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Abstrak 

Berdasarkan hasil penelitian menunjukan bahwa variabel Harga (X1), Iklan Media Sosial (X2) dan Kelas Sosial 

(X3) berpengaruh secara simultan terhadap Keputusan Pembelian (Y) di PT. Suzuki Indomobil Motor (SIM) secara 

statistik (signifikan) dan memberikan kontribusi sebesar 55,6% terhadap Keputusan Pembelian (Y) di PT. Suzuki 

Indomobil Motor (SIM) dan untuk sisanya yaitu sebesar 44,4% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diteliti oleh 

penulis. 

 

Kata Kunci-harga, iklan media sosial, kelas sosial, keputusan pembelian 

Abstract 

Based on the results of the study, it shows that the variables Price (X1), Social Media Advertising (X2) and Social 

Class (X3) simultaneously influence Purchase Decision (Y) at PT Suzuki Indomobil Motor (SIM) statistically 

(significantly) and contribute 55 .6% of Purchase Decision (Y) at PT. Suzuki Indomobil Motor (SIM) and for the rest 

which is equal to 44.4%, is influenced by other factors not examined by the author. 

 

Keywords-price, social media ads, social class, purchase decision 

I. PENDAHULUAN 

Suzuki Indonesia telah memberikan kontribusi untuk bangsa dan masyarakat dengan memberikan produk-

produk bermanfaat bagi perkembangan bangsa. Pelayanan profesional dibidang pemasaran produk dan jasa 

pelayanan juga menjadi komitmen utama kami untuk memberikan yang terbaik bagi para pelanggan setia Suzuki. 

Saling percaya dan menghormati merupakan nilai yang kami tanam dalam setiap kerja sama yang dijalani antara 

karyawan, pemasok, dealer- dealer diseluruh Indonesia. 

Mengingat semakin pesatnya pertumbuhan barang dan jasa yang dibutuhkan oleh konsumen, semakin 

bertambah banyak, baik dalam jumlah maupun jenisnya. Hal ini mendorong perusahaan-perusahaan saling berpacu 

agar dapat memuaskan kebutuhan konsumen dengan cara menghasilkan barang dan jasa sesuai dengan keinginan 

konsumen. Keadaan ini mengakibatkan terciptanya persaingan sesama perusahaan yang menghasilkan barang dan 

jasa yang sejenis. Untuk menghadapi persaingan ini memaksa perusahaan untuk berorientasi pada kegiatan 

pemasaran. Kegiatan yang dilakukan perusahaan harus dapat memberikan kepuasan kepada konsumen, sehingga 

dapat dikatakan bahwa pemasaran memegang peranan penting dalam menunjang kegiatan perusahaan di dalam 

meningkatkan volume penjualan (Benaino, 2017). 

Penjualan mobil di Indonesia didominasi oleh Toyota dan menjadi market leader penjualan mobil dengan 

penjualan sebanyak 303.282 unit. Kemudian disusul oleh Daihatsu sebesar 178.850 unit. Lalu ada Honda dengan 
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penjualan 118.638 unit. Berikutnya Mitsubishi dengan penjualan sebanyak 88.239-unit dan terakhir Suzuki dengan 

80.418 unit. Pabrikan mobil asal Jepang ini sangat diminati oleh masyarakat Indonesia meskipun di Indonesia 

sendiri sudah ada pabrikan asal Eropa dan Korea Selatan, namun masih belum bisa mengalahkan dominasi pabrikan 

Jepang. 

Suzuki merupakan pabrikan asal Jepang namun jumlah penjualannya menjadi terendah dibandingkan pesaing 

nya yang juga pabrikan asal Jepang. Dengan memiliki market share sebesar 10% penting bagi Suzuki untuk 

mengevaluasi agar penjualan dapat meningkat. Berikut adalah penjualan Suzuki tahun 2019-2022 

Penjualan Suzuki selama tahun 2019 – 2022 mengalami kenaikan dan penurunan atau fluktuatif. Penjualan 

tertinggi Suzuki berada pada tahun 2019 dengan penjualan sebanyak 102.865 unit. Sedangkan penjualan terendah 

terjadi pada tahun 2020 dengan mencatatkan penjualan sebanyak 55.994 unit. Kemudian pada tahun 2021 

mengalami peningkatan dibandingkan tahun sebelumnya menjadi 91.793-unit dan kembali mengalami penurunan 

pada tahun 2022 menjadi sebesar 80.418 unit. Dari data penjualan ini dapat diketahui bahwa terdapat masalah 

menurunnya keputusan pembelian pada konsumen Suzuki. 

