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Abstract: This study aims to determine how customer satisfaction mediates the influence of
price perception, product quality, and brand image on the decision to purchase Honda
automatic motorcycles in Jakarta. 362 respondents who ride Honda automatic motorcycles in
Jakarta make up the sample size for this study, which employs non-probability sampling with
a purposive sampling methodology. Data analysis techniques using PLS-SEM with the Smart
PLS application Version 4.1.0.8. The study's findings suggest that brand image, product
quality, and pricing perception all significantly and favorably influence consumers' decisions
to buy. Customer happiness is also positively and significantly impacted by brand image,
product quality, and pricing perception. It has been demonstrated that the impact of perceived
prices, product quality, and brand image on buying decisions is mediated by customer
satisfaction. By raising customer happiness, these studies make clear how crucial pricing
perception, product quality, and brand image are in influencing consumer purchasing decisions.
Keywords: Price Perception, Product Quality, Brand Image, Customer Satisfaction, Purchase
Decision

Abstrak: Penelitian ini bertujuan untuk memastikan bagaimana kepuasan pelanggan
memediasi pengaruh persepsi harga, kualitas produk, dan citra merek terhadap keputusan untuk
membeli sepeda motor matic Honda di Jakarta. 362 responden yang mengendarai sepeda motor
matic Honda di Jakarta merupakan ukuran sampel untuk penelitian ini, yang menggunakan
non-probability sampling dengan metodologi purposive sampling. Teknik analisis data
menggunakan PLS-SEM dengan aplikasi Smart PLS Versi 4.1.0.8. Temuan penelitian
menunjukkan bahwa citra merek, kualitas produk, dan persepsi harga semuanya secara
signifikan dan menguntungkan memengaruhi keputusan konsumen untuk membeli.
Kebahagiaan pelanggan juga secara positif dan signifikan dipengaruhi oleh citra merek,
kualitas produk, dan persepsi harga. Telah dibuktikan bahwa dampak dari harga yang
dirasakan, kualitas produk, dan citra merek pada keputusan pembelian dimediasi oleh kepuasan
pelanggan. Dengan meningkatkan kebahagiaan pelanggan, penelitian ini memperjelas betapa
pentingnya persepsi harga, kualitas produk, dan citra merek dalam memengaruhi keputusan
pembelian konsumen.

Kata Kunci: Persepsi Harga, Kualitas Produk, Citra Merek, Kepuasan Pelanggan, Keputusan

Pembelian

PENDAHULUAN
Latar Belakang

Menurut (Zein dan Susanto, 2023), Indonesia memiliki salah satu industri sepeda motor
paling maju di Asia Tenggara. Sepeda motor merupakan moda transportasi utama karena
harganya yang terjangkau, efektif, dan mudah diakses oleh banyak orang (Amirullah, 2024).
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Di Jakarta, jumlah sepeda motor meningkat dari 15 juta unit pada 2018 menjadi 18,9 juta unit
pada 2024 (Badan Pusat Statistik DKI Jakarta, 2025) mencerminkan tingginya ketergantungan
masyarakat terhadap moda transportasi ini. Meski transportasi umum terus dikembangkan,
seperti MRT dan LRT, sepeda motor tetap menjadi pilihan utama karena fleksibilitasnya.
Faktor-faktor eksternal seperti harga bahan bakar dan isu lingkungan pun tidak menyurutkan
minat masyarakat.

Data penjualan menunjukkan bahwa Honda mendominasi pasar sepeda motor di
Indonesia dengan pangsa sebesar 78,74% pada tahun 2023 (GridOto.Com, 2024). Dominasi
ini didukung oleh persepsi positif konsumen terhadap kualitas, layanan purna jual, dan inovasi
produk seperti sepeda motor listrik. Di sisi lain, motor matic menjadi jenis yang paling
diminati, mencapai 90,39% dari total penjualan nasional pada 2024 (Asosiasi Industri Sepeda
Motor Indonesia, 2025), menjadikannya subjek utama studi kami. Sejumlah faktor
memengaruhi keputusan pembelian. Menurut Mendur et al., (2021), "Persepsi harga, kualitas
produk, dan suasana toko memengaruhi keputusan pembelian." Menurut Zhao et al. (2021),
"Persepsi harga dan kepuasan pelanggan sangat memengaruhi keputusan pembelian."

Persepsi harga memainkan peran penting dalam menilai kesesuaian antara harga dan
manfaat produk. Anjani dan Soliha (2024) menyebut bahwa “semakin sesuai harga dengan fitur
produk, semakin tinggi kecenderungan konsumen untuk membeli. Kualitas produk juga
menjadi kunci. Vanya dan Keni (2021) serta Fransisca et al. (2024) menyimpulkan bahwa
persepsi konsumen terhadap kualitas memiliki dampak besar pada keputusan mereka untuk
membeli. Namun berbeda pada penelitian yang dilakukan oleh Ashari dan Supriono (2023)
yang hasilnya membuktikan kualitas produk tidak memiliki pengaruh terhadap keputusan
pembelian. Sementara itu, konsumen mendapatkan kesan yang mendalam dari citra merek.
Menurut Azizah dan Maskur (2024), "Citra merek mencakup persepsi keandalan dan nilai
emosional," dan terbukti memengaruhi keputusan pembelian (Anggraeni dan Soliha, 2020).
Ketika kinerja dan ekspektasi produk dibandingkan, kepuasan pelanggan akan muncul.

