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ABSTRAK

Perkembangan industri otomotif kendaraan bermotor roda dua dewasa ini begitu cepat seiring dengan kemajuan teknologi dan tingginya tingkat persaingan diantara perusahaan-perusahaan otomotif dalam menciptakan produk yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen, sehingga menarik untuk diteliti.
	Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh psikologis konsumen, karakteristik konsumen dan bauran pemasaran terhadap proses keputusan pembelian serta implikasinya pada loyalitas pelanggan. Fenomena yang terjadi yaitu menurunnya loyalitas konsumen dan keputusan pembelian. Oleh karena itu, peneliti ingin melihat faktor penyebab penurunan loyalitas dan keputusan pembelian tersebut.
	Metode penelitian yang digunakan dengan menggunakan metode analisis Structural Equation Models (SEM). Jumlah responden dalam penelitian ini sebanyak 300 responden pemilik kendaran bermotor roda dua. Hasil penelitian menunjukan bahwa psikologi konsumen pengaruh berpengaruf signifikan terhadap proses keputusan pembelian. Karakteristik konsumen berpengaruh signifikan terhadap proses keputusan pembelian. dan Bauran pemasaran berpengaruh signifikan terhadap proses keputusan pembelian. Secara simultan psikologi konsumen, karakteristik konsumen dan bauran pemasaran berpengaruh signifikan terhadap proses keputusan pembelian. Proses keputusan pembelian berpengaruh signifikan terhadap loyalitas pelanggan.

Kata kunci : Psikologis Konsumen, Karakteristik Konsumen, Bauran  Pemasaran, Proses Keputusan Pembelian dan Loyalitas Pelanggan



PENDAHULUAN
 Perkembangan industri otomotif dewasa ini begitu cepat seiring dengan kemajuan teknologi dan tingginya tingkat persaingan diantara perusahaan-perusahaan otomotif dalam menciptakan produk yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Perilaku masyarakat yang membutuhkan dan menginginkan kendaran bermotor dengan merek, kualitas, harga serta dengan desain baru yang ditawarkan pada tingkat harga yang kompetitif merupakan potensi yang harus diperhatikan produsen untuk mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Berikut ini merupakan grafik perkembangan jumlah kendaraan bermotor menurut jenis tahun 2009-2013:
  

Grafik 
Perkembangan Jumlah Kendaraan Bermotor Menurut Jenis, 2009-2013
Sumber: Data Badan Pusat Statistik Republik Indonesia, 2013

Berdasarkan grafik di atas, dapat dilihat bahwa jumlah kendaraan bermotor secara keseluruhan terus meningkat setiap tahunnya. Fenomena ini paling tidak merupakan salah satu pertanda sangat atraktifnya industri kendaraan bermotor roda dua di Indonesia. 
 Grafik 
Data AISI Semua Penjualan Merek Motor 2013
Sumber : Data AISI, 2013
Pada Grafik dijelaskan bahwa Honda menjadi pemimpin pasar, kemudian disusul oleh Yamaha setelah itu disusul oleh Suzuki, Kawasaki, dan TVS. Total penjualan motor keseluruhan pada tahun 2013 sebanyak 7,264,277 unit.
 Grafik 
Pangsa Pasar Kendaran Bermotor Roda Dua Tahun 2013
Mayoritas penjualan motor terbesar yaitu motor jenis matik. Penjualan sepeda motor jenis bebek terus mengalami penurunan, sedangkan sepeda motor jenis matik terus tumbuh. Sampai akhir tahun 2013, pangsa pasar sepeda motor bebek bertahan di level 40% sedangkan sepeda motor skuter matik 55%, dan sisanya 5% untuk sepeda motor sport (AISI, 2013).

