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ABSTRAK 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Harga, Kualitas Pelayanan terhadap 
Keputusan Pembelian konsumen pada Zizoba Resto Dan Coffee Tigaraksa Kabupaten Tangerang. 

Metode yang digunakan adalah metode penelitian Kuantitatif Melalui Pendekatan Asosiatif. 

Teknik sampling yang digunakan adalah probability sampling, metode pengambilan sampel 
dengan menggunakan teori slovin dan diperoleh 92 responden. Analisis data menggunakan uji 

instrumen, uji asumsi klasik, uji regresi, uji korelasi, uji determinasi, dan uji hipotesis. Hasil 

penelitian disimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang positif dan signifikan baik secara parsial 

maupun simultan antara pengaruh harga dan kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian hal ini karena F hitung>F tabel (58.041 > 3.10) dan nilai signifikansi (0.000b < 0,05) 

atau kuat dengan 56,6% sedangkan sisanya sebesar 43,4% dipengaruhi oleh faktor lain. Maka, 

hal ini berarti harga dan kualitas pelayanan berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian 
konsumen. Persamaan regresi linier berganda yang digunakan memprediksi Harga (X1), Kualitas 

Pelayanan (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y) adalah Y=8.381+0.324X1+0.447X2. 

Pengujian hipotesis diperoleh terdapat pengaruh yang positif dan signifikan secara simultan 
antara Pengaruh Harga Dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada 

Zizoba Resto Dan Coffee Tigaraksa Kabupaten Tangerang. 

 

Kata kunci: Harga, Kualitas Pelayanan, dan Keputusan Pembelian  

 

ABSTRACT 

 
This study aims to determine the influence of Price, Quality of Service on Consumer Purchasing 

Decisions in Zizoba Resto And Coffee Tigaraksa Regency Tangerang. The method used is a 

quantitative research method through an associative approach. The sampling technique used was 
probability sampling, a sampling method using slovin theory and obtained 92 responses. Data 

analysis uses test instruments, classical assumption test, regression test, correlation test, 

determination test, and hypothesis test. The results showed that there was a positive and 

significant influence both partially and simultaneously between the influence of price and quality 
of service on purchasing decisions this is due to F count&gt;F table (58.041 &gt; 3.10) and 

significance value (0.000b &lt; 0.05) or strong with 56.6% while the remaining 43.4% were 

influenced by other factors. Therefore, this means that the price and quality of service have a 
positive effect on the consumer's purchase decision. The equation with multiple linear regression 

used to predict Price (X1), Quality of Service (X2) versus Purchase Decision (Y) is 

Y=8.381+0.324X1+0.447X2. Hypothesis testing found a positive and significant influence 

simultaneously between the Effect of Price And Quality Of Service On Consumers' Purchasing 
Decisions In Zizoba Resto And Coffee Tigaraksa Regency Tangerang.  
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I. PENDAHULUAN 

Pada era globalisasi dunia bisnis 

semakin hari semakin berkembang. Hal ini 
menjadikan perusahaan tidak terlepas dari 

persaingan yang ada, oleh karena itu 

perusahaan wajib memberikan sistem 
pemasaran yang baik perusahaan yang 

bergerak di bidang industri ataupun jasa. 

Salah satu bisnis yang berkembang 

pesat di Indonesia yang saat ini menghadapi 
persaingan yang ketat adalah bisnis kuliner. 

Persaingan yang ketat dapat dibuktikan 

dengan semakin banyaknya perusahaan 
makanan yang menawarkan dan 

menyajikan produk yang sama, namun 

terdapat perbedaan pelayanan dan harga 

antar perusahaan makanan. 
Penyedia jasa harus menyediakan 

produk atau jasa yang berkualitas baik dari 

segi kualitas produk maupun kualitas jasa, 
atau dapat menciptakan kepuasan batin 

dengan menawarkan produk atau layanan 

yang lebih terjangkau untuk membuat 
konsumen merasa kebutuhannya terpenuhi. 

Cafe dan Restoran yang 

membutuhkan suatu produk, akan 

melakukan pilihan pilihan terhadap 
perusahaan yang melalukan strategi 

penjualan produk yang sesuai dengan 

keinginannya. Dengan demikian produsen 
harus mampu membaca keinginan 

konsumen sehingga dapat menciptakan 

suatu penawaran produk yang dapat 
memuaskan konsumen secara maksimal. 

Masalah umum yang dihadapi 

perusahaan-perusahaan saat ini adalah 

bagaimana perusahaan tersebut menarik 
pelanggan dan mempertahankannya agar 

perusahaan tersebut dapat bertahan dan 

berkembang. 
Fenomena menjamurnya bisnis yang 

di mulai dari skala kecil seperti warung-

warung dan angkringan, bisnis kuliner yang 

berskala menengah seperti depot, rumah 
makan dan cafe. Sampai bisnis yang 

skalanya besar seperti restoran. 

Pelanggan lebih memfokuskan untuk 
memperhatiksn harga pada suatu produk. 

Harga seringkali menjadi faktor penentu 

saat pelanggan melakukan pembelian, 

sehingga dalam benak pelanggan, produk 
yang mahal tentu saja berkualitas baik, 

tetapi produk tersebut diberi harga murah 

kualitasnya tidak bagus. 
Menurut (Irzaldi, Yazid, Hidaya, & 

Wahyu, 2020) “Harga adalah jumlah uang 

(ditambah beberapa barang kalau mungkin) 

yang dibutuhkan untuk mendapatkan 
sejumlah kombinasi dari barang beserta 

pelayanannya.” 

Harga penting bagi pelanggan saat 
berbelanja, terutama di kafe dan restoran 

berpenghasilan rendah. Jenis produk yang 

baik umumnya banyak diminati oleh 

pelanggan. Namun jika harga yang 
ditawarkan tidak terjangkau dibandingkan 

dengan harga menu di kafe atau restoran, 

pelanggan akan kehilangan minat dan 
memilih perusahaan lain dengan harga yang 

lebih terjangkau. Situasinya berbeda di kafe 

dan restoran kelas menengah ke atas, di 
mana jenis menu kemungkinan akan dibeli 

saat ada permintaan, bahkan jika harganya 

lebih tinggi. 

