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ABSTRAK

Pandemi Covid-19 membawa perubahan besar dalam berbagai aspek
kehidupan masyarakat, termasuk dalam pola konsumsi dan gaya hidup. Salah satu
fenomena yang muncul “adalah meningkatnya minat masyarakat terhadap
aktivitas bersepeda, yang terlihat dari melonjaknya penjualan sepeda selama masa
pandemi. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana pandemi Covid-
19 mempengaruhi daya beli dan keputusan pembelian sepeda di Bekasi, serta
apakah tren bersepeda tersebut masih bertahan di era New Normal. Penelitian ini
menggunakan metode kuantitatif dengan pendekatan korelasional, dimana data
dikumpulkan melalui statistik penjualan sepeda tahun 2019-2023 serta didukung
oleh literatur terkait. Hasil penelitian diharapkan dapat memberikan gambaran
mengenai faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian sepeda setelah
pandemi, seperti harga, produk, dan niat pembelian konsumen. Temuan penelitian
ini diharapkan bisa menjadi masukan bagi pelaku industri sepeda dan pihak
terkait dalam merumuskan strategi pemasaran yang lebih tepat sasaran di masa
mendatang.

Kata kunci: daya beli, keputusan pembelian, sepeda, pandemi Covid-19,

motivasi, Bekasi.
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ABSTRACT

The Covid-19 pandemic has brought significant changes to various aspects of
society, including consumption patterns and lifestyles. One notable phenomenon
that emerged was the increased interest in cycling activities, as evidenced by the
surge in bicycle sales during the pandemic. This study aims to understand how
the Covid-19 pandemic affected purchasing power and bicycle purchase decisions
in Bekasi, as well as whether the cycling trend has persisted into the New Normal
era. This research employs a quantitative correlational method, collecting data
from bicycle sales statistics between 2019 and 2023, supported by relevant
literature. The results are expected to provide insights into the factors influencing
bicycle purchase decisions after the pandemic, such as price, product, and
consumer intention. The findings are hoped to serve as valuable input for bicycle
industry players and related stakeholders in formulating more targeted marketing
strategies in the future.

Keywords: purchasing power, purchase decision, bicycle, Covid-19 pandemic,

motivation, Bekasi.
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BAB1
PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Masalah
Di era pasca pandemi Covid-19 ini, masyarakat terutama masyarakat
Indonesia telah memasuki era New Normal, dimana segala kegiatan
perekonomian atau aspek lainnya berjalan seperti biasa seperti halnya sebelum
terjadi nya fenomena pandemi Covid-19. Fenomena ini menjadi musibah yang

menyangkut supply & demand manufaktur yang ada di Indonesia, namun

sebaliknya yang terjadi pada industri sepeda di seluruh dunia terutama di dalam

negeri (Julian, 2020)

dari ransangan (stimuli) dari ransanganan pemasaran & lingkungan yang dapat
memasuki kesadaran pembeli. Dari internal terdapat persepsi, pembelajaran,
motif, emosi, memori, dan sikap, kemudian eksternal ada budaya, sub-budaya,
status sosial, keluarga, demografis, dan kegiatan pemasaran.

Tak lepas dari ini semua tren gowes pastinya dilatar belakangi oleh gaya
hidup masyarakat dari tiga macam gaya hidup yaitu konsumtif, mandiri, dan
hedonis (Aji Rama Prasetiyo, 2021). Dan dilihat dari fenomena ini, mayoritas
masyarakat pengikut tren gowes ini adalah penganut hedonis, yang dimana
mereka rela mengeluarkan sebagian harta mereka, dalam kasus ini, membeli

sepeda dan segala perlengkapannya hanya untuk ikut meramaikan tren gowes



di era pandemi covid-19. Namun nyatanya, tren gowes ini memang hanya
berlaku di era pandemi covid-19 pada tahun 2020-2021.

Gambar 1.1 Data perkiraan pesepeda Era Pandemi
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penjualan tersebut disebabkan keinginan masyarakat untuk beraktivitas dan

lipat dibandingké mi Covid-19. Lonjakan
berolahraga di luar ruangan. Tak luput juga sementara VP of Merchant
Bukalapak Kurnia Rosyada mengatakan, sejak memasuki tahun 2020,
Bukalapak mencatat peningkatan transaksi penjualan sepeda hingga 156 persen
dibandingkan dengan kondisi biasanya. Sepeda menjadi salah satu kategori
favorit pada Juni 2020. Penjualan sepeda, peralatan, dan service perbaikan
secara nasional hampir dua kali lipat dibandingkan dengan periode yang sama
tahun lalu, menurut NPD Group, sebuah perusahaan riset pasar. Penjualan
sepeda hingga memasuki pertengahan 2021 meningkat 66 persen, sepeda
kasual melonjak 121 persen, sepeda anak-anak naik 59 persen dan sepeda listrik

naik 85 persen.



Gunawan (2023) dalam lansiran nya mengatakan bahwa selama 2023
berjalan, Apsindo (Asosiasi Pengusaha Sepeda Indonesia) memperkirakan
penurunan penjualan sepeda secara nasional sebesar 40% dibandingkan dari
tahun-tahun sebelumnya yang mencakup semua penjualan semua jenis sepeda
yang beredar. Ditambah lagi dengan kesalahan kalkulasi mayoritas seller
sepeda yang membuahkan meningkatnya supply hingga tercatat oversupply di
beberapa pemasok sepeda hingga kini, tak sedikit penjual sepeda yang
memberikan diskon besar-besaran hingga menjadikan sepeda di era pasca
pandemi sebagai ‘gorengan’, pendapat Eko Wibowo Utomo sebagai Ketua
Apsindo terkait hal ini dan lahirgya} tren sepeda listrik pula menilai kontribusi

nya terhadap pertumbuhan volume enj

Komuter Jabodetabek Berdasarkan Moda Transportasi Utama
yang Digunakan
Moda Transportasi Utama
Sepeda Motor Il ="=—=T0 ' I " T N | | 63,3
Kereta Il == == 1N .~ —ll 9,2
Moo N © -1 8.8
Kendaraan Umum S 40 "B EA M 5,6
Sepeda Motor Online ™ B 5,0
Bus Transjakarta ¥ “iamad 3.4
Kendaraan Jemputan B 2,3 Q
Bus Umum =g > 2>
Jalan Kaki, 21,0
Sepeda [ 0,2 @
Mobil Sewaan Online 0,2 -
Sumber: Kompas.com
No | Judul Variabel Penulis Metode Hasil
Penelitian
1 | Analisis Faktor yang | Citra Merk (X1) | Lisa Andriani Halim, Kuantitatif | Citra merek dan harga
Memengaruhi Inovasi Produk | Riris Loisa (2023) memiliki pengaruh
Keputusan Pembeli | (X2) Promosi positif dan signifikan
Sepeda United Bike | (X3) Harga terhadap keputusan
Selama Pandemi | (X4) Keputusan pembelian sepeda United
Covid-19 (2019- | Pembelian (Y) Bike, sedangkan inovasi
2021) produk dan promosi tidak
signifikan
2 | Pengaruh  Kualitas | Kualitas Produk | Wanda Intan Aghitsni, | Kuantitatif | Kualitas produk
Produk Terhadap | (X1) Keputusan | Nur Busyra (2022) berpengaruh signifikan
Keputusan Pembelian | Pembelian (Y) terhadap keputusan
Kendaraan Bermotor pembelian sepeda motor
Di Kota Bogor Yamaha  Aerox 155
dengan kontribusi sebesar
67,7%




3 | Pengaruh  Kualitas | Kualitas Produk | Intan Banjarnahor, | Kuantitatif | Kualitas produk dan harga
Produk Dan Harga | (X1) Harga | Handojo Djoko berpengaruh positif
Terhadap Keputusan | (X2) Keputusan | Waloejo, Widiartanto secara  parsial  dan
Pembelian  Laptop | Pembelian (Y) | (2023) simultan terhadap
Acer Di Kota keputusan  pembelian
Semarang laptop  Acer. Kaualitas

produk memberikan
kontribusi terbesar (48%)
dibandingkan harga
(37,2%).

4 | Persepsi Atas | Persepsi Harga | Lisbet Suryaningtyas, | Kuantitatif | Persepsi harga, kualitas
Penentu Keputusan | (X1) Kualitas | Purwani Retno Andalas produk, dan citra merek
Pembelian  Sepeda | Produk  (X2) | (2022) berpengaruh signifikan
Merek Polygon Pada | Citra Merek terhadap keputusan
Masa Pandemi (X3) Keputusan pembelian sepeda

Pembelian (Y) Polygon dengan
kontribusi total 48,4%.

5 | Pengaruh Produk Dan | Produk  (X1) | Fahra Destarini, Bono | Kuantitatif | Produk berpengaruh
Harga Terhadap | Harga (X2) | Prambudi (2020) positif dan  signifikan
Keputusan Pembelian | Keputusan terhadap keputusan
Pada Konsumen 212 | Pembelian (Y) pembelian, sedangkan
Mart Condet Batu harga berpengaruh
Ampar negatif dan tidak

signifikan

6 | Pengaruh Harga, | Harga (X1) | Muhammad Ahnaf | Kuantitatif | Harga  dan  promosi
Promosi, Dan | Promosi « (X2) | Balhmar, Khuzaini berpengaruh positif dan
Kualitas  Pelayanan | Kualitas (2021) signifikan terhadap
Terhadap Keputusan | Pelayanan (X3) keputusan pembelian,
Pembelian Di  E-| Keputusan sedangkan kualitas
Commerce Shopee Pembelian (Y) pelayanan berpengaruh

positif  tetapi  tidak
signifikan.

