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Abstract 

 

The purpose of this study is to determine the effect of service quality and price 

on purchasing decisions forklift at PT Hasta Putera Perkasa in Central 

Jakarta. The method used is quantitative. The sampling technique uses the 

Slovin formula and obtained a sample of 75 respondents. Data analysis uses 

validity tests, reliability tests, classical assumption tests, regression analysis, 

correlation coefficients, determination coefficients and hypothesis tests. Data 

processing in this study uses the SPSS (Statistical Package for Social Science) 

software program version 26.0. The results of this study indicate that service 

quality (X1) partially has a significant positive effect on purchasing decisions 

(Y), with the hypothesis test obtaining a calculated t value > t table value (9.100 

> 1.993) and a significance value <0.05 (0.000 <0.05). Partially, price (X2) 

has a significant negative effect on purchasing decisions (Y), with the 

hypothesis test obtaining a calculated t value > t table value (-4.464 > -1.993) 

and a significance value <0.05 (0.000 <0.05). Simultaneously, service quality 

(X1) and price (X2) significantly influence purchasing decisions (Y), with the 

hypothesis test obtaining a calculated F value > F table value (49.914 > 3.120) 

and a significance value <0.05 (0.000 <0.05). 
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Abstrak 

 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh kualitas pelayanan dan harga terhadap keputusan 

pembelian forklift pada PT Hasta Putera Perkasa di Jakarta Pusat. Metode yang digunakan adalah kuantitatif. 

Teknik pengambilan sampel menggunakan rumus slovin dan diperoleh sampel sebanyak 75 responden. 

Analisis data menggunakan uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik, analisis regresi, koefisien korelasi, 

koefisien determinasi dan uji hipotesis. Pengolahan data dalam penelitian ini menggunakan program 

software SPSS (Statistic Package for Social Science) Versi 26.0. Hasil penelitian ini adalah kualitas 

pelayanan (X1) berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) dengan uji hipotesis 

diperoleh t hitung > t tabel yaitu (9,100 > 1,993) dan nilai signifikansi < 0,05 yaitu (0,000 < 0,05). Secara 

parsial harga (X2)berpengaruh negatif signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) dengan uji hipotesis 

diperoleh t hitung > t tabel yaitu (-4,464 > -1,993) dan nilai signifikansi < 0,05 yaitu (0,000 < 0,05). Secara 

simultan kualitas pelayanan (X1) dan harga (X2) berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) 

dengan uji hipotesis diperoleh nilai F hitung > F tabel yaitu (49,914 > 3,120) dan nilai signifikansi < 0,05 yaitu 

(0,000 < 0,05). 
 

Kata Kunci : Kualitas Pelayanan, Harga, Keputusan Pembelian 

 

PENDAHULUAN 

Industri alat berat di Indonesia memiliki peran strategis dalam mendukung pembangunan 

nasional. Sebagai salah satu pilar penting dalam sektor infrastruktur, alat berat digunakan secara 
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luas untuk berbagai proyek strategis seperti pembangunan jalan tol, pelabuhan, bandara, kawasan 

industri, hingga proyek konstruksi perkotaan. Selain itu, sektor pertambangan dan energi juga 

sangat bergantung pada keberadaan alat berat, khususnya untuk aktivitas eksplorasi, penggalian, 

pengangkutan bahan tambang seperti batu bara, nikel, dan mineral lainnya. 

Dalam beberapa tahun terakhir, perkembangan industri alat berat menunjukkan trend 

positif, didorong oleh investasi besar-besaran dalam proyek strategis nasional (PSN) dan kebutuhan 

ekspansi sektor swasta. Dengan ekonomi Indonesia yang semakin fokus pada transformasi 

infrastruktur dan industrialisasi, permintaan terhadap alat berat diproyeksikan terus meningkat. 