Untuk mendukung penelitian ini, penulis melakukan pra survey kepada konsumen Suzuki mengenai keputusan 

pembelian. Pra survey dibagikan kepada 30 responden melalui Google Form, berikut adalah hasil pra survey 

keputusan pembelian, Harga, Iklan Media Sosial dan Kelas Sosial: 

 

No Pernyataan Tanggapan 

Ya Tidak 

 

1 

Saya memerlukan mobil Suzuki 

yang berkualitas 

 

77% 

 

20% 

 

2 

Saya mencari informasi tentang 

mobil Suzuki dari internet dan 

media sosial 

 

7% 

 

93% 

3 Kualitas dan harga mobil Suzuki 

lebih baik dari kompetitor nya 

43% 57% 

 

4 

Saya membuat keputusan memilih 

dan membeli kendaraan yang saya 

butuhkan di mobil Suzuki 

 

40% 

 

60% 

4 Saya puas membeli kendaraan 

mobil di Suzuki 

20% 80% 

Sumber: Hasil Pra survei Penulis (2022) 

 

Berdasarkan hasil pra survei diatas mengenai keputusan pembelian dapat dilihat tanggapan responden mengenai 

<Saya memerlukan mobil Suzuki yang berkualitas= sebesar 77% setuju, kemudian sebesar 20% tidak, <Saya mencari 
informasi tentang mobil Suzuki dari internet dan media sosial= sebesar 7% setuju, kemudian sebesar 93% tidak, 

<Kualitas dan harga mobil Suzuki lebih baik dari kompetitor nya= sebesar 43% setuju, kemudian sebesar 57% tidak, 

<Saya membuat keputusan memilih dan membeli kendaraan yang saya butuhkan di mobil Suzuki= sebesar 40% 

setuju, kemudian sebesar 60% tidak. Dan <Saya puas membeli kendaraan mobil di Suzuki= sebesar 20% setuju, 

kemudian sebesar 80% tidak. 

 

Pernyataan Tanggapan 

Ya Tidak 

Harga mobil yang dijual Suzuki sangat 

terjangkau 

60% 40% 

Harga mobil Suzuki dapat bersaing 

dengan kompetitor lain 

43% 57% 

Menurut saya harga mobil Suzuki 

sesuai dengan produk yang 

ditawarkan 

55% 45% 
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Harga sesuai dengan kualitas pada 

mobil Suzuki 

30% 70% 

Adanya potongan harga di setiap 

bulannya di setiap mobil Suzuki 

44% 56% 

Harga yang ditawarkan Suzuki sesuai 

dengan manfaat yang didapatkan 

43% 57% 

Sumber: Hasil Pra survei Penulis (2022) 

 

Berdasarkan hasil pra survei diatas mengenai harga dapat dilihat tanggapan responden mengenai keterjangkauan 

<Harga mobil yang dijual Suzuki sangat terjangkau= sebesar 60% setuju kemudian sebesar 20% tidak, <Harga mobil 
Suzuki dapat bersaing dengan kompetitor lain= sebesar 43% setuju kemudian sebesar 57% tidak, <Menurut saya 
harga mobil Suzuki sesuai dengan produk yang ditawarkan= sebesar 55% setuju kemudian sebesar 45% tidak, 
<Harga sesuai dengan kualitas pada mobil Suzuki= sebesar 30% setuju kemudian sebesar 70% tidak, <Adanya 

potongan harga di setiap bulannya di setiap mobil Suzuki=, <Harga yang ditawarkan Suzuki sesuai dengan manfaat 

yang didapatkan= sebesar 44% setuju kemudian sebesar 56% tidak, <Harga yang ditawarkan Suzuki sesuai dengan 
manfaat yang didapatkan= sebesar 43% setuju kemudian sebesar 57% tidak. 

