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ABSTRACT 

 
(ISTI QOMARIAH / 1800861201148 / 2025 / THE EFFECT OF BRAND 

IMAGE ON PURCHASING DECISIONS AGYA CAR AT PT. AGUNG 

AUTOMALL IN JAMBI CITY/ SUPERVISOR I PUPU SOPINI, S.E, M.M/ 

SUPERVISOR II ANASEPUTRI JAMIRA, SE, MM.) 

 

Brand image plays a very important role in purchasing decisions. 

Therefore, the purpose of this research is to describe the Brand Image and 

purchasing decisions in buying products, and to find out and analyze the effect of 

brand image on purchasing decisions in buying product in Toyota Agya in Kota 

Jambi. 

Research methods in this study is descriptive and quantitative method. 

Data analyze use SPSS Ver 22 and using models simple linier regression with 

result of count Y = 3843.312 + 0,987X+e. The test of determination with R
2
 of 

84,8%. T test by comparison tcount 84,8 > ttable 1,6614 then Ho accepted Hi be. 

Rejected. 

To analyze the effect of brand image on purchasing decisions Agya car in 

Kota Jambi, the distribution of questionnaires are respondent. 

Brand Image regression coefficient (X) is 0,987, meaning that brand 

image (X) has increased by 1%, so purchasing decisions consumer (Y). The 

coefficient of determination is known from the value of R
2
=0,848 (84,8%) which 

means that brand image (X) is able to explain purchasing decisions (Y) and the 

remaining 15,2% is influenced by other variables. Not investigated in this study. 

Based on t-test, t-count value is 15,946 and the t-table is 1,6614. From the 

comparison results, it can be seen that the test by comparison tcount 15,946 > ttable 

1,6614 then Ho accepted Hi be. Rejected. Meaning that brand image affect 

purchasing decisions. 

 

Keyword : Brand Image, Purchasing Decisions 
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ABSTRAK 

 
(ISTI QOMARIAH / 1800861201148 / 2025 / PENGARUH CITRA MEREK 

TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN MOBIL AGYA DI PT. AGUNG 

AUTOMALL KOTA JAMBI/ PEMBIMBING I PUPU SOPINI, S.E, M.M/ 

PEMBIMBING II ANASEPUTRI JAMIRA, SE, MM.) 

 

Citra merek memegang peranan yang sangat penting dalam keputusan 

pembelian. Oleh karena itu, tujuan dari penelitian ini adalah untuk 

mendeskripsikan Citra Merek dan keputusan pembelian dalam membeli produk, 

serta untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh citra merek terhadap 

keputusan pembelian dalam membeli produk pada Toyota Agya di Kota Jambi. 

 

Metode penelitian dalam penelitian ini adalah metode deskriptif dan 

kuantitatif. Analisis data menggunakan SPSS Ver 22 dan menggunakan model 

regresi linier sederhana dengan hasil hitung Y = 3843.312 + 0,987X+e. Uji 

determinasi dengan R2 sebesar 84,8%. Uji t dengan perbandingan thitung 84,8 > 

ttabel 1,6614 maka Ho diterima Hi ditolak. 

 

Untuk menganalisis pengaruh citra merek terhadap keputusan pembelian 

mobil Agya di Kota Jambi, penyebaran kuesioner dilakukan kepada responden. 

 

Koefisien regresi Citra Merek (X) sebesar 0,987, artinya citra merek (X) 

mengalami peningkatan sebesar 1%, sehingga keputusan pembelian konsumen 

(Y). Koefisien determinasi diketahui dari nilai R2=0,848 (84,8%) yang berarti 

bahwa citra merek (X) mampu menjelaskan keputusan pembelian (Y) dan sisanya 

sebesar 15,2% dipengaruhi oleh variabel lain. Tidak diteliti dalam penelitian ini. 

Berdasarkan uji t diperoleh nilai t hitung sebesar 15,946 dan t tabel sebesar 

1,6614. Dari hasil perbandingan dapat diketahui bahwa uji dengan perbandingan t 

hitung 15,946 > ttabel 1,6614 maka Ho diterima dan Hi ditolak. Artinya citra 

merek berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

 

Kata Kunci: Citra Merek, Keputusan Pembelian 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang Penelitian 

Dalam perkembangan zaman yang semakin modern semakin mengarah 

pada persaingan ketat untuk perusahaan sejenis. Keadaan ini mengakibatkan 

perusahaann harus mengikuti perubahan sesuai dengan perkembangan zaman 

yang diikuti dengan selera konsumen. Selain itu pola persaingan dalam 

menjalankan suatu bisnis juga harus diikuti oleh setiap perusahaan yang 

menyebabkan semakin ketatnya persaiangan dalam merebutkan pangsa pasar. 

Setiap perusahaan dituntut untuk memiliki suatu keunikan yang memikat 

konsumen dalam rangka mempertahankan atau merebut pangsa pasar yang ada. 

Pada zaman yang modern saat ini, kebutuhan akan kendaraan sudah menjadi 

bagian dari masyarakat kita. Hal ini terjadi karena tingkat mobilitas masyarakat 

yang semakin tinggi. Kenyataan ini merupakan peluang yang dimanfaatkan oleh 

produsen mobil dengan mengeluarkan berbagai jenis merek mobil yang dapat 

digunakan oleh masyarakat. Produsen mobil berlomba-lomba untuk menarik 

minat konsumen untuk membeli produknya. 

Produk industri mobil juga sangat kompetitif dalam bentuk, warna, 

kecanggihan teknologi, merek, dan harga yang ditawarkan. Merek-merek mobil 

yang beredar di Indonesia sekarang berasal dari berbagai negara diantaranya, 

Jepang, Amerika, Eropa dan lain sebagainya. merek merek-merek tersebut sangat 

diminati oleh masyarakat Indonesia. Setiap merek menawarkan pelayanan 

tersendiri untuk pelanggannya, sampai penetapan harga yang cukup bersaing 
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dengan jenis dan segmen pasarnya. 

Konsumen saat ini juga sangat kritis dalam memilih suatu produk, sampai 

pada keputusan untuk membeli produk tersebut. Seperti diketahui bersama 

bahwa tawaran produk saat ini sangatlah beragam dan banyak tidak terkecuali 

untuk iklan produk moibil yang me ingalami peirkeimbangan sangat peisat deingan 

alteirnatif pilihan yang se imakin meimudahkan koinsumein untuk meineintukan 

pilihan seisuai deingan se ileira dan keimampuan eikoinoiminya. Kare ina deingan 

meinjaga mutu dan moideil proidusein dapat meimikat dan meimbuat koinsumein 

teirseibut meimbeili dan loiyal te irhadap proiduk teirseibut. 

Pe imilihan suatu barang atau jasa yang se isuai deingan keibutuhan yang 

diinginkan seitiap oirang, meimiliki seileira yang be irbe ida-be ida yang se isuai deingan 

se ileira masing - masing ko insume in. Meiningkatnya se ileira koinsume in dalam hal 

pe imilihan suatu jeinis proiduk yang dibutuhkan me inye ibabkan banyaknya je inis 

proiduk yang di tawarkan o ile ih peirusahaan yang be irbeida juga se imakin meiningkat 

se ihingga pro idusein harus beinar-beinar meinye ileiksi apa yang be inar-be inar meinjadi 

ke ibutuhan dan keiinginan dari koinsumein. 

Banyaknya je inis proiduk yang ditawarkan o ileih para proidusein meimbuat 

proiseis keiputusan peimbeilian akan se imakin panjang. Banyak fakto ir-faktoir yang 

meimbuat ko insumein meimutuskan untuk me imbeili suatu pro iduk, salah satunya 

adalah brand image i dan kualitas suatu proiduk. Proiduk yang me imilki kualitas yang 

bagus se irta didukung de ingan brand image i yang kuat se icara tidak langsung akan 

meinguasai pangsa pasar dan dapat me ilakukan beirbagai macam strateigi 

peimasaran. 
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Me irujuk dari infoirmasi Gabungan Ke indaraan Beirmoitoir Indoineisia, pada 

Januari angka peinjualan masih meinggapai 81.063 unit, Fe ibruari turun meinjadi 

77.847 unit, Mareit turun lagi jadi 60. 448 unit. Pada April, angka pe injualan anjloik 

sampai 60% jadi 24. 276 unit. Dari sisi e ikspoir moibil dari neigara teitangga, 

angkanya pula turun tajam sampai 55% se icara mointh toi mointh. Bila pada Mareit 

angka e ikspoir masih seibeisar 6. 547. 902 unit, hingga pada Mare it cuma 2. 956. 616 

unit. 

Strateigi pe imasaran meirupakan peindeikatan po ikoik yang digunakan o ileih unit 

bisnis dalam meinggapai targe it yang sudah dire ismikan teirleibih dulu yang di 

dalamnya teircantum keiputusan-ke iputusan poikoik seipeirti sasaran pasar, 

pe ineimpatan proiduk di pasar, bauran pe imasaran seirta tingkatan bayaran 

pe imasaran yang dibutuhkan.Fo irmulasi strateigi pe imasaran dicoiba seibisa mungkin 

meinge inali aspeik inteirnal seirta eiksteirnal dari industri yang be irakhirpada keinaikan 

voilumei peinjualan se irta peineirapannya dise isuaikan deingan jumlah dana, watak 

pasar, tipei pasar, tipei proiduk seirta siklus ke ihidupan. 

Untuk meimpeirsiapkan strateigi peimasaran yang e ifisiein, industri wajib 

meindalami peisaing aktual seirta poiteinsialnya. Industri butuh meinge inali strateigi, 

tujuan, keikuatan, keileimahan se irta poila re ispoin peisaing. Se ihubungan de ingan 

teirdapatnya pe irsaingan yang ke itat meiwajibkan tiap industri buat beirupaya 

meineimpatkan dirinya pada poisisi tiap-tiap industri dalam pasar. Deingan 

meinge inali poisisi industri dalam pasar, ianya me impeirmudah industri dalam 

meilaksanakan aktivitas bisnisnya. Po isisi bisnis pula beirfungsi dalam meimastikan 

langkah-langkah pe imasaran seimacam apa yang he indak dilaksanakan oileih 
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industri, se ihingga industri bisa be irsaing de ingan para peisaing bisnis lain yang 

be irgeirak pada bidang yang sama. 

Pe irsaingan keitat antar usaha se ijeinis meinimbulkan koindisi pasar be irganti 

dimana koindisi pasar beirge iseir dari se illeir’s marke it jadi buyeir’s markeit (keikuatan 

pasar ditangan peimbeili). Dalam keiadaan beigini, pro idusein ataupun peingusaha 

he indaknya be irupaya me impeiroileih peimbe ili deingan me inceirmati peirmintaan se irta 

se ileira koinsumein. Tidak teirdapat seisuatu upaya yang sanggup be irtahan bila tidak 

bisa meinjual proiduknya de ingan bagus. Tidak seimpurnanya upaya , bila tidak 

diiringi de ingan keiahlian peinjualan beinda ataupun peilayanan, hingga upaya itu 

meinjadi seibuah keihancuran (coillaps). Te itapi keibalikannya bila seisuatu upaya 

sanggup me iningkatkan daya muat atau oimzeit peimasaran, hingga upaya itu 

meimiliki keimungkinan buat meineiruskan usahanya. 

Dalam meinanggulangi pe irihal ini, strate igi peinjualan yang diaplikasikan 

se isuatu upaya wajib me inceirmati beirmacam aspeik mau se icara inteirnal maupun 

se icara eikste irnal yang te itap beirubah-ubah. Strateigi peinjualan yang bagus 

meimbutuhkan seisuatu wawasan meinge inai apa yang lagi diminta oileih peilanggan 

alhasil bisa dicoiba pihak industri keipada keimauan itu. Bauran pe injualan ialah 

se ibuah fitur yang me imastikan tingkatan ke isukseisan peinjualan untuk industri, 

se irta ditunjukkan buat meimbagikan pada bagian pasar ataupun peilanggan yang 

dise ileiksi. 

De ingan ke iadaan peinduduk yang cukup se irta eikoinoimi yang meimadai 

meimbuat peinjualan moibil dikoita Jambi ikut meiningkat ini teirlihat dari data 

pe injualan moibil dari beibeirapa peirusahaan pe isaing. 
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Table i 1.1 

Peinjualan Moibil dari Be ibe irapa Pe irusahaan Pe isaing Tahun 2020-2024 

 

Tahun 
Peinjualan Mo ibil Meinurut Peirusahaan To ital Peinjualan 

(Unit) Suzuki Karimun Daihatsu Ayla Hoinda Brioi 

2020 56 101 97 254 

2021 79 106 95 280 

2022 54 132 82 268 

2023 97 218 114 429 

2024 110 174 102 386 

Sumbeir : Olah Data 2024 

 

Dari tabeil diatas dapat te irlihat bahwa ada 3 me irk moibil beirbeida deingan 

jeinis dan type i yang sama, dimana jumlah pe injualan masing masing mo ibil dari 

be irbagai macam peirusahaan meingalami pe iningkatan hampir dise itiap tahunnya. 

Se itiap peirusahaan meimiliki proiduk yang be irbeida beida deingan ke iunggulan 

masing masing se irta deingan brand yang masing masing me iwakili peirusahaan. 

Me inurut data dari koimpas.coim harga moibil LCGC saat ini be irkisar antara 

Rp 107.500.000,00 hingga Rp 153.800.000,00 de ingan koimpoine in yang mayo iritas 

dari Indo ineisia seindiri dan dirakit di Indo ineisia se indiri seihingga dapat dikatakan 

teirjangkau o ileih masyarakat kalangan me ine ingah Indo ineisia. Hal ini dapat dilihat 

dari harga moibil LCGC se ilama reintang 5 tahun teirakhir: 

Table i 1.2 

Daftar Harga Moibil LCGC Tahun 2020-2024 

 

Meirk  
Tahun  

2020 (Rp.) 2021 (Rp.) 2022 (Rp.) 2023 (Rp.) 2024 (Rp.) 

Daihatsu 

Ayla 
96.650.000  98.150.000 101.650.000 135.350.000 138.950.000 

Toiyo ita 

Agya 
135.150.000 136.950.000 143.800.000 144.900.000 155.500.000 

Suzuki 

Karimun 
110.000.000 112.500.000 118.500.000 122.000.000 122.000.000 

Hoinda Brio i 139.000.000 140.000.000 146.000.000 151.400.000 155.700.000 

Nissan 

Datsun  
102.990.000 113.290.000 111.090.000 - - 

Sumbeir: Olah Data 2024 
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Orang yang be irasal dari subkultur, keilas soisial dan pe ikeirjaan yang sama 

dapat me impunyai gaya hidup yang be irbeida. Gaya hidup se ise ioirang me inunjukkan 

poila keihidupan oirang yang be irsangkutan yang te irceirmin dalam keigiatan, minat, 

dan pe indapatnya.Le ibih lanjut meinurut Koitleir (2012:189) me inyatakan bahwa gaya 

hidup se iseioirang adalah poila hidup seiseioirang yang die ikspre isikan dalam aktivitas, 

minat, dan oipininya. Gaya hidup me inggambarkan keiseiluruhan diri seiseioirang 

yang be irinteiraksi deingan lingkungannya. Oleih seibab itu seibagai peilaku pasar 

se inantiasa harus dapat beiradaptasi teirhadap se ileira ataupun keiputusan meimbeili 

pe ilanggan atas proiduk atau jasa yang dihasilkan. 

PT. Agung Auto imall Ko ita Jambi adalah peirusahaan yang be irge irak 

dibidang saleis (peinjualan), seirvicei (peirbaikan), spareipart (suku cadang dan boidy 

paint (peirbaikan dan peinge icatan boidi moibil). Deingan ko indisi Pandeimi Coivid-19 

PT. Agung Auto imall Ko ita Jambi sudah  me inghadapi peinyusutan daya be ili 

pe imasaran moibil dari tahun seibeilumnya.  

Dilihat dari data pe injualan tahun 2018 te irjadi ke inaikan pe injualan pro iduk 

Agya, namun pada 2019 te irlihat te irjadinya pe inurunan pe imbe ilian. Hal itu biasa 

te irjadi dikare inakan pada bulan te irse ibut masyarakat le ibih meimprioiritaskan 

liburan se ipe irti natal dan tahun baru. De ingan de isain yang me inarik, be irbagai 

macam pilihan warna, se irta harga yang be irsaing me imbuat mo ibil To iyoita Agya 

banyak diminati, se ipe irti te irlihat pada tabe il be irikut: 
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Tabe il 1.3 

Data Pe injualan Moibil dan Jumlah Koinsume in Toiyoita Agya  

Pe irioide i 2020-2024 

Tahun Unit Jumlah Peilanggan Peirkeimbangan  

2020 164 66 - 

2021 157 197 4,27 

2022 89 254 43.31 

2023 114 219 28,1 

2024 168 327 47,37 
Sumbeir: Olah Data 2024 

 

Ada banyak fakto ir yang me impeingaruhi koinsumein meimbeili suatu proiduk, 

faktoir-faktoir yang me impeingaruhi koinsumein meimpunyai pe iran yang be irbeida 

untuk proiduk yang be irbe ida pula. Peimasar disini dituntut untuk je ili dalam 

meingamati faktoir-faktoir yang me impe ingaruhi ke iputusan koinsumein dalam 

meimbeili suatu proiduk yakni mo ibil toiyoita agya, salah satunya adalah pe ineitapan 

harga yang se isuai deingan ke ibutuhan koinsumein.  

Salah satu faktoir yang me ingakibatkan pe inurunan dalam peijualan moibil 

Toiyoita agya adalah ke itatnya pe irsaingan dalam pe imasaran moibil, dimana masing-

masing pe irusahaan peisaing meinawarkan beirbagai jeinis type i/moideil moibil yang 

be irbeida deingan harga jual yang be irsaing dan disamping itu harga jual yang 

diteitapkan oileih peirusahaan seidikit leibih tinggi jika dibandingkan de ingan 

pe irusahaan lainnya. 

Saat ini image i keindaraan roida eimpat atau yang le ibih dikeinal deingan 

se ibutan moibil tidak lagi meinjadi barang meiwah. Hal ini dikare inakan pasar moibil 

di Indo ine isia yang se imakin ramai ditandai de ingan makin murahnya harga pro iduk 

moibil seijeinis lainnya, me iningkatnya fasilitas dan layanan pada pe ilanggan kare ina 

pe irsaingan, se irta naiknya ke ibutuhan masyarakat di be irbagai kalangan.. 
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Sasaran ko insumein Toiyoita agya dimulai dari masyarakat ke ilas bawah 

hingga masyarakat ke ilas atas. Agya me incitrakan dirinya se ibagai mo ibil murah 

yang be irkualitas dan treindy se ihingga co icoik untuk digunakan seimua kalangan. 

Banyak masyarakat yang te irtarik untuk meinggunakan mo ibil agya kare ina brand 

image i yang dibangun o ileih agya, hal ini diharapkan mampu me imbeiri peingaruh 

teirhadap keiputusan peimbeilian moibil Toiyoita meireik Agya. 

Be irdasarkan latar beilakang diatas peinulis teirtarik untuk meingadakan 

pe ineilitian yang be irjudul “Peingaruh Citra Me ire ik Te irhadap Ke iputusan 

Peimbe ilian Moibil Agya di PT. Agung Autoimall Koita Jambi” 

 

1.2 Ide intifikasi Masalah 

Ide intifikasi masalah dalam peineilitian ini adalah: 

1. Me iningkatnya pe irsaingan peinjualan moibil LGCG te irhadap proiduk moibil 

Toiyoita Agya  

2. Pe irkeimbangan peinjualan Toiyoita Agya yang masih be irfluktuasi ceinde irung 

meinurun. 

 

1.3 Rumusan Masalah  

Rumusan masalah peineilitian ini adalah:  

1 Bagaimana gambaran citra meireik dan keiputusan peimbeilian moibil meireik 

Toiyoita Agya di Ko ita Jambi? 

