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Abstrak
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh dari tiga variable Kualitas produk (X1), Harga (X2) dan Promosi
(X3) terhadap Keputusan pembelian Dealer Yamaha SIP Sumbersari Jember. Dalam penelitian ini data dikumpulkan
dengan alat bantu berupa observasi, wawancara dan kuesioner terhadap 40 responden, yaitu konsumen yang sedang
berkedapatan transaksi atau sedang melakukan service kendaraan bermotor di Dealer yamaha SIP Sumbersari Jember
dengan teknik Insendital Sampling, yang bertujuan untuk pengambilan sampel berdasarkan pada pertimbangan kriteria
dan syarat tertentu, pada penelitian ini analisis yang digunakan meliputi uji instrument data (uji validitas dan uji
reliabilitas), analisis regresi linier berganda, uji asumsi klasik (uji normalitas, uji multikolinearitas, uji heteroskedastitas)
dan uji hipotesis (uji t, uji F dan koefisien determinasi). Dari hasil analisis menggunakan regresi dapat diketahui bahwa
variabel Kualitas produk (X1), Harga (X2) dan Promosi (X3) terhadap Keputusan pembelian Dealer Yamaha SIP
Sumbersari Jember, dan dari pengolahan data uji t diperoleh hasil Kualitas produk (0,03), Harga (0,01) dan Promosi
(0,02), semuanya berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Dealer Yamaha SIP Sumbersari Jember. Dari
hasil uji F diperoleh hasil Kualitas produk, Harga, dan Promosi, semuanya berpengaruh signifikan secara simultan
terhadap keputusan pembelian pada dealer Yamaha SIP Sumbersari Jember. Ketiga variabel ini berpengaruh sebesar
51,8%, keputusan pembelian pada dealer Yamaha SIP Sumbersari Jember sedangkan sisanya sebesar 48,2%
dipengaruhi oleh variabel lain.

Kata kunci: Kualitas produk, Harga, Promosi dan Keputusan pembelian.

Abstract
The aim is to know the effect of four variables, which are quality of product (X1), Price (X2) and promotion (X3) to the
buying decision of Dealer Yamaha SIP Sumbersari Jember. In this research collected of data with observation,
interview and questionnaire toward 40 respondents of Dealer Yamaha SIP Sumbersari Jember with insendital sampling
technicue. for sampling based on the consideration of certain and criteria requirements, data instrument test (Normality
test, Multicolinearity test, Heterostkedasticity test) and hyphothesis test ( F test, t test, determination coefficient) will be
used to analyze. From regression analysis, we know that quality of product (X1), Price (X2) and promotion (X3)
variable have  the positive effect for the buying decision. From test resulting service quality of product (0,003), price
(0,001) and promotion (0,002), that mean all of three variables have significance influential toward the buying decision
Dealer Yamaha SIP Sumbersari Jember. From F test resulting quality of product (X1), Price (X2) and promotion (X3),
that mean all of four variables have simultaneous significance influential toward the buying decision. All of the three
variables have 51,8% of the fish trade decision, and 48,2% of the rest percentage is offected by the others variables.

Key Words: quality of product, price, and promotion.
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Pendahuluan

. Perkembangan dunia saat ini berjalan dengan pesat,
yang menciptakan suatu persaingan yang semakin ketat.
Hal ini yang menuntut produsen untuk lebih peka, kritis
dan reaktif terhadap perubahan yang ada, baik politik,
sosial budaya, dan ekonomi. Syarat yang harus dipenuhi
oleh suatu perusahaan agar dapat mencapai sukses dalam
persaingan adalah berusaha mencapai tujuan untuk
menciptakan dan mempertahankan para pelanggan. Agar
tujuan tersebut tercapai, maka setiap perusahaan harus
berupaya menghasilkan dan menyampaikan barang dan
jasa yang diinginkan konsumen dengan harga yang
pantas. Dengan demikian, setiap perusahaan harus mampu
memahami kelangsungan hidup perusahaan sebagai
organisasi yang berusaha memenuhi kebutuhan dan
keinginan para konsumen tergantung pada perilaku
konsumennya (Tjiptono,2008). Di era globalisasi seperti
ini masyarakat sanagat membutuhkan kendaraan bermotor
untuk melakukan aktifitas sehari – hari mulai dari bekerja,
mengantar anak sekolah, hingga belanja kebutuhan rumah
tangga. Tuntutan kebutuhan hidup yang pada awal
mulanya sebagai kebutuan, kini dengan seiring zaman
modernisasi berubah menjadi gaya hidup atau dikenal
sebagai lifestyle. Oleh karena itu sepada motor masih
menjadi andalan utama dan paling terjangkau bagi
mayoritas masyarakat Indonesia, kendaraan roda dua
tersebut di pilih sebagai alat transportasi karena sifatnya
praktis dan efisien yang membuat sepeda motor menjadi
favorit. Pengguna sepeda motor untuk kebutuhan
mobilitas harian sangatlah efektif di bandingkan
penggunaan kendaraan lainnya, sehingga hal ini lah yang
mendorong banyaknya pengguna sepeda motor di
indonesia. Menurut data Korps Lalu Lintas Kepolisian
Republik Indonesia (Korlantas Polri) kenaikan jumlah
kendaraan bermotor roda dua sepanjang 2015 mencapai
77,7 juta unit. Mengakibatkan populasi kendaraan
bermotor yang tercatat pada kepolisian naik 12 persen
menjadi 8,5 juta unit di bandingkan periode tahun
sebelumnya (2014) hanya 69,2 juta unit.