 

No Pernyataan Tanggapan 

Ya Tidak 

 

1 

Iklan selalu mempengaruhi dan 

mendominasi prilaku pembelian 

saya 

 

23% 

 

43% 

2 Iklan meyakinkan saya untuk 

membeli mobil Suzuki 

37% 63% 

3 Iklan mendorong atau merangsang 

saya untuk membeli produk 

44% 56% 

4 Saya berniat membeli mobil 

Suzuki yang diiklankan 

23% 77% 

Sumber: Hasil pra survei Penulis (2022) 

 

Berdasarkan hasil pra survei diatas mengenai iklan sosial media dapat dilihat tanggapan responden mengenai 

<Iklan selalu mempengaruhi dan mendominasi prilaku pembelian saya= sebesar 23% setuju kemudian sebesar 43% 

tidak, <Iklan meyakinkan saya untuk membeli mobil Suzuki= sebesar 37% setuju kemudian sebesar 63% tidak, 
<Iklan mendorong atau merangsang saya untuk membeli produk= sebesar 44% setuju kemudian sebesar 56% 

tidak, <Saya berniat membeli mobil Suzuki yang diiklankan= sebesar 23% setuju kemudian sebesar 77% tidak. 

 

No Pernyataan Tanggapan 

Ya Tidak 

1 Sesama teman membeli mobil 

Suzuki 

10% 90% 

2 Saya membeli mobil Suzuki karena 

gengsi 

40% 60% 

3 Membeli mobil Suzuki menunjukkan 

kelas sosial saya 

30% 70% 

Sumber: Hasil Presurvey Penulis (2022) 

 

Berdasarkan hasil presurvey diatas mengenai kelas sosial dapat dilihat tanggapan responden mengenai <Sesama 

teman membeli mobil Suzuki= memiliki tanggapan Ya sebesar 10% dan Tidak sebesar <90=. Kemudian pernyataan 

<Saya membeli mobil Suzuki karena gengsi= memiliki respon Ya sebanyak 40% dan Tidak 60%. Lalu pernyataan 

<Membeli mobil Suzuki menunjukkan kelas sosial saya= memiliki respon Ya 30%, sedangkan tanggapan Tidak 
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sebesar 70%. 

Perusahaan Suzuki dikatakan sukses apabila perusahaan dapat mempertahankan pelanggan atau konsumen nya 

juga dapat menarik konsumen pesaing. Agar tujuan tersebut tercapai, maka setiap perusahaan harus berupaya 

menghasilkan dan menyampaikan mobil yang diinginkan konsumen dengan memberikan iklan yang menarik yang 

menyebabkan konsumen tertarik untuk membelinya (Martini, 2015). 

Sementara itu penelitian Rozikin (2015) menyebutkan adanya pengaruh yang signifikan antara iklan media 

sosial, harga dan kelas sosial terhadap keputusan pembelian. Sama halnya dengan Muslim (2018) dalam hasil 

penelitiannya menunjukkan keputusan pembelian dipengaruhi oleh harga, iklan media sosial dan kelas sosial. 

Berbeda halnya dengan Safaranti (2021) menyebutkan harga dan iklan media sosial memiliki pengaruh terhadap 

keputusan pembelian, sedangkan kelas sosial tidak mempengaruhi keputusan pembelian. 

 

II. TINJAUAN PUSTAKA 

A. Keputusan Pembelian 

Menurut Kotler dan Keller (2012:190) menyatakan bahwa keputusan pembelian adalah perilaku mempelajari 

seseorang, grup, dan organisasi untuk memilih, membeli, menggunakan, dan mengelola produk, jasa, ide, maupun 

pengalaman untuk menemukan apa saja yang dibutuhkan dan diinginkan. 

Sedangkan menurut Fandy Tjiptono (2014:21) keputusan pembelian adalah sebuah proses dimana konsumen 

mengenal masalahnya, mencari informasi mengenai produk atau merek tertentu dan mengevaluasi seberapa baik 

masing-masing alternatif tersebut dapat memecahkan masalahnya, yang kemudian mengarah kepada keputusan 

pembelian. 

 

B. Harga 

Menurut Kotler dan Armstrong (2018:308), harga adalah sejumlah uang yang ditukarkan untuk sebuah produk 

atau jasa. Lebih jauh lagi, harga adalah sejumlah nilai yang konsumen tukarkan untuk sejumlah manfaat dengan 

memiliki atau menggunakan suatu barang atau jasa. Harga merupakan hal yang diperhatikan konsumen saat 

melakukan pembelian. Sebagian konsumen bahkan mengidentifikasikan harga dengan nilai. 