Namun, keberadaan alat berat tidak hanya berfungsi sebagai alat produksi, tetapi juga menjadi 

penopang kemajuan teknologi. Dengan berkembangnya otomatisasi, penggunaan teknologi canggih 

seperti IoT (Internet of Things) dan AI (Artificial Intelligence) mulai diintegrasikan, memungkinkan 

efisiensi kerja dan peningkatan keselamatan. Industri alat berat bukan hanya sekadar bisnis, tetapi 

juga menjadi motor penggerak pembangunan ekonomi, terutama dalam menghubungkan wilayah, 

meningkatkan daya saing, dan membuka lapangan pekerjaan.  

Peluang perusahaan penjualan forklift sangat baik, didorong oleh permintaan yang terus 

meningkat dari sektor industri, manufaktur, logistik, dan e-commerce yang membutuhkan 

pemindahan material berat secara efisien. Fleksibilitas penjualan dibandingkan dan pembelian, 

kebutuhan modal yang lebih kecil, serta ketersediaan berbagai jenis dan kapasitas forklift 

merupakan daya tarik utama bagi pebisnis. Selain itu, tren modern seperti industrialisasi pesat di 

Asia-Pasifik dan penggunaan forklift listrik menambah potensi pertumbuhan pasar yang signifikan, 

menjadikannya bisnis yang menjanjikan di Indonesia.  

PT Hasta Putera Perkasa merupakan sebuah perusahaan swasta yang didirikan pada tahun 

1980 untuk mendistribusikan peralatan pneumatik ke perusahaan manufaktur di Indonesia. Pada 

tahun yang sama, perusahaan memperluas jangkauan produk atau jasanya dengan peralatan 

penanganan material. Saat sektor industri mulai berkembang pesat, Hasta memutuskan untuk 

mendirikan dua divisi baru, untuk memasarkan HMF, Ferrari, Hydraulic Cranes, Snorkel Work 

Elevated Platform dan Crown electric forklift dimana perusahaan ini menjual berbagai type forklift 

kepada konsumen atau pelanggannya.. 

Keputusan pembelian merupakan suatu proses yang dilalui konsumen sebelum akhirnya 

memutuskan untuk membeli suatu produk atau jasa. Keputusan pembelian melibatkan berbagai 

pertimbangan dan evaluasi terhadap berbagai pilihan yang tersedia, untuk memenuhi kebutuhan dan 

keinginan. Proses ini bisa dipengaruhi oleh berbagai faktor, baik internal maupun eksternal. Hal ini 

selaras dengan pendapat Kotler dalam Alia Candra Devi & Uus MD Fadli (2023:116) yang 

menyampaikan bahwa “keputusan pembelian merupakan tahap dari proses keputusan pembeli yaitu 

ketika konsumen benar-benar membeli produk. Dimana konsumen mengenal masalahnya, mencari 

informasi mengenai produk atau merk tertentu dan mengevaluasi seberapa baik masing-masing 

alternative tersebut dapat memecahkan masalahnya yang kemudian mengarah kepada keputusan 

pembelian”. 

Dengan memperhatikan konsumen bisnis, maka perusahaan akan dapat mempertahankan 

hubungan dengan kliennya. Mempengaruhi konsumen bisnis agar memiliki keputusan untuk 

membeli merupakan hal yang sangat penting dalam dunia bisnis karena keputusan pembelian bisnis 
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merujuk pada kesediaan perusahaan atau organisasi untuk melakukan pembelian atas produk yang 

ditawarkan. 

PT Hasta Putera Perkasa melakukan penjualan forklif dilakukan secara Business to Business 

(B2B) yaitu yang membeli adalah perusahaan seperti pabrik, retail, proyek sehingga membutuhkan 

pendekatan konsultatif, siklus pembelian yang panjang, dan analisis teknis yang mendalam guna 

memastikan unit yang dibeli sesuai dengan kebutuhan operasional perusahaan. Perusahaan juga 

harus melakukan survei kebutuhan spesifik (seperti kapasitas beban maksimum, tinggi angkat, dan 

jenis bahan bakar: elektrik, diesel, atau LPG). Kesalahan spesifikasi akan berdampak besar pada 

kerugian operasional dan keselamatan. 