Grafik
Pangsa Pasar Jenis Kendaran Bermotor Roda Dua Tahun 2013

Apabila dilihat dari strategi diferensiasi, promosi dan positioning yang dilakukan Honda dikatakan sudah sangat baik. Honda mampu menciptakan sepeda motor yang bermesin “bandel”, hemat bahan bakar, desain yang bagus namun dengan tingkat harga yang relatif terjangkau dibanding para kompetitornya. Sehingga konsumen tertarik kepada motor Honda dan hal ini mendorong konsumen untuk memutuskan membeli dan menggunakan produk Honda tersebut, yang dibuktikan dengan posisi Honda sebagai market leader di industri sepeda motor. Dalam hal ini Honda cukup tepat dalam mempromosikan Honda Vario dan Hon da Beat sebagai skuter matik bagi semua kalangan.
Karakteristik konsumen muda skuter matik di Bandung Raya yang kebanyakan memiliki latar belakang pendidikan minimal SMA dan Sarjana, memiliki wawasan yang luas, membuat konsumen-konsumen tersebut menjadi lebih mudah menyerap teknologi yang ada di skuter matik. Mereka juga memahami ada konsekuensi dari sebuah kemajuan teknologi, dan hal itu tidak dibayar dengan murah, dalam hal ini teknologi yang ada di Honda Vario. Oleh karena itu konsumen, menempatkan Honda Vario menjadi skuter matik idaman mereka.
Dalam menghadapi kondisi persaingan yang ketat, seperti di Provinsi Jawa Barat, para produsen dan pemasar harus senantiasa mampu menciptakan sebuah produk skuter matik yang market oriented bukan produk yang production oriented. Usaha yang dilakukan perusahaan untuk memenuhi kebutuhan konsumen sekaligus memenangkan persaingan, perusahaan harus mempersiapakan strategi  pemasaran yang tepat untuk produknya. Produk yang ditawarkan ke pasar harus mendapatkan perhatiaan untuk dibeli, digunakan, atau dikonsumsi agar memenuhi keinginan dan kebutuhan.
Sehubungan dengan keberadaan konsumen dan beraneka ragam perilakunya maka produsen harus benar-benar tanggap untuk melakukan pengamatan terhadap apa yang menjadi keinginannya. Menurut Solomon et al. (2009:6); Consumer behavior is the study of the proceses involved when individuals or groups select, purchase use or dispose of products, services, ideas, or experiences to satisfy needs and desires. Jadi pada dasarnya pengusaha mempunyai kewajiban untuk memenuhi dan memuaskan konsumen melalui produk yang ditawarkan. Faktor – faktor yang dapat mempengaruhi konsumen ada dua hal yaitu faktor internal dan eksternal.
Selanjutnya berdasarkan pra survei yang dilakukan kepada 30 orang konsumen kendaran bermotor roda dua di Bandung Raya yang meliputi Kota Bandung, Kabupaten Bandung, Kabupaten Bandung Barat, dan Kota Cimahi menunjukkan fenomena bahwa sebagian besar konsumen kendaran bermotor roda di Bandung Raya menyatakan bahwa psikologi konsumen yang terdiri dari motivasi, persepsi, sikap konsumen. Karaktersitik konsumen yang terdiri dari pengaruh budaya, personal, dan sosial, serta bauran pemasaran yang terdiri dari produk, harga, distribusi, dan promosi penting terhadap keputusan pembelian. 
Penelitian pendahuluan tersebut dapat mengungkapkan fakta bahwa 70% responden menyatakan bahwa membeli sepeda motor, dikarenakan bahan bakar yang irit, dan membeli  sepeda motor, dikarenakan kebutuhan dan mudah untuk digunakan. Selanjutnya mengenai karakteristik kosumen dapat diketahui bahwa konsumen membeli sepeda motor dengan mempertimbangkan merek motor yang populer sebesar 65%, dan membeli  motor karena dipengaruhi oleh lingkungan pergaulan.
Hasil lain yang ditemukan oleh peneliti yaitu sebesar 77% responden menyatakan membeli sepeda motor dikarenakan setiap pembelian sepeda motor di Dealer, dapat diskon (potongan) pembelian, fasilitas kredit yang ditetapkan untuk membeli sepeda motor mudah, dan membeli  sepeda motor karena pertimbangan desain yang menarik. 
Dalam memilih produk, konsumen tentu saja akan melihat merek, bentuk, model, warna, kualitas dan sebagainya. Tidak hanya itu saja, konsumen pun harus mempertimbangkan keefisiensian produk tersebut untuk mengatasi keluhan konsumen. 
Tabel
Motivasi Konsumen Tentang Produk 
Motor Honda di Bandung Raya
	No
	Motivasi
	Orang
	Persentase