 

C. Iklan Media Sosial 

Dalam bukunya, (David dkk, 2010) mengatakan bahwa sosial media marketing dipratekkan untuk melibatkan 

pelanggan pada lokasi sosial online dimana para pelanggan secara alami menghabiskan waktu. Menurut Santoso 

(2017:12) pemasaran sosial media merupakan bentuk pemasaran yang dipakai untuk menciptakan kesadaran, 

pengakuan, ingatan dan bahkan tindakan terhadap suatu merek, produk, bisnis, individu, atau kelompok baik secara 

langsung maupun tidak langsung dengan menggunakan alat dari web sosial seperti blogging, microblogging, dan 

jejaring sosial. 

 

D. Kelas Sosial 

Setiap kelas sosial adalah suatu subkultur yang punya beberapa sikap, kepercayaan, nilai dan norma perilaku 

yang berbeda dengan kelas sosial lainnya (Sihabudin, 2022). Kelas sosial seseorang ditentukan oelh totalitas 

kedudukan sosial dan ekonominya dalam masyarakat, termasuk didalamnya seperti pekerjaan, pendidikan, kekayaan 

penghasilan, identifikasi diri, prestis keturunan, partisipasi kelompok dan pengakuan orang lain (Soekanto, 2017: 

211). 

Kelas sosial menunjukkan preferensi produk dan merek yang berbeda dalam banyak hal, termasuk pakaian, 

perabot rumah tangga, kegiatan dalam preferensi media, konsumen kelas atas menyukai majalah dan buku 

sementara konsumen kelas bawah menyukai televisi (Setiadi, 2015: 379). 

 

E. Kerangka Pemikiran 

Berdasarkan landasan teori yang telah disebutkan, maka penulis merumuskan kerangka pemikiran sebagai 

berikut: 
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(Sumber: Fandy Tjiptono (2015), Kotler dalam Dewi Swarsono dan Sauptika Kancana (2017), Mariani Shoshana 

Giantara (2016) dan Kotler dan Keller (2018) ) 

F. Hipotesis Penelitian 

1. Hipotesis parsial 

a. Terdapat pengaruh harga terhadap keputusan pembelian. 

b. Terdapat pengaruh iklan media sosial terhadap keputusan pembelian. 

c. Terdapat pengaruh kelas sosial terhadap keputusan pembelian. 

 

2. Hipotesis simultan 

Terdapat pengaruh harga, iklan media sosial dan kelas sosial terhadap keputusan pembelian. 

 

III. METODE PENELITIAN 

A. Jenis Penelitian 

Jenis penelitian ini merupakan penelitian deskriptif. Penelitian deskriptif adalah metode yang digunakan untuk 

menganalisis atau menggambarkan variabel yang akan diukur (Silalahi, 2018: 96). Penelitian ini juga bersifat kausal 

dimana hubungan kausal merupakan hubungan sebab akibat (Sugiyono, 2019:23). 

 

B. Operasional Variabel 

Menurut Sugiyono (2019: 57) variabel merupakan sesuatu yang peneliti tentukan dan simpulkan. Variabel yang 

akan diteliti pada penelitian ini meliputi: 

 

1. Variabel Independen (bebas) 

Variabel bebas adalah variabel yang nilainya ditentukan secara bebas dan menjadi penyebab yang menentukan 

atau mempengaruhi nilai variabel lain, umumnya disebut sebagai variabel predictor X (Syahputa, 2015: 67). Harga, 
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iklan sosial media, dan kelas sosial menjadi variabel independen pada penelitian ini. 

 

2. Variabel Dependen (terikat) 

Menurut Syahputra (2015: 67) menganggap variabel dependen adalah variabel yang menjadi akibat dan nilainya 

dipengaruhi atau ditentukan oleh variabel lain. Variabel dependen pada penelitian yaitu keputusan pembelian. 

