputusan pembelian dimana konsumen 

telah tertarik untuk mencari lebih banyak informasi. Dalam hal ini, konsumen 

mungkin hanya akan meningkatkan perhatian atau aktif mencari informasi. 

Konsumen dapat memperoleh informasi dari sumber mana pun, misalnya: 

1) Sumber pribadi: keluarga, teman, tetangga, kenalan; 

2) Sumber komersial: iklan, wiraniaga, dealer, kemasan, pajangan; 

3) Sumber publik: media massa, organisasi penilai pelanggan; 

4) Sumber pengalaman: menangani, memeriksa, dan menggunakan produk. 

c. Evaluasi berbagai alternatif 

Pemasar perlu mengetahui evaluasi berbagai alternatif (alternative 

evaluation), yaitu suatu tahap dalam proses pengambilan keputusan 

pembelian dimana konsumen menggunakan informasi untuk mengevaluasi 

merek-merek alternatif dalam satu susunan pilihan. Bagaimana konsumen 

mengevaluasi alternatif pembelian tergantung pada konsumen individu dan 

situasi pembelian tertentu. Pemasar harus mempelajari pembeli untuk 



 
 

mengetahui bagaimana mereka mengevaluasi alternatif merek. Jika mereka 

tahu bahwa proses evaluasi sedang berjalan, pemasar dapat mengambil 

langkah-langkah untuk memengaruhi keputusan pembelian. 

d. Keputusan pembelian 

Keputusan pembelian merupakan tahap dalam proses pengambilan 

keputusan pembelian sampai konsumen benar-benar membeli produk. 

Biasanya keputusan pembelian konsumen (purchase decision) adalah 

pembelian merek yang paling disukai. Namun demikian, ada dua faktor yang 

bisa muncul diantara niat untuk membeli dan keputusan pembelian yang 

mungkin mengubah niat tersebut. Faktor pertama adalah sikap orang lain; 

faktor kedua adalah situasi yang tidak diharapkan. Jadi, pilihan dan niat untuk 

membeli tidak selalu menghasilkan pilihan pembelian yang aktual. 

e. Perilaku pasca pembelian 

Tugas pemasar tidak berakhir ketika produknya sudah dibeli konsumen. 

Setelah membeli produk, konsumen bisa puas atau tidak puas, dan akan 

terlibat dalam perilaku pescapembelian (post-purchase behaviour) yang tetap 

menarik bagi pemasar. Perilaku pascapembelian merupakan tahap dalam 

proses pengambilan keputusan pembelian dimana konsumen mengambil 

tindakan lebih lanjut setelah membeli berdasarkan kepuasan atau 

ketidakpuasan yang mereka rasakan. Hubungan antara harapan konsumen 

dengan kinerja yang dirasakan dari produk merupakan faktor yang 

menentukan apakah pembeli puas atau tidak. Jika produk gagal memenuhi 



 
 

harapan, konsumen akan kecewa; jika harapan terpenuji, konsumen akan 

puas; jika harapan terlampaui, konsumen akan sangat puas. 

Konsumen mendasarkan harapan mereka pada informasi yang mereka 

terima dari penjual, teman, dan sumber lainnya. Jika penjual melebih-

lebihkan kinerja produknya, harapan konsumen tidak akan terpenuhi, dan 

hasilnya adalah ketidakpuasan. Semakin besar kesenjangan antara harapan 

dengan kinerja, semakin besar ketidakpuasan konsumen. Hal ini 

menunjukkan bahwa penjual harus membuat pernyataan yang jujur mengenai 

kinerja produknya sehingga pembeli bisa terpuaskan. 

Proses pembelian dimulai jauh sebelum pembelian aktual dan terus 

berlangsung lama sesudahnya. Pemasar perlu memusatkan perhatian pada 

proses pembelian dan bukan pada keputusan pembelian saja. 

3. Indikator keputusan pembelian 

Engel et al (2006) mengemukakan lima tahapan perilaku konsumen dalam 

pengambilan keputusan pembelian, yaitu:
36

 

a. Pengenalan kebutuhan 

Pengenalan kebutuhan muncul ketika konsumen menghadapi suatu 

masalah, yaitu suatu keadaan dimana terdapat perbedaan antara keadaan yang 

diinginkan dan keadaan yang sebenarnya terjadi. 

b. Pencarian informasi 

Pencarian informasi mulai dilakukan ketika konsumen memandang 

bahwa kebutuhan tersebut bisa dipenuhi dengan membeli dan mengkonsumsi 
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suatu produk. Konsumen akan mencari informasi yang tersimpan dalam 

ingatannya (pencarian internal) dan mencari informasi dari luar (pencarian 

eksternal). 

c. Evaluasi alternatif 

Evaluasi alternatif adalah proses mengevaluasi pilihan produk dan 

merek, dan memilihnya sesuai dengan keinginan konsumen. Pada proses ini 

konsumen membandingkan berbagai merek pilihan yang dapat memberikan 

manfaat kepadanya serta masalah yang dihadapinya. 

d. Keputusan pembelian 

Setelah tahap-tahap diatas dilakukan, pembeli akan menentukan sikap 

dalam pengambilan keputusan apakah membeli atau tidak. Jika memilih 

untuk membeli produk, dalam hal ini konsumen dihadapkan pada beberapa 

alternatif pengambilan keputusan seperti produk, merek, penjual, kuantitas, 

dan waktu pembeliannya. 

e. Hasil 

Setelah membeli suatu produk, konsumen akan mengalami beberapa 

tingkat kepuasan atau ketidakpuasan. Tahap ini dapat memberikan informasi 

yang penting bagi perusahaan apakah produk dan pelayanan yang telah dijual 

dapat memuaskan konsumen atau tidak. 

 

 

 

 



 
 

Jika digambarkan, kelima tahapan itu akan tampak seperti berikut. 

Gambar 2.2 
Proses keputusan pembelian konsumen 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

F. Penelitian Terdahulu 

Tabel 2.1 

Penelitian terdahulu 

 

No

. 

Nama 

Peneliti 

Judul 

Peneliti 

Hasil Penelitian Persamaan 

Penelitian 

Perbedaan 

Penelitian 

1. Ida 

Nurfaidah 

(2016) 

Pengaruh 

Persepsi 

dan Sikap 

Konsumen 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Pada 

Minimarket 

di Kota 

Makasar. 

Hasil penelitian 

mendapatkan 

bahwa seluruh 

variabel 

independen 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap variabel 

dependennya. 

-variabel 

persepsi 

(X1) 

-variabel 

perilaku 

konsumen 

(X2) 

-keputusan 

pembelian 

(Y) 

Objek 

penelitian 

yang 

digunakan 

pada 

Minimarket 

di Kota 

Makasar. 

2. Nurcahya 

Agung S.B. 

(2015) 

Pengaruh 

Motivasi, 

Persepsi 

Hasil penelitian 

menunjukkan 

bahwa: (1) 

-variabel 

motivasi 

(X1) 

Objek 

penelitian 

yang 

Identifikasi Masalah 

Pencarian Informasi 

Evaluasi Alternatif 

Pembelian 

Evaluasi Pascabeli 

Pembelian Rutin atau 

Kebiasaan (Kesetian Merek) 



 
 

Kualitas 

dan Sikap 

Konsumen 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Smarphone 

Android 

Samsung. 

motivasi 

konsumen 

berpengaruh 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

Smartphone 

android merek 

Samsung pada 

mahasiswa 

Fakultas Ekonomi 

Universitas Negeri 

Yogyakarta. 

-variabel 

perilaku 

konsumen 

(X3) 

-keputusan 

pembelian 

(Y) 

digunakan 

pada 

Smarphone 

Android 

Samsung. 

3. Yuditia Dwi 

Perbriani 

(2016) 

Pengaruh 

Persepsi 

Konsumen 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Produk 

Merek 

Pribadi  

(Studi Pada 

Indomaret 

di Ratu 

Dibalau 2). 

Hasil penelitian 

menunjukkan 

bahwa kesadaran 

merek, persepsi 

kualitas, dan 

persepsi nilai 

berpengaruh 

signifikan sebesar 

5,6 % terhadap 

keputusan 

pembelian dalam 

melakukan 

pembelian produk 

merek pribadi 

sedangkan sisanya 

dipengaruhi oleh 

variabel lain. 

 

-variabel 

persepsi 

konsumen 

(X) 

- keputusan 

pembelian 

(Y) 

Objek 

penelitian 

yang 

digunakan 

pada produk 

merek 

pribadi 

(Studi Pada 

Indomaret 

di Ratu 

Dibalau 2). 

4. Aditya 

Huriartanto 

(2015) 

Pengaruh 

Motivasi 

dan 

Persepsi 

Konsumen 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Hasil penelitian 

menunjukkan 

bahwa variabel 

motivasi 

konsumen 

memiliki pengaruh 

signifikan secara 

parsial terhadap 

-variabel 

motivasi 

(X1) 

-keputusan 

pembelian 

(Y) 

-variabel 

persepsi 

konsumen 

(X2) 

- Objek 

penelitian 

yang 

digunakan 



 
 

Tiker 

Pesawat 

(Survei 

Pada 

Konsumen 

Terminal 

Tiket 

Malang. 

keputusan 

pembelian. 

Variabel persepsi 

konsumen 

memiliki pengaruh 

signifikan secara 

parsial terhadap 

keputusan 

pembelian. Hasil 

uji F menunjukkan 

bahwa variabel 

bebas motivasi 

konsumen dan 

persepsi 

konsumen secara 

simultan memiliki 

pengaruh 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian.  

 

pada tiket 

pesawat 

(Survei 

pada 

konsumen 

terminal 

tiket 

Malang). 

5. Nur 

Muhammad 

Kaisar 

(2013) 

Analisis 

Pengaruh 

Motivasi 

Konsumen, 

Kepribadian 

Merek dan 

Persepsi 

Kualitas 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Skutik 

Yamaha 

(Studi Pada 

Mahasiswa 

Skutik 

Yamaha di 

Semarang). 

Hasil penelitian 

menunjukkan 

bahwa persamaan 

regresi yang 

terbentuk adalah 

Y= 0,266    + 

0,356   + 0,297 

   dimana 

keputusan 

pembelian (Y), 

variabel motivasi 

konsumen (X1), 

kepribadian merek 

(X2), dan variabel 

persepsi kualitas 

(X3). Karena nilai 

koefisien 

seluruhnya positif, 

-variabel 

keputusan 

pembelian 

(Y) 

-variabel 

motivasi 

konsumen 

(X1) 

-

kepribadian 

merek (X2) 

-Persepsi 

kualitas 

(X3) 

-Objek 

penelitian 

yang 

digunakan 

pada Skutik 

Yamaha 

(Studi Pada 

Mahasiswa 



 
 

maka hal ini 

berarti ketiga 

variabel tersebut 

mempunyai 

hubungan yang 

positif sejalan 

terhadap variabel 

dependen. 

Skutik 

Yamaha di 

Semarang). 

6. Rizal 

Setiawan 

(2010) 

Analisis 

Pengaruh 

Pengetahua

n, Persepsi, 

dan Gaya 

Hidup 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Dinar 

Sebagai 

Investasi 

Pilihan 

(Studi 

Kasus Gerai 

Dinar 

Depok). 

Hasil penelitian 

menunjukkan 

berdasarkan data 

primer, tabulasi 

deskriptif 

menunjukkan 

bahwa 

karakteristik 

konsumen Geral 

Dinar sebagian 

besar adalah 

berjenis kelamin 

laki-laki dengan 

rentang usia 26-35 

tahun dan 

pendapatan Rp. 

3.000.000,00 – 

Rp. 5.000.000,00. 

-variabel 

persepsi 

(X1) 

-variabel 

keputusan 

pembelian 

(Y) 

-variabel 

gaya hidup  

(X2) 

-objek 

penelitian 

yang 

digunakan 

pada Dinar 

Sebagai 

Investasi 

Pilihan 

(Studi 

Kasus Gerai 

Dinar 

Depok). 

7. Vernando 

Satria 

Wijaya 

(2014) 

Pengaruh 

Motivasi, 

Persepsi, 

Pembelajara

n dan Sikap 

Konsumen 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Mobil 

Honda 

dikawasan 

Kabupaten 

Kudus. 

Hasil penelitian 

menunjukkan 

bahwa variabel 

motivasi, persepsi, 

pembelajaran dan 

sikap konsumen 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian mobil 

Honda dikawasan 

Kabupaten Kudus. 

-variabel 

motivasi 

(X1) 

-persepsi 

(X2) 

-perilaku 

konsumen 

(X3)  

-keputusan 

pembelian 

(Y)  

Objek 

penelitian 

yang 

digunakan 

pada mobil 

Hnda 

dikawasan 

Kabupaten 

Kudus. 

8. Edia Satria 

(Tanpa 

Pengaruh 

Gaya Hidup 

Bahwasanya hasil 

penelitian ini 

Persamaan 

dengan 

Objek 

penelitian 



 
 

tahun) Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Handphone 

Merek 

Blackberry 

di Kota 

Sungai 

Penuh 

Jambi.  

adalah secara 

bersama-sama 

variabel 

(independen) 

aktivitas, 

ketertarikan dan 

opini berpengaruh 

signifikan 

terhadap variabel 

(dependen) 

keputusan 

pembelian 

handphone merek 

blackberry di kota 

Sungai Penuh 

Jambi. Sedangkan 

secara parsial: 

variabel aktivitas 

dan ketertarikan 

tidak berpengaruh 

signifikan 

sedangkan 

variabel opini 

berpengaruh 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

handphone merek 

blackberry di kota 

Sungai Penuh 

Jambi. 

penelitian ini 

adalah dari 

variabel gaya 

hidup (X) 

dan 

keputusan 

pembelian 

(Y)  

 

yang 

digunakan 

pada 

Handphone 

Merek 

Blackberry 

di Kota 

Sungai 

Penuh 

Jambi. 

9. Ismail 

Hasan 

(2014  

 

Pengaruh 

Perilaku 

Konsumen 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Sepatu 

Merek 

Donatello 

(Studi Pada 

Toko 

Sepatu 

Hasil penelitian 

ini merupakan 

penelitian 

kuantitatif, dengan 

menggunakan data 

primer dan 

skunder.  

-variabel 

perilaku 

konsumen 

(X)  

-keputusan 

pembelian 

(Y) 

Objek 

penelitian 

yang 

digunakan 

pada Sepatu 

Merek 

Donatello 

(Studi Pada 

Toko 

Sepatu 

Donaletto 

Malang Jln. 



 
 

Donaletto 

Malang Jln. 

Kawi No. 

46). 

Kawi No. 

46). 

10. Gotro 

Sukma Adi 

(2016) 

Pengaruh 

Gaya Hidup 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Honda 

Vario 150 

di Kota 

Yogyakarta. 

Hasil penelitian 

gaya hidup secara 

simultan 

mempunyai 

pengaruh terhadap 

keputusan 

pembelian honda 

vario 150 di kota 

Yogyakarta. 

Aktivitas dan 

minat berpengaruh 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian honda 

vario 150 di kota 

Yogyakarta. Disisi 

lain opini tidak 

berpengaruh 

terhadap 

keputusan 

pembelian honda 

vario 150 di kota 

Yogyakarta. 

-variabel 

gaya hidup 

(X) 

-keputusan 

pembelian 

(Y) 

 

Objek 

penelitian 

yang 

digunakan 

pada Honda 

Vario 150 

di Kota 

Yogyakarta. 

 

Ida Nurfaidah jurusan manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

Universitas Hasanuddin Makasar, 2016. Dengan judul Pengaruh Persepsi 

dan Sikap Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian Pada Minimarket 

di Kota Makasar. Bahwasanya hasil penelitian menunjukkan berdasarkan 

analisis data statistik, indikator-indikator dalam penelitian ini bersifat valid 

dan reliabel. Variabel yang paling dominan antara variabel kualitas 

pelayanan, harga, kualitas produk, promosi, pengalaman pribadi, peran 

keluarga dan media sosial adalah variabel promosi sebesar 2.047. hasil 



 
 

penelitian mendapatkan bahwa seluruh variabel independen berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap variabel dependennya.Persamaan dengan 

penelitian ini adalah dari variabel persepsi (X1), perilaku konsumen (X2) dan 

keputusan pembelian (Y) dan perbedaannya terletak pada objek yang diteliti. 

Nurcahya Agung S.B. Program studi jurusan manajemen Fakultas 

Ekonomi Universitas Negeri Yogyakarta, 2015. Dengan judul Pengaruh 

Motivasi, Persepsi Kualitas dan Sikap Konsumen Terhadap Keputusan 

Pembelian Smarphone Android Samsung. Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa: (1) motivasi, persepsi kualitas dan sikap konsumen berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian Smartphone android merek 

Samsung pada mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Yogyakarta 

(2) terdapat pengaruh motivasi, persepsi kualitas, sikap konsumen secara 

simultan terhadap keputusan pembelian Smartphone Android Samsung pada 

mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Yogyakarta.Persamaan 

dengan penelitian ini adalah dari variabel motivasi (X1), perilaku konsumen 

(X3) dan keputusan pembelian (Y) dan perbedaannya terletak pada persepsi 

kualitas dan objek yang diteliti. 

