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ABSTRAK 

 
Pengaruh Sikap Konsumen Dan Kepercayaan  Terhadap Keputusan Pembelian 

sepeda MotorHonda Beat Pada Mahasiswa/I Fakultas Ekonomi  

Dan BisnisUniversitas Muhammadiyah Sumatera Utara 

 

SELVINA SAPRIYANDA 

Program Study Manajemen  

Selvinasapriyanda00@gmail.com 

 

Pemasaran sangat berperan bagi keberhasilan perusahaan yang digunakan 

sebagai alat untuk mempengaruhi konsumen khususnya dalam melakukan 

pembelian suatup roduk.Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui dan 

menganalisis pengaruh sikap konsumen, kepercayaan terhadap keputusan 

pembelian sepeda motor Honda Beat pada Mahasiswa/i Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara. pendekatan yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah pendekatan asosiatif dan eksplanasi. Populasi dalam 

penelitian ini adalah seluruh konsumen yang menggunakan sepeda motor Honda 

Beat pada Mahasiswa/i Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah 

Sumatera Utara, sedangkan teknik  pengambilan sampel yang digunakan  dalam 

penelitian ini adalah aksidental samplingsebanyak 80 orang. Teknik pengumpulan 

data dalam penelitian ini menggunakan kuesioner. Pengolahan data dalam 

penelitian ini menggunakan program software SPSS 20. Teknik analisis data dalam 

penelitian ini menggunakan Uji Asumsi Klasik, Regresi Linier Berganda, Uji t dan 

Uji f, dan Koefisisen Determinasi. Simpulan penelitian ini diketahui bahwa sikap 

konsumen memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, 

Kepercayaan memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Secara simultan diketahui bahwa Sikap Konsumen dan Kepercayaan 

memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian Honda beat 

pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah 

Sumatera Utara.  

 

Kata Kunci: Sikap Konsumen, Kepercayaan dan keputusan pembelian  
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ABSTRACT 

 
The Effect Of Consumer Attitude And Trust On Purchasing Decisions Of 

Honda Beat Motors On Students Faculty Of Economics And Business 

Muhammadiyah University North Sumatra 

 

SELVINA SAPRIYANDA 
Management Study Program 

Selvinasapriyanda00@gmail.com 

 
 

 Marketing is very important for the success of the company which is used 

as a tool to influence consumers, especially in purchasing a product. The purpose 

of this study was to determine and analyze the influence of consumer attitudes, trust 

in purchasing decisions for Honda Beat motorbikes in students of the Faculty of 

Economics and Business, Muhammadiyah University of North Sumatra. The 

approach used in this research is an associative and explanatory approach. The 

population in this study were all consumers who used Honda Beat motorbikes at 

students of the Faculty of Economics and Business, Muhammadiyah University of 

North Sumatra, while the sampling technique used in this study was accidental 

sampling as many as 80 people. Data collection techniques in this study using 

questionnaires. Data processing in this study uses SPSS 20 software 

program. The data analysis technique in this study used the Classical Assumption 

Test, Multiple Linear Regression, t-test and f-test, and coefficient of determination. 

The conclusion of this study is that consumer attitudes have a positive and 

significant effect on purchasing decisions. Trust has a positive and significant effect 

on purchasing decisions. Simultaneously it is known that consumer attitudes and 

trust have a positive and significant influence on purchasing decisions for Honda 

beat for students of the Faculty of Economics and Business, Muhammadiyah 

University of North Sumatra 
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BAB 1 

PENDAHULUAN  

1.1. Latar Belakang Masalah 

Perkembangan industri otomotif di Indonesia sangat cepat dan cenderung 

meningkat setiap tahunnya, seiring dengan kebutuhan dan permintaan akan sarana 

transportasi yang memadai, maka perusahaan otomotif berlomba – lomba untuk 

menciptakan produk baru dengan daya saing yang ketat di pangsa pasar.  

Sepeda motor adalah salah satu alat transportasi yang digunakan untuk 

memudahkan aktivitas sehari – hari. Sepeda Motor Honda menawarkan fasilitas 

yang sangat lengkap yaitu bisa mengakses keberbagai kegiatan. Banyak sekali 

produk sepeda motor yang beredar dipasaran. Hal ini dikarenakan meningkatnya 

permintaan sepeda motor dengan sikap konsumen yang meningkat setiap tahunnya 

dengan spesifikasi – spesifikasi yang sangat bagus. 

Sepeda motor Honda Beat merupakan jenis motor matic yang banyak 

digemari oleh masyarakat. Honda Beat adalah sepeda motor yang berjenis skuter 

matic dan dalam peluncuran perdananya sudah langsung menarik konsumen karena 

Honda matic mempunyai kualitas mesin terbaik serta bahan bakar yang ramah 

lingkungan.  

Banyak perusahaan yang bergerak dibidang transportasi dengan merek 

terkenal selain Honda Beat misalnya seperti Suzuki, Yamaha yang bersaing ketat 

dan berlomba – lomba menawarkan produknya.Masing – masing perusahaan 

memberikan keunggulan yang terbaik dari produk yang ditawarkan kepada 

konsumen, agar perusahaan tersebut dapat merebut pasar pesaing. Di mata 

konsumen produksi sepeda motor yang mempunyai Sikap konsumen dan 
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kepercayaan konsumen untuk menggunakan sepeda motor honda beat dari segi 

model dan spesifikasi. Ketersediaan suku cadang, bengkel resmi, desaign produk, 

performa mesin dan harga jual kembali menjadi faktor – faktor pendukung dalam 

menentukan pilihan mereka. Untuk menempati posisi sebagai pemimpin pasar, 

perusahaan harus dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumennya dengan 

cara memenuhi syarat permintaan sepeda motor honda beat yang mempunyai 

kualitas tinggi sesuai dengan keinginan konsumen.  

Selain itu, agar sukses dalam memasarkan barang atau jasa, setiap perusahaan 

harus dapat menetapkan harganya secara tepat. Dari sudut pandang perusahaan, 

harga merupakan komponen yang berpengaruh terhadap laba perusahaan, karena 

tingkat harga yang ditetapkan harus sebanding dengan kuantitas dan kualitas dari 

suatu produk yang dijual ke pasar. Sedangkan dari sudut pandang konsumen, harga 

dan spesifikasi  digunakan sebagai pengukur nilai dari manfaat yang dirasakan 

terhadap barang atau jasa yang pada akhirnya jugamempengaruhi dalam keputusan 

pembelian.  

Pentingnya pengambilan keputusan konsumen adalah proses pengintegrasian 

yang mengkombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasi dua atau lebih perilaku 

alternative dan memilih salah satu diantaranya proses keputusan pembelian 

konsumen melalui lima tahap, yaitu tahap pengenalan kebutuhan, pencarian 

informasi, pengevaluasian alternatif, keputusan pembelian, dan perilaku pasca 

pembelian. Jelas, proses pembelian dimulai jauh sebelum pembelian aktual dan 

mempunyai konsekuensi dalam waktu yang lama setelahnya (Govindaraju & 

Sinulingga, 2017). 
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Dalam unsur pembentuk nilai yang mempengaruhi keputusan pembelian 

terdapat 5 faktor diantaranya: (1) kualitas produk, (2) harga, (3) kualitas pelayanan, 

(4) faktor emosional, dan (5) kemudahan (Lubis, 2015). 

Dalam memutuskan pembelian, konsumen harus memiliki sikap dan 

kepercayaan yang baik terhadap suatu produk baik barang ataupun jasa yang akan 

dibeli. Keputusan pembelian merupakan tahap evaluasi yang membuat para 

konsumen sepedamotor Honda Beat menyusun daftar peringkat barang dalam 

peringkat pilihannya dimana tahap evaluasi itu akan menciptakan hasrat membeli, 

sehingga konsumen akan membeli.  

Sikap adalah suatu kecenderungan yang dipelajari untuk bereaksi terhadap 

penawaran produk dalam masalah-masalah yang baik ataupun yang kurang baik 

secara konsekuen, setiap unsur dalam definisi ini sangat penting untuk memahami 

mengapa dan bagaimana sikap terkait dalam perilaku konsumen dan pemasaran 

(Purnama, 2018). 

Sikap sebagai suatu evaluasi yang menyeluruh dan memungkinkan seseorang 

untuk merespon dengan cara yang menguntungkan atau tidak menguntungkan 

terhadap objek yang dinilai.  Sikap merupakan salah satu konsep yang paling 

penting yang digunakan pemasar untuk memahami konsumen. (Khotimah, Khafid, 

& Pujianti, 2016). Indikator sikap konsumen adalah diantaranyaperhatian, 

menyadari, mengenal, mengerti dan paham, serta mengingat kembali(Dewi, 

Kusumawati, & Mawardi, 2016). 

Kepercayaan konsumen dalam suatu merek sangat berhubungan dengan 

produk. Dalam hal ini, kepercayaan konsumen juga bisa menjadi jelek atau  buruk 

jika sikap konsumen dari produk tersebut jelek. Kepercayaan terhadap merek juga 
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berhubungan dengan sikap berupa keyakinan dan preferensi terhadap suatu merek. 

Konsumen yang memiliki citra positif terhadap suatu merek, akan lebih 

memungkinkan untuk melakukan pembelian terhadap produk tersebut. Keyakinan 

konsumen tidak bisa ditanamkan dalam pikiran konsumen dalam semalam atau 

disebar dengan satu sarana media saja. Namun keyakinan konsumen tersebut harus 

disampaikan berulang kali agar menarik pelanggan baru dan menjaga pelanggan 

agar tetap setia untuk membeli produk tersebut. Kesan baik yang diterima oleh 

konsumen juga dapat memberikan nilai positif terhadap citra merek produk tersebut 

(Fatmawati & Soliha, 2017).Hal ini menjadikan merek suatu produk menciptakan 

daya tarik yang kuat dari produk itu sendiri dari benak konsumen dan dapat menjadi 

dasar bagi konsumen untuk membeli atau memilih suatu produk.  

Salah satu faktor yang menjadi pertimbangan konsumen dalam melakukan 

keputusan pembelian adalah kepercayaan konsumen. Para pemasar harus mampu 

dalam menempatkan merek dengan baik dalam pikiran para konsumennya (Gifanny 

& Syahputra, 2017).Serta salah satu yang terjadi di pasar – pasar modern adalah 

keputusan pembelian oleh konsumen. Keputusan merupakan pemilihan suatu 

tindakan dari dua atau lebih pilihan alternatif (Astuti & Febriaty, 2017). 

PT Astra Honda Motor adalah sebuah perusahaan yang bergerak dibidang 

manufaktur, perakitan dan distributor sepeda motor merek honda. Salah satu 

perusahaan yang sangatmemandang keyakinan dan kepercayaan konsumen Honda 

merek Beat. Honda merupakan perusahaan yang bergerak dibidang otomotif yaitu 

sepeda motor. Honda memiliki berbagai macam produk mulai dari sepeda motor 

matic, sepeda motor bebek, hingga sepeda motor sport.  
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Honda menggunakan beberapa kepercayaan yang sangat diyakini menjadi 

salah satu sorotan para konsumen.Honda cocok untuk semua kalangan dangan 

kesenggangan individu karena desaign dan komponen - komponen yang dibuat oleh 

perusahaan Astra sangat menarik untuk kalangan remaja hingga dewasa. 

Pentingnya pengambilan keputusan konsumen adalah proses pengintegrasian 

yang mengkombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasi dua atau lebih perilaku 

alternative dan memilih salah satu diantaranya.System pengambilan keputusan 

adalah suatu system informasi berbasis komputer yang melakukan pendekatan 

untuk menghasilkan berbagai alternative keputusan untuk membantu pihak tertentu 

dalam menangani permasalahan dengan menggunakan data dan model salah satu 

yang menjadi pertimbangan konsumen untuk melakukan keputusan pembelian 

adalah Sikap konsumen dan kepercayaan konsumen.Para pemasar harus mampu 

dalam menempatkan merek dengan baik dalam pikiran para konsumennya. Dalam 

mengembangkan Kepercayaan konsumen yang kuat adalah salahsatu cara untuk 

membuat konsumen mengenal produk tersebut. Hal tersebut akan mempengaruhi 

perilaku konsumen dalam menentukan pilihan (Aisha & Kurnia, 2018). 

Tingkat persaingan dalam dunia industri sepeda motor indonesia sekarang 

cukup ketat. Menurut Assosiasi Industri Sepeda Motor Indonesia (AISI), saat ini 

terdapat sekitar 77 perusahaan assembling, manufaktur dan importir sepeda motor 

diindonesia yang tercatat didepartemen perindustrian dan perdagangan. 

 

 

 

Tabel 1.1 

Data penjualan Sepeda Motor PadaTahun 2018 
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Tipe Motor Jumlah Penjualan 

Honda Beat Series 883.575 unit 

Honda Vario Series 585.635 unit 

Honda Scoppy 387.439 unit 

Honda PCX 150 72.411 unit 

Total 1.929.090 unit 

 

Penjualan sepeda motor Honda di wilayah Sumatera Utara hingga saat ini 

masih menguasai 30% pangsa pasar, Penyerap terbanyak berada di kota Medan. 

Seperti diungkapkan Direktur main dealer Honda wilayah Sumatera Utara Indako 

Trading Company – Leo Wijaya, meski porsi pangsa pasar yang direbut Honda 

berada di kisaran 30% namun, secara volume terus bertumbuh. Sementara, data 

yang dilansir PT. Astra Honda Motor (AHM) sepanjang tahun 2018 lalu, penjualan 

yang dibukukan motor Honda sebanyak 4.759.202 unit. Jumlah ini setara dengan 

74,6%  penjualan kendaraan bermotor roda dua sepanjang tahun itu Artinya, 

ditahun itu Indako telah menyumbang penjualan sebanyak 190.368 unit dari hasil 

menjajakan motor Honda di wilayah sumatera utara. “Kontribusi sumatera utara ke 

total penjualan Honda secara nasional, sekitar 4%, “kata Direktur Pemasaran 

(AHM) Thomas Wijaya di tempat yang sama masih tumbuh Marketing dan 

Corporate Communication Indako, Gunarko Hartono yang ditemi di tempat 

terpisah menyebut, sepanjang Januari-April lalu, penjualan terbanyak yang 

dicatatkan Indako adalah varian skuter matik yakni 75,3%. Motor bebek 11,2% dan 

Sport 13,5% (http://motoris.id.com).  

Dalam memilih produk konsumen harus memiliki sikap yang wajar dalam 

penjualan. Sikap merupakan konsepsi yang bersifat abstrak tentang pemahaman 

peilaku manusia. Sikap sebagai mekanisme mental yang mengevaluasi, membentuk 

pandangan, mewarnai perasaan dan akan ikut menentukan kecenderungan perilaku 

http://bmspeed7.com/
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individu terhadap manusia lainnya atau sesuatu yang sedang dihadapi oleh individu, 

bahkan terhadap diri individu itu sendiri. 

Kepercayaan adalah bagian yang sangat penting karena saat perusahaan 

menciptakan produk maka perusahaan juga harus mendapatkannya dari masyarakat 

karena kepercayaan masyarakat terhadap produk perusahaan akan mempengaruhi 

terhadap keputusan pembelian produk perusahaan, akan mengalami penurunan 

dalam tingkat penjualan dikarenakan masyarakat tidak percaya dengan produk yang 

mereka hasilkan sehingga tidak, ada keputusan pembelian untuk membeli produk 

tersebut. Kepercayaan sebagai suatu kondisi ketika salah satu pihak yang terlibat 

dalam proses pertukaran yakin dengan kehandalan dan integritas pihak yang lain 

(Dewi, Hasiolan, & Minarsih, 2016).   

Dari uraian diatas penulis mengambil judul penelitian “Pengaruh Sikap 

Konsumen dan Kepercayaan, Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor 

Honda Beat pada Mahasiswa/i Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas 

Muhammadiyah Sumatera Utara”. 

 

1.2. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah yang diuraikan tersebut maka dapat 

diidentifikasi masalah yaitu : 

1. Harga menjadi tolak ukur terhadap konsumen dalam pembelian sepeda motor 

Honda Beat. 

2. Adanya pengaruh spesifikasi (Merek) terhadap pembelian sepeda motor Honda 

Beat. 

3. Adanya sikap dan kepercayaan menjadi salah satu faktor dalam keputusan 

pembelian sepeda motor Honda Beat.  
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1.3. Batasan dan Rumusan Masalah 

1.3.1. Batasan Masalah 

Untuk membatasi permasalahan yang ada agar lebih terarah dan tidak terlalu 

meluas maka penulis memberikan ruang lingkup dari penelitian yang dilakukan 

oleh penulis. Pada penelitian ini penulis hanya tertuju kepada Mahasiswa Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara. 

1.3.2. Rumusan Masalah  

Dari latar belakang masalah diatas maka penulis merumuskan masalah 

penelitian sebagai berikut : 

a. Apakah Sikap Konsumen berpengaruh terhadap keputusan pembelian sepeda 

motor Honda Beat ? 

b. Apakah Kepercayaan berpengaruh terhadap keputusan pembelian sepeda motor 

Honda Beat? 

c. Apakah Sikap Konsumendan Kepercayaan berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian sepeda motor Honda Beat ? 

1.4. Tujuan dan ManfaatPenelitian 

1.4.1. Tujuan Penelitian 

a. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Sikap Konsumen terhadap 

keputusan pembelian sepeda motor Honda Beat.  

b. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Kepercayaanterhadap 

keputusan pembelian sepeda motor Honda Beat. 

c. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Sikap Konsumendan 

Kepercayaan terhadap keputusan pembelian sepeda motor Honda Beat. 

1.4.2. Manfaat Penelitian  
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Adapun manfaat penelitian ini adalah sebagai berikut : 

a. Manfaat Teoritis 

1. Untuk mengaplikasikan kemampuan penulis dalam mengkaji 

masalah Sikap konsumen dan Kepercayaan terhadap keputusan 

pembelian konsumen. 

2. Sebagai bahan referensi bagi penelitian lain untuk melakukan 

pembelian konsumen. 

b. Manfaat Praktis 

1. Sebagai bahan masukan bagi mahasiswa tentang Sikap Konsumen 

dan Kepercayaan serta pengaruhnya terhadap keputusan pembelian 

konsumen.  

2. Sebagai salah satu syarat untuk memperoleh gelar S-1 di 

Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara dan memberikan 

edukasi yang baik terhadap penulis. 
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BAB 2 

LANDASAN TEORI 

2.1.Uraian Teori 

2.1.1.  Keputusan Pembelian  

2.1.1.1. Pengertian Keputusan Pembelian  

Pada dasarnya konsumen memutuskan dengan apa yang akan dibeli sesuai 

dengan keinginannya. Biasanya konsumen berperilaku dalam membeli sesuatu 

seperti jadi atau tidaknya konsumen tersebut untuk membeli produk yang 

diinginkannya. Orang yang mengambil keputusan konsumen dalam membeli suatu 

barang juga dapat dipengaruhi oleh berbagai faktor. Keputusan pembelian adalah 

seleksi dari dua atau lebih pemilihan alternative (Nasution & Lesmana, 2018). 

