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ABSTRACT 
 

Changes in consumer behavior in electric bicycle purchases challenge sellers' ineffective 

marketing. This study aims to analyze the effect of price, promotion, and product quality on 

purchasing decisions for electric bicycles. This study uses a quantitative method with a survey 

approach as a research design. The population of this study was all buyers of electric bicycles at 

the Bismar Pasuruan Store, East Java, Indonesia, totaling 90 people. The sampling technique used 

purposive sampling so that the number of research samples was 40 people. The research sources 

were primary data from questionnaires via Google Forms and secondary data from literature 

studies. The data analysis technique used multiple linear regression with the help of the SPSS 

version 26 application. The study's results showed that price, promotion, and product quality 

positively affected purchasing decisions for electric bicycles. This study can complement existing 

theories and be a reference for further research. Practically, this study can be a reference for the 

industry in terms of pricing strategies, compelling promotions, and improving the quality of 

electric bicycles as product marketing. 
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FAKTOR DETERMINAN KEPUTUSAN PEMBELIAN SEPEDA 

LISTRIK: BUKTI DARI INDONESIA 
 

ABSTRAK 
 

Perubahan perilaku konsumen dalam melakukan pembelian sepeda listrik memberikan tantangan 

bagi penjual untuk melakukan pemasaran yang efektif. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis 

pengaruh harga, promosi dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian sepeda listrik. 

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan pendekatan survei sebagai desain 

penelitian. Populasi penelitian ini adalah seluruh pembeli sepeda listrik di Toko Bismar Pasuruan, 

Jawa Timur, Indonesia yang berjumlah 90 orang. Teknik sampling menggunakan purposive 

sampling, sehingga diperoleh jumlah sampel penelitian menjadi 40 orang. Sumber data penelitian 

menggunakan data primer berupa kuesioner melalui google form dan data sekunder berupa studi 

kepustakaan. Teknik analisis data menggunakan regresi linear berganda dengan bantuan aplikasi 

SPSS versi 26. Hasil penelitian menunjukkan harga, promosi, dan kualitas produk berpengaruh 

positif terhadap keputusan pembelian sepeda listrik. Penelitian ini dapat melengkapi teori yang 

telah ada dan menjadi referensi bagi penelitian selanjutnya. Secara praktis penelitian ini dapat 

menjadi rujukan bagi pihak industri dalam mempertimbangkan strategi penentuan harga, promosi 

yang efektif dan peningkatan kualitas sepeda listrik sebagai pemasaran produk. 

 

Kata kunci: harga, promosi, kualitas produk, keputusan pembelian. 
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PENDAHULUAN 

 

Kesadaran lingkungan dan tanggung jawab memiliki efek positif terhadap 

penggunaan moda transportasi yang lebih ramah lingkungan (Huang et al. 2020; 

Zhou et al. 2020). Sepeda listrik yang memiliki atribut ramah lingkungan dan 

sesuai dengan tren pengurangan emisi karbon menjadi pilihan baru moda 

transportasi (Haustein and Møller 2016; Simsekoglu and Klöckner 2019; Tezer 

and Bodur 2020). Sepeda listrik menjadi moda transportasi yang berkelanjutan 

karena menggunakan baterai sehingga mengurangi emisi dan lebih hemat (Liu and 

Suzuki 2019; Bai et al. 2020; Herberz, Hahnel, and Brosch 2020). Sepeda listrik 

memiliki komponen utama penggerak dari baterai namun dengan kecepatan yang 

terbatas (Eccarius and Lu 2020). Sepeda listrik telah berkembang pesat menjadi 

industri dengan laju pertumbuhan tercepat di pasar transportasi dalam waktu 

singkat, terutama di daerah perkotaan (Sałabun, Palczewski, and Wątróbski 2019; 

Patil and Majumdar 2021). Waktu perjalanan yang lebih singkat dan kesadaran 

lingkungan yang semakin meningkat mendorong minat yang lebih besar terhadap 

sepeda listrik (Kwiatkowski, Grzelak-Kostulska, and Biegańska 2021). 

Penggunaan sepeda listrik terus tumbuh di seluruh dunia dan sepeda listrik 

dianggap sebagai tren baru dalam industri sepeda (Schepers et al. 2020; Bigazzi 

and Berjisian 2021; Kazemzadeh and Ronchi 2022). 