	1
	Kualitas produk
	26
	85%

	2
	Nyaman digunakan
	24
	80%

	3
	Jaminan purna jual
	27
	90%

	4
	Layanan service dan kualitas service
	23
	75%

	5
	Harga produk 
	27
	90%


Sumber: Penelitian Pendahuluan (2014)
Dari kelima atribut yang paling memiliki presentase yang tinggi yaitu jaminan purna jual. Sehingga bisa dikatakan konsumen motor Honda di Bandung Raya memiliki pertimbangan pemikiran secara logis yang hendak memutuskan untuk membeli sebuah kendaraan bermotor roda dua.
Tabel 
Persepsi Konsumen Tentang Produk 
Motor Honda Di Bandung Raya
	No
	Persepsi 
	Orang
	Persentase

	1
	Daya tahan kendaran
	23
	75%

	2
	Daya tahan mesin
	26
	85%

	3
	Suku cadang berkualitas
	26
	85%

	4
	Stabil untuk jarak jauh
	27
	90%


Sumber: Penelitian Pendahuluan (2014)
Kesimpulan dari hasil pra-survei ini menunjukan konsumen motor Honda di Bandung Raya menginterprestasikan produk kendaraan roda dua didasari oleh apa yang diharapkan konsumen dengan realita yang ada sebelum memutuskan untuk membeli kendaraan.
Tabel
Sikap Konsumen Tentang Produk 
Motor Honda Di Bandung Raya
	No
	Sikap 
	Orang
	Persentase

