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ABSTRACT 
In marketing consumer decisions can be used as a measure of 

whether a company managed to attract consumers to make transactions 

and generate profits for the company or vice versa. Consumer needs for 

goods or services are increasing every day, including the need for vehicles. 

As more and more consumers like to use ease of payment in the financing 

system, various financial institutions have come to facilitate financial 

planning, in purchasing non-cash goods. In the case of financing consumer 

goods such as motorbikes, the role of finance companies is still in demand 

by consumers Gianyar Regency. Each of these companies has a different 

marketing strategy in order to attract consumers to decide to use the 

financing services offered. Problems encountered are related to consumer 
decisions using PT Federal International Finance's financing services. The 

formulation of the problem in this study is "Are prices, promotions and 

service quality influential partially and simultaneously on consumer 

decisions using PT Federal International Finance's financing services in 

purchasing motorbikes in Gianyar district". The purpose of the study was 

to determine the effect of price, promotion and service quality on the 

decision of the consumers. The location of the research is at PT Federal 

International Finance Gianyar Branch. Samples were taken as many as 90 

respondents, data collection techniques were observation, questionnaires 

and interviews. Data were analyzed using multiple linear regression 

statistics, analysis of determination with t-test statistics and F-test 

statistics. The results showed that there were simultaneous and partial 
positive and significant effects between price, promotion and service 

quality on consumer decisions using PT Federal International's financing 

services Finance in purchasing motorbikes in Gianyar district.  

ABSTRAK 

Dalam pemasaran keputusan konsumen dapat dijadikan sebagai alat 

ukur apakah suatu perusahaan berhasil menarik konsumen untuk 

melakukan transaksi dan menghasilkan keuntungan bagi perusahaan atau 
sebaliknya. Kebutuhan konsumen akan barang atau jasa semakin 

meningkat setiap harinya, termasuk pada kebutuhan akan kendaraan. 

Seiring semakin banyak konsumen yang senang menggunakan kemudahan 



 

 

pembayaran dalam sistem 

pembiayaan, berbagai 

lembaga keuangan telah hadir 

untuk memudahkan 

perencanaan finansial, dalam 

pembelian barang secara non 

tunai. Dalam kasus 

pembiayaan barang kebutuhan 

konsumen seperti sepeda 

motor, peran perusahaan 
pembiayaan masih diminati 

oleh konsumen khususnya  

masyarakat   di  Kabupaten   Gianyar. Masing-masing perusahaan tersebut 

memiliki strategi pemasaran yang berbeda dalam rangka menarik minat 

konsumen agar memutuskan untuk menggunakan perusahaan tersebut 

memiliki strategi pemasaran yang berbeda dalam rangka menarik minat 

konsumen agar memutuskan untuk menggunakan jasa pembiayaan yang 

ditawarkan. Permasalahan yang ditemui adalah terkait dengan keputusan 

konsumen menggunakan jasa pembiayaan PT Federal International 

Finance. Rumusan masalah dalam penelitian ini adalah “Apakah harga, 

promosi dan kualitas pelayanan berpengaruh secara parsial dan simultan 

terhadap keputusan konsumen menggunakan jasa pembiayaan PT Federal 

International Finance dalam 

pembelian sepeda motor di kabupaten Gianyar”. 

Tujuan penelitian adalah untuk mengetahui 

pengaruh harga, promosi dan kualitas pelayanan 

terhadap keputusan konsumen. Lokasi penelitian 

adalah pada PT Federal International Finance 

Cabang Gianyar. Sampel diambil sebanyak 90 

orang responden, teknik pengumpulan data adalah 

observasi, kuesioner dan wawancara. Data 

dianalisis dengan menggunakan statistik regresi 
linier berganda, analisis determinasi dengan uji 

statistik t dan statistik uji statistik F. Hasil 

penelitian menunjukkan ada pengaruh yang positif 

dan signifikan secara simultan maupun parsial 

antara harga, promosi dan kualitas pelayanan 

terhadap keputusan konsumen menggunakan jasa 

pembiayaan PT Federal International Finance 

dalam pembelian sepeda motor di kabupaten 

Gianyar. 