Pemahaman sikap dan perspektif konsumen terhadap sepeda listrik sangat 

penting karena akan mendukung keputusan yang dibuat oleh pemerintah dan 

sektor swasta tentang permintaan pasar (Ling, Cherry, and Wen 2021). Untuk 

mendukung kemajuan industri sepeda listrik, diperlukan studi yang lebih ekstensif 

tentang faktor-faktor yang memengaruhi keputusan konsumen dalam pembelian 

sepeda listrik (Shang et al. 2020). Potensi pertumbuhan penjualan akibat kenaikan 

permintaan dari masyarakat harus dapat dimanfaatkan dengan efektif melalui 

pemahaman perilaku konsumen. Keputusan pembelian dapat dipengaruhi oleh 

sejumlah faktor, diantarnya harga, promosi, serta kualitas produk yang ditawarkan 

(Hermawan, Supeni, and Rozi 2018; Gunawan and Ratmono 2022; Sumilat, 

Lapian, and Lintong 2022). 

Penelitian sebelumnya tentang hubungan variabel harga, promosi, kualitas 

produk dan keputusan pembelian sepeda motor telah dilakukan seperti penelitian 

Utama et al. (2019); Adyas and Setiawan (2020); Duri et al. (2023); Ilahi, Elmas, 

and Ngatimun (2023) yang menunjukkan harga berpengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian. Namun, penelitian Alfiah (2022); Saput and Oktaviani 

(2023) menunjukkan hasil yang sebaliknya yaitu harga tidak berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian. Kemudian, penelitian Arief (2022); Yunizar and 

Aminah (2022); Hasanah, Elmas, and Pujiastutik (2023); Widjaja and Wildan 

(2023) menunjukkan bahwa promosi berpengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian. Namun hasil yang berbeda ditemukan pada hasil penelitian Sutrisna 

and Riyanto (2023) yang menunjukan bahwa promosi tidak berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. Lalu, penelitian Batu et al. (2019); Jati, Mursito, and 

Marwarti (2022); Pasaribu (2022); Sembiring, Fatihudin, and Firmansyah (2022) 

menunjukkan bahwa kualitas produk berpengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian. Tetapi, penelitian Ofa and Wuisan (2022); Gultom and Sari (2023) 

menunjukkan hasil yang berbeda yaitu kualitas produk tidak berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian.  
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Hasil penelitian sebelumnya yang tidak konsisten membuka celah 

penelitian, sehingga penelitian lebih lanjut diperlukan agar dapat memperdalam 

dan memperkuat pemahaman hubungan harga, promosi, kualitas produk dan 

keputusan pembelian terutama pada kendaraan sepeda listrik. Selain itu, penelitian 

yang spesifik pada penjualan sepeda listrik di wilayah Pasuruan, Jawa Timur 

masih belum banyak dilakukan, sehingga dapat mengisi kesenjangan penelitian 

yang ada. Oleh karena itu penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh 

harga, promosi dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian sepeda listrik 

di Toko Bismar Pasuruan, Jawa Timur. Penelitian ini diharapkan dapat 

memberikan kontribusi pada literatur perilaku konsumen dan strategi pemasaran 

produk terkait dengan sepeda listrik. 

 

TELAAH LITERATUR 

 

Teori Perilaku Konsumen 

Serangkaian tindakan yang diperlihatkan oleh konsumen dalam proses 

pencarian, pembelian, penggunaan, evaluasi, dan konsumsi produk dan jasa 

dengan harapan bahwa produk tersebut akan memuaskan kebutuhan mereka 

merupakan bentuk perilaku konsumen (Schiffman and Kanuk 2009). Teori 

perilaku konsumen adalah sebuah konsep dalam ekonomi dan pemasaran yang 

menganalisis bagaimana konsumen membuat keputusan untuk membeli suatu 

barang atau jasa (Dellaert 2019). Teori ini berusaha menjelaskan faktor-faktor 

yang memengaruhi preferensi, pilihan, dan pola pembelian konsumen, dengan 

tujuan memahami perilaku mereka untuk merancang strategi pemasaran yang 

efektif (Fauzan et al. 2022). Perilaku konsumen dapat dipengaruhi berbagai 

faktor, baik internal seperti kebutuhan dan keinginan, maupun eksternal seperti 

keluarga, lingkungan sosial, media massa, dan budaya (Mowen and Minor 2001; 

Hendarsyah 2020; Purwati and Cahyanti 2022). Perubahan perilaku konsumen 

dipengaruhi oleh beberapa faktor ekternal diantaranya pengaruh dari keluarga, 

masyarakat, dan media massa. Persepsi konsumen berubah sesuai dengan 

perkembangan teknologi yang terjadi di masyarakat (Yandes 2022).  