	1
	Efisien penggunaan bahan bakar
	27
	90%

	2
	Rekomendasi keluarga 
	21
	70%

	3
	Model/design kendaran menarik
	24
	80%

	4
	Adanya jaminan mesin
	27
	90%


 Sumber: Penelitian Pendahuluan (2014)
Kesimpulan dari hasil pra-survey bisa dikatakan konsumen motor Honda di Bandung Raya mencari sebuah kendaraan pribadi yang sesuai dengan kebutuhan sebelum memutuskan untuk membeli kendaraan tersebut. Hal-hal tersebut merupakan fenomena tentang motivasi, persepsi dan sikap konsumen yang akan membeli motor Honda di Bandung Raya.
Banyak faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen dalam menentukan pilihan produk/ jasa yang akan dibeli dan dikonsumsi. Menurut Kotler dan Keller (2009:214) perilaku pembelian konsumen dipengaruhi oleh (karakteristik konsumen) yaitu faktor budaya, sosial, dan pribadi (personal). Kotler dan Keller (2009:226) Empat proses psikologi konsumen: motivasi, persepsi, pembelajaran dan memori secara fundamental mempengaruhi tanggapan konsumen terhadap berbagai rangsangan pemasaran.
METODE 
Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah descriptive survey dan explanatory survey. Adapun teknik yang digunakan dalam penelitian ini adalah cross section. Jenis penelitian yang digunakan adalah deskriptif – verifikatif.
Populasi pada penelitian ini adalah pemilik kendaran bermotor roda dua di Bandung Raya yang meliputi Kota Bandung, Kabupaten Bandung, Kabupaten Bandung Barat, dan Kota Cimahi berjumlah sebanyak 2,281,382 berdasarkan data dari samsat Propinsi Jawa Barat Tahun 2013, yang tersebar di Bandung Raya. jumlah sampel yang direkomendasikan untuk analisis Sruktural Equation Modelling  berkisar antara 200 sampai dengan 400 responden.
HASIL
Hasil rekapitulasi jawaban responden mengenai psikologi konsumen memiliki rata-rata 3,554 dan standar deviasi 0.944 dinyatakan termasuk kategori cukup baik menuju ke sangat baik, hal ini mengindikasikan bahwa kondisi psikologi konsumen terhadap sepeda motor Honda berada pada rentang cukup baik sampai dengan sangat baik. 
Rekapitulasi hasil jawaban responden mengenai karakteristik konsumen memiliki rata-rata 3,315 dan standar deviasi 0,956 dinyatakan termasuk kategori tidak baik menuju ke baik, hal ini mengindikasikan bahwa karakteristik konsumen sepeda motor Honda berada pada rentang antara tidak baik sampai dengan kategori baik. 
Rekapitulasi hasil jawaban responden mengenai bauran pemasaran memiliki rata-rata 3,495 dan standar deviasi 0,931 dinyatakan termasuk kategori tidak baik menuju ke sangat baik, hal ini mengindikasikan bahwa bauran pemasaran berada pada rentang tidak baik menuju sangat baik. Dengan demikian dapat dikatakan bauran pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan Honda bisa diterima oleh konsumen.
Rekapitulasi hasil jawaban responden mengenai keputusan pembelian memiliki rata-rata 3,597 dan standar deviasi 0.956 dinyatakan termasuk kategori tidak baik menuju ke sangat baik, hal ini mengindikasikan bahwa keputusan pembelian konsumen berada pada rentang tidak baik sampai dengan baik.
Rekapitulasi hasil jawaban responden mengenai loyalitas pelanggan memiliki rata-rata 3,554 dan standar deviasi 0,956 dinyatakan termasuk kategori tidak baik menuju ke sangat baik, hal ini mengindikasikan bahwa loyalitas pelanggan berada pada rentang tidak baik sampai dengan sangat baik. Dengan demikian dapat dikatakan konsumen tidak akan pindah atau tertarik kepada merek lain baik dari harga maupun kualitas, karena kualitas honda menurut konsumen masih yang terbaik.
Sebagai hasil dari penggunaan Structural Equation Modelling dengan menggunakan LISREL 8.7 diperoleh model seperti dalam gambar berikut ini.
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Gambar
Stuktur Hubungan Seluruh Variabel
Dalam SEM, untuk melihat apakah model yang diperoleh telah memenuhiukuran ketepatan model (Goodness of fit measures/GOF) sehingga dapat dikatakan model yang diperoleh dari perbandingan antara data dan model adalah baik, dapat dilihat berdasarkan kriteria berikut :