Keputusan pembelian adalah suatu keputusan konsumen yang dipengaruhi 

oleh ekonomi keuangan, teknologi, politik, budaya, produk, harga, promosi, emosi 

physical evidence, people dan proses sehingga membentuk suatu sikap pada 

konsumen untuk mengolah segala informasi dan mengambil kesimpulan yang 

berupa responses yang muncul produk apa yang akan dibeli(Alma, 2009).  

Keputusan pembelian adalah mengidentifikasi semua pilihan yang 

mungkin untuk memecahkan persoalan itu dan menilai pilihan – pilihan secara 

sistematis dan objektif serta sasarn – sasarannya yang menentukan keuntungan serta 

kerugiannya masing – masing.  Keputusan untuk membeli dapat mengarah kepada 

bagaimana proses dalam pengambilan keputusan tersebut itu dilakukan. Banyak 

Faktor yang menjadi pertimbangan konsumen sebelum memutuskanuntuk membeli 

suatu produk. Sehingga pengusaha harus jeli dalam melihat faktor – faktor apa saja 

yang harus diperhatikan untuk menarik konsumen (Farisi, 2018). 
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Model perilaku konsumen dalam pengambilan keputusan pembelian yaitu: 

(1) perilaku pembelian rumit, (2) perilaku pembelian pengurangan 

ketidaknyamanan, (3) perilaku pembelian kebiasaan, (4) perilaku pembelian 

mencari variasi menurut (Arif, 2016). 

Keinginan untuk membeli timbul setelah konsumen merasa tertarik dan 

ingin memakai produk yang dilihatnya.Dalam Basu Swastha Dharmmesta, 1998 

proses membeli akan melalui lima (5) tahapan, (Shay, 2015)adalah sebagai berikut: 

1. Pemenuhan Kebutuhan (Need) 

2. Pemahaman Kebutuhan (Recognition) 

3. Proses Mencari Barang (Search) 

4. Proses Evaluasi (Evaluation) 

5. Pengambilan Keputusan (Decision) 

Jadi keputusan pembelian adalah suatu keputusan karena ketertarikan yang 

dirasakan oleh seseorang terhadap suatu produk, dan ingin membeli, mencoba, 

menggunakan, atau memiliki produk tersebut. Dalam keputusan membeli barang, 

konsumen sering kali ada lebih dari dua pihak yang terlibat dalam proses pertukaran 

atau pembeliannya. Setiap produsen pasti menjalankan berbagai strategi agar 

konsumen memutuskanuntuk membeli produknya. Keputusan pembelian adalah 

tindakan dari konsumen untuk mau membeli atau tidak terhadap produk (Marlius, 

2017). 

 

2.1.1.2. Jenis-jenis Perilaku Keputusan Pembelian  

Banyak jenis perilaku konsumen dalam mempertimbangkan keputusan 

pembelian pada produk, keputusan  pembelian konsumen pada setiap produk tentu 
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sangat berbeda. Menurut (Kotler, 2005) perilaku keputusan konsumen ada 4 jenis 

yaitu:  

1. Perilaku pembelian kompleks 

Pada perilaku pembelian kompleks ini, konsumen akan melihat 

perbedaan yang signifikan dan sangat detail diantara beberapa merek. 

Konsumen mungkin sangat terlibat ketika produk itu mahal, beresiko, 

jarang dibeli, dan sangat memperlihatkan ekspresi diri.Umumnya 

konsumen harus mempelajari banyak hal tentang kategori produk. 

2. Perilaku pembelian pengurangan disonansi (ketidaknyamanan) 

Perilaku ini terjadi ketika konsumen mendengar kabar tentang kerugian 

pada suatu produk yang terlibat dalam pembelian yang mahal, jarang 

dilakukan, atau beresiko, tetapi hanya melihat sedikit perbedaan antar 

merek.setelah pembelian, konsumen mungkin merasa ketidaknyamanan 

karna mendengar hal yang menguntungkan atau menyenangkan dari 

merek yang lain. untuk itu perusahaan diwajibkan untuk memberikan 

bukti atau dukungan pada konsumen agar merek nyaman dengan pilihan 

produk mereka.  

3. Perilaku pembelian kebiasaan 

Pada perilaku ini konsumen hanya melihat sedikit perbedaan dari 

beberapa merek.Merekahanya membeli produk ke sebuah toko tanpa 

berpikir panjang untuk mempertimbangkan dengan beberapa merek 

lainnya. konsumen akan membeli produk ini secara berulang-ulang. hal 

ini adalah kebiasaan daripada loyalitas terhadap suatu merek. konsumen 



13 
 

 
 

yang sering melakukan perilaku ini biasanya membeli produk untuk 

kebutuhan sehari-hari. 

4. Perilaku pembelian mencari keragaman 

Perilaku pembelian mencari keragaman dalam situasi yang mempunyai 

karakter keterlibatan konsumen rendah, tetapi anggapan perbedaan 

merek yang signifikan. Pada hal ini konsumen akan terus berganti 

merek. pemimpin pasar akan mendorong para perilaku ini untuk selalu 

mengingatkan konsumen tentang merek terbaru pada suatu produk. 

Selain itu, perusahaan akan mendorong perilaku pencari keragaman 

dengan menawarkan beberapa contoh produk, kupon diskon, produk 

gratis dan juga iklan yang menampilkan alasan mengapa harus mencoba 

produk baru tersebut. 

Menurut (Sunarto, 2015)menyatakan bahwa Faktor yang mempengaruhi 

proses keputusan pembelian konsumen dipengaruhi faktor perbedaan individu. 

Perbedaan individu menggambarkan faktor-faktor karakteristik individu yang 

muncul dari dalam diri konsumen dan proses psikologis yang terjadi pada diri 

konsumen yang sangat berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen. 

Faktor perbedaan individu yang meliputi:  

1. Pengolahan diri dan persepsi karena, di dalam konteks pemasaran 

persepsi konsumen bisa berupa persepsi produk, persepsi merek, 

persepsi pelayanan, persepsi harga, persepsi kualitas produk, persepsi 

toko, atau persepsi terhadap produsen.  
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2. Pengetahuan, sebab konsumen memutuskan pembelian haruslah 

memiliki pengetahuan tentang produk yang akan dibeli, dengan melihat 

dimensi kualitas produk.  

3. Sikap, dimana sikap konsumen dalam pengambilan keputusan 

pembelian terkait dengan atribut produk atau karakteristik dari suatu 

produk. 

2.1.1.3. Faktor – faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian 

Terdapat 4 (Empat) hal yang mempengaruhi keputusan pembelian yakni 

Faktor budaya, sosial, pribadi, dan Psikologis (Santoso & Purwanti, 2013). 

1. Faktor Budaya  

Yang pertama adalah faktor budaya, sub budaya, status dan kelas social 

sangat berpengaruh dalam pengambilan keputusan untuk melakukan 

pembelian terhadap sesuatu. 

Faktor 

Budaya 

Faktor Sosial Faktor Pribadi Faktor 

Psikologis 

Budaya  Kelompok 

Referensi 

Usia  Motivasi 

Sub 

Budaya 

Keluarga  Siklus Hidup Persepsi 

KelasSosial Peran dan Status Pekerjaan  Pembelajaran 

  Situasi 

Ekonomi 

Kepercayaan 

  Gaya Hidup Sikap  

  Kepribadian 

dan konsep diri 

 

Tabel 2.1 

Faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian 

 

2. Faktor Sosial 

Keadaan social ini merupakan salah satu faktor yang mempengaruhi 

keputusan dalam pembelian, yang didalamnya terdapat indikator mulai 

dari kelompok acuan, yakni kelompok yang secara langsung maupun 
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tidak telah memberi pengaruh sikap maupun perilaku kepada 

seseorang. 

3. Faktor Pribadi 

Kepribadian seseorang juga bisa berpengaruh dalam mengambil 

keputusan atas pembelian suatu barang, sebut saja seperti status 

pekerjaan, pendapatan, keadaan keluarga dan tingkat ekonomi. Siklus 

hidup keluarga menjadi penyebab mengapa kebutuhan seseorang itu 

akan berbeda (meningkat/menurun) seiring berjalan waktu. Begitu juga 

dengan pekerjaan dan lingkungan ekonomi di saat itu. 

kepribadian seseorang bisa dideskripsikan oleh beberapa ciri seperti 

kepercayaan diri, dominasi, kemampuan bersosialisasi, pertahankan 

diri dan kemampuan beradaptasi.  

4. Faktor Psikologis 

Faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian yang terakhir adalah 

psikologis, dimana terdapat 4 sub faktor yang masuk dalam kategori 

diantaranya Motivasi, persepsi, pembentukan sikap, dan Integrasi. 

Menurut (Sumarno, 2016)Terdapat juga tujuh komponen yang termuat 

dalam keputusan pembelian, yaitu (1) keputusan tentang jenis produk, (2) 

keputusan tentang bentuk produk, (3) keputusan tentang merek, (4) keputusan 

tentang penjualnya, (5) keputusan tentang jumlah produk, (6) keputusan tentang 

waktu pembelian, dan (7) keputusan tentang cara pembayaran. 

Ketika membeli produk, secara umum konsumen mengikuti proses 

pengambilan keputusan, adapun beberapa proses pengambilan keputusan adalah : 
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(1) pengenalan kebutuhan, (2) pencarian informasi, (3) evaluasi alternatif, (4) 

pembelian, (5) perilaku setelah pembelian (Weston & Copeland, 2010). 

2.1.1.4. Indikator Keputusan Pembelian  

Indikator keputusan pembelian menurut (Arianty, 2016) adalah sebagai 

berikut : 

1. Pembelian produk 

Pembelian produk adalah proses pembelian yang dilakukan konsumen 

dalam membeli barang atau jasa yang diinginkan. 

2. Pembelian merek  

Pembelian merek adalah proses pembelian yang dilakukan konsumen 

yang hanya mempertimbangkan merek dari produknya saja. 

3. Pemilihan saluran pembelian  

Pembelian saluran pembelian adalah setiap barang yang dilakukan harus 

dipilih terlebih dahulu dalam saluran pembelian 

4. Penentuan waktu pembelian 

Penentuan waktu pembelian adalah setiap konsumen ingin membeli 

produk atau barang yang diinginkan konsumen harus terlebih dahulu 

meentukan kapan waktu pembelian yang sudah dijadwalkan konsumen 

5. Jumlah 

Jumlah adalah berapa banyak produk yang diinginkan atau dibeli 

konsumen. 

Indikator keputusan pembelian menurut (Akbar, 2015) adalah sebagai 

berikut: 1) Yakin dalam membeli, 2)Mencari informasi, 3) Merencanakan 

pembelian, 4) Sesuai keinginan. 
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2.1.2. Sikap Konsumen 

2.1.2.1. Pengertian Sikap Konsumen 

Sikap adalah evaluasi, perasaan dan kecenderungan dari seseorang terhadap 

suatu obyek atau ide yang relative konsisten. Sikap merupakan fungsi dari ekspresi 

nilai, maka pemasar berusaha mempengaruhi sikap konsumen dengan cara 

mengiklankan produknya dengan menonjolkan ekspresi nilai tertentu bagi para 

pemakainya (Samosir & Wartini, 2017). Sikap menempatkan orang dalam suatu 

kerangka pemikiran mengenai menyukai atau tidak menyukai sesuatu, mengenai 

mendekati atau menjauhinya (Tamaka, 2013). 

Sikap sebagai mekanisme, mental yang mengevaluasi, membentuk 

pandangan, mewarnai perasaan dan akan ikut menentukan kecenderungan perilaku 

individu terhadap manusia lainnya atau sesuatu yang sedang dihadapi oleh individu, 

bahkan terhadap diri individu itu sendiri (Mawey, 2013). 

Sikap konsumen merupakan faktor psikologis yang penting dan perlu 

dipahami sebab memiliki korelasi yang positif terhadap perilaku.Menurut (Sadeli 

& Utami, 2010) menyatakan bahwa sikap konsumen adalah sikap yang 

memperlihatkan konsumen dalam mencari, membeli, menggunakan, mengevaluasi, 

dan menghabiskan produk dan jasa yang diharapkan akan memuaskan kebutuhan 

konsumen. 

2.1.2.2. Fungsi Sikap  

Terdapat empat klarifikasi fungsi sikap menurut (Firmansyah, 2018) 

sebagai berikut : 

1. Fungsi Utilitarian 
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Fungsi yang berhubungan dengan prinsip-prinsip dasar imbalan dan 

hukuman. Dalam hal ini menjelaskan beberapa sikap konsumen yang 

menyenangkan atau mengecewakan pada produk yang akan menjadi 

perkembangan sikap. 

2. Fungsi Ekspresi Nilai 

Sikap yang dikembangkan oleh konsumen terhadap suatu merek 

produk yang didasarkan oleh kemampuan merek produk itu 

mengekspresikan nilai-nilai yang ada pada dirinya (self-concept). 

3. Fungsi Mempertahankan Ego  

Sikap yang dikembangkan oleh konsumen cenderung untuk 

melindunginya dari tantangan eksternal maupun perasaan internal, 

sehingga membentuk fungsi mempertahankan ego. 

4. Fungsi pengetahuan 

Sikap yang membantu konsumen mengorganisasikan informasi yang 

begitu banyak yang setiap hari dipaparkan pada dirinya.Dari seluruh 

informasi itu, konsumen memilih-milih informasi yang relevan dan 

tidak relevan dengan kebutuhannya. Fungsi pengetahuan juga bias 

membantu mengurangi ketidakpastian dan kebingungan konsumen 

dalam membeli. 

Sementara ituterdapat juga tiga komponen sikap konsumen menurut 

(Purnama & Astuti, 2018) yaitu: 

1) Congnitive component: Kepercayaan konsumen dan pengetahuan 

tentang objek. Yang dimaksud objek adalah atribut produk, semakin 
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positif kepercayaan terhadap suatu merek produk maka keseluruhan 

komponen kognitif akan mendukung sikap secara keseluruhan. 

2) Affective component: Emosional yang merefleksikan perasaan 

seseorang terhadap suatu objek, apakah objek tersebut diinginkan 

atau disukai. 

3) Behavioral component: Merefleksikan kecenderungan dan perilaku 

aktual terhadap suatu obyek, yang mana komponen ini menunjukkan 

kecenderungan melakukan suatu tindakan. 

2.1.2.3. Faktor-faktor yang mempengaruhi Sikap Konsumen 

Faktor-faktor yang mempengaruhi pembentukan sikap konsumen menurut 

(Firmansyah, 2018) yaitu:  

1. Pengaruh Keluarga 

Keluarga memiliki peran penting dalam pembentukan sikap maupun 

perilaku. Keluarga merupakan lingkungan yang paling dekat karena 

konsumen melakukan interaksi lebih intensif dibandingkan dengan 

lingkungan lain. Beberapa penelitian mengungkapkan sikap konsumen 

terhadap produk tertentu memiliki hubungan yang kuat dengan sikap 

orang tuanya terhadap produk tersebut. 

2. Pengalaman Langsung  

Pengalaman individu mengenai objek sikap dari waktu ke waktu akan 

membentuk sikap tertentu pada individu. 

3. Kelompok Teman Sebaya (peer Group Influences) 

Teman sebaya punya peran yang cukup besar terutama bagi remaja 

dalam pembentukan sikap. Adanya kecenderungan untuk mendapatkan 
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penerimaan dari teman-teman sebayanya, mendorong para remaja 

mudah dipengaruhi oleh kelompoknya dibandingkan sumber-sumber 

lainnya. 

4. Pemasaran Langsung 

Mulai banyaknya perusahaan yang menggunakan pemasaran langsung 

atas produk yang ditawarkan secara tidak langsung berpengaruh dalam 

pembentukan sikap konsumen. 

5. Kepribadian  

Kepribadian individu memainkan peranan pentingnya dalam 

pembentukan sikap. 

6. Tayangan Media Masa  

Media masa ini sangat penting dalam pembentukan sikap, maka 

pemasar perlu mengetahui media apa yang biasanya dikonsumsi oleh 

pasar sasarannya dan melalui media tersebut dengan rancangan pesan 

yang tepat, sikap positif dapat dibentuk. 

Terdapat lima cara yang penting yang mempengaruhi sikap konsumen 

menurut (Setiadi, 2013) yaitu: 

1. Sumber Daya Konsumen 

2. Motivasi dan Keterlibatan 

3. Pengetahuan 

4. Sikap 

5. Kepribadian, Gaya Hidup dan Demografi  
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2.1.2.4. Indikator Sikap Konsumen 

Indikator Sikap Konsumen menurut (A. P. Dewi et al., 2016) terdiri dari 5 

unsur, yaitu:  

1. Perhatian (Attention) 

2. Menyadari (Awareness) 

3. Mengenal (Recognition) 

4. Mengerti dan paham (Comprehension) 

5. Serta mengingat kembali (Recall) 

Ada tiga komponen sikap konsumen menurut (Imarta, 2013) terhadap 

produk yaitu: 

1. Brand Believe adalah komponen kognitif (pemikiran). 

2. Brand Evaluation adalah komponen afektif yang mewakili semua 

evaluasi terhadap merek oleh konsumen. 

3. Kecenderungan untuk bertindak adalah komponen konatif (tindakan) 

dan pada umumnya komponen ini dengan “maksud untuk membeli” 

dari seorang konsumen adalah penting dalam mengembangkan strategi 

pemasaran. 

2.1.3. Kepercayaan Konsumen 

2.1.3.1. Pengertian Kepercayaan Konsumen 

Kepercayaan merupakan keyakinan positif yang diberikan oleh konsumen 

kepada seluruh produk, jasa, atau tempat.Kepercayaan merupakan komponen 

kognitif dari faktor psikologis. Kepercayaan berhubungan dengan keyakinan bahwa 

sesuatu itu benar atau salah atas dasar bukti, sugesti,otoritas, pengalaman dan intuisi 

(Nasution, Putri, & Lesmana, 2019). Kepercayaan yang terbentuk dari pengalaman 
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masa lalu dan interaksi sebelumnya.Suatu pengalaman konsumsi dapat 

didefinisikan sebagai kesadaran dan perasaan yang dialami konsumen selama 

pemakaian produk atau jasa.  

Kepercayaan adalah keyakinan bahwa seseorang akan menemukan apa 

yang diinginkan pada mitra pertukaran kepercayaan melibatkan kesediaan 

seseorang untuk bertingkah laku tertentu karena keyakinan bahwa mitra akan 

memberikan apa yang ia harap dan suatu harapan yang umumnya dimiliki 

seseorang bahwa kata  janji atau pernyataan orang lain dapat dipercaya(Fahmi, 

Prayogi, & Jufrizen, 2018).  

Kepercayaan konsumen dapat pula diciptakan dengan kejujuran produsen 

dalam menyampaikan komposisi atau bahan-bahan yang digunakan pada suatu 

produk tertentu, demikian juga dengan penyampaian efek samping atas penggunaan 

produk yang bersangkutan. 