2 Bagaimana pe ingaruh citra meireik teirhadap ke iputusan peimbeilian moibil 

meireik Toiyoita Agya di Ko ita Jambi?” 
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1.4 Tujuan Pe ineilitian 

Be irdasarkan rumusan masalah peineilitian ini tujuan peineilitian adalah :  

1. Untuk meinge itahui gambaran citra meireik dan keiputusan peimbeilian moibil 

meireik Toiyoita Agya di koita Jambi 

2. Untuk meinge itahui peingaruh citra meireik teirhadap keiputusan peimbeilian 

moibil meireik Toiyoita Agya di ko ita Jambi. 

 

1.5 Manfaat Peineilitian 

Adapun manfaat dari peineilitian ini, yaitu: 

1. Manfaat Teioiritis 

Diharapkan dapat meinjadi reifeireinsi atau masukan bagi peirkeimbangan 

ilmu Ekoinoimi khususnya Manajeimein Peimasaran 

2. Manfaat Praktis 

Dapat meinambah wawasan keiilmuan dibidang pe imasaran khusunya pada 

pe ineilitian – peineilitian beirikutnya se irta dpe ineilitian ini diharapkan dapat 

meimbantu pihak lain dalam peinyajian infoirmasi khususnya te intang 

pe iningkatan peinjualan suatu proiduk. Diharapkan peineilitian ini meinjadi 

sumbangan pe imikiran bagi PT Agung To iyoita dalam meingeimbangkan 

pe ilaksanaan peiningkataan peimbeilian mo ibil Toiyoita Agya se ihingga 

pe irusahaan dapat teirus beirsaing di pasar. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA DAN METODE PENELITIAN 

 

2.1 Landasan Teori 

2.1.1 Manajemen 

 

Manajemen adalah suatu proses perencanaan, pengorganisasian, pengarahan 

dan pengawasan usaha-usaha anggota organisasi dan sumber daya organisasi yang 

telah ditetapkan (Handoko, 2015:5) 

Manajemen adalah seni melaksanakan pekerjaan melalui orang lain, 

(Husaini Usman, 2016:7) 

Manajemen adalah pencapaian tujuan yang ditetapkan terlebih dahulu 

dengan mempergunakan orang lain. (Hasibuan; 2013:2) 

Dari beberapa definisi manajeman diatas , maka dapat disimpulakan bahwa 

manajeman adalah suatu proses mengenai kegiatan yang harus dibimbing dan 

diawasi, guna mencapai suatu tujuan yang menggunakan kegiatan orang lain 

 

2.1.1.1 Fungsi-Fungsi Manajemen 

 

Berdasarkan beberapa pengertian manajemen seperti yang dikemukakan 

sebelumnya, terlihat bahwa manajemen merupakan suatu proses. Proses adalah 

cara sistematik yang sudah ditetapkan dalam melakukan kegiatan. Manajemen 

sebagai suatu proses, terdiri dari beberapa aktifitas yang disebut Managerial 

Functions. Fungsi-fungsi manajerial ini terdiri dari aktifitas perencanaan, 

pengorganisasian, pengarahan dan pengendalian. 

1. Fungsi Perencanaan (Planning) 
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Perencanaan merupakan aktifitas penentuan tujuan atau sasaran yang 

akan dicapai dan menentukan bagaimana cara pencapaian tujuan 

dengan memenfatkan sumber daya yang tersedia 

2. Fungsi Pengorganisasian (Organizing) 

Pengorganisasian sebagai salah satu fungsi manajemen dapat 

diartkan sebagai proses yang melibatkan dua orang atau lebih untuk 

bekerja sama dalam cara yang terstruktur untuk mencapai tujuan 

3. Fungsi Pengarahan (Directing) 

Pengarahan meliputi tindakan untuk membimbing dan 

mengusahakan agar semua anggota organisasi melakukan kegiatan 

yang sudah ditentukan kearah tercapainya tujuan. Fungsi pengarahan 

yang harus dilakukan oleh setiap manajer meliputi tiga unsur yaitu 

pemberian motivasi keada bawahan, kepemimpinan dan 

pengembangan komunikasi. 

4. Fungsi Pengendalian (Controlling) 

Fungsi pengendalian bertujuan untuk memastikan apakah tujuan 

yang telah ditetapkan telah tercapai. Dalam pengendalian seorang 

manajer perlu membandingkan hasil pelaksanaan pekerjaan dengan 

tujuan atau rencana semula. Sehubungan dengan hal tersebut 

manajer sedapat mungkin menemukan dan sesegera mungkin 

mengkoreksi adanya penyimpangan – penyimpangan yang terjadi. 
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2.1.1.2 Pemasaran 

Pemasaran adalah memenuhi kebutuhan dengan cara yang menguntungkan. 

(Kotler, 2019:5). Sedangkan menurut Asosiasi Pemasaran Amerika yang dikutip 

oleh Kotler dan Kevin Lane Keller (2019;5) mengemukakan bahwa pemasaran 

adalah suatu fungsi organisasi dan serangkaian proses untuk menciptakan, 

mengkomunikasikan, dan memberikan nilai kepada pelanggan dan untuk 

mengelola hubungan pelanggan dengan cara yang menguntungkan organisasi dan 

pemangku kepentingannya. 

Pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan-kegiatan pokok yang 

dilakukan oleh para pengusaha dalm usahanya untuk mempertahankan 

kelangsungan hidupnya, untuk berkembang dan mendapatkan laba. (Swastha dan 

Irawan 2018;5). Pemasaran adalah suatu system keseluruhan dari kegiatan-

kegiatan usaha yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, 

mempromosikan dan mendistribuskan barang dan jasa yang dapat memuaskan 

kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensial. (Handoko, 

2014;4) 

Dari definisi diatas dapat disimpulkan bahwa manajemen pemasaran adalah 

usaha untuk mengidentifikasi kebutuhan konsumen yang perlu dipuaskan, dimulai 

dari menentukan harga produk yang sesuai, mementukan cara promosi dan 

bagaimana cara penjualan produk tersebut. 
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2.1.1.3 Manajemen Pemasaran 

 

Menurut Kotler dan Keller (2019;5), “Marketing is about identifiying and 

meeting human and social needs. One of the shortest good definitions of 

marketing is meeting needs profitability” 

Pemasaran adalah mengidentifikasi dan memenuhi kebutuhan manusia dan 

sosial. Salah satu definisi yang baik dan singkat dari pemasaran adalah bagaimana 

memenuhi kebutuhan dengan cara yang menguntungkan. 

Menurut Kotler dan Amstrong (2012;39), ”Marketing is the process by 

which companie create value for custumers and build strong custumer 

relationships in order to capture value from custumers in return,”. Menurut 

Swastha dan Irawan (2008:5), “Pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan-

kegiatan pokok yang dilakukan oleh para pengusaha dalam usahanya untuk 

mempertahankan kelangsungan hidupnya, untuk berkembang dan mendapatkan 

laba”. 

Pengertian pemasaran dan aspek managemen saling terkait, menurut 

American Marketing Association (2013:8) adalah suatu proses perencanaan dan 

pelaksanaan mengenai konsep harga, promosi, dan penyaluran ide-ide, barang- 

barang, jasa yang ditunjukkan untuk menciptakan pertukaran dengan sasaran 

untuk memberikan kepuasan kepada individu atau organisasi. 

Konsep pemasaran adalah suatu konsep yang ditujukan untuk menciptakan 

adanya pertukaran atas ide, barang atau jasa dengan tujuan akhir adalah 

memberikan kepuasan kepada konsumen dan memberikan keuntungan kepada 

perusahaan berdasarkan nilai penjualan. Secara umum pemasaran adalah aktivitas 
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manusia yang berkaitan dengan pasar. Artinya bekerja dengan pasar guna 

mengaktualisasikan potensi pertukaran untuk tujuan memuaskan kebutuhan dan 

keinginan manusia. 

Kotler (2012:30) mengatakan bahwa terdapat lima konsep yang dianut oleh 

suatu perusahaan dalam melakukan kegiatan pemasaran produk antara lain: 

1. Konsep produksi, di mana konsumen akan menyukai produk yang tersedia 

secara luas dan rendah harganya. Manajer-manajer pemasaran yang 

berorientasi pada produksi yang tinggi dan pencapaian cakupan lokasi 

yang luas. 

2. Konsep produk, yaitu konsumen akan menyukai produk yang memberikan 

kualitas dan prestasi yang paling baik. Manajer organisasi pada konsep ini 

akan menfokuskan energi pada pembuatan produk yang baik dan 

perbaikan secara terus menerus. 

3. Konsep penjualan, konsumen apabila dibiarkan sendiri, biasanya tidak 

akan membeli banyak produk. Oleh karena itu harus melakukan usaha 

penjualan dan promosi yang gencar. 

4. Konsep pemasaran, merupakan kunci untuk mencapai tujuan organisasi, 

yaitu penentuan kebutuhan dan keinginan dari pasar sasaran dan pada 

pemberian kepuasan yang diinginkan lebih efektif dan efisien daripada 

pesaing. 

5. Konsep pemasaran sosial, penentuan kebutuhan, keinginan dan 

kepentingan dari pasar sasaran dan untuk memberikan kepuasan yang 

diinginkan lebih efektif dan lebih efisien daripada pesaing dengan cara 
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mempertahankan dan meningkatkan kesejahteraan konsumen dan 

masyarakat. Konsep ini meminta kepada para pemasar untuk 

menyeimbangkan ketiga pertimbangan dalam menentukan kebijakan 

pemasaran mereka, yaitu keuntungan perusahaan, pemuasan keinginan 

konsumen dan kepentingan umum. 

 

2.1.1.4 Bauran Pemasaran 

 

Jangkauan pemasaran sangat luas, berbagi tahap kegiatan harus diilalui oleh 

barang dan jasa sampai ke tangan konsumen, sehingga ruang lingkup kegiatan 

yang luas itu disederhanakan menjadi empat kebijakan pemasaran yang lazim 

disebut sebagai Bauran Pemasaran (Marketing mix). 

Kotler (2012;18) bauran pemasaran adalah: “ Marketing Mix is the set of 

marketing tools that the firm user to pursue its marketing objectives in the target 

market.” Bauran pemasaran adalah seperangkat alat pemasaran yang digunakan 

oleh perusahaan untuk mencapai tujuan pemasarannya dalam pasar sasaran.” 

Bauran Pemasaran terdiri dari segala sesuatu yang dapat dilakukan 

perusahaan untuk mempengaruhi permintaan produknya. Kemungkinan yang 

banyak itu dapat dikelompokkan menjadi empat kelompok variabel yang dikenal 

sebagai 4P, yaitu product, price, place dan promotion. ( Kotler dan Armstrong, 

2018 : 62 ). 

 

2.1.1.5 Produk 

 

Menurut Kotler dan Armstrong (2012:6) produk didefinisikan sebagai 

berikut :“Product is anything that can be offered to a market for attention, 
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acquisition, use or consumption that might satisfy a want or need, it includes 

physical objects, services, persons, place, organizations, and ideas.” 

Produk adalah apa saja yang ditawarkan kepasar untuk diperhatikan, 

diperoleh, digunakan, atau dikonsumsi yang dapat memenuhi keinginan atau 

kebutuhan. Produk termasuk objek fisik, jasa, orang, tempat, organisasi dan ide. 

Produk merupakan unsur pertama dan paling penting dalam bauran 

pemasaran. Masing-masing produk diidentifikasikan melalui merek yang berbeda 

untuk membedakannya dari pesaing dengan menggunakan nama, istilah, tanda, 

simbol, rancangan atau kombinasi dari hal-hal itu. 

 

2.1.2 Konsep Citra Merek 

 

2.1.2.1 Pengertian Citra Merek 

 

Pengertian Brand menurut Kotler & Armstrong (2012) "A name, term, sign, 

symbol, or design, or a combination of these, that identifies the maker or seller of 

a product or service". 

Brand menurut Fandy Tjiptono (2014;104) "Merek merupakan nama, 

istilah, tanda, symbol atau lambang, desain, warna, gerak atau kombinasi atribut- 

atribut produk lainnya yang diharapkan dapat memberikan identitas dan 

differensial terhadap produk pesaing". Menurut American Marketing Association 

(2013:302) "A name, term, sign, symbol or design or a combination of them 

inteded to identify the good or services of one seller and to differentiate them from 

those of competitors". 

Ketiga definisi tentang merek diatas dapat disimpulkan bahwa brand atau 

merek merupakan nama, merk dagang, logo, atau simbol lain yang dapat 
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membedakannya  dengan  produk  perusahaan  pesaing.  Merek  sebenarnya 

merupakan janji penjual untuk secara konsisten memberi feature, manfaat, dan 

jasa tertentu pada pembeli. Merek yang baik akan memberikan citra yang baik 

juga kepada perusahaan. 

Jadi merek dapat mengidentifikasikan penjual atau pembuat. Pengaruh citra 

merek pada setiap perusahaan selalu dianggap penting karena dapat membantu 

perusahaan tersebut untuk memposisikan diri mereka dan juga dalam 

mempertahankan konsumen. Hal ini dikarenakan konsumen sering mengartikan 

produk yang memiliki citra merek yang baik sebagai produk yang berkualitas baik 

pula. Berikut adalah pengertian mengenai citra merek menurut pandangan para 

ahli.: 

1) Pengertian Brand Image menurut Kotler (2013:206) adalah : "The set of 

beliefs about a brand make up the brand image". 

2) Menurut Paul Temporal (2012:43): "Brand image is how the brand is 

seen". 

3) Sedangkan menurut Freddy Rangkuti (2012;43) adalah sebagai berikut: 

"Brand image adalah sekumpulan asosiasi yang terbentuk dalam benak 

konsumen". 

Beberapa pengertian mengenai brand image yang disebutkan diatas tadi 

dapat disimpulkan bahwa brand image atau citra merek adalah kepercayaan 

terhadap suatu merek, bagaimana cara pandang konsumen terhadap merek, dan 

apa yang terbentuk dalam benak seorang konsumen mengenai suatu produk. 

Brand Image dari suatu produk yang baik akan mendorong para calon pembeli 
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untuk membeli produk tersebut daripada membeli produk yang sama dengan 

merek lain. Karena itu penting bagi perusahaan untuk memperhatikan perilaku 

pembelian mereka guna menentukan langkah yang tepat untuk mengantisipasinya.  

Setelah kita simak beberapa deflnisi diatas, maka dapat kita tarik benang 

merah yang menjadi kaitan atau hubungan antara promosi dengan brand image, 

yaitu promosi sebagai media yang digunakan dalam memperkenalkan produk, 

maka dalam kegiatan promosi tersebut tidak dapat terelakkan lagi bahwa 

didalamnya tersisipkan merek yang membedakannya dengan produk lain, sebab 

yang ditawarkan produk antara lain adalah merek itu sendiri, dan produk yang 

dikonsumsi konsumen akan meninggalkan kesan bagi penggunanya, sehingga 

memberikan penilaian dan citra terhadap suatu merek. 

 

2.1.2.2 Indikator Citra Merek 

 

Menurut pendapat Kotler dan Keller dalam Prabowo (2013;347) indikator 

citra merek adalah subjektif, artinya tidak ada ketentuan baku untuk pengukuran 

citra merek (brand image). Bahwa pengukuran citra merek dapat dilakukan 

berdasarkan pada aspek sebuah merek yaitu strengthness, Uniqueness, dan 

Favorable 

1) Kekuatan (Strengthness ) 

Kekuatan di sini berkaitan dengan seberapa kuat hubungan yang mampu di 

ciptakan oleh merek dengan konsumen. Biasanya pengukuran kekuata ini 

dapat di bentuk melalui pengalaman masa lalu, kualitas, harga kualitas 

rekomendasi, perorangan, iklan dan lain-lain. 
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2) Keunikan (Uniqueness ) 

Uniqueness adalah kemampuan untuk membedakan sebuah merek diantara 

merek –merek yang lainya .Kesan unik ini muncul dari atribut 

produk,yang berarti terdapat diferensiasi antara produk satu dengan produk 

lainya. Termasuk dalam kelompok unik antara lain : variasi layanan yang 

bisa di berikan sebuah produk ,variasi harga harga dari produk yang 

bersangkutan ,maupun diferensiasi dari penampilan fisik sebuah produk. 

3) Kesukaan (Favorable) 

Favorable mengarah pada kemampuan merek tersebut untuk mudah 

diingat oleh konsumen. Termasuk dalam kelompok favorable ini antara 

lain kemudahan merek produk untuk di ucapkan ,kemampuan merek untuk 

tetap mudah diingat konsumen maupun kesesuaian antara merek di benak 

konsumen dengan citra yang diinginkan perusahaan atas merek yang 

bersangkutan. 

Indikator yang digunakan untuk mengukur Citra Merek adalah indikator 

yang disebutkan oleh Aaker dialih bahasakan oleh Aris Ananda (2013:10) 

bagaimana persepi konsumen terhadap merek yang mana penjelasan masing- 

masing indikator tersebut adalah sebagai berikut : 

1. Recognition (pengakuan). Tingkat dikenalnya sebuah merek oleh konsumen. 

Jika sebuah merek tidak dikenal, maka produk dengan merek tersebut harus 

dijual dengan mengandalkan harga yang murah. (logo, atribut). 

2. Reputation (reputasi). Tingkat atau status yang cukup tinggi bagi sebuah 

merek karena lebih terbukti memiliki track record yang baik. 
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3. Affinity (afinitas). Suatu emosional relationship yang timbul antara sebuah 

merek dengan konsumennya. Produk dengan merek yang disukai oleh 

konsumen akan lebih mudah dijual dan produk dengan memiliki persepsi 

kualitas yang tinggi akan memiliki reputasi yang baik. 

4. Domain. Domain menyangkut seberapa besar scope dari suatu produk yang 

mau menggunakan merek yang bersangkutan. Domain ini mempunyai 

hubungan yang erat dengan scale of scope. 

Menurut Kotler dan Keller, dialihbahasakan oleh Bob Sabran (2013 : 347), 

citra merek dapat dilihat dari sebagai berikut pada halaman selanjutnya : 

1. Keunggulan asosiasi merek merupakan salah satu faktor pembentuk brand 

image, dimana produk tersebut unggul dalam persaingan. 

2. Kekuatan asosiasi merek ialah bagaimana informasi masuk kedalam ingatan 

konsumen dan bagaimana proses bertahan sebagai bagian dari citra merek. 

Hal itulah yang akan terus menerus menjadi penghubung antara 

produk/merek dengan konsumen. Dengan demikian merek tersebut akan 

cepat dikenal dan akan  tetap  terjaga  ditengah-tengah  maraknya  

persaingan.  Membangun popularitas sebuah merek menjadi merek yang 

terkenal tidaklah mudah. Namun demikian, popularitas adalah salah satu 

kunci yang dapat membentuk brand image pada konsumen. 

3. Keunikan asosiasi merek terhadap suatu merek mau tidak mau harus terbagi 

dengan merek-merek lain. Oleh karena itu, harus diciptakan keunggulan 

bersaing yang dapat dijadikan alasan bagi konsumen untuk memilih suatu 

merek tertentu. 
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2.1.3 Perilaku Konsumen 

 

Perilaku konsumen merupakan suatu proses yang berkaitan erat dengan 

proses pembelian, pada saat itu konsumen melakukan aktifitas-aktifitas seperti 

melakukan pencarian, penelitian, dan pengevaluasian produk. Perilaku konsumen 

merupakan hal-hal yang mendasari konsumen untuk membuat keputusan 

pembelian.Yang termasuk ke dalam perilaku konsumen selain mengenai kualitas 

produk, juga meliputi harga produk atau jasa tersebut. 

Menurut Engel, Blackwell dan Miniard (2010), Perilaku konsumen 

adalah tindakan-tindakan produk dan jasa, termasuk didalamnya adalah proses 

keputusan yang mengawali serta mengikuti tindakan pembelian tersebut. 

Tindakan tersebut adalah terlibat secara langsung dalam proses memperoleh, 

mengkonsumsi bahkan membuang atau tidak jadi menggunakan suatu produk atau 

jasa tersebut. 