 

Keputusan Pembelian 

Proses menggabungkan pengetahuan yang dimiliki untuk melakukan 

evaluasi terhadap dua atau lebih alternatif lalu menentukan pilihan untuk membeli 

produk merupakan keputusan pembelian (Kotler and Keller 2016). Tahapan dalam 

menentukan keputusan pembelian diawali dengan problem recognition yaitu 

proses ketika konsumen menyadari tentang kebutuhan atau keinginan yang harus 

dipenuhi. Tahap selanjutnya adalah information search yaitu proses mencari 

informasi tentang produk yang relevan dengan kebutuhan konsumen. Lalu, tahap 

evaluation of alternatives menunjukkan proses evaluasi berbagai alternatif produk 

yang tersedia oleh konsumen. Kemudian, tahap yang terpenting adalah purchase 

decision yaitu penentuna keputusan membeli atau tidak terhadap produk yang 

telah dievaluasi pada tahap sebelumnya. Tahap yang terakhir adalah post-

purchase evaluation yaitu sikap konsumen dalam mengevaluasi keputusan 

pembelian mereka dan menentukan apakah mereka puas dengan produk yang 

telah dibeli (Schiffman and Kanuk 2009). Indikator keputusan pembelian ada 

empat yaitu: kemantapan pada sebuah produk, kebiasaan dalam membeli produk, 
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memberikan rekomendasi kepada orang lain, serta melakukan pembelian ulang 

(Kotler and Keller 2016). 

 

Harga 

Harga merupakan biaya yang dibebankan kepada pembeli sebagai 

pertukaran untuk mendapatkan manfaat dari kepemilikan atau penggunaan produk 

atau jasa tertentu (Kotler and Armstrong 2018). Penetapan harga yang lebih 

rendah dari nilai yang dirasakan konsumen akan menarik minat pembelian, 

sedangkan harga yang lebih tinggi dari persepsi nilai dapat menyebabkan 

penurunan penjualan (Mowen and Minor 2001). Melalui strategi harga yang 

sejalan dengan nilai guna dan harapan konsumen, penjual dapat meningkatkan 

peluang konsumen untuk membeli sepeda motor (Sudiartini, Murdani, and 

Noviantari 2020). Indikator harga ada empat yaitu: keterjangkauan harga, 

kesesuian harga dan kualitas produk, daya saing harga, serta kesesuaian harga 

dengan manfaat yang dirasakan (Kotler and Armstrong 2018). 

 

Promosi 

Promosi merupakan proses diseminasi informasi, pemberian pengaruh 

secara persuasif, dan mengingatkan kembali pasar sasaran atau entitas perusahaan 

(Triwardhani et al. 2023). Tujuan promosi adalah menciptakan kesiapan 

penerimaan produk, proses pembelian, dan loyalitas terhadap produk yang 

dipasarkan oleh perusahaan yang bersangkutan (Tjiptono 2019). Strategi promosi 

pada sepeda listrik dirancang untuk menyebarkan informasi, mempengaruhi 

preferensi, dan mengingatkan konsumen mengenai keunggulan dan manfaat 

produk tersebut (Pasalbessy 2020). Promosi melalui berbagai media yang 

terintegrasi baik cetak, elektronik, maupun media sosial dapat menjangkau 

konsumen sebanyak mungkin (Pratama, Subagja, and Duta 2023). Indikator 

promosi ada lima yaitu: frekuensi promosi, kualitas promosi, kuantitas promosi, 

waktu promosi, serta kesesuaian sasaran promosi (Kotler and Armstrong 2018).  

 

Kualitas produk 

Kualitas produk merupakan kapasitas produk untuk mengekspresikan 

fungsinya sesuai dengan atribut-atribut yang telah ditentukan, dan mempunyai 

atribut-atribut signifikan bagi konsumen dan menjadi dasar pertimbangan dalam 

menentukan keputusan pembelian (Kotler and Armstrong 2018). Strategi 

penawaran sepeda listrik berkualitas dan bermerk dapat menarik keputusan 

konsumen untuk membeli karena melibatkan beberapa aspek yang menjamin 

kualitas dan nilai tambah yang menarik (Pratiwi, Wibawa, and Baihaqi 2020). 