Upaya untuk menarik para klien bisnis dan mempertahankan konsumen bisnis yang sudah 

ada menjadi penting dilakukan oleh perusahaan. Kesetiaan klien bisnis menjadi aset penting bagi 

sebuah perusahaan. Oleh karenanya perlu adanya kepercayaan. Namun seiring menurunnya jumlah 

penjualan, juga disertai dengan menurunnya jumlah klien bisnis. 

Namun fenomena penjualan forklif di PT Hasta Putera Perkasa beberapa tahun terakhir ini 

fluktuatif dengan kecenderungan menurun, ini artinya jumlah penjualan forklif mengalami 

perkembangan yang tidak stabil, dan secara keseluruhan menunjukkan trend penurunan dari waktu 

ke waktu. Ini bisa disebabkan oleh berbagai faktor, baik internal maupun eksternal, yang perlu 

diidentifikasi dan diatasi untuk membalikkan trend negatif tersebut, sebagai berikut: 

 

Berdasarkan pada data tabel 1.1 di atas, jumlah forklift dan jumlah unit yang dibeli 

konsumen PT Hasta Putera Perkasa Jakarta Pusat selama 3 tahun (2022-2024) mengalami 

perkembangan yang fluktuatif. Target penjualan yang dapat setiap tahunnya secara keseluruhan 

menunjukkan jumlah penjualan yang tidak tercapai sesuai target yang diharapkan dan capaian 

persentasenya juga cenderung menurun, dimana pada tahun 2022 hanya mampu terjual 458 unit, 

kemudian tahun 2023 turun menjadi hanya 391 unit dan tahun 2024 kembali menurun hanya mampu 

mencapai 300 unit 
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Berdasarkan data pada tabel 1.2 di atas, berdasarkan hasil prasurvey 30 konsumen terkait 

keputusan pembelian, untuk indikator sesuai kebutuhan, yang memberikan jawaban setuju 

sebanyak 18 orang atau 60,0% dan yang memberikan jawaban kurang setuju sebanyak 12 orang 

atau 40,0%. Kemudian untuk indikator mempunyai manfaat, yang memberikan jawaban setuju 

sebanyak 20 orang atau 66,7% dan yang memberikan jawaban kurang setuju sebanyak 10 orang 

atau 33,3%. Untuk indikator ketepatan dalam membeli produk, yang memberikan jawaban setuju 

sebanyak 21 orang atau 70,0% dan yang memberikan jawaban kurang setuju sebanyak 9 orang atau 

30,0%. Selanjutnya untuk indikator pembelian berulan, yang memberikan jawaban setuju sebanyak 

19 orang atau 63,3% dan yang memberikan jawaban kurang setuju sebanyak 11 orang atau 36,7%. 

Berdasarkan pengamatan penulis, terdapat beberapa aspek pelayanan di PT Hasta Putera 

Perkasa Jakarta Pusat yang memerlukan peningkatan kualitas. Pertama, efisiensi waktu pelayanan 

dan penyajian informasi perlu dioptimalkan agar sesuai dengan waktu yang dijanjikan kepada 

konsumen. Kedua, profesionalisme dan keramahan karyawan dalam melayani perlu ditingkatkan 

guna membangun hubungan yang positif. Ketiga, perusahaan perlu menerapkan standardisasi 

pelayanan yang konsisten dan objektif kepada seluruh konsumen tanpa membeda-bedakan 
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Berdasarkan data pada tabel 1.3 di atas, berdasarkan hasil prasurvey 30 konsumen yang 

dilakukan secara acak dan jumlah kuesioner sebanyak 6 (enam) item, diperoleh tanggapan yang 

beragam 

Untuk indikator ketepatan waktu, terkait PT Hasta Putera Perkasa memberikan pelayanan 

yang tepat waktu sesuai waktu yang dijanjikan,  konsumen yang setuju sebanyak 8 atau 26,7% dan 

yang kurang setuju sebanyak 22 atau 73,3%. Untuk indikator sopan,  terkait karyawan PT Hasta 

Putera Perkasa memiliki kesopanan yang baik dalam melayani konsumen, konsumen yang setuju 

sebanyak 6 atau 20,0% dan yang kurang setuju sebanyak 24 atau 80,0%. Kemudian pada indikator 

konsistensi,  terkait karyawan PT Hasta Putera Perkasa melayani konsumen cukup baik dari waktu 

ke waktu., konsumen yang setuju sebanyak 11 atau 36,7% dan yang kurang setuju sebanyak 19 atau 

63,3%. 

