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ABSTRACT 
PT. Istana Deli Kencana is a national private company engaged in the automotive sector with the Honda 
trademark, and is a leading Honda Car Authorized Dealer in Medan City, which sells various types of Honda 
cars marketed by PT. Deli Kecncana Palace (IDK1). The following table shows the level of sales of Honda 
cars at PT. Deli Kencana Palace (IDK1) Medan. In this research approach, the authors used a descriptive 
approach, namely the research intended to find out each variable, whether one variable or more is 
independent without making connections or comparisons with other variables. It can be seen that the R 
square value shows the number 0.324. This indicates that the contribution of the variables Discount, 
Promotion and Consumer Confidence in Purchasing Decisions is 32.4%, while 67.6% is determined by other 
factors. The partial results of the study show that the effect of discounts on purchasing decisions indicates 
that discounts have a positive influence on purchasing decisions. Partial research on the effect of 
Promotion on Purchase Decisions obtained that Promotion has a positive influence on Purchase Decisions. 
The partial results of the study on the influence of Consumer Trust on Purchasing Decisions indicates that 
Consumer Trust has a positive influence on Purchase Decision. 
Keywords: Discount, Promotion, Consumer Confidence, Purchase Decision 
 
ABSTRAK 
PT. Istana Deli Kencana adalah perusahaan swasta nasional yang bergerak dibidang otomotif mobil 
dengan merek dagang Honda, dan adalah Authorized Dealer Mobil Honda terkemuka di Kota Medan, yang 
melayani penjualan berbagai jenis type mobil Honda yang dipasarkan PT. Istana Deli Kecncana (IDK1). 
Berikut ini tabel yang memperlihatkan tingkat penjualan Mobil Honda pada PT. Istana Deli Kencana (IDK1) 
Medan. Pendekatan penelitian ini penulis menggunakan pendekatan deskriptif, yaitu  penelitian yang 
dimaksud untuk mengetahui masing-masing variabel, baik satu variabel atau lebih sifatnya indenpenden 
tanpa membuat hubungan maupun perbandingan dengan variabel yang lain. Terlihat nilai R square 
menunjukkan angka 0.324. Hal ini mengindikasikan bahwa kontribusi variabel Diskon, Promosi dan 
Kepercayaan Konsumen terhadap Keputusan Pembelian adalah sebesar  32.4%, sedangkan 67.6% 
ditentukan oleh faktor lain. Hasil penelitian secara parsial pengaruh Diskon terhadap Keputusan 
Pembelian menunjukkan bahwa Diskon mempunyai pengaruh yang positif terhadap Keputusan 
Pembelian, Hasil penelitian secara parsial pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian 
menunjukkan bahwa Promosi mempunyai pengaruh yang positif terhadap Keputusan Pembelian. Hasil 
penelitian secara parsial pengaruh Kepercayaan Konsumen terhadap Keputusan Pembelian menunjukkan 
bahwa Kepercayaan Konsumen mempunyai pengaruh yang positif terhadap Keputusan Pembelian. 
Kata kunci : Diskon, Promosi, Kepercayaan Konsumen, Keputusan Pembelian 
 
1. Pendahuluan 

Perkembangan perekonomian Indonesia saat ini ditandai dengan pertumbuhan industri 
yang pesat. Perkembangan dunia bisnis masih sangat signifikan dimana setiap perusahaan 
berjuang untuk melebarkan sayapnya atau dengan kata lain mengembangkan usahanya dengan 
menggunakan strategi yang berbeda seperti melakukan promosi atau melakukan inovasi produk 
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yang berbeda untuk meluncurkan dan menjual produknya. Keputusan. ipembelian imerupakan 
isuatu ikeputusan isebagai ikepemilikan idari isatu itindakan idari idua iatau ilebih ipilihan ialternatif. 
iMenurut i(Sudaryono, i2016) i“mendefinisikan ikeputusan isebagai isuatu ipemilihan itindakan idari 
idua iatau ilebih ipilihan ialternative”. Sebelum. imelakukan ipembelian, ipelanggan 
imempertimbangkan isejumlah ialternatif isebelum imemutuskan isatu. iJika ipelanggan, imemilih 
isalah isatu idari imereka, imaka ipada isaat iitu ipembeli itelah isecara iproaktif imembuat 
ikeputusannya. iPertama-tama ikita iharus imemahami isifat iketerlibatan ikonsumen idengan isuatu 
iproduk iatau ilayanan isebelum ikita idapat imemahami ikeputusan ipembelian ikonsumen.   

