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Abstrak − Transportasi merupakan salah satu penunjang dalam kehidupan sehari-hari bagi 

masyarakat. Kebutuhan akan transportasi yang dapat mempermudah masyarakat untuk berjalan dari 

satu tempat ke tempat yang lainnya dengan cepat tanpa ada hambatan untuk menuju tempat yang akan 

diinginkan. Kendaraan roda dua atau sepeda motor menjadi pilihan yang paling diminati oleh semua 

orang. Dealer PT Nusantara Surya Sakti adalah salah satu perusahaan yang bergerak pada penjualan 

sepeda motor yang ada di kota Sangat Kutai Timur. Pada penelitian ini peneliti menggunakan metode 

Kuantitatif, teknik pengumpulan data melalui form kuesioner. Populasi seluruh konsumen yang 

berkunjung ke dealer, sampel yang dikumpulkan sebanyak 104 responden. Jawaban diberikan bobot 

dengan skala reting dan pengelolahan menggunakan Statistical Package for the Social Sciences (SPSS) 

26. Dalam penelitian ini peneliti menggunakan analisis yaitu uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi 

klasik, uji korelasi berganda, uji koefisien determinasi (R2), uji regresi berganda, uji f dan uji t. Hasil 

analisis dan pengujian hipotesis dapat disimpulkan bahwa variabel harga, kualitas produk dan layanan 

berpengaruh signifikan terhadap variabel keputusan pembelian. 

Kata Kunci: Harga, Kualitas Produk dan Layanan. 

 
Abstract − Transportation is a vital part of everyday life. The need for transportation allows people to 

travel quickly and easily from one place to another without any obstacles. Motorcycles are the most 

popular choice. PT Nusantara Surya Sakti is a motorcycle dealership in Sangat, East Kutai. In this 

study, the researchers used a quantitative method, collecting data through a questionnaire. The 

population comprised all consumers visiting the dealership, with a sample size of 104 respondents. 

Responses were weighted using a rating scale and processed using Statistical Package for the Social 

Sciences (SPSS) 26. In this study, the researchers used validity tests, reliability tests, classical 

assumption tests, multiple correlation tests, coefficient of determination (R2) tests, multiple regression 

tests, f-tests, and t-tests. The results of the analysis and hypothesis testing concluded that price, product 

quality, and service significantly influence purchasing decisions. 

Keywords: Price, Product Quality, and Service. 

 

PENDAHULUAN 

Transportasi merupakan salah satu penunjang dalam kehidupan sehari-hari bagi 

masyarakat. Kebutuhan akan transportasi yang dapat mempermudah masyarakat untuk 

berjalan dari satu tempat ke tempat yang lainnya dengan cepat tanpa ada hambatan untuk 

menuju tempat yang akan diinginkan. Dengan kemajuan teknologi yang ada telah membawa 

banyak kemajuan dibidang ekonomi. Teknologi yang muncul mendukung berbagai inovasi 

produk di banyak perusahaan. Contohnya industri otomotif yang merupakan salah satu 

industri yang memiliki perkembangan yang cukup pesat (Walangitan Olivia et al., 2019) 

Pengembangan industri motor Indonesia sangat cepat dan cenderung meningkat setiap 

tahun dengan kebutuhan dan persyaratan pemerintah daerah sesuai dengan alat transportasi 

yang sesuai lalu lintas menjadi semakin padat, dengan kendaraan listrik berlanjut dari 

kelahiran dan pertumbuhan perusahaan baru, berusaha untuk mempertahankan dan 

mempertahankan pangsa pasar yang ada sebanyak mungkin (Hustag Sale & Waluyo, 2020) 

Saat memilih produk, pelanggan selalu mencoba memaksimalkan nilai yang dirasakan, 
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sehingga kualitas produk harus dipertimbangkan oleh perusahaan (Mukti, 2021) Jika 

pelanggan berpikir bahwa nilai mereka lebih tinggi dari yang diharapkan, mereka cenderung 

merasa puas dan setia (Yazid & Hidayat, 2020) Peran kunci pemasaran adalah B Bagian lain 

seperti, departemen produksi, sumber daya personel, pembelian, keuangan dll harus didukung 

Persaingan ketat antara produsen sepeda motor adalah situasi kompetitif yang peka terhadap 

kebutuhan masyarakat, dalam situasi yang berubah dan sensitif, dan dalam produk yang 

membutuhkan produk dengan kualitas dan harga tertinggi yang memenuhi kualitas yang harus 

digunakan sebagai dasar untuk pengambilan keputsusan yang harus digunakan sebagai dasar 

untuk pengambilan keputusan. 

Menurut situs web resmi Nusantara Sakti Group, yang dikutip oleh penulis pada 5 

November 2020, sejarah kelompok Nusantara Sakti dimulai pada tahun 1962 Di situlah Amo 

Hartanto Canadi dan Hartuti Canadi pertama kali didirikan, dan Honda Motor cycle, yang 

berada di jantung Java, dijual Mereka terus tumbuh dan menjadi dealer minyak Castrol pada 

tahun 1969 Pada tahun 1917 mereka berhasil menjadi dealer utama di wilayah Jawa dan DIY 

dan menjadi Pt Nusantara Sakti 1977 PT Nusantara Sakti telah menjadi dealer utama untuk 

bagian nyata Astra dan minyak federal minyak federal wilayah jawa tengah, PT Nusantara 

Sakti telah menjadi dealer untuk Semarang, Purwokerto, Kebumen, Jogja, Cilacap, Demak 

dan Salatiga Pada tahun 1996 ia pertama kali mendirikan cabang di luar Jawa Nusantara Surya 

Sakti Pada tahun 2000, mereka memperluas divisi bisnis mereka dengan menyiapkan PT Nusa 