Yuditia Dwi Perbriani Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas 

Lampung, 2016. Dengan judul Pengaruh Persepsi Konsumen Terhadap 

Keputusan Pembelian Produk Merek Pribadi  (Studi Pada Indomaret di 

Ratu Dibalau 2). Hasil penelitian menunjukkan bahwa kesadaran merek, 

persepsi kualitas, dan persepsi nilai berpengaruh signifikan sebesar 5,6 % 

terhadap keputusan pembelian dalam melakukan pembelian produk merek 



 
 

pribadi sedangkan sisanya dipengaruhi oleh variabel lain.Persamaan dengan 

penelitian ini adalah dari variabel persepsi konsumen (X) dan keputusan 

pembelian (Y) dan perbedaannyaterletak pada objek yang diteliti. 

Aditya Huriartanto Fakultas Ilmu Administrasi Universitas Brawijaya 

Malang, 2015.Dengan judul Pengaruh Motivasi dan Persepsi Konsumen 

Terhadap Keputusan Pembelian Tiker Pesawat (Survei Pada Konsumen 

Terminal Tiket Malang. Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel 

motivasi konsumen memiliki pengaruh signifikan secara parsial terhadap 

keputusan pembelian. Variabel persepsi konsumen memiliki pengaruh 

signifikan secara parsial terhadap keputusan pembelian.Persamaan dengan 

penelitian ini adalah dari variabel motivasi (X1) dan keputusan pembelian 

(Y) dan perbedaannya terletak pada variabel persepsi konsumen (X2) dan 

objek yang diteliti. 

Nur Muhammad Kaisar Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas 

Diponegoro Semarang, 2013. Dengan judul Analisis Pengaruh Motivasi 

Konsumen, Kepribadian Merek dan Persepsi Kualitas Terhadap 

Keputusan Pembelian Skutik Yamaha (Studi Pada Mahasiswa Skutik 

Yamaha di Semarang). Hasil penelitian menunjukkan bahwa persamaan 

regresi yang terbentuk adalah Y= 0,266    + 0,356   + 0,297    dimana 

keputusan pembelian (Y), variabel motivasi konsumen (X1), kepribadian 

merek (X2), dan variabel persepsi kualitas (X3). Karena nilai koefisien 

seluruhnya positif, maka hal ini berarti ketiga variabel tersebut mempunyai 

hubungan yang positif sejalan terhadap variabel dependen.Persamaan dengan 



 
 

penelitian ini adalah dari variabel keputusan pembelian (Y) dan 

perbedaannyaterletak pada variabel X dan objek yang diteliti. 

Rizal Setiawan Dapertemen Manajemen Fakultas Ekonomi dan 

Manajemen Institut Pertanian Bogor, 2010. Dengan judul Analisis Pengaruh 

Pengetahuan, Persepsi, dan Gaya Hidup Terhadap Keputusan 

Pembelian Dinar Sebagai Investasi Pilihan (Studi Kasus Gerai Dinar 

Depok). Hasil penelitian menunjukkan berdasarkan data primer, tabulasi 

deskriptif menunjukkan bahwa karakteristik konsumen Geral Dinar sebagian 

besar adalah berjenis kelamin laki-laki dengan rentang usia 26-35 tahun dan 

pendapatan Rp. 3.000.000,00 – Rp. 5.000.000,00. Sedangkan tabulasi silang 

menunjukkan bahwa variabel karakteristik konsumen yang mempengaruhi 

keputusan pembelian dinar adalah usia, pendidikan, pendapatan perbulan, dan 

pengeluaran perbulan. Jenis kelamin dan pekerjaan yang di duga juga 

berpengaruh, ternyata tidak terbukti berpengaruh.Persamaan dengan 

penelitian ini adalah dari variabel persepsi (X1) dan keputusan pembelian (Y) 

dan perbedaannya terletak pada variabel gaya hidup (X2) danobjek yang 

diteliti. 

Vernando Satria Wijaya Fakultas Ekonomi dan Binis Universitas Dian 

Nuswantoro Semarang, 2014. Dengan Judul Pengaruh Motivasi, Persepsi, 

Pembelajaran dan Sikap Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian 

Mobil Honda dikawasan Kabupaten Kudus. Bahwasanya hasil penelitian 

menunjukkan bahwa variabel motivasi, persepsi, pembelajaran dan sikap 

konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 



 
 

mobil Honda dikawasan Kabupaten Kudus.Persamaan dengan penelitian ini 

adalah dari variabel motivasi (X1), persepsi (X2), perilaku konsumen (X3) 

dan keputusan pembelian (Y) dan perbedaannyaterletak pada objek yang 

diteliti. 

Edia Satria dengan judul Pengaruh Gaya Hidup Terhadap Keputusan 

Pembelian Handphone Merek Blackberry di Kota Sungai Penuh Jambi. 

Bahwasanya hasil penelitian ini adalah secara bersama-sama variabel 

(independen) aktivitas, ketertarikan dan opini berpengaruh signifikan 

terhadap variabel (dependen) keputusan pembelian handphone merek 

blackberry di kota Sungai Penuh Jambi. Sedangkan secara parsial: variabel 

aktivitas dan ketertarikan tidak berpengaruh signifikan sedangkan variabel 

opini berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian handphone 

merek blackberry di kota Sungai Penuh Jambi.Persamaan dengan penelitian 

ini adalah dari variabel gaya hidup (X) dan keputusan pembelian (Y) dan 

perbedaannyaterletak pada objek yang diteliti. 

Ismail Hasan Universitas Islam Neger, 2014. Dengan judul Pengaruh 

Perilaku Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian Sepatu Merek 

Donatello (Studi Pada Toko Sepatu Donaletto Malang Jln. Kawi No. 46). 

Bahwasanya hasil penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif, dengan 

menggunakan data primer dan skunder. Model analisis menggunakan uji 

asumsi klasik terdiri dari uji multikolinearitas, uji heterokedastisitas, uji non-

autokorelasi dan uji normalitas. Dilanjutkan dengan uji hipotesis 

menggunakan uji f (simultan), uji t (parsial) dan variabel dominan.Persamaan 



 
 

dengan penelitian ini adalah dari variabel perilaku konsumen (X) dan 

keputusan pembelian (Y) dan perbedaannyaterletak pada objek yang diteliti. 

Gotro Sukma Adi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas 

Muhammadiyah Yogyakarta, 2016. Dengan judul Pengaruh Gaya Hidup 

Terhadap Keputusan Pembelian Honda Vario 150 di Kota Yogyakarta. 

Bahwasanya hasil penelitian gaya hidup secara simultan mempunyai 

pengaruh terhadap keputusan pembelian honda vario 150 di kota Yogyakarta. 

Aktivitas dan minat berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

honda vario 150 di kota Yogyakarta. Disisi lain opini tidak berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian honda vario 150 di kota Yogyakarta. 

Persamaan dengan penelitian ini adalah dari variabel gaya hidup (X) dan 

keputusan pembelian (Y) dan perbedaannyaterletak pada objek yang diteliti. 

 

G. Kerangka Pemikiran 

Kerangka berpikir adalah model konseptual tentang bagaimana teori 

berhubungan dengan berbagai faktor yang telah didefinisikan sebagai hal 

yang penting. Dalam penelitian ini dapat dibuat suatu kerangka pikir yang 

dapat menjadi pedoman dalam penulisan yang pada akhirnya dapat diketahui 

variabel mana yang dominan untuk meningkatkanPengaruh Motivasi, 

Persepsi, Gaya Hidup dan Sikap Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian 

Sepada Motor Merek Honda Pada Masyarakat Prabumulih. 

 

 



 
 

Gambar 2.3 

Gambar Kerangka Pemikiran 

 

 

   

   

  

  

 

 

Sumber : Di kembangkan oleh peneliti, 2018. 

H. Pengembangan Hipotesis 

Hipotesis adalah jawaban sementara terhadap rumusan masalah 

penelitian, oleh karena itu rumusan masalah penelitian biasanya disusun 

dalam bentuk kalimat pertanyaan.
37

 Karena sifatnya masih sementara, maka 

perlu dibuktikan kebenarannya melalui suatu pengujian atau test yang disebut 

tes hipotesis. Ada dua macam hipotesis yang dibuat dalam suatu percobaan 

penelitian, yaitu hipotesis nol (Ho) dan hipotesis alternatif (Ha).
38

 

1. Dalam motivasi terdapat hubungan saling berkaitan dengan faktor-faktor 

kebudayaan, sosial dan pribadi. Faktor-faktor tersebut membangun atau 

mempengaruhi motivasi pembeli untuk melakukan suatu tindakan. 

Menurut Kotler, Motivasi seseorang sangat berhubungan erat dengan 

perilakunya yang dipengaruhi oleh faktor-faktor kebudayaan, sosial dan 
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pribadi.
39

 Selanjutnya, faktor-faktor tersebut berperan sangat besar pula 

dalam melatarbelakangi dan menentukan motivasinya untuk melakukan 

keputusan pembelian. Berdasarkan uraian yang telah dipaparkan maka 

dapat disimpulkan suatu hipotesis sebagai berikut: 

H1: Terdapat pengaruh variabel motivasi terhadap variabel keputusan 

pembelian. 

2. Menurut Schiffman dan Kanuk dalam persepsi terdapat hubungan, 

konsumen percaya bahwa berdasarkan evaluasi mereka terhadap kualitas 

produk akan dapat membantu mereka untuk mempertimbangkan produk 

mana yang akan mereka beli.
40

 Menurut Lindawati sendiri menyatakan 

beberapa peneliti telah mencoba untuk mengintegrasikan konsep kualitas 

produk sebagai dasar pembelian produk oleh konsumen dan sebuah studi 

menunjukkan bahwa dengan adanya kualitas produk akan menyebabkan 

tingkan pembelian yang semakin tinggi pula. Berdasarkan uraian yang 

telah dipaparkan maka dapat disimpulkan suatu hipotesis sebagai berikut: 

H2 : Terdapat pengaruh variabel persepsi terhadap variabel keputusan 

pembelian. 

3. Menurut Adiputra, Hendraarso dan Atriza dalam gaya hidup terdapat 

hubungan yaitu gaya hidup sebagai tindakan yang dilakukan individu 

dalam mendapatkan dan memakai barang dan jasa termasuk proses 
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keputusan yang mendahului dan menentukan tindakan tersebut.
41

 

Berdasarkan uraian yang telah dipaparkan maka dapat disimpulkan suatu 

hipotesis sebagai berikut: 

H3: Terdapat pengaruh variabel gaya hidup terhadap variabel keputusan 

pembelian. 

4. Menurut Setiadi dalam sikap konsumen terdapat hubungan yaitu ada dua 

faktor yang dapat mempengaruhi maksud pembelian dan keputusan 

pembelian.
42

 Faktor pertama adalah sikap orang lain, sejauh mana sikap 

orang lain akan mengurangi alternatif pilihan seseorang akan tergantung 

pada dua hal: (1). Intensitas sikap negatif orang lain tersebut terhadap 

alternatif pilihan konsumen dan (2). Motivasi konsumen untuk menuruti 

keinginan orang lain tersebut. Semakin tinggi intensitas sikap negatif 

orang lain tersebut akan semakin dekat hubungan orang tersebut dengan 

konsumen, maka semakin besar kemungkinan konsumen akan 

menyelesaikan tujuan pembeliannnya. Berdasarkan uraian yang telah 

dipaparkan maka dapat disimpulkan suatu hipotesis sebagai berikut: 

H4: Terdapat pengaruh variabel sikap konsumen terhadap variabel 

keputusan pembelian. 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

Uraian mengenai metode penelitian ini meliputi setting penelitian, desain 

penelitian, jenis dan sumber data, populasi, dan sampel penelitian, teknik 

pengumpulan data, variabel-variabel penelitian, instrumen penelitian dan teknik 

analisis data. 

A. Setting Penelitian 

Penelitian ini dilakukan kepada pengguna sepeda motor merek Honda 

pada masyarakat Prabumulih. 

  

B. Desain Penelitian 

Sesuai dengan latar belakang masalah yang disebutkan sebelumnya, maka 

desain tulisan ini termasuk jenis penelitian menggunakan penelitian lapangan 

(field reseach) yang dilakukan dengan mengumpulkan data dan informasi 

yang diperoleh langsung oleh responden pengguna sepeda motor merek 

Honda pada masyarakat Prabumulih. 

 

C. Jenis dan Sumber Data 

1. Sumber Data 

Sumber data dalam Penelitian ini yaitu data primer dan sekunder: 

 

 

 



 
 

a. Data Primer 

Data primer adalah data yang diperoleh dari responden melalui kuisioner, 

kelompok fokus dan panel, atau juga data hasil wawancara penelitian dengan 

narasumber.
43

 

Data primer dalam penelitian ini adalah data dari observasi langsung yaitu 

pengamatn langsung atau terjun kelapangan ke PT. Astra Internasional Tbk 

untuk mencari informasi dan data dari kuisioner yaitu berupa hasil dari 

jawaban responden atas kuisioner yang diajukan kepada pengguna sepeda 

motor merek Honda pada  masyarakat Prabumulih. 

b. Data Sekunder 

Data sekunder adalah data yang dikumpulkan dari tangan kedua atau dari 

sumber-sumber lain yang tersedia sebelum penelitian dilakukan. Sumber 

sekunder meliputi Data sekunder dalam penelitian ini diperoleh dari jurnal 

ilmiah penelitian terdahulu, buku, artikel, data-data yang berhubungan 

dengan penelitian serta data yang diperoleh dari PT. Astra Internasional 

Honda Tbk Kota Prabumulih.
44

Data sekunder diperoleh secara tidak langsung 

atau melalui pihak lain, atau laporan historis yang telah disusun dalam arsip 

yang dipublikasikan atau tidak. Data sekunder yang digunakan dalam 

penelitian ini berupa dokumen jumlah pengguna sepeda motor merek Honda 

pada masyarakat Prabumulih. 
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2. Jenis Data 

Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah jenis data 

kuantitatif. Jenis data kuantitatif dalam penelitian ini merupakan jenis data 

kuantitatif yang diperoleh melalui hasil data primer. 

 

D. Populasi dan Sampel Penelitian 

1. Populasi 

  Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas: objek/subjek yang 

mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti 

untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya.
45

Populasi dalam 

penelitian ini adalah pada masyarakat Prabumulih yang berjumlah 181.579 

orang yang diambil dari data BPS Prabumulih.
46

 

2. Sampel 

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh 

populasi yang digunakan untuk penelitian.
47

 

a. Penentuan ukuran sampel 

Ukuran sampel adalah banyak individu, subjek atau elemen-elemen dari 

suatu populasi yang diteliti untuk diambil sampelnya. Karena keterbatasan 

waktu, dana, tenaga dan besarnya jumlah populasi. Oleh karena itu, peneliti 

mereduksi objek penelitian dengan menggunakan sampel dalam penelitian ini 
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berdasarkan rumus Slovin dengan taraf kepercayaan 90 % (taraf signifikansi 

0,10). 

Adapun penelitian ini menggunakan rumus Slovin karena dalam penarikan 

100 sampel, jumlahnya harus representative agar hasil penelitian dapat 

digeneralisasikan dan perhitungannya pun tidak memerlukan tabel jumlah 

sampel, namun dapat dilakukan dengan rumus dan perhitungan sederhana.
48

 

Rumus Slovin untuk menentukan sampel adalah sebagai berikut :    

  
 

       
 

Keterangan:  

n = Ukuran sampel/jumlah responden  

N = Ukuran populasi  

E = Presentase kelonggaran ketelitian kesalahan pengambilan sampel yang   

masihbisa ditolerir; e=0,1 (10%) 

Rumus Slovin dengan taraf kepercayaan 90 % (taraf signifikansi 0,10) 

adalah sebagai berikut.
49

 

  
 

        
 

       
       

                 
 = 99,94 = 100 

 

Jadi, jumlah sampel dalam penelitian ini sebanyak 100 responden. 
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b. Penentuan Penarikan Sampel 

Pendekatan umum yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan 

teknik sampling insidental. Teknik sampling insidental adalah teknik 

penentuan sampel berdasarkan kebetulan, yaitu siapa saja yang secara 

kebetulan/insidental bertemu dengan penelitian dapat digunakan sebagai 

sampel, bila dipandang orang yang kebetulan ditemui itu cocok sebagai 

sumber data.
50

 

Pemilihan sampel diambil dalam penelitian ini berdasarkan konsumen 

pengguna sepeda motor merek Honda pada masyarakat Prabumulih. 

 

E. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini dilakukan dengan 

menggunakan teknik penyebaran kuisioner, peneliti menyebarkan daftar 

pertanyaan kepada konsumen pengguna sepeda motor merek Honda pada 

masyarakat Prabumulih yang menjadi responden dalam peneliti ini. 

