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ABSTRAK 

Keputusan pembelian adalah proses pemilihan yang kompleks yang melibatkan 

mengidentifikasi kebutuhan, mengevaluasi alternatif, memilih produk atau jasa, dan melakukan 

pembelian. Ada beberapa faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian yaitu kualitas layanan, 

persepsi harga, dan promosi penjualan. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan 

menganalisis pengaruh kualitas layanan, persepsi harga dan promosi penjualan terhadap keputusan 

pembelian pada PT Tiara Indah Abadi Piaggio Vespa Gianyar. Populasi dalam penelitian ini 

adalah konsumen PT Tiara Indah Abadi Piaggio Vespa Gianyar pada bulan September 2023 

sebanyak 106 konsumen. Sampel penelitian ini menggunakan teknik sampling sensus karena 

peneliti menggunakan semua anggota populasi untuk dijadikan sampel. Jumlah sampel yang 

digunakan adalah 106 responden konsumen produk sepeda motor di PT Tiara Indah Abadi Piaggio 

Vespa Gianyar.. Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah observasi, 

wawancara, serta penyebaran kuesioner. Penelitian ini menggunakan teknik analisis regresi linear 

berganda dengan alat analisis SPSS version 26 for windows. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

variabel kualitas layanan dan persepsi harga Bersama-sama berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Keputusan pembelian, sedangkan variabel promosi penjualan berpengaruh negatif dan 

tidak signifikan terhadap keputusan pembelian.  

Kata kunci: Keputusan pembelian, kualitas layanan, persepsi harga, dan promosi penjualan 

 

 
THE EFFECT OF SERVICE QUALITY, PRICE PERCEPTIONS AND SALES 

PROMOTIONS ON PURCHASE DECISIONS FOR PT TIARA INDAH ABADI 

PIAGGIO VESPA GIANYAR. 
 

ABSTRACT 

The purchasing decision is a complex process that involves identifying needs, evaluating 

alternatives, selecting products or services, and making a purchase. There are several factors that 

influence purchasing decisions, such as service quality, price perception, and sales promotion. This 

study aims to determine and analyze the influence of service quality, price perception, and sales 

promotion on purchasing decisions at PT Tiara Indah Abadi Piaggio Vespa Gianyar. The 

population of this study is 106 consumers of PT Tiara Indah Abadi Piaggio Vespa Gianyar in 

September 2023. The study uses a census sampling technique, and the data collection methods 

include observation, interviews, and questionnaires. The study uses multiple linear regression 

analysis with SPSS version 26 for windows. The results show that service quality and price 

perception variables have a positive and significant effect on purchasing decisions, while the sales 

promotion variable has a negative and insignificant effect on purchasing decisions. 

Keywords: Purchasing decisions, service quality, price perceptions, and sales promotions 
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PENDAHULUAN 

Sepeda motor masih menjadi kendaraan 

idola bagi masyarakat Indonesia.  Sepeda 

motor adalah kendaraan beroda dua yang 

digerakkan oleh sebuah mesin. Letak kedua 

roda sebaris lurus dan pada kecepatan tinggi 

sepeda motor tetap stabil disebabkan oleh 

gaya giroskopik. Sedangkan pada kecepatan 

rendah, kestabilan atau keseimbangan sepeda 

motor bergantung kepada pengaturan setang 

oleh pengendara. Penggunaan sepeda motor 

di Indonesia sangat populer karena harganya 

yang relatif murah, terjangkau untuk sebagian 

besar kalangan dan penggunaan bahan 

bakarnya, serta biaya operasionalnya cukup 

hemat.  

Harga yang terjangkau dan juga mudah 

digunakan untuk melakukan mobilitas 

membuat motor banyak dipilih sebagai 

kendaraan pribadi. Penjualan sepeda motor 

terpantau ngebut di awal tahun 2023 ini. 

Berdasarkan laporan Asosiasi Industri Sepeda 

Motor Indonesia (AISI), sepanjang bulan 

Januari 2023 penjualan motor nasional 

mencapai 608.244 unit. Tipe Scooter atau 

matic menjadi penopang utama dengan porsi 

90,10%, di posisi kedua ada motor bebek 

atau underbone dengan penjualan 5,33%,  

kemudian di tempat ketiga ada motor sport 

yang berkontribusi pada 4,57% penjualan. 

Jumlah penjualan motor tahun ini melonjak 

signifikan dibandingkan pencapaian bulan 

Januari 2022 lalu yang hanya 443.890 unit 

atau melesat 37,02%. AISI pun sudah 

mengumumkan target penjualan tahun ini 

bisa mencapai 5,4 juta hingga 5,6 juta unit 

atau naik sekitar 5-9% dibandingkan tahun 

sebelumnya. Jika mengacu penjualan Januari 

2023, target itu agaknya akan mudah dicapai. 