Tinjauan Pustaka

Manajemen Pemasaran adalah seni dan ilmu memilih
pasar sasaran dan meraih, mempertahankan serta
menumbuhkan pelanggan dengan menciptakan,
mengantarkan dan mengkomunikasikan nilai pelanggan
yang unggul. Pentingnya kegiatan pemasaran dalam suatu
perusahaan dilakukan untuk mencapai tujuan perusahaan
yang berusaha meletakkan pemasaran sebagai pusat
kegiatan dan memandu semua unit yang diproduksi ke
arah pencapaian. Pemasaran berhubungan dengan
mengidentifikasi dan memenuhi kebutuhan manusia dan
masyarakat. Menurut Kotler (2005) mengidentifikasikan
pemasaran adalah proses sosial yang dengan proses
individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka
butuhkan dan inginkan dengan menciptakan,
menawarkan, dan secara bebas mempertukarkan produk
dan jasa yang bernilai dengan pihak lain. Tujuan
pemasaran adalah mengetahui dan memahami pelanggan
sedemikian rupa sehingga produk atau jasa itu cocok

dengan pelanggan dan selanjutnya menjual dirinya sendiri
(Kotler, 2007). Keputusan pembelian merupakan suatu
proses pengambilan keputusan akan pembelian yang
mencakup penentuan apa yang akan dibeli atau tidak
melakukan pembelian dan keputusan itu diperoleh dari
kegiatan-kegiatan sebelumnya (Sofjan Assauri,2004:141).
Keputusan pembelian adalah sebuah pendekatan
penyelesaian masalah pada kegiatan manusia untuk
membeli suatu barang atau jasa dalam memenuhi
keinginan dan kebutuhannya yang terdiri dari pengenalan
kebutuhan dan keinginan, pencarian informasi, evaluasi
terhadap alternatif pembelian, keputusan pembelian, dan
tingkah laku setelah pembelian (Basu Swastha dan T Hani
Handoko, 2000:15). Sedangkan menurut Philip Kotler
(2000:251-252), yang dimaksud dengan keputusan
pembelian adalah suatu proses penyelesaian masalah yang
terdiri dari menganalisa atau pengenalan kebutuhan dan
keinginan, pencarian informasi, penilaian sumber-sumber
seleksi terhadap alternatif pembelian, keputusan
pembelian, dan perilaku setelah pembelian. Dari
pengertian keputusan pembelian di atas dapat disimpulkan
bahwa keputusan pembelian adalah perilaku pembelian
seseorang dalam menentukan suatu pilihan produk untuk
mencapai kepuasan sesuai kebutuhan dan keinginan
konsumen yang meliputi pengenalan masalah, pencarian
informasi, evaluasi terhadap alternatif pembelian,
keputusan pembelian, dan perilaku setelah pembelian.
Salah satu keunggulan dalam persaingan ini terutama
adalah kualitas produk yang dapat memenuhi keinginan
konsumen. Bila tidak sesuai dengan spesifikasi maka
produk akan ditolak. Sekalipun produk tersebut masih
dalam batas toleransi yang telah ditentukan maka produk
tersebut sebaiknya perlu menjadi catatan untuk
menghindari terjadinya kesalahan yang lebih besar
diwaktu yang akan datang. Demikian juga konsumen
dalam membeli suatu produk konsumen selalu berharap
agar barang yang dibelinya dapat memuaskan segala
keinginan dan kebutuhannya. Untuk itu perusahaan harus
dapat memahami keinginan konsumen, sehingga
perusahaan dapat menciptakan produk yang sesuai dengan
harapan konsumen. Kualitas produk yang baik merupakan
harapan konsumen yang harus dipenuhi oleh perusahaan,
karena kualitas produk yang baik merupakan kunci
perkembangan produktivitas perusahaan. Kualitas produk
merupakan hal penting yang harus diusahakan oleh setiap
perusahaan apabila menginginkan produk yang dihasilkan
dapat bersaing di pasar. Dewasa ini, dikarenakan
