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Abstrak  
Penelitian ini bertujuan menganalisis pengaruh kepercayaan pelanggan, promosi digital, 
harga, dan ketersediaan suku cadang terhadap keputusan pembelian mobil Nissan di Batam. 
Penelitian menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode survei melalui penyebaran 
kuesioner kepada 113 responden, kemudian data dianalisis menggunakan regresi linier 
berganda. Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara parsial kepercayaan pelanggan 
berpengaruh negatif signifikan terhadap keputusan pembelian, karena konsumen cenderung 
lebih mempertimbangkan aspek keamanan, kualitas, dan reputasi merek sebelum 
memutuskan pembelian. 
Promosi digital berpengaruh positif signifikan karena memudahkan konsumen 
membandingkan produk, melihat ulasan, dan memperoleh penawaran menarik. Harga tidak 
berpengaruh signifikan, karena konsumen lebih fokus pada nilai dan manfaat produk. 
Ketersediaan suku cadang justru berpengaruh negatif signifikan karena diasosiasikan dengan 
tingginya potensi kerusakan kendaraan. Secara simultan, seluruh variabel berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian. Nilai koefisien determinasi sebesar 33% 
menunjukkan bahwa variabel penelitian mampu menjelaskan keputusan pembelian, 
sedangkan sisanya dipengaruhi faktor lain, dengan promosi digital dan kepercayaan 
pelanggan menjadi faktor dominan. 

 
Kata Kunci: Kepercayaan Pelanggan, Promosi Digital, Harga, Ketersediaan Suku Cadang, 
Keputusan Pembelian. 

Abstract 
This study aims to analyze the influence of customer trust, digital promotion, price, and spare 
parts availability on the purchasing decisions of Nissan cars in Batam. The study employed a 
quantitative approach using a survey method by distributing questionnaires to 113 
respondents, and the data were analyzed using multiple linear regression. The results indicate 
that, partially, customer trust has a significant negative effect on purchasing decisions, as 
consumers tend to consider aspects such as safety, quality, and brand reputation before 
making a purchase decision. 
Digital promotion has a significant positive effect on purchasing decisions because it enables 
consumers to compare products easily, read reviews, and access attractive offers. Price does 
not have a significant effect, as consumers are more concerned with the value and benefits 
offered by the product. Meanwhile, spare parts availability has a significant negative effect, as 
high availability may be associated with a greater likelihood of vehicle damage or repair needs. 
Simultaneously, all variables significantly influence purchasing decisions. The coefficient of 
determination of 33% indicates that the independent variables explain purchasing decisions to 
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that extent, while the remaining percentage is influenced by other factors outside the scope of 
this study, with digital promotion and customer trust being the most dominant factors. 

 
Keywords: Customer Trust, Digital Promotion, Price, Spare Parts Availability, Purchasing 
Decision. 
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PENDAHULUAN  

Industri otomotif merupakan salah satu sektor strategis yang memiliki 
kontribusi besar terhadap pertumbuhan ekonomi Indonesia. Perkembangan industri 
ini terus mengalami dinamika seiring dengan meningkatnya kebutuhan masyarakat 
terhadap kendaraan pribadi sebagai sarana mobilitas, baik untuk keperluan 
pekerjaan, bisnis, maupun aktivitas keluarga. Salah satu segmen kendaraan yang 
mengalami pertumbuhan cukup signifikan adalah Sport Utility Vehicle (SUV), yang 
dikenal memiliki desain tangguh, kapasitas penumpang yang besar, serta 
kemampuan adaptasi terhadap berbagai kondisi jalan. Di tengah meningkatnya minat 
masyarakat terhadap kendaraan SUV, persaingan antarprodusen otomotif menjadi 
semakin kompetitif, sehingga perusahaan dituntut untuk mampu menyusun strategi 
pemasaran yang tepat agar dapat mempertahankan pangsa pasar. 

Kota Batam merupakan salah satu wilayah yang memiliki potensi besar dalam 
pengembangan pasar otomotif di Indonesia. Sebagai kawasan strategis yang 
berbatasan langsung dengan negara tetangga serta dikenal sebagai pusat 
perdagangan dan industri, Batam memiliki tingkat mobilitas masyarakat yang tinggi 
dan daya beli yang cukup baik. Kondisi tersebut menjadikan Batam sebagai pasar 
potensial bagi perusahaan otomotif, termasuk Nissan. Namun, potensi pasar yang 
besar tidak secara otomatis menjamin keberhasilan penjualan apabila perusahaan 
tidak mampu memahami perilaku konsumen dan menyesuaikan strategi 
pemasarannya dengan kebutuhan pasar lokal. Faktor seperti kepercayaan pelanggan, 
efektivitas promosi digital, penetapan harga, dan layanan purna jual menjadi aspek 
yang sangat menentukan dalam memengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

Dalam beberapa tahun terakhir, Nissan menghadapi tantangan serius dalam 
mempertahankan daya saingnya di pasar otomotif Indonesia, khususnya di segmen 
SUV. Data penjualan menunjukkan bahwa Nissan mengalami penurunan penjualan 
yang cukup signifikan dibandingkan dengan merek pesaing seperti Toyota, Honda, 
Mitsubishi, maupun Suzuki. Penurunan tersebut mencerminkan adanya masalah 
dalam strategi pemasaran maupun persepsi konsumen terhadap merek Nissan. Di 
tengah persaingan yang semakin agresif, konsumen memiliki banyak pilihan 
kendaraan dengan spesifikasi, harga, dan fitur yang relatif kompetitif. Kondisi ini 
menyebabkan Nissan perlu melakukan evaluasi menyeluruh terhadap faktor-faktor 
yang memengaruhi keputusan pembelian agar mampu kembali meningkatkan minat 
konsumen terhadap produknya. 

