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ABSTRAK

Puput meriana sari Pengaruh Persepsi Konsumen, Strategi Promosi dan Kualitas
Produk terhadap Kepercayaan Konsumen Pada Usaha Sparepart dan Bengkel Eko
Nganjuk kec. Ngronggot

Kata kunci: Persepsi konsumen, strategi promosi, kualitas produk, kepercayaan
konsumen

Penelitian ini dilatarbelakangi oleh pentingnya kepercayaan konsumen
dalam mempertahankan loyalitas terhadap produk dan jasa, khususnya pada Usaha
Sparepart dan Bengkel Eko Nganjuk Kecamatan Ngronggot. Masih banyak
konsumen yang ragu terhadap layanan dan kualitas produk yang ditawarkan. Hal
ini diduga dipengaruhi oleh persepsi konsumen, strategi promosi yang dijalankan,
serta kualitas produk yang diberikan.

Tujuan dari penelitian ini adalah: 1) Untuk mengetahui apakah ada
pengaruh persepsi konsumen terhadap kepercayaan konsumen. 2) Untuk
mengetahui apakah ada pengaruh strategi promosi terhadap kepercayaan
konsumen. 3) Untuk mengetahui apakah ada pengaruh kualitas produk terhadap
kepercayaan konsumen. 4) Untuk mengetahui apakah ada pengaruh persepsi
konsumen, strategi promosi, dan kualitas produk secara simultan terhadap
kepercayaan konsumen pada Usaha Sparepart dan Bengkel Eko Nganjuk
Kecamatan Ngronggot.

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode
deskriptif. Teknik pengambilan sampel dilakukan dengan menggunakan purposive
sampling sebagai bagian dari non-probability sampling. Penetapan jumlah sampel
dilakukan dengan menggukan rumus Slovin hingga diperoleh sebanyak 86
responden. Teknik analisis data dalam penelitian ini menggunakan analisis regresi
linier berganda.

Kesimpulan dari penelitian ini adalah: 1) Variabel persepsi konsumen
secara parsial berpengaruh secara signifikan terhadap kepercayaan konsumen
dengan nilai signifikansi 0,03 < 0,05. 2) Variabel strategi promosi secara parsial
berpengaruh secara signifikan terhadap kepercayaan konsumen dengan nilai
signifikansi 0,00 < 0,05. 3) Variabel kualitas produk secara parsial berpengaruh
signifikan terhadap kepercayaan konsumen dengan nilai signifikansi 0,00 < 0,05.
4) Variabel persepsi konsumen (X1), strategi promosi (X2), dan kualitas produk (Xs)
secara simultan memiliki pengaruh terhadap variabel kepercayaan konsumen (Y)
dengan Fhitung = 63,098 dan nilai signifikansi 0,000.
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Pertumbuhan ekonomi saat ini mengalami peningkatan yang pesat, sebuah
fenomena yang terjadi seiring dengan perubahan situasi dan kondisi global
(Edda Christy et al., 2020). Masyarakat kini mampu mengembangkan ekonomi
mereka, didorong oleh kemajuan teknologi dan literasi. Bisnis modern
berkembang dengan pesat, menciptakan berbagai variasi usaha yang
berkompetisi dalam pasar global (Yolanda et al., 2021). Seperti yang dikatakan
olen (Markoniaswan, 2021) salah satu faktor utama yang mendukung
pertumbuhan ini adalah inovasi dalam usaha, di mana teknologi digital dan
branding berperan sebagai pendorong utama. Kombinasi ini membuka peluang
baru, memungkinkan efisiensi yang lebih baik, serta memperluas akses pasar
dan jaringan global. Perusahaan yang mampu beradaptasi dan memanfaatkan
perkembangan ini akan unggul dalam persaingan yang semakin ketat.

Memanfaatkan inovasi dan strategi branding yang efektif sangat penting
bagi perkembangan perusahaan(Rahmad mahdun et al., 2023). Dengan
memanfaatkan teknologi digital, perusahaan dapat bersaing dengan kompetitor
lainnya. Branding yang baik tidak hanya meningkatkan efisiensi operasional
dan penetrasi pasar, tetapi juga membangun kepercayaan konsumen, yang pada
gilirannya menarik lebih banyak pelanggan (Pontolowokang et al., 2023).
Persaingan bisnis saat ini semakin ketat, sehingga perusahaan perlu memiliki
arah yang jelas untuk tetap bersaing dan menghasilkan keuntungan. Perusahaan
juga harus memperhatikan kualitas bahan dan proses produksi untuk
menghasilkan produk yang berkualitas serta menambahkan inovasi pada produk
agar konsumen tidak merasa jenuh (Karmila, 2022). Seperti yang dikemukakan
oleh (Lupiyoadi, 2020) strategi promosi yang tepat, seperti penggunaan media
sosial dan penawaran diskon menarik, juga penting untuk menarik perhatian

konsumen dan meningkatkan penjualan.