Dengan skala likert, maka variabel penelitian yang akan diukur dan 

dijabarkan menjadi indikator variabel. Kemudian indikator tersebut dijadikan 

sebagai titik tolak ukur menyusun item-item instrument yang dapat berupa 

pertanyaan atau pertanyaan. Jawaban setiap instrument yang menggunakan 

skala likert mempunyai gradasi dari sangat positif sampai negatif. 
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Adapun pengukuran skala likert dalam penelitian ini sebagai berikut. 

1. SS = Sangat Setuju  diberi Skor 5 

2. ST = Setuju   diberi Skor 4 

3. N = Netral   diberi Skor 3  

4. TS = Tidak Setuju   diberi Skor 2 

5. STS = Sangat Tidak Setuju  diberi Skor 1 

 

F. Variabel-variabel Penelitian 

Variabel penelitian pada dasarnya adalah segala sesuatu yang berbentuk 

apa saja yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari sehingga diperoleh 

informasi tentang hal tersebut, kemudian ditarik kesimpulannya.
51

 

1. Variabel Independen (Bebas) 

Variabel independen adalah merupakan variabel yang mempengaruhi 

atau yang menjadi sebab perubahannya atau timbulnya variabel dependen 

(terikat).
52

 Variabel bebas (independen) dalam penelitian ini adalah motivasi 

(X1), persepsi (X2), gaya hidup (X3) dan sikap konsumen (X4). 

2. Variabel Dependen (Terikat) 

Variabel terikat merupakan variabel yang dipengeruhi atau yang menjadi 

akibat, karena adanya variabel bebas. Variabel terikat (dependen) dalam 

penelitian ini adalah keputusan pembelian (Y). 
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G. Definisi Operasional Variabel 

Definisi variabel akan memberikan atau menuntun arah peneliti untuk 

memenuhi unsur penelitian yang memberitahukan bagaimana caranya 

mengukur suatu variabel. Terhadap dua variabel dalam penelitian ini, yaitu 

variabel motivasi (X1), persepsi (X2), gaya hidup (X3), sikap konsumen 

(X4), dan keputusan pembelian (Y). 

Tabel 3.1 

Definisi Operasional Variabel 

 

No  Variabel  Definisi   Indikator  Skala Ukur 

1 Motivasi (X1) 

Merupakan 

kesediaan untuk 

mengeluarkan 

tingkat upaya 

yang tinggi ke 

arah tujuan-tujuan 

yang hendak 

dicapai, yang 

dikondisikan oleh 

kemampuan 

upaya untuk 

memenuhi 

pembelian sepeda 

motor merek 

Honda pada 

masyarakat 

Prabumulih. 

1. Kualitas produk 

2. Kenyamanan 

berkendara 

3. Harga purna 

jual yang 

menjanjikan 

4. Harga produk 

5. Jumlah dan 

kualitas bengkel 

resmi 

 

 

 

 

Skala Likert 



 
 

2 Persepsi (X2)  

Merupakan 

persepsi 

pelanggan 

terhadap 

keseluruhan 

kualitas atau 

keunggulan dari 

suatu produk atau 

jasa layanan yang 

berkaitan dengan 

apa yang 

diharapkan oleh 

pelanggan 

terhadap sepeda 

motor merek 

Honda yang 

menjadi 

pilihannya. 

1. Karakteristik 

tambahan untuk 

menjadi 

pembeda 

2. Jarang terjadi 

kerusakan 

3. Suku cadang 

berkualitas  

4. Daya tahan 

mesin yang baik 

5. Kestabilan 

mesin 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Skala Likert 

3 
Gaya Hidup 

(X3) 

Merupakan pola 

seorang di dunia 

yang 

diekspresikan 

dalam aktifitas, 

minat dan opini 

dimasyarakat 

dalam membeli 

sepeda motor 

merek Honda. 

1. Aktifitas  

2. Minat  

3. Opini  

 

 

 

 

Skala Likert 

 

 

 

 

 

4 

 

 

 

 

 

Sikap 

Konsumen 

(X4) 

Merupakan suatu 

evaluasi yang 

menyeluruh dan 

memungkinkan 

seseorang untuk 

merespon dengan 

cara yang 

menguntungkan 

atau tidak 

terhadap 

keputusan 

pembelian sepeda 

motor merek 

Honda. 

1. Model produk 

2. Kombinasi 

warna 

3. Striping stiker 

4. Konsumsi bahan 

bakar yang irit 

5. Jenis atau varian 

produk 

 

 

 

 

Skala Likert 

 

 

 

 

 

 

Merupakan proses 

pengintegrasian 

yang 

1. Tidak ada 

pemilihan            

merek lain 

 

 

 



 
 

 

 

5 

 

Keputusan 

Pembelian(Y) 

mengombinasikan 

pengetahuan 

untuk 

mengevaluasi dua 

perilaku alternatif 

atau lebih, dan 

memilih sepeda 

motor merek 

Honda dalam 

memenuhi 

keinginan atau 

kebutuhannya. 

2. Hampir semua 

orang membeli 

sepeda motor 

Honda  

3. informasi 

tentang kualitas 

4. kemudahan 

mendapatkan 

suku cadang 

5. ketertarikan 

untuk membeli 

ulang 

 

 

Skala Likert 

Sumber : Gagasan penulisan berdasarkan teori, 2018. 

 

F. Instrumen Penelitian 

1. Uji Validitas 

Validitas adalah ketepatan atau kecermatan suatu instrumen dalam 

mengukur apa yang diukur. Uji validitas sering digunakan untuk mengukur 

ketepatan suatu item dalam kuisioner atau skala, apakah item-item pada 

kuisioner tersebut sudah tepat dalam mengukur apa yang ingin diukur. Dalam 

penentuan layak atau tidak layaknya suatu item yang akan digunakan, 

biasanya dilakukan uji signifikansi koefisien korelasi pada taraf signifikansi 

0,05, artinya suatu item dianggap valid jika berkorelasi signifikan < 0,05 

terhadap skor total maka dikatakan valid.53 Perhitungan validitas dari sebuah 

instrumen dapat menggunakan rumus korelasi product moment atau dikenal 

juga dengan korelasi pearson. 
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Duwi Priyatno, Paham Analisa Statistik Data dengan SPSS, (Jakarta: MediaKom, 

2010), hlm. 90. 



 
 

Adapun rumusnya adalah sebagai berikut :  

    
             

√                       
 

Keterangan : 

rxy = koefisien korelasi  

N    = jumlah responden  

X    = skor pertanyaan tiap nomor 

Y    = jumlah skor total pertanyaan 

 

Untuk menginterpretasikan tingkat validitas, maka koefisien korelasi 

dikategorikan pada kriteria sebagai berikut:  

Tabel 3.2 

Kriteria Validitas Instrumen Tes 

 

Nilai r   Interpretasi  

0,81-1,00 Sangat Tinggi 

0,61-0,80 Tinggi 

0,41-0,60 Cukup 

0,21-0,40 Rendah 

0,00-0,20 Sangat Rendah 

Sumber : Suharsimi Arikunto
54

 

 

Setelah harga koefisien validitas tiap butir soal diperoleh, kemudian hasil 

diatas dibandingkan dengan nilai r dari tabel pada taraf signifikansi 5% dan 

taraf signifikansi 1% dengan df= N-2. Jika rhitung > rtabel maka koefisien 

validitas butir soal pada taraf signifikansi yang dipakai adalah valid. 
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Suharsimi Arikunto,Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktek,(Jakarta: Rineka 

Cipta, 2008), hlm. 29. 



 
 

2. Uji Reliabilitas 

Reliabilitas adalah untuk mengetahui konsistensi alat ukur, apakah alat 

pengukur yang di gunakan dapat diandalkan dan tetap konsisten jika 

pengukuran tersebut di ulang. Dalam program SPSS 16,00 akan dibahas 

untuk uji yang sering digunakan penelitian mahasiswa adalah dengan metode 

Cronbach’s Alpha.Metode Cronbach’s Alpha sangat cocok digunakan pada 

skor berbentuk skala rentangan ( > 60).55 

 

3. Uji Asumsi Klasik 

a. Uji Normalitas 

  Uji normalitas berguna untuk menentukan data yang telah dikumpulkan 

berdistribusi normal atau diambil dari populasi normal. Metode klasik dalam 

pengujian normalitas suatu data tidak begitu rumit. Berdasarkan pengalaman 

empiris beberapa pakar statistik, data yang banyaknya lebih dari 30 angka 

(n>30), maka sudah dapat diasumsikan berdistribusi normal.
56

 Uji normalitas 

dapat dilakukan dengan menggunakan uji kolmogorov smirnov satu arah. 

Pengambilan kesimpulan untuk menentukan apakah suatu data mengikuti 

distribusi normal atau tidak adalah dengan melihat nilai signifikansinya. Jika 

signifikansinya > 0,05 maka distribusi normal dan sebaliknya jika 

signifikansi < 0,05 maka variabel tidak berdistribusi normal.  
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Ibid, hlm. 97-98. 
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Agus Tri Basuki, Nano Prawoto, Analisis Regresi  dalam penelitian Ekonomi & Bisnis 

(Jakarta: Rajawali Pers, 2016), hlm. 57 



 
 

b. Uji Multikolinearitas 

Multikolinearitas adalah keadaan dimana terjadi hubungan linier yang 

sempurna atau mendekati sempurna antar variabel independen dalam model 

regresi. Uji multikolinearitas diguanakan untuk mengetahui ada atau tidaknya 

hubungan linier antar variabel independen dalam regresi. Pada pembahasan 

ini akan dilakukan uji multikolinearitas dengan melihat nilai Inflation Factor 

(VIF) pada model regresi. 

Dikatakan terjadi multikolinieritas jika koefisien korelasi antara variabel 

bebas  (X1, X2,X3dan X4) lebih besar dari 0,60 (pendapat lain: 0,50 dan 0,90). 

Dikatakan tidak terjadi multikolinieritas  jika koefisien korelasi antara 

variabel bebas lebih kecil atau sama dengan 0,60 (r <0,60). Jika nilai 

tolerance < 0,10 dan VIF > 10 maka terjadi gejala multikolinierita yang 

tinggi.57 Dan sebaliknya apabila VIF < 10 maka tidak terjadi 

multikolinearitas. 

c. Uji Heteroskedastisitas 

Heteroskedastisitas adalah keadaan di mana terjadi ketidaksamaan varian 

dari residual untuk semua pengamatan pada model regresi. Ada beberapa 

metode pengujian yang bisa digunakan diantaranya, yaitu Uji Glejser. Jika 

signifikansi korelasi <0,05 maka pada model regresi terjadi masalah 

heteroskedastisitas. Sebaliknya jika signifikansi > 0,05 maka model regresi 

tidak terjadi masalah heteroskedastisitas.58 
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Danang Sunyoto, Analisis Regresi dan Uji Hipotesis, (Yogyakarta: CAPS, 2011), hlm. 
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Ibid.,  hlm. 81-83. 



 
 

4. Uji Analisis Regresi Linier Berganda 

Analisis regresi linier berganda adalah hubungan secara linier antara dua 

variabel atau lebih variabel independen (X1, X2,....Xn) dengan variabel 

dependen (Y). Analisis ini untuk memprediksikan nilai dari variabel 

dependen apabila nilai variabel independen mengalami kenaikan atau 

penurunan dan untuk mengetahui arah hubungan antara variabel independen 

dengan variabel dependen apakah masing-masing variabel independen 

berhubungan positif atau negatif. 

Persamaan regresi linier berganda sebagai berikut: 

Y = a + b1X1 + b2X2+ b3X3+ b4X4+ e  

Dimana : 

Y  = keputusan pembelian 

a   = Konstanta 

b1X1= motivasi 

b2X2= persepsi 

b3X3= gaya hidup 

b4X4= sikap konsumen 

e    = Tingkat Error, tingkat kesalahan 

 

5. Uji Hipotesis 

Uji hipotesis adalah pengujian yang bertujuan untuk mengetahui apakah 

kesimpulan pada sampel dapat berlaku untuk populasi (dapat 

digeneralisasikan). 



 
 

a. Uji Koefisien Regresi Secara Bersama-sama (Uji F) 

Uji ini digunakan untuk mengetahui apakah variabel independen (X1, 

X2...Xn) secara bersama-sama berpengaruh secara signifikan terhadap 

variabel dependen (Y). F hitung dapat di cari dengan rumus berikut: 

         

  

 
      

       

 

Keterangan: 

R
2
 = Koefisien determinasi 

n = Jumlah data atau kasus 

k = Jumlah veriabel independen 

Hasil uji F dapat dilihat pada output ANOVA dari hasil analisis regresi linier 

berganda diatas. 

b. Uji Koefisien Regresi Secara Parsial (Uji T) 

Uji ini digunakan untuk mengetahui apakah dalam model regresi variabel 

independen (X1, X2...Xn) secara parsial berpengaruh signifikan terhadap 

variabel dependen (Y). Rumus t hitung pada analisis regresi adalah: 

        
  

   
 

Keterangan: 

bi   = Koefisien regresi variabel i 

Sbi = Standar error variabel i 



 
 

Hasil uji t dapat dilihat pada ouput Coefficients dari hasil analisis regresi 

linier berganda diatas.59 

c. Uji Determenasi R Square (R
2
) 

Uji ini dilakukan untuk mengukur kedekatan hubungan dari model yang 

dipakai. Koefesien determinasi (R
2
) merupakan angka yang menunjukkan 

besarnya kemampuan varian atau penyebab dari variabel-variabel independen 

yang menerangkan variabel dependen atau angka yang menunjukkan 

seberapa besar variasi variabel dependen dipengaruhi oleh variabel-variabel 

independen. 

Besarnya koefisien determinasi berkisar antara 0 sampai dengan 1 atau 0 ≤ 

R
2
 ≤ 1, yang berarti variasi dari variabel bebas semakin dapat menjelaskan 

variasi dari variabel tidak bebas bila angka nya semakin mendekati 1. Pada 

penelitian ini juga akan digunakan koefisien determinasi yang telah 

disesuaikan dengan jumlah variabel dan jumlah observasinya, karena lebih 

menggambarkan kemampuanyang sebenarnya dari variabel independen untuk 

menjelaskan variabel dependen.
60
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

A. HASIL PENELITIAN 

1. Analisis profil responden 

Masalah pada penelitian ini ditekankan untuk mengetahui pengaruh 

motivasi, persepsi, gaya hidup dan sikap konsumen terhadap keputusan 

pembelian sepeda motor merek honda pada masyarakat prabumulih. 

Sedangkan teknik penarikan sampel yang digunakan adalah teknik Sampling 

menurut Slovin dengan jumlah sampel sebanyak 100 orang responden. 

Jumlah kuesioner yang disebarkan sebanyak 100 eksamplar dan semua 

kuesioner kembali serta responden telah mengisi kuesioner dengan benar dan 

sesuai dengan petunjuk pengisian. Selanjutnya dalam profil responden 

diperinci menurut jenis kelamin, umur, pendidikan, pekerjaan dan pendapatan 

konsumen perbulan. Salah satu tujuan dari pengelompokan responden adalah 

untuk mengetahui rincian profil responden yang dijadikan sampel penelitian. 

Adapun gambaran profil responden dari hasil penyebaran kuesioner dapat 

disajikan pada tabel berikut ini: 

Tabel 4.1 

Profil Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

 

Jenis Kelamin Frekuensi Presentase (%) 

Laki-Laki 73 73 

Perempuan 27 27 

Total 100 100 

Sumber: Data diolah Peneliti, 2018. 



 
 

Profil responden berdasarkan tabel 4.1 jenis kelamin menjelaskan bahwa 

jenis kelamin yang terbesar dalam penelitian ini adalah laki-laki yakni 

sebanyak 73 orang atau 73%, sedangkan perempuan sebanyak 27 orang atau 

27%, sehingga dari perbandingan persentase profil responden menurut jenis 

kelamin maka dapat dikatakan bahwa pengguna sepeda motor merek Honda 

yang terbanyak pada masyarakat Prabumulih dalam penelitian ini adalah laki-

laki. 

Kemudian akan disajikan profil responden berdasarkan umur responden 

yang dapat dilihat pada tabel berikut ini: 

Tabel 4.2 

Profil Responden Berdasarkan Umur 

 

Umur  Frekuensi Persentase (%) 

< 20 Tahun 15 15 

21-29 Tahun 35 35 

30-39 Tahun 31 31 

40-49 Tahun 11 11 

> 50 tahun 8 8 

Total 100 100 

Sumber: Data diolah Peneliti, 2018. 

 

Berdasarkan tabel 4.2 yakni profil responden berdasarkan umur 

menjelaskan bahwa umur yang terbesar dalam penelitian ini adalah 21-29 

tahun yakni sebanyak 35 orang atau 35%, sehingga dapat disimpulkan bahwa 

rata-rata yang membeli sepeda motor merek honda di kota Prabumulih dalam 

penelitian ini adalah umur yang berkisaran antara 21-29 tahun. 