 

Berdasarkan data pada tabel 1.4 di atas terkait kualitas pelayanan di PT Hasta Putera Perkasa 

di Jakarta Pusat masih ada beberapa indicator atau aspek yang harus diperbaiki seperti pada aspek 

ketepatan waktu, kesopanan, konsistensi, kenyamanan, ketuntasan, ketepatan, dimana pada tahun 

2022-2024 menunjukkan jumlah kompalin dari konsumen yang cenderung semakin meningkat pada 

setiap tahunnya 

Pada tahun 2020 jumlah keluhan sebanyak 1.724 keluhan atau rata-rata per hari sebanyak 

5,3. Kemudian tahun 2021 jumlah keluhan yang ada sebanyak 1.783 keluhan atau rata-rata 

konsumen yang complain per hari sebanyak 5,5. Selanjutnya tahun 2022 jumlah keluhan yang ada 

mencapai sebanyak 1.819 keluhan atau rata-rata konsumen yang complain per hari sebanyak 5,6 

Kemudian pada tahun 2023 jumlah keluhan yang ada sebanyak 1.870 keluhan atau rata-rata 

konsumen yang complain per hari sebanyak 5,8. Kemudian tahun 2024 jumlah keluhan yang ada 

sebanyak 1.951 keluhan atau rata-rata konsumen yang complain per hari sebanyak 6,0 

Berdasarkan paparan latar belakang mengenai korelasi antara kualitas lingkungan tempat 

usaha (store atmosphere) dan kepuasan konsumen, dapat disimpulkan bahwa suasana yang kondusif 

mampu meningkatkan kepuasan sekaligus menstimulasi minat kunjungan ulang serta pembelian 
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kembali (repeat order). Menyikapi fenomena tersebut, pelaku usaha diharapkan dapat melakukan 

inovasi secara berkelanjutan, baik pada aspek produk yang ditawarkan maupun pada standardisasi 

pelayanan. Langkah strategis ini sangat krusial untuk memastikan bisnis tidak hanya mampu 

bertahan di tengah kompetisi pasar, melainkan juga tumbuh berkembang sekaligus secara konsisten 

menciptakan nilai kepuasan yang tinggi bagi konsumen 

 

Berdasarkan data pada tabel 1.6 di atas, berdasarkan hasil prasurvey 30 konsumen terkait 

harga, untuk indikator keterjangkauan harga, yang memberikan jawaban setuju sebanyak 20 orang 

atau 66,7% dan yang memberikan jawaban kurang setuju sebanyak 10 orang atau 33,3%. Untuk 

indikator daya saing harga, yang memberikan jawaban setuju sebanyak 17 orang atau 56,7% dan 

yang memberikan jawaban kurang setuju sebanyak 13 orang atau 43,3%. Untuk indikator 

kesesuaian harga dengan kualitas, yang memberikan jawaban setuju sebanyak 19 orang atau 63,3% 

dan yang memberikan jawaban kurang setuju sebanyak 11 orang atau 36,7%. Selanjutnya untuk 

indikator kesesuaian harga dengan manfaat, yang memberikan jawaban setuju sebanyak 22 orang 

atau 73,3% dan yang memberikan jawaban kurang setuju sebanyak 8 orang atau 26,7% 

TINJAUAN PUSTAKA 

Kualitas Pelayanan 

 Menurut Tjiptono (2020:59) “kualitas pelayanan adalah tingkat keunggulan yang 

diharapkan dan pengendalian atas tingkat keunggulan tersebut untuk memenuhi keinginan 

pelanggan”. Definisi lain kualitas pelayanan menurut Wyckof dalam Lovelock yang dikutip oleh 

Tjiptono (2020:270) “kualitas pelayanan merupakan tingkat keunggulan (excellence) yang 

diharapkan dan pengendalian atas keunggulan tersebut untuk memenuhi keinginan pelanggan”. 