Di Bali sendiri, berdasarkan data Badan 

Pusat Statistik Provinsi Bali banyaknya 

jumlah unit sepeda motor per tahun 2022 

yaitu 4.079.617 unit sedangkan pada tahun 

2021 jumlah unit sepeda motor di Bali 

3.877.595 hal ini menyatakan bahwa tingkat 

pembelian unit sepeda motor di Bali sangat 

meningkat di setiap tahunnya. Oleh sebab itu 

para pegiat pemasaran harus memberi 

layanan terbaik kepada calon konsumen 

tersebut. Tanpa adanya pemahaman tentang 

alasan mengapa konsumen melakukan 

pembelian sebuah produk, maka perusahaan 

tidak akan dapat membuat strategi pemasaran 

yang tepat guna memasarkan produknya, hal 

ini juga akan mempengaruhi calon konsumen 

untuk memutuskan pembelian produk atau 

tidak. 

Lalu pengertian keputusan pembelian 

Menurut Solomon, White, dan Dahl (2018:67) 

adalah sebagai proses pemilihan yang 

kompleks yang melibatkan mengidentifikasi 

kebutuhan, mengevaluasi alternatif, memilih 

produk atau jasa, dan melakukan pembelian. 

Sedangkan keputusan pembelian menurut 

Schiffman dan Kanuk (2016) adalah proses 

yang mencakup perasaan, pemikiran, dan 

perilaku yang terlibat dalam memilih, 

membeli, menggunakan, mengevaluasi, dan 

membuang produk dan jasa untuk memenuhi 

kebutuhan dan keinginan konsumen.  

Lalu, pengertian kualitas pelayanan 

menurut Lovelock dan Wirtz (2017:58), yaitu 

layanan adalah aktivitas, manfaat, atau 

kepuasan yang satu pihak tawarkan kepada 

pihak lain yang umumnya tidak menghasilkan 

kepemilikan. Pelayanan adalah setiap 

tindakan atau kinerja yang dapat dijual oleh 

satu pihak kepada yang lain, dan yang secara 

prinsip melibatkan penyediaan manfaat tanpa 

mentransfer kepemilikan dari satu pihak 

kepada yang lain . 

Riset gap yang melatarbelakangi 

penelitian ini yaitu adanya perbedaan hasil 

tentang pengaruh kualitas layanan terhadap 

keputusan pembelian dari peneliti terdahulu. 

Penelitian yang dilakukan oleh Wahyuni et al 

(2016), Saputra dan Gede (2020) menyatakan 

bahwa kualitas layanan berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Namun berbeda dengan penelitian yang 

dilakukan Debby et al (2022) menyatakan 

bahwa secara parsial tidak berpengaruh secara 

signifikan terhadap keputusan pembelian.  

Selain itu juga, harga dari produk itu 

sendiri juga dapat mempengaruhi calon 

konsumen untuk melakukan pembelian. Harga 

adalah jumlah uang yang harus dibayarkan 

pelanggan untuk mendapatkan produk atau 

layanan. Ini adalah salah satu unsur 

pemasaran yang paling fleksibel, karena dapat 
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disesuaikan dengan cepat dalam merespons 

perubahan dalam pasar dan kebutuhan 

pelanggan (Kotler dan Amstrong 2017) 

Riset gap yang melatarbelakangi 

penelitian ini yaitu adanya perbedaan hasil 

tentang persepsi harga terhadap keputusan 

pembelian dari peneliti terdahulu. Penelitian 

yang dilakukan oleh Anggreni et al (2020), 

Napik et al (2018) menyatakan bahwa 

persepsi harga berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Namun berbeda dengan penelitian yang 

dilakukan Esra dan Siahaan (2023) 

menyatakan bahwa variabel persepsi harga 

berpengaruh negatif namun tidak signifikan 

terhadap keputusan pembelian.  

Selain itu, promosi penjualan dapat 

membantu meningkatkan  pembelian suatu 

unit produk. Menurut Kotler dan Armstrong 

(2017) Promosi adalah penggunaan 

komunikasi pemasaran untuk 

menginformasikan, mempengaruhi, dan 

mengingatkan pasar sasaran tentang produk 

atau layanan dengan tujuan mempengaruhi 

sikap atau perilaku mereka. Riset gap yang 

melatarbelakangi penelitian ini yaitu adanya 

perbedaan hasil tentang promosi penjualan 

terhadap keputusan pembelian dari peneliti 

terdahulu. Penelitian yang dilakukan oleh 

Haryani (2019), Sholihat et al 2018) 

menyatakan bahwa promosi penjualan 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Namun berbeda 

dengan penelitian yang dilakukan Hasbiyad 

et al (2017) menyatakan bahwa variabel 

promosi penjualan berpengaruh negatif 

terhadap keputusan pembelian. 

PT. Tiara Indah Abadi Gianyar sebagai 

salah satu perusahaan otomotif di Indonesia 

pastinya juga menginginkan tingginya tingkat 

penjualan sepeda motornya agar seluruh unit 

sepeda motor yang diproduksi dapat terjual. 