Surya Ciptadana menawarkan layanan kredit sepeda motor PT Nusantara Surya Sakti juga 

memperluas jangkauannya dan mendirikan cabang pertamanya di Sulawesi pada tahun 2001 

Mereka menjadi dealer utama minyak federal di wilayah Jakarta dan Tangerang pada tahun 

2002 Pada tahun 2003, kami menciptakan sistem Canadi Mereka juga sudah memiliki total 35 

dealer di Indonesia Kelompok Nusantara Sakti terus tumbuh dan ada lebih banyak dealer di 

Indonesia Pada 2016, mereka mendirikan NSS Express Kelompok Nusantara Sakti terus 

tumbuh. Di situs web resmi, mereka juga menjelaskan bahwa beberapa anak perusahaan dari 

kelompok kepulauan-Sakti bekerja di banyak bidang Contoh unit bisnis seperti dealer sepeda 

motor Honda yang telah didistribusikan sejauh ini di 28 negara bagian Indonesia Ahass 

(lokakarya resmi Honda) tersebar di 21 negara bagian Indonesia Nama PT adalah Dana 

Pembiayaan Sepeda Motor (M2W) dan Dana Pembiayaan Otomotif (MW) Nusa Ciptadana 

atau NSC Finance telah menawarkan layanan pinjaman sepeda motor dan mobil 

Salah satu sepeda motor yang paling populer adalah sepeda otomatis dengan tubuh kecil 

yang membuat sepeda motor otomatis sangat menyenangkan mengendarai kemacetan lalu 

lintas mengenai harga yang lebih murah, lebih banyak ruang, dan hal -hal yang gesit dan gesit 

Salah satu produsen sepeda motor Indonesia adalah Honda, yang mencoba memenuhi harapan 

dan harapan masyarakat untuk sepeda motor Berdasarkan 2021 AISIORIDID SUMBER 

DATA INDONESIA, Penjualan Sepeda Motor Merek Honda memiliki penjualan paling 

dominan sebesar 3928788 unit atau 77,8% Pengembangan penjualan sepeda motor Honda 

berdasarkan sumber data AISI saat ini sedang ditunjukkan demikian pula, perusahaan Honda 

apa yang menyediakan layanan berkualitas tinggi dan memuaskan untuk memenuhi kebutuhan 

konsumen Honda adalah salah satu perusahaan otomotif terbesar di dunia Produk Honda 

adalah salah satu produk terbaik yang termasuk dalam pangsa pasar, terutama di Indonesia ini 

adalah pilihan mobil terbaik untuk konsumen (Mailiana et al, 2019) 

Kemunculan kendaraan roda dua membuktikan bahwa sepeda motor bukan hanya alat 

transportasi gerak cepat, melainkan alat transportasi yang praktis dan terjangkau. Sepeda 

motor merupakan jenis kendaraan yang biasa dimiliki oleh berbagai kalangan ekonomi, mulai 

dari kalangan atas, menengah, bahkan kalangan ekonomi bawah pun juga tidak sedikit yang 

memiliki kendaraan roda dua. Dengan beragamnya permintaan konsumen membuat para 

pengusaha berlomba-lomba untuk mendapatkan simpati serta loyalitas dari calon 

pelanggannya. Bila konsumen telah memutuskan untuk menjadi pelanggan maka bisa 
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dipastikan mereka akan membeli produk yang diproduksi dari perusahaan tersebut. Kualitas 

produk merupakan salah satu faktor yang menjadi pertimbangan konsumen sebelum membeli 

suatu produk. Untuk kualitas produk sendiri Honda dikenal sebagai engine yang irit, mesin 

yang bandel dan suku cadang yang awet. dengan kualitas produk yang bagus dan terpercaya, 

maka produk akan senantiasa tertanam di benak konsumen, karena konsumen bersedia 

membayar sejumlah uang untuk membeli produk yang berkualitas. Setelah melihat kualitas 

dari produk yang ditawarkan, maka dengan sendirinya konsumen akan mencoba 

membandingkan kualitas layanan yang diberikan, dan dalam hal ini perusahaan dituntut untuk 

memberikan kualitas layanan yang mampu mempengaruhi nilai yang lebih, sehingga berbeda 

dengan kualitas layanan pesaing sehingga kualitas pelayanan menjadi salah satu faktor 

pertimbangan konsumen sebelum membeli produk. Dengan kualitas layanan yang 

memuaskan, mendorong konsumen untuk melakukan pembelian produk yang bersangkutan. 

Jika suatu perusahaan mampu memberikan pelayanan yang baik, secara langsung atau tidak 

langsung, citra layanannya akan tersebar luas karena kepuasan yang dirasakan pelanggannya 

akan disampaikan pelanggan yang satu ke pelanggan lainnya secara berantai, sehingga dapat 

menarik pelanggan yang lebih banyak. 

Honda adalah perusahaan yang bergerak dibidang kendaraan, salah satunya adalah 

perusahaan yang memproduksi kendaraan roda dua di Indonesia. Perusahaan Honda bersaing 

dengan ketat di antara perusahaan-perusahaan bidang otomotif seperti Yamaha, Suzuki, dan 

Kawasaki. 