Menurut Mowen (2008), Perilaku konsumen merupakan aktivitas Ketika 

seseorang mendapatkan, mengkonsumsi atau membuang barang atau jasa pada 

saat proses pembelian. 

Menurut Sheth & Mitral, yang dikutif oleh Fandy Tjiptono (2015 : 40) 

mengemukakan Perilaku konsumen adalah aktifitas mental dan fisik yang 

dilakukan oleh pelanggan rumah tangga (konsumen akhir) dan pelanggan bisnis 

yang menghasilkan keputusan untuk membayar, membeli, dan menggunakan 

produk dan jasa tertentu. 

Sedangkan menurut Hawkins, Best & Coney yang dikutif oleh Fandy 

Tjiptono (2015 : 40) mendefinisikan : 
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Perilaku konsumen adalah studi mengenai individu, kelompok atau 

organisasi dan proses – proses yang dilakukan dalam memilih, menentukan, 

mendapatkan, menggunakan, dan menghentikan pemakaian produk, jasa, 

pengalaman, atau ide untuk memuaskan kebutuhan, serta dampak proses – 

proses tersebut terhadap konsumen dan masyarakat. 

 

2.1.3.1 Keputusan Pembelian 

 

Pengambilan keputusan merupakan pekerjaan sehari-hari dalam manajemen 

sehingga kita perlu mengetahui apakah pengambilan keputusan itu, bagaimana 

kita tiba pada keputusan, apa keputusan itu, tingkat-tingkat klasifikasinya, dan 

jenis-jenisnya. Selain itu, perlu pula diketahui teknik pengambilan keputusan, 

pendekatan metodenya, teori-teorinya, etika dalam pengambilan keputusan, 

peranan birokrasi dalam pengambilan keputusan dan hubungan antara 

pengambilan keputusan dan penyelesaian masalah. 

Menurut Winardi (2013:200) bahwa : “Keputusan pembelian konsumen 

merupakan titik puncak suatu pencarian dari proses evaluasi”. Peter dan Olson 

(2016:7), memberikan definisi : “Keputusan pembelian konsumen adalah proses 

pengintegrasian yang dikombinasikan untuk mengevaluasi dua atau lebih perilaku 

alternatif dan memilih salah satu diantaranya”. 

Dari dua pengertian diatas tentang keputusan pembelian, kesimpulan yang 

dapat diambil adalah bahwa keputusan pembelian merupakan titik puncak suatu 

pencarian dari proses pengintegrasian yang dikombinasikan untuk mengevaluasi 

beberapa perilaku alternatif dan memilih salah satu diantaranya. 

Suatu proses keputusan membeli bukan sekedar mengetahui berbagai faktor 
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Pencarian 

informasi 

Pengenalan 

Masalah 

Keputusan 

pembelian 

Evaluasi 

alternatif 

Perilaku 

pasca 

pembelian 

yang akan mempengaruhi pembeli, tetapi berdasarkan peranan dalam pembelian 

dan keputusan untuk membeli. 

Menurut Engel et. al. (2014:45) beberapa peran dalam keputusan membeli: 

a. Inisiator (initiator), merupakan orang yang pertama kali 

menyarankan untuk membeli suatu produk atau jasa tertentu. 

b. Pemberi pengaruh (influencer), dipertimbangkan di dalam 

pilihan yang dievaluasi dan dipilih. 

c. Pengambil keputusan (decider) adalah orang yang memiliki 

wewenang keuangan atau kekuasaan untuk menentukan keputusan 

pembelian. 

d. Pembeli (buyer), yaitu orang yang melakukan pembelian. 

e. Pemakai (user), merupakan orang yang mengkonsumsi atau 

menggunakan produk atau jasa 

 

2.1.3.2 Proses Keputusan Pembelian 

 

Menurut Setiadi (2013:16) proses pembelian yang spesifik terdiri dariurutan 

kejadian berikut: Pengenalan masalah kebutuhan, pencarian informasi,evaluasi 

alternatif, keputusan pembelian dan perilaku sesudah pembelian. 

Gambar 2.1 

Proses Keputusan Pembelian 

Sumber : Setiadi (2013) 
 

 



24 

 

Penjelasan tahap-tahap keputusan pembelian tersebut dapat di uraikan sebagai 

berikut : 

1) Pengenalan Masalah 

 

Proses membeli diawali saat pembeli menyadari adanya masalah 

kebutuhan. Pembeli menyadari terdapat perbedaan antara sesungguhnya 

dengan kondisi yang diinginkannya. Kebutuhan ini dapat kondisi yang 

disebabkan oleh rangsangan internal atau eksternal. Dalam kasus pertama, 

salah satu kebutuhan umum seseorang mencapai titik tertentu dan menjadi 

sebuah dorongan. Dalam kasus kedua, kebutuhan ditimbulkan oleh 

rangsangan eksternal. 

2) Pencarian Informasi 

 

Seorang konsumen yang sudah terkait mungkin mencari lebih banyak 

informasi tetapi mungkin juga tidak. Bila dorongan konsumen kuat dan 

produk yang dapat memuaskan ada dalam jangkauan, konsumen akan 

membelinya. Bila tidak, konsumen dapat menyimpan kebutuhan dalam 

ingatan atau melakukan pencarian informasi yang berhubungan dengan 

kebutuhan tersebut. Konsumen dapat memperoleh informasi melalui 

beberapa sumber berikut : 

a. Sumber pribadi: keluarga, teman, tetangga, kenalan. 

 

b. Sumber komersil: iklan, tenaga penjualan, penyalur, kemasan 

dan pameran. 

c. Sumber umum : media massa, organisasi konsumen 

d. Sumber menggunakan produk. 
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3) Tahap ketika konsumen memproses informasi tentang pemilihan 

merekuntuk membuat keputusan akhir. Namun ada beberapa asumsi yang 

bisa dijelaskan dalam pemasaran. Pertama, asumsikan bahwa setiap 

konsumen melihat produk sebagai kumpulan atribut produk. Kedua, 

tingkat kepentingan atribut berbeda sesuai dengan kebutuhan dan 

keinginan masing-masing. Ketiga, konsumen mengembangkan sejumlah 

kepercayaan tentang letak produk pada setiap atribut. Keempat, tingkat 

kepuasan konsumen terhadap produk akan beragam sesuai dengan 

perbedaan atribut. Kelima, konsumen akan sampai pada sikap terhada 

pmerek yang berbeda melalui  beberapa prosedur evaluasi.  Beberapa 

konsumen  ada yang menggunakan lebih dari satu prosedur evaluasi, 

tergantung pada konsumen dan keputusan pembelian yakni Keputusan 

Membeli 

4) Dalam Tahap Keputusan 

Pembelian konsumen membuat peringkat merek dan membentuk niat 

untuk membeli. Pada umumnya, keputusan membeli konsumen adalah 

membeli merek yang paling disukai, tetapi dua faktor dapat muncul antara 

niat untuk membeli dan keputusan untuk membeli. Faktor pertama adalah 

sikap orang lain, yaitu pendapat orang lain mengenai harga, merek yang 

dipilih konsumen. Faktor kedua adalah faktor situasi yang tidak terduga, 

harga yang diharapkan dan manfaat produk yang diharapkan. Pada saat 

konsumen ingin bertindak, faktor-faktor keadaan yang tidak terduga 

mungkin timbul dan mengubah tujuan pembelian. 
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5) Perilaku Pasca Pembelian 

 

Setelah membeli produk, konsumen akan mengalami level kepuasan atau 

ketidak puasan tertentu. Tugas pemasar tidak berakhir saat produk dibeli, 

melainkan berlanjut hingga periode pasca pembelian. Pemasar harus 

memantau kepuasan pasca pembelian, tindakan pasca pembelian dan 

pemakaian produk pasca pembelian. 

 

2.1.3.3 Indikator Keputusan Pembelian 

Pada idasarnya ikonsumen itidak isembarangan idalam imembuat  

keputusan imembeli, iBanyak ifaktor–faktor iyang imempengaruhi iperilaku 

ikonsumen iantara ilain i: 

a. Faktor iKebudayaan 

 

Suatu ikebudayaan iyang imerupakan ifaktor ipenentu iyang ipaling idasar idari 

ikeinginan idari iperilaku ikonsumen iyang ibertindak iberdasarkan inaluri, 

imisalnya iseorang ianak iyang isedang itumbuh imendapatkan iseperangkat 

inilai, ipersepsi, ikebiasaa, ipreferensi idan iperilaku imelalui iproses 

isosialisasi iyang imelibatkan ikeluarga idan ilembaga i– ilembaga isosial 

ilainnya. iBerbeda idengan iseorang ianak iyang idibesarkan idi iAmerika iakan 

iterbuka ipada inilai i– inilai i: iprestasi idan ikeberhasilan, ikegiatan iefisiensi, 

idan ikepraktisan, ikemajuan, ikenyaman idari isegi imateri, iindividualisme, 

ikebebasan, ikenyamanan idiluar, ikemanusiaan idan ijiwa imuda. iFaktor 

ikebudayaan isuatu imasyarakat iterdiri iatas i: 

a) Budaya. iYaitu isuatu iperilaku iyang imempelajari iserangkaian inilai 

ipokok, ipersepsi ifreperensi idan iperilaku imelalui isuatu iproses 
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isosialisasi iyang imelibatkan ikeluarga idan ilembaga ilainnya. iAkan 

itetapi iapabila inilai ibudaya iyang isudah iberakhir idalam idiri 

iseseorang iatau imasyarakat iakan imempengaruhi iperilaku isesorang 

i dalam i melakukan i pembelian i terhadap i barang i atau i jasa. i Dengan 

idemikian ipergeseran i– ipergeseran inilai ibudaya iyang iterjadi idi 

imasyarakat iharus idiikuti isecara icermat ioleh ipemasar, ikarena 

ipergeseran itesebut iakan imenciptakan ikesempatan i– ikesempatan ibaru 

iuntuk imenghasilakn iproduk ibarang iyang idiperlukan. 

b) Sub iBudaya. iMerupakan isetiap ibudaya iyang iterdiri idari isub ibudaya 

iyang ilebih ikecil iyang imemberikan ilebih ibanyak iciri-ciri idan 

isosialisasi ikhusus ibagi ipara ianggota- ianggotanya. iSub iBudaya 

iterdiri idari iBangsa, iAgama, iKelompok iras, idan iDaerah igeografis. 

iBanyak iSub iBudaya iyang imembentuk isegmen ipasar ipenting, idan 

ipemasar isering imerancang iproduk idan iprogram ipemasaran iyang 

idisesuaikan idengan ikebutuhan imereka. 

c) Kelas isosial. iMerupakan ikelompok i– ikelompok iyang irelatif ihomogen 

idanbertahan ilama idalam isuatu imasyarakat, iyang itersusun isecara 

ihierarki idan ikeanggotaannya imempunyai inilai, iminat, idan iperilaku 

iyang iserupa. iOleh ikarena iitu iperusahaan iharus imemperhatikan 

isecara itepat idan icermat ibaik iyang imenyangkut iproduk, iharga, 

idistribusi, idan ipro,osi, iperlu iselaras, iseiring idengan ikelas isosial 

iyang iakan idituju, ikarena isemuanya iitu iakan imempengaruhi iperilaku 

imereka idalam imembeli iyaitu: i 
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b. Faktor iSosial 

Merupakan iperilaku ikonsumen ididalam imelakuka ipembelian iatas ibarang 

iatau ijasa iyang idiperlukan ijuga isangat idipengaruhi ioleh ifaktor isocial 

idari ikonsumen iitu isendiri, yaitu: Kelompok ireferensi, merupakan ikelompok 

iyang imempunyai ipengaruh ilansung i(tatap imuka) iatau itidak ilansung 

iterhadap isikap idan iperilaku iorang itersebut. iBeberapa idiantaranya iadalah 

ikelompok– kelompok iprimer iyang idengan iinteraksi iyang icukup 

iberkesinambungan iseperti ikeluarga, iteman, itetangga, idan iteman isejawat. 

iKelompok–kelompok isekunder iyang icenderung ilebih iresmi idan iyang 

imana interaksi iyang iterjadi ikurang ibersinambungan. iKelompok iyang 

seseorang iingin imenjadi ianggotanya idisebut ikelompok iaspirasi, sebuah 

ikelompok idiasosiasiatif i(memisahkan idiri) iadalah isebuah kelompok iyang 

inilai iatau iperilakunya itidak idisukai ioleh iindividu. 

Keluarga, Merupakan isuatu iperan iyang itidak iboleh idiabaikan  dalam 

menentukan iperilaku ipembeli iuntuk imembeli isetiap ibarang yang 

idibutuhkan ikarena ianggota i keluarga ipembeli isecara ilansung atau itidak 

idapat imenentukan isuatu ipengaruh iyang ikuat iterhadap perilaku ipembeli. 

iPerbedaan iantara ikeluarga idalam ikehidupan pembeli ipertama idapat 

idilihat idari ikeluarga iorientasi iyang merupakan iorang itua idari iseseorang 

iyang imendapatkan ipandangan tentang iagama, ipolitik, iekonomi, idan 

imerasakan iambisi ipribadi nilai iatau iharga idiri i dan icinta isedangkan, 

iyang ikedua ikeluarga prokreasi iyaitu ipasangan ihidup ianak–anak iseorang 

ikeluarga merupakan iorganisasi ipembeli idan ikonsumen iyang ipaling 
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ipenting dalam isuatu imasyarakat idan itelah iditeliti isecara iitensif. Peran 

idan iStatus, merupakan isuatu iperan iyang idimiliki iseseorang berpartisipasi 

ipada idalam ibanyak ikelompok idapat ididefinisikan dalam iperan idan 

istatus. iPeran imeliputi ikegiatan iyang idiharapkan akan idilakukan ioleh 

iseseorang idan isetiap iperan imemiliki istatus. 

 

c.  Faktor iPribadi 

 

Merupakan isuatu ifaktor iyang iberhubungan isecara ilansung idalam 

kehidupannya. iFaktor ipribadi idapat idikelompokkan imenjadi ibeberapa 

macam idiantaranya i: 

a. Umur idan iTahapan idalam isiklus ihidup 

 

Yaitu iseseorang ijuga idibentuk ioleh itahapan isiklus ihidup ikeluarga, 

ibeberapa ipenelitian iterakhir itelah imengidentifikasikan itahapan i– 

itahapan idalam ihidup ipsikologis. iDan ibiasanya iorang i– iorang 

idewasa imengalami iperubahan iatau itranformasi itertentu ipada isaat 

imereka imenjalani ihidupnya. 

b. Pekerjaan 

Merupakan ipara ipemasar iberusaha imengidentifikasikan ikelompok–

kelompok ipekerja iyang imemiliki iminat idiatas irata i– irata iterhadap 

iproduk ibarang itertentu. 

c. Keadaan iekonomi 

Merupakan isuatu ikeadaan iekonomi iseorang ikonsumen iyang iterdiri 

idari: ipertama, ipendapatan iyang idapat idibelanjakan i(tingkatnya, 

istabilitasnya, idan ipolanya), ikedua itabungan idan ihartanya i(termasuk 
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ipersentase iyang imudah idijadikan iuang), isedangkan iyang iketiga 

ikemampuan iuntuk imeminjam idan isikap iterhadap imengeluaran 

ilawan imenabung. 

d. Gaya iHidup 

 

Merupakan ipola ihidup ididunia iyang idiekspresikan ioleh ikegiatan, 

iminat idan ipendapat iseorang ikonsumen. iGaya ihidup ibiasanya 

imenggambarkan iseseuatu idibalik ikelas isosial iseseorang. 

e. Kepribadian idan ikonsep idiri 

 

Merupakan ikarakteristik ipsikologis iyang iberbeda idari isetiap iorang 

iyang imemandang iresponnya iterhadap ilingkungan iyang irelative 

ikonsisten. iDan ikepribadian idapat imerupakan isuatu ivariable iyang 

isangat iberguna idalam imenganalisis iperilaku ikonsumen. 

d.  Faktor iPsikologis 

 

Merupakan ifaktor iyang imempengaruhi isuatu ikeadaan idan itahap 

ikehidupan ikonsumen. iAda ibeberapa imacam iyang itermasuk ifaktor 

ipsikologis idiantaranya iadalah i: 

a. Motivasi. iMerupakan iSeseorang iyang imemiliki ibanyak ikebutuhan 

ipada iwaktu itertentu ibeberapa ikebutuhan iyang ibersifat ibiogenik iyang 

itimbul idari ikeadaan i psikologis itertentu imisalnya irasa ilapar, irasa 

ihaus, idan irasa itidak inyaman isedangkan iyang ibersifat ipsikogenik 

iyaitu ikebutuhan iyang itimbul idari ikeadaan ipsikologis itertentu 

imisalnya ikebutuhan iuntuk idiakui, ikebutuhan iharga idiri iatau 

ikebutuhan iditerima. iPeriset imotivasi ipraktis iyang ilebih ibaru 
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imenyatakan isetiap iproduk imampu imembangkitkan isekumpulan imotif 

iyang iunik idalam idiri ikonsumen. 

b. Persepsi. iMerupakan isuatu iproses idimana iseseorang imemilih, 

imengorganisasikan, imengartikan, imasukan iinformasi iuntuk 

imenciptakan isuatu igambaran iyang iberarti idari idunia iini. iDengan 

idemikian iorang idapat imemiliki ipersepsi iyang iberbeda idari iobjek 

iyang isama ikarena iadanya i3 iproses iyaitu iperhatian, igangguan, idan 

imengingat ikembali iyang iselektif iyang imempunyai iarti ibahwa ipara 

ipemasar iatau iperusahaan iharus ibekerja ikeras iagar ipesan iyang 

i disampaikan idapat iditerima. 

c. Proses ibelajar. Merupakan isuatu iproses iyang imenjelaskan iperubahan 

idalam iperilaku i seseorang iyang itimbul idari ipengalaman. 

d. Kepercayaan idan isikap. iMerupakan isuatu igagasan ideskriptif iyang 

idimiliki iseseorang iterhadap isesuatu. 

Dalam keputusan pembelian konsumen, terdapat enam indikator 

keputusan yang dilakukan oleh pembeli yaitu menurut Kotler dan Keller 

(2016:102) : 

1. Pilihan Produk 

Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli sebuah produk 

atau menggunakan uangnya untuk tujuan yang lain. Dalam hal ini 

perusahaan harus memusatkan perhatiannya kepada orang-orang yang 

berniat membeli sebuah produk serta alternative yang mereka 

pertimbangkan. 
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2. Pilihan Merek 

Konsumen harus mengambil keputusan tentang merek yang akan dibeli. 

Setiap memiliki perbedaan-perbedaan tersendiri. Dalam hal ini 

perusahaan harus mengetahui dan menyesuaikan dengan kebutuhan 

konsumen. 

3. Pilihan Tempat Penyalur 

Konsumen harus mengambil keputusan tentang mana yang akan 

dikunjungi. Setiap konsumen berbeda-beda dalam hal menentukan 

penyalur bisa dikarenakan faktor lokasi yang dekat, harga yang murah, 

persediaaan barang yang lengkap, kenyamanan berbelanja, keluasan 

tempat dan lain sebagainya.  

4. Jumlah Pembelian atau Kuantitas 

Konsumen dapat mengambil keputusan tentang seberapa banyak produk 

yang akan dibelinya pada suatu saat. Dalam hal ini perusahaan harus 

mempersiapkan banyaknya produk sesuai dengan keinginan yang 

berbeda-beda dari para pembeli. Sehingga dapat memenuhi kebutuhan 

kosumen. 

5. Waktu Pembelian 

Keputusan pembelian konsumen dalam pemilihan waktu pembelian bisa 

berbeda-beda, seperti : waktu pembeliannya setiap hari, satu minggu 

sekali, dua minggu sekali atau sebulan sekali. 