Tabel 4.24
Kriteria Ketepatan Model
	Ukuran GOF
	Estimasi
	Hasil Uji

	Statistik Chi-Square (X2)
	829,503
	Fit

	P-Value
	0,000
	Fit

	Goodness-of-fit Index(GFI)
	0,883
	Fit

	Root mean square error of approximation (RMSEA)
	0,071
	Good Fit

	Expected cross-validation index (ECVI)
	3,089
	Good Fit

	Tucker-Lewis Index (TLI) atau Non-Normed Fit Index (NNFI)
	0,944

	Good Fit

	Normed Fit Index (NFI)
	0,940
	Good Fit

	Adjusted Goodness of Fit Index (AGFI)
	0,820
	Fit

	Incremental Fit Index (IFI)
	0,952
	Good Fit

	Comparative Fit Index (CFI)
	0,952
	Good Fit

	Parsimonius Goodness of Fit (PGFI)
	0,808

	Fit

	Parsimonious Normed Fit Index (PNFI)
	0,807
	Fit


Sumber : Output Lisrel 8,5
Karakteristik konsumen dan bauran pemasaran berpengaruh secara signifikan terhadap proses keputusan pembelian secara parsial maupun secara simultan. Berdasarkan hasil pengolahan data program LISREL untuk model struktural 1, sesuai dengan hipotesis yang diajukan adalah sebagai berikut :
Y = 0.321*X1 + 0.305*X2 + 0.338*X3, Errorvar.= 0.301, R² = 0.699
(0.0784)   (0.0732)   (0.0575)                                
    4.100      4.175      5.881
Hasil pengolahan data juga menunjukkan nilai R2 untuk persamaan di atas adalah sebesar 0,699, ini mengambarkan bahwa proses keputusan pembelian dipengaruhi secara simultan oleh psikologi konsumen, karakteristik konsumen dan bauran pemasaran.
Dengan demikian hipotesis konseptual yang diajukan telah teruji dan dapat diterima, Secara lengkap model struktural untuk substruktur 1 dapat digambarkan sebagai berikut :
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Gambar 
Koefisien Jalur Pengaruh Psikologi Konsumen, Karakteristik Konsumen dan Bauran Pemasaran Terhadap Proses Keputusan Pembelian

Berdasarkan nilai korelasi dan koefisien jalur yang diperoleh dari hasil perhitungan dengan Lisrel 8,5 dapat diketahui besarnya pengaruh langsung dan tidak langsung pengaruh psikologi konsumen, karakteristik konsumen dan bauran pemasaran terhadap proses keputusan pembeliansebagai berikut :
Tabel
Pengaruh Langsung dan Tidak Langsung Pengaruh Psikologi Konsumen, Karakteristik Konsumen dan Bauran Pemasaran              Terhadap Proses Keputusan Pembelian
	Variabel
	Pengaruh Langsung
	Pengaruh Tidak Langsung Melalui
	pengaruh tidak            langsung
	Total Pengaruh

	
	
	Psikologi Konsumen
	Karakteristik Konsumen
	Bauran Pemasaran
	
	

	Psikologi Konsumen
	10,3%
	
	7,5%
	6,4%
	13,9%
	24,2%

	Karakteristik Konsumen
	9,3%
	7,5%
	
	5,5%
	13,0%
	22,3%

	Bauran Pemasaran
	11,4%
	6,4%
	5,5%
	
	11,9%
	23,3%

	Total
	31,0%
	13,9%
	13,0%
	11,9%
	38,7%
	69,9%


Sumber : Hasil Pengolahan Data 
Pengaruh langsung variabel psikologi konsumen terhadap proses keputusan pembelian sebesar 10,3% sedangkan pengaruh tidak langsungnya sebesar 13,9%, yaitu melalui variabel karakteristik konsumen dan bauran pemasaran. 
Karakteristik konsumen merupakan variabel dalam model ini yang mempengaruhi baik secara langsung maupun tidak langsung terhadap proses keputusan pembelian dengan pengaruh langsung sebesar 9,3% dan tidak langsungnya sebesar 11,9%, yaitu melalui psikologi konsumen dan bauran pemasaran.
Bauran pemasaran merupakan variabel dalam model ini yang mempengaruhi baik secara langsung maupun tidak langsung terhadap proses keputusan pembelian dengan pengaruh langsung sebesar 11,4% dan tidak langsungnya sebesar 11,9%, yaitu melalui psikologi konsumen dan karakteristik konsumen.
Selain kedua variabel diatas masih banyak variabel yang memberikan pengaruh terhadap proses keputusan pembelian karena berdasarkan pada pengaruh diluar model, yaitu sebesar 0,301, artinya bahwa proses keputusan pembelian dipengaruhi oleh variabel diluar model penelitian sebesar 30,1%,.
Model struktural 2 mengambarkan hubungan antara proses keputusan pembelian terhadap loyalitas pelanggan. Berdasarkan hasil pengolahan data program LISREL untuk model struktural 2, sesuai dengan hipotesis yang diajukan adalah sebagai berikut :
        Z = 0.938*Y, Errorvar.= 0.121  , R² = 0.879
           (0.0678)            (0.0301)            
            13.828              4.018              
Berdasarkan persamaan diatas dapat dijelaskan bahwa terdapat derajat kontribusi dari variabel proses keputusan pembelian terhadap loyalitas pelanggan yang besarnya 0,938. Sehingga semakin baik proses keputusan pembelian, maka akan memberikan kontribusi terhadap loyalitas pelanggan sebesar 0,938.
Berdasarkan hasil pengolahan data program LISREL untuk model struktural 2, sesuai dengan hipotesis yang diajukan adalah sebagai berikut :
        Z = 0.938*Y, Errorvar.= 0.121  , R² = 0.879
           (0.0678)            (0.0301)            
            13.828              4.018              
Berdasarkan persamaan diatas dapat dijelaskan bahwa terdapat derajat kontribusi dari variabel proses keputusan pembelian terhadap loyalitas pelanggan yang besarnya 0,938. Sehingga semakin baik proses keputusan pembelian, maka akan memberikan kontribusi terhadap loyalitas pelanggan sebesar 0,938.
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Gambar
Koefisien Jalur Proses Keputusan Pembelian Terhadap Loyalitas Pelanggan