7 | Pengaruh  Kualitas | Kualitas Produk | Muh. Rijal (2024) Kuantitatif | Kualitas produk
Produk Dan Harga | (X1) Harga berpengaruh negatif
Terhadap Keputusan | (X2) Keputusan terhadap keputusan
Pembelian Makanan | Pembelian (Y) pembelian. Harga tidak
Dan Minuman Pada berpengaruh signifikan
Kedai Rajaya Kota terhadap keputusan
Makassar pembelian

Adapun Gap niat pembelian terjadi dari berbagai penelitian terdahulu,
terdapat penelitian yang mengatakan hubungan antara niat dengan keputusan
pembelian menghasilkan hubungan yang signifikan maupun tidak signifikan.
Berikut diantara penelitian terdahulu:

No | Judul Variabel Penulis Metode Hasil

Penelitian

1 | Pengaruh Niat Beli | Niat Beli (X), | Suciana & Hutomo | Kuantitatif | Purchase intention
Konsumen Terhadap | Keputusan Atman Maulana (2023) | (Snowball | signifikan;  testimonial
Keputusan Pembelian | Pembelian (Y), sampling | promotion tidak signifikan
Dengan Promosi | Promosi 100
Testimonial Testimoni (Z) responden,

MRA)




Effect of Consumer
Skepticism on
Consumer Intention
in Purchasing Green
Product

Attitude (X1), | Rinaldi Bursan et al. Kuantitatif | Skeptisisme menurunkan
Awareness (2022) (survey niat beli; value perception
(X2), Perceived 236 & environmental
Value (X3), responden, | awareness signifikan
Purchase regresi)

Intention (Y)

Hasil dari pemaparan pendahuluan diatas mendasari kami untuk
melanjutkan riset perihal sepeda terkhususnya di penjualan sepeda di Toko
Sepeda AA Bike Shop Cikarang dengan mencari peran ‘Produk’ dan ‘Harga’
dan ‘Niat Pembelian’ pada pembeli sepeda dan mencari jawaban apakah
kelesuan pasar sepeda di Indonesia ini akan berlanjut, atau masih membutuhkan
peran fenomena booming yang membawa masyarakat untuk meningkatkan
kesadaran akan bermanfaatnya sepeda sebagai moda transportasi yang ramah
lingkungan?. Subjek penelitian kami yaitu para penjual dan pembeli sepeda
yang ada pada komunitas jual beli sepeda di Media Sosial terutama Facebook

dengan mencoba sedikit dari beberapa mahasiswa yang terdampak oleh

fenomena Cycling Boom yang lar aka muncullah ide kami untuk

memulai penelitian kami de u_ ‘ \v s pengaruh Harga & Produk
' Intervening terhadap

\Covid-19 di Aa Bike

) V"
Purchase D X

Store ,
Berla sedang terjadi,

munculla \ I

1. Apakah se‘é .‘

sepeda w‘- M'

Mountain sz 'S 7.

\‘“‘._ﬂ PY—I-A

-'n, Harga, dan Produk

keputusan pembelian

2. Bagaimana langkah terbaik AA Bike Shop untuk meningkatkan penjualan

dengan permasalahan dalam keputusan pembelian Mountain Bike ?.

1.3. Tujuan Penelitian

Dari rumusan yang telah tertera diatas dan variabel yang akan saya ambil

untuk penelitian ini, dapat ditetapkan tujuan penelitian antara lain:

a) Guna menguji secara empiris serta menganalisis ada atau tidaknya
pengaruh harga terhadap keputusan pembelian,

b) Guna menguji secara empiris serta menganalisis ada atau tidaknya
pengaruh produk terhadap keputusan pembelian,

c¢) Guna menguji secara empiris serta menganalisis ada atau tidaknya

pengaruh harga terhadap niat pembelian,




d) Guna menguji secara empiris serta menganalisis ada atau tidaknya
pengaruh produk terhadap niat pembelian,
e) Guna menguji secara empiris serta menganalisis ada atau tidaknya

pengaruh niat pembelian terhadap keputusan pembelian.
1.4. Manfaat Penelitian
Manfaat dari penelitian ini adalah sebagai berikut:

1.1.1 Manfaat Teoritis

Secara teoritis, penelitian ini diharapkan menjadi referensi ilmiah bagi

pelajar maupun pengajar

udian hari bagi mereka yang tertarik

untuk mempelajari an
2

1.1.2

4
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BAB 11
TINJAUAN PUSTAKA

2.1. Harga Produk
2.1.1 Pengertian Harga
Harga adalah aspek paling penting di dalam menentukan suatu tingkatan
produk, dalam pendekatan pemasaran, dari segi pedagang harga adalah
sumber pendapatan, melainkan dari segi pembeli, harga adalah
pengeluaran/pengorbanan untuk mendapatkan produk yang diinginkan
untuk memenuhi kebutuhan pembelian.

Apabila harga suatu produk di pasaran adalah cukup tinggi, hal ini

penggunaan ﬁﬁ—m'éﬁh jEsa. Pengertian ini sejalan dengan konsep
pertukaran (exchange) dalam pemasaran.
2.1.2 Faktor Harga
Enggal (2019)menjabarkan faktor penentu penetapan harga produk
menurut Kotler & Keller, yaitu:
e Permintaan Produk dan Pesaingnya
e Target pasar
e Marketing Mix
e Produk Baru
e Biaya Produk



2.1.3 Indikator Harga (Price)
Masih dari Enggal (2019), ada empat indikator penentu harga diantaranya:

e Keterjangkauan harga
e Kesesuaian harga dengan kualitas produk
e Kesesuaian harga dengan manfaat produk
e Daya saing harga
2.2. Produk (Product)
2.2.1 Pengertian Produk
Daya Produk merupakan sesuatu yang ditawarkan sebagai usaha

mencapai tujuan dari perusahaan, melalui pemenuhan kebutuhan dan

223

. Benfu Sy
e Fitur (Feature)

e Penyesuaian (Customization)
e Ketahanan (Durability)

e Desain (Design)

e (Gaya (Style)



2.3.

Niat Pembelian

2.3.1 Pengertian Niat Pembelian

Niat pembelian dapat didefinisikan sebagai kecenderungan atau
keinginan konsumen untuk membeli suatu produk atau jasa tertentu, yang
biasanya muncul sebagai hasil dari proses evaluasi alternatif dan preferensi
merek. Niat pembelian merepresentasikan sikap positif konsumen terhadap
suatu produk dan menjadi prediktor perilaku aktual dalam melakukan
pembelian (Ajzen, 1991; Dodds et al., 1991).

Dalam konteks modern, niat pembelian juga banyak dipengaruhi oleh

faktor psikologis, sosial, dan situasional yang berinteraksi dengan persepsi

2011). Dengan demikian, ry ‘ ﬂ an adalah variabel penting dalam
- = -

perilaku konsumen ya* m

'f. rbentu alui pengalaman, persepsi kualitas, dan
e ’!* ' hetble- berpengat b angsung terhadap niat
“Yeh, & Ya‘ng’\%érWtr_;F‘., 2011).

3) Persepsi Nilai (Perceived Value)

kepercayaan

pembelian (Chl

Konsumen akan memiliki niat membeli jika mereka menilai bahwa manfaat
produk melebihi biaya yang harus dikeluarkan. Persepsi nilai ini menjadi
indikator penting niat pembelian (Zeithaml, 1988; Sweeney & Soutar, 2001).

4) Kepercayaan dan Risiko (Trust & Perceived Risk)

Tingkat kepercayaan konsumen pada merek serta rendahnya risiko yang
dirasakan akan meningkatkan niat pembelian. Sebaliknya, tingginya persepsi
risiko dapat menurunkan niat pembelian (Pavlou, 2003; Kim, Ferrin, & Rao,

2008).



5) Rekomendasi dan Word of Mouth
Rekomendasi dari teman, keluarga, atau ulasan online sering menjadi

indikator niat pembelian, terutama dalam era digital (Chevalier & Mayzlin,

2006; Erkan & Evans, 2016).

2.4. Keputusan Pembelian

2.4.1. Pengertian Keputusan Pembelian
Menurut (Prasetiyo & Andjarwati, 2021a), menjelaskan keputusan

pembelian selaku wujud keputusan dari kegiatan yang diseleksi untuk

memutuskan dua opsi alternatif ataupun lebih. Lebih lanjut Kotler & Armstrong

Menganggap suatu merek lebih penting dibandingkan merek lainnya,
o Waktu pembelian;
Menentukan konsumen waktu dalam membeli produk yang mereka

butuhkan.