kemampuan ekonomi dan tingkat pendidikan masyarakat
cenderung meningkat, sebagian masyarakat semakin kritis
dalam mengkonsumsi suatu produk. Konsumen selalu
ingin mendapatkan produk yang berkualitas sesuai dengan
harga yang dibayar, walaupun terdapat sebagian
masyarakat yang berpendapat bahwa, produk yang mahal
adalah produk yang berkualitas. Jika hal itu dapat
dilaksanakan oleh perusahaan, maka perusahaan tersebut
akan dapat tetap memuaskan para konsumen dan dapat
menambah jumlah konsumen. Dalam perkembangan
suatu perusahaan, persoalan kualitas produk akan ikut
menentukan pesat tidaknya perkembangan perusahaan
tersebut. Apabila dalam situasi pemasaran yang semakin
ketat persaingannya, peranan kualitas produk akan
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semakin besar dalam perkembangan perusahaan. Selain
itu, konsumen akan menyukai produk yang menawarkan
kualitas, kinerja, dan pelengkap inovatif yang terbaik
(Lupiyoadi dan Hamdani,2006:131) Hal ini senada
dengan pendapat dari Kotler dan Amstrong (2008) bahwa
semakin baik kualitas produk yang dihasilkan maka akan
memberikan kesempatan kepada konsumen untuk
melakukan keputusan pembelian.

Metode Penelitian

Rancangan Penelitian

Dalam merancang suatu penelitian, dikenal penelitian
ekploratoris dan konklusif, dimana penelitian konklusif
dapat di klasifikasikan lagi atas penelitian diskriptif dan
kausal (Kuncoro, 2009). Jika dilihat dari variabelnya yaitu
variabel bebas dan terikat, penelitian ini adalah penelitian
kausalitas. Penelitian kausalitas bertujuan mengukur
kekuatan hubungan antara dua variabel atau lebih, juga
menunjukan arah hubungan antara variabel bebas dan
terikatnya. Dengan kata lain penelitian kausalitas
mempertanyakan masalah sebab akibat (Kuncoro,2009).

Jenis dan Sumber Data

Data primer adalah data yang diperoleh langsung dari
sumbernya, diamati dan dicatat untuk pertama kalinya
(Marzuki, 2005). Data primer yang ada dalam penelitian
ini adalah data-data dari kuisioner. Data sekunder adalah
data yang bukan di usahakan sendiri pengumpulannya
oleh peneliti (Marzuki, 2005). Data sekunder diperoleh
dari berbagai bahan pustaka, baik berupa buku, jurnal-
jurnal dan dokumen lainnya yang ada hubungannya
dengan materi kajian yaitu kualitas produk, harga,
promosi dan keputusan pembelian.

Populasi dan Sampel

Sugiyono (2010) mengemukakan bahwa populasi adalah
wilayah generalisasi yang terdiri atas objek atau subjek,
yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang
ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian
ditarik kesimpulannya. Populasi penelitian ini, adalah
kosumen Dealer Yamaha SIP Sumbersari Jember. Sampel
adalah sebagian dari jumlah populasi yang dijadikan
objek atau subjek dalam penelitian. Sugiyono (2010)
menyatakan bahwa “sampel adalah bagian dari jumlah
dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut”.
Dalam pengambilan sampel penelitian sampel penelitian
harus benar-benar representative, artinya sampel yang
diambil harus dapat mewakili keseluruhan jumlah
populasi yang ada. Roscoe dalam buku Sugiyono (2010)
memberikan saran-saran tentang ukuran sampel untuk
penelitian, diantaranya sebagai berikut :
1. Ukuran sampel lebih dari 30 dan kurang dari 500

adalah tepat untuk kebanyakan penelitian.
2. Jika sampel dipecah ke dalam subsampel

(pria/wanita, junior/senior, dan sebagainya), ukuran
sampel minimum 30 untuk tiap kategori adalah tepat.