6. Metode Pembayaran 

Konsumen dapat mengambil keputusan cara pembayaran yang 
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Citra Merek 

1. Pengakuan (Recognition) 

2. Reputasi (Reputation) 

3. Afinitas (Affinity) 

4. Domain   
 

(Aris Ananda, 2013:10) 

 

Keputusan Pembelian 

 

1. Faktor Budaya 

2. Faktor Sosial 

3. Faktor Pribadi 

4. Faktor Psikologis 

 

(Kotler dan Keller, 2016:102) 

diinginkan pada saat pengambilan keputusan konsumen menggunakan 

produk atau jasa. Saat ini pembelian tidak hanya dipengaruhi oleh aspek 

budaya, lingkungan dan keluarga, keputusan pembelian juga dipengaruhi 

oleh tekonologi yang digunakan dalam transaksi pembelian sehingga 

memberikan kemudahan bagi konsumen untuk melakukan transaksi. 

 

2.1.4 Kerangka Pemikiran 

 

Citra merek berkaitan erat dengan kualitas produk harga, promosi dan 

distribusi. Dimana kualitas produk berkaitan dengan keunggulan serta kelebihan 

yang dimiliki oleh suatu produk, kemudian harga jual yang sangat murah dan 

mudah dijangkau oleh konsumen, promosi yang digencarkan cukup menarik 

sehingga mempengaruhi keputusan konsumen untuk memilih suatu produk dalam 

hal ini adalah mobil merek Toyota Agya. 

 

Gambar 2.2 

Skema Kerangka Pemikiran 
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2.1.5 Hipotesis 

 

Adapun hipotesis yang akan diajukan peneliti dalam penelitian ini adalah: 

 

Ho :  Diduga citra merek berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada mobil 

merek Toyota Agya. 

H1 : Diduga citra merek tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada 

mobil merek Toyota Agya 

   

2.2 Metode Penelitian 

 

2.2.1 Metode yang digunakan 

 

Metode penelitian memberikan pengetahuan dan keterampilan yang 

diperlukan untuk mengatasi masalah dan menghadapi tantangan lingkungan 

dimana pengambilan keputusan harus dilakukan dengan cepat. 

Dalam melakukan penelitian ini penulis menggunakan metode deskriptif, 

bahwa "Metode deskriptif adalah suatu metode dalam meneliti status sekelompok 

manusia, suatu objek, suatu kondisi, suatu sistem pemikiran, ataupun suatu kelas 

pada masa sekarang. Tujuan dan penelitian deskriptif adalah untuk membuat 

deskriptif, gambaran, atau lukisan secara sistematis, faktual, dan akurat mengenai 

fakta-fakta. sifat-sifat serta hubungan antara fenomena yang diselidiki". 

 

 

2.2.2 Jenis data dan Sumber data 

Jenis data yang dikumpulkan berupa data yang bersifat kuantatif jenis data 

yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

1) Data Primer; Yaitu data yang diperoleh langsung dari perusahaan meliputi : 
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a. Sejarah singkat perusahaan 

 

b. Struktur organisasi perusahaan 

 

c. Kegiatan suatu perusahaan 

 

d. Kuesioner 

 

Adapun Sumber data dalam penelitian ini adalah masyarakat kota Jambi. 

Kuisioner ini berbentuk pertanyaan tertutup dimana alternative jawabannya telah 

tersedia dari 1-5 (menggunakan skala likert format lima jawaban). Angka 1 berarti 

sangat tidak setuju terhadap item pertanyaan, angka 2 berarti tidak setuju dengan 

item pertanyaan, angka 3 berarti cukup setuju dengan item pertanyaan, angka 4 

berarti setuju dan angka 5 berarti sangat setuju terhadap item pertanyaan. 

 

 

2.2.3 Populasi dan Sampel 

Populasi merupakan subyek penelitian. Menurut (Sugiyono, 2017) populasi 

adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas obyek/subyek yang mempunyai 

kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari 

dan kemudian ditarik kesimpulannya. Jadi populasi bukan hanya orang, tetapi 

juga obyek dan benda-benda alam yang lain. Populasi juga bukan sekedar jumlah 

yang ada pada obyek/subyek yang dipelajari, tetapi meliputi seluruh 

karakteristik/sifat yang dimiliki oleh subyek atau obyek itu.maka populasi dalam 

penelitian ini adalah keseluruhan konsumen yang pernah membeli pada PT. 

Agung Automall. 

Sampel adalah bagian dari karateristik yang di miliki oleh populasi tersebut. 

Bila populasi besar dan peneliti ini tidak mungkin mempelajari semua yang ada 
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pada populasi, misalnya karena keterbatasan dana, tenaga dan waktu, maka 

peneliti dapat menggunakan sampel yang di ambil dari populasi itu(Sugiyono, 

2018). Dalam penelitian ini mengambil sampel Accindental Sampling 

(Convenience Sampling) yang merupakan suatu teknik pengambilan sampel 

dimana sampel yang diambil merupakan sampel yang paling mudah diperoleh 

atau dijumpain. Dalam hal ini, sampel sangat mudah diakses dan cepat 

dilaksanakan. 

 

2.2.4 Metode Pengumpulan data 

Sedangkan teknik yang digunakan dalam mengumpulkan data pada 

penyusunan skripsi ini penulis memperoleh data dengan teknik: 

1) Studi Literatur (Library Research). Merupakan penelitian secara teoritis 

guna memperoleh data sekunder yang dilakukan untuk mendapatkan teori 

yang diperlukan sebagai landasan bagi penyusunan skripsi ini. 

2) Wawancara (Field Research). Merupakan penelitian lapangan guna 

memperoleh data primer dengan cara sebagai berikut: 

a. Wawancara, Yaitu wawancara langsung pada perusahaan maupun 

kepada masyarakat-masyarakat yang berwenang untuk memberikan 

keterangan keterangan yang berhubungan dengan penelitian. 

b. Teknik kuesioner Yaitu usaha untuk memperoleh data yang diperlukan 

dengan membuat daftar pertanyaan secara tertulis dan diberikan kepada 

mahasiswa secara random sampel. 
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2.2.5 Metode Penarikan Sampel 

Populasi merupakan jumlah keseluruhan objek (satuan-satuan atau individu- 

individu) yang karakteristiknya hendak diduga (istijanto ; 2009 ; 107) Dalam 

penelitian ini yang menjadi populasi penelitian adalah Penduduk Kota Jambi 

yakni 583.487 jiwa. 

Tehnik pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

sampling random dimana setiap elemen mempunyai kesempatan yang sama untuk 

diketahui dan dipilih sebagai  sample yang dipilih secara acak dengan 

menggunakan pendekatan Slovin (Husein Umar 2003;78) dengan rumus : 

n =   N  1 + N e
2 

n = Ukuran Sampel 

N= ukuran Populasi (Penduduk Kota Jambi 2023)  

n =  327 

1 + 327 (0,1)
2
 

 

= 327 

3.27 

 

n = 100 org 

 

 

2.2.6 Metode Analisis 

 

Untuk mendapatkan data primer maka digunakan instrument penelitian. 

Instrument penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuisioner yang 

ditujukan kepada konsumen yang menggunakan mobil Toyota Agya. 

Dalam penyusunan kuisioner menurut umar (2003;224) menggunakan skala 

yang mengacu kepada skala likert skor nilai dari 1-5. Dalam penelitian ini 

digunakan format lima jawaban. Jawaban setiap item mempunyai gradiasi seperti 

pada tabel berikut ini: 
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Jawaban Nilai 

Sangat Setuju 5 

Setuju 4 

Netral 3 

Tidak Setuju 2 

Sangat Tidak Setuju 1 

 

Untuk menganalisis tanggapan konsumen terhadap brand image digunakan 

skala penelitian dengan menghitung frekuensi skor setiap item pertanyaan. 

Seperti yang dikemukakan umar (2013:225) bahwa perhitungan skor setiap 

komponen yang diteliti dengan mengalihkan seluruh frekuensi data dengan nilai 

bobot. Rumus yang digunakan adalah : Untuk setiap dimensi dapat dicari dengan 

menghitung interval sebagai berikut : 

Skor terendah = bobot terendah x jumlah sampel Skor tertinggi = bobot 

tertinggi x jumlah sampel Skor terendah = 1 x 100 = 100 

Skor tertinggi = 5 x 100 = 500 

 

2.2.7 Alat Analisis 

 

a. Rentang Skala 

Sedangkan untuk mencari rentang skala digunakan rumus sebagai berikut: 

Rentang Skala =  n - (m-1)  

m 

Dimana : 

n = jumlah sampel 

m = jumlah alternative jawaban item 

 

Rentang skala =  100 (5-1)  
5 

Rs = 80 
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Y = a+ bX 

Maka:  

100 – 179,9 = sangat rendah 

180 – 259,9 = rendah 

260 – 339,9 = sedang 

340 – 419,9 = tinggi 

420 – 500 = sangat tinggi 

 

 
Untuk melihat pengaruh citra merek terhadap keputusan pembelian mobil 

Toyota Agya maka rumus yang digunakan adalah rumus regresi linear sederhana 

yang diolah menggunakan alat bantu program SPSS (Syekh 2011;97) 

b. Regresi Linear Sederhana 

Untuk mengetahui persamaan regresi pengaruh citra merek terhadap 

keputusan pembelian mobil Toyota Agya maka digunakan alat analisis regresi 

linear sederhana yang di formulasikan sebagai berikut (Syekh 2011;97): 

 
X = Citra merek 

a = Konstanta 

b = Koefisien arah regresi linear  

Y = Keputusan Pembelian 

 

c. Koefisien Determinasi 

 

Persamaan regresi yang diperoleh dalam suatu proses perhitungan tidak 

selalu baik untuk mengestimasi nilai variable terikat (Y), sehingga diperlukan 

perhitungan koefisien determinasi. Koefisien determinasi disimbolkan dengan R
2
 

ini adalah sebuah besaran yang mengukur ketepatan garis regresi. R
2
 ini 



40 

 

menunjukan variabilitas dalam data yang dijelaskan oleh model regresi. 

Maksimum nilai R
2
 adalah 100 % dan minimal nilai 0, jika R

2
 kecil maka keeratan 

hubungan antara X dan Y kuat dan jika R
2
 = 0 menunjukan bahwa X tidak 

memiliki hubungan dengan Y. Model Umum persamaan regresi adalah sebagai 

berikut : 

R
2
 = 1 – SSE = 1 – ∑ (YI – Y

n
 )

2
 SST ∑ (YI – Y) 

2
 

Dimana : R
2
 = Koefisien Determinasi r = Koefisien Korelasi 

Tabel 2.1 

Kriteria Distribusi Korelasi 

0 Tidak ada korelasi antara dua variabel 

0,00-0,199 Korelasi Sangat lemah 

0,20-0,399 Korelasi Cukup 

0,40-0,599 Korelasi Kuat 

0,60-0,799 Korelasi Sangat Kuat 

0,80-0,100 Korelasi Sempurna 
Sumber: hasil olah data 2024 

 

d. Koefisien Korelasi 

 

Sugiyono (2012:231) menyatakan, “Korelasi digunakan untuk melihat kuat 

lemahnya hubungan antara variabel bebas dan terikat.” Nilai korelasi berkisar 

dalam rentang 0 sampai 1 atau 0 sampai -1. Tanda positif dan negatif 

menunjukkan arah hubungan. Tanda positif menunjukkan arah perubahan yang 

sama. Jika satu variabel lain naik, variabel yang lain akan naik demikian pula 

sebaliknya. Tanda negatif menunjukkan arah perubahan yang berlawanan. Jika 

satu variabel naik, variabel yang lain malah turun. 

Kuat atau tidaknya hubungan antar variabel dapat dilihat dari beberapa 

kategori, koefisien korelasi mempunyai nilai -1 ≤ R ≤ 1 dengan ketentuan : 

R = -1, artinya terdapat hubungan linier antara variabel X dan Y sempurna 

negatif. 
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R = 0, artinya tidak terdapat hubungan linier antara variabel X dan Y. 

 

R = 1, artinya terdapat hubungan linier antara variabel X dan Y sempurna 

positif 

Hasil perhitungan korelasi dapat bernilai positif atau negatif. Apabila nilai 

koefisien korelasi positif, berarti kedua variabel saling berhubungan. Sedangkan 

apabila nilai koefisien korelasi negatif, berarti kedua variabel tersebut saling 

berhubungan terbalik. 

e. Uji Hipotesis Uji Statistik (t) 

Uji t digunakan untuk menentukan apakah variable bebas yakni 

Brand Image (X) berpengaruh secara parsial terhadap variable 

terikat yakni Keputusan Pembelian (Y) 

Rumusan Hipotesis 

Ho : b1 = b2 = 0 H1 : b1 ≠ b2 ≠ 0 

Dimana : 

 

Ho : tidak ada pengaruh yang signifikan antara citra merek dan 

Keputusan pembelian mobil merek Toyota Agya 

H1 : ada pengaruh yang signifikan antara antara citra merek dan 

Keputusan pembelian mobil merek Toyota Agya 

 

Tentukan tingkat Signifikansi dengan 5 % Area Keputusan Ho ditolak 

atau Hi Diterima Perhitungan Nilai t 

t hitung =   b  

S (b) 

Dimana : 
t = Hasil t Hitung 

 

S = Standar error dari Variabel Independent  

B  = Koefisien Regresi Kriteria Keputusan 

Jika t hitung > t tabel berarti Ho ditolak dan Hi diterima artinya ada 

pengaruh yang signifikan antara Brand Image dan keputusan pembelian mobil 
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merek Toyota Agya. 

Jika t hitung < t tabel berarti Ho diterima dan Hi di tolak tidak ada pengaruh 

yang signifikan antara Brand Image dan keputusan pembelian mobil merek 

Toyota Agya. 

 

2.3 Operasional Variabel 

 

Tabel 2.2 

Operasional Variabel 

 
 

Variabel 

 
Defenisi 

 
Indikator 

 
Sub Indiaktor 

 
Skala 

Citra Merek 

(X) 

 
Kotler dan 

Amstrong 

(2016) 

merek adalah nama, istilah, 

tanda, simbol, desain atau 

kombinasi untuk menandai 

produk atau jasa dari suatu 

penjual atau kelompok penjual 

dan untukmembedakannya dari 

pesaing. 

Pengakuan  1. Merek Dikenal 

2. Merek Mudah Diingat 

3. Merek Memberikan 
Kesan Positif 

 

 

 

Ordinal 

Reputasi  4. Merek Diproduksi 
Teknologi Tinggi 

 5. Kekuatan produk sudah 
diakui 

 
Ordinal 

Afinitas  

 

6. Merek Mudah 

Diucapkan 

7. Merek untuk Tetap 

Diingat 

8. Merek Favorit 

Masyarakat 

9. Kesan Merek Dibenak 

Pelanggan 

 
Ordinal 

Domain  
 
Aris Ananda 
(2013:10) 

10. Variasi Tipe 
 

 

Keputusan 

Pembelian 

(Y) 

Kotler dan 

Keputusan pembelian merupakan 

proses keputusan dimana 

konsumen benar-benar 

memutuskan untuk membeli 

Faktor Budaya 1. Kualitas Merek 

2. Merek Produk Unggul 

 
Ordinal 

Faktor Sosial 3. Merek Terkenal 

4. Performa Merek Bagus 

5. Mudah Dijangkau 

 
Ordinal 
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Keller 

(2016) 

salah satu produk diantara 

berbagai macam alternatif 

pilihan. 

Faktor Pribadi 6. Dealer Dekat 

7. Banyak Pilihan Type 

8. Banyak Pilihan Warna 

 
Ordinal 

 
 

Faktor 

Psikologis 

 

Kotler dan Keller 

(2016:102) 

9. Memiliki Persediaan 

Uang 

10. Waktu Pembelian 

Berkala 

11. Metode Pembayaran 

Beragam 

 

 

 

Ordinal 
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BAB III 

 

GAMBARAN UMUM OBJEK PENELITIAN 

 

 

 

3.1 Sejarah Singkat dan Perkembangan Perusahaan 

 

Awal perjalanan kami dimulai dengan didirikannya showroom dan bengkel 

di Surabaya oleh pasangan Bapak (Alm.) Samuel dan Ibu O.E.Pandjaitan pada 

tahun 1954. Bisnis perusahaan kami berkembang hingga menjadi importir 

kendaraan bermotor termasuk salah satunya kendaraan bermotor merk Toyota. 

Kami membuka cabang di Jakarta dengan mengimpor onderdil dan kendaraan 

built up. Agung Raya didirikan untuk mendukung kegiatan ekspor-impor, dimulai 

dengan menangani pergudangan dan pengangkutan hingga berkembang untuk 

berkiprah di dunia ekspedisi muatan kapal laut, pergudangan, pengelolaan gudang 

peti kemas, dan jasa pengurusan transportasi. Seiring dengan perkembangan dunia 

otomotif di Indonesia, dan dengan pengalaman melakukan penjualan kendaraan 

bermotor merk Toyota, di tahun ini Agung Concern dipercaya untuk menjadi 

dealer utama Toyota. 

Relokasi kantor pusat dari Surabaya ke Jakarta, serta membuka cabang di 

Denpasar dan resmi menjadi penyalur suku cadang Toyota terjadi ditahun 1977. 

Pengalaman di bisnis transportasi membuat Toyota yakin untuk mendirikan 

AgungRent sebagai perusahaan penyedia jasa transportasi di Indonesia yang 

melayani perusahaan atau individual. 

Pada tahun 1992 Agung Automall didirikan untuk sepenuhnya mengelola 

operasional kedealeran Toyota. Perubahan Identitas nama brand / merk dari 
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Agung Automall Menjadi Agung Toyota terjadi pada tahun 2014 

Saat ini PT Agung Automall sebagai main dealer resmi Toyota untuk 

wilayah Riau, Jambi, Bengkulu, Kepulauan Riau, dan Bali dengan total jumlah 

karyawan tetap mencapai lebih dari 

1.000 orang, akan terus memberikan pelayanan yang baik sesuai standar dari 

Toyota kepada masyarakat dan akan terus bersama masyarakat dalam upaya 

melakukan pembangunan di wilayah-wilayah operasional PT Agung Automall. 

 

3.2 Visi dan Misi Perusahaan 

 

Adapun visi dan misi dari PT Agung Automall Jambi adalah : 

 

Visi : Menjadi perusahaan global penyedia jasa dan produk transportasi yang 

utama dan terhormat. 

Misi :  

Kami memberikan nilai tambah bagi para pemangku kepentingan 

Kami membangun sumber daya manusia yang profesional. 

  

3.3 Produk-Produk Perusahaan 

 

Adapun produk-produk yang telah dikeluarkan oleh Toyota adalah sebagai 

berikut: 

1. Sedan: Camry, Corolla altis, Vios 

2. Hatchback: Yaris Heykers, New yaris, Etios Valco, Agya 

3. MPV: Alphard, Vellfire, Nav1, All New Kijang Innova, All New Sienta, Veloz, 

Avanza, Calya 

4. SUV: Land Cruiser, All New Fortuner, Rush 
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5. Comercial: Hiace, Hilux D cab, Hilux S Cab, Hilux E Cab, Dyna 

6. Sport: Toyota 86, Hybrid, Camry hybrid, Alphard hybrid 

Sejarah Toyota Agya dimulai pada tahun 2012, diperkenalkan pertama kali 

bertepatan dengan gelaran Indonesia International Motor Show 2012. Hanya saja 

ketika itu belum dijual. Lanjut di September 2013, mobil ini dirilis secara resmi di 

Indonesia oleh PT Toyota Astra Motor (TAM). Agya sendiri dalam bahasa 

Sansekerta berarti cepat. Kemudian sebagai ciri khas mobil LGCG, pakai logo 

garuda di grille depan, bukan logo Toyota. Soal mesin, Agya Gen-1 

mengandalkan jantung mekanis berkode 1-KR 1.000 cc yang terkenal efisien. Saat 

perilisan perdananya Toyota Agya memiliki 3 trim yakni E, G, dan TRD S. 