Penjualan Sepeda Motor Pada Dealer Honda pada PT Nusantara Surya Sakti Sangatta 

Periode Januari-Juni 2025 

Bulan Jumlah 

Januari 236 

Februari 221 

Maret 226 

April 229 

Mei 189 

Juni 229 

Dari data penjualan diatas dapat dilihat bahwa volume penjualan sepeda motor Honda 

pada cabang Sangatta selama stengah tahun 2025 ini mengalami kenaikan dari awal tahun 

namun mengalami penurunan pada bulan Mei 

Promosi yang efektif juga menjadi salah satu strategi penting dalam menarik perhatian 

konsumen. PT. Nusantara surya sakti (NSS) secara konsisten melakukan berbagai kegiatan 

promosi seperti diskon, cashback, dan pameran otomotif untuk meningkatkan penjualan 

Honda Kegiatan promosi ini tidak hanya bertujuan untuk meningkatkan kesadaran konsumen 

terhadap produk, Berdasarkan fenomena di atas maka penulis tertarik melakukan penelitian 

dengan judul: Pengaruh Harga kualitas produk dan layanan terhadap keputusan pembelian 

sepeda motor Honda pada PT Nusantara Surya Sakti Sangatta Kalimantan Timur. 

 

METODE PENELITIAN 

Pada penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dan sumber data yang diperoleh 

dari data primer yang berasal dari angket (kuesioner), yang bertujuan untuk mengetahui 

pengaruh antara variabel kualitas produk, harga dan kualitas layanan terhadap keputusan 

pembelian. Metode yang digunakan dalam mengumpulkan data yaitu membagikan google 

form kuesioner. Populasi dalam penelitian ini adalah semua konsumen yang berkunjung yang 

akan melakukan pembelian sepeda motor merek Honda pada PT Nusantara surya sakti cabang 

Sangatta dengan jumlah sampel 100 responden dengan menggunakan metode teknik sampling 

insidental, penulis menggunakan skala reting dioalah menggunakan program statiscal pachage 

for social science (SPSS) versi 26. 
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HASIL DAN PEMBAHASAN 

Analisis Deskriptif Responden 

Pada penelitian ini data yang diperoleh dari konsumen dealer Honda Sangatta dari bulan 

juni-juli 2025. Data diperoleh dari hasil menyebarkan kuesioner atau angket untuk 

memperoleh jawaban sesuai dengan tujuan penelitian ini. Dalam penelitian ini, data yang 

didapatkan berjumlah 104 konsumen dealer honda Sangatta. Pengambilan sampel dilakukan 

dengan menggunakan Total Population Sampling. Untuk memperoleh data peneliti 

membagikan kuesioner melalui google from. 

Karakteristik responden 

Karakteristik responden digunakan untuk mengetahui keberagaman dari responden 

berdasarkan jenis kelamin dan usia. Hal ini diharapkan dapat memberikan gambaran yang 

cukup jelas mengenai hubungan antara kondisi responden dengan rumusan masalah dan tujuan 

penelitian. 

Berdasarkan Jenis Kelamin 

Keragaman respopnden berdasarkan jenis kelamin dapat ditunjukkan pada tabel 1 

berikut ini : 

Tabel. 1 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
Jenis Kelamin Jumlah Persentase 

Laki-laki 55 52.9% 

Perempuan 49 47.1% 

Total 104 orang 100% 

Sumber : Data Kuesioner 2025 

Berasarkan karakteristik jenis kelamin responden pada tabel 4.3 di atas, menunjukkan 

bahwa responden laki-laki sebanyak 55 orang dengan persentase sebesar 47.1% dan responden 

perempuan sebanyak 49 orang dengan persentase sebesar 52.9%. Ini berarti sebagian besar 

responden yang ada adalah responden berjenis kelamin laki-laki dengan persentase 52.9%. 

Berdasarkan Usia 

Keragaman responden berdasarkan umur atau usia dapat ditunjukkan pada tabel 

2 berikut ini : 

Tabel 2 Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 
Usia Jumlah Persentase 

18 – 25 tahun 26 25% 

26 – 35 tahun 42 40.4% 

36 – 45 tahun 36 34.6% 

> 46 tahun 0 0% 

Total 104 orang 100% 

Sumber : Data Kuesioner 2025 

Berdasarkan karakteristik usia responden pada tabel 4.2 di atas, menunjukkan bahwa 

responden yang berusia antara 18 – 25 tahun sebanyak 26 orang dengan persentase 25%, 

kemudian responden yang berusia antara 26 – 35 tahun sebanyak 42 orang dengan persentase 

40.4%, dan responden yang berusia antara 36 – 45 tahun sebanyak 36 orang dengan persentase 

34.6%, sedangkan responden yang berusia lebih dari 46 tahun tidak ada atau 0%. Hal ini 

berarti sebagian besar responden yang ada adalah responden yang berusia antara 26 – 35 tahun 

dengan persentase sebesar 40.4%. 
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Analisis data 

Hasil uji kualitas data 

Uji validitas 

Uji validitas adalah Uji yang digunakan untuk sah atau valid tidaknya suatu kuesioner. 

Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada kuesioner mampu untuk 

mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner tersebut (Ghozali dalam Fauzi, 

2018:66). Teknik yang digunakan untuk validitas adalah teknik korelasi moment dari pearson. 

Dengan taraf signifikansi antara rhitung dan rtabel sama dengan 0,05. jika rhitung < rtabel 

maka instrumen dinyatakan tidak valid dan sebaliknya jika rhitung > rtabel maka instrumen 

dinyatakan valid. Pengujian validitas ini mengunakan program SPSS. Setelah pengujian 

dilakukan maka diperoleh hasil bahwa seluruh instrumen telah memenuhi syarat (valid), dapat 

dilihat pada table sebagai berikut: 

Tabel 3 Hasil Uji Validitas 
Variabel Item T Hitung T Tabel Ket. 