Selain harga menjadi lirikan pertama 
bagi pembeli, kualitas pelayanan yang baik 

dan profesional juga sangat di perlukan agar 

konsumen merasa nyaman dan tertarik 
untuk kembali lebih awal ke kafe tersebut 

sehingga pembeli memutuskan untuk 

membeli nya. 
harga makanan pada Zizoba Resto 

dan Coffee Tigaraksa Kabupaten 

Tangerang lebih mahal daripada 

pesaingnya yaitu kedai zimpel. Hal ini 
dapat dilihat dari menu nasi goreng 

kambing, sop buntut dan sop iga yang 

harganya lebih mahal dari kedai zimpel 
yaitu sapo tahu seafood, udang asam manis 

dan capcay seafood. dapat dilihat bahwa 

harga-harga menu pada daftar menu 

makanan pada Zizoba Resto dan Coffee 
Tigaraksa Kabupaten Tangerang bervariasi 

mulai dari yang termurah yakni Telor 

Ceplok sebesar Rp. 
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9.000 Hingga harga yang termahal 

yakni Sop Buntut sebesar Rp. 85.000. 

sedangkan harga menu pada daftar menu 
makanan pada Kedai Zimpel Jl. Bungur 

Blok AI 31 No 6, Tangerang bervariasi 

mulai dari yang termurah yakni Telor 
Ceplok sebesar Rp. 9.000 Hingga harga 

yang termahal yakni Sop Buntut sebesar 

Rp. 85.000. 
Dari harga diatas dapat dilihat bahwa 

harga pada daftar menu makanan dan daftar 

menu minuman yang ditawarkan di Zizoba 

Resto Dan Coffee Tigaraksa Kabupaten 
Tangerang tergolong cukup mahal 

dibandingkan dengan resto pesaing Kedai 

Zimpel. 
harga Minuman pada Zizoba Resto 

dan Coffee Tigaraksa Kabupaten 

Tangerang dapat dilihat bahwa harga-harga 

menu pada daftar menu minuman pada 
Zizoba Resto dan Coffee Tigaraksa 

Kabupaten Tangerang bervariasi mulai dari 

yang termurah yakni teh tawar hangat 
sebesar Rp. 5.000 Hingga harga yang 

termahal yakni caramel latte ( hot / cool ) 

sebesar Rp. 25.000, dan harga menu pada 
daftar menu minuman pada Kedai Zimpel 

Jl. Bungur Blok AI 31 No 6, Tangerang 

bervariasi mulai dari yang termurah yakni 

teh tawar hangat sebesar Rp. 5.000 Hingga 
harga yang termahal yakni caramel latte ( 

hot / cool ) sebesar Rp. 25.000. 

Dari harga diatas dapat dilihat bahwa 
harga pada daftar menu makanan dan daftar 

menu minuman yang ditawarkan di Zizoba 

Resto Dan Coffee Tigaraksa Kabupaten 
Tangerang tergolong cukup mahal 

dibandingkan dengan resto pesaing Kedai 

Zimpel. 

Menurut Kaharuddin, dkk 
(2022:208) “Kualitas pelayanan adalah cara 

yang digunakan untuk menghasilkan 

keuntungan sehingga mendapatkan 
konsumen yang lebih, yaitu dengan 

mempertahankan yang sudah ada, 

menangani konsumen yang tidak puas, dan 

membuat aturan bisnis yang ditargetkan” 
Jika produk yang diinginkan 

pelanggan harganya terjangkau dan kualitas 

produknya bagus, maka pelanggan akan 
puas. Namun sebaliknya, jika kualitas yang 

diinginkan pelanggan tidak sesuai dengan 

harapan, maka dengan sendirinya 

pelanggan akan merasa kecewa atau tidak 
puas. 

Menurut Riyono & Budiharja (2016) 

kualitas pelayanan adalah tindakan yang 
dilakukan oleh penjual kepada konsumen 

untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan 

para konsumen. Hal ini sejalan dengan yang 
dikemukakan oleh Irzaldi, dkk (2020) 

kualitas pelayanan adalah upaya untuk 

memenuhi kebutuhan yang disertai dengan 

keinginan konsumen, serta ketepatan cara 
penyampaiannya supaya dapat memenuhi 

harapan dan kepuasan konsumen tersebut. 

pada tahun 2021 keluhan yang paling 
banyak didapatkan adalah pelayanan cukup 

lambat dan meja yang kurang bersih. 

Sedangkan pada tahun 2022 keluhan yang 

paling banyak didapatkan adalah pelayanan 
cukup lambat dan karyawan berpakaian 

yang kurang bersih dan kurang rapih. diatas 

menjelaskan bahwa keluhan yang paling 
banyak yaitu beberapa keluhan yang 

disampaikan pelanggan terhadap Zizoba 

Resto Dan Coffee Tigaraksa Kabupaten 
Tangerang, pengaduan atau keluhan 

didapatkan langsung melalui karyawan 

Zizoba Resto Dan Coffee Tigaraksa yang 

telah dikumpulkan. 
Faktor yang lebih sering dikeluhkan 

adalah meja yang kurang bersih, hal ini 

terjadi akibat setelah pemakaian yang 
dipakai pelanggan sebelumnya meja kurang 

bersih saat dibersihkan atau bahkan belum 

sempat di bersihan oleh karyawan yang 
mengakibatkan keluhan meja yang kurang 

bersih pun terjadi 

Selain faktor harga dan kualitas 

pelayanan, keputusan pembelian sangat 
penting agar pelanggan dapat memastikan 

barang yang dibeli sesuai dengan keinginan 

pelanggan. 
Menurut Hidayat (2018:3) ” 

Konsumen memiliki tingkat kesetiaan yang 

sangat beragam pada perusahan tertentu. 

Karena sebelum konsumen memutuskan 
untuk berbelanja atau mengkonsumsi, 

konsumen terlebih dahulu membuat 

keputusan diantaranya proses merasakan 
dan mengevaluasi informasi merek produk, 
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mempertimbangkan bagaimana alternatif 

mereka dapat kebutuhan konsumen pada 

akhirnya merek apa yang akan dibeli.” 
Dengan keputusan pembelian yang 

baik customer akan merasa nyaman, 

mereka tidak perlu bingung dengan stock 
barang apa saja yang akan kosong dan 

kualitas barang yang akan dibelinya. 

Setelah melakukan keputusan pembelian, 
perusahaan tidak lepas dari peran sales 

promotor yang baik dan sopan yang siap 

melayani pelanggan dan memberikan 

segala macam informasi tentang produk dan 
produk perusahaan. 

Keputusan pembelian yang 

dimaksud disini adalah perilaku konsumen 
yang dilandasi oleh keyakinan dan 

kepercayaan yang kuat terhadap keputusan 

pembelian. Keputusan pembelian adalah 

salah satu bagian terpenting dari perilaku 
konsumen yang mengarah pada pembelian 

produk atau layanan apa pun. 