Sejumlah penelitian dilakukan oleh Lionarto ef al. (2022) yang hasilnya membuktikan
bahwa kepuasan pelanggan tidak mampu memediasi pengaruh kualitas produk terhadap
keputusan pembelian. Namun penelitian yang dilakukan oleh Laila dan Kusumawati (2023)
serta Mukuan et al. (2023) menunjukkan bahwa hubungan antara citra merek, persepsi harga,
kualitas produk, dan keputusan pembelian dimediasi oleh kepuasan pelanggan. Oleh karena
itu, penelitian ini bertujuan untuk mengkaji pengaruh persepsi harga, kualitas produk, dan citra
merek terhadap keputusan pembelian sepeda motor matic Honda di Jakarta, dengan kepuasan
pelanggan berperan sebagai variabel mediasi.

Tujuan Penelitian

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengkarakterisasi bagaimana citra merek,
kualitas produk, dan persepsi harga memengaruhi keputusan konsumen Jakarta untuk membeli
sepeda motor matic Honda. Lebih jauh, penelitian ini melihat bagaimana citra merek, kualitas
produk, dan persepsi harga semuanya memengaruhi keputusan pembelian, dengan kebahagiaan
pelanggan sebagai faktor mediasi. Dengan demikian, penelitian ini diharapkan dapat
memberikan pemahaman yang lebih komprehensif mengenai faktor-faktor yang memengaruhi
perilaku pembelian konsumen di pasar otomotif, khususnya untuk produk sepeda motor matic
Honda.

TINJAUAN PUSTAKA
Decision Making Theory

Diperkenalkan oleh Simon (1947) yang dijelaskan melalui konsep bounded rationality
yang menegaskan bahwa proses pengambilan keputusan manusia tidak sepenuhnya rasional
karena adanya batasan kemampuan kognitif, informasi yang tidak lengkap, dan tekanan waktu.
Teori tersebut menunjukkan bahwa individu, alih-alih membuat keputusan yang optimal,
cenderung memilih solusi yang "cukup memuaskan" (satisficing), yaitu keputusan yang
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memenuhi kebutuhan atau tujuan minimum mereka. Konsep tersebut menjadi landasan bagi
pemahaman realistis tentang perilaku manusia dalam situasi yang kompleks dan penuh
ketidakpastian (Ortega dan Hernandez, 2019).

Selanjutnya, Simon (1947) membagi proses pengambilan keputusan menjadi tiga tahap
utama, yaitu intelligence, design, dan choice. Tahap intelligence melibatkan pengumpulan dan
analisis informasi yang relevan untuk mengidentifikasi masalah. Tahap design berkaitan
dengan pengembangan berbagai alternatif solusi. Sementara itu, tahap choice adalah proses
memilih alternatif terbaik berdasarkan kriteria tertentu.

Persepsi Harga

Penilaian konsumen terhadap nilai suatu produk dalam kaitannya dengan biayanya
dikenal sebagai persepsi harga (Oscar dan Keni, 2019; Lestari dan Aprileny, 2020). Ketika
membandingkan barang dengan fitur yang identik dari merek lain, konsumen sering kali
mempertimbangkan apakah manfaatnya lebih besar daripada harganya (Rahayu et al., 2023).

Dalam konteks pembelian sepeda motor matic, persepsi harga tidak hanya bergantung
pada nominal harga, tetapi juga dipengaruhi oleh ulasan pelanggan, referensi sosial, dan
strategi promosi. Pelanggan akan memilih produk yang dianggap memiliki keseimbangan
terbaik antara harga dan manfaat.

Kualitas Produk

Kualitas produk adalah sejauh mana suatu barang memenuhi harapan konsumen,
mencakup daya tahan, keandalan, tampilan, dan kinerja saat digunakan (Cahyadi dan Keni
2021). Lebih lanjut, menurut Gunawan (2022), kualitas suatu produk ditentukan oleh
kapasitasnya dalam memuaskan kebutuhan konsumen. Sementara itu, Natalia et al. (2023)
berpendapat bahwa kapasitas suatu produk atau jasa dalam memenuhi kebutuhan konsumen
memengaruhi kualitasnya.

Menurut definisi yang diberikan di atas, kualitas suatu produk mencakup sejumlah
karakteristik, termasuk keandalan, kegunaan, daya tahan, inovasi, dan keindahan. Persepsi
pelanggan terhadap kualitas produk meningkat seiring dengan jumlah atribut yang mereka nilai
positif.