Salah satu faktor penting yang memengaruhi keputusan pembelian adalah 
kepercayaan pelanggan. Dalam industri otomotif, kepercayaan memiliki peran yang 
sangat penting karena pembelian kendaraan merupakan keputusan dengan nilai 
ekonomi yang besar dan melibatkan pertimbangan jangka panjang. Konsumen tidak 
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hanya mempertimbangkan desain atau performa kendaraan, tetapi juga reputasi 
merek, kualitas produk, keamanan, serta layanan purna jual yang tersedia. Pada kasus 
Nissan di Batam, masih terdapat keraguan dari calon konsumen terhadap stabilitas 
merek dan daya saing produk yang ditawarkan. Persepsi tersebut terbentuk dari 
berbagai sumber, seperti pengalaman pengguna sebelumnya, informasi di media 
sosial, serta rekomendasi dari lingkungan sekitar. Ketika tingkat kepercayaan 
konsumen rendah, keputusan pembelian cenderung tertunda atau bahkan dibatalkan. 

Selain kepercayaan pelanggan, promosi digital juga menjadi faktor yang 
semakin penting dalam era transformasi teknologi saat ini. Perubahan perilaku 
konsumen yang semakin bergantung pada internet menyebabkan proses pencarian 
informasi produk kini lebih banyak dilakukan melalui platform digital. Konsumen 
cenderung membandingkan merek, membaca ulasan pengguna, melihat promosi, 
hingga berinteraksi dengan dealer melalui media sosial sebelum mengambil 
keputusan pembelian. Dalam konteks Nissan Batam, strategi promosi digital dinilai 
belum optimal dibandingkan dengan kompetitor yang lebih aktif memanfaatkan 
media sosial, influencer, maupun kampanye digital interaktif. Kondisi ini 
menyebabkan tingkat awareness terhadap produk Nissan menjadi lebih rendah, 
sehingga peluang untuk menarik minat konsumen juga semakin terbatas. 

Faktor harga juga merupakan pertimbangan utama dalam keputusan pembelian 
kendaraan, terutama untuk segmen SUV yang umumnya memiliki harga relatif 
tinggi. Konsumen cenderung melakukan perbandingan antara harga dan manfaat 
yang diperoleh sebelum menentukan pilihan. Nissan saat ini mengembangkan 
produk dengan teknologi hybrid e-Power yang menawarkan inovasi modern dan 
efisiensi energi, namun inovasi tersebut juga berdampak pada meningkatnya harga 
jual kendaraan. Bagi sebagian konsumen, harga yang lebih tinggi dapat menjadi 
hambatan apabila manfaat teknologi tersebut belum sepenuhnya dipahami. Ketika 
konsumen menilai bahwa harga yang ditawarkan tidak sebanding dengan fitur atau 
nilai produk, maka mereka akan cenderung beralih ke merek lain yang dianggap lebih 
ekonomis dan sesuai dengan kebutuhan mereka. 

Ketersediaan suku cadang juga menjadi faktor penting dalam keputusan 
pembelian, terutama karena kendaraan merupakan produk yang membutuhkan 
perawatan berkala dan layanan purna jual jangka panjang. Konsumen umumnya 
mempertimbangkan kemudahan memperoleh sparepart, kecepatan layanan servis, 
serta biaya perawatan sebelum membeli kendaraan. Di Batam, tantangan geografis 
sebagai wilayah kepulauan menyebabkan distribusi suku cadang terkadang 
menghadapi kendala logistik. Meskipun pihak dealer menyatakan bahwa 
ketersediaan suku cadang relatif memadai, persepsi konsumen terhadap potensi 
keterlambatan distribusi tetap dapat memengaruhi keputusan pembelian. 
Kekhawatiran terhadap layanan purna jual dapat menurunkan tingkat kepercayaan 
dan membuat konsumen lebih memilih merek dengan jaringan distribusi yang lebih 
luas. 

Berdasarkan fenomena tersebut, dapat dipahami bahwa keputusan pembelian 
mobil Nissan di Batam tidak hanya dipengaruhi oleh kualitas produk semata, tetapi 
juga oleh berbagai faktor eksternal dan psikologis konsumen. Kepercayaan 
pelanggan, promosi digital, harga, serta ketersediaan suku cadang merupakan 
variabel yang memiliki keterkaitan dalam membentuk keputusan pembelian. Oleh 
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karena itu, penelitian ini menjadi penting untuk dilakukan guna menganalisis 
seberapa besar pengaruh masing-masing variabel tersebut terhadap keputusan 
pembelian mobil SUV Nissan di Batam. Hasil penelitian diharapkan dapat 
memberikan kontribusi bagi perusahaan dalam merumuskan strategi pemasaran 
yang lebih efektif, meningkatkan kepuasan konsumen, serta memperkuat daya saing 
Nissan di pasar otomotif yang semakin kompetitif. 