Khusus untuk tipe G dan TRD S, mobil ini dilengkapi dengn fitur chrome 

A/C register, chrome list combination meter, 2 din audio CD/MP3/USB/Aux, 

chrome parking brake knob dan chrome shift lever knob. Selain itu juga terdapat 

beberapa fitur seperti electric outer mirror, desain chrome door outside handle dan 

side protective moulding, 6 spoke alloy wheel 176/65 R14, headlamp serta foglam 

dengan aksesoris krom. 

3.4 Struktur Organisasi 

 

Tugas dan tanggung jawab masing-masing bagian dapat diuraikan sebagai 

berikut: 

1. Branch Manager (Kepala Cabang), Mewakili pusat ditingkat cabang dalam 

hal pengangkatan dan pemberhentian karyawan bagian penjual, serta 

pencapaian target penjualan cabang. 
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2. After Sales, Bentuk pelayanan yang dilakukan setelah terjadi transaksi 

pembelian barang/jasa dari produsen/penjual kepada konsumen. 

3. Workshop Head (Kepala Bengkel), Kepala Bengkel bertanggung jawab 

secara penuh terhadap kegiatan yang terjadi pada bengkel termasuk 

kegiatan administrasi. Kepala bengkel bertanggung jawab kepada kepala 

cabang. Kepala bengkel juga bertanggung jawab terhadap kuantitas 

penjualan jasa bengkel, spare parts dan bahan. 

4. Support Supervisor (Dukungan Supervisor). Dukungan supervisor 

didefinisikan sebagai sejauh mana para pemimpin menghargai kontribusi 

dan kepedulian karyawan mereka terhadap kesejahteraan mereka. 

5. Service Advisor. Bertanggung jawab untuk menjalankan fungsi konsultasi 

bagi konsumen yang datang ke bengkel untuk melakukan service serta 

memiliki tanggung jawab dalam mencapai target unit entry service setiap 

bulannya. 

6. Technical Leader. Pengembang yang bertanggung jawab memimpin tim 

pengembang. Technical Lead yang efektif menetapkan visi teknis dengan 

tim pengembang dan bekerja dengan pengembang untuk mengubahnya 

menjadi kenyataan. 

7. Controller. Adalah orang yang bertugas untuk mengukur/memeriksa 

kinerja dan pertumbuhan perusahaan. 

8. Foreman Group. Mengawasi langsung pekerjaan mekanik dan 

memberikan petunjuk atas pekerjaan yang dilakukan oleh mekanik . 

9. Koord.SP,THS,PLD. Orang yang mengkordinasi atau mengontrol cabang 
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kecil di daerah / desa dibawah naungan cabang pusat kota. 

10. PDS Mekanik. Orang yang memimpin dan mengontrol pekerjaan staf 

dalam mengerjakan perbaikan / perawatan kendaraan sesuai perintah yang 

ada sesuai dengan standar pengerjaan dan standar k3 yang berlaku. 

11. Kasir / Billing ADM. Menerima laporan / pembayaran yang telah selesai 

diproses oleh bengkel, melakukan billing dan monitoring 
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BAB IV 

 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

 

 

4.1 Hasil Peineilitian 

 

Dari kusio ineir peineilitian yang te ilah dise ibarkan seibanyak 100 ko insumein 

Toiyoita Agya di PT Agung Autoimall , didapati karakteiristik reispoindein se ibagai 

be irikut : 

4.1.1 Karakteiristik Reispoindein 

4.1.1.1 Be irdasarkan Je inis Keilamin 

Dari hasil peineilitian reispoindein beirdasarkan Jeinis keilamin dapat dilihat di 

tabeil beirikut : 

Tabe il 4.1 

Distribusi Re ispoinde in Be irdasarkan Je inis Keilamin 

 

Noi  Je inis Keilamin Jumlah (oirang) Peirseintasei (%) 

1 Pria  41 41% 

2 Wanita  69 69% 

  100 100 
Sumbeir: Hasil oilah data (2024) 

 

 

Dari tabeil teirseibut dapat dilihat bahwa jumlah re ispoindein pria leibih seidikit 

dari pada reispoindein wanita deingan peirbandingan pe irseintasi 41:69 Hal ini beirarti 

Toiyoita Agya me imiliki banyak jumlah ko insumein wanita seisuai deingan be intuk 

dan keiunggulan dari moibil Toiyoita Agya itu seindiri yang le ibih meimiliki ciri khas 

dan beintuk yang co icoik untuk digunakan o ileih wanita. 
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4.1.1.2 Be irdasarkan Pekerjaan 

 

Re ispoindein koinsumein Toiyoita Agya di PT Agung Autoimall meinurut unit 

bidang ke irja adalah seibagai beirikut: 

Tabe il 4.2 

Karakte iristik Re ispoinde in Me inurut Pekerjaan 

Noi  Bidang Ke irja Jumlah (oirang) Peirseintasei (%) 

1 Pegawai Negeri Sipil 38 38 

2 Pegawai Swasta 20 20 

3 Ibu Rumah Tangga 14 14 

4 Wiraswasta 13 13 

5 Mahasiswa/ Pelajar 15 15 

Toital  100 100 
Sumbeir: Hasil oilah data (2024) 

 

Be irdasarkan tabeil 4.2 dapat dilihat bahwa dari 100 o irang reispoinde in yang 

ada 38 koinsumein beikeirja seibagai PNS, pegawai swasta 20 koinsumein seibagai 

mahasiswa/pe ilajar, 14 koinsumein lagi seibagai ibu rumah tangga dan 13 ko insumein 

be ikeirja seibagai wiraswasta dan mahasiswa sebanyak 15 orang. De ingan koindisi 

pe ikeirjaan yang me imadai, diharapkan para re ispoindein akan se imakin meimahami 

dari keileibihan dan keiunggulan dari seitiap proiduk seijeinis lainnya. 

 

4.1.1.3 Be irdasarkan Usia 

 

Be irdasarkan infoirmasi yang pe inulis dapatkan, reispoindein meinurut 

tingkat umur dapat dilihat pada tabe il beirikut : 

Table i 4.3 

Karakte iristik Re ispoinde in Be irdasarkan Usia 

Noi Umur (tahun) Jumlah (oirang) Peirseintasei (%) 

1 17-25 5 5 

2 26-35 23 23 

3 36-45 46 46 

4 45 ke iatas 26 26 

Toital  100 100 
Sumbeir: Hasil oilah data (2024) 
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Dari tabeil diatas, dapat dike itahui bahwa re ispoindein yang be irumur dibawah 

20 tahun beirjumlah 5 oirang, be irumur 20 sampai 25 tahun beirjumlah 23 oirang, 

be irumur 26 sampai 30 tahun be irjumlah 46 o irang dan koinsumein yang be irusia 

diatas 30 tahun beirjumlah 26 oirang. Dari koindisi seipeirti ini dapat dike itahui 

bahwa umur koinsumein reispoindein yang te irbanyak adalah antara 26 s/d 30 tahun. 

Hal ini meinunjukkan bahwa deingan banyaknya pe ingguna Toiyoita Agya yang 

be irumur antara 26 s/d 30 be irarti Toiyoita Agya banyak diminati o ileih para keiluarga 

yang sudah mapan se icara finasial. 

 

4.1.1.4 Be irdasarkan Penghasilan 

 

Be irdasarkan infoirmasi yang pe inulis dapatkan, reispoindein meinurut 

tingkat umur dapat dilihat pada tabe il beirikut : 

Table i 4.4 

Karakte iristik Re ispoinde in Be irdasarkan Penghasilan 

 

Noi Umur (tahun) Jumlah (oirang) Peirseintasei (%) 

1  ≤ 2.500.000  13 13 

2 2.500.001 – 5.000.000 41 41 

3 5.000.001 – 7.000.000 27 27 

4 ≥ 7.000.001 19 19 

Toital  100 100 
Sumbeir: Hasil oilah data (2024) 

 

Dari tabeil diatas, responden yang mempunyai penghasilan dibawah Rp. 

2.500.000 ada sebanyak 13 orang. Yang berpengasilan diatas Rp. 2.500.000 s/d 

5.000.000 ada sebanyak 41 orang. Sebanyak 27 responden berpenghasilan diatas 

Rp. 5.000.000 sampai dengan Rp. 7.000.000 dan sisanya sebanyak 19 orang 

berpenghasilan diatas Rp. 7.000.000  
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4.1.2 Citra Meireik 

Untuk me iningkatkan citra meireik suatu pro iduk dipeirlukannya be ibeirapa 

faktoir, salah satu faktoir yang digunakan untuk meincapai citra meireik yang tinggi 

adalah adanya pro imoisi-proimoisi yang dibeirlakukan. Be irikut ini meirupakan 

pe inyajian dari tanggapan re ispoindein teirhadap peirtanyaan-pe irtanyaan kue isioineir 

pe ineilitian citra meireik moibil Toiyoita Agya. 

Tabe il 4.5 

Tanggapan Re ispoinde in be irdasarkan Indikatoir Pengakuan 

 

Noi Peirnyataan 
STS TS KS S SS 

Nilai Keiteirangan 
1 2 3 4 5 

Peingakuan (Reicoignitioin) 

1 
Banyaknya peingguna Toiyoita 

Agya 
2 21 39 20 18 331 Tinggi 

2 
Strateigi peirusahaan dalam 

meiyakinkan ko insumein 
1 13 33 26 27 365 Tinggi 

Toital  696 Tinggi 

Rata-rata 348 

Sumbeir: Hasil oilah data (2024) 

 

Be irdasarkan peirnyataan diatas dipeiroileih data seibeisar 331 yang se inyatakan 

sangat se ituju meinge inai ulasan seibeilumnya dan seibeisar 365 reispoindein juga 

meinye itujui peirnyataan teirhadap peirnyataan noi. 2. 

Tabe il 4.6 

Tanggapan Re ispoinde in be irdasarkan Indikatoir Reputasi 

 

Noi Peirnyataan  
STS TS KS S SS 

Skoir Keit 
1 2 3 4 5 

Reiputasi (Reiputatioin) 

1 

Keiyakinan akan suatu 

proiduk yang banyak ditiru 

oileih peirusahaan peisaing 

2 13 27 35 23 364 Tinggi  

2 
Keileibihan yang dimiliki 

oileih pro iduk Toiyo ita Agya 
4 15 23 25 33 368 Tinggi 

3 
Citra merek yang dimiliki 

dari Toiyo ita Agya 
12 22 22 18 26 324 Tinggi  

 
Toital  1056 

Tinggi 
Rata-rata 352 

Sumbeir: Hasil oilah data (2024) 
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Be irdasarkan peirnyataan diatas dipeiroileih data seibeisar 364yang se inyatakan 

sangat se ituju meingeinai ulasan seibeilumnya dan se ibeisar 368 dan 324 reispoindein 

juga me inye itujui peirnyataan teirhadap peirnyataan noi. 2 dan 3. 

Tabe il 4.7 

Tanggapan Re ispoinde in be irdasarkan Indikatoir Afinitas 

No
i Peirnyataan  

STS TS KS S SS 
Sko ir Keit 

1 2 3 4 5 

Afinitas (Affinity) 

1 
Banyaknya keiunggulan yang 

dimiliki To iyo ita Agya 
9 21 19 25 26 338 Tinggi  

2 

Keijujuran dalam 

meimbeirikan peinjeilasan 

teintang proiduk 

9 13 25 28 25 347 Tinggi 

 
Toital  685 

Tinggi 
Rata-rata 343 

Sumbeir: Hasil oilah data (2024) 

 

Be irdasarkan peirnyataan diatas dipeiroileih data seibeisar 338 yang se inyatakan 

sangat se ituju meinge inai ulasan seibeilumnya dan seibeisar 347 reispoindein juga 

meinye itujui peirnyataan teirhadap peirnyataan noi. 2 dan 

Tabe il 4.8 

Tanggapan Re ispoinde in be irdasarkan Indikatoir Domain 

Noi Peirnyataan  
STS TS KS S SS 

Sko ir Keit 
1 2 3 4 5 

Doimain 

1 
Informasi peinjeilasan teintang 

proiduk 
2 17 31 25 25 354 Tinggi  

2 

Banyaknya pengguna Toyota 

Agya menambah minat 

konsumen 

1 11 36 21 31 370 Tinggi 

3 
Ulasan meingeinai Keiuninkan 

yang dimiliki o ileih proiduk 
6 23 20 26 25 341 Tinggi  

 
Toital  1065 

Tinggi 
Rata-rata 355 

Sumbeir: Hasil oilah data (2024) 

 

Be irdasarkan peirnyataan diatas dipeiroileih data seibeisar 354 yang se inyatakan 

sangat se ituju meingeinai ulasan seibeilumnya dan se ibeisar 370 dan 341 reispoindein 

juga me inye itujui peirnyataan teirhadap peirnyataan noi. 2 dan 3. 
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Se isuai dari tabeil rata-rata diatas dapat dilihat bahwa citra me ireik pada 

proiduk moibil toiyoita agya me imiliki nilai yang tinggi dimana dapat dilihat dari 

rata-rata jawaban reispoindein seibeisar 4,30. 

Tabe il 4.9 

Tanggapan Re ispoinde in be irdasarkan Indikatoir Citra Merek 

Noi Peirnyataan 
STS TS KS S SS 

Nilai Keiteirangan 
1 2 3 4 5 

Peingakuan (Reicoignitioin) 

1 
Banyaknya peingguna Toiyoita 

Agya 
2 21 39 20 18 331 Tinggi 

2 
Strateigi peirusahaan dalam 

meiyakinkan ko insumein 
1 13 33 26 27 365 Tinggi 

Toital  862 
Tinggi 

Rata-rata 431 

Reiputasi (Reiputatioin) 

1 

Keiyakinan akan suatu 

proiduk yang banyak ditiru 

oileih peirusahaan peisaing 

2 13 27 35 23 364 Tinggi  

2 
Keileibihan yang dimiliki 

oileih pro iduk Toiyo ita Agya 
4 15 23 25 33 368 Tinggi 

3 
Citra merek yang dimiliki 

dari Toiyo ita Agya 
12 22 22 18 26 324 Tinggi  

Toital  1056 
Tinggi 

Rata-rata 352 

Afinitas (Affinity) 

1 
Banyaknya keiunggulan yang 

dimiliki To iyo ita Agya 
9 21 19 25 26 338 Tinggi  

2 

Keijujuran dalam 

meimbeirikan peinjeilasan 

teintang proiduk 

9 13 25 28 25 347 Tinggi 

Toital  685 
Tinggi 

Rata-rata 343 

Doimain 

1 
Informasi peinjeilasan teintang 

proiduk 
2 17 31 25 25 354 Tinggi  

2 

Banyaknya pengguna Toyota 

Agya menambah minat 

konsumen 

1 11 36 21 31 370 Tinggi 

3 
Ulasan meingeinai Keiuninkan 

yang dimiliki o ileih proiduk 
6 23 20 26 25 341 Tinggi  

Toital  1065 
Tinggi 

Rata-rata 355 

Sumbeir: Hasil oilah data (2024) 
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Se isuai dari tabeil rata-rata diatas dapat dilihat bahwa citra me ireik pada 

proiduk moibil toiyoita agya me imiliki nilai yang tinggi dimana dapat dilihat dari 

rata-rata jawaban reispoindein seibeisar 4,30. 

 

4.1.3 Ke iputusan Peimbeilian 

 

Ke iputusan pe imbeilian adalah proiseis pe inggabungan pe inge itahuan untuk 

meinge ivaluasi  dua  atau  leibih  prilaku  alteirnative i  dalam  meimilih  proiduk 

barang/jasa. Kita peirlu meinge itahui apakah pe ingambilan keiputusan itu, bagaimana 

kita tiba pada keiputusan teirseibut. Beirikut jawaban dari peirnyataan pada kuisioineir 

ke iputusan peimbeilian. 

Tabe il 4.10 

Jawaban Re ispoinde in Te irhadap Kuisioine ir Faktor Budaya 

 

Noi Peirnyataan 
STS TS KS S SS 

Nilai Keiteirangan 
1 2 3 4 5 

Faktoir Budaya 

1 

Tidak ingin repot dalam 

menggunakan alat 

transportasi umum 
9 24 18 23 26 333 Tinggi 

2 

Keimudahan dan 

keprakt isan dalam 

mendapatkan pro iduk Toyota 

Agya 

13 27 10 26 24 321 Tinggi 

Toital  654 
Tinggi 

Rata-rata 327 

Sumbeir: Hasil oilah data (2024) 

 

Teirlihat dari hasil diatas deingan toital se ibanyak 654, rata-rata koinsumein 

se ituju deingan peirnyataan yang dibe irikan. 
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Tabe il 4.11 

Jawaban Re ispoinde in Te irhadap Kuisioine ir Faktor Sosial 

 

Noi Peirnyataan 
STS TS KS S SS 

Nilai Keiteirangan 
1 2 3 4 5 

Faktoir Soisial 

1 
Doiroingan dari lingkungan 

untuk meinggunakan pro iduk 6 22 15 32 25 348 Tinggi 

2 
Peircaya akan kualitas dan 

meireik suatu proiduk 
4 17 14 42 22 364 Tinggi 

Toital 712 
Tinggi 

Rata-rata 356 

Sumbeir: Hasil oilah data (2024) 

 

De ingan nilai 356, rata-rata koinsumein seituju bahwa teirdapat doiroingan dari 

lingkungan unutk me inggunakan proiduk Toiyoita Agya dan se ibanyak 712 

re ispoindein seituju teirhadap peirnyataan pe ircaya akan kualitas suatu meireik. 

Tabe il 4.12 

Jawaban Re ispoinde in Te irhadap Kuisioine ir Faktor Pribadi 

 

Noi Peirnyataan 
STS TS KS S SS 

Nilai Keiteirangan 
1 2 3 4 5 

Faktoir Pribadi 

1 
Keiseisuaian deingan 

pendapatan yang dihasilkan 9 31 16 27 17 312 Tinggi 

2 
Seisuai deingan gaya hidup 

yang simple dan praktis 
7 32 14 21 26 327 Tinggi 

3 
Meimudahkan diri seindiri 

dalam hal waktu 
1 15 16 33 35 362 Tinggi  

Toital  1001 
Tinggi 

Rata-rata 334 

Sumbeir: Hasil oilah data (2024) 

 

 De ingan nilai seibeisar 312 dan 327, rata-rata koinsumein seituju akan 

pe irnyataan meingeinai keiseisuaian yang diinginkan dan gaya hidup, se irta deingan 

nilai seibeisar 362 reispoindein seituju me ingeinai peirnyataan me impunyai moibil 

Toiyoita Agya me imudahkan diri seindiri dalam hal waktu. 
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Tabe il 4.13 

Jawaban Re ispoinde in Te irhadap Kuisioine ir Faktor Psikologis 

 

Noi Peirnyataan 
STS TS KS S SS 

Nilai Keiteirangan 
1 2 3 4 5 

Faktoir Sikoiloigis 

1 
Proiduk toiyo ita agya seisuai 

deingan ho ibi yang saya miliki 4 12 24 38 22 362 Sangat Tinggi 

2 
Kualitas proiduk keinyataan 

yang dilihat 
1 7 22 42 28 389 Sangat Tinggi 

3 

Teirbiasa meinggunakan 

Proiduk deingan merek 

Toyota 

0 5 21 48 26 395 Tinggi  

4 
Tawaran variasi yang seisuai 

deingan yang diingini 
2 14 21 32 31 376 Tinggi  

Toital  1522 
Tinggi 

Rata-rata 381 

Sumbeir: Hasil oilah data (2024) 

 

De ingan hasil diatas, hampir rata-rata se imua koinsumein seituju bawha Toiyoita 

Agya me imudahkan dalam hoibi dan rata-rata reispoindein stuju bahwa meireika 

teirbiasa meinggunakan proiduk beirmeireik dan meinyukai variasi yang dibe irikan. 