Citra Merek

Kotler et al., (2019) mendefinisikan citra merek sebagai cara orang mengkarakterisasikan
ekspresi verbal dan visual suatu merek, yang terkait dengan elemen emosional yang diingat
konsumen. Selain itu, pandangan konsumen terhadap suatu merek dibangun berdasarkan
ingatan mereka terhadap berbagai atribut merek, menurut Keller dan Swaminathan (2020).
Firmansyah (2019) menegaskan bahwa citra merek mengacu pada pikiran dan emosi yang
dimiliki orang ketika mendengar atau melihat suatu merek.

Berdasarkan sejumlah atribut merek yang diingat konsumen, penelitian ini sampai pada
kesimpulan bahwa citra merek adalah ide dan emosi yang dimiliki konsumen saat melihat atau
mendengar suatu merek. Prosedur produksi, pemasaran, dan distribusi hanyalah beberapa dari
aktivitas terkait merek yang mungkin terkait dengan sensasi dan pikiran ini.

Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian terjadi ketika pelanggan memilih alternatif barang atau jasa setelah
mempertimbangkan pilihan mereka dengan saksama, klaim Aliman dan Keni (2023). Lebih
lanjut, Agustina et al. (2023) mendefinisikan keputusan pembelian sebagai pilihan akhir
pelanggan untuk membeli barang atau jasa. Menurut Kotler dan Keller (2023), keputusan
pembelian merupakan proses mental dan tindakan konsumen dalam memilih dan membeli
produk berdasarkan pertimbangan kebutuhan, preferensi, dan informasi yang tersedia.
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Kepuasan Pelanggan

Menurut Tjiptono (2019), kepuasan pelanggan ditentukan dengan membandingkan
ekspektasi sebelum pembelian dengan evaluasi kinerja produk. Selanjutnya, menurut Farizky
et al., (2022), kepuasan pelanggan mengacu pada tingkat kepuasan atau ketidakpuasan individu
terhadap suatu produk berdasarkan kinerjanya. Sebaliknya, Kotler dan Keller (2023) kepuasan
pelanggan merupakan respons emosional konsumen yang muncul setelah mengevaluasi
pengalaman pembelian dan penggunaan produk.

Kaitan Antar Variabel
Kaitan Antara Persepsi Harga, Kualitas Produk, Citra Merek, dan Keputusan Pembelian

Azizah dan Maskur (2024) mengungkapkan bahwa kualitas produk berperan penting
dalam memengaruhi keputusan konsumen untuk membeli ikan asin di Kabupaten Rembang,
dengan pengaruh yang signifikan dan positif. Penelitian oleh Lionarto et al. (2022) juga
menunjukkan temuan yang serupa, di mana persepsi harga memiliki dampak signifikan
terhadap keputusan pembelian. Selanjutnya, Anjani dan Soliha (2024) dalam penelitiannya
pada pembeli ban tubeless di Semarang juga menemukan bahwa persepsi harga secara
signifikan memengaruhi keputusan konsumen untuk membeli produk tersebut. Hal ini
didukung oleh Zhao et al. (2021) yang menyatakan bahwa persepsi harga yang dianggap wajar
dapat mendorong konsumen untuk membuat keputusan pembelian.

Berdasarkan penelitian-penelitian tersebut, dapat disimpulkan bahwa konsumen
cenderung membeli suatu produk ketika mereka menganggap harga yang ditawarkan sesuai
dengan manfaat atau kelebihan yang mereka peroleh.

Selanjutnya, penelitian oleh Vanya dan Keni (2021) menunjukkan bahwa citra merek
memiliki pengaruh positif yang signifikan terhadap keputusan pembelian makanan ringan di
Jakarta. Hal yang serupa juga ditemukan oleh Anjani dan Soliha (2024), yang menyatakan
bahwa citra merek berperan penting dalam memengaruhi keputusan pembelian ban tubeless di
Semarang. Anggraeni dan Soliha (2020) juga menegaskan bahwa citra merek memberikan
dampak yang signifikan terhadap keputusan pembelian produk kopi oleh konsumen di
Semarang. Maka hipotesis penelitian adalah sebagai berikut:

H1la: Persepsi harga berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian sepeda motor matic di

Jakarta.

H1b: Kualitas produk berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian sepeda motor matic

di Jakarta.

Hlc: Citra merek berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian sepeda motor matic di

Jakarta.

Kaitan Antara Persepsi Harga, Kualitas Produk, Citra Merek, dan Kepuasan Pelanggan

Penelitian yang dilakukan oleh Lionarto et al. (2022) pada pelanggan restoran sushi di
Jakarta menunjukkan bahwa persepsi harga memberikan kontribusi positif dan cukup kuat
terhadap tingkat kepuasan pelanggan. Hal serupa juga diungkapkan oleh Zhao et al. (2021),
yang menyatakan bahwa persepsi harga berpengaruh secara signifikan terhadap kepuasan
konsumen. Dukungan terhadap temuan ini juga datang dari Palelu ef al. (2022), yang meneliti
perilaku konsumen minuman manis di Malang dan menemukan bahwa ketika harga dinilai
layak dibandingkan dengan manfaat yang diperoleh, kepuasan pelanggan pun meningkat
secara signifikan.