 
 

Kemudian akan disajikan profil responden berdasarkan pendidikan 

terakhir yang dapat dilihat pada tabel berikut ini: 

Tabel 4.3 

Profil Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir 

 

Pendidikan 

Terakhir 

Frekuensi       Persentase (%) 

SD 0 0 

SMP 5 5 

SMA 39 39 

Diploma 30 30 

Sarjana  26 26 

Total 100 100 

Sumber: Data diolah peneliti, 2018. 

 

Berdasarkan tabel 4.3 yakni profil responden berdasarkan pendidikan 

terakhir bahwa pendidikan terakhir responden yang terbesar dalam penelitian 

ini adalah SMA sebanyak 39 orang atau 39%, sehingga dapat disimpulkan 

bahwa rata-rata masyarakat yang membeli sepeda motor merek honda di kota 

Prabumulih dalam penelitian ini adalah pendidikan terakhir SMA. 

Kemudian akan disajikan profil responden berdasarkan pekerjaan  yang 

dapat dilihat pada tabel berikut ini: 

 

 

 

 

 

 



 
 

Tabel 4.4 

Profil Responden Berdasarkan Pekerjaan 

 

Pekerjaan  Frekuensi       Persentase (%) 

Pelajar/Mahasiswa 17 17 

PNS/TNI/POLRI 33 33 

Pegawai Swasta 47 47 

Wiraswasta 3 3 

Total 100 100 

Sumber: Data diolah peneliti, 2018. 

 

Berdasarkan tabel 4.4 yakni profil responden berdasarkan pekerjaan 

bahwa pekerjaan responden yang terbesar dalam penelitian ini adalah 

pegawai swasta sebanyak 47 orang atau 47%, sehingga dapat disimpulkan 

bahwa rata-rata masyarakat yang membeli sepeda motor merek honda di kota 

Prabumulih dalam penelitian ini adalah pekerjaan pegawai swasta. 

Kemudian akan disajikan profil responden berdasarkan pendapatan 

konsumen perbulan yang dapat dilihat pada tabel berikut ini: 

Tabel 4.5 

Profil Responden Berdasarkan Pendapatan Konsumen Perbulan  

 

Pendapatan  Frekuensi       Persentase (%) 

1 juta-1,5 juta 14 14 

1,8 juta-2,7 juta 55 55 

3 juta-5 juta 31 31 

Total 100 100 

Sumber: Data diolah peneliti, 2018. 

 

Berdasarkan tabel 4.5 yakni profil responden berdasarkan pendapatan 

konsumen perbulan bahwa pendapatan konsumen perbulan  yang terbesar 



 
 

dalam penelitian ini adalah 1,8 juta-2,7 juta sebanyak 55 orang atau 55%, 

sehingga dapat disimpulkan bahwa rata-rata masyarakat yang membeli 

sepeda motor merek honda di kota Prabumulih dalam penelitian ini adalah 

masyarakat yang pendapatan perbulannya adalah 1,8 juta-2,7 juta. 

 

a. Deskripsi Variabel Motivasi (X1) 

Untuk melihat pernyataan responden terhadap indikator-indikator 

variabel motivasi (X1) dapat di uraikan sebagai berikut: 

Tabel 4.6 

Tanggapan Responden Mengenai Motivasi (X1) 

 

Indik

ator 

Frekuensi Persentase (%) 

SS S N TS 
ST

S 
Total SS S N TS STS Total 

X1.1 16 56 19 6 3 100 16 56 19 6 3 100 

X1.2 15 68 15 2 0 100 15 68 15 2 0 100 

X1.3 10 56 30 4 0 100 10 56 30 4 0 100 

X1.4 16 56 25 2 1 100 16 56 25 2 1 100 

X1.5 25 56 18 1 0 100 25 56 18 1 0 100 

Juml

ah 
82 292 107 15 4 

500 
16,4 58,4 21,4 3 0,8 100 

Sumber: Data diolah peneliti, 2018. 

 

Berdasarkan tabel 4.6 di atas, secara umum responden yang paling 

banyak menjawab adalah setuju sebesar 58,4% atas motivasi untuk membeli 

sepeda motor merek honda di kota Prabumulih. Hal ini berarti masyarakat 

menganggap motivasi untuk membeli sepeda motor merek honda di kota 

Prabumulih sangat banyak untuk mereka pergunakan dalam aktifitas sehari-

hari. 

 

 



 
 

b. Deskripsi Variabel Persepsi (X2) 

Untuk melihat pernyataan responden terhadap indikator-indikator 

variabel persepsi (X2) dapat di uraikan sebagai berikut: 

Tabel 4.7 

Tanggapan Responden Mengenai Persepsi (X2) 

 

Indika

tor 

Frekuensi Persentase (%) 

SS S N TS 
ST

S 
Total SS S N TS STS Total 

X2.1 14 56 24 6 0 100 14 56 24 6 0 100 

X2.2 9 59 27 5 0 100 9 59 27 5 0 100 

X2.3 8 43 42 7 0 100 8 43 42 7 0 100 

X2.4 31 54 15 0 0 100 31 54 15 0 0 100 

X2.5 11 58 18 13 0 100 11 58 18 13 0 100 

Jum

lah 
73 270 126 31 0 

500 
14,6 54 25,2 6,2 0 100 

Sumber: Data diolah peneliti, 2018. 

  

Berdasarkan tabel 4.7 di atas, secara umum responden yang paling 

banyak menjawab adalah setuju sebesar 54% atas persepsi untuk membeli 

sepeda motor merek honda di kota Prabumulih. Hal ini berarti masyarakat 

menganggap persepsi untuk membeli sepeda motor merek honda di kota 

Prabumulih sangat banyak untuk mereka pergunakan dalam aktifitas sehari-

hari. 

 

c. Deskripsi Variabel Gaya Hidup (X3) 

Untuk melihat pernyataan responden terhadap indikator-indikator 

variabel gaya hidup (X3) dapat di uraikan sebagai berikut: 

 

 

 



 
 

Tabel 4.8 

Tanggapan Responden Mengenai Gaya Hidup (X3) 

 

Indi

kato

r 

Frekuensi Persentase (%) 

SS S N TS 
ST

S 
Total SS S N TS STS Total 

X3.1 23 64 13 0 0 100 23 64 13 0 0 100 

X3.2 15 60 22 3 0 100 15 60 22 3 0 100 

X3.3 15 60 24 1 0 100 15 60 24 1 0 100 

Jum

lah 
53 184 59 4 0 

300 
17,8 61,3 19,7 1,3 0 100 

Sumber: Data diolah peneliti, 2018. 

 

Berdasarkan tabel 4.8 di atas, secara umum responden yang paling 

banyak menjawab adalah setuju sebesar 61,3% atas gaya hidup untuk 

membeli sepeda motor merek honda di kota Prabumulih. Hal ini berarti 

masyarakat menganggap gaya hidup untuk membeli sepeda motor merek 

honda di kota Prabumulih sangat banyak untuk mereka pergunakan dalam 

aktifitas sehari-hari. 

d. Deskripsi Variabel Sikap Konsumen (X4) 

Untuk melihat pernyataan responden terhadap indikator-indikator 

variabel sikap konsumen (X4) dapat di uraikan sebagai berikut: 

Tabel 4.9 

Tanggapan Responden Mengenai Sikap Konsumen (X4) 

 

Indi

kato

r 

Frekuensi Persentase (%) 

SS S N TS 
ST

S 
Total SS S N TS STS Total 

X4.1 14 53 32 1 0 100 14 53 32 1 0 100 

X4.2 10 71 18 1 0 100 10 71 18 1 0 100 

X4.3 14 70 15 1 0 100 14 70 15 1 0 100 

X4.4 5 57 31 6 1 100 5 57 31 6 1 100 

X4.5 15 54 28 2 1 100 15 54 28 2 1 100 

Jum

lah 
58 305 124 11 2 

500 
11,6 61 24,8 2,2 0,4 100 

Sumber: Data diolah peneliti, 2018. 



 
 

Berdasarkan tabel 4.9 di atas, secara umum responden yang paling 

banyak menjawab adalah setuju sebesar 61% atas sikap konsumen untuk 

membeli sepeda motor merek honda di kota Prabumulih. Hal ini berarti 

masyarakat menganggap sikap konsumen untuk membeli sepeda motor 

merek honda di kota Prabumulih sangat banyak untuk mereka pergunakan 

dalam aktifitas sehari-hari. 

 

e. Deskripsi Variabel Keputusan Pembelian (Y) 

Untuk melihat pernyataan responden terhadap indikator-indikator variabel 

keputusan pembelian (Y) dapat di uraikan sebagai berikut: 

Tabel 4.10 

Tanggapan Responden Mengenai Keputusan Pembelian (Y) 

 

Indi

kato

r 

Frekuensi Persentase (%) 

SS S N TS 
ST

S 
Total SS S N TS STS Total 

Y1 16 54 28 2 0 100 16 54 28 2 0 100 

Y2 30 55 15 0 0 100 30 55 15 0 0 100 

Y3 12 56 19 13 0 100 12 56 19 13 0 100 

Y4 12 73 14 1 0 100 12 73 14 1 0 100 

Y5 14 59 18 6 3 100 14 59 18 6 3 100 

Jum

lah 
84 297 94 22 3 

500 
16,8 59,4 18,8 4,4 0,6 100 

Sumber: Data diolah peneliti, 2018. 

 

Berdasarkan tabel 4.10 di atas, secara umum responden yang paling 

banyak menjawab adalah setuju sebesar 59,4% atas keputusan pembelian 

untuk membeli sepeda motor merek honda di kota Prabumulih. Hal ini berarti 

masyarakat menganggap keputusan pembelian untuk membeli sepeda motor 



 
 

merek honda di kota Prabumulih sangat tepat untuk mereka pergunakan 

dalam aktifitas sehari-hari. 

 

2. Uji Instrumen Penelitian 

a. Uji Validitas 

1) Variabel Motivasi (X1) 

Uji validitas adalah ukuran yang menunjukkan sejauh mana instrumen 

pengukuran mampu mengukur apa yang ingin diukur. Indikator dikatakan 

valid apabila pearson correlation lebih dari 0,1966. Berikut 

pengujianvaliditas pada variabel motivasi (X1). Hasil selengkapnya dapat 

dilihat pada tabel berikut ini: 

Tabel 4.11 

Hasil Uji Validitas Motivasi (X1) 

 

No Keterangan 
Pearson Correlation 

(rhitung) 

rtabel 

(    ) 

Hasil 

Validitas 

1. X1.1 0,515 0,1966 Valid 

2. X1.2 0,753 0,1966 Valid 

3. X1.3 0,572 0,1966 Valid 

4. X1.4 0,616 0,1966 Valid 

5. X1.5 0,499 0,1966 Valid 

Sumber: Hasil Pengolahan Data SPSS Versi 16,0. 

 

Berdasarkan tabel 4.11 diatas hasil pengolahan data variabel motivasi 

(X1) Menggunakan bantuan SPSS Versi 16,0 For Windows, menunjukkan 

bahwa seluruh Pearson Correlation memiliki nilai lebih besar dari rtabel, 

artinya seluruh pertanyaan tersebut bersifat valid. Seluruh pertanyaan tersebut 

dapat dijadikan alat ukur yang valid dalam analisis berikutnya. 

 



 
 

2) Variabel Persepsi (X2) 

Uji validitas adalah ukuran yang menunjukkan sejauh mana instrumen 

pengukuran mampu mengukur apa yang ingin diukur. Indikator dikatakan 

valid apabila pearson correlation lebih dari 0,1966. Berikut pengujian 

validitas pada variabel persepsi (X2). Hasil selengkapnya dapat dilihat pada 

tabel berikut ini: 

Tabel 4.12 

Hasil Uji Validitas Persepsi (X2) 

 

No Keterangan 
Pearson Correlation 

(rhitung) 

rtabel 

(    ) 

Hasil 

Validitas 

1. X2.1 0,636 0,1966 Valid 

2. X2.2 0,622 0,1966 Valid 

3. X2.3 0,576 0,1966 Valid 

4. X2.4 0,479 0,1966 Valid 

5. X2.5 0,647 0,1966 Valid 

Sumber: Hasil Pengolahan Data SPSS Versi 16,0. 

 

Berdasarkan tabel 4.12 diatas hasil pengolahan data variabel persepsi 

(X2) Menggunakan bantuan SPSS Versi 16,0 For Windows, menunjukkan 

bahwa seluruh Pearson Correlation memiliki nilai lebih besar dari rtabel, 

artinya seluruh pertanyaan tersebut bersifat valid. Seluruh pertanyaan tersebut 

dapat dijadikan alat ukur yang valid dalam analisis berikutnya. 

3) Variabel Gaya Hidup (X3) 

Uji validitas adalah ukuran yang menunjukkan sejauh mana instrumen 

pengukuran mampu mengukur apa yang ingin diukur. Indikator dikatakan 

valid apabila pearson correlation lebih dari 0,1966. Berikut pengujian 

validitas pada variabel gaua hidup (X3). Hasil selengkapnya dapat dilihat 

pada tabel berikut ini: 



 
 

Tabel 4.13 

Hasil Uji Validitas Gaya Hidup (X3) 

 

No Keterangan 
Pearson Correlation 

(rhitung) 

rtabel 

(    ) 

Hasil 

Validitas 

1. X3.1 0,623 0,1966 Valid 

2. X3.2 0,789 0,1966 Valid 

3. X3.3 0,789 0,1966 Valid 

Sumber: Hasil Pengolahan Data SPSS Versi 16,0. 

 

Berdasarkan tabel 4.13 diatas hasil pengolahan data variabel gaya hidup 

(X3) Menggunakan bantuan SPSS Versi 16,0 For Windows, menunjukkan 

bahwa seluruh Pearson Correlation memiliki nilai lebih besar dari rtabel, 

artinya seluruh pertanyaan tersebut bersifat valid. Seluruh pertanyaan tersebut 

dapat dijadikan alat ukur yang valid dalam analisis berikutnya. 

4) Variabel Sikap Konsumen (X4) 

Uji validitas adalah ukuran yang menunjukkan sejauh mana instrumen 

pengukuran mampu mengukur apa yang ingin diukur. Indikator dikatakan 

valid apabila pearson correlation lebih dari 0,1966. Berikut pengujian 

validitas pada variabel sikap konsumen (X4). Hasil selengkapnya dapat dilihat 

pada tabel berikut ini. 

Tabel 4.14 

Hasil Uji Validitas Sikap Konsumen (X4) 

 

No Keterangan 
Pearson Correlation 

(rhitung) 

rtabel 

(    ) 

Hasil 

Validitas 

1. X4.1 0,580 0,1966 Valid 

2. X4.2 0,615 0,1966 Valid 

3. X4.3 0,500 0,1966 Valid 

4. X4.4 0,701 0,1966 Valid 

5. X4.5 0,714 0,1966 Valid 

Sumber: Hasil Pengolahan Data SPSS Versi 16,0. 

 



 
 

Berdasarkan tabel 4.14 diatas hasil pengolahan data variabel sikap 

konsumen (X4) Menggunakan bantuan SPSS Versi 16,0 For Windows, 

menunjukkan bahwa seluruh Pearson Correlation memiliki nilai lebih besar 

dari rtabel, artinya seluruh pertanyaan tersebut bersifat valid. Seluruh 

pertanyaan tersebut dapat dijadikan alat ukur yang valid dalam analisis 

berikutnya. 

5) Variabel Keputusan Pembelian (Y) 

Uji validitas adalah ukuran yang menunjukkan sejauh mana instrumen 

pengukuran mampu mengukur apa yang ingin diukur. Indikator dikatakan 

valid apabila pearson correlation lebih dari 0,1966. Berikut pengujian 

validitas pada variabel keputusan pembelian (Y) Hasil selengkapnya dapat 

dilihat pada tabel berikut ini: 

Tabel 4.15 

Hasil Uji Validitas Keputusan Pembelian (Y) 

 

No Keterangan 
Pearson Correlation 

(rhitung) 

rtabel 

(    ) 

Hasil 

Validitas 

1 Y1 0.590 0,1966 Valid 

2 Y2 0.579 0,1966 Valid 

3 Y3 0.734 0,1966 Valid 

4 Y4 0.614 0,1966 Valid 

5 Y5 0.365 0,1966 Valid 

Sumber: Hasil Pengolahan Data SPSS Versi 16,0. 

 

 Berdasarkan tabel 4.15 diatas hasil pengolahan data variabel 

Keputusan Pembelian (Y).Menggunakan bantuan SPSS Versi 16,0 For 

Windows, menunjukkan bahwa seluruh  Pearson Correlation memiliki nilai 

lebih besar dari rtabel, artinya seluruh pertanyaan tersebut bersifat valid. 



 
 

Seluruh pertanyaan tersebut dapat dijadikan alat ukur yang valid dalam 

analisis berikutnya. 