Sedangkan menurut Parasuraman dalam Lupiyoadi (2021:216) bahwa “kualitas pelayanan yaitu 

seberapa jauh perbedaan antara kenyataan dan harapan pelanggan atas pelayanan yang mereka 

terima”. 

Harga 

Harga merupakan bagian dari unsur bauran pemasaran yang dapat mendatangkan pendapatan. 

Harga sifatnya fleksibel dimana setiap saat dapat berubah dengan sendirinya. Harga merupakan 

label yang ada dalam sebuah produk yang harus dibayar agar bisa mendapatkan produk / jasa. 

Menurut Tjiptono dalam Oktarini Rini (2019) menjelaskan bahwa harga merupakan pemilihan yang 
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dilakukan terhadap tingkat harga umum yang berlaku untuk produk tertentu yang mampu bersaing 

dengan harga pesaing 

Keputusan Pembelian 

Menurut Kotler dan Armstrong (2020:177) berpendapat “keputusan pembelian merupakan 

bagian dari perilaku konsumen yaitu studi tentang bagaimana individu, kelompok, dan organisasi 

memilih, membeli, menggunakan, dan bagaimana barang, jasa, ide atau pengalaman untuk 

memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka”. 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode kuantitatif asosiatif, 

menurut Sugiyono (2022:8) berpendapat “penelitian kuantitatif adalah metode penelitian yang 

berlandaskan pada filsafat positivisme, digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel 

tertentu, pengumpulan data menggunakan instrument penelitian, analisis data bersifat kuantutatif 

atau statistik, dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan”.  

Selanjutnya menurut Sujarweni (2020:39) “penelitian kuantitatif adalah jenis penelitian yang 

menghasilkan penemuan-penemuan yang dapat dicapai (diperoleh) dengan menggunakan prosedur-

prosedur statistik atau cara lain dari kuantifikasi (pengukuran)”. Dengan demikian metode 

penelitian ini menggunakan metode kuantitatif yang merupakan penelitian ini dengan studi empiris 

yang bertujuan untuk menguji pengaruh variabel kualitas pelayanan dan harga terhadap keputusan 

pembelian forklift 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Uji Validitas 

1. semua butir kuesioner pada variabel kualitas pelayanan (X1) diperoleh nilai r hitung > r tabel 

(0,227), dengan demikian maka semua item kuesioner dinyatakan valid. Untuk itu kuesioner 

yang digunakan layak untuk diolah sebagai data penelitian 

2. semua butir kuesioner pada variabel harga (X2) diperoleh nilai r hitung > r tabel (0,227), dengan 

demikian maka semua item kuesioner dinyatakan valid. Untuk itu kuesioner yang digunakan 

layak untuk diolah sebagai data penelitian 

3. semua butir kuesioner pada variabel keputusan pembelian (Y) diperoleh nilai r hitung > r tabel 

(0,227), dengan demikian maka semua item kuesioner dinyatakan valid. Untuk itu kuesioner 

yang digunakan layak untuk diolah sebagai data penelitian. 