Harga (X1) X1.1 0.909  

 

0.192 

 

 

Valid X1.2 0.920 

X1.3 0.941 

X1.4 0.914 

Kualitas Produk 

(X2) 

X2.1 0.935  

 

0.192 

 

 

Valid X2.2 0.937 

X2.3 0.951 

X2.4 0.926 

 

 

Layanan (X3) 

X3.1 0.933  

 

0.192 

 

 

Valid X3.2 0.946 

X3.3 0.938 

X4.4 0.947 

 

Keputusan 

Pembelian (Y) 

Y.1 0.915  

 

0.192 

 

 

Valid Y.2 0.896 

Y.3 0.927 

Y.4 0.906 

Sumber : Data Kuesioner 2025 

Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas digunakan untuk mengukur sejauh mana suatu alat ukur dapat dipercaya 

atau dapat diandalkan. Reliabilitas instrumen akan diuji dengan koefisien cronbach alpha. Bila 

dari hasil pengujian instrumen diperoleh nilai koefisien >0,60 maka instrumen yang digunakan 

dianggap reliabel. Setelah pengujian dilakukan maka diperoleh hasil bahwa seluruh instrumen 

telah memenuhi syarat (reliabel). Hasil koefisien korelasi dan cronbach alpha untuk menguji 

validitas dan reliabilitas penggunaan item pernyataan dari indikator variabel yang dapat dilihat 

pada tabel 4. dibawah ini. 
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Tabel 4. Rekapitulasi Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas 
Variabel Cronbach 

Alpha 

Ket. 

Harga (X1) 0.943 Reliabel 

Kualitas Produk (X2) 0.954 Reliabel 

Layanan (X2) 0.957 Reliabel 

Keputusan Pembelian (Y) 0.931 Reliabel 

Sumber: Data primer diolah tahun 2024 

Tabel 4. menyatakan bahwa pernyataan-pernyataan dalam kuesioner merupakan 

pernyataan yang valid dan reliabel. Keputusan ini diambil karena nilai korelasi pearson > 0,30 

dan nilai koefisien korelasi dari hasil cronbach alpha > 0,60. Sehingga dapat disimpulkan 

bahwa semua item pernyataan yang digunakan sebagai instrumen dalam penelitian ini adalah 

valid dan reliabel, atau dapat dikatakan kuesioner yang digunakan layak dijadikan sebagai 

instrumen untuk melakukan pengukuran setiap variabel. 

Uji Asumsi Klasik 

Uji asumsi klasik adalah pengujian yang dilakukan untuk menilai apakah dalam model 

regresi terdapat masalah asumsi klasik. Untuk menghasilkan model regresi yang tidak bisa 

dan yang terbaik maka harus dipenuhi beberapa asumsi klasik sebagai berikut. 

Uji Autokorelasi 

 Uji autokorelasi dilakukan untuk menguji apakah suatu model regresi linier terdapat 

korelasi antara residual (kesalahan pengganggu) dari suatu periode ke periode lainnya. Model 

regresi yang baik adalah yang bebas dari autokorelasi atau korelasi serial. Deteksi adanya 

autokorelasi dapat dilihat dari nilai Durbin Watson (D-W) seperti pada tabel sebagai berikut. 

Tabel 5 Hasil Uji Autokorelasi Model Summaryb 

Model 
Durbin-Watson 

1 1.887 

Sumber: Data primer yang diolah 2025 

Untuk mendeteksi ada atau tidaknya autokorelasi maka dilakukan pengujian Durbin-

Watson dengan ketentuan yaitu sebagai berikut. 

a. Angka D-W dibawah -2 ada autokorelasi positif. 

b. Angka D-W dibawah -2 sampai +2, berarti tidak ada autokorelasi. 

c. Angka D-W dibawah +2 berarti ada autokorelasi negatif. 

Berdasarkan output summary sebagaimana pada angka Durbin-Watson (D-W) pada 

tabel 5 adalah 1.887, dimana angka tersebut berada di antara - 2 sampai +2 yang berarti tidak 

terjadi autokorelasi. 

Uji Normalitas 

Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah tiga model regresi variabel terikat dan 

variabel bebas ketiganya mempunyai distribusi normal atau tidak. Model regresi yang baik 

adalah model yang memiliki distribusi normal. Pada prinsipnya normalitas dapat dapat 

dideteksi dengan melihat penyebaran data (titik) pada sumbu diagonal dari grafik atau dengan 

melihat histogram dari residualnya. Untuk menguji normalitas data, salah satu cara yang dapat 

digunakan adalah dengan melihat hasil dari uji Kolmogorov smirnov. Jika satu cara 

probabilitas lebih besar dari 5% (> 0.05) maka data penelitian berdistribusi normal. Hasil uji 

normalitas dapat dilihat pada tabel 6 dan gambar 1 berikut. 
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Tabel 6 Hasil Uji Normalitas 
One-Sample Kolmogorov- 

Smirnov Test 

 
Unstandardized 

Residual 

N 104 

Normal 

Parametersa,b 

Mean 0,0000000 

Std. 

Deviation 

1,07424061 

Most 

Extreme 

Differences 

Absolute 0,183 

Positive 0,183 

Negative -0,174 

Test Statistic 0,183 

Asymp. Sig. (2-tailed) .198c 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

Sumber: Data primer yang diolah 2025 

Dalam penelitian ini, pengujian normalitas secara statistik dilakukan dengan 

menggunakan uji Kolmogorov-Smirnov. Berdasarkan tabel diatas, hasil uji kolmogorov- 

smirnov menunjukkan bahwa nilai probabilitas signifikan adalah 0.198 yang berarti nilai ini 

jauh di atas 0.05 hal ini memberikan arti bahwa data yang digunakan dalam penelitian ini 

berdistribusi dengan normal, yaitu jika hasil pengujian diperoleh nilai Sig > 0.05 (0.198 > 

0.05), maka asumsi normalitas terpenuhi. 