Konsumen bebas memilih produk 
apa yang mereka inginkan sesuai dengan 

kebutuhan mereka, memutuskan apa yang 

akan dibeli, berapa banyak yang dibeli, 
dimana membeli, kapan membeli, 

bagaimana cara membayar dan mengapa 

harus membeli produk tersebut. 

Menurut Khanisa (2021:2) 
“Keputusan pembelian yang dilakukan oleh 

konsumen tidak terlepas dari factor-faktor 

yang mempengaruhi konsumen untuk 
melakukan pembeliaan suatu produk atau 

jasa. Dari faktor-faktor inilah konsumen 

tersebut akan melakukan penilaian terhadap 
berbagai pilihan dan memilih satu atau 

lebih alternatif yang diperlukan 

berdasarkan pertimbangan. Salah satu 

faktor yang mempengaruhi konsumen 
dalam pengambilan keputusan pembelian 

terhadap suatu produk adalah kualitas 

pelayanan dan harga.” 
Menurut Daulay (2017:2) “Peroses 

pengambilan keputusan pembelian pada 

setiap orang pada dasarnya sama, namun 

peroses pengambilan keputusan pada setiap  
orang akan diwarnai oleh ciri keperibadian, 

usia, pendapatan dan gaya hidupnya. 

Keputusan pembelian adalah pemilihan dari 

dua atau lebih alternatif pilihan keputusan 

pembelian.” 

jumlah pengunjung pada Zizoba 
resto dan coffee tigaraksa kabupaten 

tangerang 2021-2022 mengalami 

penurunan yang mana pada tahun 2021 
daftar pengunjung pada Zizoba Resto dan 

Coffee Tigaraksa Kabupaten Tangerang 

sebanyak 1.740 pengunjung dengan 
presentase 52%, dan mengalami penurunan 

kunjungan customer ditahun 2022 sebanyak 

1.105 pengunjung dengan presentase 48% 

disebabkan karna harga yang terdapat pada 
Zizoba Resto Dan Coffee Tigaraksa 

Kabupaten Tangerang cukup terbilang 

mahal dibandingkan dengan pesaing resto 
lainnya, dan dapat disebabkan juga dikarna 

kualitas pelayanan yang di berikan Zizoba 

Resto Dan Coffee Tigaraksa Kabupaten 

Tangerang kurang memuakan pelanggan. 
target penjualan dan juga omset 

penjualan pada tahun 2021 sebesar Rp. 

175.000.000 dengan tingkat pencapaian 
75% dengan kategoi pencapaian cukup 

baik, dan 2022 sebesar Rp 150.0000.000 

dengan tingkat pencapaian 50% dengan 
kategori pencapain kurang baik. 

Pada penelitian ini terdapat variabel 

independen yang mempengaruhi seseorang 

dalam mengambil keputusan dalam 
membeli yaitu harga, dan kualitas 

pelayanan. Apabila sesuai dengan 

keinginan dan kebutuhan masyarakat maka 
akan banyak orang yang membuat 

keputusan membeli pada Zizoba Resto Dan 

Coffee Tigaraksa Kabupaten Tangerang 
namun sebaliknya jika tidak sesuai maka 

akan membuat konsumen berpikir ulang 

dalam memutuskan untuk melakukan 

pembelian. 

 
II. TINJAUAN PUSTAKA 

A. Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian adalah 
pendekatan pemecahan masalah terhadap 

aktivitas orang dalam membeli barang atau 

jasa untuk memuaskan keinginan dan 
kebutuhannya, yang terdiri dari 

mengidentifikasi kebutuhan dan keinginan, 

mencari informasi, dan mengevaluasi 

alternatif pembelian. 
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Menurut Saputra (2020:12) 

“Keputusan pembelian konsumen 

merupakan sebuah tindakan yang dilakukan 
konsumen untuk membeli suatu produk. 

Setiap produsen pasti menjalankan berbagai 

strategi agar konsumen memutuskan untuk 
membeli produknya” 

Sedangkan menurut Kotler, keputusan 

pembelian adalah suatu proses penyelesaian 
masalah yang terdiri dari menganalisa atau 

pengenalan kebutuhan dan keinginan, 

pencarian informasi, penilaian sumber-

sumber seleksi terhadap alternatif 
pembelian, keputusan pembelian, dan 

prilaku setelah pembelian 

Keputusan pembelian adalah suatu 
tindakan yang diambil oleh seorang 

konsumen, apakah akan membeli suatu 

produk atau tidak. Diantara berbagai faktor 

yang mempengaruhi konsumen dalam 
membeli produk dan jasa, konsumen 

biasanya selalu mempertimbangkan 

kualitas, harga, dan produk yang dikenal 
secara umum. Konsumen memiliki gagasan 

bahwa ada hubungan positif antara harga 

dan kualitas produk, sehingga mereka 
membandingkan satu produk dengan 

produk lainnya sebelum mereka membuat 

keputusan pembelian. 

Perilaku konsumen menjadi landasan 
bagaimana konsumen melakukan keputusan 

pembelian. Ini adalah proses dan aktivitas 

dimana konsumen terlibat dalam 
mengeluarkan, memilih, membeli, 

menggunakan, dan mengevaluasi produk 

dan jasa untuk memenuhi kebutuhan dan 
keinginan mereka. Guna mengetahui 

konsumen maka perlu dikaji perilaku 

konsumen sebagai manifestasi dari seluruh 

aktivitas jiwa manusia dalam kehidupan 
sehari-hari. 

Perilaku konsumen adalah tindakan 

yang berkaitan dengan proses pengambilan 
keputusan individu, kelompok atau 

organisasi dalam perolehan, penggunaan 

barang atau jasa keuangan, yang dapat 

dipengaruhi oleh lingkungan. 
 

B. Kualitas Pelayanan 

Dalam sebuah perusahaan atau bisnis, 
kualitas produk dan lokasi sangat 

berpengaruh terhadap persaingan dan juga 

dapat memuaskan pelanggan. kualitas yang 

baik tidak didasarkan pada pendapat tentang 
pelayanan, tetapi pada persepsi konsumen. 

Pada prinsipnya setiap orang 

membutuhkan pelayanan, meskipun dalam 
kasus ekstrim dapat dikatakan bahwa 

pelayanan tidak dapat dipisahkan. Layanan 

kamus umum bahasa Indonesia membantu 
dengan menyediakan semua yang 

dibutuhkan orang lain, tamu atau 

pembelian. 