 

C. Populasi Dan Sampel 

Populasi pada penelitian ini merupakan seluruh pembeli mobil di PT Suzuki Indomobil Motor (SIM) yang 

berjumlah 89.596 konsumen yang tercatat dari retail sales pada tahun 2021. Pada sampel jumlah yang akan diambil 

dalam penelitian ini adalah 100 responden. 

 

D. Uji Validitas Dan Reabilitas 

Validitas dan reliabilitas adalah soal alat ukur dalam penelitian. Validitas menilai seberapa akurat alat ukur 

tersebut, reliabilitas menilai seberapa konsisten alat ukur tersebut. Validitas adalah menilai seberapa akurat metode 

penelitian dalam proses mengukur apa yang ingin diukur. Berikut ini adalah hasil dari uji validitas dan reabilitas: 

 

1. Uji Validitas 

No Butir Pernyataan R hitung R tabel Keterangan 

1 Harga_1 0.822 0.2301 Valid 

2 Harga_2 0.447 0.2301 Valid 

3 Harga_3 0.766 0.2301 Valid 

4 Harga_4 0.827 0.2301 Valid 

5 Harga_5 0.775 0.2301 Valid 

Sumber: Data diolah penulis (2022) 

 

No Butir Pernyataan R hitung R tabel Keterangan 

1 Iklan_Sosial_Media_1 0.733 0.2301 Valid 

2 Iklan_Sosial_Media_2 0.802 0.2301 Valid 

3 Iklan_Sosial_Media_3 0.762 0.2301 Valid 

4 Iklan_Sosial_Media_4 0.727 0.2301 Valid 

5 Iklan_Sosial_Media_5 0.797 0.2301 Valid 

Sumber: Data diolah penulis (2022) 

 

No Butir Pernyataan R hitung R tabel Keterangan 

1 Kelas_Sosial_1 0.807 0.2301 Valid 

2 Kelas_Sosial_2 0.848 0.2301 Valid 

3 Kelas_Sosial_3 0.833 0.2301 Valid 

4 Kelas_Sosial_4 0.814 0.2301 Valid 

Sumber: Data diolah penulis (2022) 

 

No Butir Pernyataan R hitung R tabel Keterangan 

1 Keputusan_Pembelian_1 0.825 0.2301 Valid 

2 Keputusan_Pembelian_2 0.888 0.2301 Valid 

3 Keputusan_Pembelian_3 0.869 0.2301 Valid 

4 Keputusan_Pembelian_4 0.834 0.2301 Valid 

Sumber: Data diolah penulis (2022) 

 

2. Uji Reabilitas 

No Variabel Cronbach’s alpha No Item Keterangan 
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Coefficientsa 

1 Harga 0.756 5 Reliabel 

2 Iklan Sosial Media 0.832 5 Reliabel 

3 Kelas Sosial 0.861 4 Reliabel 

4 Keputusan Pembelian 0.875 4 Reliabel 

Sumber: Data diolah penulis (2022) 

 

E. Uji Asumsi Klasik 

Pengujian asumsi klasik pada penilitian ini digunakan untuk mengevaluasi apakah hasil analisis regresi yang 

telah dilakukan bias atau tidak, dengan menggunakan uji asumsi klasik dapat mengetahuai keakuratan hasil analisis 

regresi. Uji asumsi klasik ini menggunakan uji normalitas dan uji heteroskedastisitas. 

 

IV. HASIL DAN PEMBASAN 

A. Uji Parsial 

Berikut merupakan hasil uji hipotesis parsial (uji t) dengan menggunakan SPSS versi 26: 

 

 

 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

 

 

t 

 

 

Sig. Model  B Std. Error Beta 

1 (Constant) .619 .886  .699 .486 

Harga .445 .093 .503 4.809 .000 

Iklan Sosial Media .143 .115 .167 1.238 .219 

Kelas Sosial .176 .118 .172 1.494 .139 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber: SPSS 26 Data Sekunder (2022) 

 

Berdasarkan Tabel di atas, telah diperoleh hasil Uji Hipotesis secara Parsial (Uji T) dengan hasil sebagai 

berikut: 