 

b. Uji Realibitas 

Realibilitas adalah ukuran yang menunjukkan konsistensi dalam alat 

ukur dalam mengukur gejala yang sama dilain kesempatan.Dimana Kuisioner 

dikatakan reliabel jika nilai Cronbach Alpha lebih besar dari >0,60 

sedangkan apabila nilai Cronbach Alpha ( ) < 0,60 maka indikator yang 

digunakan oleh variabel tersebut tidak reliabel. Hasil uji Reliabilitas adalah 

sebagai berikut : 

Tabel 4.16 

Hasil Uji Reliabilitas 

 

No  Variabel  
Cronbach Alpha 

 ( ) 

Nilai 

Alpha 

Hasil 

Realibilitas 

1  Motivasi (X1) 0,670 0,60 Reliabel  

2 Persepsi (X2) 0,694 0,60 Reliabel 

3 Gaya Hidup (X3) 0,789 0,60 Reliabel 

4 Sikap Konsumen (X4) 0,740 0,60 Reliabel 

5 Keputusan Pembelian(Y) 0,641 0,60 Reliabel 

Sumber: Hasil Pengolahan Data SPSS Versi 16,0, 

 

Berdasarkan tabel 4.16 diatas bahwa seluruh nilai Cronbach Alpha 

melebihi nilai Alpha. Karena nilai seluruh Cronbach Alpha lebih besar pada 

0,60 maka dapat disimpulkan bahwa seluruh instrumen dinyatakan reliabel.  

 

 

 

 



 
 

3. Uji Asumsi Klasik 

a. Uji Normalitas  

Uji normalitas digunakan untuk mengetahui apakah data yang disajikan 

untuk dianalisis lebih lanjut berdistribusi normal atau tidak. Model regresi 

yang baik hendaknya berdistribusi normal ataupun mendekati normal. Uji 

normalitas dapat dilakukan dengan menggunakan uji kolmogorov smirnov 

satu arah. Pengambilan kesimpulan untuk menentukan apakah suatu data 

mengikuti distribusi normal atau tidak adalah dengan melihat nilai 

signifikansinya. Jika signifikansinya > 0,05 maka distribusi normal dan 

sebaliknya jika signifikansi < 0,05 maka variabel tidak berdistribusi normal 

yang dihasilkan melalui perhitungan regresi dan SPSS 16.0. Hasil uji 

normalitas data dapat dilihat pada tabel berikut ini: 

Tabel 4.17 

Nilai Uji Normalitas Kolmogorov-Smirnov Untuk Motivasi, Persepsi, 

Gaya Hidup dan Sikap Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian 

 

Uji Kolmogorov-Smirnov Unstandarize Residual 

Nilai Kolmogorov-Smirnov 0,577 

Sig. 0,893 

Sumber: Hasil Pengolahan Data SPSS. 

 

Berdasarkan pada tabel 4.17 hasil output menunjukkan nilai Kolmogorov-

Smirnov signifikan pada 0,893 > 0,05. Dengan demikian, residual data 

berdistribusi normal dan model regresi telah memenuhi asumsi normalitas. 

 

b. Uji Multikolinearitas 

Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah model regresi 

ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas. Model regresi yang baik 



 
 

seharusnya bebas tidak terjadi korelasi diantara variabel independen. Jika 

terjadi korelasi, maka dinamakan terdapat masalah multikolinearitas. Nilai 

yang umum dipakai untuk menunjukkan adanya multikolinearitas adalah nilai 

tolerance< 0,1 atau sama dengan nilai VIF > 10. Dan sebaliknya apabila VIF 

< 10 maka tidak terjadi multikolinearitas. 

Tabel 4.18 

Hasil Uji Multikolinearitas 

 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardi

zed 

Coefficien

ts 

T Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B 

Std. 

Error Beta 

Toleran

ce VIF 

1 (Constant) .553 .366  1.514 .133   

motivasi .285 .087 .087 3.287 .000 .671 1.491 

persepsi .427 .077 .453 5.517 .000 .786 1.273 

gaya hidup .193 .073 .220 2.632 .010 .757 1.321 

sikap 

konsumen 
.362 .096 .162 3.771 .005 .576 1.735 

a. Dependent Variable: keputusan 

pembelian 

     

Sumber: Hasil Pengolahan Data SPSS Versi 16,0. 

 

Dari tabel 4.18 diatas dapat diketahui nilai VIF pada variabel motivasi 

sebesar 1,491 < 10, variabel persepsi sebesar 1,273 < 10, variabel gaya hidup 

sebesar 1,321 < 10, variabel sikap konsumen sebesar 1,735 < 10 maka tidak 

terjadi multikolinearitas. Dengan demikian dapat disimpulkan dari keempat 

variabel tersebut tidak terjadi masalah multikolineritas. 

 

 



 
 

c. Uji Heteroskedastisitas 

Heterokedastisitas diuji dengan melihat hasil diagnosa adanya 

ketidaksamaan heteroskedastisitas dilakukan dengan cara membandingkan 

nilai residual masing-masing independen dengan nilai signifikan sebesar 0,5. 

Berikut tabel yang disajikan di bawah ini: 

Tabel 4.19 

Hasil Uji Heteroskedastisitas Glejser 

 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) .334 .225  1.484 .141 

motivasi .000 .053 -.001 -.009 .993 

persepsi .001 .048 .003 .030 .976 

gaya hidup .009 .045 .022 .191 .849 

sikap 

konsumen 
-.037 .059 -.084 -.622 .535 

a. Dependent Variable: RES_2     

Sumber: Hasil Pengolahan Data SPSS. 

 

Dari tabel 4.19 di atas hasil output menunjukkan nilai motivasi (X1) 

signifikan 0,993 > 0,05, persepsi (X2) signifikan 0,976 > 0,05, gaya hidup 

(X3) signifikan 0,849 > 0,05 dan sikap konsumen (X4) signifikan 0,535 > 

0,05. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi masalah 

heteroskedastisitas dalam model regresi. 

 

d. Analisis Regresi Linier Berganda 

Analisis linier berganda ini digunakan untuk mengetahui pengaruh 

motivasi, persepsi, gaya hidup dan sikap konsumen terhadap keputusan 



 
 

pembelian sepeda motor merek honda pada masyarakat prabumulih. Hasil 

analisis tersebut dapat dilihat pada tabel berikut ini: 

Tabel 4.20 

Hasil Analisis Linier Berganda 

 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardi

zed 

Coefficien

ts 

T Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B 

Std. 

Error Beta 

Toleran

ce VIF 

1 (Constant) .553 .366  1.514 .133   

motivasi .285 .087 .087 3.287 .000 .671 1.491 

persepsi .427 .077 .453 5.517 .000 .786 1.273 

gaya hidup .193 .073 .220 2.632 .010 .757 1.321 

sikap 

konsumen 
.362 .096 .162 3.771 .005 .576 1.735 

a. Dependent Variable: keputusan 

pembelian 

     

Sumber: Hasil Pengolahan Data SPSS Versi 16,0. 

 

Berdasarkan tabel 4.20 diperoleh koefisien regresi masing-masing 

variabel dengan bantuan program SPSS diperoleh persamaan regresi linear 

berganda dapat dituliskan sebagai berikut: 

Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4+ e  

Dimana : 

Y      = keputusan pembelian 

a       = 0,553 

b1X1 = 0,285 

b2X2 = 0,427  

b3X3 = 0,193 



 
 

b4X4 = 0,362 

e    = Tingkat Error, tingkat kesalahan 

  Y = 0,553 + 0,285X1 + 0,427X2 + 0,193X3 + 0,362X4 

Bilangan Konstanta mempunyai nilai sebesar 0,553 (positif) menyatakan 

bahwa jika mengabaikan motivasi (X1) persepsi (X2) gaya hidup (X3) dan 

sikap konsumen (X4) maka skor keputusan pembelian (Y) adalah 0,553. 

Artinya masih tetap ada keputusan pembelian walaupun nilai X1, X2, X3, dan 

X4  terhadap Y bernilai nol (0).  

Nilai beta dalam unstandardized coefficients variabel motivasi 

menunjukkan 0,285 yang artinya adalah besaran koefisien motivasi terhadap 

keputusan pembelian adalah 28,5%. 

Nilai beta dalam unstandardized coefficients variabel persepsi 

menunjukkan angka sebesar 0,427 yang artinya adalah besaran koefisien 

persepsi terhadap keputusan pembelian adalah 42,7%. 

Nilai beta dalam unstandardized coefficients variabel gaya hidup 

menunjukkan angka sebesar 0,193 yang artinya adalah besaran koefisien gaya 

hidup terhadap keputusan pembelian adalah 19,3%. 

Nilai beta dalam unstandardized coefficients variabel sikap konsumen 

menunjukkan angka 0,362 yang artinya adalah besaran koefisien sikap 

konsumen terhadap keputusan pembelian adalah 36,2%. 

 

 

 



 
 

4. Uji Hipotesis 

a. Uji F (Simultan) 

Uji F (Simultan) bertujuan untuk mengetahui apakah pengaruh motivasi, 

persepsi, gaya hidup dan sikap konsumen secara bersama/simultan terhadap 

keputusan pembelian sepeda motor merek honda pada masyarakat 

prabumulih. Adapun hasilnya dapat dilihat pada tabel berikut ini: 

Tabel 4.21 

Hasil Uji F (Simultan) 

 

ANOVA
b
 

Model 

Sum of 

Squares Df Mean Square F Sig. 

1 Regression 8.553 4 2.133 23.460 .000
a
 

Residual 8.639 95 .091   

Total 17.172 99    

a. Predictors: (Constant), sikap konsumen, persepsi, gaya hidup, 

motivasi. 

 

b. Dependent Variable: keputusan pembelian.   

Sumber: Hasil Pengolahan Data SPSS Versi 16,0. 

 

Uji F dikatakan berpengaruh jika nilai Fhitunglebih besar dari Ftabel> 2,31 

sedangkan apabila nilai Fhitung lebih kecil dari Ftabel < 2,31 maka uji F 

dikatakan tidak berpengaruh. Berdasarkan tabel 4.21 diatas, maka dapat 

dijelaskan bahwa nilai Fhitung 23,460 > Ftabel 2,31, maka H0 ditolak dan Ha 

diterima. Hal ini menunjukkan bahwa adanya pengaruh positif dan signifikan 

variabel motivasi, persepsi, gaya hidup dan sikap konsumen secara 

bersama/simultan terhadap keputusan pembelian sepeda motor merek honda 

pada masyarakat prabumulih. 

 



 
 

b. Uji T (Parsial) 

Uji T (Parsial) bertujuan untuk mengetahui apakah pengaruh motivasi, 

persepsi, gaya hidup dan sikap konsumen secara individu/parsial terhadap 

keputusan pembelian sepeda motor merek honda pada masyarakat 

prabumulih. Adapun hasilnya dapat dilihat pada tabel berikut ini: 

Tabel 4.22 

Hasil Uji T (Parsial) 

 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardi

zed 

Coefficien

ts 

T Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B 

Std. 

Error Beta 

Toleran

ce VIF 

1 (Constant) .553 .366  1.514 .133   

motivasi .285 .087 .087 3.287 .000 .671 1.491 

persepsi .427 .077 .453 5.517 .000 .786 1.273 

gaya hidup .193 .073 .220 2.632 .010 .757 1.321 

sikap 

konsumen 
.362 .096 .162 3.771 .005 .576 1.735 

a. Dependent Variable: keputusan 

pembelian 

     

Sumber: Hasil Pengolahan Data SPSS Versi 16,0. 

 

Uji T dikatakan berpengaruh jika nilai Thitung lebih besar dari Ttabel>1,985 

sedangkan apabila nilai Thitung lebih kecil dari Ttabel <1,985 maka uji T 

dikatakan tidak berpengaruh. Berdasarkan tabel 4.22 diatas, maka dapat 

dijelaskan masing-masing pengaruh variabel motivasi, persepsi, gaya hidup 

dan sikap konsumen secara individu/parsial terhadap keputusan pembelian 

sepeda motor merek honda pada masyarakat prabumulih sebagai berikut : 

 



 
 

1) Pengaruh variabel motivasi (X1) secara individu/parsial terhadap keputusan 

pembelian sepeda motor merek honda pada masyarakat prabumulih. 

Berdasarkan tabel 4.22 diatas, maka dapat dilihat bahwa thitung  untuk variabel 

motivasi (X1) sebesar = 3,287 terhadap keputusan pembelian (Y) hal ini 

berarti thitung 3,287> ttabel 1,985 maka H0 ditolak dan Ha diterima. Berarti ada 

pengaruh positif dan signifikan motivasi (X1) terhadap keputusan pembelian 

(Y). 

2) Pengaruh variabel persepsi (X2) secara individu/parsial terhadap keputusan 

pembelian sepeda motor merek honda pada masyarakat prabumulih. 

Berdasarkan tabel 4.22 diatas, maka dapat dilihat bahwa thitung  untuk variabel 

persepsi (X2) sebesar = 5,517 terhadap keputusan pembelian (Y) hal ini 

berarti thitung 5,517 > ttabel 1,985 maka H0 ditolak dan Ha diterima. Berarti ada 

pengaruh positif dan signifikan persepsi (X2) terhadap keputusan pembelian 

(Y). 

3) Pengaruh variabel gaya hidup (X3) secara individu/parsial terhadap keputusan 

pembelian sepeda motor merek honda pada masyarakat prabumulih. 

Berdasarkan tabel 4.22 diatas, maka dapat dilihat bahwa thitung  untuk variabel 

gaya hidup (X3) sebesar = 2,632 terhadap keputusan pembelian (Y) hal ini 

berarti thitung 2,632 > ttabel 1,985 maka H0 ditolak dan Ha diterima. Berarti ada 

pengaruh positif dan signifikan gaya hidup (X3) terhadap keputusan 

pembelian (Y). 

4) Pengaruh variabel sikap konsumen (X4) secara individu/parsial terhadap 

keputusan pembelian sepeda motor merek honda pada masyarakat 



 
 

prabumulih. Berdasarkan tabel 4.22 diatas, maka dapat dilihat bahwa thitung  

untuk variabel sikap konsumen (X4) sebesar = 3,771 terhadap keputusan 

pembelian (Y) hal ini berarti thitung 3,771> ttabel 1,985 maka H0 ditolak dan Ha 

diterima. Berarti ada pengaruh positif dan signifikan sikap konsumen (X4) 

terhadap keputusan pembelian (Y). 

 

c. Uji Koefisien Determinasi R Square (R
2
) 

Uji Koefisisen Determinasi (Adjusted R Square), ini bertujuan untuk 

menentukan proporsi atau presentase total variasi dalam variabel terikat yang 

diterangkan oleh variabel bebas. Hasil perhitungan Adjusted RSquare dapat 

dilihat pada output Model Sumarry. Pada kolom Adjusted RSquare dapat 

diketahui berapa persentase yang dapat dijelaskan oleh variabel-variabel 

bebas terhadap variabel terikat. Sedangkan sisanya dipengaruhi oleh variabel-

variabel yang lain yang tidak dimasukan dalam model penelitian. Adapun 

tabel yang disajikan dibawah ini: 

Tabel 4.23 

Hasil Uji Determinasi Adjusted R Square 

 

Model Summary
b
 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 .705
a
 .497 .476 .30156 

a. Predictors: (Constant), sikap konsumen, persepsi, gaya 

hidup, motivasi. 

b. Dependent Variable: keputusan pembelian. 

Sumber: Hasil Pengolahan Data SPSS Versi 16,0. 

 

 Dikatakan besarnya pengaruh yang di anjurkan didalam penelitian 

adalah 40% ke atas yang dikutip oleh sugiono. Berdasarkan tabel 4.23 hasil 



 
 

output di atas menunjukan bahwa pada kolom Adjusted R Square diketahui 

jumlah persentase total variasi dalam variabel terikat yang diterangkan oleh 

variabel bebas adalah sebesar 0,476 atau 47,6%. Hal ini berati besarnya 

pengaruh variabel bebas (variabel motivasi, persepsi, gaya hidup dan sikap 

konsumen) terhadap variabel terikat (keputusan pembelian) adalah sebesar 

47,6%, sedangkan sisanya (100 – 47,6% = 52,4% ) dijelaskan oleh variabel 

lain di luar penelitian ini. 

 

G. PEMBAHASAN  

1. Pengaruh Motivasi Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor 

Merek Honda Pada Masyarakat Prabumulih. 

Motivasi (X1) adalah kesediaan untuk mengeluarkan tingkat upaya yang 

tinggi untuk tujuan organisasi yang dikondisikan oleh kemampuan upaya 

untuk memenuhi beberapa kebutuhan individual. Variabel (X1) motivasi 

mempunyai kontribusi pengaruh terhadap keputusan pembelian  yang 

dibuktikan pada uji T dengan nilai T hitung sebesar 3,287 dan nilai signifikan 

sebesar 0,000. Dikatakan nilainya positif dan signifikan karena nilai yang 

diperoleh menunjukkan hasilnya positif dan nilai signifikannya dibawah 

standar uji  yaitu dibawah < 0,05 sehingga dapat dikatakan signifikan.  