Uji Reliabilitas 
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Berdasarkan hasil pengujian pada tabel di atas, menunjukkan bahwa variabel kualitas pelayanan 

(X1) diperoleh nilai  cronbach alpha sebesar 0,682 > 0,600, dengan demikian dinyatakan reliabel 

 

Berdasarkan hasil pengujian pada tabel di atas, menunjukkan bahwa variabel harga (X2) diperoleh 

nilai  cronbach alpha sebesar 0,850 > 0,600, dengan demikian dinyatakan reliabel 

 

Berdasarkan hasil pengujian pada tabel di atas, menunjukkan bahwa variabel keputusan pembelian 

(Y) diperoleh nilai  cronbach alpha sebesar 0,672 > 0,600, dengan demikian dinyatakan reliabel 

 

Uji Normalitas 

Berdasarkan hasil pengujian pada tabel, diperoleh nilai signifikansi 0,200 > 0,050. Dengan 

demikian maka asumsi distribusi persamaan pada uji ini adalah normal 
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Uji Multikolinearitas 

 

Berdasarkan hasil pengujian multikolinieritas pada tabel di atas diperoleh nilai tolerance variabel 

kualitas pelayanan sebesar 0,878 dan harga sebesar 0,878 nilai tersebut kurang dari 1, dan nilai 

Variance Inflation Faktor (VIF) variabel kualitas pelayanan sebesar 1,139 dan variabel harga 

sebesar 1,139 nilai tersebut kurang dari 10. Dengan demikian model regresi ini dinyatakan tidak 

ada gangguan multikolinearitas. 

Uji Autokorelasi  

 

Berdasarkan hasil pengujian pada tabel di atas, model regresi ini tidak ada gangguan autokorelasi, 

hal ini dibuktikan dengan nilai Durbin-Watson sebesar 1,837 yang berada diantara interval 1.550 – 

2.460 

Uji Heteroskedastisitas 

 

Berdasarkan hasil pengujian pada tabel di atas, glejser test model pada variabel kualitas pelayanan 

(X1) diperoleh nilai signifikansi sebesar 0,965 dan harga (X2) diperoleh nilai signifikansi sebesar 

0,321 dimana keduanya nilai signifikansi (Sig.) > 0,05. Dengan demikian regression model pada 
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data ini tidak ada gangguan heteroskesdastisitas, sehingga model regresi ini layak dipakai sebagai 

data penelitian. 

Analisis Regresi Linear  

 

Berdasarkan hasil pengujian pada tabel di atas, maka dapat diperoleh persamaan regresi Y = 20,527 

+ 0,567X1 - 0,101X2. Dari persamaan di atas maka dapat disimpulkan sebagai berikut: 

1. Nilai konstanta sebesar 20,527 diartikan bahwa jika variabel kualitas pelayanan (X1) dan 

harga (X2) tidak dipertimbangkan atau bernilai nol, maka keputusan pembelian (Y) hanya 

akan bernilai sebesar 20,527 poin 

2. Nilai koefisien regresi kualitas pelayanan (X1) sebesar 0,567 (bertanda positif), hal ini 

menunjukkan bahwa variabel kualitas pelayanan (X1) memiliki hubungan yang searah 

artinya setiap peningkatan satu satuan pada variabel kualitas pelayanan (X1) maka akan 

mengakibatkan terjadinya peningkatan pada keputusan pembelian (Y) sebesar 0,567 poin 

3. Nilai koefisien regresi harga (X2) sebesar -0,101 (bertanda negatif), hal ini menunjukkan 

bahwa variabel harga (X2) memiliki hubungan yang tidak searah artinya setiap peningkatan 

satu satuan pada variabel harga (X2) maka akan justru mengakibatkan terjadinya penurunan 

pada keputusan pembelian (Y) sebesar -0,101 poin 

Analisis Koefisien Korelasi (r) 

 

Berdasarkan pada hasil pengujian pada tabel di atas, diperoleh nilai koefisien korelasi sebesar 0,762 

dimana nilai tersebut berada pada interval 0,600 s/d 0,799 artinya variabel kualitas pelayanan dan 

harga secara bersama-sama mempunyai tingkat hubungan yang kuat terhadap keputusan pembelian 
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Analisis Koefisien Determinasi  

 

Berdasarkan pada hasil pengujian pada tabel di atas, diperoleh nilai koefisien determinasi sebesar 

0,581 maka dapat disimpulkan bahwa variabel kualitas pelayanan dan harga berpengaruh terhadap 

variabel keputusan pembelian sebesar 58,1% sedangkan sisanya sebesar (100% - 58,1%) = 41,9% 

dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak dilakukan penelitian. 