Dalam penelitian Tasya et al. (2024) yang meneliti kepuasan konsumen terhadap produk
sepatu di wilayah Cikarang, ditemukan bahwa kualitas produk berkontribusi secara positif dan
signifikan terhadap perasaan puas atau bahagia pelanggan. Penemuan serupa juga
dikemukakan oleh Hidayatulloh dan Wulandari (2024), yang menegaskan bahwa persepsi
terhadap kualitas produk memiliki dampak yang kuat terhadap kebahagiaan pelanggan. Hal ini
menunjukkan bahwa konsumen cenderung menilai kualitas berdasarkan atribut produk yang
mereka anggap penting dan relevan dengan harapan mereka.
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Sementara itu, Anwar (2023) dalam studinya mengenai pengguna smartphone menemukan
bahwa citra merek memiliki dampak signifikan terhadap tingkat kepuasan emosional
pelanggan. Hidayatulloh dan Wulandari (2024) juga menguatkan hal tersebut melalui
penelitian pada konsumen sepatu di Cikarang, di mana citra merek yang baik terbukti
memberikan pengaruh positif terhadap kebahagiaan pelanggan. Temuan ini mengindikasikan
bahwa persepsi publik yang positif terhadap suatu merek dapat meningkatkan citra merek, yang
pada akhirnya berkontribusi terhadap peningkatan kepuasan konsumen. Maka hipotesis dalam
penelitian adalah sebagai berikut:

H2a: Persepsi harga berpengaruh positif terhadap kepusan pelangagan sepeda motor matic di
Jakarta.

H2b: Kualitas produk berpengaruh positif terhadap kepuasan pelanggan sepeda motor matic di
Jakarta.

H2c: Citra merek berpengaruh positif terhadap kepusan pelanggan sepeda motor matic di
Jakarta.

Kaitan Kepuasan Pelanggan dan Keputusan Pembelian

Mukuan et al. (2023) menemukan bahwa tingkat kepuasan pelanggan memiliki pengaruh
yang signifikan dan positif terhadap keputusan konsumen dalam membeli produk makanan di
Manado. Penelitian serupa dilakukan oleh Hidayatulloh dan Wulandari (2024), yang juga
mengonfirmasi bahwa kepuasan pelanggan berperan penting dalam mendorong keputusan
pembelian. Hal ini diperkuat oleh hasil studi dari Tasya et al. (2024), yang menyatakan bahwa
kepuasan konsumen memberikan kontribusi positif terhadap keputusan pembelian peralatan
rumah tangga. Secara keseluruhan, temuan-temuan ini mengindikasikan bahwa konsumen
cenderung melanjutkan atau melakukan pembelian apabila merasa puas terhadap kualitas
produk maupun layanan yang diterima, maka hipotesis dalam penelitian adalah sebagai berikut:
H3: Kepuasan pelanggan berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian sepeda motor

matic di Jakarta.

Kaitan Antara Persepsi Harga, Kualitas Produk, Citra Merek, dan Keputusan
Pembelian melalui Kepuasan Pelanggan

Menurut hasil studi yang dilakukan oleh Pardede er al. (2018) pada konsumen
minimarket di wilayah Jakarta Utara, ditemukan bahwa persepsi terhadap harga memiliki
pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, khususnya ketika kepuasan pelanggan
turut dilibatkan sebagai variabel perantara. Hasil ini diperkuat oleh penelitian Zhao et al.
(2021), yang menyatakan bahwa persepsi harga yang dianggap wajar atau sebanding dengan
kualitas produk, secara positif memengaruhi keputusan konsumen dalam membeli, terutama
bila konsumen merasa puas terhadap nilai yang diterima.

Lebih lanjut, peran kepuasan pelanggan sebagai mediator juga ditemukan dalam
hubungan antara kualitas produk dan keputusan pembelian. Lionarto et al. (2022) menunjukkan
bahwa pada pembeli kendaraan roda empat di DKI Jakarta, kepuasan menjadi faktor kunci
yang memperkuat dampak kualitas produk terhadap keputusan membeli. Hal senada
diungkapkan oleh Anisa dan Nurhayati (2024), yang meneliti perilaku konsumen restoran.
Mereka menyatakan bahwa kepuasan pelanggan memainkan peran penting dalam
menjembatani pengaruh kualitas produk terhadap keputusan membeli, terutama ketika produk
memenuhi ekspektasi konsumen.

Adapun dalam hal citra merek, penelitian Laila dan Kusumawati (2023) terhadap
konsumen minyak goreng di Jawa Tengah menunjukkan bahwa sebagian besar pengaruh citra
merek terhadap keputusan membeli terjadi melalui mediasi kepuasan atau kebahagiaan
pelanggan. Tika dan Isa (2023) juga menemukan hasil serupa dalam studi mereka terhadap
pelanggan restoran di Kota Solo. Mereka menegaskan bahwa persepsi positif terhadap merek
akan meningkatkan tingkat kepuasan pelanggan, yang pada akhirnya berkontribusi secara
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signifikan terhadap keputusan untuk melakukan pembelian. Maka hipotesis dalam penelitian
adalah sebagai berikut:

H4a : Persepsi harga berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian dengan kepuasan
pelanggan sebagai variabel mediasi sepeda motor matic di Jakarta.