2.1.3.2. Jenis-jenis Kepercayaan Konsumen 

  Adapun jenis-jenis kepercayaan konsumen menurut (Maliyah, 2015) antara 

lain : 

1. Kepercayaan atribut objek 

2. Kepercayaan atribut manfaat 

3. Kepercayaan objek manfaat 

Adapun komponen kepercayaan konsumen menurut  (Firdayanti, 2012) 

antara lain : 

1. Integritas adalah kejujuran dan kemampuan menepati janji dari pihak 

yang dipercaya (penjual). Integritas berkaitan dengan bagaimana 

perilaku atau kebiasaan penjual dalam menjalankan bisnisnya. Integrity 
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dapat dilihat dari sudut kewajaran (fairness), pemenuhan (fulfillment), 

kesetiaan (loyalty), keterus-terangan (honestly), keterkaitan 

(dependability), dan kehandalan (reliabilty). 

2. Benevolence (kebaikan hati) adalah perhatian dan motivasi untuk 

bertindak sesuai dengan kepentingan konsumen oleh penyedia barang. 

Kebaikan hati merupakan kemauan penjual dalam memberikan 

kepuasan yang saling menguntungkan antara dirinya dengan konsumen. 

Penjual bukan semata-mata mengejar profit maksimum semata, 

melainkan juga memiliki perhatian yang besar dalam mewujudkan 

kepuasan konsumen. Benevolence meliputi perhatian, empati, 

keyakinan, dan daya terima. 

3. Competency adalah kemampuan penjual untuk melaksanakan 

kebutuhan darikonsumen. Dalam hal ini, bagaimana penjual mampu 

menyediakan, melayani, sampai mengamankan transaksi dari gangguan 

pihak lain. Artinya bahwa konsumen memperoleh jaminan kepuasan 

dan keamanan dari penjual dalam melakukan transaksi. Competency 

meliputi pengalaman, pengesahan institusional, dan kemampuam dalam 

ilmu pengetahuan. 

4. Predictability adalah konsistensi perilaku oleh penjual. Kemampuan 

penjual untuk memberikan kepastian akan barang yang dijual, sehingga 

konsumen dapat mengantisipasi dan memprediksi tentang kinerja 

penjual. Predictability meliputi citra diri dari penjual, risiko atau akibat 

yang mampu diprediksi dan konsistensi. 
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2.1.3.3. Faktor-faktor Yang mempengaruhi Kepercayaan Konsumen 

  Faktor-faktor yang mempengaruhi kepercayaan konsumen menurut 

(Maliyah, 2015) antara lain: 

a) Nilai 

b) Ketergantungan pada pihak lain mengimplikasi kerentanan 

c) Komunikasi yang terbuka dan teratur 

Sedangkan menurut (H, Kumadji, & Yulianto, 2014) terdapat 2 faktor yang 

membentuk kepercayaan terhadap yang lain yaitu:  

1. Penilaian terhadap kompetensi atau keandalan perusahaan (perceived 

competence) 

2. Penilaian terhadap keadilan dan kejujuran (perceived fairness)  

2.1.3.4. Indikator Kepercayaan Konsumen 

Indikator kepercayaan konsumen menurut (Maliyah, 2015) terbentuk dari 3 

hal, yaitu : 

1. Kejujuran (Honesty) 

Merupakan persepsi konsumen bahwa perusahaan mengikuti prinsip-

prinsip yang dapat diterima seperti menepati janji, berperilaku sesuai 

etika dan jujur. 

2. Kebajikan (Benevolence) 

Yang didasarkan pada besarnya kepercayaan kemitraan yang memiliki 

tujuan dan motivasi yang menjadi kelebihan untuk organisasi lain pada 

saat kondisi yang baru muncul, yaitu kondisi dimana komitmen tidak 

terbentuk.  

3. Kompetensi (Competence) 
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Kompetensi merupakan kemampuan untuk memecahkan permasalahan 

yang dihadapi oleh konsumen dan memenuhi segala keperluannya. 

Kemampuan mengacu pada keahlian dan karakteristik yang 

memungkinkan suatu kelompok mempunyai pengaruh yang dominan. 

Indikator kepercayaan menurut (Fian & Yuniati, 2016) adalah sebagai 

berikut : 

1. Reputasi yang dimiliki produk dan jasa 

2. Keamanan dan kenyamanan dalam menggunakan produk dan jasa 

3. Manfaat yang ada dalam produk dan jasa 

2.2. Kerangka Konseptual  

2.2.1. Pengaruh Sikap Konsumen Terhadap keputusan pembelian 

Sikap adalah pernyataan-pernyataan atau penilaian evaliatif berkaitan 

dengan objek, orang atau suatu peristiwa (Purnama, 2018). Sikap konsumen adalah 

penilaian konsumen terhadap mengenai suatu menyukai atau tidak menyukai 

sesuatu tersebut. Seorang individu mempelajari sikap melalui pengalaman dan 

interaksi dengan orang lain. Meskipun sikap ini dapat dipelajari dan dapat diubah 

dari waktu kewaktu, pada setiap saat tidak semuanya memiliki dampak yang setara, 

dan beberapa sikap lebih kuat dari sikap lainnya. 

Sikap Konsumen merupakan studi tentang unit pembelian (buying units) 

dan proses pertukaran yang melibatkan perolehan, konsumsi,dan pembuangan 

barang, jasa pengakaman, serta ide-ide tersebut dengan memahami sikap konsumen 

dan proses konsumsi akan menghasilkan sejumlah manfaat, beberapa diantaranya 

adalah kemampuan untuk membantu para manajer mengambil keputusan, 

membantu konsumen menengah dalam pengambilan keputusan yang lebih baik, 
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dan lebih lanjut mempelajari sikap konsumen akan memperdalam pemahaman 

tentang faktor-faktor psikologi, sosiologi dan ekonomi yang mempengaruhi semua 

sikap konsumen (Juliandi & Andriani, 2019). 

Berdasarkan penjelasan diatas dapat dilihat dari kerangka konseptual 

dibawah ini: 

 

 

 

Gambar 2.1 

Pengaruh Sikap Konsumen terhadap keputusan pembelian 

 

 

2.2.2. PengaruhKepercayaan Konsumen Terhadap keputusan pembelian  

 Salah satu pengaruh besar dalam memasarkan suatu produk adalah melihat 

nilai dari produk sendiri. Barang dengan kualitas bagus tentu akan memiliki nilai 

jual yang lebih tinggi dibandingkan dengan barang yang biasa. Hal ini berkaitan 

dengan kepuasan yang didapatkan oleh konsumen dari barang yang mereka 

pergunakan. Kepercayaan adalah persepsi akan keterhandalan dari sudut pandang 

konsumen didasarkan pada pengalaman, atau lebih pada urut-urutan transaksi atau 

interaksi yang dicirikan oleh terpenuhinya harapan akan kinerja produk dan 

kepuasan (Meliana, Sulistiono, & Setiawan, 2013). 

Pihak penjual harus menganut kepuasan pelanggan (costumer satisfaction) 

supaya dapat mempertahankan hubungan jangka panjang dengan para pembelinya. 

Agar dapat bertahan hidup sepeda motor Honda Beat, pihakpenjual harus memiliki 

pelanggan yang loyal (customer loyality) yang percaya terhadap keunggulan dari 

sepeda motor Honda Beat.  

Sikap 

Konsumen 

Keputusan 

Pembelian 
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Kepercayaan adalah keyakinan bahwa seseorang akan menemukan apa 

yang diinginkan pada mitra pertukaran, kepercayaan melibatkan kesediaan 

seseorang untuk bertingkah laku tertentu karena keyakinan bahwa mitra akan 

memberikan apa yang ia harap dan suatu harapan yang umumnya dimiliki 

seseorang bahwa kata janji atau pertanyaan orang lain dapat dipercaya (Fahmi et 

al., 2018).  

Hasil penelitian, menyimpulkan kepercayaan mempunyai pengaruh yang 

positif signifikan terhadap keputusan pembelian, variabel kepercayaan mempunyai 

pengaruh yang paling besar/dominan terhadap keputusan pembelian(Bilondatu, 

2013). 

 

 

 

 

 

Gambar 2.2 

 Pengaruh Kepercayaan Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian 

 

 

2.2.3. Pengaruh Sikap Konsumen dan Kepercayaan Konsumen terhadap 

keputusan pembelian  

Dari penelitian yang dilakukan didapat hasil berupa variabel Sikap 

Konsumen (X1),mempunyai pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian, variabel Kepercayaan Konsumen (X2), mempunyai pengaruh positif 

dan signifikan terhadap variabel keputusan pembelian (Y), variabel Sikap 

Konsumen (X1) dan Kepercayaan Konsumen (X2) mempunyai pengaruh positif dan 

signifikan terhadap variabel keputusan pembelian (Y) (Prayuana & Andjarwati, 

2013). 
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Konsumen 
Keputusan 

Pembelian 
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Gambar 2.3 

Pengaruh Sikap Konsumen dan Kepercayaan Konsumen 

terhadap keputusan pembelian 

 

 

2.3.Hipotesis  

 Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah 

penelitian(Sugiyono, 2017). Berdasarkan rumusan masalah serta tujuan dari 

penelitian ini, maka dapat diambil hipotesis sebagai berikut : 

1. Sikap Konsumen berpengaruh terhadap keputusan pembelian sepeda 

motor Honda Beat. 

2. Kepercayaan Konsumen berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

sepeda motor Honda Beat. 

3. Sikap Konsumen dan Kepercayaan Konsumen berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian sepeda motor Honda Beat. 

Sikap 

Konsumen 

 

Kepercayaan 
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BAB 3 

METODE PENELITIAN 

3.1. Pendekatan Penelitian 

Penelitian ini menggunakan pendekatan penelitian eksplanatori, yang 

bertujuan untuk menjelaskan hubungan sebab akibat antara variabel penelitian dan 

hipotesis pengujian (Nasution et al., 2020). Penelitian merupakan kegiatan ilmiah 

yang dilakukan untuk mencari tahu, mencari kebenaran, menemukan jawaban atas 

suatu fenomena di dalam hidup manusia. Penemuan, jawaban atau kebenaran yang 

didapat dari penelitian memberikan informasi untuk membantu memecahkan 

masalah (Hamdi & Bahruddin, 2014). 

Penelitian ini menggambarkan jenis/bentuk penelitian yang mendasari 

penelitian. Penelitian ini merupakan penelitian asosiatif dan eksplanasi, yaitu 

penelitian dengan penjelasan pengaruh, dan metode penelitian adalah analisis 

deskriptif, dimana data dikumpulkan, disusun, diinterpretasikan, dan dianalisis 

sehingga memberikan keterangan yang lengkap bagi masalah yang dihadapi. 

Pendekatan asosaitif bertujuan  untuk mengetahui hubungan dua variabel atau lebih 

(Sugiyono, 2017).Penelitian ini dilakukan pada Mahasiswa/i Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara yang beralamat di Kapten 

Muchtar Basri No.3 Medan. 

3.2. Defenisi Operasional 

Defenisi operasional bertujuan untuk melihat sejauh mana pengaruh variabel 

dari suatu faktor lainnya. Adapun definisi operasional dalam penelitian ini adalah 

terdiri dari variabel dependen yaitu keputusan pembeliandan variabel independen
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yaitu Sikap Konsumen dan Kepercayaan Konsumen. Defenisi operasional variabel 

yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

3.2.1. Variabel Terikat (Variabel Dependen) 

3.2.1.1. Keputusan Pembelian (Y) 

Variabel terikat (variabel dependen) adalah variabel yang dipengaruhi oleh 

variabel lain yakni variabel bebas (Juliandi, Irfan, & Manurung, 2014). 

Variabel terikat (Y) pada penelitian ini adalah keputusan pembelian. 

Keputusan pembelian adalah tahap dalam pengambilan keputusan pembeli dimana 

konsumen benar-benar membeli, Indikator dari keputusan pembelian adalah 

sebagai berikut: 

Tabel 3.1 

Indikator Keputusan Pembelian 

No Indikator 

1 Pembelian Produk 

2 Pembelian Merek 

3 Pemilihan Saluran Pembelian 

4 Penentuan Waktu Pembelian 

5 Jumlah 

                                Sumber :(Arianty, 2016). 

 

 

3.2.2. Variabel Bebas (Variabel Independen) 

3.2.2.1. Sikap Konsumen (X1) 

Sikapadalah mempelajari kecenderungan konsumen untuk mengevaluasi 

baik disenangi ataupun tidak disenangi secara konsisten. Sikap sebagai suatu 

evaluasi yang menyeluruh dan memungkinkan seseorang untuk merespon dengan 

cara yang menguntungkan atau tidak menguntungkan terhadap objek yang 

dinilai(Sari, Sari, & Dahen, 2010). Indikator dari sikap konsumen adalah sebagai 

berikut: 
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Tabel 3.2 

           Indikator Sikap Konsumen 

No Indikator 

1 Perhatian 

2 Menyadari 

3 Mengenal 

4 Mengertidan paham 

5 Serta mengingat kembali 

                                  Sumber : (A. P. Dewi et al., 2016). 

 

 

3.2.2.2. Kepercayaan Konsumen (X2) 

Kepercayaan sebagai kesediaan satu pihak untuk mmercayai pihak lain 

didasarkan pada harapan bahwa pihak lain tersebut akan melakukan tindakan 

tertentu yang penting bagi pihak yang memercayainya. Kepercayaan merupakan 

konstruk multidimensional yang kompleks serta dapat dipengaruhi dengan cara 

yang berbeda dari rangsangan kepercayaan yang berbeda pula (Susanti & Hadi, 

2013). Indikator kepercayaan konsumen adalah sebagai berikut: 

                                           Tabel 3.3 

Indikator Kepercayaan Konsumen 

No Indikator 

1 Kejujuran 

2 Kebajikan  

3 Kompetensi 

          Sumber :(Maliyah, 2015). 

 

 

3.3. Tempat dan Waktu Penelitian  

3.3.1. Tempat penelitian 

Penelitian ini tentang pengaruh Sikap Konsumendan Kepercayaan terhadap 

keputusan pembelian sepeda motor Honda Beat pada Mahasiswa/i Fakultas 

Ekonomi Dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara. 
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3.3.2. Waktu Penelitian  

Waktu penelitian ini dilakukan pada bulan Mei2020 sampai dengan selesai. 

Adapun jadwal tabel penelitian adalah sebagai berikut : 

Tabel 3.4 

Table Jadwal Penelitian 

 

No 

 

 

Proses  

Penelitian 

Bulan  

2020 

Mei Juni Juli Agustus 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

1 Pengajuan 

Judul 
                

2 Prariset                 

3 Penyusunan 

proposal 
                

4 Seminar 

Proposal 
                

5 Riset                 

6 Penulisan 

Skripsi 

                

7 Bimbingan 

Skripsi 

                

8 Sidang Meja 

Hijau  
                

 

3.4. Populasi dan Sampel 

3.4.1. Populasi  

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas obyek. Subyek yang 

mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang diterapkan oleh peneliti untuk 

dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya(Sugiyono, 2017). 

Adapun populasi dari penelitian ini adalah Mahasiswa/i semester 6-7 

Fakultas Ekonomi dan Bisnis yang menggunakan sepeda motor Honda Beat. 

3.4.2. Sampel 

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh 

populasi tersebut (Sugiyono, 2017). 
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Dalam penelitian teknik pengambilan sampel menggunakan teknik 

nonprobalbility sampling, maka penulis menetapkan sebanyak 80 responden 

dengan menggunakan sampling incidental sebagai teknik pengambilan sampelnya. 

Berdasarkan ketentuan tersebut maka sampel penelitian sebanyak 80 responden 

terdiri dari Mahasiswa/i Fakultas Ekonomi dan Bisnis, maka penulis mengambil 

sampel sebanyak 80 responden. 

3.5. Teknik Pengumpulan Data 

Adapun sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer, 

yaitu data penelitian yang diperoleh secara langsung kepada pengumpul data. 

Teknik pengumpulan data yang digunakan adalah : 

3.5.1. Kuesioner 

Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan 

cara member seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden 

untuk dijawabnya, Skala yang dipakai adalah skala likert, yaitu skala yang sering 

dipakai dimana setiap pertanyaan mempunyai Lima (5) opsi(Sugiyono, 2017). 

Tabel 3.5 

Skala Likert 

Keterangan Bobot 

Sangat Setuju (SS) 5 

Setuju (S) 4 

Kurang Setuju (KS) 3 

Tidak Setuju (TS) 2 

Sangat Tidak Setuju (STS) 1 

                          Sumber : (Sugiyono, 2017) 

Sebelum dilakukan pengujian data baik untuk pengujian asumsi klasik dan 

pengujian hipotesis maka perlu dilakukan uji validitas dan uji reliabilitas data 

karena jenis data penelitian adalah data primer dan sekunder. Kemudian untuk 
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menguji valid dan tidak reliabel maka dapat diuji dengan validitas dan reliabel 

adalah : 

3.5.1.1. Uji Validitas Data 

Uji validitas ini dilakukan denga tujuan menganalisa apakah instrumen 

yang disusun memang benar – benar tepat dan rasional untuk mneguukur variabel 

penelitian. Uji validitas penelitian ini adalah pada Mahasiswa/i Fakultas Ekonomi 

dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara. Suatu instrument dapat 

dikatakan valid apabila mampu mengukur apa yang diingkinkan dalam 

mengungkapkan data dari variabel yang diteliti secara tepat. Dalam penelitian ini 

digunakan teknik uji validitas internal yang menguji apakah terdapat kesesuaian 

diantara bagian instrument secara keseluruhan. Untuk mengukur validitas setiap 

butir pertanyaan, maka digunakan teknik korelasi product moment, yaitu : 
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Sumber : (Sugiyono, 2017) 

Keterangan :  

 

rxy           = item instrumen variabel dengan totalnya 

Ʃxi      = jumlah pengamatan variabel x 

Ʃyi      = jumlah pengamatan variabel y 

(Ʃxi2)= jumlah kuadrat pengamatan variabel x 

(Ʃyi2)= jumlah kuadrat pengamatan variabel y 

(Ʃxi)2
= kuadrat pengamatan jumlah variabel x 

(Ʃyi)2
= kuadrat pengamatan jumlah variabel y 

ƩxiƩyi= kriteria hasil kali variabel x dan y. 

n         = banyaknya responden 
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Kriteria penerimaan / penolakan hipotesis adalah sebagai berikut : 

a. Tolak Ho jika nilai korelasi adalah positif dan probabilitas yang 

dihitung < nilai probabilitas yang diterapkan sebesar 0,05 ( Sig 2 –tailed 

<α0,05. 

b. Terima Ho jika nilai korelasi adalah negatif dan atau probabilitas yang 

dihitung > nilai probabilitas yang ditetapkan sebesar 0,05 (Sig 2 – tailed 

>α0,05. 

Untuk mengetahui signifikan atau tidaknya, caranya adalah dengan 

membandingkan nilai korelasi yakni r hitung dengan nilai r table(Bungin, 2014). 

Tabel 3.6 

Hasil Uji Validitas Instrumen Sikap Konsumen (X1) 

Item rhitung rtabel Sig Ket 

X1.1 0,539 0,219 0,000 Valid 

X1.2 0,775 0,219 0,000 Valid 

X1,3 0,723 0,219 0,000 Valid 

X1.4 0,685 0,219 0,000 Valid 

X1.5 0,855 0,219 0,000 Valid 

X1.6 0,736 0,219 0,000 Valid 

Sumber : Hasil Pengolaan Data SPSS 2020 
 

Dari 6 pertanyaan yang diajukan mengenai Sikap Konsumen kepada 

responden, 6 pertanyaan tersebut dinyatakan valid. 