Konsumen memiliki preferensi terhadap produk dengan kualitas tinggi sebab 

konsumen percaya produk tersebut akan memenuhi kebutuhan sesuai harapan 

(Chaerudin and Syafarudin 2021). Indikator kualitas produk ada tujuh yaitu: 

kinerja, daya tahan, kesesuaian dengan spesifikasi, fitur, reliabilitas, estetika, dan 

kualitas yang dirasakan (Kotler and Armstrong 2018). 

 

Pengembangan Hipotesis 

Teori perilaku konsumen menjelaskan bahwa calon pembeli akan 

mengevaluasi harga dengan manfaat yang mereka rasakan. Apabila persepsi harga 

setara atau lebih rendah dari manfaat yang dirasakan, maka calon pembeli akan 
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melakukan transaksi pembelian. Harga merupakan salah satu elemen penting yang 

memengaruhi bagaimana konsumen berperilaku dalam pengambilan keputusan 

pembelian (Sudarto and Indriani 2023). Pemahaman mengenai hubungan ini 

memungkinkan produsen dan pemasar untuk merancang strategi harga yang tepat 

untuk menarik konsumen dan meningkatkan penjualan. Harga menentukan 

persepsi nilai konsumen terhadap produk. Harga produk akan dibandingkan oleh 

konsumen dengan ekspektasi mereka terhadap kualitas dan fitur produk yang 

diharapkan. Penelitian yang dilakukan oleh Utama et al. (2019); Adyas and 

Setiawan (2020); Duri et al. (2023); Ilahi, Elmas, and Ngatimun (2023) 

menemukan bahwa harga berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian 

konsumen. Dengan demikian dapat dirumuskan hipotesis pertama yaitu H1: harga 

berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.  

Teori perilaku konsumen menyatakan bahwa promosi yang efektif akan 

mendorong konsumen lebih tertarik untuk membeli. Promosi memainkan peran 

penting dalam teori perilaku konsumen karena dapat membentuk persepsi, 

menciptakan nilai tambah, dan memengaruhi tingkat urgensi dalam keputusan 

pembelian. Promosi memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 

pembelian konsumen karena membantu meningkatkan kesadaran konsumen 

terhadap produk yang ditawarkan (Annissa and Paramita 2021). Promosi yang 

efektif dapat membuat konsumen memiliki persepsi yang positif terhadap suatu 

produk seperti kualitas dan manfaatnya. Penelitian sebelumnya yang dilakukan 

Isman and Laksana (2021); Arief (2022); Yunizar and Aminah (2022); Hasanah, 

Elmas, and Pujiastutik (2023); Widjaja and Wildan (2023) menemukan bahwa 

promosi berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Dengan demikian 

dapat dirumuskan hipotesis kedua yaitu H2: promosi berpengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian. 

Teori perilaku konsumen juga menyatakan bahwa persepsi konsumen 

tentang kualitas produk dapat membentuk sikap, keyakinan, serta pilihan mereka 

untuk melakukan pembelian suatu produk. Produk berkualitas tinggi tidak hanya 

meningkatkan kepuasan konsumen, tetapi juga memperkuat loyalitas dan 

mendorong pembelian ulang. Kualitas yang baik membangun kepercayaan 

terhadap merek, sehingga konsumen lebih memilih produk tersebut karena 

percaya bahwa produk akan memenuhi harapan mereka. Kualitas produk sangat 

memengaruhi perilaku dan keputusan pembelian konsumen. Penelitian yang 

dilakukan oleh Batu et al. (2019); Pratami, Triansari, and Atidira (2020); Jati, 

Mursito, and Marwarti (2022); Pasaribu (2022); Sembiring, Fatihudin, and 

Firmansyah (2022); Syafrida and Putra (2023) menemukan bahwa kualitas produk 

berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Dengan demikian dapat 

dirumuskan hipotesis ketiga yaitu H3: kualitas produk berpengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian. 

 

METODE PENELITIAN 

 

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif asosiatif. Populasi 

penelitian adalah seluruh pembeli sepeda listrik di Toko Bismar Pasuruan, Jawa 

Timur Indonesia yang berjumlah 90 orang. Pendekatan yang digunakan adalah 

survey kepada pembeli sepeda listrik. Teknik sampling yang digunakan dalam 

penelitian adalah purposive sampling dengan kriteria pembeli yang melakukan 
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pembelian selama 1 tahun terakhir. Setelah menerapkan kriteria purposive 

sampling, maka diperoleh jumlah sampel sebanyak 40 orang. Sumber data yang 

digunakan dalam penelitian terdiri dari sumber data primer dan sekunder. 