H4b  : Kualitas produk berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian dengan kepuasan
pelanggan sebagai variabel mediasi sepeda motor matic di Jakarta.

H4c : Citra merek berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian dengan kepuasan
pelanggan sebagai variabel mediasi sepeda motor matic di Jakarta.

METODOLOGI PENELITIAN
Jenis dan Periode Penelitian

Tujuan dari desain penelitian deskriptif dalam penelitian ini adalah untuk
mengkarakterisasikan ciri-ciri fenomena yang diteliti. Sebaliknya, pengumpulan data dalam
penelitian ini bersifat cross-sectional, artinya pengumpulan data hanya dilakukan satu kali
selama periode penelitian. Penelitian ini dilakukan antara September 2024 dan Januari 2025.

Sumber dan Pengumpulan Data

Pengguna sepeda motor matic Honda di DKI Jakarta menjadi sumber data penelitian ini,
sehingga data yang digunakan bersifat primer karena dikumpulkan langsung dari sumbernya.
Google Form digunakan untuk menyebarkan kuesioner daring menggunakan platform media
sosial seperti Instagram, WhatsApp, dan lain-lain guna mengumpulkan data.

Populasi dan Sampel Penelitian

Sugiyono (2022) mendefinisikan populasi sebagai suatu area generalisasi yang terdiri
dari item atau orang dengan atribut dan sifat tertentu yang harus diselidiki, dievaluasi, dan
digunakan sebagai dasar untuk menarik kesimpulan dari penelitian. Selanjutnya, sampel
menurut Sugiyono (2022) adalah bagian dari populasi yang diteliti untuk mewakili populasi
tersebut. Sampel penelitian ini adalah pengguna sepeda motor matic Honda di Jakarta. Sampel
tersebut dipilih secara non-probability sampling, sehingga setiap anggota populasi tidak
memiliki kesempatan yang sama untuk dipilih sebagai sampel. Sementara itu, teknik sampel
yang digunakan adalah convenience sampling, yaitu pemilihan sampel yang mudah diakses
oleh peneliti. Kemudian, Roscoe (1975) berpendapat bahwa jumlah sampel sebaiknya
sebanyak lebih dari 30 dan kurang dari 500 responden, sehingga jumlah sampel penelitian ini
sebanyak 362 responden.

Tabel 1
Operasionalisasi Variabel Persepsi Harga
Variabel Indikator Kode | Skala
Harga sepeda motor matic ini bisa diterima daripada produk lain. PH1
Harga sepeda motor matic ini masuk akal di pasaran. PH2

Persepsi | Harga sepeda motor matic ini memiliki nilai ekonomis yang lebih tinggi
Harga | daripada produk lain.

Harga sepeda motor matic ini sesuai dengan daya beli masyarakat di Jakarta. PH4

Harga sepeda motor matic ini sesuai dengan harapan saya. PH5

Sumber: Prastio dan Rodhiah (2021)

PH3 | Interval

Tabel 2
Operasionalisasi Variabel Kualitas Produk
Variabel Indikator Kode | Skala
Sepeda motor matic ini dapat diandalkan di berbagai kondisi jalan di Jakarta | KP1
Kualitas | Sepeda motor matic ini dilengkapi dengan fitur tambahan yang KP2 | Interval
Produk | memudahkan penggunaan sehari-hari, seperti teknologi pengereman.
Sepeda motor matic yang saya pilih selalu berfungsi dengan baik. KP3
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Sepeda motor matic ini sesuai dengan spesifikasi oleh dealer. KP4
Sepeda motor matic ini memiliki daya tahan yang baik walaupun digunakan

e . KP5
di jalan yang pada di Jakarta
Desain sepeda motor matic ini terlihat menarik dan sesuai selera. KP6

Sumber: Firmansyah (2019)

Tabel 3
Operasionalisasi Variabel Citra Merek
Variabel Indikator Kode Skala
Sepeda motor matic ini memiliki kesan eksklusif dibandingkan merek lain. CM1
Kualitas sepeda motor matic ini dapat diandalkan. CM2
Citra Sepeda mgtor matic ini dapat memenuhi kebutuhan saya dalam berkendara M3 | Interval
Merek sehari-hari.
1Seipeda motor matic ini memiliki keunggulan yang tidak dimiliki merek CM4
ain.