1. Nilai t-hitung yang diperoleh Harga (X1) adalah sebesar 4.809 Nilai ini akan dibandingkan dengan nilai t- 

tabel untuk pengujian dua pihak sebesar ± 1.984. Dari nilai-nilai di atas terlihat bahwa nilai t-hitung yang 

diperoleh sebesar 4.809 lebih besar dari nilai t-tabel (1.984 dan -1.984). Sesuai dengan kriteria pengujian 

hipotesis bahwa Ho diterima dan Ha ditolak, artinya secara parsial terdapat pengaruh antara Harga terhadap 

Keputusan Pembelian. 
2. Nilai t-hitung yang diperoleh Iklan Sosial Media (X2) adalah sebesar 1.238 Nilai ini akan dibandingkan 

dengan nilai t-tabel untuk pengujian dua pihak sebesar ± 1.984. Dari nilai-nilai di atas terlihat bahwa nilai t- 

hitung yang diperoleh sebesar 1.238 lebih keci; dari nilai t-tabel (1.984 dan -1.984). Sesuai dengan kriteria 

pengujian hipotesis bahwa Ho ditolak dan Ha diterima, artinya secara parsial tidak terdapat pengaruh antara 

Iklan Sosial Media terhadap Keputusan Pembelian. 
3. Nilai t-hitung yang diperoleh Kelas Sosial (X2) adalah sebesar 1.494 Nilai ini akan dibandingkan dengan 

nilai t-tabel untuk pengujian dua pihak sebesar ± 1.984. Dari nilai-nilai di atas terlihat bahwa nilai t-hitung 

yang diperoleh sebesar 1.494 lebih kecil dari nilai t-tabel (1.984 dan -1.984). Sesuai dengan kriteria pengujian 

hipotesis bahwa Ho ditolak dan Ha diterima, artinya secara parsial tidak terdapat pengaruh antara Kelas Sosial 

terhadap Keputusan Pembelian. 

 

B. Uji Simultan (Uji f) 

Uji F digunakan untuk mengetahui signifikan koefisien korelasi berganda, menurut Sugiyono (2018:190), atau 

uji F bertujuan untuk mengetahui apakah pengaruh variabel X1, X2, X3 secara simultan terhadap Y signifikan. 

Berikut ini adalah hasil pengolahan data menggunakan software SPSS 26: 

 
ANOVAa 
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a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

b. Predictors: (Constant), Kelas Sosial, Harga, Iklan Sosial Media 

Model  Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 565.709 3 188.570 50.285 .000b 

Residual 360.001 96 3.750   

Total 925.710 99    

 

 

Sumber: SPSS 26 Data Sekunder (2022) 

 

Berdasarkan Tabel di atas diperoleh nilai Fhitung sebesar 50.286 dan Ftabel sebesar 2.70, karena Fhitung > 

Ftabel dan nilai sign < 0,05 maka H0 ditolak dan H1 diterima, dengan demikian hipotesis yang menyatakan bahwa 

variabel Harga (X1), Iklan Media Sosial (X2) dan Kelas Sosial (X3) berpengaruh secara simultan terhadap 

Keputusan Pembelian (Y) pada Mobil Di PT. Suzuki Indomobil Motor (SIM) secara statistik (signifikan). 

 

C. Pembahasan 

Hasil penelitian mengenai harga mobil di PT. Suzuki Indomobil Motor (SIM) menunjukan bahwa nilai total 

skor kumulatif yang diperoleh dari seluruh pernyataan-pernyataan yang membentuk variabel harga termasuk dalam 

kategori cukup baik. Variabel harga yang terdiri dari dimensi keterjangkauan harga, kesesuaian harga dengan 

kualitas produk, kesesuaian harga dengan manfaat, dan daya saing harga. 

Hasil penelitian mengenai iklan sosial media di PT. Suzuki Indomobil Motor (SIM) menunjukan bahwa nilai 

total skor kumulatif yang diperoleh dari seluruh pernyataan-pernyataan yang membentuk variabel iklan sosial media 

termasuk dalam kategori cukup baik. Variabel iklan sosial media yang terdiri dari dimensi attention, interest, desire, 

conviction, dan action. 

Hasil penelitian mengenai kelas sosial di PT. Suzuki Indomobil Motor (SIM) menunjukan bahwa nilai total skor 

kumulatif yang diperoleh dari seluruh pernyataan-pernyataan yang membentuk variabel kelas sosial termasuk dalam 

kategori baik. Variabel kelas sosial yang terdiri dari dimensi pendapatan, gengsi, lingkungan sosial, dan reputasi. 