Menurut Kotler (2019) mendefinisikan 
kualitas pelayanan adalah bentuk penilaian 

konsumen terhadap tingkat pelayanan yang 

diterima dengan tingkat pelayanan yang 
diharapkan apabila pelayanan yang diterima 

atau dirasakan sesuai dengan yang 

diharapkan, maka kualitas pelayanan di 

persepsikan baik dan memuaskan kepuasan 
yang telah terbentuk dapat mendorong 

konsumen untuk melakukan pembelian 

ulang dan nantikan akan menjadi pelanggan 
setia 

Menurut Goesth dan Davis (2019) 

kualitas pelayanan merupakan suatu kondisi 
dinamis yang berhubungan dengan produk 

jasa,manusia, proses, lingkungan yang 

mampu memenuhi dan melebihi harapan 

konsumen 
Berdasarkan hal diatas dapat 

disimpulkan bahwa Dari sini dapat 

disimpulkan bahwa pelayanan adalah suatu 
bentuk sistem, prosedur, atau cara yang 

diberikan kepada orang lain. Kebutuhan 

pelanggan dapat terpenuhi pada tingkat 
kesadaran pelanggan sesuai dengan harapan 

dan keinginan pelanggan. 

Dalam memenuhi kepuasan 

pelanggan, perusahaan benar-benar 
memperhatikan faktor-faktor penting yang 

benar-benar diperhatikan oleh perusahaan. 

Dengan kata lain, merupakan konsep 
kualitas pelayanan dimana berbagai 

indikator kualitas pelayanan menciptakan 

kepuasan pelanggan di perusahaan. Faktor-

faktor yang berhubungan dengan bentuk 
kepuasan pelanggan yang dicapai. 

 

C. Harga 
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Harga adalah tarif yang dapat 

digambarkan dalam bentuk uang atau 

barang lain untuk memperoleh keuntungan 
dari barang atau jasa kepada seseorang atau 

kelompok pada waktu dan tempat tertentu. 

Harga memainkan dua peran utama 
dalam proses pengambilan keputusan 

pembeli, yaitu. distribusi dan peran 

informasi. Peranan distributif harga adalah 
fungsi harga yang membantu pembeli 

memutuskan bagaimana mendapatkan 

utilitas atau manfaat terbesar yang 

diharapkan berdasarkan daya beli mereka. 
Menurut Rosmitha (2017:2) “Harga 

adalah sejumlah nilai yang dibebankan atas 

suatu produk, atau jumlah dari nilai yang 
ditukar konsumen atas manfaat-manfaat 

karena memiliki atau menggunakan produk 

tersebut” 

Fungsi informasi harga adalah bahwa 
harga membantu mengedukasi konsumen. 

Faktor produk seperti kualitas. Untuk 

produk yang beredar, jika kualitas produk 
wajar, harganya lebih rendah dari harga 

pasar; jika kualitas produk lebih baik, 

harganya lebih tinggi dari harga pasar, jika 
kualitas produk 

sama , berlaku harga pasar, tapi lokasi 

usaha lebih strategis dan perlu keahlian 

promosi yang lebih baik. Intinya, jika suatu 
produk dihargai terlalu tinggi untuk 

menyamai kualitasnya, konsumen 

cenderung meninggalkannya dan mencari 
produk serupa lainnya. 

Menurut Hidayat (2018:10) “Harga 

adalah jumlah dari seluruh nilai-nilai yang 
ditukar konsumen atas manfaat-manfaaat 

memiliki atau mengggunakan produk atau 

jasa tersebut Harga juga merupakan faktor 

penentu yang mempengaruhi pilihan 
pembelian, hal ini masih menjadi kenyataan 

di negara- negara dunia, dikalangan 

kelompok-kelompok sosial yang miskin, 
serta pada bahan-bahan pokok sehari-hari.” 

Menurut Wahyuni (2020:25) “Harga 

diartikan sebagai yang harus diberikan 

konsumen untuk membeli. Biasanya riset 
memandang harga hanya dalam konteks 

jumlah dolar yang diminta sebagai alat tukar 

menukar. Karena kami percaya harga 
adalah bagian penting dalam proses 

pertukaran, kami menawarkan pandangan 

konseptual mengenai harga yang mencakup 

lebih daripada jumlah dolar atau biaya 
finansial ke konsumen.” 

 

III. METODE PENELITIAN 
Dalam penelitian ini, penelitian yang 

dilakukan oleh peneliti untuk skripsi ini 

menggunakan jenis penelitian asosiatif, 
dengan pendekatan kuantitatif. 

Metode pendekatan kuantitatif adalah 

pengolahan data dengan metode statistika 

dan datanya berupa numerikal atau angka. 
Tujuan dari penelitian kuantitatif 

diantaranya menguji suatu teori, 

menyajikan suatu fakta, dan menunjukkan 
suatu fakta atau mendeskripsikan hubungan 

antara variabel dan juga mengembangkan 

konsep seberapa besar harga dan kualitas 

pelayanan berpengaruh terhadap Kepuasan 
Pembelian pada pada Zizoba resto dan 

coffee 

Populasi dalam penelitian ini adalah 
mencakup konsumen pada zizoba resto dan 

coffee tigaraksa kabupaten tangerang, yang 

berjumah 1.105 orang sebagai populasinya. 
Pada penelitian ini menggunakan 

probability sampling, Menurut Sugiyono 

(2017:118) probability sampling adalah 

"Teknik pengambilan sampling yang 
memberikan peluang yang sama bagi setiap 

anggota populasi untuk dipilih menjadi 

anggota sampel. Sampet atau responden 
yang peneliti gunakan dalam penelitian ini 

berjumlah 92 responden. 

 

IV. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Uji Normalitas 

Tabel 4. 1 Hasil Kolmogorov Semirnov (K-

S) 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 

Unstandardized 

Residual 

N 92 

Normal 

Parametersa,b 

Mean .0000000 

Std. 

Deviation 

3.35327845 

Most Extreme 
Differences 

Absolute .072 

Positive .072 

Negative -.055 

Test Statistic .072 
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Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

d. This is a lower bound of the true 

significance. 

Sumber : Data Primer Output SPSS 25 

 
Berdasarkan data diatas dapat dilihat 

dalam penelitian ini hasil yang didapatkan 

dengan nilai sig sebesar 0.200,d > 0,05 dengan 
variabel bebas (Harga dan Kualitas Pelayanan) 

dan variabel terikat (Keputusan Pembelian) 

sehingga dapat dikatakan data distribusi 

normal. 
 