    Tabel 3.7 

 Hasil Uji Validitas Instrumen Kepercayaan (X2) 

Item rhitung rtabel Sig Ket 

X2.1 0,753 0,219 0,000 Valid 

X2.2 0,826 0,219 0,000 Valid 

X2,3 0,860 0,219 0,000 Valid 

X2.4 0,807 0,219 0,000 Valid 

X2.5 0,830 0,219 0,000 Valid 

X2.6 0,730 0,219 0,000 Valid 

Sumber : Hasil Pengolaan Data SPSS 2020 

 

Dari 6 pertanyaan yang diajukan mengenai Kepercayaan kepada responden, 

6 pertanyaan tersebut dinyatakan valid. 
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    Tabel 3.8 

 Hasil Uji Validitas Instrumen Keputusan Pembelian (Y) 

Item rhitung rtabel Sig Ket 

Y1.1 0,683 0,219 0,000 Valid 

Y1.2 0,771 0,219 0,000 Valid 

Y1,3 0,776 0,219 0,000 Valid 

Y1.4 0,840 0,219 0,000 Valid 

Y1.5 0,756 0,219 0,000 Valid 

Y1.6 0,733 0,219 0,000 Valid 

Sumber : Hasil Pengolaan Data SPSS 2020 

 

Dari 6 pertanyaan yang diajukan mengenai Keputusan Pembelian kepada 

responden, 6 pertanyaan tersebut dinyatakan valid. 

3.5.1.2. Uji Reliabilitas Data 

Tujuan penujian reliabilitas adalah untuk melihat apakah instrument 

merupakan instrument yang handal dan dapat dipercaya (Bungin, 2014). 

Selanjutnya jika nilai koefisien reliabilitas (sperman Brown/ri)> 0,6 maka 

instrument memiliki reliabilitas yang baik/reliabel/terpercaya (Yusuf, 2018) 

Pengujian reliabilitas dengan menggunakan teknik Cronbach Alpha 

dengan rumus sebagai berikut (Yusuf, 2018). 

r = 
𝒌

𝒌−𝟏
 1- 

𝒃
𝟐

𝟏
𝟐  

sumber :(Yusuf 2018) 

Keterangan : 

r   = reliabilitas instrument (Cronbach alpha) 

k   = banyaknya butir pertanyaan 

𝑏2  = jumlah varians butir 

12  = varians Total 
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Dengan Kriteria : 

1. Jika Nilai Cronbach Alpha≥ 0,6 maka instrumentvariabel adalah reliabel 

(terpercaya) 

2. Jika nilai Cronbach Alpha ≤ 0,6 maka instrument variabel tidak reliabel 

(tidak terpercaya) 

Tabel 3.9 

Hasil Uji Reliabilitas 

No Variabel Cronbach’s 

Alfa 

Keterangan 

1 Sikap Konsumen 0,812 Reliabel 

2 Kepercayaan 0,886 Reliabel 

3 Keputusan Pembelian 0,853 Reliabel 

     Sumber : Hasil Pengolaan Data SPSS 2020 

Jika nilai reliabilitas semakin mendekati 1, maka instrument penelitian 

semakin baik. Nilai reliabilitas instrumen di atas menunjukkan tingkat reliabilitas 

instrumen penelitian memadai karena sudah mendekati 1 (>0,60). 

3.6. Teknik Analisis Data 

3.6.1. Metode Regresi Linier Berganda 

Analisis regresi linier berganda digunakan untuk mengetahui pengaruh dari 

variabel bebas terhadap variabel terikat. Berikut rumus untuk melihat analisis linier 

berganda 

 

 

                                            Sumber : (Juliandi et al., 2014) 

 

Keterangan : 

 Y  = Keputusan  konsumen  

 X1  = Sikap Konsumen 

 X2  = Kepercayaan 

 𝛽1 dan 𝛽2 = koefisien regersi dari masing – masing variabel 

Y = 𝜷 + 𝜷𝟏𝑿𝟏 +  𝜷𝟐𝑿𝟐 + 𝒆 
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 𝛽  = konstanta 

 e  = error 

  

Sebelum dilakukannya Regresi Linier berganda maka untuk mengetahui 

data layak atau tidaknya untuk diteliti maka harus terlebih dahulu melakukan Uji 

Asumsi Klasik. 

3.6.1.1. Uji Asumsi Klasik 

Hipotesis memerlukan uji asumsi klasik, karena model analisis yang 

dipakai adalah regresi linier berganda. Asumsi klasik yang dimaksud terdiri dari: 

3.6.1.2. Uji Normalitas 

Pengujian normalitas data dilakukan untuk melihat apakah dalam model 

regresi, variabel dependen dan independennya memiliki distribusi normal atau 

tidak.Model regresi yang baik adalah distribusi data normal atau mendekati 

normal.Kriteria pengambilan keputusannya adalah jika data menyebar di sekitar 

garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal maka model regresi memenuhi 

asumsi normalitas. 

3.6.1.3. Uji Multikolinearitas 

Digunakan untuk menguji apakah pada model regresi ditentukan adanya 

korelasi yang kuat diantara variabel independen.Apabila terdapat korelasi antar 

variabel bebas, maka terjadi multikolinearitas, demikian dilakukan dengan melihat 

VIF (Variance Inflasi Factor) antar variabel independen dengan nilai tolerance. 

Batasan yang umum dipakai untuk menunjukkan adanya multikolinearitas adalah 

nilai tolerance <0,1 atau sama dengan VIF > 10 dan juga sebaliknya. 
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3.6.1.4. Uji Heterokedastisitas  

Pengujian ini memiliki tujuan untuk mengetahui apakah dala model regresi 

terjadi ketidaksamaan varian dari residual suatu pengamatan ke pengamatan 

lainnya.Jika varian dari residual suatu pengamatan ke pengamatan lainnya tetap, 

maka disebut homokedastisitas sebaliknya jika varian berbeda maka disebut 

heterokedastisitas.Ada tidaknya heterokedastisitas dapat diketahui dengan melalui 

grafik scatterplot antara nilai prediksi variabel independen dengan nilai 

residualnya.Dasar analisis yang dapat digunakan untuk menentukan 

heterokedastisitas adalah : 

a) Jika pola tertentu seperti titik – titik yang membentuk pola tertentu 

yang teratur (bergelombang melebar kemudian menyempit), maka 

telah terjadi heterokedatisitas. 

b) Jika tidak ada pola yang jelas seperti titik – titik menyebar diatas dan 

dibawah angka 0 pada sumbu Y, maka tidak terjadi heterokedastisitas. 

3.6.2. Pengujian Hipotesis 

3.6.2.1. Uji secara parsial (Uji t) 

Uji t dilakukan untuk menguji apakah variabel bebas (X) secara individual 

mempunyai pengaruh ynag positif dan signifikan atau tidak terhadap variabel 

terikat (Y). 

t =
𝒓√𝒏−𝟐

√𝟏−𝟐𝟐
 

 Sumber : (Sugiyono, 2017) 

 

 

 

Keterangan :  
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t  = nilai thitung 

rxy  = korelasi xy yang ditemukan 

n  = jumlah sampel 

Bentuk pengujian adalah : 

1) Ho:ri = 0, artinya tidak terdapat pengaruh signifikan antara variabel 

bebas (x) dengan variabel terikat (Y). 

2) Ho : r ≠, artinya terdapat pengaruh signifikan antara variabel bebas 

(X) denga variabel terikat (Y).  

 

 

 

Gambar 3.1 

Kriteria Pengujian Hipotesis t 

 

3.6.2.2. Uji Simultan (Uji F) 

Uji F pada dasarnya menunjukkan secara serentak apakah variabel bebas 

(X) mempunyai pengaruh positif atau negative serta signifikan terhadap variabel 

terikat (Y). 

𝐹h =
𝑅2/𝑘

(1 −  𝑅2)/ (𝑛 − 𝑘 − 1)
 

Sumber : (Sugiyono, 2017) 

Keterangan : 

𝑅2 = Koefisien Korelasi Ganda 

𝑘 = Jumlah Variabel Independen 

𝑛 = Jumlah Anggota Sampel 

𝐹 = f hitung yang selanjutnya dibandingkan dengan f table 

Bentuk pengujiannya adalah : 
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Ho :𝛽 = 𝑜, tidak ada pengaruh antara variabel x dengan variabel y 

Ho :𝛽 ≠ 0, ada pengaruh antara variabel x dengan variable. 

 
Gambar 3.2 

Kriteria Pengujian Hipotesis F 

 

3.6.2.3. Koefisien Determinasi 

Koefisien determinasi digunakan untuk mengetahui apakah ada pengaruh 

antara variabel bebas dengan variabel terikat yaitu dengan mengkuadratkan 

koefisien yang ditemukan yaitu dengan menggunakan rumus sebagai berikut : 

 

                     Sumber : (Sugiyono 2017) 

Keterangan : 

D = koefisien determinasi 

R2 = nilai korelasiberganda 

100% = persentase kontribusi 

 

Setiap penambahan satu variabel independen maka R2 pasti meningkat tidak 

peduli apakah variabel tersebut berpengaruh secara signifikan terhadap variabel 

dependen.Oleh karena itu penelitian ini menggunakan nilai R2. Jika nilai R2 adalah 

1 berarti fluktuasi variabel dependen seluruhnya dapat dijelaskan oleh variabel 

independen dan tidak ada faktor lain yang menyebabkan fluktuasi variabel 

dependen 

D = R2 x 100% 
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BAB 4 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

4.1. Hasil Penelitian 

4.1.1. Deskriptif Hasil Penelitian 

 Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh variabel sikap 

konsumen terhadap keputusan pembelian sepeda motor Honda Beat pada 

Mahasiswa/i Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera 

Utara, pengaruh variabel kepercayaan terhadap terhadap keputusan pembelian 

sepeda motorHonda Beat pada Mahasiswa/i Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

Universitas Muhammadiyah Suamtera Utara, Subjek dalam penelitian ini adalah 

Mahasiswa/i Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera 

Utara yang berjumlah 80 orang.Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

data primer. Data primer diperoleh dengan cara menyebar kuesioner yang terdiri 

dari 18 pertanyaan yang setiap variabel memiliki 6 pertanyaan. 

4.1.2.  Identitas Responden 

Karakteristik responden yang diamati dalam penelitian ini meliputi: jenis 

kelamin, usia, dan konsentrasi. Deskripsi karakteristik responden disajikan sebagai 

berikut : 

4.1.2.1.Berdasarkan Jenis Kelamin 

Deskripsi karakteristik Mahasiswa/i berdasarkan jenis kelamin disajikan 

pada Tabel di bawah ini: 
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 Tabel 4.1 

Berdasarkan Jenis Kelamin 
No Jenis Kelamin Jumlah Orang Persentase (%) 

1 Laki-Laki 25 31,3% 

2 Perempuan 55 68,7% 

Jumlah 80 100% 

                    Sumber : Hasil Pengolaan Data SPSS 2020 
 

 Dari 80 Responden yang diteliti dapat diketahui bahwa responden 

Mahasiswa/i Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera 

Utara terdiri dari 25 orang laki-laki (30,9%) dan 55 orang perempuan (70,4%). 

4.1.2.2.Berdasarkan Usia 

Deskripsi karakteristik Mahasiswa/i berdasarkan usia disajikan pada Tabel 

di bawah ini: 

Tabel 4.2 

Berdasarkan Usia 
No Usia Responden  Jumlah Orang  Persentase (%) 

1 20-25 Tahun 41 51,2% 

2 26-30 Tahun  38 47,5% 

3 >30 Tahun 1 1,3% 

Jumlah  80 100% 

                    Sumber : Hasil Pengolaan Data SPSS 2020 
 

Dari data tabel diatas diketahui bahwa usia 20-25 tahun merupakan jumlah 

responden terbesar sebanyak 41 orang dengan persentase sebesar (51,2%). 

4.1.2.3.Berdasarkan Konsentrasi 

 

Deskripsi karakteristik Mahasiswa/i berdasarkan tingkat Konsentrasi 

disajikan pada Tabel di bawah ini:  

Tabel 4.3 

Berdasarkan Konsentrasi 
No Konsentrasi Jumlah Orang Persentase % 

1 MSDM 32 40% 

2 Keuangan 21 26,3% 

3 Pemasaran 27 33,7% 

Jumlah 80 100% 

                   Sumber : Hasil Pengolaan Data SPSS 2020  
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  Dari data tabel diatas diketahui bahwa responden Mahasiswa/i konsentrasi 

MSDM (40%), responden Mahasiswa/i konsentrasi keuangan (26,3%), responden 

Mahasiswa/i konsentrasi pemasaran (33,7%). 

4.1.3.  Persentase Jawaban Responden 

Penulis akan menyajikan tabel frekuensi hasil skor jawaban responden dari 

angket yang penulis sebarkan yaitu dimana setiap pernyataan mempunyai 5 skala 

sebagaimana terlihat pada tabel berikut ini : 

Tabel 4.4 

Skala Jawaban 

Keterangan Bobot 

Sangat Setuju (SS) 5 

Setuju (S) 4 

Kurang Setuju (KS) 3 

Tidak Setuju (TS) 2 

Sangat Tidak Setuju (STS) 1 

 

4.1.3.1 Variabel Sikap Konsumen (X1) 

 

Tabel 4.5 

Skor Angket Variabel Sikap Konsumen 

ALTERNATIF JAWABAN 

No. 

Pernyataan 

SS S KS TS STS Jumlah 

F % F % F % F % F % F % 

1 15 18,8 62 77,5 2 2,8 0 0 1 1,3 80 100 

2 17 21,3 52 78,8 10 13,8 1 1,3 0 0 80 100 

3 23 28,8 54 28,8 2 2,5 1 1,3 0 0 80 100 

4 15 18,8 56 70 8 10 1 1,3 0 0 80 100 

5 16 20 56 70 8 10 0 0 0 0 80 100 

6 16 20 56 70 6 7,5 1 1,3 1 1,3 80 100 

Sumber : Hasil Pengolaan Data SPSS 2020 
 

Dari tabel diatas dapat diuraikan sebagai berikut : 

1) Jawaban responden tentang“Saya merasa senang menggunakan sepeda motor 

Honda Beat dikarenakan Honda Beat telah menjawab kebutuhan saya dibidang 

otomotif” yang menjawab setuju sebesar (77,5%) , sangat setuju sebesar 

(18,8%). 
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2) Jawaban responden tentang“Saya memiliki pengetahuan mengenai sepeda 

motor Honda Beat merupakan produk dari perusahaan yang memiliki reputasi 

tinggi” yang menjawab setuju (78,8%) yang menjawab sangat setuju sebesar 

(21,3%). 

3) Jawaban responden tentang“Saya sudah mantap untuk membeli sepeda motor 

Honda Beat” yang menjawab setuju (28,8%) yang menjawab cukup sangat 

sebasar (28,8%). 

4) Jawaban responden tentang“Saya memiliki pengetahuan mengenai sepeda 

motor Honda Beat merupakan merek yang terkenal” yang menjawab setuju 

(70%) yang menjawab sangat setuju sebesar (18,8%). 

5) Jawaban responden tentang “Saya mengetahui manfaat utama dari sepeda 

motor Honda Beat” yang menjawab setuju (70%) yang menjawab sangat setuju 

sebesar (20%). 

6) Jawaban responden tentang “Saya yakin atas kehandalan produk sepeda motor 

Honda Beat” yang menjawab setuju (70%) yang menjawab sangat setuju 

sebesar (20%). 

4.1.3.2 Variabel Kepercayaan (X2) 

 

Tabel 4.6 

Skor Angket Variabel Kepercayaan 
ALTERNATIF JAWABAN 

No. 

Pernyataan 

SS S KS TS STS Jumlah 

F % F % F % F % F % F % 

1 15 18,8 59 73,8 6 7,5 0 0 0 0 80 100 

2 14 17,5 58 72,5 8 10 0 0 0 0 80 100 

3 23 28,8 49 61,3 8 10 0 0 0 0 80 100 

4 19 23,8 55 68,8 6 7,5 0 0 0 0 80 100 

5 15 18,8 56 70 7 8,8 2 2,5 0 0 80 100 

6 11 13,8 50 62,5 18 22,5 1 1,3 0 0 80 100 

Sumber : Hasil Pengolaan Data SPSS 2020 
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Dari tabel diatas dapat diuraikan sebagai berikut : 

1) Jawaban responden tentang“Sepeda motor Honda Beat memberikan kualitas 

produk yang sesuai dengan harapan saya” yang menjawab setuju sebesar 

(73,8%) , sangat setuju sebesar (28,8%). 

2) Jawaban responden tentang“Saya merasa sepeda motor Honda Beat 

mempunyai reputasi yang bagus” yang menjawab setuju (72,5%) yang 

menjawab cukup setuju sebesar (17,5%). 

3) Jawaban responden tentang“Saya yakin sepeda motor Honda Beat selalu 

memberikan kualitas semaksimal mungkin demi kepuasan konsumen” yang 

menjawab setuju (61,3%) yang menjawab sangat setuju sebasar (28,8%). 

4) Jawaban responden tentang“Saya yakin sepeda motor Honda Beat akan 

memberikan kualitas semaksimal mungkin demi kepuasan konsumen” yang 

menjawab setuju (68,8%) yang menjawab sangat setuju sebesar (23,8%). 

5) Jawaban responden tentang “Saya yakin produk sepeda motor Honda Beat 

adalah produk yang unggul dan kompeten dalam memenuhi kebutuhan 

konsumen” yang menjawab setuju (70%) yang menjawab sangat setuju sebesar 

(18,8%). 

6) Jawaban responden tentang “Saya merasa kualitas sepeda motor Honda Beat 

sangat baik dibandingkan merek lain-lain yang menjawab setuju (62,5%) yang 

menjawab sangat setuju sebesar (13,8%). 
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4.1.3.3 Variabel Keputusan Pembelian (Y) 

 

Tabel 4.7 

Skor Angket Variabel Keputusan Pembelian 
ALTERNATIF JAWABAN 

No. 

Pernyataan 

SS S KS TS STS Jumlah 

F % F % F % F % F % F % 

1 9 11,3 66 82,5 3 3,8 2 2,5 0 0 80 100 

2 14 17,5 63 78,8 2 2,5 1 1,3 0 0 80 100 

3 13 16,3 59 73,8 7 8,8 1 1,3 0 0 80 100 

4 10 12,5 60 75 9 11,3 1 1,3 0 0 80 100 

5 16 16,3 62 77,5 5 6,3 0 0 0 0 80 100 

6 14 17,5 61 76,3 4 5 1 1,3 0 0 80 100 

Sumber : Hasil Pengolaan Data SPSS 2020 
 

Dari tabel diatas dapat diuraikan sebagai berikut : 

1) Jawaban responden tentang “Saya membeli sepeda motor Honda Beat 

karena sesuai dengan keinginan dan mampu memenuhi kebutuhan saya” 

yang menjawab setuju sebesar (82,5%) yang menjawab sangat setuju 

sebesar (11,3%). 