Teknik. ipromosi iyang idibutuhkan ioleh iorganisasi iuntuk imemberikan iloyalitas 
ikonsumen. iFaktor-faktor. iyang imempengaruhi ipemenuhan ipelanggan iadalah isistem ibarang, 
ibiaya, ikemajuan, iarea, iadministrasi iperwakilan, ikantor idan iiklim iyang imerupakan iatribut 
iorganisasi (Tjiptono, 2012). Promosi. iadalah ikeahlian imenggoda iklien idan iklien iyang idiharapkan 
iuntuk imembeli isebagian ibesar ibarang-barang iorganisasi. iPromosi iberarti imenyampaikan 
imanfaat iproduk idan imembujuk ipelanggan iuntuk imembelinya,” imenurut i(Kotler idan 
iArmstrong, i2008). iDalam ihal imenjual ibarang iatau ijasa, iiklan imerupakan ikomponen iyang 
isangat ipenting idari ibauran ipemasaran. 

PT. Istana Deli Kencana adalah perusahaan mobil swasta nasional merek Honda dan 
dealer resmi mobil Honda terkemuka di Kota Medan, menjual berbagai mobil iHonda iyang 
idipasarkan ioleh iPT. iIstana iDeli iKecncana i(IDK1). iTabel idi ibawah iini imenunjukkan itingkat 
ipenjualan imobil iHonda idi iPT. iIstana iDeli iKencana i(IDK1) iMedan. 

Tabel 1. Penjualan Mobil Honda BR-V Juni-Desember 2021 
BULAN DATA PENJUALAN 

Juni 39 
Juli 24 
Agustus 29 
September 15 
Oktober 22 
November 20 
Desember 38 

Sumber : PT.IDK1 Medan (2022) 
Tabel di atas menunjukkan variasi penjualan. Hal iini idapat iterjadi ikarena iiklan iyang 

idilakukan ioleh iperusahaan belum menjangkau semua jenis konsumen, belum lagi konsumen 
harus memutar mobil yang dapat mempengaruhi penjualan perusahaan. Berdasarkan iuraian idi 
iatas, imaka ipenelitian iini bertujuan untuk menganalisis iPengaruh iDiskon, iPromosi iDan 
iKepercayaan iKonsumen iTerhadap iKeputusan iPembelian iMobil iHonda ipada iPT iIstana iDeli 
iKencana i(IDK) iI iMedan. 

 
2. Tinjauan Pustaka 
Pengertian Keputusan Pembelian  

Perilaku. ikonsumen imemiliki idampak iyang isignifikan iterhadap iproses ipengambilan 
ikeputusan iuntuk imembeli ibarang idan ijasa. iSiklus itersebut isebenarnya iadalah iproses 
imengatasi imasalah iuntuk imemenuhi ikeinginan iatau ikebutuhan ipembeli. iSebagian ibesar 
iwaktu, ipemasar itertarik ipada ikebiasaan imembeli ikonsumen, ikarakteristik ipembeli, idan iproses 
ipengambilan ikeputusan iuntuk iproduk itertentu. iMerupakan itanggung ijawab ipemasar iuntuk 
imemahami iperistiwa iyang iterjadi idi ibenak ipembeli, imulai idari iadanya irangsangan ieksternal 
ihingga imunculnya ikeputusan ipembelian (Etta Mamang Sangadji, 2013). 