3. Dalam penelitian mutivariate (termasuk analisis
regresi berganda), ukuran sampel sebaiknya 10 kali
lebih besar dari jumlah variabel dalam penelitian.

4. Untuk penelitian eksperimental sederhana dengan
kontrol eskperimen yang ketat, penelitian yang
sukses adalah mungkin dengan ukuran sampel kecil
antara 10 sampai dengan 20.

Sehingga jumlah sampel yang digunakan dalam penelitian
ini adalah 10 anggota variabel yang di teliti. Dalam
penelitian ini jumlah variabel 4 (3 Independen + 1
Dependen), maka jumlah anggota sampel 4 x 10 = 40
responden. Untuk mengambil sampel tersebut peneliti
menggunakan teknik non random sampling, yakni
insidental sampling. Insidental Sampling adalah teknik
untuk menentukan sampel dengan berdasarkan kebetulan.

Teknik Analisis Data

Analisis kuantitatif adalah analisis yang menggunakan
alat analisis berkuantitatif. Alat analisis yang bersifat
kuantitatif adalah alat analisis yang menggunakan model-
model, seperti model matematika atau model statistik dan
ekonometrik. Hasil analisis dalam bentuk angka-angka
yang kemudian diinterpretasikan dalam suatu uraian
(Iqbal Hasan, 2002).

Hasil Penelitian

Analisi regresi linear berganda dilakukan untuk
mengetahu ada nya hubungan secara linear antara variabel
dependen dengan variabel – variabel independen. Analisis
ini digunakan untuk memprediksi nilai dari variabel
dependen apabila nilai variabel independen mengalami
kenaikan atau penurunan Ghozali (2009). Tujuan utama
analisis regresi linear berganda ini adalah untuk
mengukur pengaruh antar variabel – variabel independen
yaitu kualitas pelayanan, harga dan lokasi terhadap
variabel dependen kepuasan pelanggan. Hasil analisis
regresi linear berganda pada tabel berikut:

Hasil Analisis Regresi Linier Berganda
Model Unstandardized

coefficient
Sig

B Std.Error

(Constant) 7,073 1,729 ,000

Kualitas
Produk

,167 ,190 ,003

Harga ,257 ,184 ,001

Promosi ,257 ,148 ,002

a. Konstanta sebesar 7.073 menunjukan besaran
kepuasan pelanggan 0.167 satuan pada saat kualitas
pelayanan, harga dan lokasi sama dengan nol, maka
keputusan pembelian dealer YAMAHA SIP
Sumbersari Jember di nyatakan baik.

b. Koefisien regresi kualitas pelayanan 0.167 artinya
meningkatnya kualitas pelayanan per 0.167 satuan
akan meningkatkan keputusan pembelian dealer
YAMAHA SIP Sumbersari Jember apabila harga dan
promosi sama dengan nol. Hal ini dapat di simpulkan
bahwa kualitas produk berpengaruh positif terhadap
keputusan pembelian yang berarti, jika kualitas produk
semakin baik maka keputusan pembelian akan
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semakin baik dengan asumsi harga dan promosi
konstan.

c. Koefisien regresi harga 0.257 artinya meningkatnya
harga per 0.257 satuan akan meningkatkan keputusan
pembelian dealer YAMAHA SIP Sumbersari Jember
apabila kualitas produk dan promosi sama dengan nol.
Hal ini dapat di simpulkan bahwa harga berpengaruh
positif terhadap keputusan pembelian yang berarti,
jika harga semakin baik maka keputusan pembelian
akan semakin baik dengan asumsi kualitas produk dan
promosi konstan.

d. Koefisien regresi promosi 0.257 artinya meningkatnya
promosi per 0.257 satuan akan meningkatkan
keputusan pembelian dealer YAMAHA SIP
Sumbersari Jember apabila kualitas p dan harga sama
dengan nol. Hal ini dapat di simpulkan bahwa lokasi
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian
yang berarti, jika lokasi semakin baik maka keputusan
pembelian akan semakin baik dengan asumsi kualitas
produk dan harga konstan.