2) Jawaban responden tentang “Saya membeli sepeda motor Honda Beat 

karena keunggulan dan kenyamanan produk saat digunakan” yang 

menjawab setuju sebesar (78,8%) yang menjawab sangat setuju sebesar 

(17,5%). 

3) Jawaban responden tentang “Saya membeli sepeda motor Honda Beat 

karena spesifikasi mesin dan merek yang sangat bagus” yang menjawab 

setuju sebesar (73,8%) yang menjawab sangat setuju sebesar (16,8%). 

4) Jawaban responden tentang “Saya membutuhkan waktu yang relative 

singkat untuk memutuskan membeli sepeda motor Honda Beat” yang 

menjawab setuju sebesar (75%) yang menjawab sangat setuju sebesar 

(12,5%). 
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5) Jawaban responden tentang “Saya membeli sepeda motor Honda Beat 

karena keinginan sendiri” yang menjawab setuju sebesar (77,5%) yang 

menjawab sangat setuju sebesar (16,3%). 

6) Jawaban responden tentang “Saya merasa puas setelah membeli sepeda 

motor Honda Beat” yang menjawab setuju sebesar (76,3%) yang menjawab 

sangat cukup setuju sebesar (17,5%). 

4.1.4. Uji Asumsi Klasik 

4.1.2.4.Uji Normalitas 

 Uji normalitas untuk melihat apakah dalam model regresi, variabeldependen 

dan independennya memiliki distribusi normal atau tidak. Jika datamenyebar 

disekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal maka modelregresi 

memenuhi asumsi normalitas.Berdasarkan hasil olahan data menggunakan SPSS 

versi 20, makadiketahui uji normalisasi menggunakan metode P-Plotadalah sebagai 

berikut : 

 
Gambar 4.1 

Hasil Pengujian normalitas 
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Dari hasil gambar diatas menunjukkan bahwa data menyebar disekitar garis 

diagonal dan mengikuti arah garis diagonal artinya data antara variabel dependen 

dan variabel independen memiliki hubungan data yang cenderung normal. 

4.1.2.5.Uji Multikolinearitas 

 Uji multikolinieritas dilakukan untuk mengetahui besarnya interkolerasi 

antar variabel bebas dalam penelitian ini. Jika terjadi korelasi, maka dinamakan 

terdapat masalah multikolinieritas. 

 Untuk mendeteksi ada tidaknyamultikolinieritas dapat dilihat pada nilai 

tolerance dan VIF. Apabila nilai toleransi di atas 0,1 dan nilai VIF di bawah 10 

maka tidak terjadi multikolinieritas. Hasil uji multikolinieritas untuk model regresi 

pada penelitian ini disajikan pada Tabel di bawah ini: 

Tabel 4.8 

Hasil Uji Multikolinearitas 

Coefficientsa 

Model Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

T Sig. Collinearity 
Statistics 

B Std. Error Beta Toler
ance 

VIF 

1 

(Constant) 7.517 1.776  4.231 .000   
Sikap Konsumen .314 .118 .342 2.656 .010 .353 2.830 

Kepercayaan .373 .110 .437 3.393 .001 .353 2.830 

a. Dependent Variable: Keputusan 

Sumber : Hasil Pengolaan Data SPSS 2020 
 

 Dari hasil perhitungan yang ada pada tabel hasil uji multikolineritas 

diketahui bahwa nilai VIF untuk variabel sikap konsumen (X1) sebesar 2,830. 

variabel kepercayaan (X2) sebesar 2,830, dari masing-masing variabel 

menunjukkan bahwa nilai VIF tersebut lebih kecil dari 10 sehingga dapat 

disimpulkan bebas dari multikolineritas. Demikian juga nilai tolerance pada 

variabel sikap konsumen (X1) sebesar 0,353, kepercayaan (X2) sebesar 0,353, dari 

masing-masing variabel nilai tolerancelebih besar 0,1 sehingga dapat disimpulkan 
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bahwa tidak terjadi gejala multikolinearitas antara independen yang diindikasikan 

dari nilai tolerance setiap variabel independen lebih besar dari 0,1. 

4.1.2.6.Uji Heterokedastisitas 

 Uji heteroskedastisitas dilakukan dengan menggunakan analisis grafik. 

Pada analisis grafik, suatu model regresi dianggap tidak mengalami 

heteroskedastisitas jika titik menyebar secara acak dan tidak membentuk suatu pola 

tertentu yang jelas dan tersebar baik diatas maupun dibawah angka nol pada 

sumbuY. 

 
Gambar 4.2 

Hasil Pengujian Heterokedastisitas 

 

 Gambar di atas memperlihatkan titik-titik menyebar secara acak dan tidak 

membentuksuatu pola tertentu yang jelas serta tersebar baik di atas maupun di 

bawah angka nol pada sumbu Y, hal ini berarti tidak terjadi heteroskedastisitas pada 

model regresi, sehingga model regresi layak dipakai untuk variabel Independen 

 

 

4.1.5 Metode Regresi Linier Berganda  
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Model regresi linear berganda yang digunakan adalah keputusan pembelian 

sebagai variabel dependen dan sikap konsumen dan kepercayaan sebagai variabel 

independen. Dimana analisis berganda berguna untuk mengetahui pengaruh dari 

masing-masing variabel dependen terhadap variabel independen. 

Berikut ini hasil analisis regresi berganda yang dilakukan dengan 

menggunakan program SPSS 20 for Windows. Hasil pengelolahan regresi linier 

berganda yaitu : 

Tabel 4.9 

Hasil Uji Regresi Linear Berganda 

Coefficientsa 

Model Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

T Sig. 

B Std. Error Beta 

1 

(Constant) 7.517 1.776  4.231 .000 

Sikap Konsumen .314 .118 .342 2.656 .010 

Kepercayaan .373 .110 .437 3.393 .001 

a. Dependent Variable: Keputusan 

Sumber : Hasil Pengolaan Data SPSS 2020 

 

Dari model regresi diatas maka persamaan regresinya adalah : 

Y = 7,517 + 0,314 X1 + 0,373 X2  

Keterangan  

Y = Keputusan Pembelian 

X1 = Sikap Konsumen 

X2 = Kepercayaan 

Dari persamaan tersebut dapat dijelaskan bahwa semua variabel bebas sikap 

konsumen (X1), kepercayaan (X2) memiliki nilai koefisien yang positif dengan arti 

bahwa seluruh variabel bebas dalam penelitian ini mempunyai hubungan dan 

pengaruh yang searah terhadap variabel Y (keputusan pembelian), dengan asumsi 

bahwa koefisien variabel sikap konsumen (X1) memberikan nilai 0,314 yang berarti 



52 
 

 

bahwa jika pengetahuan tentang sikap konsumen dikenal baik dengan asumsi 

variabel bebas lain tetap, maka variabel sikap konsumen akan mengalami 

peningkatan. Begitu juga dengan kepercayaan (X2) memberikan nilai sebesar 0,373 

yang berarti bahwa jika  kepercayaan dilakukan dengan baik dan dengan asumsi 

variabel bebas lain tetap, yang berarti bahwa jika kepercayaan dilakukan dengan 

baik dengan asumsi variabel bebas lain tetap, maka kepercayaan akan mengalami 

peningkatan.  

4.1.6. Uji Hipotesis 

Pengujian hipotesis ini bertujuan untuk menguji apakah variabel independen 

yaitu sikap konsumen dan kepercayaan secara parsial dan simultan berpengaruh 

terhadap variabel dependen yaitu keputusan pembelian. 

4.1.6.1 Uji Parsial (Uji Statistik t)  

Uji statistik t digunakan untuk menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu 

variabel penjelas atau independen (X) secara individual dalam menerangkan variasi 

variabel dependen (Y) dan untuk mengetahui ada atau tidaknya pengaruh masing-

masing variabel independen secara individual terhadap variabel dependen dengan 

tingkat signifikansi 0,05. Jika nilai probability t lebih besar dari 0,05 maka tidak 

ada pengaruh dari variabel independen terhadap variabel dependen (koefisien 

regresi tidak signifikan) sedangkan jika nilai probability t lebih kecil dari 0,05 maka 

terdapat pengaruh dari variabel independen terhadap variabel dependen koefisien 

regresi signifikan. 

 

 

Bentuk pengujiannya : 
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1) Ho:ri = 0, artinya tidak terdapat pengaruh signifikan antara variabel bebas 

(x) dengan variabel terikat (Y). 

2) Ho : r ≠, artinya terdapat pengaruh signifikan antara variabel bebas (X) 

dengan variabel terikat (Y).  

Kriteria pengambilan keputusan : 

1) Tolak Ho jika probabilitas < 0,05 (sig < a0.05) atau t hitung >t tabel. 

2) Terima Ho jika probabilitas > 0,05 (sig>a0,05) atau t hitung<t tabel. 

Berdasarkan hasil pengelolahan data dengan SPSS versi 20 maka diperoleh hasil 

uji stastistik t sebagai berikut : 

Tabel 4.10 

Hasil Uji-t  

Coefficientsa 

Model Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

T Sig. 

B Std. Error Beta 

1 

(Constant) 7.517 1.776  4.231 .000 

Sikap Konsumen .314 .118 .342 2.656 .010 

Kepercayaan .373 .110 .437 3.393 .001 

a. Dependent Variable: Keputusan 

 

1) Pengaruh Sikap Konsumen (X1) Terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Dari tabel diatas tentang variabel sikap konsumen (X1) terhadap keputusan 

pembelian (Y) diperoleh thitung 2.656 > ttabel 1.990 dengan probabilitas sig 0,010 < 

0,05 hal tersebut menunjukkan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima. Dapat 

disimpulkan bahwa sikap konsumen (X1) mempunyai pengaruh terhadap 

keputusan pembelian (Y) ada pengaruh signifikan antara sikap konsumen terhadap 

keputusan pembelian sepeda motor Honda Beat pada Mahasiswa/i Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara. 
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Hasil keputusan uji yaitu Ho ditolak, karena thitung>ttabel, yaitu 2.656> 1.990 

dan nilai signifikan< 0,05 yaitu 0,010. 

 

 

Gambar 4.3 

Kriteria pengujian Hipotesis Uji tSikap Konsumen 

 
 Dari hasil gambar diatas dapat dijelaskan  ada pengaruh yang positif antara 

sikap konsumenterhadap keputusan pembelian sepeda motor Honda Beat pada 

Mahasiswa/i Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera 

Utara. 

2) Pengaruh Kepercayaan (X2) Terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Dari tabel diatas tentang variabel kepercayaan (X2) terhadap keputusan 

pembelian (Y) diperoleh thitung 3.393 > ttabel 1.990 dengan probabilitas sig 0,001< 

0,05 hal tersebut menunjukkan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima. Dapat 

disimpulkan bahwa kepercayaan (X2) mempunyai pengaruh terhadap keputusan 

pembelian (Y) ada pengaruh signifikan antara kepercayaan terhadap keputusan 

pembeliansepeda motor Honda Beat pada Mahasiswa/i Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara. 

Hasil keputusan uji yaitu Ho ditolak, karena thitung>ttabel, yaitu 3.393> 1.990 

dan nilai signifikan< 0,05 yaitu 0,001. 

 

   

-1.990 

 

1.990 

 

2.656 
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Gambar 4.4 

Kriteria pengujian Hipotesis Uji t Kepercayaan 

 

  Dari hasil gambar diatas dapat dijelaskan  ada pengaruh yang positif antara 

kepercayaan terhadap keputusan pembelian sepeda motor Honda Beat pada 

Mahasiswa/i Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera 

Utara. 

4.1.6.2 Uji Simultan (Uji Statistik F)  

Uji statistik F pada dasarnya menunjukkan apakah semua variabel bebas 

yang dimasukkan dalam model regresi mempunyai pengaruh secara bersama-sama 

terhadap variabel dependen untuk mengambil keputusan hipotesis diterima atau 

ditolak dengan membandingkan tingkat signifikansi sebesar 0,05. Jika Probability 

F lebih besar dari 0,05 maka model regresi tidak dapat digunakan atau memprediksi 

variabel dependen dengan kata lain variabel independen secara bersama-sama tidak 

berpengaruh terhadap variabel dependen. 

Berdasarkan hasil pengolaan data SPSS versi 20 maka diperoleh hasil uji f 

sebagai berikut :   

 

         Tabel 4.11 

Hasil Uji F 

ANOVAa 

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 

Regression 235.328 2 117.664 46.784 .000b 

Residual 193.660 77 2.515   

Total 428.988 79    

a. Dependent Variable: Keputusan 

b. Predictors: (Constant), Kepercayaan, Sikap Konsumen 

Ftabel = n-k-1 = 80-2-1 = 77 adalah 2,72 

   

-1.990 

 

1.990 

 

3.393 
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Bentuk pengujiannya : 

1) Ho: b1, b2, b3 = 0, artinya sikap konsumen dan kepercayaansecara parsial 

tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

2) Ha: b1, b2, b3 ≠ 0, artinya sikap konsumen dan kepercayaan secara parsial 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

Kriteria pengambilan keputusan : 

1) Tolak Ho jika nilai probabilitas < 0,05 (sig <a0,05) atau fhitung>ftabel. 

2) Tolak Ho jika nilai probabilitas > 0,05 (sig <a0,05) atau fhitung<ftabel. 

Dari tabel tentang pengaruh sikap konsumen dan kepercayaansecara simultan 

ada berpengaruh terhadap keputusan pembelian diperoleh nilai fhitung 46.784>ftabel 

2,72 dengan probabilitas sig 0,000 <0,05. Hal tersebut hipotesis (Ho) ditolak dan 

(Ha) diterima. Hal ini menyatakan bahwa sikap konsumen dan kepercayaansecara 

simultan ada berpengaruh terhadap keputusan pembelian sepeda motor Honda Beat 

pada Mahasiswa/i Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah 

Sumatera Utara. 

Hasil keputusan uji Ho ditolak, karena fhitung>ftabel, yaitu 46.784>2,72 dan  

nilai signifikan<0,05 yaitu0,000. 

 

 

 

 
Gambar 4.5 

Kriteria Pengujian Hipotesis F 

 

DaerahterimaH0  

0 2.72 46.784 
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Dari hasil gambar diatas dapat dijelaskan  ada pengaruh yang positif antara 

sikap konsumen dan kepercayaansecara simultan ada berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian sepeda motor Honda beat pada Mahasiswa/i Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara. 

4.1.7  Konfisien determinasi (R2) 

Tabel 4.12 

Hasil Uji Determinasi (R2) 

Model Summaryb 

Model R R Square Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .741a .549 .537 1.586 

a. Predictors: (Constant), Kepercayaan, Sikap Konsumen 

b. Dependent Variable: Keputusan 

Sumber : Hasil Pengolaan Data SPSS 2020 

 

Dari hasil perhitungan dapat diketahui bahwa koefisien determinasi yang 

Diperoleh nilai R Square sebesar 0,549. Hal ini berarti (54,9 %) variasi variabel 

keputusan pembelian (Y) dipengaruhi oleh kedua variabel independen yaitu sikap 

konsumen (X1) kepercayaan (X2). Sedangkan sisanya 45,1 % dipengaruhi oleh 

variabel lain yang tidak diteliti. 

 Kemudian standart error of the estimate artinya mengukur variabel dari 

nilai yang diprediksi. Standart error of the estimate disebut juga standart deviasi, 

dimana dalam penelitian ini sebesar 1.586 dimana semakin kecil standar deviasi 

berarti model semakin baik dalam memprediksi keputusan pembelian. 

4.2.  Pembahasan. 

4.2.1 Pengaruh Sikap Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian 

Berdasarkan hasil penelitian diatas mengenai pengaruh sikap konsumen 

terhadap keputusan pembelian (Y) yang menyatakan bahwa nilai thitung 2.656> ttabel 
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1,990 dan thitung berada didaerah tolak Ho sehingga Ha diterima,sehingga dapat 

disimpulkan bahwa ada pengaruhsignifikan antara sikap konsumenterhadap 

keputusan pembelian sepeda motor Honda Beat pada Mahasiswa/i Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara. Berdasarkan 

nilai regresi berganda memiliki konstanta sebesar 0,314 membuktikan bahwa 

terhadap keputusan pembelian. 

Sikap konsumen berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

sebesar 0,010 < a 0,05 hal ini menunjukan Sikap konsumen berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian. 

Penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian (Juliandi & Andriani, 2019) 

yang menyimpulkan bahwa adanya pengaruh antara Sikap Konsumen terhadap 

keputusan pembelian. 

4.2.2 Pengaruh kepercayaanTerhadap Keputusan Pembelian 

Berdasarkan hasil penelitian diatas mengenai pengaruh kepercayaan terhadap 

keputusan pembelian (Y) yang menyatakan bahwa nilai thitung 3.393> ttabel 1,990 dan 

thitung berada didaerah tolak Ho sehingga Ha diterima,sehingga dapat disimpulkan 

bahwa ada pengaruhsignifikan antara kepercayaan terhadap keputusan pembelian 

sepeda motor Honda Beat pada Mahasiswa/i Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara. 

Berdasarkan nilai regresi berganda,memiliki konstanta sebesar 0,373 

membuktikan bahwa kepercayaan berpengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian.  



59 
 

 

Kepercayaan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian sebesar 

0,001 < a0,05 hal ini menunjukan kepercayaan berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian.  

Penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian (Bilondatu, 2013)yang 

menyimpulkan bahwa adanya pengaruh antara Kepercayaan terhadap keputusan 

pembelian. 

4.2.3 Pengaruh Sikap Konsumen dan Kepercayaan Terhadap Keputusan 

Pembelian 

Berdasarkan hasil pengujian simultan dapat diketahui bahwa nilai 

ftabel46.784>ftabel2,72 dengan demikian Ho ditolak. Hal ini menyatakan bahwa sikap 

konsumen dan kepercayaan ada berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian sepeda motor Honda Beat pada Mahasiswa/iFakultas Ekonomi dan 

Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara.  

Uji koefisien determinasi memiliki nilai sebesar 0,549 atau sama dengan 

54,9% sisanya 45,1 % dijelaskan oleh variabel lain yang tidak dimasukan didalam 

penelitian.
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BAB 5 

PENUTUP 

5.1.  Kesimpulan 

Hasil penelitian dan pembahasan tentang pengaruhsikap konsumen dan 

kepercayaan terhadap keputusan pembelian sepeda motor Honda Beat pada 

Mahasiswa/i Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera 

Utara, maka penulis menarik kesimpulan sebagai Berikut : 

1. Secara parsial dapat disimpulkan bahwa adanya pengaruh signifikan antara 

sikap konsumen terhadap keputusan pembelian sepeda motor Honda Beat 

pada Mahasiswa/i Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas 

Muhammadiyah Sumatera Utara. 

2. Secara parsial dapat disimpulkan bahwa adanya pengaruh signifikan antara 

kepercayaan konsumen terhadap keputusan pembelian sepeda motor 

Honda Beat pada Mahasiswa/i Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas 

Muhammadiyah Sumatera Utara  

3. Secara Simultan dapat disimpulkan bahwa adanya pengaruh signifikan 

antara sikap konsumen dan kepercayaan terhadap keputusan pembelian 

sepeda motor Honda Beat pada Mahasiswa/i Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara. 