Ketika. ikebutuhan idan ikeinginan imuncul, ikegiatan iini imenjadi iinformasi iuntuk 
ipembelian iselanjutnya. iKeputusan ipembelian imerupakan ikegiatan iuntuk imembeli isejumlah 
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ibarang idan ijasa iyang idipilih iberdasarkan iinformasi itentang iproduk itersebut (Kotler dan Keller, 
2009; Fadillah & Syarif, 2013) 
 Dengan. idemikian, isetiap iperusahaan iharus idapat imemahami iperilaku ipembeli idi ipasar 
isasarannya, ikarena idaya itahan iperusahaan isebagai iorganisasi iyang iberusaha iuntuk imengatasi 
imasalah idan ikebutuhan ipelanggan isangat ibergantung ipada iperilaku ipembeli. iManajemen 
ibisnis idapat imenghasilkan iprogram idan istrategi iyang itepat iuntuk imemanfaatkan ipeluang isaat 
iini idan imengungguli ipesaing idengan imemahami iperilaku ikonsumen (Emor & Soegoto, 2015). 
 
Pengertian Discount 

Menurut i(McCarthy, i2019), idiskon iadalah ipotongan iharga iyang iditawarkan ipenjual 
ikepada ipembeli iyang itidak imelakukan isendiri ifungsi ipemasaran itertentu iatau itidak imelakukan 
ifungsi iitu isendiri. iMenurut iSuhardi iSigit i(Mariana, i2019), ipotongan iharga iadalah ipotongan 
iharga iyang iditetapkan ikarena ipembeli imemenuhi isyarat i(Kotler, i2017). iDiskon iadalah 
ipemotongan iharga idasar iuntuk imenghargai ipelanggan iatas itindakan itertentu, iseperti 
imembayar itagihan ilebih iawal, imembeli idalam ijumlah ibesar, idan imembeli idi iluar imusim.  

Assauri idalam i(Mariana, i2019) imengatakan ibahwa irebate iadalah imarkdown isaat iini, 
idimana ipenurunan itersebut idapat iberupa iuang iatau ilimit iyang iberbeda. iMenurut iSutisna 
i(2012), ipotongan iharga iadalah ipengurangan iharga isuatu iproduk idari iharga inormalnya iselama 
ijangka iwaktu iyang itelah iditentukan. iSementara iitu, imenurut i(Fandy iTjiptono, i2018) 
iMarkdown iadalah ipotongan iharga iyang idiberikan ioleh ipedagang ikepada ipembeli isebagai 
ikompensasi iatas ikegiatan itertentu idari ipembeli iyang imenyenangkan ibagi ipenjual. iDari 
ibeberapa idefinisi idi iatas idapat idisimpulkan ibahwa idiskon iadalah ipengurangan iharga iatau 
ipotongan iharga iyang iditawarkan ioleh ipenjual ikepada ipembeli ipada iwaktu itertentu.  

 
Pengertian Promosi 

Promosi iadalah isalah isatu ikomponen ibauran ipemasaran. iMakna ikemajuan iseperti 
iyang iditunjukkan ioleh i(Fahmi, i2016) iadalah isuatu itindakan iyang itidak iterpisahkan idari 
ipergerakan itransaksi idan isebagai icara iuntuk imeningkatkan ikesepakatan. i(Simamora, i2010) 
iadalah ikorespondensi idata iantara ipedagang idan icalon ipembeli iatau ikelompok ilain idalam 
isirkulasi imengalihkan iuntuk imempengaruhi imentalitas idan iperilaku. 

Kegiatan. ipemasaran itidak ihanya iberfungsi isebagai isarana ikomunikasi iantara ibisnis idan 
ipelanggan, itetapi ijuga iberdampak ipada ibagaimana iperilaku ipelanggan isaat imelakukan 
ipembelian. iUpaya iperusahaan iuntuk imempromosikan iproduk imereka itidak idiragukan ilagi 
idapat iberkontribusi ipada ikesuksesan iproduk. iDimana idengan ikemajuan ipembeli iakan 
imengetahui itentang ibarang iyang idiiklankan (Salim & Fermayani, 2021). 