Meningkatkan promosi suatu produk sangat penting karena dapat
memperkenalkan produk kepada calon pelanggan dan membangun kesadaran
merek (Tahendrika, 2021). Dalam industri otomotif, khususnya di usaha
sparepart motor, pemasaran yang efektif sangat diperlukan untuk menonjolkan
keunggulan produk, seperti daya tahan, kompatibilitas, dan harga yang
kompetitif. Kini, kendaraan tidak hanya menjadi alat transportasi, tetapi juga
bagian dari persepsi konsumen pengendara (Aldaan Faikar Annafik, 2022).
Oleh karena itu, membuka usaha di bidang otomotif memiliki peluang besar.

Usaha otomotif, yang bergerak di bidang jasa dan penjualan berbagai
kebutuhan alat servis motor, menawarkan potensi keuntungan yang besar.
Bisnis sparepart motor, misalnya, sangat menguntungkan karena banyak orang
yang menggunakan motor sebagai alat transportasi sehari-hari, sehingga bisnis
ini bersifat stabil dan tidak musiman (Alfernando Marga Putra, 2023).
Keberhasilan bisnis ini tidak hanya bergantung pada kualitas produk, tetapi juga
pada faktor kepercayaan konsumen, persepsi pasar, dan strategi promosi yang
tepat. Jika konsumen merasa puas dengan kualitas produk dan layanan, mereka
cenderung setia dan tidak berpindah ke produk pesaing, sehingga penting untuk
membangun persepsi yang positif (Tahendrika, 2021).

Persepsi konsumen memainkan peran penting dalam membangun citra
positif suatu produk. Persepsi ini dapat dipengaruhi oleh berbagai faktor,
termasuk pengalaman pribadi konsumen, yang berpengaruh pada keputusan
pembelian mereka. Oleh karena itu, membangun citra perusahaan yang baik
sangat penting dalam membentuk persepsi konsumen yang positif. Image
perusahaan yang baik akan membantu dalam menarik konsumen dan
meningkatkan kepercayaan mereka (Adianta,Nurjannah,2023). Namun,
membangun branding yang efektif tidak selalu mudah, karena tidak semua
upaya perusahaan dapat sesuai dengan harapan konsumen.Kualitas produk
adalah faktor kunci dalam membangun persepsi konsumen dan meningkatkan
kepercayaan mereka. Kualitas produk merupakan salah satu faktor penting yang
menentukan keberhasilan suatu bisnis. Secara umum, kualitas produk dapat
diartikan sebagai tingkat di mana suatu produk mampu memenuhi atau bahkan

melampaui harapan konsumen.



Kualitas ini mencakup berbagai aspek seperti kinerja, daya tahan,
keandalan, kesesuaian dengan spesifikasi, serta tampilan atau estetika produk
itu sendiri. Produk yang berkualitas tinggi tidak hanya memberikan kepuasan
kepada pelanggan, tetapi juga meningkatkan loyalitas mereka terhadap merek,
memperkuat reputasi perusahaan, dan memberikan keunggulan kompetitif di
pasar. Oleh karena itu, menjaga dan meningkatkan kualitas produk menjadi hal
yang sangat krusial dalam strategi bisnis jangka panjang. Kualitas mencakup
berbagai aspek, seperti desain, kinerja, dan keandalan produk. Produk
berkualitas tinggi tidak hanya memenuhi harapan konsumen, tetapi juga
membantu membangun citra merek yang positif dan loyalitas jangka panjang.
Menurut Untuk itu, penting bagi perusahaan untuk memastikan bahwa produk
yang ditawarkan memiliki kualitas yang baik, yang dapat membedakan mereka
dari kompetitor dan memperluas jangkauan pasar. Selain itu, teknik pemasaran
yang tepat juga penting dalam memperkenalkan produk ke pasar yang lebih luas
(Masitha Kurnia Sari Siregar, 2020).

Strategi promosi merupakan pendekatan yang dirancang untuk
meningkatkan kesadaran konsumen terhadap produk atau layanan dan
mendorong penjualan (Rohmawati, 2025). Di era digital, promosi melalui
media sosial menjadi salah satu cara yang paling efektif untuk menjangkau
audiens yang lebih luas. Pengelolaan platform seperti Facebook dan Instagram
memerlukan pendekatan yang terencana dengan baik, mulai dari pemahaman
audiens hingga penggunaan fitur canggih seperti iklan berbayar. Konten yang
berkualitas dan menarik, seperti gambar dan video, dapat membangun
hubungan emosional dengan audiens dan meningkatkan kesadaran merek.
Komunikasi dua arah yang aktif juga sangat penting dalam menjaga hubungan
baik dengan konsumen. Melalui interaksi yang baik, bisnis dapat menciptakan
kedekatan dengan pelanggan, yang dapat memperkuat loyalitas mereka.
Penawaran promosi menarik, seperti diskon atau giveaway, juga dapat
meningkatkan minat beli konsumen.