Untuk menguji data berdistribusi normal atau tidak dilihat dari grafik Normal P- P Plot 

of regression standardized residual. Jika data menyebar disekitar garis diagonal dan mengikuti 

arah diagonal, maka model regresi memenuhi asumsi normalitas. Sedangkan, jika data 

menyebar jauh dari garis diagonal atau tidak mengikuti arah diagonal, maka model regresi 

tidak memenuhi asumsi normalitas. Hasil uji normalitas dapat dipilih pada gambar 4.1 berikut. 

Gambar 1 Hasil Uji Normalitas 

Sumber : Data primer diolah tahun 2025 

Berdasarkan pada sajian data pada gambar 4.1 di atas, terlihat titik-titik menyebar di 

sekitar garis diagonal, serta arah penyebarannya mengikuti arah garis diagonal. Hal ini 
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menunjukkan bahwa model regresi layak dipakai karena telah memenuhi asumsi normalitas. 

Uji Multikolinearitas 

Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah model regresi ditemukan adanya 

korelasi antar variabel bebas (independent). Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi 

korelasi antara variabel independen. Uji asumsi multikoloniearitas dapat dilakukan dengan 

menghitung nilai toleransi dan nilai VIF (Variance Inflating Factor). Jika nilai tolerance >0.10 

dan VIF <10, maka dapat disimpulkan tidak terdapat multikoloniearitas, begitu juga 

sebaliknya yaitu nilai tiplerance <0,10 dan VIF >10, maka dapat disimpulkan terdapat 

multikoloniearitas. Hasil penelitian yang baik menunjukkan tidak terjadi multikoloniearitas 

pada hasil penelitian. Hasil uji asumsi multikoloniearitas pada penelitian ini dapat dilihat pada 

tabel 7 berikut. 

Tabel 7 Hasil Uji Multikolinaritas 
Coefficientsa 

 

 

 

 

 

Model 

 

 

 

Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 (Constant)   

HARGA 0,118 8,459 

KUALITAS 

PRODUK 

0,130 7,682 

PELAYANAN 0,255 3,928 

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN 

PEMBELIAN 

Sumber: Data primer yang diolah 2025 

Berdasarkan Tabel 7 menunjukkan bahwa angka tolerance untuk masing- masing 

variabel dalam penelitian ini berada diatas 0.10 dan nilai VIF berada dibawah 10. Hal ini 

menunjukkan bahwa tidak ada korelasi antar variabel bebas sehingga dapat disimpulkan tidak 

terjadi multikolinearitas. 

Uji Heteroskedastisitas 

Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah suatu model regresi terjadi 

ketidaksamaan varian dari residual satu pengamatan ke pengamatan lain. Jika varian dari 

residual satu pengamatan ke pengamatan lain tetap, maka disebut homoskedastisitas dan jika 

berbeda disebut heteroskedastisitas. Model regresi yang baik tidak terjadi heteroskedastisitas. 

Uji heteroskedastisitas dilakukan melalui scatter plot (diagram pencar). 

Homoskedastisitas dari variabel bebas terhadap variabel terikat terpenuhi apabila nilai residual 

dan nilai prediksinya tidak membentuk pola tertentu dan menjauhi angka skala 0. Hasil analisis 

data menunjukkan diagram pancar yang dihasilkan sebagai berikut. 

Gambar 2. Hasil Uji Heteroskedastisitas 

Sumber : Data primer diolah tahun 2025 
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Hasil Uji Statistik 

Analisis Regresi Linear Berganda 

Analisis regresi linear berganda bertujuan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh 

variabel bebas (kecerdasan emosional dan kecerdasan intelektual) terhadap variabel terikat 

(kinerja pegawai). 

Berikut merupakan hasil analisis regresi linear berganda dengan menggunakan aplikasi 

olah data SPPS: 

Tabel 8 Hasil Analisis Regresi Linear Berganda 
Coefficientsa 

 

 

 

 

 

Model 

 

 

Unstandardized 

Coefficients 

 

 

Standardize

d 

Coefficient

s 

 

 

 

t 

 

 

 

Sig. 

 

 

Collinearity 

Statistics 

B Std. 

Error 

Beta   Tolerance VIF 

1 (Constant) 0,23

4 

0,517  0,452 0,65

2 

  

HARGA 0,15

5 

0,078 0,167 1,997 0,04

9 

0,118 8,45

9 

KUALIT

AS 

PRODU

K 

0,18

4 

0,074 0,198 2,484 0,01

5 

0,130 7,68

2 

Sumber: Data primer yang diolah 2025 

 

Y= 0.234 + 0.155X1 + 0.184X2 + 0.641X3 + e 

Dari persamaan regresi linear berganda diatas, dapa dijelaskan sebagai berikut: 

a. Pada model regresi tersebut memiliki konstanta 0.234, hal ini berarti bahwa jika variabel 

independen harga, kualitas produk dan layanan diasumsikan sama dengan nol, maka 

keputusan pembelian akan meningkat sebesar 0.234. 

b. Nilai koefisien regresi variabel harga (X1) sebesar 0.155 pada penelitian ini dapat 

diartikan bahwa ketika variabel harga (X1) mengalami peningkatan sebesar satu satuan, 

maka keputusan pembelian akan mengalami peningkatan sebesar 0.155. 

c. Nilai koefisien regresi variabel kualitas produk (X2) sebesar 0.184 pada penelitian ini 

dapat diartikan bahwa ketika variabel kualitas produk (X2) mengalami peningkatan 

sebesar satu satuan, maka keputusan pembelian akan mengalami peningkatan sebesar 

0.184. 

d. Nilai koefisien regresi variabel layanan (X3) sebesar 0.641 pada penelitian ini dapat 

diartikan bahwa ketika variabel layanan (X3) mengalami peningkatan sebesar satu satuan, 

maka keputusan pembelian akan mengalami peningkatan sebesar 0.641. 