Hal ini juga disebabkan karena sikap konsumen pada segmen usia masih 

tergolong anak muda ini bersifat Complicated. Sifat ingin mencoba dan ingin 

mencari yang terbaik pada segmen ini dengan cermat. Perusahaan harus bisa 

memberikan kualitas produk yang baik pada sepeda motor merek honda yang 



 
 

diinginkan oleh konsumen agar konsumen dapat menetapkan pilihannya dan 

memutuskan untuk loyal terhadap sepeda motor merek honda dan mampu 

mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli sepeda motor merek 

honda pada masyarakat di kota Prabumulih. Dampak pengaruh motivasi 

terhadap keputusan pembelian sepeda motor merek honda pada masyarakat 

prabumulih adalah memudahkan masyarakat dalam membeli sepeda motor 

dengan harga yang murah dan PT. Astra Internasional mendapatkan 

keuntungan dari penjualan motor tersebut. 

Penelitian yang dilakukan oleh saya sendiri, 2018.Dengan judulPengaruh 

Motivasi, Persepsi, Gaya Hidup Dan Sikap Konsumen Terhadap Keputusan 

PembelianSepeda Motor Merek Honda Pada Masyarakat Prabumulih. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa variabel motivasi  memiliki pengaruh secara 

parsial terhadap keputusan pembelian. Variabel persepsi konsumen memiliki 

pengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian. Persamaan dengan 

penelitian terdahulu adalah dari variabel motivasi, persepsi dan keputusan 

pembelian dan perbedaannya terletak pada objek yang diteliti. 

Penelitian yang dilakukan oleh Aditya Huriartanto Fakultas Ilmu 

Administrasi Universitas Brawijaya Malang, 2015. Dengan judulPengaruh 

Motivasi dan Persepsi Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian Tiker 

Pesawat (Survei Pada Konsumen Terminal Tiket Malang. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa variabel motivasi konsumen memiliki pengaruh secara 

parsial terhadap keputusan pembelian. Variabel persepsi konsumen memiliki 

pengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian. Persamaan dengan 



 
 

penelitian ini adalah dari variabel motivasi (X1) dan keputusan pembelian 

(Y) dan perbedaannya terletak pada variabel persepsi konsumen (X2) dan 

objek yang diteliti. 

2. Pengaruh Persepsi Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor 

Merek Honda Pada Masyarakat Prabumulih. 

Persepsi (X2) adalah segala sesuatu yang berkaitan dengan bagaimana 

suatu merek dipersepsikan sehingga dengan diketahuinya persepsi pelanggan 

terhadap kualitas dari merek yang dimiliki maka perusahaan dapat 

menentukan langkah-langkah apa yang dapat diambil guna memperkuat 

persepsi pelanggan terhadap merek yang dimiliki oleh perusahaan tersebut. 

Variabel (X2) persepsi mempunyai kontribusi pengaruh terhadap keputusan 

pembelian yang dibuktikan pada uji T dengan nilai T hitung sebesar 5,517 

dan nilai signifikan sebesar 0,000. Dikatakan nilainya positif dan signifikan 

karena nilai yang diperoleh menunjukkan hasilnya positif dan nilai 

signifikannya dibawah standar uji  yaitu dibawah < 0,05 sehingga dapat 

dikatakan signifikan.  

Hal ini juga disebabkan karena konsumen dalam membeli dan 

mengkonsumsi sesuatu bukan hanya mengharapkan sekedar barang saja, akan 

tetapi ada sesuatu yang lain. Persepsi adalah segala sesuatu yang berkaitan 

dengan bagaimana suatu merek dipersepsikan sehingga dengan diketahuinya 

persepsi pelanggan terhadap kualitas dari merek yang dimiliki maka 

perusahaan dapat menentukan langkah-langkah apa yang dapat diambil guna 

memperkuat persepsi pelanggan terhadap merek yang dimiliki oleh 



 
 

perusahaan tersebut. Karena persepsi yang ada dalam anggapan konsumen 

mampu mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli sepeda motor 

merek honda di kota Prabumulih. Dampak persepsi terhadap keputusan 

pembelian sepeda motor merek honda pada masyarakat prabumulih adalah 

masyarakat menganggap sepeda motor merek honda sangat berkualitas tinggi 

dibandingkan merek motor lainnya sehingga penjualan sepeda motor merek 

honda meningkat dari pada merek motor lainnya. 

Penelitian yang dilakukan oleh saya sendiri, 2018.Dengan judulPengaruh 

Motivasi, Persepsi, Gaya Hidup Dan Sikap Konsumen Terhadap Keputusan 

PembelianSepeda Motor Merek Honda Pada Masyarakat Prabumulih. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa variabel persepsi  memiliki pengaruh secara 

parsial terhadap keputusan pembelian. Variabel persepsi konsumen memiliki 

pengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian. Persamaan dengan 

penelitian terdahulu adalah dari variabel persepsi, sikap konsumen dan 

keputusan pembelian dan perbedaannya terletak pada objek yang diteliti. 

Penelitian yang dilakukan oleh Ida Nurfaidah jurusan manajemen Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Universitas Hasanuddin Makasar, 2016. Dengan judul 

Pengaruh Persepsi dan Sikap Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian 

Pada Minimarket di Kota Makasar. Bahwasanya hasil penelitian 

menunjukkan berdasarkan analisis data statistik, indikator-indikator dalam 

penelitian ini bersifat valid dan reliabel. Variabel yang paling dominan antara 

variabel kualitas pelayanan, harga, kualitas produk, promosi, pengalaman 

pribadi, peran keluarga dan media sosial adalah variabel promosi sebesar 



 
 

2.047. hasil penelitian mendapatkan bahwa seluruh variabel independen 

berpengaruh terhadap variabel dependennya. Persamaan dengan penelitian ini 

adalah dari variabel persepsi (X1), perilaku konsumen (X2) dan keputusan 

pembelian (Y) dan perbedaannya terletak pada objek yang diteliti. 

3. Pengaruh Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor 

Merek Honda Pada Masyarakat Prabumulih. 

Gaya hidup (X3) adalah bagaimana orang menghabiskan waktu mereka 

(aktifitas), apa yang mereka anggap penting dalam lingkungannya 

(keterkaitan), dan apa yang mereka perkirakan tentang diri mereka sendiri 

serta dunia sekitarnya (pendapat). Variabel (X3) gaya hidup mempunyai 

kontribusi pengaruh terhadap keputusan pembelian yang dibuktikan pada uji 

T dengan nilai T hitung sebesar 2,632 dan nilai signifikan sebesar 0,010. 

Dikatakan nilainya positif dan signifikan karena nilai yang diperoleh 

menunjukkan hasilnya positif dan nilai signifikannya dibawah standar uji  

yaitu dibawah < 0,05 sehingga dapat dikatakan signifikan.  

Hal ini juga disebabkan karena konsumen dalam membeli dan 

mengkonsumsi sesuatu bukan hanya mengharapkan sekedar barang saja, akan 

tetapi ada sesuatu yang lain. Gaya hidup adalah bagaimana orang 

menghabiskan waktu mereka (aktifitas), apa yang mereka anggap penting 

dalam lingkungannya (keterkaitan), dan apa yang mereka perkirakan tentang 

diri mereka sendiri serta dunia sekitarnya (pendapat). Karena gaya hidup pada 

masyarakat berbeda - beda maka dari itu perusahaan harus mengerti akan 

kebutuhan gaya hidup masyarakat sehingga konsumen mampu 



 
 

mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli sepeda motor merek 

honda di kota Prabumulih. Dampak gaya hidup terhadap keputusan 

pembelian sepeda motor merek honda pada masyarakat prabumulih adalah 

kebanyakan masyarakat menggunakan sepeda motor merek honda karena 

sepeda motor ini nyaman di pakai dan hemat bahan bakar minyak sehingga 

masyarakat bisa melakukan aktifitas sehari-hari. 

Penelitian yang dilakukan oleh saya sendiri, 2018.Dengan judulPengaruh 

Motivasi, Persepsi, Gaya Hidup Dan Sikap Konsumen Terhadap Keputusan 

PembelianSepeda Motor Merek Honda Pada Masyarakat Prabumulih. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa variabel gaya hidup  memiliki pengaruh 

secara parsial terhadap keputusan pembelian. Variabel persepsi konsumen 

memiliki pengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian. Persamaan 

dengan penelitian terdahulu adalah dari variabel gaya hidup dan keputusan 

pembelian dan perbedaannya terletak pada objek yang diteliti. 

Penelitian yang dilakukan oleh Gotro Sukma Adi Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Universitas Muhammadiyah Yogyakarta, 2016. Dengan judul 

Pengaruh Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian Honda Vario 150 di 

Kota Yogyakarta. Bahwasanya hasil penelitian gaya hidup secara simultan 

mempunyai pengaruh terhadap keputusan pembelian honda vario 150 di kota 

Yogyakarta. Aktivitas dan minat berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian honda vario 150 di kota Yogyakarta. Disisi lain opini tidak 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian honda vario 150 di kota 

Yogyakarta. Persamaan dengan penelitian ini adalah dari variabel gaya hidup 



 
 

(X) dan keputusan pembelian (Y) dan perbedaannya terletak pada objek yang 

diteliti. 

4. Pengaruh Sikap Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda 

Motor Merek Honda Pada Masyarakat Prabumulih. 

Sikap konsumen (X4) adalah suatu mental dan syaraf sehubungan dengan 

kesiapan untuk menanggapi, diorganisasi melalui pengalaman dan memiliki 

pengaruh yang mengarahkan dan atau dinamis terhadap perilaku. Variabel 

(X4) sikap konsumen mempunyai kontribusi pengaruh terhadap keputusan 

pembelian yang dibuktikan pada uji T dengan nilai T hitung sebesar 3,771 

dan nilai signifikan sebesar 0,005. Dikatakan nilainya positif dan signifikan 

karena nilai yang diperoleh menunjukkan hasilnya positif dan nilai 

signifikannya dibawah standar uji  yaitu dibawah < 0,05 sehingga dapat 

dikatakan signifikan.  

Hal ini juga disebabkan karena sikap konsumen dalam membeli dan 

mengkonsumsi sesuatu bukan hanya mengharapkan sekedar barang saja, akan 

tetapi ada sesuatu yang lain. Sikap konsumen adalah suatu mental dan syaraf 

sehubungan dengan kesiapan untuk menanggapi, diorganisasi melalui 

pengalaman dan memiliki pengaruh yang mengarahkan dan atau dinamis 

terhadap perilaku. Karena sikap konsumen pada masyarakat berbeda - beda 

maka dari itu perusahaan harus mengerti akan sikap konsumen dalam 

menjual sepeda motor merek honda sehingga konsumen mampu 

mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli sepeda motor merek 

honda di kota Prabumulih. Dampak sikap konsumen terhadap keputusan 



 
 

pembelian sepeda motor merek honda pada masyarakat prabumulih adalah 

konsumen menyikapi adanya sepeda motor merek honda di kota prabumulih 

sangatlah membantu masyarakat dalam beraktifitas sehari-hari sehingga 

adanya kepercayaan terhadap pembelian sepeda motor merek honda pada PT. 

Astra Internasional Honda Tbk. 

Penelitian yang dilakukan oleh saya sendiri, 2018.Dengan judulPengaruh 

Motivasi, Persepsi, Gaya Hidup Dan Sikap Konsumen Terhadap Keputusan 

PembelianSepeda Motor Merek Honda Pada Masyarakat Prabumulih. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa variabel sikap konsumen memiliki pengaruh 

secara parsial terhadap keputusan pembelian. Variabel persepsi konsumen 

memiliki pengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian. Persamaan 

dengan penelitian terdahulu adalah dari variabel motivasi, persepsi, sikap 

konsumen dan keputusan pembelian dan perbedaannya terletak pada variabel 

pembelajaran dan objek yang diteliti. 

Penelitian yang dilakukan oleh Vernando Satria Wijaya Fakultas Ekonomi 

dan Binis Universitas Dian Nuswantoro Semarang, 2014. Dengan 

JudulPengaruh Motivasi, Persepsi, Pembelajaran dan Sikap Konsumen 

Terhadap Keputusan Pembelian Mobil Honda dikawasan Kabupaten Kudus. 

Bahwasanya hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel motivasi, persepsi, 

pembelajaran dan sikap konsumen berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian mobil Honda dikawasan Kabupaten Kudus. Persamaan dengan 

penelitian ini adalah dari variabel motivasi (X1), persepsi (X2), perilaku 

konsumen (X3) dan keputusan pembelian (Y) dan perbedaannya terletak pada 



 
 

objek yang diteliti. 

5. Pengaruh Motivasi, Persepsi, Gaya Hidup dan Sikap Konsumen 

Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Merek Honda Pada 

Masyarakat Prabumulih. 

Dalam pengaruh Motivasi, Persepsi, Gaya Hidup dan Sikap Konsumen 

secara bersama/simultan Terhadap Keputusan Pembelian. Peneliti menguji 

dengan uji F. Yaitu dilihat dari tabel (ANNOVA) bahwa Fhitung 23,460 >2,31 

Ftabel dengan taraf signifikansi 0.000. Maka dapat dijelaskan bahwa kelima 

variabel antara Motivasi, Persepsi, Gaya Hidup dan Sikap Konsumen 

Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Merek Honda Pada 

Masyarakat Prabumulih berpengaruh signifikan.  

Dampak motivasi, persepsi, gaya hidup dan sikap konsumen terhadap 

keputusan pembelian sepeda motor merek honda pada masyarakat 

prabumulih adalah masyarakat percaya dengan adanya sepeda motor merek 

honda di kota prabumulih sangatlah membantu aktifitas sehari-hari mulai dari 

bekerja, ke pasar, ke mall dan lain-lain sehingga masyarakat dikota 

prabumulih tidak terlalu pusing memikirkan merek sepeda motor lain, karena 

masyarakat sudah sangat nyaman memakai sepeda motor merek honda serta 

PT. Astra Internasional Honda Tbk mengalami kenaikan signifikan dalam 

penjualan sepeda motor merek honda. 

 

 

 



 
 

BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

A. Kesimpulan 

Kesimpulan dari hasil penelitian yang berjudul “Pengaruh Motivasi, 

Persepsi, Gaya Hidup dan Sikap Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian 

Sepeda Motor Merek Honda Pada Masyarakat Prabumulih”. 

1. Variabel motivasi (X1) berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian (Y). Sehingga semakin tinggi motivasi untuk 

membeli sepeda motormaka akan tergerak untuk ingin membeli sepeda 

motor tersebut. 

2. Variabel persepsi (X2) berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian (Y). Semakin tinggi anggapan di masyarakat 

mengenai kualitas yang baik dari sepeda motor maka akan semakin 

tinggi masyarakat ingin membeli sepeda motor tersebut. 

3. Variabel gaya hidup (X3) berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian (Y). Gaya hidup dimasyarakat sangatlah tinggi 

dalam membeli sepeda motor karena itu masyarakat percaya untuk 

membeli sepeda motor tersebut yang digunakan untuk aktifitas sehari-

hari. 

4. Variabel sikap konsumen (X1) berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian (Y). Semakin sikap konsumen dalam 



 
 

menanggapi adanya sepeda motor dengan baik maka masyarakat tertarik 

untuk membeli sepeda motor tersebut. 

5. Variabel motivasi (X1), variabel persepsi (X2), variabel gaya hiudp (X3) 

dan variabel sikap konsumen (X4) berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian (Y). Sehingga semakin tinggi motivasi, 

persepsi, gaya hidup dan sikap konsumen dalam menyikapi adanya 

sepeda motor merek honda di kota prabumulih dengan baik maka 

masyarakat tertarik untuk membeli sepeda motor merek honda. 

 

B. Saran 

Penulis menyadari masih terdapat keterbatasan yang muncul dalam 

pelaksanaan penelitian ini. Oleh karena itu hasil penelitian ini belum 

dikatakan sempurna. Namun dengan penelitian ini diharapkan dapar 

memberikan kontibusi. Berdasarkan hasil penelitian terdapat hal yang harus 

dilakukan lebih lanjut diantaranya: 

1. Akademik 

Untuk penelitian selanjutnya, diharapkan mahasiswa dalam melakukan 

penelitian dengan menggunakan variabel yang lebih banyak (jumlah 

variabel bebas) serta dalam melakukan penelitian hendaknya dilakukan 

di berbagai tempat. 

2. PT. Astra Internasional Honda Tbk 

Untuk masukan dalam PT. Astra Internasional Honda Tbk ini jangan 

sampai mengabaikan motivasi, persepsi, gaya hidup dan sikap konsumen 



 
 

dalam menjual Sepeda Motor Merek Honda sehingga konsumen tidak 

ragu untuk membeli Sepeda Motor Merek Honda itu sendiri. 