I. PENDAHULUAN 

 Kebutuhan dan keinginan konsumen 

selalu mengalami perubahan seiring dengan 
perkembangan teknologi ekonomi, 

pendidikan, dan sosial budaya, sehingga 

mempengaruhi sistem pola konsumsi 
masyarakat. Perubahan dalam kebutuhan dan 

keinginan ini sering menyebabkan perubahan 

juga dalam keputusan pembelian yang 
dilakukan konsumen. konsumen dalam 

memutuskan untuk membeli dari barang atau 

jasa pada suatu perusahaan semakin tinggi 

maka pendapatan atau keuntungan dari hasil 
penjualan barang atau jasa yang dilakukan 

oleh suatu perusahaan pun semakin besar 

sehingga keputusan konsumen perlu 
mendapat perhatian lebih dari perusahaan. 

Konsumen selalu menginginkan kemudahan 

dalam membeli produk maupun jasa yang 
diinginkan. Ketika konsumen memutuskan 

melakukan pembelian, konsumen mulai 

menentukan harga, kualitas dan jenis produk 

atau jasa yang akan dibeli. Konsumen selalu 
menginginkan kemudahan dalam membeli 

produk maupun jasa yang diinginkan. Ketika 

konsumen memutuskan melakukan 

pembelian, konsumen mulai menentukan harga, 

kualitas dan jenis produk atau jasa yang akan 
dibeli. Merupakan hal lazim apabila seorang 

konsumen menginginkan produk yang berkualitas 

dengan harga yang terjangkau. Harga akan 

memberikan posisi yang kompetitif pada pasar. 
Keputusan mengenai harga suatu barang atau jasa 

akan menentukan keberhasilan atau kegagalan 

suatu perusahaan. Harga merupakan dasar 
terbentuknya keuntungan sehingga perusahaan 

harus dapat memaksimalkannya. Faktor lain yang 

juga mempengaruhi keputusan konsumen adalah 
kualitas suatu produk atau pelayanan jasa. Dengan 

menciptakan kualitas yang baik, perusahaan akan 

mendapat predikat baik di mata konsumennya. 

Kualitas produk dan harga yang ditawarkan 
perusahaan ada pada iklan sebagai media promosi. 

Promosi yang baik melalui media akan 

meyakinkan konsumen terhadap kualitas produk 
dan kualitas pelayanan untuk perusahaan jasa. 

Ketika konsumen terpengaruh dengan promosi 

yang dilakukan oleh perusahaan, maka konsumen 

akan mencari informasi tempat penjualan produk 
atau penyedia jasa tersebut. 

 Kebutuhan konsumen akan barang atau jasa 

semakin meningkat setiap harinya, termasuk pada 
kebutuhan akan kendaraan. Mengingat bahwa 

sepeda motor pada saat ini bukanlah barang mewah 

lagi melainkan barang konsumtif. Sebagian 
mungkin bisa dengan mudah membeli sebuah 

sepeda motor secara tunai, untuk konsumen yang 

mempunyai penghasilan terbatas biasanya 

membeli barang keinginan dan kebutuhannya 
dengan cara kredit atau dibiayai oleh sebuah 

lembaga keuangan baik bank atau non bank. 

 Industri lembaga pembiayaan di Indonesia 
didominasi oleh perusahaan pembiayaan 

konsumen. Lembaga pembiayaan (multifinance 

company) adalah salah satu bentuk usaha di bidang 
lembaga keuangan non bank yang mempunyai 

peranan sangat penting dalam pembiayaan. 

Perusahaan pembiayaan menyediakan jasa kepada 



 

 

masyarakat dalam bentuk pembayaran harga 

barang secara tunai kepada pemasok. 
 Dalam kasus pembiayaan barang 

kebutuhan konsumen seperti sepeda motor, 

peran lembaga pembiayaan (multifinance 

company) masih diminati oleh konsumen 
khususnya masyarakat di Kabupaten Gianyar. 

Meskipun bunganya terbilang lebih tinggi jika 

dibandingkan dengan bank, lembaga 
pembiayaan (multifinance company) 

menawarkan proses yang lebih cepat dengan 

syarat yang mudah. 