Dilansir dari halaman artikel kompas.com 

Penjualan sepeda motor di Indonesia 

mengalami peningkatan pada semester 

pertama 2023. Di mana selama periode 

Januari-Juni 2023, 3,2 juta unit kendaraan 

roda dua terjual ke konsumen di dalam 

negeri. Dari jumlah tersebut, PT Astra Honda 

Motor (AHM) meraih pangsa pasar terbesar 

dibandingkan merek sepeda motor lainnya. 

Hal ini membuat Piaggio  Vespa justru tidak 

mau kehilangan pasarnya dan secara umum 

Piaggio Vespa juga terus berkembang untuk 

mengikuti permintaan dan perkembangan 

konsumen, tetapi tetap saja masih belum dapat 

menjadi pemimpin pasar. Meski sebagai 

pelopor utama scooter matic, namun 

penjualan Scooter Matic Piaggio Vespa. 

Secara nasional masih tertinggal jauh dari 

produk-produk scooter matic pesaingnya. 

Sehingga dengan demikian perlu adanya 

upaya yang lebih serius dari pihak perusahaan 

untuk dapat bersaing dalam memperebutkan 

pangsa pasar sepeda motor scooter matic 

dengan menentukan harga yang tepat dan 

iklan yang menarik serta mengembangkannya 

untuk menjadi lebih baik dan lebih besar 

lagi.Berdasarkan uraian diatas, maka dalam 

penyusunan skripsi inipenulis tertarik 

mengadakan penelitian dengan judul 

“Pengaruh Kualitas Layanan, Persepsi Harga 

dan Promosi Penjualan Terhadap Keputusan 

Pembelian PT Tiara Indah Abadi Piaggio 

Vespa Gianyar” 

 

TINJAUAN PUSTAKA 

Theory of Reasoned Action (TRA) 

Model Theory of Reasoned Action (TRA) 

digunakan untuk mempelajari perilaku 

manusia. Penelitian dalam psikolog sosial 

menunjukkan bahwa niat perilaku seseorang 

terhadap perilaku tertentu merupakan faktor 

penentu apakah iya atau tidaknya individu 

dalam melakukan perilaku tersebut (Ajzen 

dan Fishbein, 1975). TRA menjelaskan bahwa 

keyakinan dapat mempengaruhi sikap dan 

norma sosial yang mana akan merubah bentuk 

keinginan berperilaku baik dipandu ataupun 

terjadi begitu saja dalam sebuah perilaku 

individu. Teori ini menegaskan peran dari 

“niat” seseorang dalam menentukan apakah 

sebuah perilaku akan terjadi. TRA memiliki 

dua konstruk utama dari intention : (1) sikap 

terhadap perilaku (attitude toward behavior) 

dan (2) Subjective norm berasosiasi dengan 

perilaku tersebut. The attitude toward 

behavior adalah seseorang akan berpikir 

tentang keputusan mereka dan kemungkinan 

hasilnya dari aksi yang dilakukan sebelum 
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membuat keputusan untuk terlibat atau tidak 

terlibat dalam perilaku tersebut. 

 

Keputusan Pembelian 

Menurut Solomon, White, dan Dahl 

(2018:67), mereka mendefinisikan keputusan 

pembelian sebagai proses pemilihan yang 

kompleks yang melibatkan mengidentifikasi 

kebutuhan, mengevaluasi alternatif, memilih 

produk atau jasa, dan melakukan pembelian. 

Sedangkan keputusan pembelian menurut 

Schiffman dan Kanuk (2016) adalah proses 

yang mencakup perasaan, pemikiran, dan 

perilaku yang terlibat dalam memilih, 

membeli, menggunakan, mengevaluasi, dan 

membuang produk dan jasa untuk memenuhi 

kebutuhan dan keinginan konsumen." 

Menurut Engel, Blackwell, dan Miniard 

(2015:42), Keputusan pembelian adalah 

proses mental yang melibatkan pemikiran, 

perasaan, dan tindakan yang mengarah pada 

pemilihan pembelian produk atau jasa 

tertentu. Indikator keputusan pembelian 

adalah tanda atau petunjuk yang digunakan 

oleh para peneliti dan pemasar untuk 

mengukur atau memahami bagaimana 

konsumen membuat keputusan pembelian. 

Berikut adalah beberapa indikator keputusan 

pembelian menurut Solomon, White, dan 

Dahl (2018) yaitu : 

1) Kebutuhan dan Keinginan Konsumen 

2) Pengaruh Sosial 

3) Pengalaman Sebelumnya 

4) Persepsi Merek 

5) Faktor Ekonomi 

 

Kualitas Layanan 

Menurut Lovelock dan Wirtz (2017:58), 

layanan adalah aktivitas, manfaat, atau 

kepuasan yang satu pihak tawarkan kepada 

pihak lain yang umumnya tidak menghasilkan 

kepemilikan. Pelayanan adalah setiap 
tindakan atau kinerja yang dapat dijual oleh 

satu pihak kepada yang lain, dan yang secara 

prinsip melibatkan penyediaan manfaat tanpa 

mentransfer kepemilikan dari satu pihak 

kepada yang lain (Lovelock dan Wirtz 2021). 