 
METODOLOGI 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif yang dilaksanakan di 
Dealer Resmi Nissan Batam selama enam bulan, yaitu mulai Desember 2025 hingga 
Mei 2026. Penelitian ini menggunakan data primer yang diperoleh secara langsung 
dari responden melalui penyebaran kuesioner sebagai instrumen utama 
pengumpulan data. Kuesioner dirancang menggunakan skala Likert 5 poin, mulai 
dari sangat tidak setuju hingga sangat setuju, untuk mengukur tanggapan responden 
terhadap setiap variabel penelitian. Pendekatan ini dipilih karena mampu 
memberikan gambaran yang objektif mengenai hubungan antarvariabel yang diteliti. 

Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh pelanggan atau calon konsumen 
mobil SUV Nissan di Batam yang berjumlah 157 orang berdasarkan data internal 
perusahaan. Teknik pengambilan sampel menggunakan purposive sampling, yaitu 
pemilihan responden berdasarkan kriteria tertentu yang relevan dengan tujuan 
penelitian. Untuk menentukan jumlah sampel, penelitian ini menggunakan rumus 
Slovin dengan tingkat kesalahan sebesar 5%, sehingga diperoleh jumlah sampel 
sebanyak 113 responden. Sampel tersebut dianggap mampu mewakili populasi dalam 
memberikan data yang dibutuhkan untuk analisis penelitian. 

Variabel yang diteliti terdiri atas keputusan pembelian sebagai variabel 
dependen, serta kepercayaan pelanggan, promosi digital, harga, dan ketersediaan 
suku cadang sebagai variabel independen. Masing-masing variabel diukur 
menggunakan indikator yang disusun berdasarkan teori yang relevan. Keputusan 
pembelian diukur melalui indikator kemantapan memilih produk, kebiasaan 
membeli, kesediaan merekomendasikan, dan minat membeli kembali. Sementara itu, 
kepercayaan pelanggan diukur melalui aspek benevolence, integrity, competence, 
dan willingness to depend, sedangkan promosi digital, harga, dan ketersediaan suku 
cadang juga diukur menggunakan indikator yang sesuai dengan konsep teoritis 
masing-masing. 

Analisis data dalam penelitian ini menggunakan metode regresi linier 
berganda dengan bantuan software SPSS untuk mengetahui pengaruh variabel 
independen terhadap keputusan pembelian. Sebelum pengujian hipotesis dilakukan, 
data terlebih dahulu diuji melalui uji validitas dan reliabilitas untuk memastikan 
instrumen penelitian layak digunakan. Selanjutnya, dilakukan uji asumsi klasik yang 
meliputi uji normalitas, multikolinearitas, dan heteroskedastisitas guna memastikan 
model regresi memenuhi persyaratan analisis statistik. Pengujian hipotesis dilakukan 
melalui uji F untuk melihat pengaruh simultan, uji t untuk mengukur pengaruh 
parsial, serta koefisien determinasi (R²) untuk mengetahui besarnya kontribusi 
variabel independen dalam menjelaskan keputusan pembelian. 
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HASIL DAN PEMBAHASAN 
Hasil Penelitian 

Berdasarkan hasil penelitian, karakteristik responden menunjukkan bahwa 
mayoritas pelanggan Nissan Batam didominasi oleh laki-laki sebanyak 66 responden 
atau 58%, sedangkan perempuan berjumlah 47 responden. Berdasarkan usia, 
kelompok responden terbanyak berada pada rentang usia 41–55 tahun dengan jumlah 
37 responden atau 32,7%, yang menunjukkan bahwa pasar Nissan lebih banyak 
diminati oleh kelompok usia matang dengan kebutuhan kendaraan yang cenderung 
stabil. Dari sisi pendidikan, mayoritas responden merupakan lulusan Diploma (D3) 
sebanyak 25 responden atau 22,1%, sementara dari segi penghasilan, sebagian besar 
responden memiliki pendapatan di atas Rp10 juta per bulan sebanyak 42 responden 
atau 37,2%. Data ini menunjukkan bahwa konsumen Nissan di Batam umumnya 
berasal dari kelompok ekonomi menengah ke atas dengan daya beli yang relatif baik, 
sehingga keputusan pembelian tidak hanya dipengaruhi oleh faktor harga, tetapi juga 
oleh persepsi terhadap kualitas, kepercayaan, dan manfaat produk. 

Hasil analisis deskriptif terhadap variabel penelitian menunjukkan bahwa 
kepercayaan pelanggan memiliki nilai rata-rata 3,02, yang mengindikasikan tingkat 
kepercayaan responden berada pada kategori cukup baik, meskipun masih terdapat 
keraguan pada aspek kualitas produk dan layanan purna jual. Variabel promosi 
digital memperoleh rata-rata 3,08, yang menunjukkan bahwa strategi digital Nissan 
cukup efektif terutama dari sisi aksesibilitas informasi, namun masih perlu 
peningkatan dalam interaktivitas dan kreativitas konten. Variabel harga juga 
memperoleh nilai rata-rata 3,08, yang menunjukkan bahwa harga mobil Nissan dinilai 
cukup sebanding dengan manfaat yang diterima, meskipun daya saing harga 
terhadap merek lain masih perlu diperhatikan. Sementara itu, ketersediaan suku 
cadang memperoleh nilai rata-rata tertinggi yaitu 3,15, yang menunjukkan bahwa 
secara umum responden menilai ketersediaan sparepart cukup baik, terutama dalam 
hal kecepatan pemenuhan kebutuhan. Secara keseluruhan, hasil ini menunjukkan 
bahwa seluruh variabel berada pada kategori cukup baik, namun perusahaan tetap 
perlu melakukan perbaikan strategis untuk meningkatkan persepsi konsumen dan 
mendorong keputusan pembelian. 