10



2.5. Hubungan antar Variabel dan Pengembangan Hipotesis

24.1 Hubungan pengaruh harga terhadap keputusan pembelian
Pasca pandemi COVID-19, harga memiliki peran yang sangat penting

dalam menentukan keputusan pembelian sepeda gunung. Persepsi nilai,
ketersediaan anggaran, pengaruh psikologis, dan perubahan gaya hidup
merupakan beberapa faktor yang harus diperhatikan oleh pemasar dalam
strategi penetapan harga mereka. Menurut Kotler dan Keller (2022), konsumen
cenderung membandingkan harga dengan manfaat yang mereka peroleh dari
produk. Sepeda gunung yang dianggap memiliki kualitas tinggi dan fitur-fitur
tambahan akan lebih mudah diterima oleh konsumen jika harganya sebanding
dengan nilai yang mereka percayai. Pasca pandemi, banyak konsumen yang

mengalami perubahan dalamly / /\~ an ketersedlaan anggaran. Penelitian

oleh Aulia dan Reza (2023 W q? . a u. /a konsumen lebih selektif

dalam memilih pi o>\4 ng

. ,.P'-; '
Kemudian pene e sant ) nen \ fUnNg merasa puas
i

e

’\. d 1s1 keuangan mereka.

jika merel ” oduk_dengan : .. ggap "tepat" atau

"diskon"ﬁ;' 1 arena itu, ‘-V_,_.J __ ga yang kom tif, seperti promo atau
diskon, dapatmemengaruhi’ keingifian- konsumen-untuk membeli sepeda
gunung. D . Siads '?';impulkan Hipotesis
penehtlanp ', . _*, | ° 'f}"-'

H1: Ter L lap Keputusan
Pembelian 1\ = l ur 1

\‘—_‘-—n Py m—. -

24.2 Hubungan pengaruh produk terhadap keputusan pembelian
Pasca pandemi COVID-19, pengaruh karakteristik produk terhadap

keputusan pembelian sepeda menunjukkan hubungan yang umumnya
signifikan, terutama dalam aspek kualitas, fitur, dan inovasi produk. Penelitian
oleh Prasetiyo & Andjarwati (2021) menemukan bahwa kualitas produk
memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda di era
pandemi, karena masyarakat mulai memprioritaskan kesehatan dan aktivitas
luar ruang yang aman, seperti bersepeda (Prasetiyo & Andjarwati, 2021).
Dalam studi lain, Setiawan & Mustafa (2022) juga menekankan bahwa kualitas
produk merupakan variabel penting yang berkontribusi secara signifikan
terhadap keputusan pembelian di tengah kondisi ekonomi yang masih belum

stabil (Setiawan & Mustafa, 2022). Namun, penelitian oleh Kholifah et al.
11



(2023) menunjukkan bahwa pengaruh produk terhadap keputusan pembelian
bisa menjadi tidak signifikan bila tidak dimediasi oleh kepercayaan pelanggan,
menandakan pentingnya kepercayaan sebagai variabel intervening (Kholifah,
Wiyadi, & Saputro, 2023). Hal ini diperkuat oleh studi Tambrin & Rozi (2020)
yang menyebut bahwa inovasi produk justru lebih memengaruhi pembelian
dibanding elemen produk dasar seperti merek atau harga (Tambrin & Rozi,
2020). Dengan demikian, meskipun secara umum produk memiliki pengaruh

signifikan, namun keberhasilannya sangat bergantung pada persepsi konsumen

terhadap kualitas dan kepercayaan terhadap merek, bukan hanya spesifikasi

teknis.

/'

erapa baik barang tersebut
1051 otongan harga yang jelas
(Rahimi Kalor 12025; Chu, 2025) Dalam pasar sepeda, harga tidak sekadar
menjadi angka di label, melainkan memainkan peran penting dalam
memengaruhi keputusan pembelian sekaligus membangun loyalitas konsumen.
Banyak konsumen cenderung membandingkan berbagai merek dengan
menimbang keseimbangan antara harga dan manfaat yang ditawarkan. Harga
bisa menjadi hambatan ketika terlalu tinggi, namun juga dapat menjadi daya
tarik jika sesuai dengan kemampuan finansial konsumen, apalagi jika didukung
elemen psikologis seperti persepsi nilai tambah, penawaran diskon, atau aspek
keberlanjutan produk. Pada akhirnya, peran harga dalam pasar sepeda sangat

bergantung pada interaksi antara rasionalitas dan persepsi konsumen.

H3: Terdapat pengaruh antara harga terhadap Niat Pembelian

12



244 Hubungan pengaruh produk terhadap niat pembelian
Penelitian terdahulu menunjukkan bahwa atribut produk memegang

peranan yang sangat penting dalam memengaruhi niat pembelian di pasar
sepeda. Konsumen kini tidak hanya mempertimbangkan harga, tetapi juga
sangat memperhatikan aspek kualitas, desain, daya tahan, dan inovasi teknologi
yang ditawarkan oleh produsen. Studi kontemporer menyoroti bahwa
kesesuaian atribut produk dengan kebutuhan fungsional maupun emosional
konsumen secara signifikan mampu meningkatkan motivasi niat pembelian,

khususnya di kalangan 1nd1v1 1y

ng sadar lingkungan dan memprioritaskan

transportasi berkelanjuta -'?‘ 025). Selain itu, diferensiasi produk

menarik, khﬁsusnya pada produi%’sepeaa. Tidak lagi sekadar soal kebutuhan
transportasi, keputusan membeli sepeda kini juga sangat dipengaruhi tren gaya
hidup sehat, kesadaran lingkungan, dan nilai keberlanjutan. Niat intrinsik
seperti keinginan menjalani hidup sehat, berkontribusi terhadap lingkungan,
atau kepuasan emosional saat bersepeda, terbukti menjadi pendorong utama
konsumen dalam memilih produk sepeda tertentu. Sementara itu, faktor
ekstrinsik seperti promosi, harga yang kompetitif, serta reputasi merek, lebih
berperan sebagai penguat keputusan akhir dalam proses pembelian. Penelitian
terbaru, salah satunya dari Chu (2025), juga menggarisbawahi pentingnya
persepsi manfaat jangka panjang—misalnya penghematan biaya transportasi
dan kontribusi terhadap ekonomi sirkular—yang turut memperbesar dorongan

untuk membeli sepeda yang berkelanjutan. Oleh karena itu, perusahaan perlu

13



memahami secara mendalam kombinasi motivasi rasional dan emosional
konsumen agar strategi pemasarannya dapat lebih efektif dalam memengaruhi

keputusan pembelian.

HS5: Terdapat pengaruh antara niat pembelian terhadap keputusan

pembelian

2.6. Model Empirik
Berdasarkan tinjauan pustaka dan formulasinya dari permasalahan
yang terkandung dalam hipotesis, berikut kerangka konseptual yang dapat

mewakili dari uraian di atas sebagai berikut:

-

Frice (X1)

Furchase
hafenfion (£)

Furchase
Decizion (1)

Froduet {7X2)

LS
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BAB 111
METODE PENELITIAN

3.1. Lokasi Penelitian
Mengutip apa yang penulis teliti dari judul penelitian ini, penulis
melakukan penelitian pada toko sepeda AA Bike Shop di Cikarang Pusat,
Bekasi, Jawa Barat, yang kebetulan objek penelitian ini adalah tempat penulis
bekerja langsung dari arahan ayah penulis yang sekaligus pemilik toko sepeda
AA BikeShop ini, dengan bantuan responden dari sekitar tokoyang berdampak

dengan Covid-19 sebelumnya.

3.2. Metode Penelitian

Dalam penelitian kali : enggunakan metode penelitian

kuantitatif tipe kausal den; itan. survei dan analisis Jalur (path

model hubungahmm IIlks, sehingga memberikan
pemahaman yang lebih mendalam tentang struktur kausalitas dalam data.
Adapun variabel-variabel yang penulis ambil untuk menjadi fokus dalam
penelitian ini antara lain: Harga (X1), Produk (X2), Purchase Intention (Z), dan
Purchase Decision (Y).
3.3. Sumber dan Jenis Pengumpulan Data

Ketika melakukan riset atau penelitian ini, dalam memperoleh sumber
datanyapeneliti menggunakan data yang bersumber dari data primer & data
sekunder Sumber data primer memiliki pengertian bahwa ketika
penghimpunan data dilakukan secara langsung dari responden (penjual &
pembeli sepeda di beberapa grup jual beli sepeda di platform Facebook)

dengan membagikan kuesioner berupa Gform dengan beberapa pertanyaan
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yang telah disiapkan atas objek penelitian yang dilaksanakan.. Lain arti dari
sumber data primer, data sekunder sendiri menkonsepsikan data yang
dikumpulkan dengan mencari, mempelajari, serta mengolah data yang telah
ada di beberapa jurnal & artikel dengan pembahasan mengenai penjualan &
pembelian sepeda saat memasuki era New Normal.
3.4. Teknik Analisis Data

Dalam menunjang analisa data dan hipotesis pada penelitian ini, peneliti
mengaplikasikan Structural Equation Modeling-Partial Least Square (SEM-
PLS) melalui Software SmartPLS 3.0 dan IBM SPSS Statistics 27untuk
mendapatkan data yang kongruen dan kemudian diolah untuk menghasilkan

kesimpulan .

3.5. Teknik Pengumpulan Data ‘ :
L W

W

Dalam penelitian ini o berupa penyebaran angket

cr z\\ men; ebarkan beberapa

2 .x. . - | ’
angka 1 mewakilkan m ma@'-@é‘ﬁﬂ@ﬂ!@é’ dan angka 5 bermakna
‘Sangat setuju’.

1 2 3 4 5
Sangat . . . Sangat
Tidak Setuju Tidak Setuju Netral Setuju Setuju

3.6. Populasi dan Sampel

3.6.1 Populasi Penelitian
Sugiyono menjabarkan pada (Megama, 2020) pengertian populasi yaitu
cakupan generalisasi dimana tersusun atas objek ataupun subjek yang
dinilai mempunyai kesertaan serta kriteria khusus yang penulis menentukan

sendiri guna mempelajari dan menarik kesimpulan. Populasi dalam
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penelitian ini sendiri adalah penjual dan pembeli sepeda di beberapa grup

jual beli sepeda gunung di platform Facebook.