 
Kepercayaan Konsumen 

Mowen idan iMinor imenulis i(Donni iJune, i2017) ibahwa ikepercayaan iadalah i“semua 
ipengetahuan ikonsumen idan isemua ikesimpulan ikonsumen itentang iobjek, iatribut, idan 
imanfaat”. iDalam i(Donni iJuni, i2017), iRousseau iet ial. imenyatakan ibahwa ikepercayaan iadalah 
ibidang ipsikologis iyang imenyangkut ipenerimaan iapa iyang ididasarkan ipada iharapan iorang ilain 
itentang iperilaku iyang ibaik. 
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3. Metode Penelitian 
Tempat Penelitian dan Waktu Penelitian 

Lokasi ipenelitian imenjadi isubjek ipenelitian iyang idilakukan ioleh iPT iIstana iDeli iKencana 
i(IDK) iI iMedan, iJl. iBrigjen iKatamso iNo. i99-A, iKp iBaru, iKec. iMedan iMaimun, iKota iMedan, 
iSumatera iUtara i20159. 

 
Populasi Penelitian dan Sampel Penelitian 

Penelitian iini imenentukan ipopulasi iyaitu. iH. ikonsumen iPT iIstana iDeli iKencana i(IDK) iI 
iMedan, isebanyak i93 iorang. iPenelitian iini imenentukan isampel iyaitu. iH. ikonsumen iPT iIstana 
iDeli iKencana i(IDK) iI iMedan, isebanyak i93 iorang. 
 
4. Hasil dan Pembahasan 
Uji Normalitas 

Uji inormalitas ibertujuan iuntuk imengetahui iapakah idata ipenelitian iakan iberdistribusi 
inormal iatau itidak. iSeharusnya iinformasi iyang idinamakan ihebat idengan ianggapan imemiliki 
iinformasi iyang iakan idisebarluaskan isecara iberkala. iHasilnya, igrafik iscatter iplot idan ihistogram 
imenampilkan ihasil iuji inormalitas isebagai iberikut:  

 
Gambar 1. Histogram 

Sumber : Data Olahan SPSS (2023) 
Gambar, i1 imenunjukkan ibahwa idata itersebar imembentuk ijam. iHal iini imenunjukkan 

ipola idistribusi inormal, isehingga idiasumsikan imodel iregresi imemenuhi iasumsi inormalitas.  
Tabel 2. Uji dari pengujian normalitas 

 
Sumber : Data Olahan SPSS (2023) 

Berdasarkan ihasil ipada iTabel i2 idiperoleh inilai i(Asymp. iSig. i2-tail) iadalah i0,109, i0,217 
idan i0,052. iKarena isignifikansi ilebih ibesar idari i5% i(0,05), imaka iresidual iterdistribusi isecara 
inormal. 

  Keputusan 
Pembelian 
Masyarakat Diskon Promosi 

Kepercayaan 
Konsumen 

Pearson 
Correlation 

Keputusan 
Pembelian 
Masyarakat 

1.000 .337 .301 .129 

Diskon .337 1.000 .211 -.082 
Promosi .301 .211 1.000 .303 
Kepercayaan 
Konsumen .129 -.082 .303 1.000 

Sig. (1-tailed) Keputusan 
Pembelian 
Masyarakat 

. .000 .002 .109 

Diskon .000 . .021 .217 
Promosi .002 .021 . .052 
Kepercayaan 
Konsumen .109 .217 .052 . 

N Keputusan 
Pembelian 
Masyarakat 

93 93 93 93 

Diskon 93 93 93 93 
Promosi 93 93 93 93 
Kepercayaan 
Konsumen 93 93 93 93 
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Uji Multikolinieritas 
Uji multikolinearitas memiliki fungsi dan tujuan untuk menilai dan memperhatikan 

apakah memiliki korelasi. iantara ivariabel ibebas iyang iada idengan imodel iregresi iyang 
ibersangkutan. iSehingga idapat idilakukan idengan icara imenilai idari inilai itolerance i(α) idan inilai 
idari ivariance iinflation ifactor i(VIF). iBerikut iini imerupakan ihasil ipengujian idari iuji 
imultikolinearitas isebagai iberikut: 

Tabel 3. Hasil dari Pengujian Multikolinieritas 

 
Sumber : Data Olahan SPSS (2023) 

Perhatikan pada tabel koefisien rentang nilainya sempit yaitu antara X1 = 0,932 – 1,073, 
X2 = 0,852 – 1,174 dan X3 = 0,886 – 1,129. Karena intervalnya sempit, tidak ada multikolinearitas 
yang teramati. 
 