Se isuai dari rata-rata tabeil diatas dapat dilihat bahwa ke iputusan peimbeilian 

meirupakan titik puncak suatu peincarian dari pro iseis eivaluasi peinginteigrasian yang 

di ko imbinasikan untuk meinge ivaluasi be ibeirapa prilaku alteirnativ dan meimilih 

salah satu diantaranya. Dari tabe il diatas teirlihat bahwa untuk keiputusan peimbeilian 

meimiliki jawaban deingan skoir rata-rata beiraa pada angka 4 beirarti keiputusan 

pe imbeilian beirada pada kateigoiri baik. be irarti seitiap masyarakat me ingeirti 

pahwasanya suatu pro ise is keiputusan meimbe ili bukan se ikeidar meingeitahui beirbagai 

faktoir yang akan me impeingaruhi peimbe ili, te itapi beirdasarkan peiranan dalam 

pe imbeilian dan keiputusan untuk meimbeili. 
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Tabe il 4.14 

Tanggapan Re ispoinde in Te irhadap Kuisioine ir Keputusan Pembelian 

 

Noi Peirnyataan 
STS TS KS S SS 

Nilai Keiteirangan 
1 2 3 4 5 

Faktoir Budaya 

1 

Tidak ingin repot dalam 

menggunakan alat 

transportasi umum 
9 24 18 23 26 333 Tinggi 

2 

Keimudahan dan 

keprakt isan dalam 

mendapatkan pro iduk Toyota 

Agya 

13 27 10 26 24 321 Tinggi 

Toital  654 
Tinggi 

Rata-rata 327 

Faktoir Soisial 

1 
Doiroingan dari lingkungan 

untuk meinggunakan pro iduk 6 22 15 32 25 348 Tinggi 

2 
Peircaya akan kualitas dan 

meireik suatu pro iduk 
4 17 14 42 22 364 Tinggi  

Toital  712 
Tinggi 

Rata-rata 356 

Faktoir Pribadi 

1 
Keiseisuaian deingan 

pendapatan yang dihasilkan 9 31 16 27 17 312 Tinggi 

2 
Seisuai deingan gaya hidup 

yang simple dan praktis 
7 32 14 21 26 327 Tinggi 

3 
Meimudahkan diri seindiri 

dalam hal waktu 
1 15 16 33 35 362 Tinggi  

Toital  1001 
Tinggi 

Rata-rata 334 

Fakto ir Psikoiloigis 

1 
Proiduk toiyo ita agya seisuai 

deingan ho ibi yang saya miliki 4 12 24 38 22 362 Tinggi 

2 
Kualitas proiduk keinyataan 

yang dilihat 
1 7 22 42 28 389 Tinggi 

3 

Teirbiasa meinggunakan 

Proiduk deingan merek 

Toyota 

0 5 21 48 26 395 Tinggi  

4 
Tawaran variasi yang seisuai 

deingan yang diingini 
2 14 21 32 31 376 Tinggi  

Toital  1522 
Tinggi 

Rata-rata 381 

Sumbeir: Hasil oilah data (2024) 
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4.1.4 Peingaruh Citra Meireik te irhadap Ke iputusan Pe imbe ilian Moibil Meirk 

Toiyoita Agya Pada PT Agung Autoimall 

Gambar 4.1  

Coie ifficieints (a) 

 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 3843.312 2026.018  1.897 .061 

Citra Merek .987 .062 .848 15.946 .000 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

 
Dari tabeil diatas, maka dipeiroileih data peirsamaan seibagai beirikut :  

Y = 3843.312 + 0,987X 

- Dari peirsamaan diatas dapat dilihat dari nilai koinstanta yaitu seibeisar 

3843.312 yang artinya Jika citra meireik beirnilai koinstanta maka keiputusan 

peimbeilian beirnilai 3843.312. 

- Nilai koieifisiein se ibeisar 0.0987 yang me inyatakan bahwa seitiap keinaikan 

citra meire ik 1% maka variabeil Ke iputusan Pe imbeilian akan proiduk teirseibut 

meiningkat seibeisar 0,987. Artinya pe ingaruh kuat dan sifatnya se iarah kareina 

hasilnya po isitif jika peirusahaan me impeirhatikan variabeil yang me impeingaruhi 

ke iputusan koinsumein dalam meimbeili suatu pro iduk yakni variabe il citra meireik. 

 

 

4.1.5 Koieifisiein Koireilasi dan Deiteirminasi 

Hasil dari pe irhitungan SPSS untuk Me ilihat Ko ieifisiein deiteirminasi dari 

pe ingaruh Brand imagei teirhadap keiputusan ko insume in untuk meimbe ili proiduk 

moibil Toiyoita agya dapat dilihat dari Moide il Summary be irikut : 
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Gambar 4.2  
Moide il Summary (b) 

 

Moideil R R Squarei Adjuste id R 

Squarei 

Std. Erroir oif 

thei Estimatei 

1 .848(a) .720 .717 3881.751412 
a Pre idictoirs: (Coinstant), Brand Imagei 
b De ipeindeint Variablei: Ke iputusan Peimbeilian 

Sumbeir: Hasil oilah data (2024) 

 

Koie ifisiein Ko ireilasi antara variable i brand image i (X) teirhadap keiputusan 

pe imbeilian (Y) adalah 0,848 artinya citra merek dan keiputusan peimbeilian 

meimiliki hubungan yang e irat. Be isarnya pe ingaruh (kointribusi) variabeil beibas (x) 

se icara beirsama-sama teirhadap variabeil tidak beibas (y) dapat dike itahui meilalui 

nilai deiteirminasi adalah antara noil dan satu. Jika = r
2
 yang dipe iroileih dari hasil 

pe irhitungan seibeisar 0,720 (meindeikati 1), maka dapat dinyatakan bahwa variabeil 

brand imagei meimbeirikan peingaruh teirhadap variabeil y atau keiputusan peimbeilian 

se ibeisar 72.00 % seibaliknya 28.00 % dise ibabkan oileih variabeil lain diluar dari 

variabe il yang dite iliti. 

 

 

4.1.6 Uji Hipoite isis Uji t 

Untuk pe ingujian seicara parsial peingaruh citra meireik teirhadap keiputusan 

pe imbeilian Moibil Meirk Toiyoita Agya Pada PT Agung Auto imall dapat dikeitahui 

meilalui uji t. seiteilah nilat t hitung dipeiroileih seilanjutnya me imbandingkan nilai 

thitung variabe il beibas deingan nilai t tabeil . hipoiteisis teirseibut diteirima (Hoi) 

ditoilak jika t hitung < t tabeil. Nilai t hitung untuk masing-masing variabe il di 

pe iroileih deingan bantuan proigram SPSS ve irsi 20,00. 
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Gambar 4.3 

Hasil Uji t Coie ifficieints (a) 

 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 3843.312 2026.018  1.897 .061 

Citra Merek .987 .062 .848 15.946 .000 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumbeir: Hasil oilah data (2024 

 
Jika t hitung > t tabe il , maka Ho i ditoilak dan H1 dite irima artinya variabe il 

indeipeindeint citra meireik (X) meimpunyai peingaruh yang signifikan te irhadap 

variabe il deipeindeint Ke iputusan Peimbeilian (Y). 

Dari tabeil te irse ibut, seicara parsial dapat dlihat dari uji t yang dilakukan, 

maka dipeiroileih nilai untuk variablei x citra meireik yakni : 

t hitung nya se ibeisar 15.946 dan nilai t tablei pada tingkat keiyakinan 95 % 

de ingan α = 0,05. se ibeisar t 0,025 (95) = 1,661 De ingan tingkat signifikan 0,000 

(proibabilitas leibih keicil dari pada 0,05). Itu be irarti t hitung > t tablei artinya H1 di 

teirima (hipoiteisis diteirima) beirarti variablei citra meireik meimbeirikan peingaruh 

yang signifikan te irhadap keiputusan pe imbe ilian kare ina citra meireik tidak hanya 

se ibagai peimeinuhan salah satu faktoir untuk meimutuskan koinsumein dalam 

meimbeili suatu proiduk namun juga seibagai peinye iimbang antara jumlah peinjualan 

de ingan brand image i dari proiduk itu seindiri, seihingga brand image i me injadi salah 

satu faktoir peinting bagi ko insumein untuk meimutuskan peimbeilian suatu proiduk. 
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4.2 Analisis dan Peimbahasan 

 

4.2.1 Analisis Karakteristik Responden 

 

Dari tabel diatas diperoleh informasi bahwa rata-rata skor per indikator 

pada variabel kompensasi adalah 350 dan Tingkat Capaian Responden (TCR) 

dengan kategori tinggi, artinya tingkat kesesuaian antara variabel citra merek 

dikatakan mempunyai hubungan yang cukup baik dengan keputusan pembelian 

produk Toyota Agya di Kota Jambi. 

 

 

4.2.2 Analisis Citra Me ireik Moibil Toiyoita Agya 

 

Hasil Re ikapan tanggapan re ispoindein dari pe irnyataan citra meireik teirhadap 

ke iputusna peimbeilian moibil meirk Toiyoita Agya di PT To iyoita Agung Autoimall 

dapat dikeitahui dari 10 iteim peirnyataan te intang citra meireik yang me impeingaruhi 

ke iputusan peimbeilian, deingan rata-rata skoir 350,2 

Pada variabeil citra meireik indikatoir yang meimiliki nilai jumlah re ispoindein 

yang te irkeicil adalah doimain pada pe irnyataan keiseisuaian infoirmasi yang 

dibeirikan deingan ke inyataan yang dilihat de ingan sko ir 359, hal ini biasa 

dise ibabkan kareina banyaknya mo ibil se ije inis lainnya yang me imiliki keiunggulan 

yang be irbeida-beida. 

Se idangkan jawaban reispoindein teirtinggi yaitu be irkaitan eirat deingan domain 

yang dimiliki oileih moibil me irk Toiyoita Agya de ingan jumlah skoir 370. Ke inyataan 

ini meinunjukkan bahwa citra meireik meimiliki peiranan yang pe inting dalam 

meimutuskan peimbeilian suatu proiduk. Pe irnyataan ini seisuai deingan peindapat 

yang dike imukan de ingan Fe irinda Deiwi (2009;203) yakni citra me ireik meirupakan 
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koinseip yang diciptakan oileih koinsumein kareina alasan subjeiktif dan eimoisi 

pribadinya. Ditambahakan citra meireik adalah peirseipsi teintang meireik yang 

digambarkan oileih asoisiasi meireik yang ada dalam ingatan ko insumein. Citra meireik 

yang baik te irhadap suatu barang akan me iningkatkan peirseipsi yang baik pula 

teirhadap seiseioirang. Deingan deimikian citra meireik yang baik teirhadap moibil 

meireik toiyoita agya akan meimpeingaruhi ke iputusan peimbeilian seiseioirang teirhadap 

moibil meireik toiyoita agya. 

 

4.2.3 Analisis Ke iputusan Pe imbe ilian Moibil Moibil Me ireik Toiyoita Agya 

 

Hasil Re ikapan tanggapan re ispoindein teirhadap Ke iputusan Peimbeilian moibil 

meireik toiyoita agya pada PT Agung Autoimall. Dari 11 iteim peirnyataan teintang 

ke iputusan peimbeilian yang dibe irikan koinsumein teirhadap moibil meireik Toiyoita 

Agya skoir yang didapat adalah 355,73. 

Pada variabeil keiputusan peimbeilian, indikatoir peirnyataan yang me imiliki 

nilai jumlah reispoindein yang te irkeicil adalah indikatoir factor budaya dalam hal 

meimbeirikan waktu dari pada moibil seije inis lainnya yakni de ingan jumlah skoir 

321. hal ini bisa dise ibabkan kareina seitiap pro iduk moibil meimbeirikan keimudahan 

yang sama dalam hal waktu dari pada me inggunakan ke indaraan umum. 

Se idangkan jawaban reispoindein teirtinggi yaitu be irkaitan eirat de ingan factor 

sikologis yakni de ingan skori 389. Ini be irarti moibil meireik Toiyoita Agya se ilalu 

be irupaya dalam meimbeirikan yang te irbaik deingan peinuh tanggung jawab te irhadap 

koinsumein yang me inggunakan pro iduk moibil Toiyoita Agya. 

Ke inyataan ini meinunjukkan bahwa keiputusan pe imbeilian meimiliki peiranan 
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yang pe inting dalam suatu proiduk deimi teircapainya tujuan oirganisasi teirseibut. 

Pe irnyataan ini seisuai deingan pe indapat yang dike imukan deingan pe indapat Ko itleir 

dan Ke illeir (2008;181) meinge inai keiputusan pe imbeilian knsumein adalah meimbeili 

meireik yang paling disukai. 

 

4.2.4 Analisis Pe ingaruh Citra Meireik Te irhadap Ke iputusan Pe imbe ilian Moibil 

Meirk Toiyoita Agya Pada PT Agung Autoimall 

Citra meireik adalah seigala seisuatu yang be irkaitan deingan peimikiran atau 

pe irseipsi koinsumein teirhadap meireik dari se ibuah proiduk. Peimikiran koinsumein 

se ipeirti ini teircipta kare ina meimoiri yang kuat se iteilah meineirima keigunaan atau 

manfaat dari proiduk. Citra meireik yang kuat seirta didoiroing oileih proiduk yang 

be irkualitas baik nanti yang nanti akan me inguasai pasar. Citra meire ik adalah 

se ikumpulan asoisiasi meireik yang te irbeintuk meileikat dibeinak koinsumein. 

Citra meireik yang baik akan deingan mudah diteirima oileih koinsumein deingan 

de imikian akan meiningkatkan keipuasan teirhadap koinsumein. Keiputusan yang 

dilakukan seiteilah koinsumein meinganalisis be irbagai alteirnatif atau infoirmasi dari 

proiduk atau jasa. Ke iputusan peimbeilian ko insumein dilakukan meilalui beirbagai 

proiseis. Se imakin tinggi citra meireik suatu pro iduk maka peirusahaan akan 

meindapatkan keiuntungan yang be irleibih kareina seitia pro iduk akan meimiliki teimpat 

yang be irleibih dihati koinsumein dan akan se icara jeilas meinambah targe it pasar. 

Ke inyataan diatas seisuai dapat dijeilaskan dari hasil peirhitungan reigreisi 

lineiar seide irhana. Analisis re igreisi meimpe ilajari peingaruh yang dipe iroileih yang 

dinyatakan dalam pe irsamaan mate imatika se ibagai be irikut:  
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Y = 3843.312 + 0,987X + e i.  

Dari peirsamaan teirseibut dapat dikatakan bahwa variabe il citra meireik dapat 

dijadikan salah satu fakto ir untuk koinsume in meingambil keiputusan dalam 

pe imbeilian suatu proiduk. Peingaruh citra meireik teirhadap keiputusan peimbeilian 

moibil meireik Toiyoita Agya dapat dilihat dari nilai Ko ieifisiein reigre isi seibeisar 

84,80%. Nilai ko ireilasi yang dipe iroile ih se ibeisar 3843,312 beirarti bahwa teirdapat 

hubungan yang se iarah antara citra me ireik teirhadap keiputusan peimbeilian moibil 

meireik Toiyoita Agya. Se ilanjutnya dari hasil pe ingujian yang te ilah dilakukan 

teirnyata variabe il citra meireik meimliki pe ingaruh 84,80% te irhadap keiputusan 

pe imbeilian moibil meireik Toiyoita Agya. Hal ini me inandakan bahwa 84,80% 

ke iputusan peimbeilian moibil meireik Toiyoita Agya dite intukan oileih citra meire ik 

se idangkan 15,20% di teintukan oileih variabe il diluar dari peineilitian ini. 

Ke inyataan diatas se isuai deingan peindapat yang dike imukakan Se icara 

de ifinitif oileih Teirry yang dikutip oileih Simamoira (2002:118) meinyatakan: 

“Pe ingambilan keiputusan adalah se ibagai pilihan yang didasarkan atas crite iria 

teirteintu meingeinai alte irnative i keilakuan teirteintu dari pada dua buah alteirnatif yang 

leibih”. Dari deifinisi diatas, dapat dike itahui bahwa ke iputusan koinsumein itu akan 

meineintukan proiseis peingambilan keiputusan dalam meimilih. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

 

5.1 Keisimpulan 

 

Be irdasarkan hasil peineilitian dan peimbahasan di atas, maka disimpulkan: 

1. Citra meireik meimbeirikan peingaruh teirhadap ke iputusan pe imbeilian moibil 

meireik toiyoita agya yakni de ingan hasil Koieifisiein Koireilasi antara variablei 

citra meireik (X) , te irhadap keiputusan peimbe ilian (Y) adalah 0,848 artinya 

teirdapat hubungan yang e irat antara variabe il X dan Y.  

2. Dari tabeil 4.8 dikeitahui nilai r seibeisar 0,848 angka ini meinyatakan bahwa 

variabe il citra meireik meimbeirikan peingaruh teirhadap variabeil y atau 

ke iputusan peimbeilian seibeisar 84,80%. 

 

5.2 Saran 

 

Be irdasarkan keisimpulan teirseibut, maka disarankan: 

1. Bagi pe ingambil keiputusan pada PT. Agung Autoimall, peirlu leibih 

ditingkatkan hal hal yang mampu me imbe irikan citra meireik yang le ibih 

meileikat dihati ko insumein hal ini beirguna dalam hal pe ingambilan 

ke iputusan bagi para ko insumein deingan me iningkatkan hal-hal yang 

meimbuat meiningkatnya brand imagei suatu pro iduk 

2. Pe irlu meinjadi peirhatian dalam meiningkatkan citra meireik deingan 

meinyisipkan se idikit anggaran untuk me ilakukan pro imoisi proiduk agar leibih 

dikeinal oileih masyarakat/ko insumein deingan me inunjukkan kualitas dari 

proiduk yang ditawarkan/dipasarkan. 
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3. Untuk peineiliti seilanjutnya bisa meineiliti variablei harga yang dirasa bisa 

meinjadi bahan re ifeireinsi atau acuan dalam me ilakukan peineilitian 

be irikutnya
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Lampiran 1 Kuesioner Penelitian  

 

Pengaruh Citra Merek Terhadap Keputusan Pembelian Mobil Toyota Agya di PT 

Agung Automall Kota Jambi 

 

 

Responden yang terhormat, 

Saya adalah Mahasiswa Universitas Batanghari Jambi yang saat ini sedang melakukan penelitian 

dengan judul “Pengaruh Citra Merek Terhadap Keputusan Pembelian Mobil Toyota Agya 

di PT Agung Automall Kota Jambi”. Untuk menunjang kelancaran penelitian ini, saya 

memohon kesediaan Bapak/Ibu/Saudara/i untuk mengisi kuesioner ini. Jawaban yang 

Bapak/Ibu/Saudara/i berikan hanya digunakan sebatas untuk kepentingan penelitian dan dijamin 

kerahasiaannya. 

 

Atas partisipasi serta kesediaan Bapak/Ibu/Saudara/i, saya ucapkan terima kasih. 

 

Jambi,  

 

 

Isti Qomariah 

1800861201148 

 

 

 

Screening Responden 

1. Apakah Anda pernah menggunakan mobil merek Toyota di Kota Jambi? 

a. Pernah (Jika pernah, silahkan melanjutkan ke pertanyaan berikutnya) 

b. Tidak Pernah (Jika tidak, mohon untuk tidak melanjutkan pengisian kuesioner) 

2. Apakah Anda pernah membeli mobil merek Toyota di Kota Jambi? 

a. Pernah (Jika pernah, silahkan melanjutkan ke pertanyaan berikutnya) 

b. Tidak Pernah (Jika tidak, mohon untuk tidak melanjutkan pengisian kuesioner) 
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IDENTITAS RESPONDEN 

 

Mohon diisi semua pertanyaan dibawah ini dengan jawaban yang paling sesuai.  