3.6.2 Sampel Penelitian

(Sugiyono, 2013) mengatakan Sampel adalah bagian dari jumlah dan
karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. (Husain dan Purnomo,
2001) Sampel adalah sebagian anggota populasi yang diambil dengan
menggunakan teknik pengambilan sampling. (Creswell, 2018) “Sampling
design. Identify whether the sampling design for this population is single
(called clustering). Cluster sampling is ideal when it

stage or multistage”

is impossible or impractical to compile a list of the el ements composing the

population (Babbie, 2015). Dal

‘peneliti

lltlan ini membutuhkan set1daknya

akan

i-cirl terntentu

Tabel 3 1
. o -‘ - “v« I "_" Pengukuran
No Variabel : D ': hl[ ﬁﬂd .T" a8 Skala
) 15, =3¢ \;\v 5 _
(ZOIZW " lind ' fOr pene uharga diantaranya: Sl_<a1a Likertl-5
g 1= Sangat Tidak
mendefmlslkan harga | 1) Keterjangkauan harga Setuju
I |Harga (X1) yakzu beberapa uang yang | 2) Kese_sualan harga dengan b= Tidak Setuju
wajib dibayarkan agar kualitas produk _
o . 3= Netral
memeroleh nilai serta | 3) Kesesuaian harga dengan 4= Setus
manfaat dari barang yang manfaat produk 5: Se uju S
diinginkan konsumen. 4) Daya saing harga ~ SangatSetuju
Produk adalah segala Indikator produk menurut Enggal et
sesuatu yang dihasilkan [al-» yakni: Skala Likertl-5
oleh suatu perusahaan |1) Bentuk (Form) 1= Sangat Tidak
dan ditawarkan ke pasar |2) Fitur (Feature) Setuju
2 | Produk (X2) sehingga . dapat 3) Penyesuaian (Customization) 2= Tidak Setuju
memenuhi kebutuhan 4 . 3= Netral
serta keinginan ) Ketahanan (Durability) 4= Setuju
konsumennya.(Enggal et |5) Desain (Design) 5= SangatSetuju
al., 2019) 6) Gaya (Style)
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Niat Pembelian

@)

Niat adalah
kecenderungan atau
keinginan konsumen
untuk  membeli suatu
produk atau jasa tertentu,
yang biasanya muncul
sebagai hasil dari proses
evaluasi alternatif dan

preferensi merek

beberapa indikator

pendapat:

1) Awareness (Keller, 2013)

2) Attitude toward Product (Wu et al,
2011)

3) Perceived Value (Zeithaml, 1988)

4) Trust (Kim et al, 2008)

5) WoM (Erkan & Evans, 2016)

INiat dalam penelitian ini terbagi dari
dari beberapaSkala Likertl-5

1= Sangat Tidak
Setuju

2= Tidak Setuju
3= Netral

4= Setuju

5= SangatSetuju

Keputusan
Pembelian (Y)

Setiadi (2010:332)
mengartikan  keputusan
pembelian sebagai bagian
dari proses konsumen
dalam mengevaluasi serta
menentukan salah satu

pilihan dari beberapa opsi |:

3.8. Uji Validitas

Dengan rumus sebagai berikut:

nIXY — (ZX)(TY)

rXy

I
L)

Keputusan  pembelian
penelitian ini
menggunakan indikator yang
mengacu pada penelitian
Indrawati ( 2015) dan Pardede &
Haryadi (2017) yang
disesuaikan dengan objek
penelitian ini, yaitu:
) Pilihan Produk;
'oritas;

o~

pada
diukur

Skala Likertl-5
1= Sangat Tidak
Setuju

2= Tidak Setuju
3= Netral

4= Setuju

5= SangatSetuju

aktu pembelian;

menggunakan salah

V[nEx2 — (ZX)2][ngy?z — (2Y)?2]

n = Jumlah sampel

> X = Jumlah skor X
>'Y = Jumlah skor Y
Y X? = Jumlah kuadrat skor X
>'Y? = Jumlah kuadrat skor Y

rxy = Koefisien korelasi antara variabel X dan Y

> XY = Jumlah perkalian antara skor X dan Y

satu

engan skala Likert yaitu
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3.9. Uji Reliabilitas

3.10.

3.11.

Reliabilitas adalah alat untuk mengukur kuesioner yang mencerminkan
indikator dari variabel atau konstruk (Ghozali, 2016). Dalam perhitungan di
penelitian ini dapat dilihat dengan merujuk ke hasil Cronbach’s Alpha yang
nilainya dapat dibandingkan dengan nilai minimal data yang ada, Jika nilai n >
0,6 maka reliabilitas kurang baik, jika n > 0,7 maka reliabilitas dapat diterima

dengan cukup baik, sedangkan n > 0,8 maka reliabilitas nya baik.

K X¥_q 0%,
= =L

1- "2

Kk—1 Oy
e o= Cronbach's Alpha
e k= Jumlah butir (indikator) dala

ma a sebuah model
dapat , Ve | terikat. Nilai koe : tara nol hingga
satu. -.‘ e dete i bernilai ¢ I tersebut menunjukkan

bahwa ‘,‘.\ 1an variabe b n 1 can variabel terikat masih

Kd = koefisien determinasi ﬁ%rgand-rz— —~1

R = koefisien korelasi berganda

Dari perhitungan di atas maka didapat koefisien determinasi adalah untuk
melihat besarnya persentase (%) pengaruh variabel independen dan dependen.

Uji Asumsi Klasik

Uji asumsi klasik merupakan langkah penting sebelum melakukan analisis
regresi berganda. Proses ini bertujuan untuk memastikan data yang digunakan
telah memenuhi syarat-syarat dasar sehingga hasil regresi yang diperoleh dapat
dikatakan valid dan efisien. Dengan melakukan uji asumsi klasik, analisis yang

dihasilkan menjadi lebih dapat dipercaya serta sesuai standar ilmiah.
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3.11.1 Uji Normalitas
Uji normalitas bertujuan untuk menilai apakah data yang digunakan dalam

model regresi mengikuti pola distribusi normal atau tidak. Dengan kata lain,
pengujian ini memastikan bahwa asumsi normalitas pada data terpenuhi
sehingga hasil analisis statistik dapat dipertanggungjawabkan. Uji normalitas
pada penelitian ini menggunakan uji Kolmogorov—Smirnov dan dapat

dikatakan normal jika nilai signifikan lebih besar dari pada 0.05.

3.11.2 Uji Multikolinearitas
Uji multikolinearitas digunakan untuk mengetahui sejauh mana variabel-

dijelaskan oleh Ghozali (201 6) apa‘bﬁa varian residual antar pengamatan tetap,
kondisi ini disebut homoskedastisitas. Sebaliknya, jika varian tersebut berbeda-
beda, maka terjadi heteroskedastisitas. Uji ini penting untuk memastikan
validitas hasil regresi yang diperoleh. untuk melihat adanya problem
heteroskedasisitas adalah dengan menggunakan uji glejser yaitu regresikan
nilai absolut residual terhadap variabel dengan ketentuan nilai dari probabilitas
signifikan di atas tingkat kepercayaan 5 persen (>5%) dan dengan melihat
grafik plot antara nilai prediksi variabel terikat (ZPRED) dengan residual nya
(SRESID).
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3.12. Uji Hipotesis
3.12.1 Analisis Regresi Linear Berganda

Analisis linier berganda digunakan untuk mengetahui apakah dua atau lebih
variabel bebas memiliki pengaruh yang signifikan, baik secara parsial maupun
simultan, terhadap variabel terkait. Dalam penelitian ini, peneliti ingin
mengetahui sejauh mana kualitas produk (X1), harga (X2) dan niat pembelian
(Z) berpengaruh terhadap keputusan pembelian (Y), baik secara individu
maupun bersamaan. Dengan demikian, analisis ini membantu memahami
apakah kedua faktor tersebut benar-benar memengaruhi keputusan konsumen

dalam melakukan pembelian. Gambaran rumus sebagai berikut:

Y
Diketahui
Y uttisan Pembelian)
by N
X (1.2, arga, Produk, Niat Pembelian)
¥ /

A

B (1,

e

3.12.2 Ujit

Uji t di dependen memberikan
pengaruh yang hozali, 2018). Melalui
pengujian ini, | masing dimensi variabel
independen mennme’ngf ariabel’ j;I*lkat. Tingkat signifikansi

yang digunakan dalam pengujian ini umumnya sebesar 0,05 (a=5%). Jika nilai
signifikansi lebih kecil dari 0,05, maka pengaruh tersebut dianggap signifikan.
Dengan ketentuan sebagai berikut:
e HO: wvariabel independen secara parsial tidak berpengaruh
signifikan pada variabel dependen
e HI: variabel independen secara parsial berpengaruh signifikan pada
variabel dependen
Pengambilan keputusan ini untuk menguji hasil Uji T berdasarkan dasar-
dasar berikut ini:
e Jika probability (nilai sig) > 0,05 maka HO tidak ditolak, dan H1 ditolak
e Jika probability (nilai sig) < 0,05 maka HO ditolak, dan H1 tidak ditolak.
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BAB IV
HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1. Karakteristik Responden
Penelitian ini mengumpulkan sampel responden berjumlah 107 responden,
untuk mendeskripsikan karakteristik responden yang diteliti, maka dipaparkan
identitas para responden berdasarkan jenis kelamin, umur, pekerjaan, domisili,
pendapatan, jenis sepeda yang di gunakan hingga kelas pesepeda.

4.1.1 Jenis Kelamin
Selama masa pengumpulan respondensi dari kuesioner yang dibagikan

melalui berbagai media (grup Wh p & grup jual-beli sepeda Facebook),
- N
responden berdasarkan jenis ke didapatkan per 10 November 2025

. > b
sebegai berikut : — 1

Gambar 4.1 )
Y '

Jenis Kelamin
107 jawaban

@ Laki-laki
@® Perempuan

Sumber: Gform

Tabel 4.1
Jenis Kelamin
No Jenis Kelamin Frekuensi Persentase (%)
1 Laki-laki 96 89,7 %
2 Perempuan 11 10,3 %
Jumlah 107 100 %

Sumber: Gform

22



Berdasarkan diagram dan tabel diatas telah diketahui dari 107 responden
yang berpartisipasi, 96 orang yang mewakili 89,7 % hasil kuesioner diantaranya
berjenis kelamin laki-laki, sedangkan sisanya yaitu 11 orang sebagai 10,3 %
dari responden berjenis kelamin perempuan.