3. Penelitian Selanjutnya 

Untuk penelitian selanjutnya, agar di perbanyaknya referensi didalam 

penelitiannya seperti : buku, jurnal, penelitian terdahulu dan lain-lainnya 

sehingga dapat memperluas jangkauan penelitian dan menarik untuk di 

bahas dikemudian hari. 
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Kuisioner ini ditujukan untuk membantu pengumpulan data penelitian guna 

menyusun skripsi yang berjudul “Pengaruh Motivasi, Persepsi, Gaya Hidup dan 

Sikap Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Merek Honda 
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Negeri Raden Fatah Palembang. 
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meluangkan waktunya untuk mengisi kuisioner ini. Atas perhatiaan dan 

bantuannya saya ucapkan terima kasih. 
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Barika Aprilianti 
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PENGARUH MOTIVASI, PERSEPSI, GAYA HIDUP DAN SIKAP 

KONSUMEN TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN SEPEDA MOTOR 

MEREK HONDA PADA MASYARAKAT PRABUMULIH 

 

Nama : 

Petunjuk Pengisian: 

Berikan Tanda (√) pada alternatif jawaban yang menurut Bapak/Ibu/Saudara/i 

yang paling sesuai. 

1.  Jenis Kelamin  : Laki-Laki   Perempuan 

 

2.  Umur    :   < 20 Tahun  40-49 

    21-29 Tahun  > 50 Tahun 

    30-39 Tahun 

 

3.  Pendidikan  : SD   Diploma 

    SMP   Sarjana 

    SMA 

 

4.  Pekerjaan  :  Pelajar/Mahasiwa 

    PNS/TNI/POLRI 

    Pegawai Swasta 

    Wiraswasta 

 

5.  Pendapatan konsumen perbulan  : Rp.1.000.000-1.500.000 

 RP.1.800.000-2.700.000 

 Rp.3.000.000-5.000.000 

 



 
 

Petunjuk Pengisian : 

1. Mohon dengan hormat, bantuan dan kesediaan Bapak/Ibu/Saudara/i untuk 

menjawab seluruh pernyataan yang ada dalam kuesioner ini. 

2. Berilah tanda centang (√) pernyataan berikut yang sesuai dengan keadaan 

yang sesungguhnya pada kolom yang tersedia. 

3. Ada 5 (lima) pilihan yang tersedia untuk masing-masing pernyataan, yaitu: 

SS : Sangat Setuju 

S : Setuju 

N : Netral 

TS : Tidak Setuju 

STS : Sangat Tidak Setuju 

PERNYATAAN  

A. Motivasi (X1) 

No Pernyataan SS S N TS STS 

1. Saya membeli sepeda motor merek 

Honda karena kualitasnya terjamin 

     

2. Menurut saya sepeda motor merek 

Honda nyaman pemakaiannya 

     

3. Saya membeli sepeda motor merek 

Honda karena harga dijual 

kembalinya tinggi dibandingkan 

dengan merek lain 

     

4. Menurut saya harga sepeda motor 

merek Honda terjangkau oleh 

masyarakat 

     

5. Saya membeli sepeda motor merek 

Honda karena keberadaan jumlah 

dan kualitas bengkel resmi serta 

mudah dijangkau 

     

 



 
 

B. Persepsi (X2) 

No Pernyataan SS S N TS STS 

6. Menurut saya produk sepeda motor 

merek Honda memiliki karakteristik 

tambahan yang berbeda dari produk 

sepeda motor lainnya (bentuk 

fisik/desain/warna) 

     

7. Menurut saya sepeda motor merek 

Honda memiliki kemungkinan kecil 

akan mengalami kerusakan dalam 

dikendarai (tidak sering 

ngadat/macet/rusak) 

     

8. Menurut saya produk sepeda motor 

merek Honda memiliki suku cadang 

yang berkualitas 

     

9. Menurut saya sepeda motor merek 

Honda memiliki daya tahan yang 

baik dibandingkan dengan sepeda 

motor merek lainnya 

     

10. Menurut saya sepeda motor merek 

Honda stabil dalam pemakaiannya 

     

 

 

C. Gaya Hidup (X3) 

 

No Pernyataan SS S N TS STS 

11. Saya menggunakan sepeda motor 

merek honda untuk aktifitas sehari-

hari  

     

12. Saya sangat tertarik dalam membeli 

sepeda motor merek honda karena 

harganya terjangkau dari merek 

sepeda motor lainnya 

     

13. Saya memilih untuk membeli sepeda 

merek honda karena kualitas 

produknya bagus dan keren 

     

 

 

 



 
 

D. Sikap Konsumen (X4) 

 

No Pernyataan SS S N TS STS 

14. Menurut saya model sepeda motor 

merek Honda bervariasi dan tidak 

ketinggalan jaman 

     

15. Menurut saya kombinasi warna 

sepeda motor merek Honda serasi 

     

16. Menurut saya tempelan di badan 

sepeda motor merek Honda sesuai 

dengan desain masa kini 

     

17. Menurut saya bahan bakar sepeda 

motor merek Honda irit 

     

18. Menurut saya jenis atau varian 

sepeda motor merek Honda banyak 

dan beragam 

     

 

 

E. Keputusan Pembelian (Y) 

 

No Pernyataan SS S N TS STS 

19. Menurut saya tidak ada pilihan 

merek lain untuk membeli sepeda 

motor kecuali merek Honda (sepeda 

motor merek Honda sebagai pilihan 

terbaik) 

     

20. Semua keluarga membeli dan 

memiliki sepeda motor merek Honda 

     

21. Menurut saya informasi tentang 

kualitas sepeda motor merek Honda 

sudah memasyarakat 

     

22. Menurut saya suku cadang sepeda 

motor merek Honda mudah 

didapatkan 

     

23. Saya tertarik membeli ulang sepeda 

motor merek Honda karena adanya 

pemberian bonus yang menarik 

     

       

       

 



 
 

Lampiran 3 

 

Hasil Uji Validitas dan Realibitas 

 

a. Variabel Motivasi  (X1) 

Correlations 

  x1.1 x1.2 x1.3 x1.4 x1.5 motivasi 

x1.1 Pearson 

Correlation 
1 .346

**
 .133 -.103 -.046 .515

**
 

Sig. (2-tailed)  .000 .186 .310 .652 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

x1.2 Pearson 

Correlation 
.346

**
 1 .185 .357

**
 .409

**
 .753

**
 

Sig. (2-tailed) .000  .066 .000 .000 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

x1.3 Pearson 

Correlation 
.133 .185 1 .397

**
 -.013 .572

**
 

Sig. (2-tailed) .186 .066  .000 .901 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

x1.4 Pearson 

Correlation 
-.103 .357

**
 .397

**
 1 .232

*
 .616

**
 

Sig. (2-tailed) .310 .000 .000  .020 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

x1.5 Pearson 

Correlation 
-.046 .409

**
 -.013 .232

*
 1 .499

**
 

Sig. (2-tailed) .652 .000 .901 .020  .000 

N 100 100 100 100 100 100 

Motivas

i 

Pearson 

Correlation 
.515

**
 .753

**
 .572

**
 .616

**
 .499

**
 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000  

N 100 100 100 100 100 100 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-

tailed). 

   

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-

tailed). 

   

 

 

 

 



 
 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.670 6 

 

 

b. Variabel Persepsi (X2) 

Correlations 

  x2.1 x2.2 x2.3 x2.4 x2.5 persepsi 

x2.1 Pearson 

Correlation 
1 .397

**
 .133 .031 .296

**
 .636

**
 

Sig. (2-tailed)  .000 .188 .763 .003 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

x2.2 Pearson 

Correlation 
.397

**
 1 .477

**
 -.033 .047 .622

**
 

Sig. (2-tailed) .000  .000 .743 .639 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

x2.3 Pearson 

Correlation 
.133 .477

**
 1 .055 .067 .576

**
 

Sig. (2-tailed) .188 .000  .588 .508 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

x2.4 Pearson 

Correlation 
.031 -.033 .055 1 .422

**
 .479

**
 

Sig. (2-tailed) .763 .743 .588  .000 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

x2.5 Pearson 

Correlation 
.296

**
 .047 .067 .422

**
 1 .647

**
 

Sig. (2-tailed) .003 .639 .508 .000  .000 

N 100 100 100 100 100 100 

persepsi Pearson 

Correlation 
.636

**
 .622

**
 .576

**
 .479

**
 .647

**
 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000  

N 100 100 100 100 100 100 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-

tailed). 

   

 

 

 



 
 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.694 6 

 

c. Variabel Gaya Hidup (X3) 

Correlations 

  x3.1 x3.2 x3.3 gaya hidup 

x3.1 Pearson 

Correlation 
1 .204

*
 .238

*
 .623

**
 

Sig. (2-tailed)  .042 .017 .000 

N 100 100 100 100 

x3.2 Pearson 

Correlation 
.204

*
 1 .485

**
 .789

**
 

Sig. (2-tailed) .042  .000 .000 

N 100 100 100 100 

x3.3 Pearson 

Correlation 
.238

*
 .485

**
 1 .789

**
 

Sig. (2-tailed) .017 .000  .000 

N 100 100 100 100 

gaya hidup Pearson 

Correlation 
.623

**
 .789

**
 .789

**
 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  

N 100 100 100 100 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-

tailed). 

  

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-

tailed). 

  

 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.789 4 

 

 

 

 



 
 

d. Variabel Sikap Konsumen (X4) 

Correlations 

  

x4.1 x4.2 x4.3 x4.4 x4.5 

sikap 

konsumen 

x4.1 Pearson 

Correlation 
1 .159 .062 .241

*
 .296

**
 .580

**
 

Sig. (2-tailed)  .114 .542 .016 .003 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

x4.2 Pearson 

Correlation 
.159 1 .241

*
 .395

**
 .240

*
 .615

**
 

Sig. (2-tailed) .114  .016 .000 .016 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

x4.3 Pearson 

Correlation 
.062 .241

*
 1 .139 .242

*
 .500

**
 

Sig. (2-tailed) .542 .016  .167 .015 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

x4.4 Pearson 

Correlation 
.241

*
 .395

**
 .139 1 .348

**
 .701

**
 

Sig. (2-tailed) .016 .000 .167  .000 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

x4.5 Pearson 

Correlation 
.296

**
 .240

*
 .242

*
 .348

**
 1 .714

**
 

Sig. (2-tailed) .003 .016 .015 .000  .000 

N 100 100 100 100 100 100 

sikap 

konsumen 

Pearson 

Correlation 
.580

**
 .615

**
 .500

**
 .701

**
 .714

**
 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000  

N 100 100 100 100 100 100 

*. Correlation is significant at the 0.05 level 

(2-tailed). 

    

**. Correlation is significant at the 0.01 level 

(2-tailed). 

    

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.740 6 

 



 
 

e. Variabel Keputusan Pembelian(Y) 

Correlations 

  

y1 y2 y3 y4 y5 

keputusan 

pembelian 

y1 Pearson 

Correlation 
1 .248

*
 .330

**
 .140 .000 .590

**
 

Sig. (2-tailed)  .013 .001 .166 1.000 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

y2 Pearson 

Correlation 
.248

*
 1 .377

**
 .297

**
 -.127 .579

**
 

Sig. (2-tailed) .013  .000 .003 .210 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

y3 Pearson 

Correlation 
.330

**
 .377

**
 1 .467

**
 -.071 .734

**
 

Sig. (2-tailed) .001 .000  .000 .485 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

y4 Pearson 

Correlation 
.140 .297

**
 .467

**
 1 .042 .614

**
 

Sig. (2-tailed) .166 .003 .000  .680 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

y5 Pearson 

Correlation 
.000 -.127 -.071 .042 1 .365

**
 

Sig. (2-tailed) 1.000 .210 .485 .680  .000 

N 100 100 100 100 100 100 

keputusan 

pembelian 

Pearson 

Correlation 
.590

**
 .579

**
 .734

**
 .614

**
 .365

**
 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000  

N 100 100 100 100 100 100 

*. Correlation is significant at the 0.05 

level (2-tailed). 

     

**. Correlation is significant at the 0.01 level 

(2-tailed). 

    

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.641 6 

 



 
 

Lampiran 4 

 

Hasil Uji Asumsi Klasik  

 

a. Uji Normalitas 

 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

  Unstandardiz

ed Residual 

N 100 

Normal Parameters
a
 Mean .0000000 

Std. Deviation .29540140 

Most Extreme 

Differences 

Absolute .058 

Positive .058 

Negative -.047 

Kolmogorov-Smirnov Z .577 

Asymp. Sig. (2-tailed) .893 

a. Test distribution is Normal.  

   

 

 

 

b. Uji Multikolinearitas 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardi

zed 

Coefficien

ts 

t Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B 

Std. 

Error Beta 

Toleran

ce VIF 

1 (Constant) .553 .366  1.514 .133   

motivasi .285 .087 .087 3.287 .000 .671 1.491 

persepsi .427 .077 .453 5.517 .000 .786 1.273 

gaya hidup .193 .073 .220 2.632 .010 .757 1.321 

sikap 

konsumen 
.362 .096 .162 3.771 .005 .576 1.735 

a. Dependent Variable: keputusan 

pembelian 

     

 

 



 
 

c. Uji Heteroskedastisitas metode Glejser 

 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) .334 .225  1.484 .141 

motivasi .000 .053 -.001 -.009 .993 

persepsi .001 .048 .003 .030 .976 

gaya hidup .009 .045 .022 .191 .849 

sikap 

konsumen 
-.037 .059 -.084 -.622 .535 

a. Dependent Variable: RES_2     

 

 

Lampiran 5 

 

Uji Analisis Regresi Berganda 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardi

zed 

Coefficien

ts 

t Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B 

Std. 

Error Beta 

Toleran

ce VIF 

1 (Constant) .553 .366  1.514 .133   

motivasi .285 .087 .087 3.287 .000 .671 1.491 

persepsi .427 .077 .453 5.517 .000 .786 1.273 

gaya hidup .193 .073 .220 2.632 .010 .757 1.321 

sikap 

konsumen 
.362 .096 .162 3.771 .005 .576 1.735 

      

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

Lampiran 6 

 

Hasil Uji Hipotesis 

 

a. Uji F (Simultan) 

ANOVA
b
 

Model 

Sum of 

Squares Df Mean Square F Sig. 

1 Regression 8.533 4 2.133 23.460 .000
a
 

Residual 8.639 95 .091   

Total 17.172 99    

a. Predictors: (Constant), sikap konsumen, persepsi, gaya hidup, 

motivasi 

 

b. Dependent Variable: keputusan pembelian   

 

 

b. Uji T (Parsial) 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardi

zed 

Coefficien

ts 

t Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B 

Std. 