Sumber: Angelique et al. (2022)

Tabel 4
Operasionalisasi Keputusan Pembelian
Variabel Indikator Kode | Skala
Saya lebih memilih membeli sepeda motor matic ini karena mereknya sudah KPBI
terpercaya.
Saya merasa nyaman menggunakan sepeda motor matic ini dalam aktivitas
sehari-hari. KPB2
Keputusan : — p
Pembelian Saya membe!l.sepeda rpotor matic ini karena sesuai kebutuhan. KPB3 | Interval
Saya mencari informasi dari orang lain sebelum memutuskan untuk
. o KPB4
membeli sepeda motor matic ini.
Saya akan merekomendasikan sepeda motor matic ini kepada lingkungan KPBS
sosial saya karena kualitasnya.
Sumber: Tanjung dan Keni (2023)
Tabel 5
Operasionalisasi Kepuasan Pelanggan
Variabel Indikator Kode Skala
Saya merasa harga sepeda motor matic ini sesuai dengan manfaat yang saya KPPLI1
terima.
Kepuasan | Kualitas sepeda motor matic ini sesuai dengan ekspektasi saya. KPPL2 Interval
Pelanggan | Saya merasa bangga menggunakan sepeda motor matic ini. KPPL3
Sepeda motor matic ini memberikan kemudahan dalam aktivitas. KPPL4
Saya puas dengan kenyamanan yang diberikan oleh sepeda motor matic ini. | KPPL5

Sumber: Fadhli (2021)

HASIL DAN KESIMPULAN
Analisis Outer Model
Uji Validitas

Uji validitas menunjukkan keakuratan instrumen dalam mengukur variabel, klaim
Bougie dan Sekaran (2020). Pengujian ini mencakup uji validitas konvergen yang didasarkan
pada faktor pemuatan dan nilai Average Variance Extracted (AVE).

Tabel 6
Hasil Uji AVE
Variabel Average Variance Extracted
Persepsi Harga 0,797
Kualitas Produk 0,726
Citra Merek 0,753
Keputusan Pembelian 0,778
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| Kepuasan Pelanggan | 0,774
Sumber: Peneliti (2025)

Tabel 7
Hasil Uji Loading Factor
Persepsi Kualitas Citra Keputusan Kepuasan
Harga Produk Merek Pembelian Pelanggan
PH1 0,891
PH2 0,917
PH3 0,897
PH4 0,883
PH5 0,876
KP1 0,861
KP2 0,847
KP3 0,835
KP4 0,880
KP5 0,852
KP6 0,836
CM1 0,883
CM2 0,869
CM3 0,857
CM4 0,864
KPB1 0,877
KPB2 0,853
KPB3 0,906
KPB4 0,896
KPB5 0,876
KPPL1 0,873
KPPL2 0,897
KPPL3 0,880
KPPL4 0,880
KPPLS 0,869

Sumber: Peneliti (2025)

Indikator

Berdasarkan kriteria Hair et al. (2021), semua variabel dalam penelitian ini memenuhi
persyaratan validitas konvergen karena faktor pemuatannya lebih besar dari 0,70 dan nilai
AVE-nya lebih besar dari 0,50, seperti yang ditunjukkan pada Tabel 4.15 dan 4.16. Seperti
yang ditunjukkan pada Tabel 7 dan 8, pengujian dilakukan dengan menggunakan nilai
pemuatan silang dan Rasio Heterotrait-Monotrait (HTMT) untuk memastikan bahwa setiap
variabel benar-benar berbeda dari yang lain (validitas diskriminan). Berdasarkan Tabel 7, nilai
pemuatan silang setiap indikator lebih besar untuk konstruknya sendiri dibandingkan dengan
konstruk lainnya, sehingga memenuhi persyaratan analisis pemuatan silang (Hair ef al., 2022).

Tabel 8
Hasil Uji HTMT
Variabel Persepsi Kualitas Citra Keputusan Kepuasan
Harga Produk Merek Pembelian Pelanggan
Persepsi Harga
Kualitas Produk 0,840
Citra Merek 0,843 0,829
Keputusan 0,832 0,848 0,830
Pembelian
Kepuasan 0,847 0,854 0,819 0,863
Pelanggan

Sumber: Peneliti (2025)
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Uji Reliabilitas

Cronbach's alpha dan reliabilitas komposit adalah dua metode yang digunakan dalam
pengujian reliabilitas. Reliabilitas komposit mengevaluasi konsistensi tanda-tanda yang
membentuk suatu konstruk, sedangkan Cronbach's alpha mengukur konsistensi internal suatu
indikator. Menurut Hair et al. (2022), reliabilitas komposit yang dapat diterima dan nilai
Cronbach's alpha harus lebih dari 0,7.

Tabel 9
Hasil Uji Cronbach’s Alpha dan Composite Reliability
Variabel Cronbach’s Alpha Composite Reliability
Persepsi Harga 0,936 0,937
Kualitas Produk 0,924 0,925
Citra Merek 0,891 0,894
Keputusan Pembelian 0,928 0,930
Kepuasan Pelanggan 0,927 0,927

Sumber: Peneliti (2025)

Berdasarkan Tabel 9, semua variabel memenuhi persyaratan (Hair ef al., 2022) dan dapat
dianggap dapat dipercaya karena nilai reliabilitas komposit dan alpha Cronbach lebih dari 0,7.