4.1.2 Usia
Kemudian pada tingkatan umur setiap responden yang tercatat sebagai

berikut:

Gambar 4.2 Diagram Responden berdasarkan

Usia

107 jawaban
@ 20-30tahun
@® 31-40tahun
@ 41-50tahun
@® > 50 tahun

Persentase (%)
1 i 26 24,3 %
S el B !
2 31 — 40 tahun 21 19,6 %
3 41 — 50 tahun 29 27,1 %
4 >50 tahun 31 29 %
Jumlah 107 100 %

Sumber: Gform

Dari diagram dan tabel 4.2 berikut dapat dilihat dari 4 kategori rentang usia
yang merespon, 26 responden berusia 20 — 30 tahun memiliki persentase 24,3
%, kemudian yang berusia 31 — 40 tahun ada 21 responden mewakili 19,6 %
suara, dan 29 orang yang berusia 41 — 50 tahun mempunyai persentase 27,1 %,
dan yang terbanyak dari responden muda yakni 31 responden yang berusia >50

tahun mewakili 29% dari 107 responden.
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4.1.3 Pekerjaan
Berbagai profesi dan pekerjaan para koresponden telah kami dapatkan yang

dominan berdomisili di Jabodetabek (yang akan kami jabarkan di sub-bab

selanjutnya) sebagai berikut :

Gambar 4.3 Diagram Responden berdasarkan

Profesi
107 jawaban

@ Wiraswasta

@® Wirausaha

© Atet

@ Pengusaha/sejenisnya
@ Karyawan

@ Karyawan swasta

® Mahasiswa

@® Karyawan Swasta

113V
Sumber: Gform ", ) '_;J"' > 'h.\ “"
"pd ‘Lf;{ .__ i

No & 3 . ntase (%)
1 ' [ 12897%
2 r :{?-:* 20,56%
3 > jg' 14,02%
4 I & / 10,28%
5 izf o 8,41%
6 —— e ______,-f 6,54%
7 Buruh Pabrik 4 3,74%
8 Freelance 1 0,93%
9 Guru 1 0,93%
10 Hobbiest 1 0,93%
11 IRT 1 0,93%
12 Kuli Pabrik 1 0,93%
13 PNS 1 0,93%
14 Polri 1 0,93%
15 Sopir 1 0,93%
Jumlah 107 100 %

Sumber: Gform
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4.1.

Terpaparkan pada diagram dan tabel 4.3 diatas bahwa dari 107 responden
yang berpartisipasi, suara terbanyak dari para wiraswasta sebanyak 31 orang
dengan persentase 28,97 %, disusul oleh karyawan swasta dengan 22 orang
dengan persentase 20,56 %, kemudian wirausaha dengan 15 orang
berpersentase 14,02 %, pengusaha terdapat 11 orang dengan persentase 10,28
%, dan terdapat atlet sepeda aktif berjumlah 9 orang mewakili 8,41 %,
mahasiswa berjumlah 7 orang dengan persentase 6,54 %, buruh pabrik terdapat
4 orang dengan persentase 3,74 %, diikuti Freelance, guru, Hobbiest, IRT, kuli
pabrik, PNS, Polri dan sopir mobil berjumlah 1 orang mewakili 0,93 %

responden.
§ Domisili

Untuk penelitian ini ka’?}} respondensi dengan berbagai
domisili guna menyamaks ‘ si antara pekerjaan, domisi hingga
pendapatan para re /' nden agar dapat memperkirakan kuat lesunya pasar jual

S "
beli sepe ata
~

Domisili
107 jawaban
@ JABODETABEK
® JABAR
@ JATENG
@ JATIV
@ LUAR JAWA
Sumber: Gform
Tabel 4.4
Domisili
No Domisili Frekuensi Persentase (%)
1 JABODETABEK 69 64,49%
2 JABAR 15 14,02%
3 JATENG 14 13,08%
4 JATIM - R
5 LUAR JAWA 9 8,41%
Jumlah 107 100 %

Sumber: Gform 25



Diawali dengan domisili yang terbanyak yaitu Jabodetabek dengan 69 suara
yang mewakili 64,49 % total responden, menandakan pasar jual-beli sepeda
masih digandrungi di wilayah Jabodetabek, diikuti dengan domisili Jawa Barat
yang mencakup Bandung dan sekitarnya yaitu 15 orang dengan persentase
14,02 %, kemudian domisili Jawa Tengah dengan 14 orang responden
persentase 13.04 %, dan luar pulau Jawa sebanyak 9 orang dengan persentase
8,41 %.

4.1.5 Pendapatan
Memasuki hasil respondensi berdasarkan pendapatan para koresponden

menjadi tolak ukur kuat-lesu nya pasar jual-beli sepeda pasca pandemi covid-

19, data yang kami dapatkan antara lain:
,;.’/ . B
Gambar 4.5 Diagram gieg (I) || ‘dasarkan pendapatan

Pendapatan Perbulan
107 jawaban

@ <Rp 10.000.000
@ <Rp20.000.000
) >Rp 20.000.000

No Pendapatan Frekuensi Persentase (%)
1 < Rp 10.000.000 68 63,55 %
2 < Rp 20.000.000 20 18,69 %
3 > Rp 20.000.000 19 17,76 %
Jumlah 107 100 %

Sumber: Gform
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Dari responden yang terkumpul dari segi pendapatan, dapat dilihat dari 107
orang partisipan 63,55 % nya yaitu 68 orang memiliki pendapatan sekelas UMR
hingga Rp 10.000.000, diikuti 18,69 % kemudian terdapat 20 orang yang
memiliki pendapatan belasan juta hingga Rp 20.000.000, tidak jauh berbeda
dengan kategori yang kedua, 19 orang terdata dengan persentase 17,76 % nya
mampu memiliki pendapatan diatas Rp 20.000.000 perbulannya.

4.1.6 Jenis Sepeda
Kemudian jenis sepeda yang diminati penjual-pembeli sepeda berdasarkan

koresponden yang didapatkan sebagai berikut :

Gambar 4.6 Diagram Responden berdasarkan jenis sepeda

Jenis Sepeda
107 jawaban

@ Road Bike

® vTB

& Fixie

@ Sepeda Lipat

- o
s, A K
)
=
y (] ¢

No - > ".l , Persentase (%)
1 Mounta?ﬁFiké'MJB)' 9 -:'_"'8" R 80,37 %
2 Road Bike 13 12,15 %
3 Fixie 4 3,74 %
4 Sepeda Lipat (Seli) 4 3,74 %
Jumlah 107 100 %

Sumber: Gform

Berdasarkan diagram dan tabel diatas membuktikan bahwa dari 107
responden 86 orang yang mewakili 80,37% suara masih berminat
menggunakan hingga berjualan dengan sepeda MTB, diikuti Road Bike
sebanyak 13 orang (12,15%), fixie dan sepeda lipat yang masing-masing 4
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orang berpersentasekan 3,74% suara masih berminat untuk menggunakan

sepeda dan berjual-beli dengan jenis yang serupa.

4.1.7 Kelas Pesepeda
Di kategori terakhir mengelompokkan kelas pesepeda menjadi 3 yang

tersebar di Indonesia, dan telah di dapatkan 107 suara dengan kelas yang

beragam, antara lain :

Gambar 4.7 Diagram Responden berdasarkan kelas pesepeda

Kelas Pesepeda
107 jawaban

@ Newbie / Hobbiest
@ Intermediate (Rutinan)
@ Professional (Atlet/sejenisnya)

Sumber: Gform

Data yang telah didapatkan diatas mengindikasikan 3 kelas utama pesepeda
pada penelitian ini, kelas pertama dan yang terbanyak adalah kelas pemula atau
Newbie, sebanyak 56 orang yang terdata berpersentase 52,34% ini adalah
mereka yang bersepeda hanya saat waktu luang seperti sepekan sekali, karena
ada acara seperti Fun Bike, kemudian kelas menengah atau Intermediate, 40
orang (37,38%) kelas menengah yang bercirikan pesepeda yang memiliki
jadwal rutinan untuk bersepeda seperti 3-4 kali bersepeda dengan jarak yang
ditentukan dalam sepekan dan mereka lumayan mengetahui perihal sepeda,

yang terakhir adalah kelas Profesional atau atlet sebanyak 11 orang
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berpersentase 10,28% dari total responden, atlet sepeda yang sering mengikuti

berbagai macam kompetisi sepeda tingkat kota hingga internasional.