 
Sumber : Data Primer Output SPSS 25 

Grafik 4. 1 Hasil Grafik Histogram 

Berdasarkan gambar diatas grafik 

histogram terlihat bahwa histogram 
Regression Residual berbentuk kurva seperti 

lonceng maka dapat dilihat bahwa nilai 

residual dinyatakan terdistribusi normal atau 
data terdistribusi normal 

 

 
Sumber : Data Primer Output SPSS 25 

Grafik 4. 2 Hasil Grafik P-P Plot 

 
Berdasarkan Gambar Grafik P-Plot 

dapat dilihat bahwa data (titik) menyebar di 

sekitar diagonal dan mengikuti arah diagonal. 

Artinya data terdistribusi normal atau model 
regresi memenuhi asumsi normalitas. 

 

Uji Multikolinieritas 

Tabel 4.  2 Hasil Uji Multikolinearitas 

Coefficients
a
 

Model 

Collinearity 

Statistics 

Toleran

ce VIF 

1 HARGA (X1) .577 1.733 

KUALITAS PELAYANAN 

(X2) 

.577 1.733 

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN 
PEMBELIAN (Y) 

Sumber : Data Primer Output SPSS 25 

 

Dari tabel diatas dapat disimpulkan 
bahwa model regresi layak dipakai dalam 

penelitian ini karena syarat untuk tidak terjadi 

multikolinearitas sudah dipenuhi yakni nilai 
tolerance > 0,10 atau sama dengan nilai VIF < 

10, yaitu dengan variabel Harga (XI) dengan 

nilai tolerance sebesar 0.557 > 0,10 dan nilai 

VIF 1.733 < 10. Dan dengan variabel Kualitas 
Pelayanan (X2) dengan nilai tolerance sebesar 

0.557 > 0,10 dan nilai VIF 1.733 < 10. 

 

Uji Heterokedastisitas 

Tabel 4.  3 

Hasil Uji Glejser 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandar

dized 

Coefficie
nts 

Standar

dized 

Coeffici
ents 

t 

Si

g. B 

Std. 

Error Beta 

1 (Constant) 2.60
2 

1.60
8 

 
1.6
18 

.10
9 

HARGA (X1) .032 .058 .077 .55

6 

.58

0 

KUALITAS 
PELAYANAN 

(X2) 

-
.030 

.047 -.087 -
.62

4 

.53
4 

a. Dependent Variable: ABRESID 

Sumber : Data Primer Output SPSS 25 
 

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan 

hasil pengujian dengan uji glesjer terlihat 
bahwa variabel Harga (X1) diperoleh nilai 

probability signifikansi (Sig.) sebesar 0.580 

dan kualitas pelayanan (X2) diperoleh nilai 

probability signifikansi (Sig.) sebesar 0.534 
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dimana keduanya bernilai signifikansi (Sig.) 

5% (> 0,05) yang artinya bahwa hasil uji model 

regresi tidak mengandung adanya 
heteroskedastisitas. 

Uji Heteroskedastisitas juga dapat 

dikonfirmasi dengan melihat sebaran secara 
acak baik di atas maupun di bawah angka 0 

pada sumbu Y. Melihat grafik scatter-plot 

antara prediksi variabel terikat yakni ZPRED 
dengan residual SRESID.  

Mendeteksi ada tidaknya 

heteroskedastisitas maka dapat dilakukan 

dengan melihat ada tidaknya pola tertentu pada 
grafik scatter-plot antara SRESID dan ZPRED 

dimana sumbu Y adalah Y yang telah 

diprediksi, dan sumbu X adalah residual (Y 
prediksi-Y sesungguhnya) yang telah di 

studentized. Berikut Hasil Scatterplot dapat 

dilihat pada tabel dibawah ini : 

 
Sumber : Data Primer Output SPSS 25 

Grafik 4. 3 Hasil Grafik Scatterplot 

 

Berdasarkan Gambar diatas grafik 
Scatterplot dapat dilihat pada grafik scatterplot 

di atas bahwa titik-titik tersebar secara acak 

baik di atas maupun di bawah angka 0 pada 
sumbu Y. Maka dapat disimpilkan bahwa 

model regresi tidak memiliki atau tidak terjadi 

heteroskedastisitas pada model regresi. 

 

Regresi Linear Sederhana 

Tabel 4.  4 Hasil Regresi Linear Sederhana 

Variabel Harga (X1) Terhadap Keputusan 

Pembelian (Y) 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardize

d Coefficients 

Standard

ized 
Coefficie

nts 

t Sig. B 

Std. 

Error Beta 

1 (Constan

t) 

11.92

4 

3.037 
 

3.9

26 

.00

0 

HARGA 

(X1) 

.679 .086 .642 7.9

40 

.00

0 

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN 
PEMBELIAN (Y) 

Sumber : Data Primer Output SPSS 25 

 

Berdasarkan tabel diatas, diperoleh 
persamaan regresi linear sederhana:  Y = 

11.924 + 0. 679X1. Dari persamaan tersebut 

bahwa dapat disimpulkan sebagai berikut : 

a Nilai konstanta persamaan di atas sebesar 
11.924 yang menunjukan apabila variabel 

independent yaitu Harga (X1) dianggap 

konstan maka  nilai dependen yaitu 
Keputusan Pembelian (Y) tetap terbentuk 

sebesar 11.924. 

b Koefisien regresi Harga (X1) sebesar 
0.679 menyatakan bahwa setiap 

pemahaman 1% nilai Harga, maka nilai 

partisipasinya bertambah sebesar 0. 679. 

Koefisien regresi tersebut bernilai positif, 
sehingga dapat dilakukan bahwa arah 

pengaruh variabel X terhadap Y adalah 

positif. 
 

Tabel 4.  5 Hasil Regresi Linear Sederhana 

Variabel Kualitas Pelayanan (X2) 

Terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandar

dized 

Coefficien
ts 

Standa

rdized 

Coeffic
ients 

t 

Sig

. B 

Std. 

Error Beta 

1 (Constant) 13.5

88 

2.317 
 

5.8

64 

.00

0 

KUALITAS 

PELAYANAN 
(X2) 

.619 .064 .716 9.7

18 

.00

0 

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN 

PEMBELIAN (Y) 

Sumber : Data Primer Output SPSS 26 
 

Berdasarkan tabel diatas, diperoleh 

persamaan regresi linear sederhana:  Y = 

13.588+ 0.619X2. Dari persamaan tersebut 

bahwa dapat disimpulkan sebagai berikut : 

a Nilai konstanta persamaan di atas sebesar 

13.588 yang menunjukan apabila variabel 
independent yaitu Kualitas Pelayanan (X2) 
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dianggap konstan maka  nilai dependen 

yaitu Kepuasan Pelanggan (Y) tetap 

terbentuk sebesar 13.588. 

b Koefisien regresi Kualitas Pelayanan (X2) 

sebesar 0.619 menyatakan bahwa setiap 

pemahaman 1% nilai Kualitas Pelayanan 
(X2), maka nilai partisipasinya bertambah 

sebesar 0.619. Koefisien regresi tersebut 

bernilai positif, sehingga dapat dilakukan 

bahwa arah pengaruh variabel X terhadap 
Y adalah positif. 