Berikut beberapa indicator dari kualitas 

layanan menurut Philip Kotler (2015:54)  

yaitu : 

1) Kepuasan Pelanggan 

2) Word-of-Mouth (Ulasan dari Mulut ke 

Mulut) 

3) Keluhan dan Masukan Pelanggan 

4) Waktu Respon 

5) Kualitas Produk atau Layanan 

 

Persepsi Harga 

Harga meruupakan salah satu konsep ekonomi 

yang penting dan telah didefinisikan oleh 

berbagai ahli ekonomi. Harga adalah jumlah 

uang yang harus dibayarkan pelanggan untuk 

mendapatkan produk atau layanan. Ini adalah 

salah satu unsur pemasaran yang paling 

fleksibel, karena dapat disesuaikan dengan 

cepat dalam merespons perubahan dalam 

pasar dan kebutuhan pelanggan (Kotler dan 

Amstrong 2017). 

Menurut Kotler dan Amstrong (2016: 78), 

terdapat empat indikator yang mencirikan 

harga yaitu: 

1) Keterjangkauan harga 

2) Kesesuaian harga dengan kualitas 

produk 

3) Kesesuaian harga dengan manfaat  

4) Harga sesuai kemampuan atau daya 

saing harga  

 
Promosi Penjualan 

Menurut Kotler dan Armstrong (2017) 

Promosi adalah penggunaan komunikasi 

pemasaran untuk menginformasikan, 

mempengaruhi, dan mengingatkan pasar 

sasaran tentang produk atau layanan dengan 

tujuan mempengaruhi sikap atau perilaku 

mereka. Perreault Jr. dan  McCarthy (2018) 

menyatakan bahwa pentingnya promosi 

penjualan terletak pada kemampuannya untuk 

mempengaruhi pembelian akhir dan tindakan 

lainnya melalui penambahan tawaran 

tambahan pada produk atau layanan. Berikut 

adalah beberapa indikator promosi penjualan 

yang dibahas oleh Perreault Jr. dan McCarthy 

(2018) : 

1) Diskon dan Penawaran Khusus  

2) Kupon: 

3) Hadiah atau Bonus 

4) Demonstrasi atau Contoh Produk 
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5) Promosi Melalui Media 

6) Kepuasan Pelanggan 

  

KERANGKA BERPIKIR DAN 

RUMUSAN HIPOTESIS 

Kerangka Berpikir 

Gambar 3.1 Kerangka Berpikir

 
 

Sumber: Hasil Pemikiran Peneliti (2023) 

 

Gambar 3.2 Kerangka Konseptual 

 
 

Sumber: Hasil Pemikiran Peneliti (2023) 

 

Hipotesis 

H1 : Kualitas Layanan berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

H2 : Persepsi harga berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian. 

H3 : Promosi penjualan berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

 

METODE PENELITIAN 

Lokasi Penelitian 

Lokasi Penelitian ini dilakukan pada PT. Tiara 

Indah Vespa Piaggio Gianyar yang beralamat 

di Jalan Bypass Dharmagiri No. 83 Gianyar, 

Bali.  

 

 

HASIL ANALISIS DAN 

PEMBAHASAN 

Uji Instrumen Penelitian 

Uji Validitas 

 

 

Rumusan Masalah 

1. Apakah kualiatas layanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

pada PT Tiara Indah Abadi Piaggio Vespa Gianyar ? 

2. Apakah persepsi harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada 

PT Tiara Indah Abadi Piaggio Vespa Gianyar ? 

3. Apakah promosi penjualan berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

pada PT Tiara Indah Abadi Piaggio Vespa Gianyar ? 
 

Kerangaka Berpikir Penelitian 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fenomena 

Pembelian unit sepeda motor di Bali sangat meningkat setiap tahunnya, proses Keputusan pembelian 

konsumen akan terpengaruh karena dihadapkan pada berbagai alternatif pilihan merek yang semakin 

variatif 

Research gap 

Hasil penelitian sebelumnya menunjukan hasil yang tidak konsisten diantaranya : Wahyuni et al (2016), 

Anggraeni et al (2020), dan Haryani (2019)  menyatakan bahwa kualitas layanan, persepsi harga, dan 

promosi penjualan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Namun Debby et 

al (2022), Esra dan Siahaan (2023), dan Hasbiyadi et al (2017) menyatakan bahwa kualitas layanan, 

persepsi harga, dan promosi penjualan tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

Hipotesis 

H1 Kualiatas layanan berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian 

H2 Persepsi harga berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian 

H3 Promosi penjualan berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian 

Hasil penelitian 

sebelumnya 

1. Wahyuni et 

al (2016) 

2. Saputra dan 

Gede 

(2020) 