Koefisien Korelasi 

Untuk mengetahui koefisien korelasi variabel bebas (harga, kualitas produk dan 

layanan) terhadap variabel terikat (kualitas produk), diukur menggunakan hasil sebagai 

berikut: 
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Tabel 9 Hasil Uji Koefisien Korelasi 
Model Summaryb 

 

 

Model 

 

 

R 

 

 

R Square 

 

Adjusted 

R 

Square 

Std. Error 

of the 

Estimate 

 

Durbi

n- 

Watso

n 

1 .958a 0,917 0,915 1,090 1,887 

a. Predictors: (Constant), PELAYANAN, KUALITAS 

PRODUK, HARGA 

b. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN 

Sumber: Data primer yang diolah 2025 

Dari tabel 9, dapat di interprestasikan hubungan antar variabel bebas (harga, kualitas 

produk dan layanan) terhadap variabel terikat (keputusan pembelian) memiliki nilai korelasi 

sebesar 0.807, maka dapat disimpulkan bahwa harga, kualitas produk dan layanan memiliki 

korelasi dengan tingkat yang sangat kuat terhadap keputusan pembelian karena memiliki nilai 

R sebesar 0.958 yang berada pada nilai interval koefisien 0.80 – 1.000. 

Koefisien Determinasi 

Untuk mengetahui koefisien determinasi variabel bebas (harga, kualitas produk dan 

layanan) terhadap variabel terikat (keputusan pembelian), diukur menggunakan hasil sebagai 

berikut: 

Tabel 10 Hasil Uji Koefisien Determinasi 
Model Summaryb 

 

 

Model 

 

 

R 

 

 

R Square 

 

Adjusted 

R 

Square 

Std. Error 

of the 

Estimate 

 

Durbi

n- 

Watso

n 

1 .958
a 

0,91

7 

0,91

5 

1,09

0 

1,88

7 

a. Predictors: (Constant), PELAYANAN, KUALITAS 

PRODUK, HARGA 

b. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN 

Sumber: Data primer yang diolah 2025 

Hasil uji koefisien determinasi pada tabel 4.10 menunjukkan nilai adjusted r square dari 

model regresi digunakan untuk mengetahui seberapa besar kemampuan variabel bebas 

(independen) dalam menjelaskan variabel terikat (dependen) atau seberapa besar dampak 

variabel independen terhadap variabel dependen. Berdasarkan tabel 4.10 tersebut, nilai 

adjusted r square sebesar 0.951, hal ini menunjukkan bahwa 91.5% keputusan pembelian 

dipengaruhi oleh variabel harga, kualitas produk dan layanan, 8.5% dipengaruhi oleh variabel 

lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

Hasil Pengujian Hipotesis 

Uji Parsial (Uji t) 

Uji parsial atau uji statistik t menurut Ghozali (2013) dilakukan untuk menunjukkan 

berapa jauh pengaruh variabel bebas secara individual dalam menerangkan variabel terikat. 

Dibawah ini merupakan hipotesis dari hasil Uji t: 
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Tabel 11 Hasil Uji Parsial (Uji t) 
Coefficientsa 

 

 

 

 

 

Model 

 

 

Unstandardize

d 

Coefficients 

 

 

Standardize

d 

Coefficient

s 

 

 

 

 

 

T 

 

 

 

 

 

Sig. 

 

 

Collinearity 

Statistics 

 

B 

Std. 

Erro

r 

 

Beta 

 

Toleranc

e 

 

VIF 

1 (Constant) 0,234 0,517  0,452 0,65

2 

  

HARGA 0,155 0,078 0,167 1,997 0,04

9 

0,118 8,45

9 

KUALIT

AS 

PRODU

K 

0,184 0,074 0,198 2,484 0,01

5 

0,130 7,68

2 

PELAYANA

N 

0,641 0,058 0,631 11,051 0,00

0 

0,255 3,92

8 

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN 

Sumber: Data primer yang diolah 2025 

Hasil interpretasi atas hipotesis penelitian (H1, H2 dan H3) yang diajukan dapat dilihat 

sebagai berikut: 

a. Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (H1) 

Berdasarkan tabel 4.11 dapat dilihat bahwa variabel harga memiliki nilai t hitung 

sebesar 1.997 > nilai t tabel sebesar 1.984 sig. α 0.05 dengan unstandardized coefficients 

beta sebesar 0.167 dan tingkat signifikansi 0.049 yang lebih kecil dari 0,05, maka H1 

diterima. Hal ini berarti harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Dengan demikian hipotesis pertama yang menyatakan bahwa harga 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian dapat diterima. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa semakin tinggi, bagus harga produk maka semakin 

meningkat keputusan pembelian. 

b. Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (H2) 

Berdasarkan tabel 4.11 dapat dilihat bahwa variabel kualitas produk memiliki nilai t 

hitung sebesar 2.484 > nilai t tabel sebesar 1.984 sig. α 0.05 dengan unstandardized 

coefficients beta sebesar 0.198 dan tingkat signifikansi 0.015 yang lebih kecil dari 0.05, 

maka H2 diterima. Hal ini berarti kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Dengan demikian hipotesis kedua yang menyatakan 

Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

terbukti atau dapat diterima. Hasil penelitian menunjukkan bahwa semakin tinggi kualitas 

produk, maka semakin meningkat kualitas pembelian. 

c. Layanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (H2) 

Berdasarkan tabel 11 dapat dilihat bahwa variabel layanan memiliki nilai t hitung 

sebesar 11.051 > nilai t tabel sebesar 1.984 sig. α 0.05 dengan unstandardized coefficients 

beta sebesar 0.631 dan tingkat signifikansi 0.000 yang lebih kecil dari 0.05, maka H2 

diterima. Hal ini berarti layanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Dengan demikian hipotesis kedua yang menyatakan layanan berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian terbukti atau dapat diterima. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa semakin bagus pelayanan yang diberikan, maka semakin 
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meningkatkan keputusan pembelian. 