Tabel 1 Uji Validitas 

Variabel Butir 
Pernyataan 

r-hitung r-tabel Validitas 

 
 
 
 

Kepercayaan 
Pelanggan 

( X1) 

Pernyataan 1 0,371 0,361 Valid 
Pernyataan 2 0,227 0,361 Valid 
Pernyataan 3 0,493 0,361 Valid 
Pernyataan 4 0,582 0,361 Valid 
Pernyataan 5 0,599 0,361 Valid 
Pernyataan 6 0,635 0,361 Valid 
Pernyataan 7 0,365 0,361 Valid 
Pernyataan 8 0,525 0,361 Valid 

 
 
 

Pernyataan 1 0,363 0,361 Valid 
Pernyataan 2 0,361 0,361 Valid 
Pernyataan 3 0,450 0,361 Valid 
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Variabel Butir 
Pernyataan 

r-hitung r-tabel Validitas 

 
Promosi Digital 

(X2) 

Pernyataan 4 0,542 0,361 Valid 
Pernyataan 5 0,420 0,361 Valid 
Pernyataan 6 0,550 0,361 Valid 
Pernyataan 7 0,568 0,361 Valid 

    
Pernyataan 8 0,876 0,361 Valid 

 
 

Harga(X3) 

Pernyataan 1 0,714 0,361 Valid 
Pernyataan 2 0,882 0,361 Valid 
Pernyataan 3 0,372 0,361 Valid 
Pernyataan 4 0,522 0,361 Valid 
Pernyataan 5 0,575 0,361 Valid 
Pernyataan 6 0,616 0,361 Valid 

 
 
 

Ketersediaan 
Suku Cadang 

(X4) 

Pernyataan 1 0,399 0,361 Valid 
Pernyataan 2 0,371 0,361 Valid 
Pernyataan 3 0,972 0,361 Valid 
Pernyataan 4 0,694 0,361 Valid 
Pernyataan 5 0,690 0,361 Valid 
Pernyataan 6 0,538 0,361 Valid 
Pernyataan 7 0,508 0,361 Valid 
Pernyataan 8 0,648 0,361 Valid 

 
 
 

Keputusan 
Pembelian (Y) 

Pernyataan 1 0,616 0,361 Valid 
Pernyataan 2 0,936 0,361 Valid 
Pernyataan 3 0,439 0,361 Valid 
Pernyataan 4 0,478 0,361 Valid 
Pernyataan 5 0,561 0,361 Valid 
Pernyataan 6 0,458 0,361 Valid 
Pernyataan 7 0,484 0,361 Valid 
Pernyataan 8 0,499 0,361 Valid 

Sumber: Hasil Olahan SPSS (2026) 

Berdasarkan hasil uji validitas, seluruh butir pernyataan pada variabel 
Kepercayaan Pelanggan (X1), Promosi Digital (X2), Harga (X3), dan Ketersediaan 
Suku Cadang (Y) memiliki nilai r-hitung yang lebih besar daripada r-tabel (0,361). 
Dengan demikian, seluruh item pernyataan dinyatakan valid dan mampu mengukur 
variabel yang diteliti secara tepat, sehingga layak digunakan dalam analisis penelitian 
selanjutnya. 

Tabel 2 Uji Reliabilitias 
Variabel Alpha 

Hitung 
Cronbach's 

Alpha 
Kesimpulan 

Kepercayaan Pelanggan (X1) 0,691 0,60 Reliabel 

Promosi Digital (X2) 0,689 0,60 Reliabel 
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Variabel Alpha 
Hitung 

Cronbach's 
Alpha 

Kesimpulan 

Harga (X3) 0,667 0,60 Reliabel 

Ketersediaan Suku Cadang (X4) 0,674 0,60 Reliabel 

Keputusan Pembelian (Y) 0,621 0,60 Reliabel 

  Sumber: Hasil Olahan SPSS (2026) 
Berdasarkan tabel 2 menujukkan bahwa jawaban responden atas variabel 

Kepercayaan Pelanggan (X1) memliki nilai Conbcarh Alpha 0,691 > 0,60, Promosi 
Digital (X2) memiliki nilai Conbrach Alpha 0,689 > 0,60, Harga (X3) memiliki nilai 
Conbrach Alpha 0,667 > 0,60, Ketersediaan Suku Cadang  (X4) memiliki nilai Conbrach 
Alpha 0,674 > 0,60, Keputusan Pembelian (Y) memiliki nilai Conbrach Alpha 0,621 > 
0,60,  sehingga secara keseluruhan jawaban responden dari kuesioner dalam 
penelitian ini dinyatakan reliabel dan dapat dilanjutkan ke tahap selanjutnya. 