3. Debby et al 

(2022) 

4. Anggraeni 

et al (2020) 

5. Napik et al 

(2018) 

6. Esra dan 

Siahaan 

(2023) 

7. Haryani 

(2019) 

8. Sholihat et 

al (2018) 

9. Hasbiyadi 

et al (2017) 

Teknik Analisis : 

1. Uji Instrumen Penelitian 

2. Uji asumsi klasik 

3. Analisis Regresi linear berganda 

4. Analisis determinasi 

5. Uji T 

 

 

 

Kajian Teori 

Theory of 

Reasoned 

Action (TRA) 

Pembahasan 

Kesimpulan, keterbatasan dan saran 

Sumber : Hasil Pemikiran Peneliti 2023 

Kualitas 

Layanan 

Persepsi 

Harga 
Keputusan 

Pembelian 

Promosi 

Penjualan 

 

O 

 

 

Kualitas Layanan  

Indikator 
Pearson 

Correlation 
Sig Keterangan 

Kepuasan Pelanggan 0,853 0,000 Valid 

Word-of-Mouth (Ulasan dari Mulut 

ke Mulut 

0,734 0,000 Valid 

Keluhan dan Masukan Pelanggan 0,952 0,000 Valid 

Waktu Respon 0,823 0,000 Valid 

Kualitas Produk atau Layanan 0,902 0,000 Valid 

Persepsi Harga 

Keterjangkauan harga 0,877 0,000 Valid 

Kesesuaian harga dengan kualitas 

produk 
0,880 0,000 Valid 

Kesesuaian harga dengan manfaat 0,765 0,000 Valid 

Harga sesuai kemampuan atau 

daya saing harga 
0,887 0,000 Valid 

Promosi Penjualan 

Diskon dan Penawaran Khusus 0,867 0,000 Valid 

Kupon 0,844 0,000 Valid 

Hadiah atau Bonus 0,722 0,000 Valid 

Demonstrasi atau Contoh Produk 0,844 0,000 Valid 

Promosi Melalui Media 0,871 0,000 Valid 

Kepuasan Pelanggan 0,673 0,000 Valid 
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Berdasarkan hasil uji validitas, dapat dilihat 

instrument- instrumen variabel pada penelitian 

ini yaitu kualitas layanan, persepsi harga, 

promosi penjualan dan Keputusan pembelian 

ini dikatakan valid karena nilai pearson 

correlation > 0,3. 

 

Uji Reliabilitas 
 

 
Berdasarkan hasil uji realibilitas instrument, 

dapat dilihat instrument- instrumen variabel 

pada penelitian ini yaitu kualitas layanan, 

persepsi harga, promosi penjualan dan 

Keputusan pembelian ini dikatakan reliable 

karena masing-masing variabel memiliki nilai 

alpha lebih besar dari 0,60. 

 

Analisis Regresi Linier Berganda Hasil 

Uji Regresi Linier Berganda 
 

 

 

Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui 

persamaan regresinya menjadi: 

 

Persamaan Regresi : Y = 3.197 + 0,184 X1 + 

0,206 X2 – 0,089 X3  
 

Berdasarkan persamaan regresi linier berganda 

tersebut dapat dijelaskan koefisien-

koefisiennya sebagai berikut: 

a) Nilai konstanta diasumsikan bahwa 

tanpa adanya variabel kualitas layanan, 

persepsi harga dan promosi penjualan 

maka nilai keputusan pembelian akan 

sebesar 3.197 

b) β1 = 0,184 artinya perubahan kualitas 

layanan (X1) berpengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian (Y), hal 

ini berarti semakin baik kualitas layanan 

(X1) maka keputusan pembelian (Y) 

akan meningkat. 

c) β2 = 0,206 artinya perubahan persepsi 

harga (X2) berpengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian (Y), hal ini berarti 

semakin baik persepsi harga (X2) maka 

keputusan pembelian (Y) akan 

meningkat. 

d) β3 = - 0,089 artinya perubahan promosi 

penjualan (X3) berpengaruh negatif 

terhadap keputusan pembelian (Y), hal 

ini berarti semakin baik promosi 

penjualan (X3) maka semakin turun 

keputusan pembelian (Y). 