Kuesioner digunakan sebagai instrumen pengumpulan data melalui aplikasi 

Google Forms sebagai data primer berupa tanggapan pembeli terhadap harga, 

promosi, kualitas produk serta keputusan pembelian sepeda listrik. Data sekunder 

diperoleh melalui kajian dari berbagai literatur atau studi kepustakaan yang 

berasal dari artikel jurnal, dan buku-buku teori pemasaran. Variabel penelitian 

terdiri dari tiga variabel independen yaitu harga, promosi, dan kualitas produk dan 

satu variabel dependen yaitu keputusan pembelian. Teknik analisis data 

menggunakan regresi linear berganda dengan alat bantu analisis berupa aplikasi 

SPSS versi 26. Analisis dilakukan dalam beberapa tahapan, mulai dari uji 

validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik (normalitas, multikolinearitas, dan 

heteroskesdastisitas) dan uji hipotesis. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

Gambaran Umum Responden 

Responden dalam penelitian ini memiliki karakteristik yang terbagi 

menjadi lima kategori. Hasil tabulasi karakteristik responden dapat dilihat pada 

Tabel 1. 
 

Tabel 1 Karakteristik Responden 

Karakteristik Kriteria Jumlah Persentase 

Jenis Kelamin Laki-Laki 17 42,5 

 Perempuan 23 57,5 

Usia < 25 Tahun 20 50,0 

 26 – 35 Tahun 16 40,0 

 > 35 Tahun 4 10,0 

Wilayah Dermo 3 7,5 

 Kalianyar 5 12,5 

 Kauman 13 32,5 

 Kersikan 2 5,0 

 Kidul Dalem 3 7,5 

 Latek 3 7,5 

 Pandean 3 7,5 

 Pogar 5 12,5 

 Raci 2 5,0 

 Sidowayah 1 2,5 

Alasan Canggih 6 15,0 

 Harga Murah 8 20,0 

 Harga Terjangkau 5 12,5 

 Kualitas Bagus 8 20,0 

 Lagi Viral 3 7,5 

 Rekomendasi Saudara 5 12,5 

 Rekomendasi Teman 5 12,5 

Lama Penggunaan < 3 Bulan 13 32,5 

 3 – 12 Bulan 27 67,5 
Sumber: data primer (diolah, 2024) 
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Tabel 1 menunjukkan bahwa pada kategori jenis kelamin, responden 

perempuan lebih dominan dibandingkan laki-laki yaitu sebesar 57,5% yang 

disebabkan karena kebutuhan ibu rumah tangga terhadap kendaraan untuk 

berbelanja dan mengantarkan anak sekolah. Kemudian responden muda dengan 

kategori usia kurang dari 25 tahun mencapai 50% karena penerimaan teknologi 

baru yang lebih mudah. Responden yang bertempat tinggal di sekitar Toko Bismar 

Pasuruan, Jawa Timur lebih dominan dibandingkan wilayah lain yaitu Kauman 

sebanyak 32,5%. Alasan yang sering muncul pada responden untuk membeli 

sepeda listrik adalah harga murah dan kualitas bagus dengan persentase masing-

masing 20%. Selanjutnya, pengalaman responden dalam menggunakan sepeda 

listrik antara 3-12 bulan mencapai 67,5% yang menunjukkan sebagian besar 

responden telah menggunakan sepeda listrik sebelumnya. 

 

Uji Validitas dan Reliablitas 

 

Tabel 2 Hasil Uji Validitas dan Reliablitas 

Variabel dan Indikator rhitung Cronbach's Alpha 

Harga (X1)  

0,808 

1. Keterjangkauan harga  0,789 

2. Kesesuian harga dan kualitas produk  0,813 

3. Daya saing harga  0,789 

4. Kesesuaian harga dengan manfaat yang 

dirasakan 

0,817 

Promosi (X2)  

0,788 

1. Frekuensi promosi 0,874 

2. Kualitas promosi 0,768 

3. Kuantitas promosi 0,641 

4. Waktu Promosi 0,795 

5. Kesesuaian sasaran promosi  0,607 

Kualitas Produk (X3)  