Tabel 3 Uji Normalitas 

 

Berdasarkan hasil analisis perhitungan menggunakan aplikasi SPSS terhadap 
pengujian normalitas data untuk  sampel dijelaskan bahwa bahwa secara keseluruhan 
data berikut tidak mengalami permasalah pada uji normalitas, dikarenakan nilai 
Asymp.sig >0.05 yaitu sebesar 0.200. 
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Gambar 1 Grafik Histogram 

Sumber : Data diolah dengan SPSS (2026) 
Pada grafik histogram pada Gambar 1 dapat dilihat bahwa data yang diteliti 

cenderung mengikuti pola distribusi normal. Hal ini tercermin dari bentuk kurva 
yang menyerupai lonceng (bell-shaped), di mana penyebaran data relatif simetris dan 
tidak menunjukkan kemiringan yang signifikan baik ke arah kiri maupun ke arah 
kanan. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa asumsi normalitas pada data 
telah terpenuhi. 

 
Gambar 2 Grafik P-Plot 

Sumber : Data diolah dengan SPSS (2026) 

Pada Gambar 2 terlihat bahwa titik-titik pada grafik P-P Plot cenderung 
mengikuti dan berada di sekitar garis diagonal. Kondisi ini menunjukkan bahwa 
distribusi data mendekati distribusi normal, karena tidak terdapat penyimpangan 
yang berarti dari garis tersebut. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa data 
telah memenuhi asumsi normalitas.  

 
Tabel 4 Uji Multikolinearitas 

Coefficientsa 

Model 
t Sig. Collinearity Statistics 

B  Tolerance VIF 
1 (Constant) 15,999 4,233   

KETERSEDIAANSUKUCA
DANG 

-,260 -2,984 ,904 1,106 

HARGA ,170 1,809 ,869 1,151 
PROMOSIDIGITAL ,749 7,353 ,855 1,170 
KEPERCAYAANPELANG
GAN 

-,272 -3,443 ,900 1,111 

a. Dependent Variable: KEPUTUSANPEMBELIAN 
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Sumber : Data diolah dengan SPSS (2026) 

Berdasarkan hasil pengolahan data menggunakan SPSS pada Tabel 4, dapat 
disimpulkan bahwa model penelitian tidak mengalami gejala multikolinearitas. Hal 
ini dibuktikan dari nilai Variance Inflation Factor (VIF) pada masing-masing variabel 
yang berada di bawah 10, serta nilai tolerance yang lebih besar dari 0,10. Dengan 
demikian, seluruh variabel dalam penelitian ini telah memenuhi kriteria asumsi klasik 
terkait multikolinearitas. 

 
 

Gambar 3 Uji Heterokedastisitas 
Sumber : Data diolah dengan SPSS (2026) 

Dari grafik Scatterplot yang disajikan pada gambar 3, terlihat titik-titik 
menyebar secara dan tidak membentuk sebuah pola tertentu yang jelas tersebar baik 
di atas maupun di bawah angka nol pada sumbu Y. Hail ini berarti tidak terjadi 
heterokedastisitas pada model regresi sehingga layak dipakai untuk memprediksi 
Produktivitas Kerja berdasarkan masukan variabel yaitu Kepercayaan Pelanggan, 
Promosi Digital, Harga, Ketersediaan Suku Cadang. 

Tabel 5 Tabel Uji-t 
Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardize
d 

Coefficients t Sig. 
B Std. Error Beta   

1 (Constant) 15,999 3,779  4,233 ,000 
KETERSEDIAANSU
KUCADANG 

-,260 ,087 -,242 -2,984 ,004 

HARGA ,170 ,094 ,149 1,809 ,073 
PROMOSIDIGITAL ,749 ,102 ,613 7,353 ,000 
KEPERCAYAANPEL
ANGGAN 

-,272 ,079 -,280 -3,443 ,001 

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS (2026) 
Berdasarkan tabel 5 berikut penjelasan persamaan regresi data panel diatas : 
Variabel Kepercayaan Pelanggan menunjukkan nilai t-hitung sebesar -3.443 

yang lebih kecil dibandingkan dengan t-tabel (-3.443 < 1.65909), serta memiliki nilai 
signifikansi sebesar 0.004 yang lebih kecil dari 0.05. Hasil ini mengindikasikan bahwa 



Pengaruh Kepercayaan Pelanggan, Promosi Digital, Harga Dan Ketersediaan.... 

 Bata Ilyas Educational Management Review, 6(1), 2026| 349 

Kepercayaan Pelanggan berpengaruh negatif dan signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian Mobil Nissan di Batam. Variabel Promosi menunjukkan nilai t-hitung 
sebesar 7.353 yang lebih besar dibandingkan dengan t-tabel (7.353 > 1.65909), serta 
memiliki nilai signifikansi sebesar 0.000 yang lebih kecil dari 0.05. Hasil ini 
mengindikasikan bahwa Promosi digital berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
Keputusan Pembelian Mobil Nissan di Batam. Variabel Harga memperoleh nilai t-
hitung sebesar 1.809 yang lebih besar dari t-tabel (1.809> 1.70329), tetapi nilai 
signifikansinya sebesar 0.073 lebih besar diatas batas 0.05. Hal ini menandakan bahwa 
harga tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian mobil 
Nissan di batam. Variabel Ketersediaan Suku Cadang menunjukkan nilai t-hitung 
sebesar -2.2984 yang lebih kecil dibandingkan dengan t-tabel (-2.984 < 1.65909), serta 
memiliki nilai signifikansi sebesar 0.004 yang lebih kecil dari 0.05. Hasil ini 
mengindikasikan bahwa Ketersediaan Suku Cadang berpengaruh negatif dan 
signifikan terhadap Keputusan Pembelian Mobil Nissan di Batam. 
 