 

 

Regresi Linear Berganda 

Tabel 4. 6 Hasil Regresi Linear Berganda 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardize

d Coefficients 

Standardize
d 

Coefficients 

B 

Std. 

Error Beta 

1 (Constant) 8.381 2.698  

HARGA (X1) .324 .097 .306 

KUALITAS 

PELAYANAN 
(X2) 

.447 .079 .517 

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN 

PEMBELIAN (Y) 

Sumber : Data Primer Output SPSS 25 
 

Berdasarkan hasil analisis regresi pada 

tabel diatas, diperoleh persamaan regresi : Y = 

8.381 + 0.324X1 + 0.447X2 + 2.698e . Hasil 

regresi linear berganda maka sebagai berikut : 

a Nilai konstanta sebesar 8.381, apabila 

variabel X1 dan X2 tidak ada atau bernilai 
nol atau tidak meningkat maka keputusan 

pembelian (Y) akan tetap bernilai 8.381. 

b Koefisien persamaan regresi Harga 
bernilai positif sebesar 0.324 yang 

menyatakan bahwa setiap perubahan 

sebesar 1% pada perubahan harga dengan 

asumsi variabel lainnya tetap, maka 
keputusan pembelian akan mengalami 

perubahan sebesar 0.324 arah yang sama. 

c Koefisien persamaan regresi Kualitas 
Pelayanan bernilai positif sebesar 0.447 

yang menyatakan bahwa setiap perubahan 

sebesar 1% pada perubahan Kualitas 

Pelayanan dengan asumsi variabel lainnya 

tetap, maka Kepuasan Pelanggan akan 

mengalami perubahan sebesar 0.447 

dengan arah yang sama atau searah. 
 

Koefisien Korelasi (r) 

Tabel 4.  7 Hasil Koefisien Korelasi 

Variabel Harga (X1) Terhadap Keputusan 

Pembelian (Y) 

Correlations 

 

HARG

A (X1) 

KEPUTU
SAN  

PEMBEL

IAN (Y) 

HARGA (X1) Pearson 
Correlatio

n 

1 .642** 

Sig. (2-
tailed) 

 
.000 

N 92 92 

KEPUTUSAN 

PEMBELIAN 
(Y) 

Pearson 

Correlatio
n 

.642** 1 

Sig. (2-

tailed) 

.000 
 

N 92 92 

**. Correlation is significant at the 0.01 level 
(2-tailed). 

Sumber : Data Primer Output SPSS 25 

 
Berdasarkan tabel diatas diperoleh hasil 

korelasi antara Harga (X1) terhadap keputusan 

Pembelian (Y) adalah sebesar 0.642a yang 

berada di  Interval Nilai Koefisien Korelasi 
0,600 – 0,799 artinya memiliki hubungan kuat 

hasil ini sesuai dengan kriteria tabel koefisien 

korelasi. 

 

Tabel 4.  8 Hasil Koefisien Korelasi 

Variabel Kualitas Pelayanan (X2)Terhadap 

Keputusan Pembelian (Y) 

Correlations 

 

KUALIT

AS 
PELAY

ANAN 

(X2) 

KEPUTU
SAN 

PEMBELI

AN (Y) 

KUALITAS 
PELAYANAN 

(X2) 

Pearson 
Correlati

on 

1 .716** 

Sig. (2-

tailed) 
 

.000 
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N 92 92 

KEPUTUSAN 

PEMBELIAN 
(Y) 

Pearson 

Correlati
on 

.716** 1 

Sig. (2-

tailed) 

.000 
 

N 92 92 

**. Correlation is significant at the 0.01 level 
(2-tailed). 

Sumber : Data Primer Output SPSS 25 

 
Berdasarkan tabel diatas diperoleh hasil 

korelasi antara Kualitas Pelyanan (X2) 

terhadap keputusan Pembelian (Y) adalah 

sebesar 0.716a yang berada di  Interval Nilai 
Koefisien Korelasi 0,600 – 0,799 artinya 

memiliki hubungan kuat hasil ini sesuai dengan 

kriteria tabel koefisien korelasi. 

 

Tabel 4.  9 Hasil Koefisien Korelasi 

Variabel Harga (X1) dan Variabel Kualitas 

Pelayanan (X2)Terhadap Keputusan 

Pembelian (Y) 

Correlations 

 

KUISI

ONER 

HAR
GA 

(X1) 

KUISION

ER 
KUALIT

AS 

PELAYA
NAN 

(X2) 

KUIS
IONE

R 

KEP

UAS
AN 

PEM

BELI
AN 

(Y) 

KUISIONE

R HARGA 
(X1) 

Pearson 

Correlatio
n 

1 .650** .642** 

Sig. (2-

tailed) 
 

.000 .000 

N 92 92 92 

KUISIONE

R 

KUALITA
S 

PELAYAN

AN (X2) 

Pearson 

Correlatio

n 

.650** 1 .716** 

Sig. (2-
tailed) 

.000 
 

.000 

N 92 92 92 

KUISIONE
R 

KEPUASA

N 

Pearson 
Correlatio

n 

.642** .716** 1 

Sig. (2-

tailed) 

.000 .000 
 

PEMBELI

AN (Y) 

N 92 92 92 

**. Correlation is significant at the 0.01 level 
(2-tailed). 

Sumber : Data Primer Output SPSS 25 

 

Berdasarkan tabel diatas diperoleh hasil 
korelasi antara Harga (X1) terhadap keputusan 

Pembelian (Y) adalah sebesar 0.642a yang 

berada di  Interval Nilai Koefisien Korelasi 
0,600 – 0,799 artinya memiliki hubungan kuat 

hasil ini sesuai dengan kriteria tabel koefisien 

korelasi dan diperoleh hasil korelasi antara 

Kualitas Pelyanan (X2) terhadap keputusan 
Pembelian (Y) adalah sebesar 0.716a yang 

berada di  Interval Nilai Koefisien Korelasi 

0,600 – 0,799 artinya memiliki hubungan kuat 
hasil ini sesuai dengan kriteria tabel koefisien 

korelasi 

 

Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Tabel 4.  10 Hasil Koefisien Determinasi 

Model Summary
b
 

Mod
el R 

R 
Square 

Adjusted 
R Square 

Std. Error of the 
Estimate 

1 .752a .566 .556 3.391 

a. Predictors: (Constant), KUALITAS 

PELAYANAN (X2), HARGA (X1) 

b. Dependent Variable: KEPUASAN 
PEMBELIAN (Y) 

Sumber : Data Primer Output SPSS 25 

 
Berdasarkan tabel diatas diperoleh nilai 

koefisien determinasi (R square) sebesar 0.566 

atau 56,6% maka dapat disimpulkan bahwa 

variabel Harga, dan Kualitas Pelayanan (X) 
memiliki kontribusi terhadap variabel 

Keputusan pembelian (Y) sebesar 56,6% 

sedangkan sisanya sebesar 43,4% dipengaruhi 
oleh faktor lain. 