 Salah satu yang cukup dikenal oleh 
masyarakat di kabupaten Gianyar adalah PT 

Federal International Finance, yang 

merupakan anak dari perusahaan Astra Group 
yang bergerak di bidang pembiayaan sepeda 

motor Honda. PT Federal International 

Finance yang melakukan serangkaian 
kegiatan yang bertujuan untuk meningkatkan 

keputusan konsumen agar bertransaksi leasing 

kendaraan sepeda motor untuk meningkatkan 

keputusan penggunaan konsumen antara lain 
melakukan kebijakan terkait harga (penetapan 

bunga cicilan, biaya administrasi, diskon atau 

potongan periode pembayaran, DP murah dan 
lainnya), melakukan kegiatan promosi produk 

jasa yang ditawarkan (flyering, telemarketing, 

event pameran kerja sama dengan dealer 
rekanan dan lainnya) serta meningkatkan 

kualitas pelayanan (proses approval kredit, 

kemudahan syarat kredit dan lainnya) yang 

sering menjadi perhatian konsumen. 
 Berdasarkan data yang diperoleh dari 

PT Federal International Finance Cabang 

Gianyar terdapat masalah penurunan jumlah 
booking order New Motorcycle Financing 

(pembiayaan sepeda motor baru) pada bulan 

Juli sampai Oktober 2019, yang merupakan 

dampak dari adanya perubahan prosedur 
interest type yakni peralihan dari bunga 

menurun ke bunga menetap yang dijalankan 

perusahaan untuk meningkatkan kualitas pola 
bayar konsumen. Informasi yang di dapat dari 

Counter Sales di lapangan, kondisi pilihan 

konsumen di Gianyar masih cenderung ke 
bunga menurun, beberapa konsumen memilih 

menggunakan jasa pembiayaan dari 

kompetitor agar mendapatkan pilihan bunga 

menurun, sementara di PT Federal 
International Finance hanya pengajuan 

dengan minimal jumlah DP tertentu yang bisa 

memilih bunga menurun. Kondisi penurunan 
booking seperti ini dipahami  perusahaan 

sebagai dampak dari perubahan tersebut, akan 

tetapi tetap dibarengi dengan upaya-upaya promosi 
dan peningkatan kualitas pelayanan agar konsumen 

tetap menggunakan jasa PT Federal International 

Finance khususnya untuk pembiayaan sepeda 

motor. 
 Berdasarkan latar belakang di atas maka 

peneliti tertarik untuk melakukan penelitian terkait 

pengaruh harga, promosi dan kualitas pelayanan 
terhadap keputusan konsumen menggunakan jasa 

pembiayaan. Penelitian ini dilakukan di PT 

Federal International Finance kantor cabang 

Gianyar.  

II METODE PENELITIAN 

 Penelitian ini menggunakan pendekatan 

kuantitatif dengan metode survei. Pendekatan ini 
berlandaskan pada positivisme digunakan untuk 

meneliti pada populasi atau sampel tertentu, 

pengumpulan data menggunakan instrumen 
penelitian, analisis data bersifat kuantitatif/statistik 

dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah 

ditetapkan (Sugiyono, 2015:35). Menggunakan 

metode survei karena penelitian dilakukan pada 
suatu populasi dan data yang dipelajari adalah data 

dari sampel yang diambil dari populasi tersebut. 

 Populasi dalam penelitian ini adalah 
pengguna jasa pembiayaan  PT Federal 

International Finance di Kabupaten Gianyar, 

untuk jenis pembiayaan sepeda motor yaitu 
sebanyak 1.570 orang dari Januari-Oktober 2018. 