Hasil Uji t
Model T hitung T table Sig

(Constan) 4,092 1.688 ,000

X1 1,889 1.688 ,003

X2 1,999 1.688 ,001

X3 1,732 1.688 ,002

Selanjutnya perhitungan koefisien determinan koefisien
determinasi merupakan besaran yang menunjukkan
besarnya variasi variabel dependen yang dapat dijelaskan
oleh variabel independennya. Dengan kata lain, koefisien
determinasi ini digunakan untuk mengukur seberapa jauh
variabel-variabel bebas dalam menerangkan variabel
terikatnya

Hasil Koefisien Determinasi (R²)
Adjusted R Square Std. Error of the Estimate

0.518 1.949

Dari tampilan SPSS model summary pada tabel 4.27
besarnya adjusted R² adalah 0.518, hal ini berarti 51,8%
variabel keputusan pembelian dapat dijelaskan oleh ke
tiga variabel independen kualitas produk, harga dan
promosi sedangkan sisanya (100% - 51,8% = 48,2%)
dijelaskan oleh sebab-sebab lain diluar variabel penelitian
seperti fasilitas dan promosi. Standart Error Of Estimate
(SEE) sebesar 1.206. Makin kecil nilai SEE akan
membuat model regresi semakin tepat dalam memprediksi
variabel dependen.

Pembahasan

Berdasarkan hasil pengujian secara statistik dapat terlihat
dengan jelas bahwa secara parsial, semua variabel bebas

berpengaruh terhadap variabel terikat. Pengaruh yang
diberikan keempat variabel bebas tersebut bersifat positif
artinya semakin baik kualitas produk, harga dan promosi
maka mengakibatkan semakin tinggi pula keputusan
pembelian. Hasil tersebut sesuai dengan hepotesis yang
diajukan. Hasil penelitian ini juga sesuai dengan hasil
penelitian sebelumnya. Penjelasan dari masing-masing
pengaruh variabel dijelaskan sebagai berikut:

a. Pengaruh secara simultan kualitas produk harga dan
promosi terhadap keputusan pembelian.

Hasil pengujian hipotesis telah membuktikan terdapat
pengaruh kualitas produk, harga dan promosi terhadap
keputusan pembelian. Melalui hasil perhitungan yang
telah dilakukan diperoleh signifikansi hitung sebesar
0,000 dan lebih kecil dari taraf signifikansi 0,05 yang
berarti hipotesis diterima. Pengujian secara statistik ini
membuktikan bahwa kualitas produk, harga dan promosi
mempunyai pengaruh terhadap keputusan pembelian.
Artinya bahwa ada pengaruh kualitas produk, harga dan
promosi terhadap keputusan pembelian Dealer YAMAHA
SIP Sumbersari Jember. Hasil ini mendukung penelitian
sebelumnya oleh Novandri (2010), kualitas produk,
Harga, dan Iklan secara parsial dan simultan berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian dan sesuai
dengan hipotesis yang diajukan, yaitu kualitas prodak,
harga dan promosi berpengaruh terhadap keputusan
pembelian.

b. Pengaruh secara parsial kualitas produk, harga dan
promosi terhadap keputusan pembelian.

i. Hasil pengujian hipotesis telah membuktikan terdapat
kualitas produk terhadap keputusan pembelian.
Melalui hasil perhitungan yang telah dilakukan
diperoleh taraf signifikansi sebesar 0,003 dan lebih
kecil dari 0,05 dan t hitung (1,889)> t tabel (1,688)
yang berarti hipotesis diterima. Pengujian secara
statistik ini membuktikan bahwa kualitas produk
mempunyai pengaruh terhadap keputusan pembelian.
Artinya bahwa ada pengaruh kualitas produk terhadap
keputusan pembelian Dealer YAMAHA SIP
Sumbersari Jember. Hasil ini mendukung penelitian

ii. Hasil pengujian hipotesis telah membuktikan terdapat
pengaruh harga terhadap keputusan pembelian.
Melalui hasil perhitungan yang telah dilakukan
diperoleh taraf signifikansi sebesar 0,001 dan lebih
kecil dari 0,05 dan t hitung (1,999)> t tabel (1,688)
yang berarti hipotesis diterima. Pengujian secara
statistik ini membuktikan bahwa adanya pengaruh
harga terhadap keputusan pembelian. Artinya bahwa
ada pengaruh harga terhadap keputusan pembelian
Dealer YAMAHA SIP Sumbersari Jember. Hasil ini