 

Uji t (Parsial) 

Tabel 4.  11 Hasil Uji t (Parsial) 

Coefficients
a
 

Model 

Unstand

ardized 
Coefficie

nts 

Standar

dized 
Coeffic

ients 

t Sig. B 

Std. 

Erro
r Beta 
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1 (Constant) 8.3

81 

2.69

8 
 

3.10

6 

.003 

HARGA (X1) .32
4 

.097 .306 3.32
7 

.001 

KUALITAS 

PELAYANAN 

(X2) 

.44

7 

.079 .517 5.62

1 

.000 

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN 

PEMBELIAN (Y) 

Sumber : Data Primer Output SPSS 25 

 
Berdasarkan tabel diatas dengan 

ketentuan signifikansinya 0,05 dan df (degree 

of Freedom) atau derajat kebebasan df = n-k-1 
= 92 – 2 – 1 = 90, maka didapat nilai t tabel = 

1.66196 , maka berdasarkan pengambilan 

keputusan dari hasil uji t di atas dapat lihat  : 

a Pengaruh Harga Terhadap Keputusan 
Pembelian. Hasil pengujian variabel Harga 

secara parsial menunjukan bahwa thitung 

sebesar 3.327, sedangkan ttabel sebesar 
1.66196 dimana thitung  lebih besar dari ttabel 

atau 3.327> 1.66196 dengan tingkat 

signifikansi 0.001< 0,05. Artinya 

signifikan dan bernilai positif, maka H𝑎1 
diterima dan dapat disimpulkan bahwa 

variabel Harga secara parsial berpengaruh 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

b Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap 

Keputusan Pembelian. Hasil pengujian 

variabel Kualitas Pelayanan secara parsial 

menunjukan bahwa thitung sebesar 5.621, 
sedangkan ttabel sebesar 1.66196 dimana 

thitung  lebih besar dari ttabel atau 5.621 >  

1.66196 dengan tingkat signifikansi 
0.000< 0,05.   

Artinya signifikan dan bernilai positif, 

maka H𝑎2 diterima dan dapat disimpulkan 
bahwa variabel Kualitas Pelayanan secara 

parsial berpengaruh signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian 

 

Hasil Uji F (Simultan) 

Tabel 4.  12 Hasil Uji F (Simultan) 

ANOVA
a
 

Model 
Sum of 
Squares Df 

Mean 
Square F Sig. 

1 Regres

sion 

1334.61

1 

2 667.30

6 

58.04

1 

.000b 

Residu
al 

1023.24
7 

89 11.497 
  

Total 2357.85

9 

91 
   

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN 
PEMBELIAN (Y) 

b. Predictors: (Constant), KUALITAS 

PELAYANAN (X2), HARGA (X1) 

Sumber : Data Primer Output SPSS 25 
 

Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui 

bahwa nilai Fhitung 58.041dengan signifikansi 

0,000 dengan tingkat signifikasi 5% (0,05). 
Maka  diperoleh nilai dari Ftabel 3.10 yang 

didapat dari df1 = 2 dan df2 = 90 (2;90). 

Karena Fhitung > Ftabel (58.041 > 3.10) dan nilai 
signifikansi (0.000b < 0,05) lebih kecil dari 

batas signifikansi (ɑ=0,05).  

Hal ini menunjukkan bahwa variabel 
Harga, Kualitas Pelayanan secara simultan 

berpengaruh Terhadap Keputusan Pembelian. 

Maka dapat disimpulkan dalam penentuan 

hipotesis, maka H1 diterima artinya bahwa 
variabel Harga, Kualitas Pelayanan secara 

simultan berpengaruh Terhadap Keputusan 

Pembelian. 

 

Hasil Pengujian 

Tabel 4. 13 Hasil Pengujian Hipotesis 

KODE HIPOTESIS 
    

KESIMPULAN 

H1 

Ha  Harga 

berpengaruh 
terhadap 

Keputusan 

Pembelian. 

DITERIMA 

H2 

Kualitas 
Pelayanan 

berpengaruh 

terhadap 
Keputusan 

Pembelian. 

DITERIMA 

H3 

Haga, Kualitas 

Pelayanan 
berpengaruh 

Terhadap 

Keputusan 
Pembelian 

DITERIMA 

Pengaruh Harga (X1) terhadap Keputusan 

Pembelian (Y)  

Berdasarkan hasil statistik dapat 
diketahui pengaruh Harga Terhadap 

Keputusan Pembelian. Hasil pengujian 
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variabel Harga secara parsial menunjukan 

bahwa thitung sebesar 3.327, sedangkan ttabel 

sebesar 1.66196 dimana thitung  lebih besar 
dari ttabel atau 3.327> 1.66196 dengan tingkat 

signifikansi 0.001< 0,05.  

Artinya signifikan dan bernilai positif, 

maka H𝑎1 diterima dan dapat disimpulkan 

bahwa variabel Harga secara parsial 

berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian untuk itu hipotesis menyatakan 
terdapat pengaruh secara parsial antara Harga 

terhadap Keputusan Pembelian diterima. 

 

Pengaruh Kualitas Pelayanan(X2) terhadap 

Keputusan Pembelian (Y)  

Berdasarkan hasil analisis diketahui 
pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap 

Keputusan Pembelian. Hasil pengujian 

variabel Kualitas Pelayanan secara parsial 

menunjukan bahwa thitung sebesar 5.621, 
sedangkan ttabel sebesar 1.66196 dimana thitung  

lebih besar dari ttabel atau 5.621 >  1.66196 

dengan tingkat signifikansi 0.000< 0,05.  
Artinya signifikan dan bernilai positif, 

maka H𝑎2 diterima dan dapat disimpulkan 

bahwa variabel Kualitas Pelayanan secara 

parsial berpengaruh signifikan terhadap 
Keputusan Pembelian, untuk itu hipotesis yang 

menyatakan terdapat pengaruh yang positif dan 

signifikan secara parsial antara Kualitas 
Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian 

dapat diterima.   