Jumlah  sampel dalam penelitian ditentukan 

berdasarkan rumus Slovin dan ukuran sampel yang 

diperoleh sebesar 95 orang. 
 Teknik pengumpulan data dilakukan dengan 

observasi, kuesioner dan wawancara. Instrumen 

penelitian dilakukan uji validitas dan reliabilitas. 
Pengolahan data menggunakan perhitungan 

statistik regresi linier berganda berdasarkan hasil 

perolehan data dari jawaban responden dari 

kuesioner yang diberikan. Data dikuantitatifkan 
terlebih dahulu dengan metode skala likert yaitu 

dengan memberikan skor kepada masing-masing 

indikator variabel yaitu dari skor 1 sampai dengan 
skor 5 sebagai berikut : Sangat Tidak Setuju (STS) 

diberi skor 1, Tidak Setuju (TS) diberi skor 2, 

Netral (N) diberi skor 3, Setuju (S) diberi skor 4, 
sangat Setuju (SS) diberi skor 5. Teknik analisis 

data dalam penelitian ini menggunakan pendekatan 

kuantitatif yaitu analisis statistik inferensial, terdiri 

dari: uji asumsi klasik, analisis regresi linier 
berganda, analisis determinasi, uji signifikansi 

parsial (t-test) dan uji signifikansi simultan (F-

test). 



 

 

III HASIL PENELITIAN 

Uji instrumen 

 Sebelum menganalisis data, terlebih 

dahulu dilakukan uji validitas dan reliabilitas 

terhadap data yang diperoleh dari instrumen 

penelitian. Jika instrumen penelitian 
dinyatakan valid dan reliabel, berarti 

instrumen layak digunakan sehingga mampu 

mengukur variabel sebagaimana mestinya. 

Uji Validitas dilakukan untuk melihat 

ketepatan dan kecermatan instrumen sebagai 
alat ukur. Tingkat validitas instrumen dapat 

dilihat dengan membandingkan nilai koefisien 

korelasi (Pearson Correlation) instrumen 

dengan nilai R tabel. Jika nilai koefisien 
korelasi > R tabel maka item pernyataan 

adalah valid. 

Tabel 1 

Hasil Uji Validitas Instrumen  

Pernyataan 
Koefisien 

Korelasi 
R-tabel 

Harga (X1)  

X1.1 0,773 0,30 

X1.2 0,823 0,30 

X1.3 0,851 0,30 

X1.4 0,873 0,30 

Promosi (X2)  

X2.1 0,782 0,30 

X2.2 0,904 0,30 

X2.3 0,827 0,30 

X2.4 0,917 0,30 

X2.5 0,898 0,30 

Kualitas Pelayanan (X3) 

X3.1 0,798 0,30 

X3.2 0,874 0,30 

X3.3 0,765 0,30 

X3.4 0,862 0,30 

X3.5 0,867 0,30 

Keputusan Pembelian (Y) 

Y.1 0,814 0,30 

Y.2 0,815 0,30 

Y.3 0,762 0,30 

Y.4 0,825 0,30 

 Sumber: Olah data SPSS 22 for Windows, 2019 

Berdasarkan hasil analisis pada Tabel 1, 

menunjukkan bahwa semua instrumen nilai 

koefisien korelasinya berada di atas 0,30. Hal 

tersebut berarti semua instrumen yang 

dipergunakan untuk mengumpulkan data berupa 
kuesioner hasilnya adalah valid. 

Pengujian Reliabilitas instrumen dilakukan 

untuk mengetahui sejauh mana suatu pengukuran 

dapat memberikan hasil yang tidak berbeda bila 
dilakukan pengukuran kembali terhadap subjek 

yang sama. Uji Reliabilitas adalah suatu cara untuk 

melihat apakah alat ukur tersebut konsisten atau 
tidak. Apabila nilai Alpha Cronbach lebih besar 

dari 0,60 maka hasil yang diperoleh dapat 

dikatakan handal.  Hasil Uji Reliabilitas Instrumen 

dapat dilihat pada Tabel 2 berikut ini. 

Tabel 2 

Hasil Uji Reliabilitas Instrumen 

Berdasarkan hasil analisis pada Tabel 2 

didapat perhitungan masing-masing variabel nilai 

Cronbach's Alphanya lebih besar dari 0,60. Hal 
tersebut berarti semua instrumen sudah reliable 

dan penelitian dapat dilanjutkan. 