iii. Hasil pengujian hipotesis telah membuktikan
terdapat pengaruh promosi terhadap keputusan
pembelian. Melalui hasil perhitungan yang telah
dilakukan diperoleh taraf signifikansi sebesar 0,002
dan lebih kecil dari 0,05 dan t hitung (1,732)> t tabel
(1,688) yang berarti hipotesis diterima. Pengujian
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secara statistik ini membuktikan bahwa adanya
promosi terhadap keputusan pembelian. Artinya
bahwa ada pengaruh promosi terhadap keputusan
pembelian Dealer YAMAHA SIP Sumbersari
Jember. Hasil ini mendukung penelitian sebelumnya
oleh Purwanto (2008), yang menyatakan ada
pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian
dan sesuai dengan hipotesis yang diajukan, yaitu
promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

Kesimpulan dan Saran

Kesimpulan
Berdasarkan hasil analisis yang dilakukan pada data
sampel penelitian ditarik kesimpulan sebagai berikut:
1. Kualitas produk, Harga dan Promosi berpengaruh

signifikan secara parsial terhadap keputusan
pembelian. Hal ini mendukung hipotesis yang
menyatakan Kualitas produk, Harga dan Promosi
berpengaruh signifikan secara parsial terhadap
keputusan pembelian.

2. Kualitas produk, Harga dan Promosi berpengaruh
signifikan secara simultan terhadap keputusan
pembelian. Hal ini mendukung hipotesis yang
menyatakan kualitas produk, harga dan promosi
secara simultan berpengaruh terhadap keputusan
pembelian.

Saran
Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan oleh peneliti,
maka saran yang dapat diberikan kepada perusahaan
Dealer Yamaha SIP Sumbersari Jember adalah sebagai
berikut:

1. Kalitas produk Yamaha SIP Sumbersari Jember
memang masih bagus, namun harus mempunyai ide
dengan mendesain produk terbaru yang lebih
bervariasi, menarik, dan nyamana unuk dikendarai
supaya konsumen setia pada produk Yamaha SIP
Sumbersari Jember dan juga menarik konsumen-
konsumen baru untuk menggunakan produk di
dealer Yamaha SIP Sumbersari Jember agar
mendongkrak nilai penjualan di setiap bulannya
untuk mencapai target atau lebih dari target yang di
tentukan.

2. Harga yang di keluarkan dealer Yamaha SIP
Sumbersari Jember bisa di ringankan bagi konsumen
di bawah tidak mampu yang ingin memiliki
kendaraan produk Yamaha namun dengan syarat-
syarat dan ketentuan maupun verifikasi dari
perusahaan agar tidak dijadikan sebuah kesempatan
berbuat curang bagi konsumen yang ingin
mendapatkan keringanan harga dari dealer Yamaha
SIP Sumbersari Jember. Dengan adanya keringanan
seperti ini membuat dealer Yamaha SIP Sumbersari
Jember ini mempunyai ciri khas tersendiri di mata
para konsumennya.

3. Promosi yang di lakukan oleh dealer Yamaha SIP
Sumbersari jember ini harus lebih menarik dengan
mengadakan event seperti jalan sehat yang di sertai

live music, game show dengan hadiah maupun test
drive bagi konsumen yang ingin lebih mengenal
Yamaha. Dengan adanya promosi seperti itu dari
dealer Yamaha SIP Sumbersari Jember, membuat
masyarakat luar ingin menggunakan produk-produk
yang dikeluarkan oleh Yamaha SIP Sumbersari
Jember dan juga mendekatkan pada konsumen setia
Yamaha SIP Sumbersari Jember.

Selain itu perlu adanya pengembangan variabel
dikarenakan hasil dari uji koefisien determinasi nilai
Adjusted R Square hanya 51,8% hal ini menunjukkan
masih ada variabel-variabel lain sebesar 48,2% yang
harus di perhatikan dalam penelitian ini. Penelitian-
penelitian yang akan datang di harapkan perlu adanya
penambahan variabel-variabel lainnya yang lebih spesifik
lagi yang dapat mempengaruhi kepuasan pembelian
karena masih banyak variabel lain di luar dari penelitian
ini yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian
seperti kualitas pelayanan, lokasi citra merek dan lain-
lain.
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