 

Pengaruh Harga (X1) dan Kualitas 

Pelayanan (X2) terhadap Keputusan 

Pembelian (Y)   

Berdasarkan hasil analisis dapat 
diketahui bahwa nilai Fhitung 58.041dengan 

signifikansi 0,000 dengan tingkat signifikasi 

5% (0,05). Maka  diperoleh nilai dari Ftabel 
3.10 yang didapat dari df1=2 dan df2=90 

(2;90). Karena Fhitung > Ftabel (58.041 > 

3.10) dan nilai signifikansi (0.000b < 0,05) 
lebih kecil dari batas signifikansi (ɑ=0,05). 

Dalam hal ini menunjukkan bahwa 

variabel Harga, Kualitas Pelayanan secara 

simultan berpengaruh Terhadap Keputusan 
Pembelian. Maka dapat disimpulkan dalam 

penentuan hipotesis, maka H1 diterima artinya 

variabel Harga, Kualitas Pelayanan secara 
simultan berpengaruh Terhadap Keputusan 

Pembelian, untuk itu hipotesis yang 

menyatakan terdapat pengaruh yang positif dan 

signifikan secara simultan antara Pengaruh 
Harga, Kualitas Pelayanan secara simultan 

berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian 

dapat diterima. 

 

V. PENUTUP 

A. Kesimpulan  
Berdasarkan hasil penelitian mengenai 

Pengaruh Harga, Kualitas Pelayanan 

terhadap Keputusan Pembelian pada pada 

Zizoba resto dan coffee.  
1. Berdasarkan hasil pengujian Variabel 

Harga Terhadap Keputusan Pembelian 

dengan persamaan regresi Y = 11.924 
+ 0. 679X1, hasil korelasi antara Harga 

(X1) terhadap keputusan Pembelian 

(Y) adalah sebesar 0.642a yang berada 

di  Interval Nilai Koefisien Korelasi 
0,600 – 0,799 artinya memiliki 

hubungan kuat hasil ini sesuai dengan 

kriteria tabel koefisien korelasi, nilai 
korelasi atau hubungan (R) yaitu 

sebesar 0,642  dari output tersebut 

yang mengandung pengertian bahwa 
pengaruh variabel bebas (Harga)  

terhadap terikat (Keputusan 

Pembelian) adalah  sebesar  64,2%. 

Hasil pengujian variabel Harga secara 
parsial menunjukan bahwa thitung 

sebesar 3.327, sedangkan ttabel 

sebesar 1.66196 dimana thitung  lebih 
besar dari ttabel atau 3.327 > 1.66196 

dengan tingkat signifikansi 0.001 < 

0,05. Artinya signifikan dan bernilai 

positif, maka H𝑎1 diterima dan dapat 
disimpulkan bahwa  variabel Harga 

secara parsial berpengaruh signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian. 
2. Berdasarkan hasil pengujian Variabel 

Kualitas Pelayanan terhadap 

Keputusan Pembelian dengan 
persamaan regresi Y = 13.588+ 

0.619X2, hasil korelasi antara Kualitas 

Pelyanan (X2) terhadap keputusan 

Pembelian (Y) adalah sebesar 0.716a 
yang berada di  Interval Nilai 

Koefisien Korelasi 0,600 – 0,799 

artinya memiliki hubungan kuat hasil 
ini sesuai dengan kriteria tabel 
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koefisien korelasi. Besarnya nilai 

korelasi atau hubungan (R) yaitu 

sebesar 0,716 dari output tersebut yang 
mengandung pengertian bahwa 

pengaruh variabel bebas (Kualitas 

Pelayanan) terhadap terikat 
(Keputusan Pembelian) adalah  

sebesar  71,6%, Hasil pengujian 

variabel Kualitas Pelayanan secara 
parsial menunjukan bahwa thitung 

sebesar 5.621, sedangkan ttabel 

sebesar 1.66196 dimana thitung  lebih 

besar dari ttabel atau 5.621 > 1.66196 
dengan tingkat signifikansi 0.000< 

0,05. Artinya signifikan dan bernilai 

positif, maka H𝑎2 diterima dan dapat 
disimpulkan bahwa variabel Kualitas 

Pelayanan secara parsial berpengaruh 

signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian 
3. Berdasarkan hasil pengujian secara 

simultan, Variabel Harga dan Variabel 

Kualitas Pelayanan terhadap 
Keputusan Pembelian dengan 

persamaan regresi Y = 8.381 + 

0.324X1 + 0.447X2 + 2.698e, hasil 
korelasi antara Harga (X1) terhadap 

keputusan Pembelian (Y) adalah 

sebesar 0.642a yang berada di  Interval 

Nilai Koefisien Korelasi 0,600 – 0,799 
artinya memiliki hubungan kuat hasil 

ini sesuai dengan kriteria tabel 

koefisien korelasi dan diperoleh hasil 
korelasi antara Kualitas Pelyanan (X2) 

terhadap keputusan Pembelian (Y) 

adalah sebesar 0.716a yang berada di  

Interval Nilai Koefisien Korelasi 0,600 
– 0,799 artinya memiliki hubungan 

kuat hasil ini sesuai dengan kriteria 

tabel koefisien korelasi, nilai koefisien 
determinasi (R square) sebesar 0.566  

atau 56,6% maka dapat disimpulkan 

bahwa variabel Harga, dan Kualitas 
Pelayanan (X) memiliki kontribusi 

terhadap variabel Keputusan 

pembelian (Y) sebesar 56,6% 

sedangkan sisanya sebesar 43,4% 
dipengaruhi oleh faktor lain, nilai 

Fhitung 58.041dengan signifikansi 

0,000 dengan tingkat signifikasi 5% 
(0,05). Maka  diperoleh nilai dari 

Ftabel 3.10 yang didapat dari df1 = 2 

dan df2 = 90 (2;90). Karena Fhitung > 

Ftabel (58.041 > 3.10) dan nilai 
signifikansi (0.000b < 0,05) lebih kecil 

dari batas signifikansi (ɑ=0,05).  Hal 

ini menunjukkan bahwa variabel 
Harga, Kualitas Pelayanan secara 

simultan berpengaruh Terhadap 

Keputusan Pembelian. Maka dapat 
disimpulkan dalam penentuan 

hipotesis, maka H1 diterima artinya 

bahwa variabel Harga, Kualitas 

Pelayanan secara simultan 
berpengaruh Terhadap Keputusan 

Pembelian. 
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