 

  

Keputusan Pembelian 

Kebutuhan dan Keinginan 

Konsumen 

0,732 0,000 Valid 

Pengaruh Sosial 0,622 0,000 Valid 

Pengalaman Sebelumnya 0,731 0,000 Valid 

Persepsi Merek 0,813 0,000 Valid 

Faktor Ekonomi 0,901 0,000 Valid 

 

Variabel Cronbach’s Alpha Keterangan 

Kualitas Layanan 0,906 Reliabel 

Persepsi Harga 0,874 Reliabel 

Promosi Penjualan 0,899 Reliabel 

Keputusan Pembelian 0,816 Reliabel 

 

Coefficientsa 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) 3.197 .530  6.03

1 

.000 

Kualitas 

Layanan 

.184 .097 .196 1.90

7 

.049 

Persepsi Harga .206 .094 .227 2.18

4 

.031 

Promosi 

Penjualan 

-.089 .088 -.099 -

1.01

1 

.314 

Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

R Square                : 0,114 

Adjusted R Square : 0,088 

F hitung                  : 4.377 

Sig. F                     : .006b   

Konstanta               : 3.197 

Persamaan Regresi : Y = 3.197 + 0,184 X1 + 0,206 X2 – 0,089 X3 
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Uji asumsi klasik 

Uji Normalitas 

Hasil Uji Normalitas 

 

 
 

 

Berdasarkan tabel di atas hasil uji normalitas 

data diperoleh nilai test statistik sebesar 0.113 

dengan nilai Monte Carlo Sig. (2-tailed) 

sebesar 0.124 lebih besar dari 0,05 (0.113 > 

0,05) artinya data yang digunakan dalam 

persamaan regresi linier berganda merupakan 

data yang berdistribusi normal. 

 

Uji Multikolinearitas 

Hasil Uji Multikolinearitas 
 

 
Berdasarkan tabel diatas didapat bahwa 

variabel kualitas layanan memiliki tolerance 

lebih besar dari 0,1 (0,824 > 0,1) dan vif lebih 

kecil dari 10 (1.213 < 10), variabel persepsi 

harga memiliki tolerance lebih besar dari 0,1 

(0,805 > 0,1) dan vif lebih kecil dari 10 (1.242 

< 10) dan variabel promosi penjualan memiliki 

tolerance lebih besar dari 0,1 (0,909 > 0,1) dan 

vif lebih kecil dari 10 (1.100 < 10). Dengan 

demikian dapat dinyakatakan tidak terjadi 

multikolinieritas.  

Uji Heteroskedastisitas 

Hasil Uji Heteroskedastisitas 

 

 
Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat besar 

signifikansi kualitas layanan lebih besar dari 

0,05 (0,648 > 0,05), besar signifikansi 

persepsi harga lebih besar dari 0,05 (0,090 > 

0,05) dan besar signifikansi promosi 

penjualan lebih besar dari 0,05 (0,521 > 

0,05). Dengan demikian dapat dinyatakan 

tidak terjadi heteroskedastisitas.  

 

Analisis Korelasi Berganda 

 
Hasil analisis antara variabel promosi 

penjualan, kualitas layanan, persepsi harga 

dengan variabel keputusan pembelian diperoleh 

nilai korelasi sebesar 0.338 yang berarti 

korelasi yang rendah. 

 

 

 

 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstandard

ized 

Residual 

N 106 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. Deviation .40106926 

Most Extreme 

Differences 

Absolute .113 

Positive .085 

Negative -.113 

Test Statistic .113 

Asymp. Sig. (2-tailed) .002c 

Monte Carlo Sig. (2-

tailed) 

Sig. .124d 

99% Confidence 

Interval 

Lower 

Bound 

.116 

Upper 

Bound 

.133 

 

Coefficientsa 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standar

dized 

Coeffic

ients 

t Sig. Collinearity 

Statistics 

B Std. 

Error 

Beta Tole

ranc

e 

VIF 

1 (Constant) 3.197 .530  6.03

1 

.000   

Kualitas 

Layanan 

.184 .097 .196 1.90

7 

.049 .824 1.21

3 

Persepsi 

Harga 

.206 .094 .227 2.18

4 

.031 .805 1.24

2 

Promosi 

Penjualan 

-.089 .088 -.099 -

1.01

1 

.314 .909 1.10

0 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

 

Coefficientsa 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardi

zed 

Coefficie

nts 

t Sig. 

B Std. 

Error 

Beta 

1 (Constant) 1.310 .325  4.032 .000 

Kualitas 

Layanan 

.024 .052 .044 .458 .648 

Persepsi Harga .087 .051 .169 1.712 .090 

Promosi 

Penjualan 

-.030 .047 -.059 -.644 .521 

      

a. Dependent Variable: ABS_RES1 

 

Hasil Korelasi Berganda  

Model Summaryb 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the 

Estimate 

1 .338a .114 .088 .40692 

a. Predictors: (Constant), Promosi Penjualan, Kualitas Layanan, Persepsi Harga 

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber: data diolah 2023 
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Analisis Koefisien Determinasi (R2) 

Berdasarkan tabel 5.12 dapat diamati nilai R 

square sebesar 0,114  berarti 11,4% 

perubahan (naik turun) pada keputusan 

pembelian yang dipengaruhi oleh kualitas 

layanan, persepsi harga, dan promosi 

penjualan. Sementara sisanya sejumlah 88,6% 

dipengaruhi oleh faktor - faktor lain diluar 

penelitian ini. 