Uji Asumsi Klasik 

 Sebelum dianalisis dengan teknik analisis 

regresi linier berganda, maka model persamaan 

regresi harus melalui uji asumsi klasik agar hasil 
uji hipotesis tidak bias. Berikut disajikan hasil uji 

asumsi klasik yang diolah dengan bantuan program 

SPSS version 22 For Windows yang terdiri dari uji 
normalitas, uji multikolinearitas dan uji 

heteroskedastisitas. 

 Pengujian Normalitas dilakukan dengan Uji 
One Sample Kolmogorov-Smirnov dengan 

menggunakan taraf signifikan 5%, dimana data 

dikatakan berdistribusi normal apabila signifikansi 

lebih besar dari 0,05. 

Tabel 3 

Uji Normalitas 

 

Unstandardized 

Residual 

N 95 

Normal 

Parametersa,b 

Mean .0000000 

Std. 
Deviation 

1.06135307 

Most Extreme 
Differences 

Absolute .071 

Positive .071 

Negative -.039 

Test Statistic .071 

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

Sumber: Olah data SPSS 22 for Windows, 2019 

Dari Tabel 3 dapat dilihat bahwa nilai 

Asymp. Sig. (2-tailed) adalah 0,200. Nilai tersebut 

Variabel 
Cronbach's 

Alpha 
Standar 

Harga 0.839 0,60 
Promosi  0,910 0,60 
Kualitas Pelayanan  0,889 0,60 
Keputusan 
Pembelian  

0,817 0,60 

Sumber: Olah data SPSS 22 for Windows, 2019 

 



 

 

lebih besar dari 0,05 yang berarti dapat 

dikatakan bahwa data tersebut adalah 
berdistribusi normal. 

Suatu model regresi yang bebas 

multikolinearitas yaitu dengan melihat nilai 

Tolerence lebih besar dari 0,1 serta koefisien 
VIF (Variance Influence Factor) bernilai 

lebih kecil dari 10. Nilai Tolerance dan VIF 

untuk masing-masing variabel dapat dilihat 

pada Tabel 4 berikut: 

Tabel 4 

Uji Multikolinearitas 

Variabel Bebas Tolerance Nilai VIF 

Harga  0,268 3,734 

Promosi 0,311  3,217 

Kualitas Pelayanan 0,289 3,465 

Sumber: Olah data SPSS 22 for Windows, 2019 

Dari Tabel 4 menunjukkan nilai 

Tolerance masing-masing variabel lebih besar 

dari 0,10 serta nilai VIF lebih kecil dari 10. 
Maka dapat disimpulkan tidak terjadi 

multikolinearitas antara variabel bebas dalam 

penelitian ini. 

Tabel 5 

Uji Heteroskedastisitas 

 Dari Tabel 5 diketahui hasil uji Glejser 

adalah : probabilitas signifikansi variabel 
harga adalah 0,202 > α = 0,05, probabilitas 

signifikansi variabel promosi adalah 0,165 > α 

= 0,05 dan probabilitas signifikansi variabel 

kualitas pelayanan adalah 0,122 > α = 0,05 
Hasil ini menunjukkan bahwa koefisien 

regresi nilai absolut residual tidak signifikan, 

sehingga tidak terjadi heteroskedastisitas pada 
variabel harga, promosi dan kualitas 

pelayanan. 

 Berdasarkan hasil uji asumsi klasik maka 

diketahui pada persamaan regresi tidak terjadi 
gejala multikolinearitas, tidak terjadi gejala 

heteroskedastisitas dan distribusi data adalah 

normal sehingga model regresi bisa digunakan 

karena mendapatkan hasil prediksi yang baik atau 

bisa memberikan   manfaat dengan benar. 

Analisis Regresi Linier Berganda 
 Pengaruh harga, promosi. dan kualitas 

pelayanan terhadap keputusan pembelian dapat 

diketahui secara nyata dengan menggunakan 
analisis regresi, dalam hal ini digunakan analisis 

regresi linier berganda Hasil analisis regresi linier 

berganda dapat dilihat pada Tabel 6. 