0,899 

1. Kinerja  0,824 

2. Daya tahan  0,806 

3. Kesesuaian dengan spesifikasi  0,784 

4. Fitur  0,792 

5. Reliabilitas  0,699 

6. Estetika  0,852 

7. Kualitas yang dirasakan  0,786 

Keputusan Pembelian (Y)  

0,802 

1. Kemantapan pada sebuah produk 0,748 

2. Kebiasaan dalam membeli produk 0,811 

3. Memberikan rekomendasi kepada orang lain 0,837 

4. Melakukan Pembelian ulang  0,804 
Sumber: data primer (diolah, 2024) 

 

Tabel 2 menunjukkan bahwa masing-masing variabel telah memenuhi 

kriteria yang ditunjukkan oleh nilai rhitung yang lebih tinggi dari nilai rtabel. Nilai 

rtabel yaitu 0,312 berasal dari jumlah responden sebesar 40 dengan tingkat 

signifikansi 5% dan bersifat dua arah. Nilai rhitung berada dalam rentang 0,607 dan 
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0,874 yang lebih besar dari 0,312. Oleh karena itu, keseluruhan item pada masing-

masing variabel telah memenuhi syarat uji validitas. Kemudian, reliabilitas setiap 

variabel ditentukan oleh nilai Cronbach's Alpha yang lebih besar dari 0,6. 

Masing-masing variabel independen dan dependen memiliki tingkat reliabilitas 

yang tinggi. Nilai Cronbach's Alpha pada 4 item variabel harga adalah 0,808 yang 

lebih besar dari 0,6. Kemudian, pada variabel promosi yang terdiri dari 5 item 

sebesar 0,788. Lalu, pada variabel kualitas produk adalah 0,899 yang juga lebh 

besar dari 0,6. Pada 4 item variabel keputusan pembelian memilki nilai 0,802. 

Dengan demikian masing-masing variabel telah memenuhi syarat uji reliabilitas 

atau reliabel.  

 

Uji Asumsi Klasik 

Untuk memastikan validitas model regresi, dilakukan uji asumsi klasik 

melalui tiga pengujian: uji normalitas dengan metode Kolmogorov-Smirnov, 

pengujian multikolinearitas, dan uji heteroskesdastisitas menggunakan metode 

Glejser. Hasil uji normalitas menunjukkan nilai signifikansi asimtotik (Asymp. 

Sig.) untuk uji normalitas dua arah adalah 0,200 yang berada diatas tingkat 

signifikansi 0,05. Hasil uji Kolmogorov-Smirnovs menunjukkan bahwa data yang 

diperoleh memiliki distribusi normal. Kemudian, hasil pengujian multikolinearitas 

menunjukkan nilai tolerance untuk variabel harga, promosi, dan kualitas produk 

adalah 0,130; 0,134; dan 0,119. Sedangkan nilai VIF secara berturut-turut adalah 

7,679; 7,479; dan 8,427. Hasil uji multikolinearitas menunjukkan tidak ada 

masalah multikolinearitas yang signifikan di antara ketiga variabel tersebut karena 

semua nilai tolerance di atas 0,1 dan nilai VIF di bawah 10. Selanjutnya hasil 

pengujian heteroskesdastisitas dengan metode Glejser menunjukkan nilai sig. 

variabel harga adalah 0,305; nilai sig. variabel promosi 0,075; dan nilai sig. 

variabel kualitas produk adalah 0,067. Semua variabel memiliki nilai sig. di atas 

0,05. Hasil uji Glejser menunjukkan tidak ditemukan gejala heteroskesdastisitas.  

 

Hasil Uji Hipotesis  

 
Tabel 3 Hasil Uji Hipotesis 

Variabel Koefisien thitung Sig. 

(Constant) 0,560 1,881 0,068 

Harga 0,127 2,439 0,020 

Promosi 0,377 8,360 0,000 

Kualitas Produk 0,271 8,545 0,000 

F  936,714 0,000 

Adjusted R Square   0,987 
Sumber: data primer (diolah, 2024) 

 