 

Uji Hipotesis 

 

Uji F 

Uji F (Simultan) menunjukkan apakah 

semua variabel bebas yang dimasukan 

dalam model mempunyai pengaruh secara 

bersama-sama terhadap variabel terikat 

(Ghozali, 2016:96). Uji F dilakukan dengan 

melihat nilai signifikansi pada tabel 

ANOVA, apabila nilai signifikansi (F < a = 

0,05) dan membandingkan F hitung dengan 

F tabel, jika F hitung > F tabel, maka model 

ini dikatakan layak atau variabel bebas 

mampu menjelaskan variabel terikat 

(Ghozali, 2016:98). 

 

Uji t 

Uji t digunakan untuk mengetahui apakah 

dalam model regresi variabel independent 

(X) secara parsial berpengaruh signifikan 

terhadap variabel dependent (Y)  

1) Variabel kualitas layanan di peroleh 

nilai t hitung sebesar 1.907 dengan 

nilai signifikansi sebesar 0,049 < 

0,05, artinya kualitas layanan 

berpengaruh positif signifikan 

terhadap keputusan pembelian 

konsumen. Dengan demikian, 

Hipotesis pertama (H1) yang 

menyatakan kualitas berpengaruh 

positif terhadap keputusan pembelian 

dapat diterima. 

2) Variabel persepsi harga di peroleh 

nilai t hitung sebesar 2.184 dengan 

nilai signifikansi sebesar 0,031 < 

0,05, artinya persepsi harga 

berpengaruh positif signifikan 

terhadap keputusan pembelian 

konsumen. Dengan demikian, 

Hipotesis pertama (H2) yang 

menyatakan persepsi harga 

berpengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian dapat diterima. 

3) Variabel promosi penjualan di peroleh 

nilai t hitung sebesar -1.011 dengan 

nilai signifikansi sebesar 0,314  > 

0,05, artinya promosi penjualan 

berpengaruh negatif dan tidak 

signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Dengan demikian, 

Hipotesis pertama (H3) yang 

menyatakan promosi penjualan 

berpengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian tidak diterima. 

 

Pembahasan 

Pengaruh Kualitas Layanan Terhadap 

Keputusan Pembelian  

Berdasarkan hasil analisis data didapat bahwa 

nilai koefision regresi pengaruh kualitas 

layanan terhadap keputusan pembelian 

konsumen adalah 0,184 serta nilai Signifikansi 

sebesar 0,049 < (0,05). Hal ini berarti kualitas 

layanan berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian sehingga 

hipotesis pertama (H1) diterima. 

Dalam hal ini kelima indikator kualitas 

layanan berkaitan dengan indikator keputusan 

pembelian yaitu berupa kebutuhan dan 

keinginan konsumen, pengaruh sosial, 

pengalaman sebelumnya, persepsi merek dan 

faktor ekonomi, sehingga dikatakan persepsi 

harga mampu mempengaruhi keputusan 

pembelian. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitiian 

yang dilakukan oleh Wahyuni et al (2016) 

yang berjudul “Pengaruh Iklan, Harga Dan 

Kualitas Layanan Terhadap Keputusan 

Pembelian Kartu Simpati Di Institute 

Perbanas.” Dan , Penelitian yang dilakukan 

Saputra dan Gede (2020) yang berjudul 

“Pengaruh Digital Marketing, Word Of 

Mouth, dan Kualitas Pelayanan Terhadap 

Keputusan Pembelian.” menyatakan bahwa 

kualitas layanan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal 

ini berarti semakin baik kualitas layanan yang 

dilakukan perusahaan maka akan 

meningkatkan keputusan pembelian 

konsumen. 
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Pengaruh Persepsi Harga Terhadap 

Keputusan Pembelian  

Berdasarkan hasil analisis data didapat 

bahwa nilai koefision regresi pengaruh 

kualitas layanan terhadap keputusan 

pembelian konsumen adalah 0,206 serta 

nilai Signifikansi sebesar 0,031 < (0,05). 

Hal ini berarti kualitas layanan berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian sehingga hipotesis kedua (H2) 

diterima.  

Dalam hal ini keempat indikator persepsi 

harga tersebut berkaitan dengan indikator 

keputusan pembelian yaitu berupa 

kebutuhan dan keinginan konsumen, 

pengaruh sosial, pengalaman sebelumnya, 

persepsi merek dan faktor ekonomi, 

sehingga dikatakan persepsi harga mampu 

mempengaruhi keputusan pembelian 

Hasil penelitian ini sejalan dengan 

penelitian yang dilakukan oleh Anggreni et 

al (2020) yang berjudul “Kualitas produk, 

citra merek dan persepsi harga terhadap 

keputusan pembelian (Studi pada konsumen 

Kopi Lain Hati Lamper Kota Semarang).” 

Dan penelitian yang dilakukan oleh Napik et 

al (2018) yang berjudul “Kaitan Citra 

Merek, Persepsi Harrga, Kualitas Produk, 

dan Promosi Terhadap Keputusan 

Pembelian Blackberry.”  menyatakan bahwa 

persepsi harga berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Hal ini berarti semakin baik harga produk 

yang dimiliki oleh perusahaan maka akan 

meningkatkan keputusan pembelian. 

terhadap kinerja karyawan.  