4.2. Statistik Deskriptif Variabel Penelitian

Tabel 4.8

Statistik Deskriptif Variabel

Descriptive Statistics

N Range Minimum | Maximum | Mean | Std. Deviation | Variance
Harga (X1) 107 16 4 20 10.53 3.871 14.987
Produk (X2) 107 20 5 25 13.57 4.648 21.606
Niat Pembelian (Z) 107 24 6 30 14.91 6.057 36.689
Keputusan Pembelian (Y) 107 24 6 30 19.95 5.287 27.951
Valid N (listwise) 107

Sumber: hasil Pengolahan SPSS, 2025

]

2. t 20, nilai minimum nya
m5, dan nilaix i sebes LY cemud mean sebesar 13,57, std.
Deviation >sar 21,606,

3. 1";range sebesar 24, nilai

minimum nya 6, dan nilai maksimum sebesar 30, kemudian mean sebesar
14,91, std. Deviation sebesar 6,057, dan variance data sebesar 36,689,

4. Variabel Y sebagai keputusan pembelian memiliki range sebesar 24, nilai
minimum nya 6, dan nilai maksimum sebesar 30, kemudian mean sebesar

19,95, std. Deviation sebesar 5,287, dan variance data sebesar 27,951.
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4.3. Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas
4.3.1 Uji Validitas

Uji validitas dimanfaatkan untuk menilai keabsahan atau ketidakabsahan
suatu instrumen kuesioner. Pengujian ini bertujuan untuk memverifikasi
kecocokan item-item dalam daftar pertanyaan guna mendeskripsikan suatu
variabel tertentu. Instrumen kuesioner dianggap valid bila pertanyaan-
pertanyaan di dalamnya berhasil mengungkap hal yang hendak diukur oleh
kuesioner itu sendiri (Ghozali, 2013). Pendekatan yang diterapkan melibatkan
perhitungan korelasi antara nilai item pertanyaan dengan nilai total dari

konstruk atau variabel yang bersangkutan. Prosesnya dilakukan melalui

perbandingan antara nilai korelasi it

Apabila nilai r

hitung mel
A

pertanyaan atau indik

total dengan nilai r tabel sebesar 0,189.

a bernilai positif, maka item

hazali, 2016). Pengujian

keabsahan pertat | dilaksana ) lunak SPSS. Detail
il \ - .f :
lengkap p ji \:d'); 1, ; | ini:
N & =
s s it
; f &
PERNYATAAN =il ‘ ‘:,_!7- HASIL
X1.1 ' - ‘f.'_ VALID
X1.2 Al /N VALID
X123 X = eET /i VALID
X1.4 Al ff VALID
Sumber: hasil ol ah data SP. j (S /
T e e NEADCI SO —
Hasil Validitas Variabel Produk (X2)
PERNYATAAN R HITUNG R TABEL HASIL
X2.1 0,763 0,189 VALID
X2.2 0,562 0,189 VALID
X2.3 0,834 0,189 VALID
X2.4 0,783 0,189 VALID
X2.5 0,790 0,189 VALID

Sumber: hasil olah data SPSS, 2025
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Tabel 4.11
Hasil Validitas Variabel Niat Pembelian (Z)

PERNYATAAN R HITUNG R TABEL HASIL
Z1 0,620 0,189 VALID
72 0,731 0,189 VALID
73 0,821 0,189 VALID
74 0,836 0,189 VALID
Z5 0,903 0,189 VALID
Z6 0,876 0,189 VALID

Sumber: hasil olah data SPSS, 2025

Tabel 4.12
Hasil Validitas Variabel Keputusan Pembelian (Y)

PERNYATAAN R HITUNG HASIL
Y1 VALID
Y2 VALID
Y3 VALID
Y4 VALID
Y5 VALID
Y6 VALID

4.3.2 Uji Rehabﬂitﬂ:ff‘!.'"‘ :
Uji reliabilitas merupakan instrumen pengukuran yang bertujuan untuk

mengevaluasi tingkat kestabilan dan konsistensi responden dalam menjawab
serangkaian butir pernyataan yang mewakili dimensi suatu variabel atau
konstruk dalam bentuk kuesioner. Sebuah kuesioner dinyatakan reliabel jika
jawaban responden terhadap setiap butir pernyataan menunjukkan kestabilan
dan konsistensi dari waktu ke waktu (Ulyah, 2019). Metode pengujian
reliabilitas yang digunakan dalam penelitian ini adalah teknik Cronbach's
Alpha melalui aplikasi SPSS. Instrumen dianggap reliabel apabila nilai
koefisien alpha lebih besar dari 0,70, yang berarti kuesioner tersebut dapat
dipercaya dan layak digunakan dalam penelitian (Ghozali, 2016).
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Pengukuran reliabilitas dengan Cronbach's Alpha merupakan pendekatan
yang paling umum digunakan untuk menilai konsistensi internal suatu skala
pengukuran, di mana nilai di atas 0,70 secara luas diterima sebagai indikator
reliabilitas yang baik dalam penelitian sosial dan ilmu perilaku (Nunnally &
Bernstein, 1994). Pendekatan ini juga menekankan bahwa reliabilitas yang
tinggi memastikan instrumen secara konsisten mengukur konstruk yang sama
tanpa variasi yang signifikan akibat kesalahan pengukuran (Tavakol &

Dennick, 2011).

Tabel 4.13
Hasil Uji Reliabilitas Seluruh Variabel

Variabel Cronbach’ ha | Koefisien Korelasi | Keterangan

Harga (X1) 0,70 Reliabel

Produk (X2) AW Ve 0,70 Reliabel
Niat Pembelian (Z) ‘ 0,70 Reliabel

Keputusan Pembelia i 0 0 Reliabel
Sumber: hasil ol ah dai, } )}‘ \ LA
; Ao o y)

Pa : | 18 ' il , besar dari nilai
minim ' 3 eligi%gl‘af ‘ semua variabel
penelitiat : 3 ) i I erbagai alat ukur
penelitian.\ ~ g : ol Ti

4.4. Uji Asumsi

44.1 Uji Norm
Uji norma rupakar

yang bertujuan untuk memverifikasi ape

sik dalam analisis regresi
ata variabel independen,
dependen, atau residual berdistribusi normal atau mendekati normal. Dalam
penelitian ini, pengujian normalitas dilakukan dengan menggunakan uji
statistik non-parametrik Kolmogorov-Smirnov (K-S) melalui perangkat lunak
SPSS. Data dinyatakan berdistribusi normal apabila nilai signifikansi (Asymp.
Sig. atau p-value) lebih besar dari 0,05, yang berarti tidak terdapat bukti untuk
menolak hipotesis nol bahwa data berasal dari populasi berdistribusi normal
(Ghozali, 2016; Ghozali, 2018). Pendekatan ini umum digunakan dalam
penelitian kuantitatif untuk memastikan validitas hasil analisis parametrik, di
mana distribusi normal menjadi prasyarat utama (Field, 2013). Hasil pengujian

normalitas secara lengkap dapat dilihat pada tabel berikut:
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Tabel 4.14
Hasil Uji Normalitas Model 1

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandardized
Residual
N 107
Normal Parameters Mean .0000000
Std. Deviation 3.98527731
Most Extreme | Absolute .075
Differences Positive .075
Negative -.031
Test Statistic .075
Asymp. Sig. (2-tailed) 187
Monte Carlo Sig. (2- Sig. 178
tailed)" 99% Confidence | Lower Bound .168
Interval N Upper Bound 187
a. Test distribution is Normal. &
b. Calculated from data.
c. Lilliefors Significance Correction. =
n 10000 Mont Starting seed 112562564,

Unstandardized
Residual
107
.0000000
2.55828883
.061
Differences la 061
= N -.058
Test Statistic i D aie A 061
Asymp. Sig. (2-tailed)” 2007
Monte Carlo Sig. (2- Sig. 418
tailed)e 99% Confidence | Lower Bound 405
Interval Upper Bound 430
a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
c. Lilliefors Significance Correction.
d. This is a lower bound of the true significance.
e. Lilliefors' method based on 10000 Monte Carlo samples with starting seed 1502173562.

Sumber: hasil olah data SPSS, 2025

Berdasarkan tabel diatas, nilai signifikan model 1sebesar 0,178 dan model
2 sebesar 0,418. Hal ini menunjukan bahwa model ini memiliki nilai
Kolmogorov-Smirnov yang lebih besar dari tingkat signifikansi (0,05),
sehingga dapat disimpulkan bahwa kedua model ini memenuhi uji normalitas

yaitu data terdistribusi normal.
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4.4.2 Uji Multikolinearitas
Uji multikolinearitas dilakukan untuk memeriksa ada tidaknya korelasi

yang tinggi antar variabel independen dalam model regresi linier berganda,
karena keberadaan multikolinearitas dapat menyebabkan koefisien regresi
menjadi tidak stabil dan sulit diinterpretasikan. Dalam penelitian ini, pengujian
multikolinearitas menggunakan dua indikator utama melalui program SPSS,
yaitu nilai Tol erance dan Variance Inflation Factor (VIF). Model regresi
dinyatakan bebas dari multikolinearitas apabila nilai Tolerance > 0,10 dan nilai
VIF < 10 (Ghozali, 2016; Ghozali, 2018). Pendekatan ini merupakan asumsi
klasik regresi yang penting untuk memastikan bahwa setiap variabel

independen memberikan kontribusi unik terhadap variabel dependen tanpa

adanya overlap yang berlebihan 2014).
AW =
h 3
[ ) A " \ : o
1 v 1 1 L i 3
0 = i
d — L
> =
\ ' T i
§ .. [ =% : * r‘
i
. p tistic
= Y - VIF
. 3,431
" Produk (X2) | 276 | 3,630
Niat Pembelian (Z) 415 2,409
Dependent Variable: Purchase Decision

Sumber: hasil olah data SPSS, 2025

Berdasarkan hasil kedua tabel diatas, dimulai dari model 1 didapati kedua
variabel independen memiliki nilai tolerance sebesar 0,319 > (0,01) dan VIF
sebesar 3,138 < (10). Menjadikan model 1 dengan variabel Harga & Produk
tidak terjadi masalah multikolinearitas.