PEMBAHASAN

Dibawah ini menunjukkan nilai rata-rata dan standar deviasi serta kriteria jawaban responden, dimana kriteria jawaban responden berada pada kriteria sangat rendah sampai dengan sangat tinggi untuk lebih jelasnya dapat kita lihat sebagai berikut :






Tabel 4.31
Nilai Rata-Rata, Standar Deviasi, Rentang Nilai 
dan Kriteria Jawaban Responden

	No
	Variabel
	Rata-Rata
	Standar Deviasi
	Rentang Nilai
	Kriteria

	1
	Psikologi konsumen
	3,554
	0.944
	2,610  
	s/d
	4,498
	Cukup Baik s/d Sangat Baik

	2
	Karakteristik konsumen
	3,315
	0,956
	2,358
	s/d
	4,271
	Tidak baik s/d baik

	3
	Bauran pemasaran
	3,495
	0,931
	2,564
	s/d
	4,426
	Tidak baik s/d sangat baik

	4
	Keputusan pembelian
	3,597
	0,956
	2,640
	s/d
	4,553
	Tidak baik s/d sangat baik

	5
	Loyalitas pelanggan
	3,554
	0,956
	2,598
	s/d
	4,510
	Tidak baik s/d sangat baik



Hasil analisis verifikatif mengenai pengaruh psikologi konsumen terhadap proses keputusan pembelian untuk koefisien jalur X1 terhadap Ysebesar 0,321. Dalam penelitian ini semua dimensi psikologis konsumen yaitu motivasi, persepsi, pembelajaran dan sikap diuji dengan menggunakan Analisis  Structural Equation Modelling (SEM) yang menunjukan hasil bahwa dari empat dimensi psikologis tersebut yang paling tinggi nilai dalam mempengaruhi psikologis konsumen dalam melakukan pembelian yaitu dimensi pembelajaran dengan nilai 0,873, diikuti oleh dimensi persepsi dengan nilai 0,828, dimensi sikap 0,810 dan motivasi dengan nilai 0,736. 
Karakteristik konsumen yang merupakan variabel penyebab dalam melakukan pembelian pada penelitian menggunakan tiga dimensi yaitu budaya, social dan personal. Dimensi yang paling kuat mempengaruhi karakteristik konsumen untuk melakukan pembelian  yang diperoleh dari Analisis  Structural Equation Modelling (SEM) yaitu dimensi budaya dengan nilai 0,917, diikuti dimensi social dengan nilai 0,916 dan dimensi personal dengan nilai 0,629. Untuk koefisien jalur X2 terhadap Y sebesar 0,305,
Dalam penelitian ini bauran pemasaran digunakan empat dimensi yaitu produk (product), harga (price), tempat atau saluran distribusi (place) dan promosi (promotion). Hasil analisis menggunakan Analisis  Structural Equation Modelling (SEM) pada penelitian menunjuka bahwa dimensi promosi merupakan dimensi terkuat dalam mendorong keputusan pembelian dengan nilai 0,885, diikuti oleh dimensi saluran pemasaran dengan nilai 0,828, produk dengan nilai 0,688, dan dimensi yang paling kecil nilainya yaitu dimensi harga dengan nilai 0,530. koefisien jalur X3 terhadap Y sebesar 0,338