Hasil penelitian mengenai keputusan pembelian di PT. Suzuki Indomobil Motor (SIM) menunjukan bahwa nilai 

total skor kumulatif yang diperoleh dari seluruh pernyataan-pernyataan yang membentuk variabel keputusan 

pembelian termasuk dalam kategori tidak baik. Variabel keputusan pembelian yang terdiri dari dimensi kebutuhan 

dan keinginan akan suatu produk, keinginan mencoba, kemantapan akan kualitas suatu produk, dan keputusan 

pembelian ulang. 

Pengujian simultan diperoleh nilai Fhitung sebesar 50.286 dan Ftabel sebesar 2.70, karena Fhitung > Ftabel dan 

nilai sign < 0,05 maka H0 ditolak dan H1 diterima, dengan demikian hipotesis yang menyatakan bahwa variabel 

Harga (X1), Iklan Media Sosial (X2) dan Kelas Sosial (X3) berpengaruh secara simultan terhadap Keputusan 

Pembelian (Y) di PT Suzuki Indomobil Motor (SIM) secara statistik (signifikan). Dari hasil analisis koefisien 

determinasi menunjukan bahwa ketiga variabel Harga (X1), Iklan Sosial Media (X2), Kelas Sosial (X3), memberikan 

kontribusi sebesar 55,6% terhadap Keputusan Pembelian (Y) di PT. Suzuki Indomobil Motor (SIM) dan untuk 

sisanya yaitu sebesar 44,4% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diteliti oleh penulis. 

 

V. KESIMPULAN DAN SARAN 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian mengenai pengaruh harga, iklan sosial media dan kelas sosial terhadap keputusan 

pembelian mobil di PT Suzuki Indomobil Motor (SIM) yang telah dilakukan maka dapat ditarik kesimpulan sebagai 

berikut: 

1. Harga mobil di PT. Suzuki Indomobil Motor (SIM) berada pada katagori cukup baik menurut responden. 

2. Iklan sosial media di PT. Suzuki Indomobil Motor (SIM) berada pada katagori cukup baik menurut 

responden. 

3. Kelas sosial di PT. Suzuki Indomobil Motor (SIM) berada pada katagori baik menurut responden. 

4. Keputusan pembelian di PT. Suzuki Indomobil Motor (SIM) berada pada katagori tidak baik menurut 

responden. 

5. Variabel Harga (X1), Iklan Media Sosial (X2) dan Kelas Sosial (X3) berpengaruh secara simultan 

terhadap Keputusan Pembelian (Y) di PT Suzuki Indomobil Motor (SIM) secara statistik (signifikan). 



ISSN : 2355-9357 e-Proceeding of Management : Vol.10, No.4 Agustus 2023 | Page 2676
 

 

B. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan mengenai pengaruh harga, iklan sosial media dan kelas sosial 

terhadap keputusan pembelian mobil di PT. Suzuki Indomobil Motor (SIM) terdapat beberapa saran yang dapat 

disampaikan oleh penulis, yaitu sebagai berikut: 

1. PT. Suzuki Indomobil Motor (SIM) harus lebih memperhatikan harga mobilnya seperti pada daya saing 

harga mobilnya sehingga pembeli tidak ragu dalam memutuskan untuk membeli mobil di PT Suzuki 

Indomobil Motor (SIM). 

2. PT. Suzuki Indomobil Motor (SIM) harus lebih memperhatikan iklan sosial medianya seperti pada iklan 

yang dapat meyakinkan konsumen agar pembeli yakin untuk membeli mobil di PT. Suzuki Indomobil 

Motor (SIM). 

3. PT. Suzuki Indomobil Motor (SIM) harus memperhatikan kelas sosial konsumennya seperti pada 

pendapatan konsumen agar pendapatan yang dimiliki konsumen cukup untuk dapat membeli mobil PT 

Suzuki Indomobil Motor (SIM). 

4. PT. Suzuki Indomobil Motor (SIM) harus serius dalam memperhatikan keputusan pembelian pada 

konsumennya terutama pada keputusan pembelian ulang agar PT. Suzuki Indomobil Motor (SIM) dapat 

memiliki konsumen yang setia. 
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