Tabel 6 

 Hasil Analisis Regresi Linier Berganda 

Sumber: Olah data SPSS 22 for Windows, 2019 
 

Berdasarkan nilai-nilai pada tabel 6, maka 
persamaan regresi linier berganda akan menjadi : 

 Y = 2,504 + 0,217 X1 + 0,145 X2 + 0,368 X3  

Berdasarkan persamaan regresi linier 
berganda tersebut, diperoleh persamaan garis 

regresi yang memberikan informasi bahwa : 

a = 2,504, artinya apabila tidak ada perhatian 

terhadap Harga (X1), Promosi (X2) dan 
Kualitas Pelayanan (X3) atau nilainya tetap, 

maka besarnya Keputusan Pembelian (Y) 

adalah 2,504.  
b1 = 0,217, artinya apabila Promosi (X2) dan 

Kualitas Pelayanan (X3) dianggap konstan 

atau nilainya tetap, maka meningkatnya 
Harga (X1) sebesar satu satuan akan diikuti 

oleh meningkatnya Keputusan Pembelian 

(Y) sebesar 0,217. 

b2 = 0,145, artinya apabila Harga (X1) dan 
Kualitas Pelayanan (X3) dianggap konstan 

atau nilainya tetap, maka meningkatnya 

Promosi (X2) sebesar satu satuan akan 
diikuti oleh meningkatnya Keputusan 

Pembelian (Y) sebesar 0,145. 

b3 = 0,368, artinya apabila Harga (X1) dan 
Promosi (X2) dianggap konstan atau nilainya 

tetap, maka meningkatnya Kualitas 

Pelayanan (X3) sebesar satu satuan akan 

diikuti oleh meningkatnya Keputusan 
Pembelian (Y) sebesar 0,368. 

Dari persamaan di atas maka dapat di 

jelaskan pola pengaruh variabel harga, promosi dan 
kualitas pelayanan terhadap variabel terikat 

keputusan pembelian adalah positif. Koefisien 

regresi yang bertanda positif menunjukkan adanya 

Model 
t Sig. 

(Constant) 3.293 .001 

Harga -1.285 .202 

Promosi -1.867 .165 

Kualitas Pelayanan 2.330 .122 

Sumber: Olah data SPSS 22 for Windows, 2019 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

B Std. Error 

1 (Constant) 2.504 .803 

Harga .217 .092 

Promosi .145 .067 

Kualitas Pelayanan .368 .068 



 

 

pengaruh yang searah, dimana apabila Harga, 

Promosi. dan Kualitas Pelayanan 
ditingkatkan, maka akan diikuti oleh 

meningkatnya Keputusan Konsumen 

menggunakan jasa pembiayaan pada PT. 

Federal International Finance.  

Analisis Determinasi 

 Analisis ini digunakan untuk 
mengetahui besarnya variasi hubungan antara 

harga, promosi. dan kualitas pelayanan secara 

simultan terhadap keputusan pembelian yang 

dinyatakan dalam persentase. 

Tabel 7 

Hasil Analisis Determinasi 

 Berdasarkan Tabel 7 hasil 
perhitungan dengan SPSS diperoleh nilai  

koefisien determinasi (R Square) adalah 

0,767. Ini berarti besarnya variasi pengaruh 
antara Harga, Promosi. dan Kualitas 

Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian 

adalah 76,7% sedangkan sisanya 23,3% 
dipengaruhi oleh variabel lain diluar Harga, 

Promosi. dan Kualitas Pelayanan yang tidak 

dibahas dalam penelitian ini. 

Uji Statistik t  (t-test) 

 Hasil uji hipotesis menggunakan uji 

statistik t (t-test) dapat dilihat pada Tabel 8. 

Tabel 8 

Hasil Analisis Uji t 

 Sumber: Olah data SPSS 22 for Windows, 2019 

 Dengan menggunakan uji satu sisi pada 

tingkat kesalahan 5% (0,05), dimana n = 95 

dan k = 4.  Didapat derajat kebebasan (df) = n 
– k = 95– 4 = 91, sehingga diperoleh nilai t-

tabel adalah t0.05(91) = 1,662. 