1. No. responden : 

2. Jenis Kelamin : ………………………………………….. 

a. Pria 

b. Wanita 

3. Pekerjaan: 

a. Pegawai Negri Sipil 

b. Pegawai Swasta 

c. Ibu Rumah Tangga 

d. Wiraswasta 

e. Mahasiswa/Pelajar 

4. Usia 

a. 17 - 25 tahun 

b. 26 - 35 tahun 

c. 36 - 45 tahun 

d. > 45 tahun 

5. Penghasilan  

a. ≤2.500.000 

b. 2.500.001 – 5.000.000 

c. 5.000.001 – 7.000.000 

d. ≥7.000.001 

 

Petunjuk Pengisian:   

Berikan penilaian terhadap pernyataan dibawah ini yang menyangkut pengalaman yang anda 

rasakan, berilah tanda check list (√) pada kolom yang sesuai dengan penilaian anda :  

Alternatif Jawaban :  

1.Sangat Tidak Setuju (STS)     4. Setuju (S)  

2.Tidak Setuju (TS)      5. Sangat Setuju (SS)  

3.Netral (N) 
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CITRA MEREK 

 

No Pernyataan 
STS TS N S SS 

1 2 3 4 5 

Pengakuan (Recognition) 

1 Terdorong untuk membeli setelah melihat 

banyaknya masyarakat yang menggunakan 
produk Toyota Agya 

     

2 Startergi pemasaran yang digunakan 

perusahaan cukup baik sehingga Produk 
mudah dikenali masyarakat 

     

Reputasi (Reputation) 

3 Banyaknya produk lain yang meniru dari 

setiap isi produk Toyota agya menambah 

keyakinan  bahwa  produk  toyota  sangat 
bagus 

     

4 Kelebihan yang dimiliki oleh produk 
Toyota agya sangat berpengaruh terhadap 

banyaknya penjualan produk tersebut. 

     

5 Mengetahui pencitraan merek yang baik 

bukan sekedar faktor keunggulan produk 

melainkan dari segala sisi memberikan 

pengaruh  terhadap  masyarakat  yang 
membeli Toyota Agya 

     

Afinitas (Affinity) 

6 Banyak keunggulan yang dimilik mobil 
Toyota agya memberi daya tarik sendiri 

bagi anda untuk memilih Toyota Agya 

     

7 Kejujuran dalam memberikan penjelasan 

terhadap  produk  merupakan  salah  satu 
penilaian penting bagi Konsumen 

     

Domain 

8 Kesesuaian informasi yang diberikan dan 

kenyataan yang dilihat memberikan nilai 

tambah dalam mempengaruhi konsumen 
dalam pembeliab 

     

9 Banyaknya  pengguna Toyota  agya 

menambah minat konsumen untuk 
memiliki produk 

     

10 Keunikan yang dimiliki Toyota agya 

menambah  daya  tarik  konsumen  untuk 
memiliki produk 
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KEPUTUSAN PEMBELIAN 

 

No Pernyataan 
STS TS N S SS 

1 2 3 4 5 

Faktor Budaya 

1 Saya membeli mobil Agya karena tidak 

ingin repot untuk menggunakan kendaraan 
umum 

     

2 Saya membeli mobil agya karena lebih 
praktis dan mudah diperoleh 

     

Faktor Sosial 

3 Saya membeli mobil agya karena 
rekomendasi dari teman 

     

4 Saya nenbeli mobil agya karena 
mempercayai kualitas dan merek agya 

     

Faktor Pribadi 

5 Saya membeli mobil agya karena sesuai 

dengan pendapatan saya 

     

6 Saya membeli mobil agya karena sesuai 

dengan gaya hidup saya yang simpel dan 
praktis 

     

7 Saya membeli mobil agya karena ingin 
menghemat waktu dari pada menggunakan 

kendaraan umum 

     

Faktor Psikologis 

8 Saya membeli mobil agya karena saya hobi 
hal-hal yang sederhana dan praktis 

     

9 Saya membeli agya karena kualitas agya 
yang sudah teruji 

     

10 saya membeli mobil agya karena sudah 
terbiasa menggunakan merek Toyota 

     

11 Saya membeli agya karena variasi yang 

saya sukai 
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Hasil Kuesioner Citra Merek (X1) 

 

Jumlah  (X) 
  Respo 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
  1 2 2 2 3 2 3 3 3 3 2 
  2 3 5 3 3 2 3 3 3 5 2 
  3 4 5 4 5 4 5 4 3 5 4 
  4 5 4 4 5 5 4 5 4 5 4 
  5 3 3 3 3 2 2 3 3 5 2 
  6 1 2 3 2 5 3 5 4 4 4 
  7 2 2 3 2 2 3 2 2 5 3 
  8 3 4 3 5 4 4 5 4 5 5 
  9 4 4 4 5 5 3 4 5 4 4 
  10 1 3 3 2 1 1 2 4 2 4 
  11 3 5 5 5 2 2 3 2 5 2 
  12 3 3 1 1 1 1 2 3 3 2 
  13 2 5 3 3 3 2 4 5 5 1 
  14 2 5 5 3 2 2 4 2 3 5 
  15 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 
  16 3 2 3 3 3 2 3 5 3 3 
  17 3 4 3 3 3 2 3 4 3 3 
  18 2 3 3 4 2 2 2 2 3 3 
  19 2 2 2 2 3 2 2 3 3 2 
  20 5 4 4 5 5 4 4 5 3 4 
  21 4 4 5 3 2 4 5 5 5 4 
  22 4 4 4 5 3 4 5 5 5 2 
  23 3 4 5 5 5 4 2 3 4 5 
  24 2 2 3 3 2 4 3 2 3 2 
  25 5 5 4 4 5 3 5 4 3 5 
  26 5 4 5 4 5 4 4 5 3 4 
  27 3 3 3 2 2 2 2 2 2 2 
  28 3 4 5 1 3 4 5 5 1 3 
  29 4 3 4 4 5 3 5 4 3 5 
  30 5 4 5 4 4 4 5 4 5 4 
  31 3 4 5 4 4 5 3 4 5 4 
  32 2 5 5 5 5 3 3 3 2 2 
  33 3 4 5 4 5 4 4 5 3 4 
  34 5 5 5 5 4 3 4 4 5 3 
  35 3 2 3 3 2 2 3 3 3 3 
  36 3 3 3 5 1 2 3 3 5 3 
  37 3 4 3 3 4 3 3 4 3 4 
  38 3 3 3 4 2 2 2 2 2 2 
  39 4 3 4 5 5 5 4 3 3 4 
  40 4 5 5 5 4 5 4 5 5 5 
  41 5 4 5 5 4 5 5 3 4 5 
  42 4 5 4 5 5 5 4 5 4 3 
  43 5 5 4 4 5 4 5 5 5 4 
  44 3 4 5 5 5 5 5 4 4 3 
  45 2 3 4 4 3 4 4 3 4 5 
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46 5 4 4 5 4 5 2 4 3 5 
  47 5 1 1 1 3 3 3 3 3 3 
  48 2 3 2 2 1 1 1 2 5 3 
  49 2 3 5 5 1 2 4 2 3 2 
  50 3 2 3 3 1 2 1 5 2 1 
  51 4 3 4 4 3 5 4 4 3 4 
  52 3 3 2 2 5 2 3 2 5 5 
  53 3 4 4 4 5 3 5 4 3 1 
  54 2 3 2 2 1 1 1 2 5 3 
  55 2 3 3 1 3 2 4 2 3 2 
  56 2 2 3 3 3 2 3 3 3 4 
  57 2 3 2 2 1 1 1 2 5 5 
  58 2 3 2 2 1 1 1 2 5 3 
  59 2 3 2 2 2 3 3 1 2 1 
  60 3 5 3 4 2 5 1 5 5 1 
  61 3 3 4 2 2 2 2 3 4 4 
  62 3 2 3 3 2 5 4 3 3 4 
  63 4 5 3 4 5 5 5 3 4 5 
  64 3 2 3 2 3 1 4 2 2 2 
  65 3 3 4 4 4 3 3 3 2 2 
  66 5 5 4 4 1 5 4 2 4 4 
  67 3 3 3 2 2 1 1 3 2 2 
  68 3 4 4 5 3 4 4 5 3 4 
  69 3 3 4 4 5 5 2 3 3 5 
  70 4 5 3 5 5 3 4 5 4 3 
  71 4 4 2 5 3 4 4 5 5 5 
  72 4 5 4 5 3 4 5 5 5 2 
  73 4 5 4 5 2 5 3 3 4 5 
  74 3 4 5 4 3 4 4 4 5 3 
  75 4 5 4 3 4 5 5 4 3 2 
  76 4 3 4 3 5 5 5 5 3 3 
  77 3 4 4 3 4 5 4 3 4 5 
  78 4 5 4 4 3 4 5 3 4 5 
  79 2 3 5 5 5 5 5 3 3 4 
  80 2 2 2 2 2 2 2 3 3 2 
  81 3 3 4 3 4 4 4 3 3 2 
  82 3 2 4 5 1 4 3 4 3 5 
  83 2 5 5 4 2 3 5 1 4 5 
  84 3 3 4 4 5 4 5 5 4 4 
  85 3 3 4 4 4 3 5 4 4 5 
  86 2 3 2 3 1 5 2 3 3 3 
  87 3 3 3 3 3 2 5 4 5 3 
  88 5 3 5 5 2 1 1 2 4 1 
  89 3 3 2 5 2 2 1 3 4 4 
  90 4 5 4 4 3 5 3 4 5 2 
  91 3 5 2 3 5 4 5 4 2 5 
  92 5 4 5 3 5 4 4 5 3 4 
  93 4 5 4 4 4 5 3 4 4 2 
  94 3 4 5 5 5 4 3 5 5 5 
  



75 
 

95 4 4 5 5 5 5 4 3 5 4 
  96 5 5 4 5 4 5 5 4 2 5 
  97 5 4 5 4 4 5 3 5 4 5 
  98 5 5 4 5 3 4 4 5 5 3 
  99 5 5 4 5 3 5 3 4 5 4 
  100 5 5 4 5 4 3 4 5 3 5 
  

 

331 365 364 368 324 338 347 354 370 341 
 

 

             5 = 18 27 23 33 26 26 25 25 31 25 

  4 = 20 26 35 25 18 25 28 25 21 26 

  3 = 39 33 27 23 22 19 25 31 36 20 

  2 = 21 13 13 15 22 21 13 17 11 23 

  1 = 2 1 2 4 12 9 9 2 1 6 

   

Succesive 
Interval                   

 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
 1,000 2,188 2,846 3,272 3,903 6,000 7,000 8,000 9,000 10,000 53,209 

2,109 2,188 1,998 2,630 1,908 2,535 2,397 3,009 3,114 2,015 23,905 

3,090 4,899 2,846 2,630 1,908 2,535 2,397 3,009 4,803 2,015 30,133 

3,872 4,899 3,684 4,262 3,043 4,052 3,090 3,009 4,803 3,297 38,013 

4,735 3,937 3,684 4,262 3,903 3,102 4,075 3,746 4,803 3,297 39,545 

3,090 3,159 2,846 2,630 1,908 1,922 2,397 3,009 4,803 2,015 27,780 

1,000 2,188 2,846 1,918 3,903 2,535 4,075 3,746 3,883 3,297 29,391 

2,109 2,188 2,846 1,918 1,908 2,535 1,776 2,109 4,803 2,703 24,896 

3,090 3,937 2,846 4,262 3,043 3,102 4,075 3,746 4,803 4,256 37,162 

3,872 3,937 3,684 4,262 3,903 2,535 3,090 4,692 3,883 3,297 37,156 

1,000 3,159 2,846 1,918 1,000 1,000 1,776 3,746 2,089 3,297 21,830 

3,090 4,899 4,751 4,262 1,908 1,922 2,397 2,109 4,803 2,015 32,157 

3,090 3,159 1,000 1,000 1,000 1,000 1,776 3,009 3,114 2,015 20,163 

2,109 4,899 2,846 2,630 2,533 1,922 3,090 4,692 4,803 1,000 30,525 

2,109 4,899 4,751 2,630 1,908 1,922 3,090 2,109 3,114 4,256 30,790 

3,090 3,159 2,846 2,630 2,533 2,535 2,397 3,009 3,114 2,015 27,329 

3,090 2,188 2,846 2,630 2,533 1,922 2,397 4,692 3,114 2,703 28,115 

3,090 3,937 2,846 2,630 2,533 1,922 2,397 3,746 3,114 2,703 28,918 

2,109 3,159 2,846 3,272 1,908 1,922 1,776 2,109 3,114 2,703 24,919 

2,109 2,188 1,998 1,918 2,533 1,922 1,776 3,009 3,114 2,015 22,583 

4,735 3,937 3,684 4,262 3,903 3,102 3,090 4,692 3,114 3,297 37,817 

3,872 3,937 4,751 2,630 1,908 3,102 4,075 4,692 4,803 3,297 37,068 

3,872 3,937 3,684 4,262 2,533 3,102 4,075 4,692 4,803 2,015 36,977 

3,090 3,937 4,751 4,262 3,903 3,102 1,776 3,009 3,883 4,256 35,969 

2,109 2,188 2,846 2,630 1,908 3,102 2,397 2,109 3,114 2,015 24,420 

4,735 4,899 3,684 3,272 3,903 2,535 4,075 3,746 3,114 4,256 38,221 

4,735 3,937 4,751 3,272 3,903 3,102 3,090 4,692 3,114 3,297 37,893 

3,090 3,159 2,846 1,918 1,908 1,922 1,776 2,109 2,089 2,015 22,832 

3,090 3,937 4,751 1,000 2,533 3,102 4,075 4,692 1,000 2,703 30,883 

3,872 3,159 3,684 3,272 3,903 2,535 4,075 3,746 3,114 4,256 35,617 

4,735 3,937 4,751 3,272 3,043 3,102 4,075 3,746 4,803 3,297 38,762 

3,090 3,937 4,751 3,272 3,043 4,052 2,397 3,746 4,803 3,297 36,389 

2,109 4,899 4,751 4,262 3,903 2,535 2,397 3,009 2,089 2,015 31,970 

3,090 3,937 4,751 3,272 3,903 3,102 3,090 4,692 3,114 3,297 36,248 
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4,735 4,899 4,751 4,262 3,043 2,535 3,090 3,746 4,803 2,703 38,568 

3,090 2,188 2,846 2,630 1,908 1,922 2,397 3,009 3,114 2,703 25,808 

3,090 3,159 2,846 4,262 1,000 1,922 2,397 3,009 4,803 2,703 29,192 

3,090 3,937 2,846 2,630 3,043 2,535 2,397 3,746 3,114 3,297 30,636 

3,090 3,159 2,846 3,272 1,908 1,922 1,776 2,109 2,089 2,015 24,186 

3,872 3,159 3,684 4,262 3,903 4,052 3,090 3,009 3,114 3,297 35,443 

3,872 4,899 4,751 4,262 3,043 4,052 3,090 4,692 4,803 4,256 41,721 

4,735 3,937 4,751 4,262 3,043 4,052 4,075 3,009 3,883 4,256 40,005 

3,872 4,899 3,684 4,262 3,903 4,052 3,090 4,692 3,883 2,703 39,040 

4,735 4,899 3,684 3,272 3,903 3,102 4,075 4,692 4,803 3,297 40,464 

3,090 3,937 4,751 4,262 3,903 4,052 4,075 3,746 3,883 2,703 38,401 

2,109 3,159 3,684 3,272 2,533 3,102 3,090 3,009 3,883 4,256 32,099 

4,735 3,937 3,684 4,262 3,043 4,052 1,776 3,746 3,114 4,256 36,607 

4,735 1,000 1,000 1,000 2,533 2,535 2,397 3,009 3,114 2,703 24,027 

2,109 3,159 1,998 1,918 1,000 1,000 1,000 2,109 4,803 2,703 21,800 

2,109 3,159 4,751 4,262 1,000 1,922 3,090 2,109 3,114 2,015 27,532 

3,090 2,188 2,846 2,630 1,000 1,922 1,000 4,692 2,089 1,000 22,457 

3,872 3,159 3,684 3,272 2,533 4,052 3,090 3,746 3,114 3,297 33,820 

3,090 3,159 1,998 1,918 3,903 1,922 2,397 2,109 4,803 4,256 29,556 

3,090 3,937 3,684 3,272 3,903 2,535 4,075 3,746 3,114 1,000 32,357 

2,109 3,159 1,998 1,918 1,000 1,000 1,000 2,109 4,803 2,703 21,800 

2,109 3,159 2,846 1,000 2,533 1,922 3,090 2,109 3,114 2,015 23,898 

2,109 2,188 2,846 2,630 2,533 1,922 2,397 3,009 3,114 3,297 26,047 

2,109 3,159 1,998 1,918 1,000 1,000 1,000 2,109 4,803 4,256 23,353 

2,109 3,159 1,998 1,918 1,000 1,000 1,000 2,109 4,803 2,703 21,800 

2,109 3,159 1,998 1,918 1,908 2,535 2,397 1,000 2,089 1,000 20,114 

3,090 4,899 2,846 3,272 1,908 4,052 1,000 4,692 4,803 1,000 31,562 

3,090 3,159 3,684 1,918 1,908 1,922 1,776 3,009 3,883 3,297 27,646 

3,090 2,188 2,846 2,630 1,908 4,052 3,090 3,009 3,114 3,297 29,225 

3,872 4,899 2,846 3,272 3,903 4,052 4,075 3,009 3,883 4,256 38,068 

3,090 2,188 2,846 1,918 2,533 1,000 3,090 2,109 2,089 2,015 22,879 

3,090 3,159 3,684 3,272 3,043 2,535 2,397 3,009 2,089 2,015 28,295 

4,735 4,899 3,684 3,272 1,000 4,052 3,090 2,109 3,883 3,297 34,022 

3,090 3,159 2,846 1,918 1,908 1,000 1,000 3,009 2,089 2,015 22,034 

3,090 3,937 3,684 4,262 2,533 3,102 3,090 4,692 3,114 3,297 34,802 

3,090 3,159 3,684 3,272 3,903 4,052 1,776 3,009 3,114 4,256 33,315 

3,872 4,899 2,846 4,262 3,903 2,535 3,090 4,692 3,883 2,703 36,685 

3,872 3,937 1,998 4,262 2,533 3,102 3,090 4,692 4,803 4,256 36,547 

3,872 4,899 3,684 4,262 2,533 3,102 4,075 4,692 4,803 2,015 37,939 

3,872 4,899 3,684 4,262 1,908 4,052 2,397 3,009 3,883 4,256 36,224 

3,090 3,937 4,751 3,272 2,533 3,102 3,090 3,746 4,803 2,703 35,027 

3,872 4,899 3,684 2,630 3,043 4,052 4,075 3,746 3,114 2,015 35,131 

3,872 3,159 3,684 2,630 3,903 4,052 4,075 4,692 3,114 2,703 35,884 

3,090 3,937 3,684 2,630 3,043 4,052 3,090 3,009 3,883 4,256 34,675 

3,872 4,899 3,684 3,272 2,533 3,102 4,075 3,009 3,883 4,256 36,587 

2,109 3,159 4,751 4,262 3,903 4,052 4,075 3,009 3,114 3,297 35,732 

2,109 2,188 1,998 1,918 1,908 1,922 1,776 3,009 3,114 2,015 21,958 

3,090 3,159 3,684 2,630 3,043 3,102 3,090 3,009 3,114 2,015 29,937 

3,090 2,188 3,684 4,262 1,000 3,102 2,397 3,746 3,114 4,256 30,840 

2,109 4,899 4,751 3,272 1,908 2,535 4,075 1,000 3,883 4,256 32,689 

3,090 3,159 3,684 3,272 3,903 3,102 4,075 4,692 3,883 3,297 36,157 
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3,090 3,159 3,684 3,272 3,043 2,535 4,075 3,746 3,883 4,256 34,744 