Error Beta 

Toleran

ce VIF 

1 (Constant) .553 .366  1.514 .133   

motivasi .285 .087 .087 3.287 .000 .671 1.491 

persepsi .427 .077 .453 5.517 .000 .786 1.273 

gaya hidup .193 .073 .220 2.632 .010 .757 1.321 

sikap 

konsumen 
.362 .096 .162 3.771 .005 .576 1.735 

      

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

c. Uji Adjusted R Square  

Model Summary
b
 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 .705
a
 .497 .476 .30156 

a. Predictors: (Constant), sikap konsumen, persepsi, gaya 

hidup, motivasi 

b. Dependent Variable: keputusan pembelian 

 

 

 

TANGGAPAN RESPONDEN 

 

A. VARIABEL MOTIVASI 

 

x1.1 

  

Frequency Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid STS 3 3.0 3.0 3.0 

TS 6 6.0 6.0 9.0 

N 19 19.0 19.0 28.0 

S 56 56.0 56.0 84.0 

SS 16 16.0 16.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

 

x1.2 

  

Frequency Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid TS 2 2.0 2.0 2.0 

N 15 15.0 15.0 17.0 

S 68 68.0 68.0 85.0 

SS 15 15.0 15.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

 

 

 

 

 

 



 
 

x1.3 

  

Frequency Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid TS 4 4.0 4.0 4.0 

N 30 30.0 30.0 34.0 

S 56 56.0 56.0 90.0 

SS 10 10.0 10.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

 

x1.4 

  

Frequency Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid STS 1 1.0 1.0 1.0 

TS 2 2.0 2.0 3.0 

N 25 25.0 25.0 28.0 

S 56 56.0 56.0 84.0 

SS 16 16.0 16.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

 

x1.5 

  

Frequency Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid TS 1 1.0 1.0 1.0 

N 18 18.0 18.0 19.0 

S 56 56.0 56.0 75.0 

SS 25 25.0 25.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

B. VARIABEL PERSEPSI 

x2.1 

  

Frequency Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid TS 6 6.0 6.0 6.0 

N 24 24.0 24.0 30.0 

S 56 56.0 56.0 86.0 

SS 14 14.0 14.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

 

x2.2 

  

Frequency Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid TS 5 5.0 5.0 5.0 

N 27 27.0 27.0 32.0 

S 59 59.0 59.0 91.0 

SS 9 9.0 9.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

 

x2.3 

  

Frequency Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid TS 7 7.0 7.0 7.0 

N 42 42.0 42.0 49.0 

S 43 43.0 43.0 92.0 

SS 8 8.0 8.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

 

x2.4 

  

Frequency Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid N 15 15.0 15.0 15.0 

S 54 54.0 54.0 69.0 

SS 31 31.0 31.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

 



 
 

x2.5 

  

Frequency Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid TS 13 13.0 13.0 13.0 

N 18 18.0 18.0 31.0 

S 58 58.0 58.0 89.0 

SS 11 11.0 11.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

 

 

 

C. VARIABEL GAYA HIDUP 

x3.1 

  

Frequency Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid N 13 13.0 13.0 13.0 

S 64 64.0 64.0 77.0 

SS 23 23.0 23.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

 

x3.2 

  

Frequency Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid TS 3 3.0 3.0 3.0 

N 22 22.0 22.0 25.0 

S 60 60.0 60.0 85.0 

SS 15 15.0 15.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

x3.3 

  

Frequency Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid TS 1 1.0 1.0 1.0 

N 24 24.0 24.0 25.0 

S 60 60.0 60.0 85.0 

SS 15 15.0 15.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

 

 

 

D. VARIABEL SIKAP KONSUMEN 

x4.1 

  

Frequency Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid TS 1 1.0 1.0 1.0 

N 32 32.0 32.0 33.0 

S 53 53.0 53.0 86.0 

SS 14 14.0 14.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

 

x4.2 

  

Frequency Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid TS 1 1.0 1.0 1.0 

N 18 18.0 18.0 19.0 

S 71 71.0 71.0 90.0 

SS 10 10.0 10.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

x4.3 

  

Frequency Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid TS 1 1.0 1.0 1.0 

N 15 15.0 15.0 16.0 

S 70 70.0 70.0 86.0 

SS 14 14.0 14.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

 

x4.4 

  

Frequency Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid STS 1 1.0 1.0 1.0 

TS 6 6.0 6.0 7.0 

N 31 31.0 31.0 38.0 

S 57 57.0 57.0 95.0 

SS 5 5.0 5.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

 

x4.5 

  

Frequency Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid STS 1 1.0 1.0 1.0 

TS 2 2.0 2.0 3.0 

N 28 28.0 28.0 31.0 

S 54 54.0 54.0 85.0 

SS 15 15.0 15.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

E. VARIABEL KEPUTUSAN PEMBELIAN 

y1 

  

Frequency Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid TS 2 2.0 2.0 2.0 

N 28 28.0 28.0 30.0 

S 54 54.0 54.0 84.0 

SS 16 16.0 16.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

 

y2 

  

Frequency Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid N 15 15.0 15.0 15.0 

S 55 55.0 55.0 70.0 

SS 30 30.0 30.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

 

y3 

  

Frequency Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid TS 13 13.0 13.0 13.0 

N 19 19.0 19.0 32.0 

S 56 56.0 56.0 88.0 

SS 12 12.0 12.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

 

y4 

  

Frequency Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid TS 1 1.0 1.0 1.0 

N 14 14.0 14.0 15.0 

S 73 73.0 73.0 88.0 

SS 12 12.0 12.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

 



 
 

y5 

  

Frequency Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid STS 3 3.0 3.0 3.0 

TS 6 6.0 6.0 9.0 

N 18 18.0 18.0 27.0 

S 59 59.0 59.0 86.0 

SS 14 14.0 14.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

 

 

 

 

 
 



 
 

 



 
 

 



 
 

 



 
 

 



MOTIVASI  PERSEPSI GAYA HIDUP SIKAP KONSUMEN KEPUTUSAN PEMBELIAN 

X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 
Rata-

rata X1 
X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 

Rata-

rata  X2 
X3.1 X3.2 X3.3 

Rata-rata 

X3 
X4.1 X4.2 X4.3 X4.4 X4.5 

Rata-

rata X4 
Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 

Rata-rata 

Y 

4 4 4 5 5 4,4 4 4 4 5 4 4,2 5 4 4 4,33 4 4 4 4 5 4,2 4 5 4 4 4 4,2 

4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4,2 5 5 5 5 3 4 4 4 4 3,8 5 4 4 4 4 4,2 

3 3 4 5 4 3,8 4 4 3 3 3 3,4 5 5 4 4,67 4 4 3 4 5 4 5 3 3 4 3 3,6 

5 5 4 3 5 4,4 4 3 3 3 3 3,2 3 3 3 3 4 4 5 4 3 4 3 3 3 4 5 3,6 

4 5 5 5 4 4,6 4 5 5 4 4 4,4 4 5 5 4,67 5 4 4 3 5 4,2 5 4 4 4 4 4,2 

4 5 5 5 4 4,6 4 5 5 4 4 4,4 4 5 5 4,67 5 4 5 4 5 4,6 3 4 4 4 4 3,8 

4 4 4 4 5 4,2 4 5 5 5 4 4,6 5 4 4 4,33 5 4 4 4 4 4,2 4 5 4 4 4 4,2 

4 4 4 4 5 4,2 4 5 3 5 4 4,2 4 5 3 4 3 4 4 4 4 3,8 5 5 4 4 4 4,4 

3 4 4 4 4 3,8 4 4 4 4 5 4,2 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4,2 4 4 5 5 3 4,2 

3 3 3 4 4 3,4 4 4 3 3 4 3,6 5 4 4 4,33 3 4 3 3 4 3,4 4 3 4 4 3 3,6 

3 4 4 4 4 3,8 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4,33 5 4 4 4 4 4,2 5 4 4 4 3 4 

3 3 4 4 5 3,8 5 3 3 4 4 3,8 4 5 3 4 4 4 3 4 4 3,8 5 4 4 4 3 4 

2 4 4 4 4 3,6 2 3 3 5 3 3,2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 3 4 2 3,6 

2 4 4 4 4 3,6 2 3 3 5 4 3,4 3 4 5 4 4 3 4 4 4 3,8 4 5 4 3 2 3,6 

4 4 2 3 4 3,4 2 3 3 3 2 2,6 4 3 4 3,67 3 4 4 2 3 3,2 3 3 2 4 4 3,2 

4 4 2 3 4 3,4 2 3 3 3 2 2,6 3 3 4 3,33 3 4 4 2 3 3,2 3 3 2 4 4 3,2 

4 4 2 4 4 3,6 4 4 4 4 2 3,6 4 3 3 3,33 3 3 4 2 4 3,2 3 4 2 3 4 3,2 

3 4 3 3 5 3,6 3 3 3 3 2 2,8 4 3 4 3,67 4 3 4 3 3 3,4 3 3 2 3 3 2,8 

4 4 2 4 4 3,6 4 4 3 4 2 3,4 4 3 3 3,33 3 3 4 2 4 3,2 3 4 2 3 4 3,2 

3 4 3 3 5 3,6 3 3 3 3 2 2,8 4 3 4 3,67 4 3 4 3 3 3,4 3 3 2 3 3 2,8 

4 4 3 4 4 3,8 4 4 4 4 2 3,6 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3,8 4 4 2 4 4 3,6 

4 4 3 4 3 3,6 3 4 5 4 2 3,6 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3,8 4 4 2 4 4 3,6 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 2 3 3 3 4 4 4 4 3,8 2 4 4 4 4 3,6 

4 4 4 4 3 3,8 3 3 3 5 4 3,6 3 4 3 3,33 2 4 4 2 3 3 4 5 4 4 4 4,2 

4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 3 3,6 4 4 4 4 3 4 4 4 4 3,8 4 4 3 4 4 3,8 

4 4 3 3 4 3,6 3 4 5 4 3 3,8 4 3 4 3,67 4 4 4 3 3 3,6 3 4 3 4 4 3,6 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 4,4 5 5 5 5 5 5 4 4 4 4,4 5 5 5 5 4 4,8 

4 4 4 5 5 4,4 4 3 4 5 5 4,2 4 4 3 3,67 3 4 4 4 5 4 4 5 5 5 4 4,6 



4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 3 4 3 4 3,8 4 4 4 4 4 4 

4 3 4 3 4 3,6 4 4 3 4 4 3,8 4 4 4 4 3 4 3 4 3 3,4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 3,8 

4 4 3 3 4 3,6 4 4 3 3 3 3,4 4 4 4 4 4 3 4 3 3 3,4 4 3 3 3 4 3,4 

1 4 4 4 4 3,4 4 4 4 5 4 4,2 4 4 5 4,33 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 1 3,6 

5 3 4 1 3 3,2 3 4 3 5 4 3,8 3 4 4 3,67 4 4 3 4 1 3,2 4 5 4 4 5 4,4 

5 5 4 4 5 4,6 4 4 3 4 3 3,6 4 4 5 4,33 5 4 5 4 4 4,4 4 4 3 4 5 4 

5 5 4 4 5 4,6 4 4 3 4 3 3,6 4 4 5 4,33 5 4 5 4 4 4,4 4 4 3 4 5 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 4 3,6 4 4 4 4 4 4 

5 4 3 2 4 3,6 4 5 3 3 2 3,4 4 3 4 3,67 3 4 4 3 2 3,2 3 3 2 4 5 3,4 

4 4 3 4 4 3,8 4 4 3 4 4 3,8 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3,8 4 4 4 4 4 4 

4 4 5 3 3 3,8 3 4 4 4 4 3,8 4 3 3 3,33 3 4 4 5 3 3,8 3 4 4 4 4 3,8 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 3 3 4 3,6 4 3 3 4 4 3,6 4 4 3 3,67 3 3 4 3 3 3,2 4 4 4 3 4 3,8 

4 4 4 4 5 4,2 5 4 4 5 5 4,6 4 5 4 4,33 5 5 4 4 4 4,4 5 5 5 5 4 4,8 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3,8 4 4 4 4 3 4 5 4 3 3,8 4 4 3 4 4 3,8 

4 4 4 4 3 3,8 3 4 4 4 3 3,6 4 3 3 3,33 4 4 4 4 4 4 3 4 3 4 4 3,6 

5 5 4 5 5 4,8 5 5 4 5 4 4,6 5 4 4 4,33 4 4 5 4 5 4,4 4 5 4 4 5 4,4 

5 5 4 3 4 4,2 4 3 3 5 4 3,8 5 4 4 4,33 3 4 5 4 3 3,8 4 5 4 4 5 4,4 

4 4 3 4 4 3,8 4 3 3 5 4 3,8 3 3 3 3 3 4 4 3 4 3,6 3 5 4 4 4 4 

3 4 4 5 5 4,2 5 4 3 4 4 4 4 5 5 4,67 3 3 4 4 5 3,8 5 4 4 3 3 3,8 

2 2 4 3 3 2,8 3 4 4 5 5 4,2 3 3 4 3,33 4 5 2 4 3 3,6 3 5 5 5 2 4 

3 3 4 4 4 3,6 4 5 5 3 3 4 4 4 3 3,67 4 3 3 4 4 3,6 4 3 3 3 3 3,2 

5 5 5 4 5 4,8 4 3 2 3 3 3 3 3 4 3,33 4 4 5 5 4 4,4 3 3 3 4 5 3,6 

5 5 5 5 3 4,6 3 3 3 4 4 3,4 4 4 4 4 4 4 5 4 3 4 4 4 4 4 5 4,2 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4,2 5 4 4 4,33 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4,2 

3 3 3 3 4 3,2 4 3 3 5 4 3,8 5 5 4 4,67 4 4 3 3 3 3,4 5 5 4 4 3 4,2 

4 4 4 4 5 4,2 5 4 4 5 4 4,4 5 4 5 4,67 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4,2 

5 4 4 4 3 4 3 3 3 5 4 3,6 5 4 5 4,67 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4,4 

5 4 4 4 4 4,2 4 4 4 4 5 4,2 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3,8 4 4 5 4 5 4,4 

4 4 4 4 5 4,2 5 4 4 4 5 4,4 4 3 3 3,33 3 4 4 4 4 3,8 3 4 5 4 4 4 



4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 5 3 4 3 3 3 4 5 3,6 5 5 5 5 5 5 4 4 5 4,6 5 4 5 5 4 4,6 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 2 3,6 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 2 4 4 3,6 

4 4 3 3 4 3,6 3 4 3 4 3 3,4 4 3 4 3,67 3 4 4 3 3 3,4 3 4 3 4 4 3,6 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 2 3,6 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 2 4 4 3,6 

4 4 4 3 4 3,8 4 4 3 4 2 3,4 3 3 2 2,67 3 4 4 4 3 3,6 3 4 2 4 4 3,4 

2 4 4 4 5 3,8 4 4 2 4 4 3,6 5 5 4 4,67 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 2 3,8 

4 4 4 2 3 3,4 3 2 3 4 4 3,2 3 3 3 3 3 4 4 4 2 3,4 3 4 4 4 4 3,8 

4 4 4 5 4 4,2 5 5 4 5 5 4,8 5 5 5 5 5 5 4 4 5 4,6 5 5 5 5 4 4,8 

5 5 5 5 4 4,8 4 3 3 4 5 3,8 5 4 4 4,33 4 5 5 5 5 4,8 4 4 5 5 5 4,6 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 3,67 3 4 4 4 4 3,8 4 4 4 4 4 4 

5 5 3 3 5 4,2 5 3 3 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 3 3 3,8 4 5 4 4 5 4,4 

3 4 5 5 3 4 3 2 4 5 4 3,6 4 4 4 4 4 4 4 5 5 4,4 4 5 4 4 3 4 

4 3 3 3 4 3,4 3 3 3 5 2 3,2 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3,4 4 5 2 4 4 3,8 

3 3 3 3 4 3,2 4 4 4 5 3 4 3 4 3 3,33 4 2 3 3 3 3 4 5 3 2 3 3,4 

4 4 3 4 4 3,8 4 3 3 4 3 3,4 4 4 4 4 3 3 4 3 4 3,4 4 4 3 3 4 3,6 

3 4 5 5 5 4,4 5 3 4 3 4 3,8 4 3 3 3,33 4 4 4 5 5 4,4 3 3 4 4 3 3,4 

3 4 3 3 3 3,2 4 2 2 4 4 3,2 5 3 3 3,67 3 4 4 3 3 3,4 3 4 4 4 3 3,6 

3 4 3 3 5 3,6 4 4 3 4 4 3,8 5 3 3 3,67 3 4 4 3 3 3,4 3 4 4 4 3 3,6 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

3 3 3 3 2 2,8 3 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3,4 4 4 4 4 3 3,8 

1 4 3 4 5 3,4 5 3 4 5 4 4,2 4 4 3 3,67 4 4 4 3 4 3,8 4 5 4 4 1 3,6 

4 4 4 4 3 3,8 3 2 2 5 4 3,2 4 3 3 3,33 3 4 4 4 4 3,8 3 5 4 4 4 4 

4 3 3 3 4 3,4 2 2 3 4 3 2,8 4 4 4 4 3 4 3 3 3 3,2 4 4 3 4 4 3,8 

4 3 3 4 3 3,4 3 4 2 3 4 3,2 5 4 3 4 4 3 3 3 4 3,4 4 3 4 3 4 3,6 

1 5 3 5 5 3,8 2 3 3 5 4 3,4 5 2 4 3,67 4 5 5 3 5 4,4 2 5 4 5 1 3,4 

2 5 3 5 5 4 3 4 3 5 4 3,8 5 2 3 3,33 3 4 3 4 4 3,6 3 4 4 4 2 3,4 

5 5 3 4 5 4,4 5 4 2 4 4 3,8 4 4 4 4 4 5 5 3 4 4,2 5 4 4 4 4 4,2 

3 3 3 3 4 3,2 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4,33 5 3 3 3 3 3,4 4 4 4 4 4 4 

4 4 4 4 5 4,2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4,2 



 

 

3 3 4 4 3 3,4 3 3 4 3 3 3,2 4 4 5 4,33 5 3 3 4 4 3,8 3 3 3 3 4 3,2 

4 4 4 4 4 4 4 4 3 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4,4 

4 4 3 3 3 3,4 3 4 4 5 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4,2 4 4 5 5 4 4,4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3,8 4 4 4 4 4 3 4 1 3 3 3 4 3 3 3 3,2 

3 2 4 4 3 3,2 4 4 3 5 5 4,2 4 4 3 3,67 3 4 4 4 5 4 4 5 4 4 4 4,2 

4 3 3 3 3 3,2 3 3 3 4 4 3,4 5 4 4 4,33 4 5 5 4 5 4,6 4 4 4 5 3 4 

2 4 4 4 4 3,6 5 4 2 4 4 3,8 4 4 5 4,33 4 4 4 4 4 4 4 3 5 3 4 3,8 

5 5 3 5 4 4,4 5 4 4 4 4 4,2 4 4 4 4 3 3 4 2 4 3,2 5 5 4 4 2 4 

4 4 5 4 4 4,2 5 4 4 4 4 4,2 3 5 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 4 4 3,6 

5 4 5 4 4 4,4 4 4 5 3 4 4 4 4 4 4 3 3 4 3 3 3,2 4 4 4 5 4 4,2 