Uji Parsial (Uji t) 

 

Berdasarkan pada hasil pengujian pada tabel di atas diperoleh nilai t hitung > t tabel yaitu (9,100 > 

1,993) Hal tersebut juga diperkuat dengan nilai signifikansi < 0,050 yaitu (0,000 < 0,050). Dengan 

demikian maka Ho1 ditolak dan Ha1 diterima, hal ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang 

signifikan antara kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian pada PT Hasta Putera Perkasa 

di Jakarta Pusat 

 

Berdasarkan pada hasil pengujian pada tabel di atas diperoleh nilai t hitung > t tabel yaitu (-4,464 > -

1,993). Hal tersebut juga diperkuat dengan nilai signifikansi < 0,050 yaitu (0,000 < 0,050). Dengan 

demikian maka Ho2 ditolak dan Ha2 diterima, hal ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang 

negatif signifikan antara harga terhadap keputusan pembelian pada PT Hasta Putera Perkasa di 

Jakarta Pusat 
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Uji Simultan (Uji f) 

Berdasarkan pada hasil pengujian pada tabel di atas diperoleh nilai F hitung > F tabel yaitu (49,914 > 

3,120), hal ini juga diperkuat dengan signifikansi < 0,050 yaitu (0,000 < 0,050). Dengan demikian 

maka Ho3 ditolak dan Ha3 diterima, hal ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan 

antara kualitas pelayanan dan harga secara simultan terhadap keputusan pembelian pada PT Hasta 

Putera Perkasa di Jakarta Pusat 

 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil analisis serta pembahasan mengenai pengaruh kualitas pelayanan dan harga 

terhadap keputusan pembelian pada PT Hasta Putera Perkasa di Jakarta Pusat, maka diperoleh 

kesimpulan sebagai berikut: 

1. Kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dengan diperoleh 

persamaan regresi Y = 14,497 + 0,640X1, nilai korelasi sebesar 0,729 artinya kedua variabel 

memiliki tingkat hubungan yang kuat dengan nilai koefisien determinasi sebesar 53,1% dan uji 

hipotesis diperoleh t hitung > t tabel atau (9,100 > 1,993). Dengan demikian maka Ho1 ditolak 

dan Ha1 diterima artinya terdapat pengaruh positif dan signifikan antara kualitas pelayanan 

terhadap keputusan pembelian pada PT Hasta Putera Perkasa di Jakarta Pusat. 

2. Harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dengan diperoleh persamaan 

regresi Y = 44,224 - 0,197X2, nilai korelasi sebesar -0,463 artinya kedua variabel memiliki 

tingkat hubungan yang negatif sedang dengan nilai koefisien determinasi sebesar 21,4% dan 

uji hipotesis diperoleh t hitung > t tabel atau (-4,464 > -1,993). Dengan demikian maka Ho2 

ditolak dan Ha2 diterima artinya terdapat pengaruh yang negatif signifikan antara harga 

terhadap keputusan pembelian pada PT Hasta Putera Perkasa di Jakarta Pusat 

3. Kualitas pelayanan dan harga secara simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian dengan diperoleh persamaan regresi Y = 20,527 + 0,567X1 - 0,101X2, nilai korelasi 

sebesar 0,762 artinya variabel bebas dengan variabel terikat memiliki tingkat hubungan yang 

kuat dengan nilai koefisien determinasi sebesar 58,1% sedangkan sisanya sebesar 41,9% 

dipengaruhi faktor lain. Uji hipotesis diperoleh nilai F hitung > F tabel atau (49,914 > 3,120). 

Dengan demikian maka Ho3 ditolak dan Ha3 diterima, artinya terdapat pengaruh dan signifikan 

antara kualitas pelayanan dan harga secara simultan terhadap keputusan pembelian pada PT 

Hasta Putera Perkasa di Jakarta Pusat 
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