 Berdasarkan tabel 8 diperoleh t1-hitung 
sebesar 2,370, lebih besar dari nilai t-tabel 

dengan nilai sig. 0,000 < 0,05 berarti harga 

secara parsial mempunyai pengaruh yang positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian. t2-
hitung sebesar 2,157, lebih besar dari nilai t-tabel, 

nilai sig. 0,000 < 0,05 berarti promosi secara 

parsial mempunyai pengaruh yang positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian. t3-hitung 
sebesar 5,370, lebih besar dari nilai t-tabel, nilai 

sig. 0,000 < 0,05 berarti harga secara parsial 

mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. 

Uji Statistik F  (F-test) 

 Uji ini digunakan untuk membuktikan 

apakah Harga, Promosi. dan Kualitas Pelayanan 

secara simultan mempunyai pengaruh yang nyata 

(signifikan) atau tidak terhadap Keputusan 

Pembelian. 

Tabel 9 

Hasil Analisis Uji F 

 Dengan menggunakan tingkat kesalahan 5% 

(0,05), dimana n = 95 dan k = 4.  Didapat derajat 

kebebasan untuk penyebut (df) = k – 1 = 4 – 1 = 3, 
dan derajat kebebasan untuk pembilang (df) = n – 

k = 95 – 4 = 91, sehingga diperoleh nilai F-tabel 

adalah F0,05(3 :91) = 2,70. 

Berdasarkan tabel 8 diperoleh nilai F-hitung 

adalah sebesar 99,764, lebih besar dari nilai F-

tabel, nilai sig. 0,000 < 0,05. Sehingga dapat 

disimpulkan bahwa harga, promosi. dan 

kualitas pelayanan secara simultan mempunyai 

pengaruh yang positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

IV PENUTP 

Kesimpulan 

Berdasarkan analisis data yang telah 

dilakukan serta pembahasan yang dikemukakan 
pada bab sebelumnya, maka dapat ditarik 

kesimpulan dari penelitian ini adalah sebagai 

berikut :   
a. Harga berpengaruh positif dan signifikan 

secara parsial terhadap keputusan pembelian 

Nilai t-hitung variabel harga adalah 2,370 

lebih besar dari nilai t-tabel 1,662. Ini berarti 
harga berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian. Hal tersebut 

juga menunjukkan bahwa semakin baik 
harga maka keputusan konsumen dalam 

Model t Sig. 

(Constant) 3.119 .002 
Harga 2.370 .020 

Promosi 2.157 .034 
Kualitas Pelayanan 5.370 .000 

Model R R Square 

1 .876a .767 
Sumber: Olah data SPSS 22 for Windows, 2019 

 

Model F Sig. 
Regression 99.764 .000b 
Residual   

Total   

 Sumber: Olah data SPSS 22 for Windows, 2019 



 

 

pembelian sepeda motor dengan 

menggunakan jasa pembiayaan PT 
Federal International Finance di 

kabupaten Gianyar akan meningkat.  

b. Promosi berpengaruh positif dan 

signifikan secara parsial terhadap 
keputusan pembelian 

Nilai t-hitung variabel promosi adalah 

2,157 lebih besar dari nilai t-tabel 
1,662. Ini berarti Promosi berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Hal tersebut juga 

menunjukkan bahwa semakin baik 
Promosi maka Keputusan dalam 

pembelian sepeda motor dengan 

menggunakan jasa pembiayaan PT 
Federal International Finance di 

kabupaten Gianyar akan meningkat.  

c. Kualitas Pelayanan berpengaruh positif 
dan signifikan secara parsial terhadap 

keputusan pembelian 

Nilai t-hitung variabel kualitas 

pelayanan adalah 5,370 lebih besar dari 
nilai t-tabel 1,662. Ini berarti kualitas 

pelayanan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan 
pembelian. Hal tersebut juga 

menunjukkan bahwa semakin baik 

Kualitas Pelayanan maka keputusan 
konsumen dalam pembelian sepeda 

motor dengan menggunakan jasa 

pembiayaan PT Federal International 

Finance di kabupaten Gianyar akan 
meningkat. 