Kemudian pada model 2, nilai tolerance masing-masing variabel adalah
0,291(X1), 0,276(X2), 0,415(Z) > (0,01) dan nilai VIF masing-masing
3,431(X1), 3,630(X2), 2,409(Z) < (10), hasil tersebut disimpulkan bahwa

model 2 juga tidak terjadi masalah multikolinearitas.
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4.4.3 Uji Heteroskedastisitas
Uji heteroskedastisitas dilakukan untuk memeriksa apakah dalam model

regresi linier berganda terdapat varian residual yang tidak konstan
(heteroskedastisitas), karena  keberadaan  heteroskedastisitas  dapat
menyebabkan estimasi koefisien regresi menjadi tidak efisien meskipun tetap
tidak bias. Dalam penelitian ini, pengujian heteroskedastisitas menggunakan uji
Glejser dengan cara meregresi nilai absolut residual terhadap variabel
independen melalui program SPSS. Model dinyatakan bebas dari
heteroskedastisitas (homoskedastisitas) apabila nilai signifikansi setiap variabel
independen lebih besar dari 0,05, yang berarti tidak terdapat hubungan

signifikan antara nilai absolut residual dengan variabel independen (Ghozali,

Sig.
.021
130
574
Tabel 4.19
Hasil Uji Heteroskedastisitas Model 2
Coefficients®
Unstandardized Standardized
Model Coefficients Coefficients t Sig.
B Std. Error Beta
1 | (Constant) 3.498 928 3.770 .000
Harga -.114 141 -.147 =811 419
Produk .009 121 014 .076 939
Purchase_ | ¢ 076 153 1.004 | 318
Intention

a. Dependent Variable: Abs RES2
Sumber: hasil olah data SPSS, 2025

35



Berdasarkan hasil uji Glejser diatas, didapatkan bahwa semua nilai sig. dari
kedua model memiliki nilai lebih besar dari 0,05, maka dapat disimpulkan

kedua model memenubhi hasil uji heteroskedastisitas.
4.5. Uji Hipotesis

4.5.1. Analisis Regresi Linear Berganda
e Hasil Analisis Regresi Berganda Model 1

1. Uji Koefisien Determinasi (Uji R)

Model Summary
R Adjusted R Std. Error of
Model R Square Square the Estimate
1 765% .585 577 3.940
a. Predictors: (Constant), Produk, Harga

variabel indepenc

dalam pe -_/,Q, dan 43,3% sisanya adalah and ri variabel lainnya
yang tida ] penelitian i ., e

2

Uji pa . pengaruh masing-
masing variabel inde \ C . en secara individual
dalam suatu n'ini b k mengetahui apakah
suatu variabel bebas memil i kontril nﬁﬁ?' ignifikan dalam menjelaskan

perubahan pada variabel ' at dengan _iabel independen lainnya
dianggap konstan (Ghozali, 2018). Pengujian dilakukan dengan
membandingkan nilai t hitung yang diperoleh dari hasil analisis regresi
menggunakan program SPSS dengan nilai t tabel, atau dengan melihat nilai
signifikansi (probability value). Tingkat signifikansi yang digunakan dalam
penelitian ini adalah sebesar 5% (o = 0,05). Dasar pengambilan keputusan

dalam uji parsial adalah sebagai berikut (Ghozali, 2018; Priyatno, 2020):

Jika nilai signifikansi (Sig.) < 0,05 atau nilai t hitung > t tabel, maka Ho
ditolak dan H: diterima. Hal ini menunjukkan bahwa variabel independen
secara parsial berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen. Jika nilai

signifikansi (Sig.) > 0,05 atau nilai t hitung < t tabel, maka Ho diterima dan H:
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ditolak. Dengan demikian, variabel independen secara parsial tidak
berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen.
Persamaan:
Trabet = n-k
a/2 =nilai probabilitas (0,025/5%) taraf untuk uji dua sisi
n = Jumlah sampel penelitian (n=107)
k = Jumlah variabel independen yang digunakan (2)
Ttavet = 107 =2 =105

=1,983
Coefficients”
Unstandardized Standardized
Model Coefficient Coefficients t Sig.
B ' Beta
(Constant) | 1.181 [\ = L 2~ 985 327
1 Harga 54504 : 3.113 | .002
Produk 4 i N 4.034 .000
a. Dependent Var C o
Sumber: a, 7 ' \if", 2 b
H i ‘1: 1di ta i zed beta Harga
(X1) se %ﬁ, 3 : nilai signifikansi
0,002. i ‘ emil aith positif dan signifikan
terhadap | :J
o odfs ol I
HO: Harg ) an terhadap Niat
~ & X
Pembelian,
H3: Harga m‘ ' el \ signifikan ter adap Niat Pembelian,
A e 3 EmeI 4 T— jr
diterima. B\ 7 ree ey | N AR :

Kemudian pada variabel Produk (X2) menyatakan (B) sebesar 0,588 & nilai
thitung 4,034 > twaver 1,983 dengan nilai signifikansi 0,000. Maka dinyatakan
Produk (X2) memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap Niat Pembelian
2):

HO: Produk tidak memberikan pengaruh signifikan terhadap Niat
Pembelian, ditolak.
H4: Produk memberikan pengaruh signifikan terhadap Niat Pembelian,

diterima.
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e Hasil Analisis Regresi Berganda Model 2
1. Uji Koefisien Determinasi (Uji R)

Model Summary
R Adjusted R Std. Error of
Model R Square Square the Estimate
1 4707 221 .198 4.734
a. Predictors: (Constant), Purchase Intention, Harga, Produk

Sumber: hasil olah data SPSS, 2025
Pada nilai Adjusted R Square diatas dinyatakan sebesar 0,198 atau 19,8%
yang berarti variabel Keputusan Pembelian (Y) dapat dihitung atau dijelaskan
dengan variabel Harga (X1), Produk (X2) dan Niat Pembelian (Z) sebesar

19,8% nilai andil dalam penelitian kali ini, dan 91,2% sisanya adalah andil dari

Sig.

.000
.002
488
.096

o L5 Th i)
P | h A Y

 probabiliias (0.035/5%)t

=nila

n = Jumlah sampel penelitian (n=107)
k = Jumlah variabel independen yang digunakan (3)
Trabel = 107 =3 =104
=1,983

Hasil Uji Parsial Model 2 memberikan hasil Harga (X1) Standarized Beta
0,698 & nilai thitung sebesar 3,184 > tpel 1,983 & nilai signifikansi sebesar 0,002
< 0,05 yang dapat diartikan bahwa Harga (X1) memiliki pengaruh positif dan
signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y):
HO: Harga tidak memberikan pengaruh signifikan terhadap Keputusan

Pembelian, ditolak.

38



4.6.1

H1: Harga memberikan pengaruh signifikan terhadap Keputusan
Pembelian, diterima.

Kemudian dilanjut dengan hasil B untuk Produk (X2) sebesar -0,117 & nilai
thiung S€besar -0,696 < tuper 1,983 & signifikansi sebesar 0,488 > 0,05. Dapat
diartikan bahwa Produk (X2) tidak memiliki pengaruh positif dan signifikan
terhadap Keputusan Pembelian (Y), mengingat nilai B sebesar -0,117 dapat
dikatakan Produk tidak memiliki arti terhadap keputusan pembelian pada
statistik ini.

HO: Produk tidak memberikan pengaruh signifikan terhadap Keputusan
Pembelian, diterima.

H2: Produk memberikan pengar signifikan terhadap Keputusan

Pembelian, ditolak.

Dan terakhir kami mendapat , : \ untuk Niat Pembelian (Z)

dengan B sebesar 0,2
e

1 S - * ——

diatas serta bagaimana ‘pehgérﬁ'ﬁ antar variabel independen terhadap variabel
dependen yang terdiri dari Harga (X1), Produk (X2), Niat Pembelian (Z), dan
Keputusan Pembelian (Y).

Hasil pengujian hipotesis berikut dilakukan dengan alat pengolah data yaitu
SPSS Statistics 27 yang kemudian diinterpretasikan terhadap masing-masing
hipotesis sebagai berikut:

Pengaruh Harga (X1) terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Didapati data output coefficients pada jalur model 2 bahwa Harga (X1)
standarized bet a 0,698 positif, thiung sebesar 3,184 > tubel (1,983) dan nilai
signifikansi 0,002 < 0,05, yang dapat dinyatakan bahwa Harga (X1)
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y), H1

diterima. Dapat diartikan secara tidak langsung harga memiliki pengaruh
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4.6.2

signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda karena menjadi indikator
utama bagi konsumen dalam menilai kesesuaian antara biaya yang dikeluarkan
dan nilai yang diterima (value for money). Konsumen cenderung memilih
sepeda dengan harga yang dianggap sepadan dengan kualitas, desain, dan
mereknya. Namun, pada segmen premium, faktor seperti citra merek, fitur
teknologi, dan kepercayaan terhadap produsen sering kali lebih dominan
daripada harga itu sendiri. Dengan demikian, strategi penetapan harga yang
tepat harus mempertimbangkan persepsi nilai dan karakteristik pasar sasaran.
Pendapat ini diperkuat dengan penelitian sebelumnya oleh Cindy
Magdalena et. al dalam jurnal nya “Pengaruh Harga Terhadap Keputusan

Pembelian Konsumen Di Toko Pe hta Jaya Buyungon Amurang’yang

menyatakan bahwa mayorltas} oI behan konsumen akan dilakukan
dan ditentukan dari harga ba 2 fe'g eli

=
—— 5
) ol

0, 7 yang bernilai

negati j_d], . S¢ £ 20,6 ta ,983) & signi si sebesar 0,488
i . —— = 3

> 0,05,’ 1 / an kali ini tidak

mempuniz # sitif ¢ :‘ ' kan terha (e n-'Pembelian (Y), H2

' ! -

Ditolak. ctika pere
> 3 oy o M .

masyarakat menuri signifika ng or produk seperti fitur,

“ N l q' tama dalam keputusan

,_ 34
pembelian. Ko! cn “ ih 1 w. & bangkan harga, kebutuhan

«3 . .

fungsional, serta kem mampuan ﬁnansﬁ' ‘mereka 1band1ngkan nilai tambah

ca pandemi, daya beli

desain, atau -' >

produk. Dalam situasi ekonomi yang tidak stabil, perilaku konsumen bergeser
dari orientasi gaya hidup ke orientasi kebutuhan dasar; sepeda tidak lagi dilihat
sebagai simbol status atau hobi, melainkan sebagai alat transportasi hemat atau
sarana olahraga terjangkau. Oleh karena itu, meskipun kualitas produk tetap
penting, pengaruhnya terhadap keputusan pembelian menjadi lemah karena
tekanan ekonomi dan prioritas pengeluaran masyarakat yang berubah.