Pengelolaan media sosial yang serius dapat membantu memperkuat
branding perusahaan dan meningkatkan kepercayaan pelanggan (Edda Christy

et al., 2020). Dalam usaha sparepart motor, promosi yang efektif tidak hanya



menarik perhatian konsumen, tetapi juga membangun kepercayaan mereka.
Promosi yang tepat akan memastikan konsumen merasa yakin dengan produk
yang ditawarkan dan memperkuat citra positif perusahaan (Rahmad mahdun et
al., 2023). Namun, usaha sparepart motor Bengkel Eko menghadapi kendala,
terutama dalam strategi pemasarannya yang belum berkembang secara optimal.
Salah satu masalah utama adalah belum maksimalnya pemanfaatan pemasaran
online maupun offline, belum memaksimalkan kualitas produk yang layak. Di
era digital saat ini, pemasaran konvensional yang hanya mengandalkan
penjualan langsung di toko memiliki keterbatasan dalam menjangkau pasar
yang lebih luas. Akibatnya, usaha Eko kesulitan bersaing dengan bisnis lain
yang sudah lebih dulu memanfaatkan platform digital seperti media sosial dan
e-commerce untuk mempromosikan serta menjual produk mereka.

Dari uraian diatas maka peneliti ingin melakukan sebuah penelitian
untuk mengetahui apakah persepsi konsumen, Strategi promosi dan Kualitas
produk mempengaruhi kepercayaan konsumen pada usaha Sparepart Montor
Eko, maka dari itu penulis mengambil judul “ Pengaruh Persepsi, Strategi
Promosi Dan Kualitas Produk Terhadap Kepercayaan Konsumen Pada Usaha
Sparepart Dan Bengkel Eko Nganjuk Kec. Ngronggot “.

. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang diatas maka peneliti menetapkan rumusan

masalah terkait dengan masalah yang diteliti. Adapun rumusan masalah dalam

penelitian ini sebagai berikut:

1. Apakah ada pengaruh persepsi konsumen terhadap kepercayaan konsumen
pada usaha sparepart motor eko?

2. Apakah ada pengaruh strategi promosi terhadap kepercayaan konsumen pada
usaha sparepart motor eko?

3. Apakah ada pengaruh kualitas produk terhadap kepercayaan konsumen pada
usaha sparepart motor eko?

4. Apakah ada pengaruh persepsi konsumen, strategi promosi dan kualitas
produk secara simultan terhadap kepercayaan konsumen pada usaha

sparepart motor eko?



C. Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah yang tertulis di atas, maka penelitian ini

bertujuan untuk:

1.

Untuk mengetahui pengaruh persepsi konsumen terhadap kepercayaan
konsumen pada usaha sparepart motor Eko.
Untuk mengetahui pengaruh strategi promosi terhadap kepercayaan

konsumen pada usaha sparepart motor Eko.

. Untuk mengetahui pengaruh kualitas produk terhadap kepercayaan

konsumen pada usaha sparepart motor Eko.
Untuk mengetahui pengaruh persepsi konsumen, strategi promosi dan
kualitas produk secara simultan terhadap kepercayaan konsumen pada usaha

sparepart motor Eko

D. Manfaat Penelitian

1.

2.

Manfaat Teoritis
Manfaat teoritis dari hasil penelitian ini adalah agar bisa dijadikan
sebagai sumber pengetahuan akademis tentang perilaku konsumen dan
kepercayaan konsumen yang erat kaitanya dengan persepsi konsumen,
strategi promosi dan kualitas produk.
Manfaat Praktis
a. Bagi Peneliti
Penelitian merupakan suatu ajang atau tempat dimana penulis
dapat mengimplementasikan teori tentang manajemen persepsi konsumen
dalam kehidupan sehingga dapat memberi wawasan mendalam tentang
faktor-faktor yang dapat mempengaruhi kepercayaan konsumen.
Pengembangan strategi pasar yang efektif. Peningkatan kualitas produk
di sektor sparepart motor. Kontribusi untuk pengambilan keputusan
bisnis. Bahan refrensi penelitian lanjutan, setelah melakukan penelitian
ini penulis mendapatkan suatu keyakinan bahwasannya apapun yang telah
akan sampai di garis strart dengan baik dan yakin pasti suatu saat akan

sampai di garis finish dengan hasil yang optimal.



b. Bagi Usaha Sparepart Motor Eko
Hasil dari penelitian ini dapat dijadikan sebagai suatu bahan
masukan yang bermanfaat untuk perkembangan usaha sparepart motor
eko. Sehingga dapat mengidentifikasi trend pasar dan inovasi produk serta
mengembangkan produk baru yang dapat menarik lebih banyak
pelanggan dan meningkatlan penjualan. Penelitian ini  dapat
mngungkapkan tingkat kepercayaan konsumen serta di area mana toko
perlu meningkatkan layanannya. Ini dapat meningkatkan loyalitas
pelanggan dan mendorong pembelian berulang.
c. Bagi Mahasiswa
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat untuk semua
kalangan mahasiswa yang akan melakukan penelitian untuk dijadikan
sebagai sumber rujukan maupun gambaran umum tentang persepsi
konsumen yang berfokus pada persepsi konsumen, kualitas produk dan
kepercayaan pelanggan. Selain itu, bisa menjadikan penelitian sebagai
sumber motivasi ketika mereka melakukan sosial persepsi konsumen

untuk keberlangsungan hidupnya.
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