Uji Heteroskedastisitas 

Uji iheteroskedastisitas idalam ipenelitian iini iakan imenggunakan iuji iscatterplot, hal ini 
akan dilakukan dengan cara melihat pada pola maupun titik yang dinilai akan tersebar dengan 
acak pada grafik yang bersangkutan yang dinilai tidak memiliki bentuk pola maupun titik apapun 
pada grafik. Dari sini disimpulkan bahwa tidak ada masalah heteroskedastisitas. Hasil pengujian 
dengan menggunakan metode pembongkaran ditunjukkan ipada igambar i2 iberikut iini:   

 
Gambar 2. Scatterplot 

Sumber : Data Olahan SPSS (2023) 
Jika dilihat dari gambar diatas dapat disimpulkan bahwa titik dari grafik terdistribusi 

secara acak dan tersebar dari atas maupun bawah, tanpa membentuk grafik ataupun pola 
tertentu. Sehingga disimpulkan tidak adanya gejala heteroskedastisitas. 
 
Uji Regresi Linear Berganda 

Hasil ipengujian idari ianalisis iregresi ilinear iberganda idapat idilihat ipada itabel isebagai 
iberikut: 
  

Model 
Collinearity Statistics 
Tolerance VIF 

1 (Constant)   
Diskon .932 1.073 
Promosi .852 1.174 
Kepercayaan 
Konsumen .886 1.129 
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Tabel 4 Hasil Analisis Regresi Linear Berganda 

 
Sumber : Data Olahan SPSS (2023) 
 

 Pada itabel icoefficients, ipada ikolom iB ipada iconstant i(a) iadalah i7.040, isedang inilai iX1 
iadalah i0.309, iX2 iadalah i0.248 idan iX3 iadalah i0.188 isehingga ipersamaan iregresinya idapat 
iditulis: 

Y = 7.040 + 0.309X1 + 0.248X2 + 0.188X3 
Koefisien-koefisien dalam persamaan regresi diatas memiliki arti sebagai berikut : 
1. Nilai default 7040 artinya keputusan pembelian perusahaan bernilai positif 7040 pada saat 

nilai diskon, promosi dan kepercayaan konsumen nol. 
2. Koefisien iregresi idiskon isebesar i0,309 iartinya isetiap ikenaikan i1 isatuan idiskon berpengaruh 

positif sebesar 0,309 terhadap keputusan pembelian perusahaan. 
3. Koefisien iregresi iiklan isebesar i0,248 iartinya isetiap ikenaikan i1 isatuan iiklan iberpengaruh 

ipositif iterhadap ikeputusan ipembelian iperusahaan isebesar i0,248. 
Koefisien iregresi ikepercayaan ikonsumen isebesar i0,188 iyang iberarti isetiap 

ipeningkatan isatu isatuan ikepercayaan ikonsumen iberpengaruh ipositif iterhadap ikeputusan 
ipembelian iperusahaan isebesar i0,188 
 
Uji Koefisien Determinasi 

Biasanya Koefisien determinasi akan menilai seberapa besar total variabel dependen 
yang dinilai akan dapat memiliki kemampuan untuk dijelaskan oleh variabel indenpenden. Hasil 
Pengujian dari Koefisien iDeterminasi idapat idilihat isebagai iberikut: 

Tabel 5. Hasil Pengujian dari Koefisien Determinan (R2) 

 
Sumber : Data Olahan SPSS (2023) 

Terlihat bahwa nilai R-squared imenunjukkan iangka isebesar i0,324. iHal iini imenunjukkan 
ibahwa ivariabel idiskon, ipromosi idan ikepercayaan ikonsumen imemberikan ikontribusi isebesar 
i32,4% iterhadap ikeputusan ipembelian, sedangkan faktor lainnya sebesar 67,6%.. 