Tabel 6 Uji-F 

 

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS (2026) 
Berdasarkan hasil analisis tabel ANOVA bahwa nilai f-hitung Keputusan 

Pembelian adalah sebesar 15,143 dan nilai Sig. Adalah 0.000. sehingga f-hitung 

Keputusan Pembelian lebih besar dari f-tabel (15.143 > 2.18) dan nilai Sig. Lebih kecil 
dari 0.000 (0.000 < 0.05). maka hipotesis dapat diterima. 

Sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel Kepercayaan Pelanggan, 
Promosi, Harga, Ketersediaan suku cadang secara bersama-sama mempengaruhi 
keputusan pembelian Customer Nissan Mobil. 

 
Tabel 7 Uji Koefisien Determinasi 
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Sumber  : Hasil Pengolahan SPSS (2026) 

Berdasarkan tabel 7 di atas, dapat diketahui bahwa nilai Adjusted R-squared 
sebesar 0.336 atau 33%. Hal ini mengindikasikan bahwa variabel independen yang 
ada yaitu Kepercayaan Pelanggan, Promosi Digital, Harga, Ketersediaan suku cadang 
mampu menerangkan variabel Keputusan Pembelian sebesar 33%  dan sisanya 67% 
dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

 
Pembahasan 
Pengaruh Kepercayaan Pelanggan terhadap Keputusan Pembelian Nissan Mobil di 
Batam 

Penelitian membuktikan bahwa Kepercayaan pelanggan berpengaruh dan 
signifikan dan positif terhadap Keputusan Pembelian Nissan Mobil di Batam. Hal ini 
menunjukkan bahwa semakin tinggi tingkat kepercayaan yang suatu customer 
terhadap produk maka semakin meningkat pula peluang customer melakukan 
pembelian produk. 

Kepercayaan pelanggan merupakan salah satu faktor penting dalam 
membentuk keputusan pembelian, terutama pada produk dengan keterlibatan tinggi 
(high involvement) seperti mobil. Konsumen cenderung mempertimbangkan aspek 
keamanan, kualitas, serta reputasi merek sebelum mengambil keputusan. Ketika 
kepercayaan telah terbentuk, maka tingkat keraguan konsumen akan menurun dan 
keputusan pembelian menjadi lebih cepat serta lebih yakin. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan Novianti et al., 
(2025) , yang menyatakan bahwa kepercayaan konsumen memiliki peran penting 
dalam memengaruhi keputusan pembelian, bahkan mampu menjadi variabel mediasi 
yang memperkuat hubungan antara faktor lain dengan keputusan pembelian. 

Selain itu, penelitian Jamaluddin et al., (2023) juga menemukan bahwa 
kepercayaan konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian pada sektor otomotif, yang menunjukkan bahwa semakin tinggi 
kepercayaan konsumen, maka semakin besar kemungkinan konsumen untuk 
melakukan pembelian. 

Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa kepercayaan pelanggan 
merupakan faktor kunci dalam meningkatkan keputusan pembelian. Oleh karena itu, 
perusahaan perlu menjaga dan meningkatkan kepercayaan konsumen melalui 
kualitas produk, transparansi informasi, serta pelayanan yang baik agar mampu 
mempertahankan dan meningkatkan minat beli konsumen. 
Pengaruh Promosi Digital terhadap Keputusan Pembelian Nissan Mobil di Batam 
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Penelitian membuktikan bahwa promosi digital berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap Keputusan Pembelian Nissan Mobil di Batam. Hal ini 
menunjukkan bahwa semakin baik promosi digital yang diberikan kepada kepada 
customer, maka akan tingkat kemungkinan customer membeli produk semakin 
bertambah. 

Promosi digital merupakan salah satu strategi pemasaran modern yang 
memanfaatkan teknologi dan media online untuk menjangkau konsumen secara lebih 
luas dan cepat. Melalui platform seperti media sosial, website, dan marketplace, 
perusahaan dapat menyampaikan informasi produk secara lebih menarik, interaktif, 
dan mudah diakses oleh calon konsumen. Kondisi ini mampu meningkatkan minat, 
kepercayaan, serta keyakinan konsumen dalam mengambil keputusan pembelian. 

Selain itu, promosi digital juga memberikan kemudahan bagi konsumen dalam 
membandingkan produk, melihat ulasan, serta memperoleh berbagai penawaran 
menarik seperti diskon atau bonus. Hal ini membuat konsumen lebih terdorong untuk 
melakukan pembelian karena adanya nilai tambah yang dirasakan dari aktivitas 
promosi tersebut. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh  (Handayani 
et al., 2024) yang menyatakan bahwa promosi online memiliki peran penting dalam 
mendorong konsumen untuk mengambil keputusan pembelian, terutama karena 
kemudahan akses informasi di era digital saat ini. 