5.2.  Saran 

Berdasarkan kesimpulan yang telah dikemukakan maka penulis menyarankan 

hal – hal sebagai berikut : 
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1. Sebaiknya perusahaan sepeda motor merek Honda Beat harus selalu 

memperhatikan perilaku konsumen yg setiap saat akan berubah-ubah karna 

tuntutan gaya hidup, kenyamanan dan keamanan serta citra pemakaiannya. 

2. Sebaiknya pihak perusahaan sepeda motor merek Honda Beat harus 

meningkatan kualitas produk dan layanan gerai bagi para konsumen / 

pengguna serta mengadakan kegiatan-kegiatan marketing untuk 

meningkatkan penjualan dan dapat menguasai pangsa pasar, dan juga tetap 

mempertahankan kepercayaan yang telah diberikan oleh konsumen. 

3. Bagi peneliti selanjutnya dapat dilakukan penelitian dengan memperluas 

cakupan objek penelitian dengan meneliti variabel yang memopengaruhi 

keputusan pembelian serta menambah periode waktu penelitian sehingga 

dapat memperoleh hasil yang maksimal. 

5.3. Keterbatasan Penelitian 

Penellitian ini telah diusahakan dan dilaksanakan sesuai dengan prosedur 

ilmiah, namun demikian masih memiliki keterbatasan yaitu : 

1. Penelitian ini hanya mencari pengaruh Sikap Konsumen dan Kepercayaan 

Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Honda Beat. 

2. Adanya keterbatasan penelitian dengan menggunakan kuesioner yaitu 

terjadang jawaban yang diberikan oleh sampel tidak menunjukkan keadaan 

sesungguhnya. 

3. Keerbatasan waktu dan pengetahuan dari penulis sehingga populasi yang 

diteliti pada penelitian ini hanya 80 responden pada Mahasiswa/i Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara. 
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3. Data Pendidikan Formal  

 

Sekolah Dasar    : SD Negri 060870 

Sekolah Menengah Tingkat Pertama  : SMP Al-Fattah Medan 

Sekolah Menengah Tingkat Atas  : SMK Al-Fattah Medan 

Perguruan Tinggi    : Umsu  
 

 

 

       Medan, 07 Agustus 2020  

 

 

 

 

       Selvina Sapriyanda  

 

 

 

 

 



68 
 

 
 

Koesioner Penelitian 

 

Yth. 

Mahasiswa/i Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

Universitas Muhammadiyah Sumatera 

Utara. 

 
Assalamu’alaikum Wr. Wb. 
 

Dalam rangka memenuhi Tugas Akhir Skripsi (TAS) Program Studi Manajemen 

Fakultas Ekonomi Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara, bersama ini saya 

mohon kesediaan Bapak/Ibu/Saudara/Saudari untuk menjadi responden penelitian 
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Petunjuk pengisian 
 

1. Pilihlah salah satu jawaban yang memenuhi persepsi 

 

2. Isilah data responden berikut berdasarkan kriteria yang 

Bapak/Ibu/Saudara-i miliki. 

 
Data Responden 

 

JenisKelamin: ( ) 

1. Laki-laki 

2. Perempuan 

 
 

Usia: ( ) 

1. 20 – 25 tahun 

2. 26 – 30 tahun 

3. >30 tahun 
 

Konsentrasi: ( ) 

1. Keuangan 

2. Pemasaran 

3. MSDM 

 

  

Keterangan: 
 

Sangat Tidak Setuju   (STS)  
Tidak Setuju     (TS)  

Cukup Setuju    (CS)  

Setuju     (S) 
Sangat Setuju     (SS)  

 

No.  Pertanyaan Keputusan Pembelian STS TS KS S SS 

1 Saya membeli sepeda motor Honda Beat karena sesuai dengan 

keinginan dan mampu memenuhi kebutuhan saya. 

     

2 Saya membeli sepeda motor Honda Beat karena keunggulan dan 

kenyamanan produk saat digunakan. 

     

3 Saya membeli sepeda motor Honda Beat karena spesifikasi mesin dan 

merek yang sangat bagus. 

     

4 Saya membutuhkan waktu yang relative singkat untuk memutuskan 

membeli sepeda motor Honda Beat. 
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5 Saya membeli sepeda motor Honda Beat karena keinginan sendiri.      

6 Saya merasa puas setelah membeli sepeda motor Honda Beat.      

 

No.  Pertanyaan Sikap Konsumen STS TS KS S SS 

1 Saya merasa senang menggunakan sepeda motor Honda Beat 

dikarenakan Honda Beat telah menjawab kebutuhan saya dibidang 

otomotif. 

     

2 Saya memiliki pengetahuan mengenai sepeda motor Honda Beat 

merupakan produk dari perusahaan yang memiliki reputasi tinggi. 

     

3 Saya memiliki pengetahuan mengenai sepeda motor Honda Beat 

merupakan merek yang terkenal. 

     

4 Saya mengetahui manfaat utama dari sepeda motor Honda Beat.      

5 Saya yakin atas kehandalan produk sepeda motor Honda Beat.      

6 Saya sudah mantap untuk membeli sepeda motor Honda Beat.      

 

No.  Pertanyaan Kepercayaan STS TS KS S SS 

 Persepsi Integritas (Integrity)      

1 Sepeda motor Honda Beat memberikan kualitas produk yang sesuai 

dengan harapan saya. 

     

2 Saya merasa sepeda motor Honda Beat mempunyai reputasi yang 

bagus. 

     

 Persepsi Kebaikan (Benevolence)      

3 Saya yakin sepeda motor Honda Beat selalu memberikan kualitas 

semaksimal mungkin demi kepuasan konsumen. 

     

4 Saya yakin sepeda motor Honda Beat akan memberikan kualitas 

semaksimal mungkin demi kepuasan konsumen. 

     

 Persepsi Kompetensi (Competence)      

5 Saya yakin produk sepeda motor Honda Beat adalah produk yang 

unggul dan kompeten dalam memenuhi kebutuhan konsumen. 

     

6 Saya merasa kualitas sepeda motor Honda Beat sangat baik 

dibandingkan merek lain. 

     



71 
 

 
 

HASIL DATA KUESIONER RESPONDEN 

 

KEPUTUSAN PEMBELIAN (Y) 

No Y.1 Y.2 Y.3 Y.4 Y.5 Y.6 Jumlah 

1 4 4 4 4 4 4 24 

2 4 4 4 4 4 4 24 

3 5 4 4 4 4 4 25 

4 4 3 4 4 4 4 23 

5 4 4 4 4 4 4 24 

6 4 4 4 4 4 4 24 

7 4 4 3 3 4 3 21 

8 4 4 4 3 4 4 23 

9 4 4 4 4 4 4 24 

10 4 4 4 4 4 4 24 

11 4 4 4 4 3 4 23 

12 5 4 5 4 4 5 27 

13 4 4 5 5 4 4 26 

14 3 4 3 4 4 4 22 

15 4 4 4 4 4 4 24 

16 4 4 4 4 4 3 23 

17 4 4 5 4 4 4 25 

18 4 4 4 4 4 4 24 

19 4 4 4 4 4 4 24 

20 4 4 3 3 3 4 21 

21 4 4 4 4 4 4 24 

22 4 4 4 4 4 4 24 

23 4 4 4 4 4 4 24 

24 4 4 4 4 4 4 24 

25 4 4 4 4 4 4 24 

26 5 5 5 5 5 5 30 

27 5 5 5 5 5 5 30 

28 4 4 4 4 4 4 24 

29 4 4 4 4 4 4 24 

30 4 4 4 4 4 4 24 

31 4 4 4 4 4 4 24 

32 4 4 4 4 4 4 24 

33 4 4 4 4 4 4 24 

34 5 5 5 5 5 5 30 

35 4 5 5 5 5 4 28 

36 5 5 5 4 4 4 27 

37 4 4 4 4 4 5 25 

38 4 5 5 3 4 4 25 

39 4 4 4 4 4 4 24 
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40 4 4 4 5 5 5 27 

41 4 4 4 3 4 2 21 

42 4 4 4 4 4 5 25 

43 4 4 4 4 4 4 24 

44 4 4 4 4 4 4 24 

45 4 4 4 4 4 4 24 

46 2 2 2 2 4 4 16 

47 4 4 4 3 4 4 23 

48 5 5 5 4 5 5 29 

49 4 4 4 4 4 4 24 

50 4 4 4 4 4 4 24 

51 4 4 4 4 4 4 24 

52 4 4 4 4 5 5 26 

53 4 4 3 3 3 3 20 

54 4 4 4 4 4 4 24 

55 2 4 5 4 4 4 23 

56 4 4 3 4 5 4 24 

57 4 4 4 4 4 4 24 

58 4 4 4 4 4 4 24 

59 4 4 4 4 4 4 24 

60 3 4 4 4 4 4 23 

61 4 5 4 4 4 4 25 

62 4 5 4 4 4 4 25 

63 4 4 4 4 4 4 24 

64 4 5 5 5 5 5 29 

65 4 4 4 4 4 4 24 

66 4 5 4 5 5 5 28 

67 4 4 4 3 3 4 22 

68 4 4 4 4 4 4 24 

69 5 5 5 5 5 5 30 

70 3 3 3 3 3 3 18 

71 4 4 4 4 4 4 24 

72 5 5 3 4 4 4 25 

73 4 4 4 4 4 4 24 

74 4 4 4 4 5 5 26 

75 4 4 4 5 5 5 27 

76 4 4 4 4 4 4 24 

77 4 4 4 4 4 4 24 

78 4 4 4 4 4 4 24 

79 4 4 4 4 4 4 24 

80 4 5 4 4 4 4 25 
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SIKAP KONSUMEN (X1) 

NO x1.1 x1.2 x1.3 x1.4 x1.5 x1.6 Jumlah 

1 4 4 4 4 4 4 24 

2 4 4 4 4 4 4 24 

3 5 4 4 4 4 4 25 

4 3 4 4 4 4 4 23 

5 4 4 4 4 4 4 24 

6 4 3 4 4 3 4 22 

7 4 5 4 3 3 4 23 

8 4 4 4 4 4 4 24 

9 4 4 4 4 3 3 22 

10 4 4 4 4 4 4 24 

11 4 3 4 4 3 3 21 

12 5 4 5 5 5 5 29 

13 4 4 5 4 5 5 27 

14 4 3 4 3 3 4 21 

15 4 4 4 4 4 4 24 

16 4 3 4 4 4 2 21 

17 4 4 4 4 4 4 24 

18 4 4 4 4 3 4 23 

19 5 4 4 4 4 4 25 

20 4 3 4 4 3 3 21 

21 4 4 4 4 4 4 24 

22 4 4 4 4 4 4 24 

23 4 4 4 4 4 4 24 

24 4 4 4 3 4 4 23 

25 5 5 5 5 5 5 30 

26 5 5 5 5 5 5 30 

27 5 5 5 5 5 5 30 

28 4 4 4 4 4 4 24 

29 5 4 5 4 4 4 26 

30 4 4 4 4 4 4 24 

31 4 4 4 4 4 4 24 

32 4 4 4 4 4 4 24 

33 4 4 4 4 4 4 24 

34 5 5 5 5 5 5 30 

35 4 4 2 4 4 5 23 

36 5 5 5 4 5 5 29 

37 4 5 4 4 4 4 25 

38 4 4 4 3 4 4 23 

39 4 4 4 4 4 4 24 



74 
 

 
 

40 4 3 4 5 4 3 23 

41 4 4 4 3 4 3 22 

42 5 5 5 5 4 4 28 

43 4 4 4 4 4 4 24 

44 4 4 4 4 4 4 24 

45 4 4 4 4 4 4 24 

46 4 4 3 4 4 4 23 

47 4 4 4 3 4 5 24 

48 5 5 5 5 5 5 30 

49 4 4 4 4 4 4 24 

50 4 4 5 4 4 4 25 

51 4 3 4 4 4 4 23 

52 4 4 4 4 4 4 24 

53 4 4 5 2 4 4 23 

54 4 3 4 4 4 4 23 

55 3 4 4 5 4 4 24 

56 4 4 5 4 4 4 25 

57 4 4 4 4 4 1 21 

58 4 5 5 5 5 4 28 

59 4 5 4 4 4 4 25 

60 4 4 4 4 4 4 24 

61 4 4 4 4 4 4 24 

62 4 2 4 4 4 4 22 

63 4 3 4 4 4 4 23 

64 5 5 5 5 5 5 30 

65 1 5 5 5 5 5 26 

66 4 4 4 4 5 5 26 

67 4 4 4 4 4 4 24 

68 4 4 4 4 4 4 24 

69 5 5 5 5 5 5 30 

70 4 3 3 3 3 3 19 

71 4 4 4 4 4 4 24 

72 5 5 5 5 5 5 30 

73 4 4 4 4 4 4 24 

74 5 5 5 5 5 5 30 

75 4 5 5 4 5 4 27 

76 4 4 4 4 4 4 24 

77 4 4 4 4 4 4 24 

78 4 4 5 4 4 4 25 

79 4 4 5 4 4 4 25 

80 4 4 5 3 4 4 24 
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KEPERCAYAAN KONSUMEN (X2) 

No x2.1 x2.2 x2.3 x2.4 x2.5 x2.6 Jumlah 

1 4 4 4 4 4 3 23 

2 4 4 4 4 4 4 24 

3 4 4 4 4 5 5 26 

4 4 4 4 4 4 3 23 

5 4 4 4 4 4 4 24 

6 3 3 3 3 3 3 18 

7 4 3 4 4 4 4 23 

8 4 4 4 4 4 4 24 

9 4 4 4 4 4 3 23 

10 4 4 4 4 4 4 24 

11 4 4 4 5 4 3 24 

12 4 4 5 5 5 4 27 

13 5 4 4 4 2 4 23 

14 3 4 3 4 3 4 21 

15 4 4 4 4 4 4 24 

16 4 3 4 3 4 3 21 

17 4 4 4 4 4 4 24 

18 4 4 4 4 4 3 23 

19 4 4 5 4 4 4 25 

20 3 3 3 4 3 3 19 

21 4 4 4 4 4 4 24 

22 4 4 4 4 4 4 24 

23 4 4 4 4 4 4 24 

24 4 4 4 4 4 4 24 

25 5 5 5 5 5 5 30 

26 5 4 5 5 5 5 29 

27 5 5 5 5 5 5 30 

28 4 4 4 4 4 4 24 

29 4 4 4 4 4 4 24 

30 4 4 4 4 3 3 22 

31 4 4 3 4 4 3 22 

32 4 4 4 4 4 4 24 

33 4 4 4 4 4 4 24 

34 5 5 5 5 5 5 30 

35 5 5 5 4 5 4 28 

36 4 4 5 5 5 5 28 

37 4 4 4 5 4 5 26 

38 4 4 5 5 4 4 26 

39 4 4 4 4 4 4 24 

40 5 4 3 3 2 2 19 
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41 3 3 3 3 4 4 20 

42 4 5 5 4 4 4 26 

43 4 4 4 4 4 4 24 

44 4 4 4 4 4 4 24 

45 4 4 4 4 4 4 24 

46 4 3 3 3 3 3 19 

47 4 4 5 4 4 3 24 

48 5 5 5 5 4 4 28 

49 4 4 4 4 4 4 24 

50 4 5 4 4 4 4 25 

51 4 4 5 5 4 4 26 

52 4 4 4 4 4 4 24 

53 4 4 4 4 4 3 23 

54 4 4 5 4 4 4 25 

55 5 4 4 4 4 4 25 

56 4 4 5 5 4 3 25 

57 4 4 4 4 5 4 25 

58 5 5 5 5 5 4 29 

59 4 5 4 4 4 4 25 

60 3 3 4 4 3 4 21 

61 4 4 4 4 4 4 24 

62 4 4 4 4 4 4 24 

63 4 4 4 4 4 4 24 

64 5 5 5 5 5 5 30 

65 4 4 4 4 4 4 24 

66 5 5 5 4 5 5 29 

67 4 4 4 4 4 3 23 

68 4 4 4 4 4 4 24 

69 5 5 5 5 5 4 29 

70 3 3 3 3 3 3 18 

71 4 4 4 4 4 4 24 

72 5 5 5 5 5 5 30 

73 4 4 5 5 4 3 25 

74 5 5 5 5 5 5 30 

75 4 4 4 4 4 4 24 

76 4 4 4 4 4 4 24 

77 4 4 4 4 4 4 24 

78 4 4 4 4 4 4 24 

79 4 4 4 4 4 4 24 

80 4 4 5 5 4 3 25 
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KARATERISTIK RESPONDEN 

 

KETERANGAN : 

 

Skor Kelamin 

Laki-Laki  = 1 

Perempuan  = 2 

 

Skor Konsentrasi 

Keuangan  = 1 

Pemasaran  = 2 

MSDM  = 3 

 

Kode Usia  

1.      20 – 25 tahun = 1 

2.      26 – 30 tahun = 2 

3.      >30 tahun = 3 

 
NO  

 

Jenis 

Kelamin 

(Skor Lk=1-

Pr=2) 
Usia 

Kode 

Usia 
Konsentrasi 

Skor 

Konsentrasi 

1 laki-Laki 1 26-30 Tahun 2 MSDM 3 

2 laki-Laki 1 26-30 Tahun 2 Keuangan 1 

3 laki-Laki 1 26-30 Tahun 2 MSDM 3 

4 Perempuan 2 20-25 Tahun 1 Keuangan 1 

5 Perempuan 2 20-25 Tahun 1 MSDM 3 

6 Perempuan 2 26-30 Tahun 2 MSDM 3 

7 Perempuan 2 20-25 Tahun 1 MSDM 3 

8 laki-Laki 1 26-30 Tahun 2 Pemasaran 2 

9 laki-Laki 1 20-25 Tahun 1 MSDM 3 

10 laki-Laki 1 26-30 Tahun 2 Pemasaran 2 

11 Perempuan 2 20-25 Tahun 1 MSDM 3 

12 Perempuan 2 26-30 Tahun 2 Pemasaran 2 

13 laki-Laki 1 20-25 Tahun 1 MSDM 3 

14 Perempuan 2 26-30 Tahun 2 Keuangan 1 

15 Perempuan 2 20-25 Tahun 1 MSDM 3 

16 Perempuan 2 26-30 Tahun 2 MSDM 3 

17 laki-Laki 1 20-25 Tahun 1 MSDM 3 

18 Perempuan 2 26-30 Tahun 2 MSDM 3 

19 laki-Laki 1 20-25 Tahun 1 Pemasaran 2 

20 Perempuan 2 26-30 Tahun 2 MSDM 3 

21 Perempuan 2 20-25 Tahun 1 MSDM 3 

22 Perempuan 2 20-25 Tahun 1 MSDM 3 

23 laki-Laki 1 26-30 Tahun 2 MSDM 3 

24 Perempuan 2 26-30 Tahun 2 Pemasaran 2 
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25 Perempuan 2 26-30 Tahun 2 Keuangan 1 