Analisis Inner Model
Uji Koefisien Determinasi
Tabel 10
Hasil Uji Koefisien Determinasi
Variabel R-Square Keterangan
Keputusan Pembelian 0,738 Kuat
Kepuasan Pelanggan 0,716 Kuat

Sumber: Peneliti (2025)

Persepsi harga, kualitas produk, citra merek, dan kepuasan pelanggan mencakup 73,8%
varians dalam keputusan pembelian, sedangkan faktor-faktor lain mencakup 26,2%, menurut
nilai R? keputusan pembelian pada Tabel 10, yaitu 0,738 (73,8%) dan termasuk dalam kategori
kuat. Persepsi harga, kualitas produk, dan citra merek mencakup 71,6% variasi dalam kepuasan
pelanggan, sedangkan faktor-faktor lain mencakup 28,4% sisanya. Nilai R* kepuasan
pelanggan adalah 0,716 (71,6%), yang juga dikategorikan kuat.

Uji Effect Size (f°)
Ketika suatu variabel dihilangkan dari model penelitian, uji f2 berupaya menunjukkan
bagaimana nilai R2 berubah (Hair et al., 2019).

Tabel 11
Hasil Uji Effect Size (°)
Variabel Keputusan Pembelian Kepuasan Pelanggan
Persepsi Harga 0,072 0,129
Kualitas Produk 0,065 0,160
Citra Merek 0,083 0,050
Kepuasan Pelanggan 0,196

Sumber: Peneliti (2025)

Berdasarkan Tabel 11, nilai f2 lebih besar dari 0,02, tetapi kurang dari 0,15, yang
menunjukkan bahwa persepsi harga, kualitas produk, dan citra merek memiliki dampak yang
kecil terhadap keputusan pembelian (0,072, 0,065, dan 0,083). Kemudian, karena nilai f2 lebih
besar dari 0,15 tetapi kurang dari 0,35, maka kebahagiaan pelanggan memiliki dampak yang
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sedang terhadap keputusan pembelian, yaitu sebesar 0,196. Selain itu, kepuasan konsumen
dipengaruhi secara moderat oleh persepsi harga dan kualitas produk, yang masing-masing
sebesar 0,129 dan 0,160. Sementara itu, pengaruh citra merek terhadap kepuasan konsumen
hanya sebesar 0,050.

Tabel 12
Hasil Uji Goodness of Fit Index (GoF)
Variabel AVE R-Square GoF
Persepsi Harga 0,797
Kualitas Produk 0,726
Citra Merek 0,753 0,745
Keputusan Pembelian 0,778 0,738
Kepuasan Pelanggan 0,774 0,716
Rata-Rata 0,765 0,727

Sumber: Peneliti (2025)

Berdasarkan Tabel 12, perhitungan nilai GoF dilakukan dengan menghitung nilai rata-
rata AVE dan R?. Berikut rumus yang digunakan untuk menentukan nilai GoF berikut:

GoF =+/AVE x R?
=,0,765x 0,727
=0,745
Berdasarkan hasil perhitungan di atas, nilai GoF adalah 0,745, yang termasuk dalam

kategori besar karena melebihi 0,36 (Hair et al., 2019). Variabel pilihan pembelian memiliki
kecocokan yang sangat baik dalam memprediksi model penelitian, menurut nilai GoF.

Uji Path Coefficient
Menurut Hair et al. (2019), nilai koefisien jalur menggambarkan bagaimana variabel
saling berhubungan. Tabel 13 menampilkan hasil uji koefisien jalur.

Tabel 13
Hasil Analisis Path Coefficient dan Hipotesis (Pengaruh Langsung)
Hipotesis K(;Ztlil?:_en p-values | t-statistics | Keterangan

Hla: Persepsi Harga — Keputusan Pembelian 0,185 0,000 3,602 Didukung
H1b: Kualitas Produk — Keputusan Pembelain 0,245 0,000 4,454 Didukung
Hlc: Citra Merek —» Keputusan Pembelian 0,195 0,000 5,868 Didukung
H2a: Persepsi Harga — Kepuasan Pelanggan 0,344 0,000 6,465 Didukung
H2b: Kualitas Produk — Kepuasan Pelanggan 0,370 0,000 6,465 Didukung
H2c¢: Citra Merek — Kepuasan Pelanggan 0,202 0,000 3,694 Didukung
H3: Kepuasan Pelanggan — Keputusan Pembelian 0,316 0,000 6,628 Didukung

Sumber: Peneliti (2025)

Tabel 14

Hasil Analisis Path Coefficient dan Hipotesis (Pengaruh Tidak Langsung)

. . Koefisien D- t-
Hipotesis Jalur values | statistics Keterangan

H4a: Persepsi Harga — Kepuasan Pelanggan — 0.109 0,000 4619 Didukung
Keputusan Pembelian
H4b: Kualitas Prodpk — Kepuasan Pelanggan — 0.117 0,000 4.842 Didukung
Keputusan Pembelian
H4c: Citra Merek - Kepuasan Pelanggan — 0,064 0,005 2.824 Didukung
Keputusan Pembelian

Sumber: Peneliti (2025)
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Pembahasan

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa persepsi harga, kualitas produk, citra merek,
dan kepuasan pelanggan berperan penting dalam memengaruhi keputusan pembelian sepeda
motor matic Honda di Jakarta. Uji hipotesis Hla membuktikan bahwa persepsi harga
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, sejalan dengan Zhao et al.
(2021), Azizah dan Maskur (2024), serta Anjani dan Soliha (2024). Harga yang kompetitif,
cicilan terjangkau, dan biaya kepemilikan rendah mendorong konsumen memilih produk ini.