Hal ini diperkuat dengan penelitian yang tidak lama di lakukan oleh
Rahmawan & Pahesti (2022) pada “Faktor-faktor yang Mempengaruhi
Keputusan Pembelian Sepeda Lipat di Masa Pandemi.” Jurnal Ekonomi, Sosial
& Humaniora (STHF), dalam penelitian ini menggunakan kualitas produk
sebagai turunan variabel produk yang memiliki nilai signifikansi 0,132 > 0,05,
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4.6.3

4.6.4

bisa dikatakan bahwa pasar sepeda pasca pandemi ini layaknya ‘gorengan’
karena surplus nya supply dan minus nya demand secara berkala dari tahun ke

tahun.

Pengaruh Harga (X1) terhadap Niat Pembelian (Z)
Kemudian nilai koefisien harga pada jalur 1 didapati sebesar 0,545 & nilai

thitung 3,113 > tiaver (1,983) dengan nilai signifikansi 0,002 < 0,05, dari hasil ini
dinyatakan bahwa Harga (X1) berpengaruh positif dan signifikan terhadap
variabel Niat Pembelian (Z); H3 diterima. Dengan kata lain, harga memiliki
pengaruh yang signifikan terhadap niat pembelian sepeda, terutama dalam
konteks anjloknya perekonomian Indonesia pasca pandemi. Ketika daya beli

:hubungan kerja, penurunan pendapatan,

.~

masyarakat menurun akibat pemutusan

diskon menjadi faktor

beli di tengah

T e w—

Semarang), did;clf)a:_ti.‘?a'iﬁﬁ?l;a’rkgé- erpen : positif bersignifikan kepada
minat beli konsumen, di penelitian ini menggunakan diksi minat beli, tidak jauh
beda dengan makna niat membeli, dapa di masuk akal ketika harga suatu sepeda
makin terjangkau maka niat membelinya pun makin meningkat, dan hal ini
dapat diartikan bahwa elastisitas harga dapat menyebabkan konsumen beralih

ke produk sepeda lain.

Pengaruh Produk (X2) terhadap Niat Pembelian (Z)
Berdasarkan hasil pada uji regresi koefisien jalur model 1 menyatakan (B)

Produk (X2) sebesar 0,588 & nilai thiwng 4,034 > twvel (1,983) dengan nilai
signifikansi 0,000 < 0,05, yang diartikan bahwa produk mempunyai pengaruh
positif dan signifikan terhadap niat pembelian, H4 diterima. Dalam situasi

ekonomi yang tidak stabil, konsumen cenderung lebih selektif dalam memilih
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4.6.5

produk, mempertimbangkan faktor kualitas, harga, dan nilai guna secara lebih
rasional. Produk sepeda dengan keunggulan seperti daya tahan tinggi, desain
ergonomis, serta efisiensi harga menjadi lebih menarik karena dianggap sebagai
investasi jangka panjang untuk mobilitas hemat energi. Selain itu,
meningkatnya kesadaran terhadap gaya hidup sehat pasca pandemi turut
memperkuat niat pembelian, khususnya jika produk mampu menyesuaikan diri
dengan kebutuhan konsumen berpenghasilan menengah kebawah. Oleh karena
itu, strategi diferensiasi produk dan komunikasi nilai ekonomis menjadi kunci
dalam membangkitkan niat beli masyarakat di tengah tekanan ekonomi.

Pendapat ini diperkuat dengan adanya penelitian terdahulu oleh

== .
m penelitian _tersebut menyatakan citra

1 ..\.4..‘% dap niat beli sepeda

» bRt 0219 & tung 1682 < e
1,983 & signifka silscbesar ¢ ‘W“ gan ini dapat dikatakan bahwa
H5 ditolak yai’tﬁ?e&?a‘n?’ﬁie@nmm#;elaﬁf positif tetapi Niat
Pembelian tidak berpengaruh signifikan terhadap variabel Keputusan
Pembelian. Kondisi ini mencerminkan adanya perubahan perilaku dan prioritas
konsumen setelah pandemi, di mana meskipun minat terhadap aktivitas luar
ruang seperti bersepeda meningkat tajam selama masa pembatasan sosial,
intensitas tersebut menurun ketika kondisi kembali normal. Banyak calon
pembeli memiliki niat untuk membeli sepeda gunung karena tren gaya hidup
sehat dan kebutuhan rekreasi, namun keputusan aktual tertahan oleh beberapa
faktor: menurunnya daya beli masyarakat akibat ketidakstabilan ekonomi,
harga sepeda yang meningkat karena gangguan rantai pasok global, serta
munculnya alternatif hiburan dan olahraga yang lebih ekonomis setelah

pandemi. Selain itu, konsumen menjadi lebih rasional dan selektif dalam
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pengambilan keputusan, mempertimbangkan nilai guna jangka panjang dan
kebutuhan aktual daripada sekadar mengikuti tren sesaat. Dengan demikian,
meskipun niat pembelian tetap menunjukkan arah positif sebagai indikator
potensi pasar, faktor ekonomi, sosial, dan psikologis menjadi variabel mediasi
penting yang melemahkan pengaruhnya terhadap keputusan pembelian nyata.

Niat beli (minat beli) pada pasar sepeda gunung pascapandemi Covid-19
secara konseptual tetap menunjukkan arah hubungan yang positif terhadap
keputusan pembelian, karena meningkatnya ketertarikan masyarakat terhadap
aktivitas bersepeda sebagai bagian dari gaya hidup sehat. Namun demikian,
secara empiris pengaruh tersebut cenderung tidak signifikan, mengingat

terjadinya perubahan kondisi ekonomi-dan perilaku konsumen setelah pandemi.

fungsional, dan
[ amen. Hal ini sejalan
dengan temuan Prati 1. Santoso (20 _‘ I _%ti et al. (2022) yang
eli b | a un tidak signifikan

juga menegaskan bahwa pada pasar pascapandemi, keputusan
pembelian lebih dipengaruhi oleh faktor rasional jangka pendek dibandingkan
oleh niat beli semata. Dengan demikian, hipotesis yang menyatakan bahwa niat
beli bernilai positif namun tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian sepeda gunung dapat diterima secara teoritis dan empiris sesuai

dengan fenomena pasar pascapandemi Covid-19.

43



Hipotesis Uraian Hipotesis Hasil Penelitian

HI Harga berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Diterima
Pembelian

H2 Produk berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Ditolak
Pembelian

H3 Harga berpengaruh signifikan terhadap Niat Diterima
Pembelian

H4 Produk berpengaruh signifikan terhadap Niat Diterima
Pembelian

H5 Niat Pembelian berpengaruh signifikan terhadap Ditolak

Keputusan Pembelian
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BAB V
PENUTUP

5.1. Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian dan analisis terhadap 107 responden, dapat

disimpulkan beberapa poin utama sesuai hipotesis penelitian sebagai berikut:

1. Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
sepeda gunung di AA Bike Store Cikarang. Konsumen masih menjadikan
harga sebagai indikator utama dalam menilai kelayakan dan kesesuaian
dengan kualitas serta manfaat produk.

2. Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

an. Inovasi desain,

aya tarik utama yang

Konsumen ya >lah memiliki 1nte I ri hasil paparan media

sosial dan per at melakukan pembelian
aktual. R e e e ~

6. Secara keseluruhan, purchase intention berperan sebagai variabel intervening
yang memperkuat pengaruh harga dan produk terhadap keputusan pembelian.
Artinya, strategi pemasaran efektif harus mampu menumbuhkan niat beli
sebelum mengarahkan konsumen pada keputusan akhir.

7. Tren pasar sepeda gunung pasca-pandemi berdasarkan Google Trends (2023—
2025) menunjukkan penurunan minat pencarian sebesar £38%, namun stabil
di wilayah Bekasi dan Cikarang, didorong oleh kegiatan komunitas lokal di

Facebook dan event bersepeda rekreasional. Hal ini menunjukkan potensi

pasar masih terbuka dengan strategi digital yang tepat.
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5.2.

Saran

A. Saran Penelitian Selanjutnya
Penelitian selanjutnya disarankan menambahkan variabel lain seperti brand image,
digital marketing engagement, atau customer satisfaction untuk memperluas
model pengaruh keputusan pembelian.
Penelitian berikut dapat memperluas lokasi sampling ke beberapa toko sepeda di
wilayah Jabodetabek untuk membandingkan perilaku konsumen antar daerah.
Dapat dilakukan pendekatan kualitatif (wawancara mendalam) guna menggali
motivasi psikologis konsumen yang tidak terukur melalui kuesioner kuantitatif.

Demi menghasilkan hasil yang le' signiﬁkan, perbanyak lagi jumlah

kedepannya.
B. Saran untuk AA B ,

_ ret—Juli (musim gowes).
Peningkatan Kualitas Produk & rilrni produk dengan sepeda
gunung entry-level dan mid-range yang sesuai daya beli masyarakat. Sediakan
juga layanan servis cepat dan garansi komponen agar memperkuat loyalitas
pelanggan.
Kolaborasi Komunitas Lokal: Mengadakan kegiatan fun bike bersama komunitas
Facebook lokal dapat memperkuat citra merek dan meningkatkan brand
awareness di pasar Cikarang dan sekitarnya.
Digital Review Management: Dorong pelanggan memberikan ulasan positif di

Google Maps dan Facebook Page. Penelitian internal menunjukkan rating dan

ulasan online memiliki korelasi tinggi dengan peningkatan keputusan pembelian.
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