2,109 3,159 1,998 2,630 1,000 4,052 1,776 3,009 3,114 2,703 25,550 

3,090 3,159 2,846 2,630 2,533 1,922 4,075 3,746 4,803 2,703 31,507 

4,735 3,159 4,751 4,262 1,908 1,000 1,000 2,109 3,883 1,000 27,807 

3,090 3,159 1,998 4,262 1,908 1,922 1,000 3,009 3,883 3,297 27,528 

3,872 4,899 3,684 3,272 2,533 4,052 2,397 3,746 4,803 2,015 35,274 

3,090 4,899 1,998 2,630 3,903 3,102 4,075 3,746 2,089 4,256 33,788 

4,735 3,937 4,751 2,630 3,903 3,102 3,090 4,692 3,114 3,297 37,251 

3,872 4,899 3,684 3,272 3,043 4,052 2,397 3,746 3,883 2,015 34,864 

3,090 3,937 4,751 4,262 3,903 3,102 2,397 4,692 4,803 4,256 39,194 

3,872 3,937 4,751 4,262 3,903 4,052 3,090 3,009 4,803 3,297 38,977 

4,735 4,899 3,684 4,262 3,043 4,052 4,075 3,746 2,089 4,256 38,843 

4,735 3,937 4,751 3,272 3,043 4,052 2,397 4,692 3,883 4,256 39,019 

4,735 4,899 3,684 4,262 2,533 3,102 3,090 4,692 4,803 2,703 38,505 

4,735 4,899 3,684 4,262 2,533 4,052 2,397 3,746 4,803 3,297 38,410 

4,735 4,899 3,684 4,262 3,043 2,535 3,090 4,692 3,114 4,256 38,313 
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Hasil Kuesioner Keputusan Pembelian (Y) 

 

Jumlah  (Y) 
   Respo 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 
   1 1 3 2 3 1 1 2 2 3 3 2 
  

23 

2 2 1 3 4 1 4 4 4 4 5 4 
   3 5 4 4 5 4 5 4 5 5 4 5 
   4 4 4 5 4 5 4 5 4 5 4 4 
   5 1 2 1 4 1 1 4 2 2 4 2 
   6 3 2 5 2 2 2 3 3 4 4 4 
   7 2 1 1 1 1 2 4 4 4 4 4 
   8 4 5 5 5 5 4 5 4 3 4 5 
   9 4 5 4 4 4 5 3 4 4 5 4 
   10 2 2 2 4 2 2 5 5 5 5 5 
   11 2 3 3 4 2 2 3 3 4 3 4 
   12 1 1 1 4 1 1 4 2 4 4 4 
   13 1 2 2 3 2 1 5 5 4 4 3 
   14 2 2 4 4 2 2 4 4 4 4 2 
   15 2 2 4 2 3 3 3 4 4 4 4 
   16 2 2 2 4 2 2 3 3 3 3 2 
   17 4 1 2 4 2 2 3 3 2 4 3 
   18 2 2 2 2 2 2 3 3 4 4 2 
   19 3 1 3 3 3 4 2 4 3 3 3 
   20 5 4 5 5 5 4 5 3 4 4 5 
   21 5 5 3 3 3 4 5 4 4 4 5 
   22 3 4 4 4 5 3 2 3 4 3 5 
   23 4 4 5 5 5 5 1 3 2 4 5 
   24 4 3 2 3 3 2 2 2 3 2 3 
   25 1 4 5 5 4 5 3 4 5 3 4 
   26 5 4 4 5 4 2 4 5 5 4 3 
   27 1 2 2 1 2 2 4 2 2 4 3 
   28 3 1 5 2 2 1 5 5 4 3 1 
   29 5 4 3 4 4 5 5 4 3 4 5 
   30 4 5 4 3 5 5 3 4 5 5 5 
   31 4 5 4 5 4 5 4 4 4 3 5 
   32 2 2 4 2 2 2 4 4 4 4 4 
   33 4 5 5 4 4 3 4 5 4 3 4 
   34 5 4 5 4 3 5 5 4 3 4 5 
   35 2 1 2 2 2 3 3 3 3 3 3 
   36 3 1 3 1 1 3 3 3 3 3 3 
   37 3 3 3 4 4 4 2 3 3 2 3 
   38 1 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 
   39 4 5 4 4 4 5 5 5 5 4 4 
   40 4 5 5 6 3 5 5 5 4 5 5 
   41 4 5 5 5 4 5 5 4 5 4 5 
   42 4 5 5 5 4 5 3 4 5 5 5 
   43 4 5 5 5 4 5 4 5 5 5 3 
   44 5 4 4 5 4 5 4 5 5 5 3 
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45 5 5 4 5 5 5 3 4 5 5 5 
   46 5 5 4 4 5 4 4 5 4 5 5 
   47 2 2 2 4 2 2 4 4 4 4 3 
   48 2 2 2 2 2 2 2 1 4 4 2 
   49 1 1 2 4 2 2 5 5 4 4 5 
   50 2 5 2 2 1 2 4 4 1 2 2 
   51 4 4 4 3 4 3 4 3 5 3 4 
   52 2 2 2 2 2 2 4 4 4 4 2 
   53 5 4 4 4 3 5 4 4 4 4 4 
   54 2 2 2 2 2 2 2 1 4 4 2 
   55 3 2 4 4 2 2 4 2 4 4 4 
   56 2 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
   57 2 2 2 2 2 2 2 1 4 4 2 
   58 2 2 2 2 2 4 2 1 4 4 2 
   59 2 2 2 2 2 2 3 2 3 3 2 
   60 2 1 5 3 2 1 5 5 4 4 3 
   61 3 3 3 3 3 2 2 4 3 3 3 
   62 5 4 3 4 4 3 3 4 3 4 4 
   63 2 2 3 2 2 4 4 4 4 4 4 
   64 3 2 2 3 3 3 4 3 5 5 5 
   65 3 2 4 4 2 2 4 4 4 4 4 
   66 5 1 3 5 1 5 5 5 5 5 5 
   67 1 3 4 3 2 2 5 2 3 5 3 
   68 3 4 4 4 3 3 4 4 5 5 5 
   69 5 4 4 4 3 4 4 5 3 5 5 
   70 5 4 2 4 4 1 5 5 5 5 4 
   71 5 4 4 4 3 3 5 2 4 4 5 
   72 3 4 5 5 5 5 2 4 5 3 4 
   73 5 4 4 4 4 3 5 5 2 3 5 
   74 4 3 4 5 4 5 5 5 4 2 4 
   75 3 4 5 4 3 4 5 4 5 4 3 
   76 5 3 4 5 4 3 5 5 5 4 5 
   77 3 3 4 4 4 5 5 3 2 5 2 
   78 4 4 4 3 5 5 4 4 3 5 4 
   79 4 5 4 3 4 4 5 3 4 5 4 
   80 3 1 2 3 2 3 4 4 4 4 4 
   81 2 2 3 2 2 2 4 4 3 3 4 
   82 5 5 4 4 5 5 4 2 3 4 5 
   83 2 3 1 2 1 2 2 3 4 4 4 
   84 4 5 1 5 5 4 5 3 5 4 5 
   85 4 4 4 5 5 3 4 4 3 3 4 
   86 3 2 3 2 3 4 5 3 5 4 3 
   87 2 1 5 4 2 2 4 3 3 4 3 
   88 4 2 1 4 2 2 2 2 4 4 1 
   89 3 2 5 4 2 2 3 3 4 4 4 
   90 5 4 3 4 4 4 5 3 5 5 3 
   91 5 5 4 4 4 2 5 5 3 5 5 
   92 5 5 5 4 4 2 5 4 4 3 5 
   93 5 5 5 4 5 4 5 5 5 3 4 
   94 5 4 3 4 5 5 5 4 5 5 3 
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95 4 5 5 5 5 4 5 3 4 5 5 
   96 5 4 5 5 3 4 5 5 5 3 4 
   97 4 5 4 5 3 5 5 4 5 5 3 
   98 5 5 5 4 4 5 4 3 5 4 5 
   99 3 4 5 4 5 4 5 3 4 5 5 
   100 5 5 5 5 4 5 2 4 3 5 4 
   

 

333 321 348 364 312 327 386 362 389 395 376 
  

 

               5 = 26 24 25 22 17 26 35 22 28 26 31 

   4 = 23 26 32 42 27 21 33 38 42 48 32 

   3 = 18 10 15 14 16 14 16 24 22 21 21 

   2 = 24 27 22 17 31 32 15 12 7 5 14 

   1 = 9 13 6 4 9 7 1 4 1 0 2 

   

 

  

             

Succesive Interval                 

 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 

 
1,000 1,991 2,619 3,327 4,272 6,000 7,000 8,000 9,000 10,000 11,000 64,209 

1,000 2,520 1,994 2,567 1,000 1,000 2,221 1,845 2,761 3,009 2,029 21,946 

1,957 1,000 2,619 3,327 1,000 3,268 3,626 3,392 3,692 5,310 3,498 32,689 

4,013 2,981 3,235 4,500 3,312 4,166 3,626 4,500 4,867 4,063 4,559 43,822 

3,093 2,981 4,267 3,327 4,272 3,268 4,723 3,392 4,867 4,063 3,498 41,752 

1,000 1,991 1,000 3,327 1,000 1,000 3,626 1,845 1,922 4,063 2,029 22,803 

2,571 1,991 4,267 1,966 2,079 2,139 2,951 2,558 3,692 4,063 3,498 31,774 

1,957 1,000 1,000 1,000 1,000 2,139 3,626 3,392 3,692 4,063 3,498 26,366 

3,093 3,933 4,267 4,500 4,272 3,268 4,723 3,392 2,761 4,063 4,559 42,831 

3,093 3,933 3,235 3,327 3,312 4,166 2,951 3,392 3,692 5,310 3,498 39,909 

1,957 1,991 1,994 3,327 2,079 2,139 4,723 4,500 4,867 5,310 4,559 37,447 

1,957 2,520 2,619 3,327 2,079 2,139 2,951 2,558 3,692 3,009 3,498 30,349 

1,000 1,000 1,000 3,327 1,000 1,000 3,626 1,845 3,692 4,063 3,498 25,051 

1,000 1,991 1,994 2,567 2,079 1,000 4,723 4,500 3,692 4,063 2,782 30,391 

1,957 1,991 3,235 3,327 2,079 2,139 3,626 3,392 3,692 4,063 2,029 31,529 

1,957 1,991 3,235 1,966 2,746 2,817 2,951 3,392 3,692 4,063 3,498 32,308 

1,957 1,991 1,994 3,327 2,079 2,139 2,951 2,558 2,761 3,009 2,029 26,795 

3,093 1,000 1,994 3,327 2,079 2,139 2,951 2,558 1,922 4,063 2,782 27,908 

1,957 1,991 1,994 1,966 2,079 2,139 2,951 2,558 3,692 4,063 2,029 27,418 

2,571 1,000 2,619 2,567 2,746 3,268 2,221 3,392 2,761 3,009 2,782 28,935 

4,013 2,981 4,267 4,500 4,272 3,268 4,723 2,558 3,692 4,063 4,559 42,896 

4,013 3,933 2,619 2,567 2,746 3,268 4,723 3,392 3,692 4,063 4,559 39,576 

2,571 2,981 3,235 3,327 4,272 2,817 2,221 2,558 3,692 3,009 4,559 35,242 

3,093 2,981 4,267 4,500 4,272 4,166 1,000 2,558 1,922 4,063 4,559 37,381 

3,093 2,520 1,994 2,567 2,746 2,139 2,221 1,845 2,761 2,000 2,782 26,668 

1,000 2,981 4,267 4,500 3,312 4,166 2,951 3,392 4,867 3,009 3,498 37,943 

4,013 2,981 3,235 4,500 3,312 2,139 3,626 4,500 4,867 4,063 2,782 40,018 

1,000 1,991 1,994 1,000 2,079 2,139 3,626 1,845 1,922 4,063 2,782 24,441 

2,571 1,000 4,267 1,966 2,079 1,000 4,723 4,500 3,692 3,009 1,000 29,807 

4,013 2,981 2,619 3,327 3,312 4,166 4,723 3,392 2,761 4,063 4,559 39,915 

3,093 3,933 3,235 2,567 4,272 4,166 2,951 3,392 4,867 5,310 4,559 42,346 

3,093 3,933 3,235 4,500 3,312 4,166 3,626 3,392 3,692 3,009 4,559 40,517 

1,957 1,991 3,235 1,966 2,079 2,139 3,626 3,392 3,692 4,063 3,498 31,637 
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3,093 3,933 4,267 3,327 3,312 2,817 3,626 4,500 3,692 3,009 3,498 39,075 

4,013 2,981 4,267 3,327 2,746 4,166 4,723 3,392 2,761 4,063 4,559 40,998 

1,957 1,000 1,994 1,966 2,079 2,817 2,951 2,558 2,761 3,009 2,782 25,874 

2,571 1,000 2,619 1,000 1,000 2,817 2,951 2,558 2,761 3,009 2,782 25,067 

2,571 2,520 2,619 3,327 3,312 3,268 2,221 2,558 2,761 2,000 2,782 29,938 

1,000 1,991 1,994 1,000 2,079 2,139 2,221 1,845 1,922 2,000 2,029 20,220 

3,093 3,933 3,235 3,327 3,312 4,166 4,723 4,500 4,867 4,063 3,498 42,718 

3,093 3,933 4,267 6,000 2,746 4,166 4,723 4,500 3,692 5,310 4,559 46,990 

3,093 3,933 4,267 4,500 3,312 4,166 4,723 3,392 4,867 4,063 4,559 44,876 

3,093 3,933 4,267 4,500 3,312 4,166 2,951 3,392 4,867 5,310 4,559 44,351 

3,093 3,933 4,267 4,500 3,312 4,166 3,626 4,500 4,867 5,310 2,782 44,357 

4,013 2,981 3,235 4,500 3,312 4,166 3,626 4,500 4,867 5,310 2,782 43,293 

4,013 3,933 3,235 4,500 4,272 4,166 2,951 3,392 4,867 5,310 4,559 45,199 

4,013 3,933 3,235 3,327 4,272 3,268 3,626 4,500 3,692 5,310 4,559 43,736 

1,957 1,991 1,994 3,327 2,079 2,139 3,626 3,392 3,692 4,063 2,782 31,041 

1,957 1,991 1,994 1,966 2,079 2,139 2,221 1,000 3,692 4,063 2,029 25,130 

1,000 1,000 1,994 3,327 2,079 2,139 4,723 4,500 3,692 4,063 4,559 33,076 

1,957 3,933 1,994 1,966 1,000 2,139 3,626 3,392 1,000 2,000 2,029 25,036 

3,093 2,981 3,235 2,567 3,312 2,817 3,626 2,558 4,867 3,009 3,498 35,565 

1,957 1,991 1,994 1,966 2,079 2,139 3,626 3,392 3,692 4,063 2,029 28,927 

4,013 2,981 3,235 3,327 2,746 4,166 3,626 3,392 3,692 4,063 3,498 38,739 

1,957 1,991 1,994 1,966 2,079 2,139 2,221 1,000 3,692 4,063 2,029 25,130 

2,571 1,991 3,235 3,327 2,079 2,139 3,626 1,845 3,692 4,063 3,498 32,065 

1,957 1,991 3,235 3,327 3,312 3,268 3,626 3,392 3,692 4,063 3,498 35,361 

1,957 1,991 1,994 1,966 2,079 2,139 2,221 1,000 3,692 4,063 2,029 25,130 

1,957 1,991 1,994 1,966 2,079 3,268 2,221 1,000 3,692 4,063 2,029 26,259 

1,957 1,991 1,994 1,966 2,079 2,139 2,951 1,845 2,761 3,009 2,029 24,720 

1,957 1,000 4,267 2,567 2,079 1,000 4,723 4,500 3,692 4,063 2,782 32,629 

2,571 2,520 2,619 2,567 2,746 2,139 2,221 3,392 2,761 3,009 2,782 29,326 

4,013 2,981 2,619 3,327 3,312 2,817 2,951 3,392 2,761 4,063 3,498 35,733 

1,957 1,991 2,619 1,966 2,079 3,268 3,626 3,392 3,692 4,063 3,498 32,150 

2,571 1,991 1,994 2,567 2,746 2,817 3,626 2,558 4,867 5,310 4,559 35,609 

2,571 1,991 3,235 3,327 2,079 2,139 3,626 3,392 3,692 4,063 3,498 33,612 

4,013 1,000 2,619 4,500 1,000 4,166 4,723 4,500 4,867 5,310 4,559 41,258 

1,000 2,520 3,235 2,567 2,079 2,139 4,723 1,845 2,761 5,310 2,782 30,960 

2,571 2,981 3,235 3,327 2,746 2,817 3,626 3,392 4,867 5,310 4,559 39,432 

4,013 2,981 3,235 3,327 2,746 3,268 3,626 4,500 2,761 5,310 4,559 40,327 

4,013 2,981 1,994 3,327 3,312 1,000 4,723 4,500 4,867 5,310 3,498 39,527 

4,013 2,981 3,235 3,327 2,746 2,817 4,723 1,845 3,692 4,063 4,559 38,001 

2,571 2,981 4,267 4,500 4,272 4,166 2,221 3,392 4,867 3,009 3,498 39,744 

4,013 2,981 3,235 3,327 3,312 2,817 4,723 4,500 1,922 3,009 4,559 38,399 

3,093 2,520 3,235 4,500 3,312 4,166 4,723 4,500 3,692 2,000 3,498 39,239 

2,571 2,981 4,267 3,327 2,746 3,268 4,723 3,392 4,867 4,063 2,782 38,987 

4,013 2,520 3,235 4,500 3,312 2,817 4,723 4,500 4,867 4,063 4,559 43,110 

2,571 2,520 3,235 3,327 3,312 4,166 4,723 2,558 1,922 5,310 2,029 35,673 

3,093 2,981 3,235 2,567 4,272 4,166 3,626 3,392 2,761 5,310 3,498 38,901 

3,093 3,933 3,235 2,567 3,312 3,268 4,723 2,558 3,692 5,310 3,498 39,190 

2,571 1,000 1,994 2,567 2,079 2,817 3,626 3,392 3,692 4,063 3,498 31,299 

1,957 1,991 2,619 1,966 2,079 2,139 3,626 3,392 2,761 3,009 3,498 29,037 

4,013 3,933 3,235 3,327 4,272 4,166 3,626 1,845 2,761 4,063 4,559 39,800 

1,957 2,520 1,000 1,966 1,000 2,139 2,221 2,558 3,692 4,063 3,498 26,613 
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3,093 3,933 1,000 4,500 4,272 3,268 4,723 2,558 4,867 4,063 4,559 40,838 

3,093 2,981 3,235 4,500 4,272 2,817 3,626 3,392 2,761 3,009 3,498 37,185 

2,571 1,991 2,619 1,966 2,746 3,268 4,723 2,558 4,867 4,063 2,782 34,155 

1,957 1,000 4,267 3,327 2,079 2,139 3,626 2,558 2,761 4,063 2,782 30,558 

3,093 1,991 1,000 3,327 2,079 2,139 2,221 1,845 3,692 4,063 1,000 26,449 

2,571 1,991 4,267 3,327 2,079 2,139 2,951 2,558 3,692 4,063 3,498 33,135 

4,013 2,981 2,619 3,327 3,312 3,268 4,723 2,558 4,867 5,310 2,782 39,761 

4,013 3,933 3,235 3,327 3,312 2,139 4,723 4,500 2,761 5,310 4,559 41,813 

4,013 3,933 4,267 3,327 3,312 2,139 4,723 3,392 3,692 3,009 4,559 40,366 

4,013 3,933 4,267 3,327 4,272 3,268 4,723 4,500 4,867 3,009 3,498 43,679 

4,013 2,981 2,619 3,327 4,272 4,166 4,723 3,392 4,867 5,310 2,782 42,452 

3,093 3,933 4,267 4,500 4,272 3,268 4,723 2,558 3,692 5,310 4,559 44,176 

4,013 2,981 4,267 4,500 2,746 3,268 4,723 4,500 4,867 3,009 3,498 42,374 

3,093 3,933 3,235 4,500 2,746 4,166 4,723 3,392 4,867 5,310 2,782 42,748 

4,013 3,933 4,267 3,327 3,312 4,166 3,626 2,558 4,867 4,063 4,559 42,692 

2,571 2,981 4,267 3,327 4,272 3,268 4,723 2,558 3,692 5,310 4,559 41,528 

4,013 3,933 4,267 4,500 3,312 4,166 2,221 3,392 2,761 5,310 3,498 41,373 

             