26 laki-Laki 1 26-30 Tahun 2 Pemasaran 2 

27 Perempuan 2 20-25 Tahun 1 Keuangan 1 

28 laki-Laki 1 26-30 Tahun 2 Pemasaran 2 

29 laki-Laki 1 20-25 Tahun 1 Keuangan 1 

30 laki-Laki 1 26-30 Tahun 2 MSDM 3 

31 laki-Laki 1 26-30 Tahun 2 MSDM 3 

32 Perempuan 2 26-30 Tahun 2 MSDM 3 

33 laki-Laki 1 >30 Tahun 3 MSDM 3 

34 laki-Laki 1 26-30 Tahun 2 Pemasaran 2 

35 Perempuan 2 20-25 Tahun 1 Keuangan 1 

36 Perempuan 2 26-30 Tahun 2 Pemasaran 2 

37 laki-Laki 1 20-25 Tahun 1 Keuangan 1 

38 Perempuan 2 26-30 Tahun 2 Pemasaran 2 

39 Perempuan 2 26-30 Tahun 2 Keuangan 1 

40 Perempuan 2 26-30 Tahun 2 MSDM 3 

41 Perempuan 2 26-30 Tahun 2 MSDM 3 

42 Perempuan 2 26-30 Tahun 2 MSDM 3 

43 Perempuan 2 26-30 Tahun 2 MSDM 3 

44 Perempuan 2 26-30 Tahun 2 MSDM 3 

45 Perempuan 2 20-25 Tahun 1 MSDM 3 

46 Perempuan 2 20-25 Tahun 1 MSDM 3 

47 laki-Laki 1 26-30 Tahun 2 Pemasaran 2 

48 Perempuan 2 26-30 Tahun 2 Keuangan 1 

49 Perempuan 2 26-30 Tahun 2 Keuangan 1 

50 Perempuan 2 26-30 Tahun 2 Pemasaran 2 

51 Perempuan 2 20-25 Tahun 1 Pemasaran 2 

52 laki-Laki 1 20-25 Tahun 1 Keuangan 1 

53 Perempuan 2 26-30 Tahun 2 Pemasaran 2 

54 Perempuan 2 26-30 Tahun 2 MSDM 3 

55 Perempuan 2 26-30 Tahun 2 MSDM 3 

56 Perempuan 2 26-30 Tahun 2 MSDM 3 

57 laki-Laki 1 26-30 Tahun 2 MSDM 3 

58 Perempuan 2 20-25 Tahun 1 Keuangan 1 

59 Perempuan 2 20-25 Tahun 1 Pemasaran 2 

60 Perempuan 2 20-25 Tahun 1 Keuangan 1 

61 laki-Laki 1 20-25 Tahun 1 Pemasaran 2 

62 Perempuan 2 20-25 Tahun 1 Keuangan 1 

63 Perempuan 2 20-25 Tahun 1 Pemasaran 2 

64 Perempuan 2 20-25 Tahun 1 Keuangan 1 

65 Perempuan 2 20-25 Tahun 1 Keuangan 1 
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66 Perempuan 2 26-30 Tahun 2 Keuangan 1 

67 Perempuan 2 20-25 Tahun 1 Pemasaran 2 

68 Perempuan 2 20-25 Tahun 1 Keuangan 1 

69 Perempuan 2 20-25 Tahun 1 Pemasaran 2 

70 Perempuan 2 20-25 Tahun 1 MSDM 3 

71 laki-Laki 1 20-25 Tahun 1 Pemasaran 2 

72 Perempuan 2 20-25 Tahun 1 Keuangan 1 

73 Perempuan 2 20-25 Tahun 1 Keuangan 1 

74 laki-Laki 1 20-25 Tahun 1 Pemasaran 2 

75 Perempuan 2 20-25 Tahun 1 Pemasaran 2 

76 Perempuan 2 20-25 Tahun 1 Pemasaran 2 

77 laki-Laki 1 20-25 Tahun 1 Pemasaran 2 

78 Perempuan 2 20-25 Tahun 1 Pemasaran 2 

79 Perempuan 2 20-25 Tahun 1 Pemasaran 2 

80 Perempuan 2 20-25 Tahun 1 Pemasaran 2 

 

HASIL UJI KARAKTERISTIK RESPONDEN 

 

JenisKelamin 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 

laki-laki 25 31.3 31.3 31.3 

perempuan 55 68.8 68.8 100.0 

Total 80 100.0 100.0  

 

Usia 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 

20-25 Tahun 41 51.3 51.3 51.3 

26-30 Tahun 38 47.5 47.5 98.8 

>30 Tahun 1 1.3 1.3 100.0 

Total 80 100.0 100.0  

 

Konsentrasi 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 

keuangan 21 26.3 26.3 26.3 

pemasaran 27 33.8 33.8 60.0 

MSDM 32 40.0 40.0 100.0 

Total 80 100.0 100.0  
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HASIL UJI VALIDITAS 

 

Sikap Konsumen 

Correlations 

 X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 Sikap Konsumen 

X1.1 

Pearson Correlation 1 .268* .310** .248* .292** .252* .539** 

Sig. (2-tailed)  .016 .005 .027 .009 .024 .000 

N 80 80 80 80 80 80 80 

X1.2 

Pearson Correlation .268* 1 .504** .408** .618** .511** .775** 

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

N 80 80 80 80 80 80 80 

X1.3 

Pearson Correlation .310** .504** 1 .384** .592** .371** .723** 

Sig. (2-tailed) .005 .000  .000 .000 .001 .000 

N 80 80 80 80 80 80 80 

X1.4 

Pearson Correlation .248* .408** .384** 1 .583** .351** .685** 

Sig. (2-tailed) .027 .000 .000  .000 .001 .000 

N 80 80 80 80 80 80 80 

X1.5 

Pearson Correlation .292** .618** .592** .583** 1 .617** .855** 

Sig. (2-tailed) .009 .000 .000 .000  .000 .000 

N 80 80 80 80 80 80 80 

X1.6 

Pearson Correlation .252* .511** .371** .351** .617** 1 .736** 

Sig. (2-tailed) .024 .000 .001 .001 .000  .000 

N 80 80 80 80 80 80 80 

Sikap 

Kons

umen 

Pearson Correlation .539** .775** .723** .685** .855** .736** 1 

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

N 80 80 80 80 80 80 80 

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

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

 

Kepercayaan Konsumen 

Correlations 

 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 Kepercayaan 

X2.1 

Pearson Correlation 1 .738** .603** .493** .473** .396** .753** 

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

N 80 80 80 80 80 80 80 

X2.2 

Pearson Correlation .738** 1 .644** .586** .580** .483** .826** 

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

N 80 80 80 80 80 80 80 

X2.3 
Pearson Correlation .603** .644** 1 .770** .664** .456** .860** 

Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 .000 .000 
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N 80 80 80 80 80 80 80 

X2.4 

Pearson Correlation .493** .586** .770** 1 .588** .461** .807** 

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

N 80 80 80 80 80 80 80 

X2.5 

Pearson Correlation .473** .580** .664** .588** 1 .630** .830** 

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

N 80 80 80 80 80 80 80 

X2.6 

Pearson Correlation .396** .483** .456** .461** .630** 1 .730** 

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

N 80 80 80 80 80 80 80 

Keperc

ayaan 

Pearson Correlation .753** .826** .860** .807** .830** .730** 1 

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

N 80 80 80 80 80 80 80 

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

 

Keputusan Konsumen 

Correlations 

 y1.1 y1.2 y1.3 y1.4 y1.5 y1.6 Keputusan 

y1.1 

Pearson Correlation 1 .608** .454** .421** .313** .331** .683** 

Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .005 .003 .000 

N 80 80 80 80 80 80 80 

y1.2 

Pearson Correlation .608** 1 .592** .536** .445** .351** .771** 

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

N 80 80 80 80 80 80 80 

y1.3 

Pearson Correlation .454** .592** 1 .601** .425** .427** .776** 

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

N 80 80 80 80 80 80 80 

y1.4 

Pearson Correlation .421** .536** .601** 1 .659** .593** .840** 

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

N 80 80 80 80 80 80 80 

y1.5 

Pearson Correlation .313** .445** .425** .659** 1 .639** .756** 

Sig. (2-tailed) .005 .000 .000 .000  .000 .000 

N 80 80 80 80 80 80 80 

y1.6 

Pearson Correlation .331** .351** .427** .593** .639** 1 .733** 

Sig. (2-tailed) .003 .001 .000 .000 .000  .000 

N 80 80 80 80 80 80 80 

Kep

utus

an 

Pearson Correlation .683** .771** .776** .840** .756** .733** 1 

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

N 80 80 80 80 80 80 80 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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HASIL RELIABILITAS 

 

Sikap Konsumen 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.812 6 

 

Kepercayaan Konsumen 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.886 6 

 

Keputusan Konsumen 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.853 6 

 

Hasil Pengujian SPSS 

Hasil Uji Multikolinearitas 

 

Coefficientsa 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 

(Constant) 7.517 1.776  4.231 .000   

Sikap Konsumen .314 .118 .342 2.656 .010 .353 2.830 

Kepercayaan .373 .110 .437 3.393 .001 .353 2.830 

a. Dependent Variable: Keputusan 
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Hasil Uji Metode Regresi Linier Berganda dan Uji T 

Coefficientsa 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 

(Constant) 7.517 1.776  4.231 .000 

Sikap Konsumen .314 .118 .342 2.656 .010 

Kepercayaan .373 .110 .437 3.393 .001 

a. Dependent Variable: Keputusan 

 

Hasil Uji Simultan (Uji Statistik F)  

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 

Regression 235.328 2 117.664 46.784 .000b 

Residual 193.660 77 2.515   

Total 428.988 79    

a. Dependent Variable: Keputusan 

b. Predictors: (Constant), Kepercayaan, Sikap Konsumen 

 

Hasil Uji Determinasi (R2) 

Model Summaryb 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 .741a .549 .537 1.586 

a. Predictors: (Constant), Kepercayaan, Sikap Konsumen 

b. Dependent Variable: Keputusan 

Hasil Uji Normalitas 
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Hasil Uji Heterokedastisitas 
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Titik Persentase Distribusi F untuk Probabilita = 0,05 

 

 
 

df untuk 

penyebut 

(N2) 

 
df untuk pembilang(N1) 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 

1 161 199 216 225 230 234 237 239 241 242 243 244 245 245 246 

2 18.51 19.00 19.16 19.25 19.30 19.33 19.35 19.37 19.38 19.40 19.40 19.41 19.42 19.42 19.43 

3 10.13 9.55 9.28 9.12 9.01 8.94 8.89 8.85 8.81 8.79 8.76 8.74 8.73 8.71 8.70 

4 7.71 6.94 6.59 6.39 6.26 6.16 6.09 6.04 6.00 5.96 5.94 5.91 5.89 5.87 5.86 

5 6.61 5.79 5.41 5.19 5.05 4.95 4.88 4.82 4.77 4.74 4.70 4.68 4.66 4.64 4.62 

6 5.99 5.14 4.76 4.53 4.39 4.28 4.21 4.15 4.10 4.06 4.03 4.00 3.98 3.96 3.94 

7 5.59 4.74 4.35 4.12 3.97 3.87 3.79 3.73 3.68 3.64 3.60 3.57 3.55 3.53 3.51 

8 5.32 4.46 4.07 3.84 3.69 3.58 3.50 3.44 3.39 3.35 3.31 3.28 3.26 3.24 3.22 

9 5.12 4.26 3.86 3.63 3.48 3.37 3.29 3.23 3.18 3.14 3.10 3.07 3.05 3.03 3.01 

10 4.96 4.10 3.71 3.48 3.33 3.22 3.14 3.07 3.02 2.98 2.94 2.91 2.89 2.86 2.85 

11 4.84 3.98 3.59 3.36 3.20 3.09 3.01 2.95 2.90 2.85 2.82 2.79 2.76 2.74 2.72 

12 4.75 3.89 3.49 3.26 3.11 3.00 2.91 2.85 2.80 2.75 2.72 2.69 2.66 2.64 2.62 

13 4.67 3.81 3.41 3.18 3.03 2.92 2.83 2.77 2.71 2.67 2.63 2.60 2.58 2.55 2.53 

14 4.60 3.74 3.34 3.11 2.96 2.85 2.76 2.70 2.65 2.60 2.57 2.53 2.51 2.48 2.46 

15 4.54 3.68 3.29 3.06 2.90 2.79 2.71 2.64 2.59 2.54 2.51 2.48 2.45 2.42 2.40 

16 4.49 3.63 3.24 3.01 2.85 2.74 2.66 2.59 2.54 2.49 2.46 2.42 2.40 2.37 2.35 

17 4.45 3.59 3.20 2.96 2.81 2.70 2.61 2.55 2.49 2.45 2.41 2.38 2.35 2.33 2.31 

18 4.41 3.55 3.16 2.93 2.77 2.66 2.58 2.51 2.46 2.41 2.37 2.34 2.31 2.29 2.27 

19 4.38 3.52 3.13 2.90 2.74 2.63 2.54 2.48 2.42 2.38 2.34 2.31 2.28 2.26 2.23 

20 4.35 3.49 3.10 2.87 2.71 2.60 2.51 2.45 2.39 2.35 2.31 2.28 2.25 2.22 2.20 

21 4.32 3.47 3.07 2.84 2.68 2.57 2.49 2.42 2.37 2.32 2.28 2.25 2.22 2.20 2.18 

22 4.30 3.44 3.05 2.82 2.66 2.55 2.46 2.40 2.34 2.30 2.26 2.23 2.20 2.17 2.15 

23 4.28 3.42 3.03 2.80 2.64 2.53 2.44 2.37 2.32 2.27 2.24 2.20 2.18 2.15 2.13 

24 4.26 3.40 3.01 2.78 2.62 2.51 2.42 2.36 2.30 2.25 2.22 2.18 2.15 2.13 2.11 

25 4.24 3.39 2.99 2.76 2.60 2.49 2.40 2.34 2.28 2.24 2.20 2.16 2.14 2.11 2.09 

26 4.23 3.37 2.98 2.74 2.59 2.47 2.39 2.32 2.27 2.22 2.18 2.15 2.12 2.09 2.07 

27 4.21 3.35 2.96 2.73 2.57 2.46 2.37 2.31 2.25 2.20 2.17 2.13 2.10 2.08 2.06 

28 4.20 3.34 2.95 2.71 2.56 2.45 2.36 2.29 2.24 2.19 2.15 2.12 2.09 2.06 2.04 

29 4.18 3.33 2.93 2.70 2.55 2.43 2.35 2.28 2.22 2.18 2.14 2.10 2.08 2.05 2.03 

30 4.17 3.32 2.92 2.69 2.53 2.42 2.33 2.27 2.21 2.16 2.13 2.09 2.06 2.04 2.01 

31 4.16 3.30 2.91 2.68 2.52 2.41 2.32 2.25 2.20 2.15 2.11 2.08 2.05 2.03 2.00 

32 4.15 3.29 2.90 2.67 2.51 2.40 2.31 2.24 2.19 2.14 2.10 2.07 2.04 2.01 1.99 

33 4.14 3.28 2.89 2.66 2.50 2.39 2.30 2.23 2.18 2.13 2.09 2.06 2.03 2.00 1.98 

34 4.13 3.28 2.88 2.65 2.49 2.38 2.29 2.23 2.17 2.12 2.08 2.05 2.02 1.99 1.97 

35 4.12 3.27 2.87 2.64 2.49 2.37 2.29 2.22 2.16 2.11 2.07 2.04 2.01 1.99 1.96 

36 4.11 3.26 2.87 2.63 2.48 2.36 2.28 2.21 2.15 2.11 2.07 2.03 2.00 1.98 1.95 

37 4.11 3.25 2.86 2.63 2.47 2.36 2.27 2.20 2.14 2.10 2.06 2.02 2.00 1.97 1.95 

38 4.10 3.24 2.85 2.62 2.46 2.35 2.26 2.19 2.14 2.09 2.05 2.02 1.99 1.96 1.94 

39 4.09 3.24 2.85 2.61 2.46 2.34 2.26 2.19 2.13 2.08 2.04 2.01 1.98 1.95 1.93 

40 4.08 3.23 2.84 2.61 2.45 2.34 2.25 2.18 2.12 2.08 2.04 2.00 1.97 1.95 1.92 

41 4.08 3.23 2.83 2.60 2.44 2.33 2.24 2.17 2.12 2.07 2.03 2.00 1.97 1.94 1.92 

42 4.07 3.22 2.83 2.59 2.44 2.32 2.24 2.17 2.11 2.06 2.03 1.99 1.96 1.94 1.91 

43 4.07 3.21 2.82 2.59 2.43 2.32 2.23 2.16 2.11 2.06 2.02 1.99 1.96 1.93 1.91 

44 4.06 3.21 2.82 2.58 2.43 2.31 2.23 2.16 2.10 2.05 2.01 1.98 1.95 1.92 1.90 

45 4.06 3.20 2.81 2.58 2.42 2.31 2.22 2.15 2.10 2.05 2.01 1.97 1.94 1.92 1.89 
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Titik Persentase Distribusi F untuk Probabilita = 0,05 

 