Hasil analisis verifikatif mengenai Pengaruh Psikologi Konsumen, Karakteristik Konsumen dan Bauran Pemasaran Terhadap Proses Keputusan Pembelian berdasarkan perhitungan diperoleh nilai Fhitung sebesar 151,721, dimana didapat nilai Ftabel untuk F0,05,3,300 = 2,63. Dikarenakan 151,721 lebih besar dari 2,63, maka H0 ditolak, artinya dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh pengaruh psikologi konsumen, karakteristik konsumen dan bauran pemasaran terhadap proses keputusan pembelian. Hasil pengolahan data  menunjukkan nilai R2 adalah sebesar 0,699 atau 69,90%,
Proses keputusan pembelian yang mempengaruhi loyalitas konsumen dalam penelitian ini terdiri dari lima dimensi yaitu pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi alternative, keputusan pembelian, dan evaluasi pasca pembelian. Hasil Analisis  Structural Equation Modelling (SEM) didapat bahwa evalusi alternatif merupakan dimensi dengan nilai terbesar yang mempengaruhi loyalitas pelanggan yaitu 0,825, selanjutnya diikuti dimensi pengenalan masalah dengan nilai 0,759, dimensi keputusan pembelian dengan nilai 0,751, dimensi pencarian informasi dengan nilai 0,464 dan dimensi dengan nilai terkecil yaitu evaluasi pasca pembelian. Untuk koefisien jalur Y terhadap Z sebesar 0,938
 
KESIMPULAN
Psikologis  konsumen pada konsumen kendaran bermotor roda dua di Kota Bandung, Kabupaten Bandung, Kabupaten Bandung Barat, dan Kota Cimahi termasuk kategori cukup baik menuju ke sangat baik. Sementara untuk karakteristik konsumen pada konsumen kendaran bermotor roda dua di Kota Bandung, Kabupaten Bandung, Kabupaten Bandung Barat, dan Kota Cimahi dinyatakan termasuk kategori tidak baik menuju ke baik. Kinerja bauran pemasaran menurut konsumen kendaran bermotor roda dua di Kota Bandung, Kabupaten Bandung, Kabupaten Bandung Barat, dan Kota Cimahi dinyatakan pada kategori tidak baik menuju ke sangat baik. Proses keputusan pembeliankonsumen kendaran bermotor roda dua di Kota Bandung, Kabupaten Bandung, Kabupaten Bandung Barat, dan Kota Cimahi termasuk kategori tidak baik menuju ke sangat baik. Loyalitas konsumen kendaran bermotor roda dua di Kota Bandung, Kabupaten Bandung, Kabupaten Bandung Barat, dan Kota Cimahi termasuk kategori tidak baik menuju ke sangat baik.
Pengaruh psikologi konsumen terhadap proses keputusan pembelian secara langsung sebesar 10,3% dan pengaruh tidak langsung sebesar 13,9%. Pengaruh karakteristik konsumen terhadap proses keputusan pembelian secara langsung sebesar 9,3% dan pengaruh tidak langsung sebesar 13,0%.
Pengaruh bauran pemasaran terhadap proses keputusan pembelian secara langsung sebesar 11,4% dan pengaruh tidak langsung sebesar 11,9%. Pengaruh psikologi konsumen, karakteristik konsumen dan bauran pemasaran terhadap proses keputusan pembelian sebesar 69,90%.
Pengaruh proses keputusan pembelian konsumen terhadap loyalitas pelanggan adalah sebesar 87,90%, ini mengambarkan bahwa loyalitas pelanggan dipengaruhi oleh proses keputusan pembelian.
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