Selain itu, penelitian oleh (Ahmad Shofi Rizki et al., 2025) juga menunjukkan 
bahwa promosi digital berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian, yang berarti semakin intensif dan tepat strategi promosi digital yang 
dilakukan, maka semakin tinggi keputusan pembelian konsumen. 

Penelitian lain oleh Mangoloi et al., (2025) turut memperkuat hasil ini dengan 
menemukan bahwa promosi digital yang menarik dan aktif di media sosial dapat 
meningkatkan kecenderungan konsumen untuk membeli suatu produk. 

Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa promosi digital merupakan 
faktor penting yang memengaruhi keputusan pembelian konsumen. Oleh karena itu, 
perusahaan seperti dealer Nissan di Batam perlu terus mengoptimalkan strategi 
promosi digital melalui konten yang menarik, informasi yang transparan, serta 
pemanfaatan platform digital yang tepat agar mampu meningkatkan minat dan 
keputusan pembelian konsumen. 
Pengaruh Harga terhadap Pembelian Produk Nissan Mobil di Batam 

Penelitian membuktikan bahwa harga tidak mempengaruhi Keputusan 
Pembelian Nissan Mobil di Batam. Hal ini menunjukkan bahwa semakin atau 
bertambah mahalnya suatu produk tidak memberikan pengaruh kepada customer 
membeli produk senditri 

Produk dengan keterlibatan tinggi seperti mobil, konsumen cenderung lebih 
mempertimbangkan faktor lain seperti kualitas produk, kepercayaan terhadap merek, 
fitur, serta layanan purna jual dibandingkan dengan harga semata. Dengan kata lain, 
selama konsumen merasa bahwa produk yang ditawarkan memiliki nilai dan manfaat 
yang sebanding, maka perubahan harga tidak terlalu memengaruhi keputusan 
pembelian. 

Selain itu, kondisi ini juga dapat disebabkan oleh karakteristik konsumen 
otomotif yang lebih berorientasi pada kebutuhan jangka panjang. Pembelian mobil 



Pengaruh Kepercayaan Pelanggan, Promosi Digital, Harga Dan Ketersediaan.... 
 

 Bata Ilyas Educational Management Review, 6(1), 2026| 352 

tidak hanya dilihat dari harga awal, tetapi juga mempertimbangkan aspek 
kenyamanan, keamanan, serta nilai guna yang diperoleh. Oleh karena itu, harga 
bukan menjadi satu-satunya penentu dalam keputusan pembelian. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Mpali, 
2023) yang menemukan bahwa harga tidak berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian mobil, sehingga variabel harga tidak menjadi faktor dominan 
dalam menentukan keputusan pembelian konsumen . 

Selain itu, penelitian (Artawan & Hajjad, 2023)menunjukkan bahwa tidak 
semua variabel, termasuk harga dalam kondisi tertentu, memiliki pengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian mobil, sehingga faktor lain seperti kualitas 
produk dan promosi menjadi lebih dominan dalam memengaruhi keputusan 
konsumen . Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa harga bukan merupakan 
faktor utama yang memengaruhi keputusan pembelian mobil Nissan di Batam. Oleh 
karena itu, perusahaan perlu lebih memfokuskan strategi pada peningkatan kualitas 
produk, pelayanan, serta kepercayaan konsumen dibandingkan hanya bersaing pada 
aspek harga. 
Pengaruh Ketersediaan suku cadang terhadap keputusan pembelian Nissan Mobil di 
Batam 

Hasil ini Penelitian mengemukakan bahwa Ketersediaan Suku Cadang 
berpengaruh negatif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian Mobil Nissan di 
Batam. emuan ini menunjukkan bahwa ketersediaan suku cadang bukan menjadi 
pertimbangan utama konsumen dalam membeli mobil Nissan di Batam. Konsumen 
cenderung lebih memperhatikan faktor lain seperti kualitas produk, kepercayaan 
terhadap merek, serta promosi yang diberikan. Selain itu, kemungkinan adanya 
persepsi bahwa ketersediaan suku cadang yang tinggi berkaitan dengan tingkat 
kerusakan kendaraan juga dapat memengaruhi keputusan pembelian secara negatif. 

Ketersediaan suku cadang bukan merupakan faktor utama yang 
dipertimbangkan oleh konsumen dalam membeli mobil Nissan di Batam. Konsumen 
cenderung lebih memfokuskan perhatian pada faktor lain seperti kualitas produk, 
kepercayaan terhadap merek, fitur kendaraan, serta strategi promosi yang dilakukan 
oleh perusahaan. Hal ini sejalan dengan karakteristik produk otomotif yang termasuk 
dalam kategori high involvement product, di mana konsumen lebih 
mempertimbangkan nilai guna jangka panjang dibandingkan faktor pendukung 
seperti suku cadang 