Uji Simultan (Uji F) 

Menurut Ghozali (2013) yaitu uji F digunakan untuk membuktikan apakah semua 

variabel independen yang dimasukkan secara bersama-sama berpengaruh secara signifikan 

terhadap variabel dependen. Berikut ini merupakan hipotesis dari hasil Uji F : 

Tabel 12 Hasil Uji Simultan (Uji F) 
ANOVAa 

 

Model 

Sum 

of 

Square

s 

 

df 

Mean 

Squar

e 

 

F 

 

Sig. 

1 Regression 1314,052 3 438,017 368,51

1 

.000
b 

 Residual 118,861 100 1,189   

 Total 1432,913 103    

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN 

b. Predictors: (Constant), PELAYANAN, KUALITAS PRODUK, HARGA 

Sumber: Data primer yang diolah 2025 

Berdasarkan tabel 12 di atas bahwa dalam pengujian regresi berganda menunjukkan 

hasil F hitung sebesar 368.511 dengan tingkat signifikansi 0.000 yang lebih kecil dari 0.05, di 

mana nilai F hitung 368.511 lebih besar dari nilai tabel F tabel yaitu sebesar 1.984, maka H3 

diterima Hal ini berarti variabel harga, kualitas produk dan layanan secara bersama-sama 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

Pembahasan 

a. Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (H1) 

Berdasarkan hasil penelitian dapat dilihat bahwa variabel harga memiliki nilai t hitung 

sebesar 1.997 > nilai t tabel sebesar 1.984 sig. α 0.05 dengan unstandardized coefficients beta 

sebesar 0.167 dan tingkat signifikansi 0.049 yang lebih kecil dari 0,05, maka H1 diterima. Hal 

ini berarti harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa harga berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Temuan ini sejalan dengan teori perilaku konsumen yang 

menyatakan bahwa harga merupakan salah satu faktor utama yang memengaruhi keputusan 

pembelian, di samping faktor kualitas produk, promosi, dan distribusi (Kotler & Keller, 2016). 

Harga bukan hanya merepresentasikan nilai tukar suatu produk, tetapi juga menjadi indikator 

kualitas dan citra merek di mata konsumen. Konsumen cenderung membandingkan harga yang 

ditawarkan dengan manfaat atau nilai yang mereka peroleh sebelum memutuskan untuk 

membeli (Tjiptono, 2019). 

Menurut teori persepsi harga, konsumen akan menilai harga suatu produk berdasarkan 

kesesuaian antara harga yang dibayar dan manfaat yang diterima. Apabila harga dianggap 

wajar dan mencerminkan kualitas yang baik, maka konsumen akan lebih terdorong untuk 

melakukan pembelian (Zeithaml, 1988). Dalam konteks penelitian ini, semakin tinggi 

penilaian positif konsumen terhadap harga produk baik dari segi keterjangkauan maupun 

kesesuaian dengan kualitas semakin besar kemungkinan mereka untuk melakukan pembelian. 

Temuan ini didukung oleh penelitian Putri & Yulianto (2020) yang menemukan bahwa 

harga memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada produk fashion di e-

commerce, di mana konsumen mempertimbangkan kesesuaian harga dengan kualitas sebagai 

alasan utama pembelian. Penelitian serupa oleh Prasetyo et al. (2021) juga menyatakan bahwa 

persepsi harga yang positif dapat meningkatkan niat beli karena konsumen merasa 

mendapatkan value for money. 
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Selain itu, penelitian oleh Hidayat & Kartika (2022) pada industri makanan dan 

minuman menunjukkan bahwa harga yang kompetitif dan transparan mampu menciptakan 

persepsi positif di benak konsumen, yang pada akhirnya memperkuat keputusan pembelian. 

Hal ini memperkuat argumentasi bahwa harga yang dianggap sesuai akan meningkatkan 

kepercayaan dan meminimalkan risiko yang dirasakan konsumen. 

Dengan demikian, hasil penelitian ini sejalan dengan teori dan temuan penelitian 

sebelumnya bahwa harga merupakan determinan penting dalam keputusan pembelian. 

Perusahaan  perlu  menetapkan  strategi  harga  yang  mempertimbangkan  persepsi konsumen, 

daya beli, serta positioning produk di pasar, agar dapat memaksimalkan potensi pembelian 

oleh konsumen. 

Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (H2) 

Berdasarkan hasil penelitian dapat dilihat bahwa variabel kualitas produk memiliki nilai t 

hitung sebesar 2.484 > nilai t tabel sebesar 1.984 sig. α 0.05 dengan unstandardized 

coefficients beta sebesar 0.198 dan tingkat signifikansi 0.015 yang lebih kecil dari 0.05, maka 

H2 diterima. Hal ini berarti kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Hal ini sejalan dengan teori pemasaran yang menyatakan 

bahwa kualitas produk merupakan salah satu faktor utama yang menentukan kepuasan dan 

loyalitas konsumen (Kotler & Keller, 2016). Kualitas produk mencakup kemampuan suatu 

produk untuk memenuhi atau bahkan melebihi harapan konsumen, baik dari segi kinerja, 

keandalan, daya tahan, maupun fitur yang ditawarkan (Garvin, 1987). 

Menurut Tjiptono (2019), kualitas produk yang baik dapat menciptakan persepsi positif, 

sehingga meningkatkan minat beli konsumen. Konsumen cenderung memilih produk yang 

memiliki kualitas konsisten, sesuai spesifikasi, dan memenuhi kebutuhan mereka. Dalam 

konteks penelitian ini, semakin tinggi persepsi konsumen terhadap kualitas produk, semakin 

besar kecenderungan mereka untuk memutuskan pembelian. 