Selanjutnya, kualitas produk H1b dan citra merek Hlc juga berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian, mendukung temuan Charindra et al. (2024), Vanya
dan Keni (2021), serta Anjani dan Soliha (2024). Kualitas sepeda motor Honda yang andal,
nyaman, dan hemat bahan bakar, serta citra merek yang kuat, memperkuat keputusan
pembelian konsumen.

Pada sisi kepuasan, H2a menunjukkan persepsi harga berpengaruh positif dan
signifikan terhadap kepuasan pelanggan, mendukung Lionarto et al. (2022) dan Palelu et al.
(2022). H2b dan H2c juga membuktikan bahwa kualitas produk dan citra merek berkontribusi
positif terhadap kepuasan, sebagaimana ditegaskan Pramesti dan Dwiridotjahjono (2023),
Hidayatulloh dan Wulandari (2024), Anwar (2023), dan Tika dan Isa (2023). Harga yang wajar,
produk berkualitas, dan citra positif membangun kepuasan konsumen.

H3 memperkuat bahwa kepuasan pelanggan memprediksi keputusan pembelian secara
positif dan signifikan, mendukung Mukuan et al. (2023) dan Tasya et al. (2024). Pelanggan
yang puas cenderung loyal, membeli ulang, dan merekomendasikan produk. Hasil uji H4a,
H4b, dan H4c juga menunjukkan kepuasan berperan sebagai mediator yang signifikan atas
pengaruh persepsi harga, kualitas produk, dan citra merek terhadap keputusan pembelian,
mendukung temuan Zhao et al. (2021), Anisa dan Nurhayati (2024), serta Laila dan
Kusumawati (2023).

Temuan ini menegaskan bahwa keputusan pembelian sepeda motor matic Honda tidak
hanya dipengaruhi langsung oleh harga, kualitas, dan citra, tetapi juga secara tidak langsung
melalui kepuasan pelanggan. Oleh karena itu, perusahaan perlu fokus tidak hanya pada produk
dan harga, tetapi juga pada pengalaman konsumen untuk menciptakan kepuasan dan loyalitas
jangka panjang.

Kesimpulan

Menurut temuan studi tersebut, keputusan dan kepuasan pembeli sepeda motor matic
Honda dipengaruhi secara positif dan signifikan oleh persepsi harga, kualitas produk, dan citra
merek. Lebih jauh, telah dibuktikan bahwa keputusan pembelian dipengaruhi secara signifikan
oleh kepuasan pelanggan. Selain itu, citra merek, kualitas produk, dan persepsi harga semuanya
memiliki dampak lebih kuat pada keputusan pembelian ketika kepuasan pelanggan menjadi
elemen mediasi.

Keterbatasan
Dalam pelaksanaan penelitian ini, terdapat beberapa keterbatasan yang dapat
dikembangkan pada penelitian selanjutnya, yaitu:

1. Lokasi penelitian ini terbatas di Jakarta, sehingga hasilnya tidak mencerminkan perilaku
konsumen di daerah lain di Indonesia.

2. Penelitian ini hanya berfokus pada pelanggan satu merek , sehingga temuan ini tidak
dapat digeneralisasikan ke pelanggan merek sepeda motor lain yang memiliki
karakteristik demografis yang berbeda.

3. Penelitian ini hanya mempertimbangkan mengenai pengaruh persepsi harga, kualitas
produk, dan citra merek terhadap keputusan pembelian, serta peran mediasi kepuasan
pelanggan pada pengaruh tersebut.
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Saran

Berdasarkan hasil penelitian dan keterbatasan yang ada, terdapat beberapa saran yang
dapat dipertimbangkan untuk penelitian selanjutnya. Pertama, penelitian mendatang
diharapkan dapat memperluas cakupan wilayah, misalnya dengan mengkaji kota-kota lain atau
melakukan perbandingan antar wilayah untuk melihat apakah terdapat perbedaan pola
keputusan pembelian berdasarkan karakteristik demografis.

Kedua, penelitian berikutnya dapat membandingkan temuan studi ini dengan konsumen
dari merek sepeda motor lainnya, seperti Yamaha, Suzuki, atau motor listrik yang saat ini
sedang berkembang.

Ketiga, penelitian selanjutnya juga disarankan untuk mengkaji pengaruh variabel lain,
seperti kepercayaan pelanggan (customer trust) dan pengalaman pelanggan (customer
experience) (Setiawan & Keni, 2023), serta faktor inovasi produk dan strategi pemasaran
digital terhadap keputusan pembelian sepeda motor matic.
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