 
Uji Simultan (Uji F) 

Uji. F biasanya berfungsi dan ibertujuan iuntuk imelihat iadanya ipengaruh idari ivariabel 
ibebas iyang ibersangkutan iterhadap ivariabel iterikat iyang ibersangkutan ipada iwaktu iyang isama. 
iHasil ipengujian iuji iF idapat idilihat isebagai iberikut: 
  

Model 
Unstandardized Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 7.040 4.236  1.662 .100 

Diskon .309 .103 .300 3.009 .003 
Promosi .248 .123 .211 2.021 .046 
Kepercayaan 
Konsumen .188 .215 .090 2.876 .383 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
Masyarakat 
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Tabel 6 Hasil Pengujian Simultan/Serempak 

 
Sumber : Data Olahan SPSS (2023) 

 Jika dilihat pada tabel diatas, disimpulkan bahwa diperoleh nilai dari Fhitung sebesar 
(6.337) > Ftabel (2,48) dan memiliki nilai tingkat signifikansi i0,001 i< i0,05. iMaka imemiliki 
ikesimpulan iterdapat ipengaruh idan isignifikan iantara ikepercayaan ikonsumen, idiskon idan 
ipromosi iterhadap ikeputusan ipembelian. 
 
Uji Parsial (Uji t) 

Uji t memiliki fungsi dan tujuan untuk menilai pengaruh dari variabel independen yang 
dinilai dapat menjelaskan variabel dependen. Hasil pengujiannya dapat dilihat sebagai berikut: 

Tabel 7 Hasil Pengujian Parsial (Uji-t) 

 
Sumber : Data Olahan SPSS (2023) 

  
Jika dilihat dari tabel diatas, memiliki kesimpulan sebagai berikut : 

1. Berdasarkan ihasil ipengujian iparsial ipengaruh ipotongan iharga iterhadap ikeputusan 
ipembelian idiperoleh ithitung i= i3,009 ilebih ibesar idari inilai ittabel i= i1,662 isig, i0,000 i<; i0,05 
idari ihasil itersebut imaka idapat idisimpulkan ibahwa iHa iditerima iyang iartinya idiskon 
iberpengaruh isignifikan iterhadap ikeputusan ipembelian. 

2. Berdasarkan hasil uji parsial pengaruh kampanye terhadap keputusan pembelian diperoleh 
nilai thitung = 2,021 lebih besar dari nilai ttabel = 1,662 dengan sig 0,000 <; 0,05 dari hasil 
tersebut maka dapat disimpulkan bahwa Ha diterima yang menunjukkan bahwa iklan 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 

3. Berdasarkan hasil uji parsial pengaruh kepercayaan konsumen terhadap keputusan 
pembelian diperoleh thitung = 2,876 lebih besar dari ttabel = 1,662 dimana sig 0,000 < ; 0,05 
dari hasil tersebut maka dapat disimpulkan bahwa Ha diterima yang menunjukkan bahwa 
kepercayaan konsumen berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 

 
5. Penutup 

Berdasarkan hasil penelitian yang ada memiliki kesimpulan sebagai berikut: 
1. Pangsa variabel diskon, promosi dan kepercayaan konsumen terhadap keputusan 

pembelian adalah 32,4%, sedangkan 67,6% ditentukan oleh faktor lain. 
2. Berdasarkan hasil pengujian secara parsial dapat disimpulkan penerimaan Ha yang 

menunjukkan bahwa diskon berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 
3. Berdasarkan hasil uji parsial dapat disimpulkan penerimaan Ha yang menunjukkan bahwa 

promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

Model 
Sum of 
Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 212.257 3 70.752 6.337 .001a 
Residual 993.635 89 11.164   
Total 1205.892 92    

a. Predictors: (Constant), Kepercayaan Konsumen, Diskon, 
Promosi 

  

b. Dependent Variable: Keputusan 
Pembelian Masyarakat 

   

 

Model 
Unstandardized Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 7.040 4.236  1.662 .100 

Diskon .309 .103 .300 3.009 .003 
Promosi .248 .123 .211 2.021 .046 
Kepercayaan 
Konsumen .188 .215 .090 2.876 .383 
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4. Berdasarkan hasil pengujian secara parsial, Kepercayaan Konsumen berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian 
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