Temuan ini sejalan dengan penelitian terdahulu oleh Wibowo & Arifin (2021) yang 

menemukan bahwa kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

pada industri elektronik, di mana konsumen memprioritaskan daya tahan dan kinerja produk. 

Penelitian oleh Sari & Setiawan (2020) juga menunjukkan bahwa kualitas produk 

memengaruhi niat beli konsumen pada sektor kuliner, karena kualitas rasa, kebersihan, dan 

kemasan menjadi pertimbangan utama dalam pengambilan keputusan. 

Selain itu, penelitian oleh Pramudito & Santosa (2022) pada produk fashion 

menyimpulkan bahwa kualitas bahan, desain, dan kenyamanan penggunaan menjadi faktor 

yang secara signifikan memengaruhi pembelian. Kualitas produk yang baik memberikan 

keyakinan kepada konsumen bahwa mereka akan mendapatkan nilai yang sesuai dengan harga 

yang dibayar, sehingga risiko pembelian menjadi lebih rendah. 

Dengan demikian, hasil penelitian ini mengonfirmasi bahwa kualitas produk merupakan 

determinan penting dalam keputusan pembelian. Perusahaan perlu memastikan kualitas 

produk yang konsisten, melakukan inovasi, serta menjaga standar produksi yang tinggi untuk 

membangun kepercayaan konsumen dan mendorong pembelian berulang. 

b. Layanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (H2) 

Berdasarkan hasil penelitian dapat dilihat bahwa variabel layanan memiliki nilai t hitung 

sebesar 11.051 > nilai t tabel sebesar 1.984 sig. α 0.05 dengan unstandardized coefficients beta 

sebesar 0.631 dan tingkat signifikansi 0.000 yang lebih kecil dari 0.05, maka H2 diterima. 

Hal ini berarti layanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Hasil penelitian menunjukkan bahwa layanan berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Hal ini dibuktikan dengan nilai t hitung sebesar 11,051 yang 

lebih besar daripada t tabel 1,984, serta nilai signifikansi sebesar 0,000 yang lebih kecil dari 
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0,05. Artinya, semakin baik kualitas layanan yang diberikan oleh perusahaan, semakin besar 

peluang konsumen untuk memutuskan melakukan pembelian. Temuan ini sejalan dengan teori 

kualitas pelayanan yang dikemukakan oleh Parasuraman, Zeithaml, dan Berry (1988) dalam 

model SERVQUAL, yang menyebutkan bahwa kualitas layanan dapat diukur melalui lima 

dimensi utama, yaitu bukti fisik (tangibles), keandalan (reliability), daya tanggap 

(responsiveness), jaminan (assurance), dan empati (empathy). Layanan yang baik akan 

menciptakan pengalaman positif bagi konsumen, meningkatkan rasa percaya, dan mengurangi 

risiko yang dirasakan dalam proses pembelian (Zeithaml et al., 1996). 

Menurut Kotler & Keller (2016), layanan yang memuaskan dapat memperkuat 

hubungan antara konsumen dan penyedia produk atau jasa, yang pada akhirnya mendorong 

terjadinya pembelian berulang dan rekomendasi dari mulut ke mulut (word of mouth). Dalam 

konteks penelitian ini, kualitas layanan yang tinggi mendorong konsumen merasa 

diperhatikan, dihargai, dan nyaman, sehingga lebih terdorong untuk mengambil keputusan 

membeli. 

Hasil ini konsisten dengan penelitian Sutrisno & Wulandari (2021) yang menemukan 

bahwa kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada bisnis 

ritel, di mana keramahan, ketepatan, dan kecepatan layanan menjadi faktor penentu utama. 

Penelitian Rahmawati & Astuti (2020) juga menunjukkan bahwa layanan yang responsif dan 

komunikatif di e-commerce mampu meningkatkan minat beli konsumen. Selain itu, Setiawan 

et al. (2022) membuktikan bahwa pelayanan yang personal dan profesional pada industri 

perhotelan dapat meningkatkan loyalitas pelanggan serta mendorong pembelian tambahan. 

Dengan demikian, hasil penelitian ini mengonfirmasi bahwa layanan merupakan faktor 

penting yang memengaruhi keputusan pembelian. Perusahaan perlu menjaga dan 

meningkatkan standar pelayanan melalui pelatihan sumber daya manusia, penerapan sistem 

layanan yang cepat dan ramah, serta membangun komunikasi yang efektif dengan pelanggan. 

Strategi ini tidak hanya memengaruhi keputusan pembelian saat ini, tetapi juga membangun 

hubungan jangka panjang dengan konsumen. 

 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan, dapat disimpulkan bahwa: 

1. Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Semakin sesuai 

dan terjangkau harga suatu produk dengan persepsi nilai yang dirasakan konsumen, 

semakin besar kecenderungan konsumen untuk memutuskan pembelian. Hal ini 

menunjukkan bahwa strategi penetapan harga yang tepat dapat menjadi faktor kunci 

dalam meningkatkan penjualan. 

2. Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Produk dengan kualitas yang konsisten, memenuhi atau melebihi harapan konsumen, 

akan meningkatkan keyakinan konsumen untuk membeli. Standar mutu yang tinggi dan 

inovasi produk terbukti mampu memperkuat keputusan pembelian serta mendorong 

pembelian berulang. 

3. Layanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Pelayanan 

yang cepat, ramah, responsif, dan sesuai dengan harapan konsumen mampu menciptakan 

pengalaman positif yang mendorong konsumen untuk membeli dan membangun 

hubungan jangka panjang dengan perusahaan. 
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