d. Harga, Promosi, dan Kualitas 

Pelayanan berpengaruh positif dan 
signifikan secara simultan terhadap 

keputusan pembelian 

Berdasarkan hasil analisis didapat 

bahwa nilai F-hitung 99,764 lebih besar 
dari nilai F-tabel 2,77. Ini berarti harga, 

promosi dan kualitas pelayanan secara 

simultan berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Hal tersebut juga 

menunjukkan bahwa semakin baik 
harga, promosi, dan kualitas pelayanan 

secara bersama – sama maka akan 

meningkatkan Keputusan Konsumen 

dalam pembelian sepeda motor dengan 
menggunakan jasa pembiayaan PT 

Federal International Finance di 

kabupaten Gianyar. Berdasarkan hasil 
analisis koefisien determinasi diperoleh 

nilai R2 sebesar 0,767 yang berarti besarnya 

variasi pengaruh antara Harga, Promosi. dan 
Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan 

Pembelian adalah 76,7% sedangkan sisanya 

23,3% dipengaruhi oleh variabel lain diluar 

Harga, Promosi. dan Kualitas Pelayanan 

yang tidak dibahas dalam penelitian ini. 

Saran 

Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan 

yang telah dibuat maka saran-saran yang dapat 

diajukan berkaitan dengan penelitian ini adalah 
sebagai berikut :  

a. Berdasarkan rata-rata skor pada variabel 

harga dimana secara keseluruhan responden 

mempunyai persepsi yang paling kecil 
terhadap item pernyataan “PT. Federal 

Internasional Finance menawarkan bunga 

kredit yang bersaing dengan perusahaan lain 
yang sejenis”. Maka sebaiknya divisi 

marketing pada PT. Federal Internasional 

Finance dapat menetapkan bunga yang 

kompetitif dan mampu bersaing di pasaran. 
Selain itu manajemen juga diharapkan dapat 

memberikan bunga spesial bagi konsumen 

yang sudah melakukan pembelian kembali.  
b. Berdasarkan rata-rata skor pada variabel 

promosi dimana secara keseluruhan 

responden mempunyai  persepsi yang paling 
kecil terhadap item pernyataan “Iklan 

mengenai informasi produk jasa serta 

program pelanggan yang ditawarkan jelas 

dan sangat menarik (brosur, spanduk dll)”. 
Maka divisi marketing pada PT. Federal 

Internasional Finance diharapkan apabila 

ada program terbaru agar dapat lebih 
disosialisasikan secara jelas dan menarik 

sehingga membuat konsumen mengetahui 

program-program tersebut.  
c. Berdasarkan rata-rata skor pada variabel 

kualitas pelayanan dimana secara 

keseluruhan responden mempunyai  persepsi 

yang paling kecil terhadap item pernyataan 
“PT Federal International Finance memiliki 

ruang tunggu yang nyaman dan fasilitas fisik 

yang memadai (kursi, meja tamu, TV, 
information monitoring)”. Maka manajemen 

pada PT. Federal Internasional Finance 

kedepannya harus mampu meningkatkan 

kualitas pelayanannya kepada konsumen 
dengan menyediakan fasilitas ruang tunggu 

yang baik sehingga membuat konsumen 

merasa nyaman saat mengantre atau 
berkunjung.  



 

 

d. Berdasarkan rata-rata skor pada 

variabel keputusan pembelian dimana 
secara keseluruhan responden 

mempunyai  persepsi yang paling kecil 

terhadap item pernyataan “Anda yakin 

sudah mengambil keputusan yang tepat 
saat memilih jasa pembiayaan dari PT. 

Federal Internasional Finance”. Maka 

sebaiknya manajemen PT. Federal 
Internasional dapat benar – benar 

menjaga kualitas jasa dan pelayanan 

yang diberikan konsumennya seperti 

memberikan perhatian penuh kepada 
setiap konsumen, mendengarkan 

keluhan konsumen, memberikan 

informasi yang benar kepada 
konsumen, memberikan hadiah bagi 

pelanggan yang loyal dimana semua itu 

akan membuat mereka merasa nyaman 
dan tepat memilih menggunakan jasa 

pada PT. Federal Internasional 

Finance.  
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