Selain itu, hasil penelitian ini juga dapat dijelaskan melalui adanya persepsi 
konsumen yang berbeda terhadap ketersediaan suku cadang. Dalam beberapa kasus, 
ketersediaan suku cadang yang tinggi justru dapat diasosiasikan dengan tingginya 
tingkat kerusakan atau kebutuhan perbaikan kendaraan. Persepsi tersebut dapat 
memengaruhi keputusan konsumen secara negatif, sehingga meskipun suku cadang 
tersedia dengan baik, hal tersebut tidak meningkatkan minat beli, bahkan cenderung 
menurunkannya (Rahmatika Pertiwi Matondang et al., 2025) 
Pengaruh Kepercayan Pelanggan, Promosi Digital,Harga, Ketersediaan suku cadang 
terhadap keputusan pembelian Nissan Mobil di Batam 

Penelitian membuktikan bahwa variabel Kepercayaan Pelanggan, Promosi, 
Harga, Ketersediaan suku cadang secara bersama-sama mempengaruhi keputusan 
pembelian Customer Nissan Mobil. 
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Pengaruh simultan ini menunjukkan bahwa keputusan pembelian tidak hanya 
ditentukan oleh satu faktor saja, melainkan merupakan hasil dari kombinasi berbagai 
pertimbangan yang saling berkaitan (Natasya et al., 2022)n. Kepercayaan pelanggan 
berperan dalam membangun keyakinan konsumen terhadap produk, promosi 
berfungsi sebagai sarana komunikasi dan peningkatan daya tarik, harga menjadi 
pertimbangan nilai yang diterima konsumen, serta ketersediaan suku cadang sebagai 
faktor pendukung dalam penggunaan jangka Panjang (Taufiqurrohman et al., 2023). 

Lebih lanjut, meskipun secara parsial terdapat variabel yang tidak 
berpengaruh signifikan atau bahkan berpengaruh negatif, namun ketika diuji secara 
bersama-sama, seluruh variabel tetap memberikan kontribusi terhadap keputusan 
pembelian. Hal ini menunjukkan adanya hubungan yang saling melengkapi antar 
variabel dalam memengaruhi perilaku konsumen . 

Dalam konteks pemasaran, temuan ini menegaskan bahwa perusahaan perlu 
menerapkan strategi yang terintegrasi, tidak hanya berfokus pada satu aspek saja. 
Perusahaan harus mampu menjaga kepercayaan pelanggan, meningkatkan 
efektivitas promosi, menetapkan harga yang kompetitif, serta memastikan 
ketersediaan suku cadang yang memadai guna mendorong keputusan pembelian 
konsumen. 

Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa kombinasi dari berbagai faktor 
tersebut menjadi penentu utama dalam meningkatkan keputusan pembelian, 
sehingga perusahaan perlu mengelola seluruh variabel tersebut secara optimal agar 
mampu bersaing di pasar otomotif yang semakin kompetitif. 
 
SIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai pengaruh 
kepercayaan pelanggan, promosi digital, harga, dan ketersediaan suku cadang 
terhadap keputusan pembelian mobil Nissan di Batam, dapat disimpulkan bahwa 
kepercayaan pelanggan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian. Hal ini menunjukkan bahwa semakin tinggi tingkat kepercayaan 
konsumen terhadap merek, kualitas produk, serta kredibilitas perusahaan, maka 
semakin besar kemungkinan konsumen untuk melakukan pembelian. Selain itu, 
promosi digital juga terbukti berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian, yang berarti semakin efektif, menarik, dan informatif strategi promosi 
melalui media digital, maka semakin tinggi minat konsumen untuk memilih dan 
membeli mobil Nissan. 

Sementara itu, variabel harga tidak menunjukkan pengaruh yang signifikan 
terhadap keputusan pembelian. Temuan ini mengindikasikan bahwa tinggi atau 
rendahnya harga bukan merupakan faktor utama yang menentukan keputusan 
konsumen dalam membeli mobil Nissan di Batam. Konsumen cenderung lebih 
mempertimbangkan faktor lain seperti kualitas produk, kepercayaan terhadap merek, 
serta manfaat yang diperoleh dari kendaraan tersebut. Di sisi lain, ketersediaan suku 
cadang justru menunjukkan pengaruh negatif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian. Hasil ini mengindikasikan bahwa peningkatan ketersediaan suku cadang 
dapat diasosiasikan oleh konsumen sebagai indikator adanya potensi kerusakan atau 
kebutuhan perawatan yang tinggi, sehingga dapat menimbulkan persepsi negatif 
terhadap produk. 



Pengaruh Kepercayaan Pelanggan, Promosi Digital, Harga Dan Ketersediaan.... 
 

 Bata Ilyas Educational Management Review, 6(1), 2026| 354 

Secara keseluruhan, hasil penelitian menunjukkan bahwa kepercayaan 
pelanggan, promosi digital, harga, dan ketersediaan suku cadang secara simultan 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian mobil Nissan di Batam. Hal 
ini menegaskan bahwa keputusan pembelian konsumen merupakan hasil dari 
kombinasi berbagai faktor yang saling berkaitan dan tidak dapat dipisahkan satu 
sama lain. Oleh karena itu, perusahaan perlu memperkuat kepercayaan pelanggan, 
meningkatkan efektivitas promosi digital, menjaga persepsi nilai produk, serta 
mengelola layanan purna jual dengan baik agar mampu meningkatkan keputusan 
pembelian dan memperkuat daya saing di pasar otomotif. 
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