Prediktor keputusan pembelian sepeda listrik di Toko Bismar Pasuruan, 

Jawa Timur yang signifikan berdasarkan pada nilai sig. yang kurang dari tingkat 

signifikansi 0,05. Sesuai dengan hasil uji t, variabel harga, promosi dan kualitas 

produk memiliki nilai sig. sebesar 0,020, 0,000 dan 0,000 yang masih berada di 

bawah 0,05. Selanjutnya, nilai ttabel dengan jumlah sampel 40 orang dan jumlah 

variabel 4 maka dapat dihitung nilai derajat kebebasan adalah 36 dengan tingkat 

signifikansi 5% diperoleh ttabel 2,028. Nilai thitung pada variabel harga adalah 2,439 
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> 2,028, nilai sig. 0,020 < 0,05 dan nilai koefisien 0,127 (positif). Berarti hipotesis 

pertama (H1) diterima yaitu harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian sepeda listrik. Selanjutnya, nilai thitung pada variabel promosi 

adalah 8,360 > 2,028, nilai sig. 0,000 < 0,05, dan nilai koefisien 0,377  (positif). 

Berarti hipotesis kedua (H2) diterima yaitu promosi berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda listrik. Kemudian, nilai thitung 

pada variabel kualitas produk adalah 8,545 > 2,028, nilai sig. 0,000 < 0,05, dan 

nilai koefisien 0,271 (positif). Berarti hipotesis ketiga (H3) diterima yaitu kualitas 

produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda 

listrik.  

Kriteria untuk signifikansi simultan pada uji F mensyaratkan nilai 

signifikansi kurang dari 0,05. Nilai signifikansi uji F menunjukkan nilai 0,000, 

artinya bahwa ketiga variabel independen berpengaruh secara bersamaan terhadap 

keputusan pembelian sepeda listrik di Toko Bismar Pasuruan, Jawa Timur. 

Koefisien determinasi (adjusted R Square) yang mencapai nilai 0,987, hal ini 

menandakan bahwa ketiga variabel independen secara proporsional 

mempengaruhi keputusan pembelian sebesar 98,7%. Faktor-faktor lain yang 

bukan menjadi bagian dari model regresi memberikan kontribusi yang relatif kecil 

yaitu sebesar 1,3% terhadap perubahan keputusan pembelian sepeda listrik. 

 

Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian 

Penelitian ini menemukan bahwa harga berpengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian sepeda listrik di Toko Bisma Pasuruan, Jawa Timur. 

Persepsi pelanggan terhadap indikator kesesuaian harga dengan kualitas produk 

sangat baik. Pelanggan merasa bahwa harga sepeda listrik di Toko Bismar 

sebanding dengan kualitas yang dirasakan. Teori perilaku menjelaskan bahwa 

keputusan pembelian dipengaruhi oleh persepsi nilai yang dirasakan konsumen 

yaitu perbandingan manfaat produk dengan harga yang ditawarkan. Pembeli 

merasa harga yang ditawarkan oleh Toko Bismar sepadan dengan kualitas dan 

manfaat produk sepeda listrik, sehingga mereka cenderung untuk melakukan 

pembelian. Hasil ini sejalan dengan penelitian Duri et al. (2023) yang 

menunjukkan kecenderungan pembelian sepeda akibat persepsi harga yang sesuai 

dengan kualitas yang dirasakan oleh calon pembeli. Penelitian Ilahi, Elmas, and 

Ngatimun (2023) menunjukkan bahwa harga yang kompetitif dapat memperkuat 

persepsi nilai positif konsumen terhadap produk yang akan dibeli. Harga yang 

ditawarkan di Toko Bismar dapat bersaing dengan harga di toko lain, sehingga 

konsumen akan merasa mendapatkan nilai lebih untuk uang yang dibayarkan. 

Harga yang kompetitif menjadi pertimbangan pembeli sepeda listrik. Hasil 

penelitian ini diperkuat penelitian sebelumnya yaitu penelitian Adyas and 

Setiawan (2020); Utama et al. (2019) yang menunjukkan pengaruh positif dari 

persepsi harga terhadap keputusan pembelian.  

 

Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian 

Penelitian ini menemukan bahwa promosi berpengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian sepeda listrik. Persepsi pelanggan terhadap indikator 

frekuensi dan kuantitas promosi sepeda listrik yang dilakukan oleh Toko Bismar 

sangat baik, sehingga konsumen menjadi tertarik membeli sesuai dengan 

informasi terbaru dan spesifikasi terkini dalam promosi. Menurut teori perilaku 
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konsumen, promosi dapat memberikan informasi kepada konsumen sehingga 

mempengaruhi pemahaman mereka tentang suatu produk. Pembeli melihat 

promosi sebagai sumber informasi tentang sepeda listrik seperti jarak tempuh dan 

daya tahan baterai sehingga membantu mereka membuat keputusan pembelian 

yang lebih informasional dan rasional (Yunizar and Aminah 2022). Toko Bismar 

Pasuruan, Jawa Timur mempromosikan sepeda listrik melalui berbagai media baik 

media cetak seperti poster dan selebaran maupun media sosial seperti facebook 

dan instagram. Promosi yang efektif akan meningkatkan keputusan pembelian 

seperti pada temuan penelitian Arief (2022); Hasanah, Elmas, and Pujiastutik 

(2023). Promosi mencantumkan spesifikasi masing-masing produk sepeda listrik 

yang meliputi harga, jenis baterai, jarak tempuh, daya motor, kapasitas baterai, 

dan kecepatan maksimum sehingga dapat menjadi bahan pertimbangan calon 

pembeli untuk melakukan keputusan pembelian. Hasil penelitian ini didikung oleh 

penelitian Isman and Laksana (2021); Widjaja and Wildan (2023) yang 

menunjukkan bahwa promosi berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.  

 

Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian 

Penelitian ini menemukan bahwa kualitas produk berpengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian sepeda listrik. Persepsi pelanggan terhadap 

indikator kesesuaian spesifikasi dan fitur sepeda listrik di Toko Bismar sangat 

baik sehingga pelanggan merasa kualitas produk sepeda listrik yang dibeli 

melebihi harapan. Teori perilaku konsumen menekankan bahwa pembeli 

membuat keputusan pembelian berdasarkan persepsi mereka terhadap kualitas 

produk. Pembeli menyakini bahwa sepeda listrik yang ditawarkan oleh Toko 

Bismar memiliki kualitas yang baik, sehingga mereka cenderung membeli produk 

tersebut, seperti hasil penelitian Batu et al. (2019); Jati, Mursito, and Marwarti 

(2022) yang menyatakan bahwa kualitas produk berpengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian. Terdapatnya keunggulan pada bahan material dan fitur 

produk sepeda listrik, sehingga sepeda listrik yang ditawarkan dapat 

mempengaruhi persepsi kualitas pembeli (Pasaribu 2022). Toko Bismar Pasuruan, 

Jawa Timur berusaha menjaga kepercayaan pembeli dengan menyeleksi produk 

sepeda listrik yang mereka jual, sehingga pembeli yang telah merasakan kualitas 

sepeda listrik yang sesuai harapan akan melakukan pembelian ulang. Hasil 

penelitian ini didukung oleh penelitian sebelumnya yaitu penelitian Pratami, 

Triansari, and Atidira (2020); Sembiring, Fatihudin, and Firmansyah (2022); 

Syafrida and Putra (2023) yang menunjukkan bahwa kualitas produk berpengaruh 

positif terhadap keputusan pembelian. 

 

KESIMPULAN 

 

Berdasarkan analisis data tentang faktor-faktor yang berkontribusi pada 

keputusan pembelian sepeda listrik di Toko Bismar Pasuruan, Jawa Timur, maka 

dapat disimpulkan bahwa harga berpengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian. Harga yang murah menjadi pertimbangan bagi calon pembeli sepeda 

listrik. Kemudian, promosi berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 

Promosi yang menarik dan informatif akan memberikan pengetahuan tentang 

spesifikasi produk sepeda listrik sehingga mendorong pembeli untuk melakukan 

pembelian. Selanjutnya, kualitas produk sepeda listrik berpengaruh positif 
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terhadap keputusan pembelian. Kualitas yang baik akan mempengaruhi persepsi 

kualitas pembeli sehingga mereka akan melakukan pembelian. Penelitian ini dapat 

melengkapi teori yang telah ada dan menjadi referensi bagi penelitian selanjutnya. 

Secara praktis penelitian ini dapat menjadi rujukan bagi pihak industri dalam 

mempertimbangkan strategi penentuan harga, promosi yang efektif dan 

peningkatan kualitas sepeda listrik sebagai pemasaran produk. Keterbatasan 

dalam penelitian ini meliputi ukuran sampel yang terbatas sebanyak 40 orang dan 

penerapan teknik purposive sampling, yang dapat mempengaruhi generalisasi 

hasil terhadap populasi yang lebih besar. Penelitian berikutnya diharapkan 

menggunakan sampel yang lebih besar serta teknik sampling acak untuk 

memperbaiki representativitas temuan.  
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