 
 

df untuk 

penyebut 

(N2) 

 
df untuk pembilang (N1) 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 

46 4.05 3.20 2.81 2.57 2.42 2.30 2.22 2.15 2.09 2.04 2.00 1.97 1.94 1.91 1.89 

47 4.05 3.20 2.80 2.57 2.41 2.30 2.21 2.14 2.09 2.04 2.00 1.96 1.93 1.91 1.88 

48 4.04 3.19 2.80 2.57 2.41 2.29 2.21 2.14 2.08 2.03 1.99 1.96 1.93 1.90 1.88 

49 4.04 3.19 2.79 2.56 2.40 2.29 2.20 2.13 2.08 2.03 1.99 1.96 1.93 1.90 1.88 

50 4.03 3.18 2.79 2.56 2.40 2.29 2.20 2.13 2.07 2.03 1.99 1.95 1.92 1.89 1.87 

51 4.03 3.18 2.79 2.55 2.40 2.28 2.20 2.13 2.07 2.02 1.98 1.95 1.92 1.89 1.87 

52 4.03 3.18 2.78 2.55 2.39 2.28 2.19 2.12 2.07 2.02 1.98 1.94 1.91 1.89 1.86 

53 4.02 3.17 2.78 2.55 2.39 2.28 2.19 2.12 2.06 2.01 1.97 1.94 1.91 1.88 1.86 

54 4.02 3.17 2.78 2.54 2.39 2.27 2.18 2.12 2.06 2.01 1.97 1.94 1.91 1.88 1.86 

55 4.02 3.16 2.77 2.54 2.38 2.27 2.18 2.11 2.06 2.01 1.97 1.93 1.90 1.88 1.85 

56 4.01 3.16 2.77 2.54 2.38 2.27 2.18 2.11 2.05 2.00 1.96 1.93 1.90 1.87 1.85 

57 4.01 3.16 2.77 2.53 2.38 2.26 2.18 2.11 2.05 2.00 1.96 1.93 1.90 1.87 1.85 

58 4.01 3.16 2.76 2.53 2.37 2.26 2.17 2.10 2.05 2.00 1.96 1.92 1.89 1.87 1.84 

59 4.00 3.15 2.76 2.53 2.37 2.26 2.17 2.10 2.04 2.00 1.96 1.92 1.89 1.86 1.84 

60 4.00 3.15 2.76 2.53 2.37 2.25 2.17 2.10 2.04 1.99 1.95 1.92 1.89 1.86 1.84 

61 4.00 3.15 2.76 2.52 2.37 2.25 2.16 2.09 2.04 1.99 1.95 1.91 1.88 1.86 1.83 

62 4.00 3.15 2.75 2.52 2.36 2.25 2.16 2.09 2.03 1.99 1.95 1.91 1.88 1.85 1.83 

63 3.99 3.14 2.75 2.52 2.36 2.25 2.16 2.09 2.03 1.98 1.94 1.91 1.88 1.85 1.83 

64 3.99 3.14 2.75 2.52 2.36 2.24 2.16 2.09 2.03 1.98 1.94 1.91 1.88 1.85 1.83 

65 3.99 3.14 2.75 2.51 2.36 2.24 2.15 2.08 2.03 1.98 1.94 1.90 1.87 1.85 1.82 

66 3.99 3.14 2.74 2.51 2.35 2.24 2.15 2.08 2.03 1.98 1.94 1.90 1.87 1.84 1.82 

67 3.98 3.13 2.74 2.51 2.35 2.24 2.15 2.08 2.02 1.98 1.93 1.90 1.87 1.84 1.82 

68 3.98 3.13 2.74 2.51 2.35 2.24 2.15 2.08 2.02 1.97 1.93 1.90 1.87 1.84 1.82 

69 3.98 3.13 2.74 2.50 2.35 2.23 2.15 2.08 2.02 1.97 1.93 1.90 1.86 1.84 1.81 

70 3.98 3.13 2.74 2.50 2.35 2.23 2.14 2.07 2.02 1.97 1.93 1.89 1.86 1.84 1.81 

71 3.98 3.13 2.73 2.50 2.34 2.23 2.14 2.07 2.01 1.97 1.93 1.89 1.86 1.83 1.81 

72 3.97 3.12 2.73 2.50 2.34 2.23 2.14 2.07 2.01 1.96 1.92 1.89 1.86 1.83 1.81 

73 3.97 3.12 2.73 2.50 2.34 2.23 2.14 2.07 2.01 1.96 1.92 1.89 1.86 1.83 1.81 

74 3.97 3.12 2.73 2.50 2.34 2.22 2.14 2.07 2.01 1.96 1.92 1.89 1.85 1.83 1.80 

75 3.97 3.12 2.73 2.49 2.34 2.22 2.13 2.06 2.01 1.96 1.92 1.88 1.85 1.83 1.80 

76 3.97 3.12 2.72 2.49 2.33 2.22 2.13 2.06 2.01 1.96 1.92 1.88 1.85 1.82 1.80 

77 3.97 3.12 2.72 2.49 2.33 2.22 2.13 2.06 2.00 1.96 1.92 1.88 1.85 1.82 1.80 

78 3.96 3.11 2.72 2.49 2.33 2.22 2.13 2.06 2.00 1.95 1.91 1.88 1.85 1.82 1.80 

79 3.96 3.11 2.72 2.49 2.33 2.22 2.13 2.06 2.00 1.95 1.91 1.88 1.85 1.82 1.79 

80 3.96 3.11 2.72 2.49 2.33 2.21 2.13 2.06 2.00 1.95 1.91 1.88 1.84 1.82 1.79 

81 3.96 3.11 2.72 2.48 2.33 2.21 2.12 2.05 2.00 1.95 1.91 1.87 1.84 1.82 1.79 

82 3.96 3.11 2.72 2.48 2.33 2.21 2.12 2.05 2.00 1.95 1.91 1.87 1.84 1.81 1.79 

83 3.96 3.11 2.71 2.48 2.32 2.21 2.12 2.05 1.99 1.95 1.91 1.87 1.84 1.81 1.79 

84 3.95 3.11 2.71 2.48 2.32 2.21 2.12 2.05 1.99 1.95 1.90 1.87 1.84 1.81 1.79 

85 3.95 3.10 2.71 2.48 2.32 2.21 2.12 2.05 1.99 1.94 1.90 1.87 1.84 1.81 1.79 

86 3.95 3.10 2.71 2.48 2.32 2.21 2.12 2.05 1.99 1.94 1.90 1.87 1.84 1.81 1.78 

87 3.95 3.10 2.71 2.48 2.32 2.20 2.12 2.05 1.99 1.94 1.90 1.87 1.83 1.81 1.78 

88 3.95 3.10 2.71 2.48 2.32 2.20 2.12 2.05 1.99 1.94 1.90 1.86 1.83 1.81 1.78 

89 3.95 3.10 2.71 2.47 2.32 2.20 2.11 2.04 1.99 1.94 1.90 1.86 1.83 1.80 1.78 

90 3.95 3.10 2.71 2.47 2.32 2.20 2.11 2.04 1.99 1.94 1.90 1.86 1.83 1.80 1.78 
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Tabel Distribusi T 

 

Pr 0.25 0.10 0.05 0.025 0.01 0.005 0.001 

Df 0.50 0.20 0.10 0.050 0.02 0.010 0.002 

1 1.00000 3.07768 6.31375 12.70620 31.82052 63.65674 318.30884 

2 0.81650 1.88562 2.91999 4.30265 6.96456 9.92484 22.32712 

3 0.76489 1.63774 2.35336 3.18245 4.54070 5.84091 10.21453 

4 0.74070 1.53321 2.13185 2.77645 3.74695 4.60409 7.17318 

5 0.72669 1.47588 2.01505 2.57058 3.36493 4.03214 5.89343 

6 0.71756 1.43976 1.94318 2.44691 3.14267 3.70743 5.20763 

7 0.71114 1.41492 1.89458 2.36462 2.99795 3.49948 4.78529 

8 0.70639 1.39682 1.85955 2.30600 2.89646 3.35539 4.50079 

9 0.70272 1.38303 1.83311 2.26216 2.82144 3.24984 4.29681 

10 0.69981 1.37218 1.81246 2.22814 2.76377 3.16927 4.14370 

11 0.69745 1.36343 1.79588 2.20099 2.71808 3.10581 4.02470 

12 0.69548 1.35622 1.78229 2.17881 2.68100 3.05454 3.92963 

13 0.69383 1.35017 1.77093 2.16037 2.65031 3.01228 3.85198 

14 0.69242 1.34503 1.76131 2.14479 2.62449 2.97684 3.78739 

15 0.69120 1.34061 1.75305 2.13145 2.60248 2.94671 3.73283 

16 0.69013 1.33676 1.74588 2.11991 2.58349 2.92078 3.68615 

17 0.68920 1.33338 1.73961 2.10982 2.56693 2.89823 3.64577 

18 0.68836 1.33039 1.73406 2.10092 2.55238 2.87844 3.61048 

19 0.68762 1.32773 1.72913 2.09302 2.53948 2.86093 3.57940 

20 0.68695 1.32534 1.72472 2.08596 2.52798 2.84534 3.55181 

21 0.68635 1.32319 1.72074 2.07961 2.51765 2.83136 3.52715 

22 0.68581 1.32124 1.71714 2.07387 2.50832 2.81876 3.50499 

23 0.68531 1.31946 1.71387 2.06866 2.49987 2.80734 3.48496 

24 0.68485 1.31784 1.71088 2.06390 2.49216 2.79694 3.46678 

25 0.68443 1.31635 1.70814 2.05954 2.48511 2.78744 3.45019 

26 0.68404 1.31497 1.70562 2.05553 2.47863 2.77871 3.43500 

27 0.68368 1.31370 1.70329 2.05183 2.47266 2.77068 3.42103 

28 0.68335 1.31253 1.70113 2.04841 2.46714 2.76326 3.40816 

29 0.68304 1.31143 1.69913 2.04523 2.46202 2.75639 3.39624 

30 0.68276 1.31042 1.69726 2.04227 2.45726 2.75000 3.38518 

31 0.68249 1.30946 1.69552 2.03951 2.45282 2.74404 3.37490 

32 0.68223 1.30857 1.69389 2.03693 2.44868 2.73848 3.36531 

33 0.68200 1.30774 1.69236 2.03452 2.44479 2.73328 3.35634 

34 0.68177 1.30695 1.69092 2.03224 2.44115 2.72839 3.34793 

35 0.68156 1.30621 1.68957 2.03011 2.43772 2.72381 3.34005 

36 0.68137 1.30551 1.68830 2.02809 2.43449 2.71948 3.33262 

37 0.68118 1.30485 1.68709 2.02619 2.43145 2.71541 3.32563 

38 0.68100 1.30423 1.68595 2.02439 2.42857 2.71156 3.31903 

39 0.68083 1.30364 1.68488 2.02269 2.42584 2.70791 3.31279 

40 0.68067 1.30308 1.68385 2.02108 2.42326 2.70446 3.30688 

41 0.68052 1.30254 1.68288 2.01954 2.42080 2.70118 3.30127 

42 0.68038 1.30204 1.68195 2.01808 2.41847 2.69807 3.29595 

43 0.68024 1.30155 1.68107 2.01669 2.41625 2.69510 3.29089 

44 0.68011 1.30109 1.68023 2.01537 2.41413 2.69228 3.28607 

45 0.67998 1.30065 1.67943 2.01410 2.41212 2.68959 3.28148 

46 0.67986 1.30023 1.67866 2.01290 2.41019 2.68701 3.27710 

47 0.67975 1.29982 1.67793 2.01174 2.40835 2.68456 3.27291 
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48 0.67964 1.29944 1.67722 2.01063 2.40658 2.68220 3.26891 

49 0.67953 1.29907 1.67655 2.00958 2.40489 2.67995 3.26508 

50 0.67943 1.29871 1.67591 2.00856 2.40327 2.67779 3.26141 

51 0.67933 1.29837 1.67528 2.00758 2.40172 2.67572 3.25789 

52 0.67924 1.29805 1.67469 2.00665 2.40022 2.67373 3.25451 

53 0.67915 1.29773 1.67412 2.00575 2.39879 2.67182 3.25127 

54 0.67906 1.29743 1.67356 2.00488 2.39741 2.66998 3.24815 

55 0.67898 1.29713 1.67303 2.00404 2.39608 2.66822 3.24515 

56 0.67890 1.29685 1.67252 2.00324 2.39480 2.66651 3.24226 

57 0.67882 1.29658 1.67203 2.00247 2.39357 2.66487 3.23948 

58 0.67874 1.29632 1.67155 2.00172 2.39238 2.66329 3.23680 

59 0.67867 1.29607 1.67109 2.00100 2.39123 2.66176 3.23421 

60 0.67860 1.29582 1.67065 2.00030 2.39012 2.66028 3.23171 

61 0.67853 1.29558 1.67022 1.99962 2.38905 2.65886 3.22930 

62 0.67847 1.29536 1.66980 1.99897 2.38801 2.65748 3.22696 

63 0.67840 1.29513 1.66940 1.99834 2.38701 2.65615 3.22471 

64 0.67834 1.29492 1.66901 1.99773 2.38604 2.65485 3.22253 

65 0.67828 1.29471 1.66864 1.99714 2.38510 2.65360 3.22041 

66 0.67823 1.29451 1.66827 1.99656 2.38419 2.65239 3.21837 

67 0.67817 1.29432 1.66792 1.99601 2.38330 2.65122 3.21639 

68 0.67811 1.29413 1.66757 1.99547 2.38245 2.65008 3.21446 

69 0.67806 1.29394 1.66724 1.99495 2.38161 2.64898 3.21260 

70 0.67801 1.29376 1.66691 1.99444 2.38081 2.64790 3.21079 

71 0.67796 1.29359 1.66660 1.99394 2.38002 2.64686 3.20903 

72 0.67791 1.29342 1.66629 1.99346 2.37926 2.64585 3.20733 

73 0.67787 1.29326 1.66600 1.99300 2.37852 2.64487 3.20567 

74 0.67782 1.29310 1.66571 1.99254 2.37780 2.64391 3.20406 

75 0.67778 1.29294 1.66543 1.99210 2.37710 2.64298 3.20249 

76 0.67773 1.29279 1.66515 1.99167 2.37642 2.64208 3.20096 

77 0.67769 1.29264 1.66488 1.99125 2.37576 2.64120 3.19948 

78 0.67765 1.29250 1.66462 1.99085 2.37511 2.64034 3.19804 

79 0.67761 1.29236 1.66437 1.99045 2.37448 2.63950 3.19663 

80 0.67757 1.29222 1.66412 1.99006 2.37387 2.63869 3.19526 

81 0.67753 1.29209 1.66388 1.98969 2.37327 2.63790 3.19392 

82 0.67749 1.29196 1.66365 1.98932 2.37269 2.63712 3.19262 

83 0.67746 1.29183 1.66342 1.98896 2.37212 2.63637 3.19135 

84 0.67742 1.29171 1.66320 1.98861 2.37156 2.63563 3.19011 

85 0.67739 1.29159 1.66298 1.98827 2.37102 2.63491 3.18890 

86 0.67735 1.29147 1.66277 1.98793 2.37049 2.63421 3.18772 

87 0.67732 1.29136 1.66256 1.98761 2.36998 2.63353 3.18657 

88 0.67729 1.29125 1.66235 1.98729 2.36947 2.63286 3.18544 
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Tabel Distribusi R 

 
 
 

df = (N-2) 

Tingkat signifikansi untuk uji satu arah 

0.05 0.025 0.01 0.005 0.0005 

Tingkat signifikansi untuk uji dua arah 

0.1 0.05 0.02 0.01 0.001 

1 0.9877 0.9969 0.9995 0.9999 1.0000 

2 0.9000 0.9500 0.9800 0.9900 0.9990 

3 0.8054 0.8783 0.9343 0.9587 0.9911 

4 0.7293 0.8114 0.8822 0.9172 0.9741 

5 0.6694 0.7545 0.8329 0.8745 0.9509 

6 0.6215 0.7067 0.7887 0.8343 0.9249 

7 0.5822 0.6664 0.7498 0.7977 0.8983 

8 0.5494 0.6319 0.7155 0.7646 0.8721 

9 0.5214 0.6021 0.6851 0.7348 0.8470 

10 0.4973 0.5760 0.6581 0.7079 0.8233 

11 0.4762 0.5529 0.6339 0.6835 0.8010 

12 0.4575 0.5324 0.6120 0.6614 0.7800 

13 0.4409 0.5140 0.5923 0.6411 0.7604 

14 0.4259 0.4973 0.5742 0.6226 0.7419 

15 0.4124 0.4821 0.5577 0.6055 0.7247 

16 0.4000 0.4683 0.5425 0.5897 0.7084 

17 0.3887 0.4555 0.5285 0.5751 0.6932 

18 0.3783 0.4438 0.5155 0.5614 0.6788 

19 0.3687 0.4329 0.5034 0.5487 0.6652 

20 0.3598 0.4227 0.4921 0.5368 0.6524 

21 0.3515 0.4132 0.4815 0.5256 0.6402 

22 0.3438 0.4044 0.4716 0.5151 0.6287 

23 0.3365 0.3961 0.4622 0.5052 0.6178 

24 0.3297 0.3882 0.4534 0.4958 0.6074 

25 0.3233 0.3809 0.4451 0.4869 0.5974 

26 0.3172 0.3739 0.4372 0.4785 0.5880 

27 0.3115 0.3673 0.4297 0.4705 0.5790 

28 0.3061 0.3610 0.4226 0.4629 0.5703 

29 0.3009 0.3550 0.4158 0.4556 0.5620 

30 0.2960 0.3494 0.4093 0.4487 0.5541 

31 0.2913 0.3440 0.4032 0.4421 0.5465 

32 0.2869 0.3388 0.3972 0.4357 0.5392 

33 0.2826 0.3338 0.3916 0.4296 0.5322 

34 0.2785 0.3291 0.3862 0.4238 0.5254 

35 0.2746 0.3246 0.3810 0.4182 0.5189 

36 0.2709 0.3202 0.3760 0.4128 0.5126 

37 0.2673 0.3160 0.3712 0.4076 0.5066 
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38 0.2638 0.3120 0.3665 0.4026 0.5007 

39 0.2605 0.3081 0.3621 0.3978 0.4950 

40 0.2573 0.3044 0.3578 0.3932 0.4896 

41 0.2542 0.3008 0.3536 0.3887 0.4843 

42 0.2512 0.2973 0.3496 0.3843 0.4791 

43 0.2483 0.2940 0.3457 0.3801 0.4742 

44 0.2455 0.2907 0.3420 0.3761 0.4694 

45 0.2429 0.2876 0.3384 0.3721 0.4647 

46 0.2403 0.2845 0.3348 0.3683 0.4601 

47 0.2377 0.2816 0.3314 0.3646 0.4557 

48 0.2353 0.278 0.3281 0.3610 0.4514 

49 0.2329 0.2759 0.3249 0.3575 0.4473 

50 0.2306 0.2732 0.3218 0.3542 0.4432 

51 0.2284 0.2706 0.3188 0.3509 0.4393 

52 0.2262 0.2681 0.3158 0.3477 0.4354 

53 0.2241 0.2656 0.3129 0.3445 0.4317 

54 0.2221 0.2632 0.3102 0.3415 0.4280 

55 0.2201 0.2609 0.3074 0.3385 0.4244 

56 0.2181 0.2586 0.3048 0.3357 0.4210 

57 0.2162 0.2564 0.3022 0.3328 0.4176 

58 0.2144 0.2542 0.2997 0.3301 0.4143 

59 0.2126 0.2521 0.2972 0.3274 0.4110 

60 0.2108 0.2500 0.2948 0.3248 0.4079 

61 0.2091 0.2480 0.2925 0.3223 0.4048 

62 0.2075 0.2461 0.2902 0.3198 0.4018 

63 0.2058 0.2441 0.2880 0.3173 0.3988 

64 0.2042 0.2423 0.2858 0.3150 0.3959 

65 0.2027 0.2404 0.2837 0.3126 0.3931 

66 0.2012 0.2387 0.2816 0.3104 0.3903 

67 0.1997 0.2369 0.2796 0.3081 0.3876 

68 0.1982 0.2352 0.2776 0.3060 0.3850 

69 0.1968 0.2335 0.2756 0.3038 0.3823 

70 0.1954 0.2319 0.2737 0.3017 0.3798 

71 0.1940 0.2303 0.2718 0.2997 0.3773 

72 0.1927 0.2287 0.2700 0.2977 0.3748 

73 0.1914 0.2272 0.2682 0.2957 0.3724 

74 0.1901 0.2257 0.2664 0.2938 0.3701 

75 0.1888 0.2242 0.2647 0.2919 0.3678 

76 0.1876 0.2227 0.2630 0.2900 0.3655 

77 0.1864 0.2213 0.2613 0.2882 0.3633 

78 0.1852 0.2199 0.2597 0.2864 0.3611 

79 0.1841 0.2185 0.2581 0.2847 0.3589 

80 0.1829 0.2172 0.2565 0.2830 0.3568 
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81 0.1818 0.2159 0.2550 0.2813 0.3547 

82 0.1807 0.2146 0.2535 0.2796 0.3527 

83 0.1796 0.2133 0.2520 0.2780 0.3507 

84 0.1786 0.2120 0.2505 0.2764 0.3487 

85 0.1775 0.2108 0.2491 0.2748 0.3468 

86 0.1765 0.2096 0.2477 0.2732 0.3449 

87 0.1755 0.2084 0.2463 0.2717 0.3430 

88 0.1745 0.2072 0.2449 0.2702 0.3412 
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