 

 

Pengaruh Promosi Penjualan Terhadap 

Keputusan Pembelian 

Berdasarkan hasil analisis data didapat bahwa 

nilai koefision regresi pengaruh promosi 

penjualan terhadap keputusan  pembelian 

konsumen adalah -0,089 serta nilai 

Signifikansi sebesar 0,314  > 0,05, artinya 

promosi penjualan berpengaruh negatif dan 

tidak signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Dengan demikian, Hipotesis 

ketiga (H3) yang menyatakan promosi 

penjualan berpengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian tidak diterima.  

Dalam hal ini keenam indikator promosi 

penjualan walaupun berkaitan dengan 

indikator keputusan pembelian yaitu berupa 

kebutuhan dan keinginan konsumen, 

pengaruh sosial, pengalaman sebelumnya, 

persepsi merek dan faktor ekonomi, namun 

promosi penjualan tidak berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian 

yang dilakukan oleh Hasbiyad et al (2017) 

yang berjudul “Pengaruh Lokasi dan 

Promosi Terhadap  Keputusan Pembelian 

Perumahan Villa Samata Pada PT. Sungai 

Saddang Sejahtera” yang menyatakan bahwa 

promosi penjualan  berpengaruh negatif dan 

tidak signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Dalam hal ini promosi yang 

dilakukan tidak terlalu menarik konsumen 

untuk pembelian rumah PT. Sungai Saddang 

Sejahtera dan konsumen yang ingin membeli 

rumah lebih membutuhkan tempat tinggal 

yang akan memberikan mereka kenyamanan. 

Hal ini menyebabkan variabel promosi tidak 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian. 

 

 

PENUTUP 

Kesimpulan 

1. Kualitas layanan berpengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian pada PT 

Tiara Indah Abadi Piaggio Vespa 

Gianyar, yang berarti semakin baik 

kualitas layanan maka akan semakin 

tinggi Keputusan pembelian. 

2. Persepsi harga berpengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian pada PT 

Tiara Indah Abadi Piaggio Vespa 

Gianyar, yang berarti semakin baik 

persepsi harga maka akan semakin 

tinggi Keputusan pembelian. 

3. Promosi penjualan berpengaruh negatif 

terhadap keputusan pembelian pada PT 

Tiara Indah Abadi Piaggio Vespa 

Gianyar, yang berarti tinggi rendahnya 

promosi penjualan tidak mempengaruhi 

Keputusan pembelian. 
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Ketetrbatasan dan Saran 

1. Hasil penelitian ini diharapkan dapat 

memberikan manfaat dalam upaya 

pengembangan penelitian sejenis dan 

menjadi bagian referensi untuk 

penelitian di masa yang akan datang 

dan diharapkan penelitian 

selanjutnya dapat menggunakan 

sampel jenis perusahaan lain. 

Penelitian ini hanya dilakukan pada 

satu tempat penelitian saja. 

Kedepannya dapat dilakukan dari 

lingkup yang lebih luas lagi atau 

beberapa tempat penelitian. 

2. Nilai R square dalam penelitian 

sebesar 11,4% perubahan (naik 

turun) pada keputusan pembelian 

yang dipengaruhi oleh kualitas 

layanan, persepsi harga, dan promosi 

penjualan. Sementara sisanya 

sejumlah 88,6% dipengaruhi oleh 

faktor - faktor lain diluar penelitian 

ini, sehingga dapat dikatakan 

variabel bebas yang digunakan 

dalam penelitian ini belum 

mencakup keseluruhan faktor- faktor 

yang mempengaruhi Keputusan 

pembelian pada PT Tiara Indah 

Abadi Piaggio Vespa Gianyar, 

sehingga untuk peneliti selanjutnya 

disarankan untuk menggunakan 

variabel yang lebih efektif dalam 

mencakup keseluruhan faktor- faktor 

yang mempengaruhi Keputusan 

pembelian 

3. Berdasarkan skor rata-rata terendah 

dari seluruh variabel, secara 

keseluruhan responden mempunyai 

persepsi paling rendah pada 

pertanyaan ke-4 pada variabel 

kualitas layanan yaitu “Pegawai PT 

Tiara Indah Abadi Piaggio Vespa 

Gianyar merespons pertanyaan atau 

permintaan pelanggan dengan 

cepat”, maka saran dari penulis 

untuk perusahaan agar 

memperhatikan bagaimana waktu 

respon dari seorang pelaku 

pemasaran dalam membalas 

pertanyaan maupun permintaan dari 

konsumen serta diusahakan untuk 

segera menangani pertanyaan 

maupun keluhan konsumen 

dikarenakan hal ini penting untuk 

menjaga kepuasan pelanggan 

sehingga dapat meningkatkan 

penjualan.  
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