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Abstrak 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif, yaitu data yang dapat dihitung berupa angka-angka. 
Penelitian dengan metode kuantitatif ini dimaksudkan untuk mengetahui pengaruh Promosi, Harga dan 
Kualitas Pelayanan terhadap kinerja konsumen pada Showroom Mobil Manggala Motor Desa Janti 
Kecamatan Slahung Kabupaten Ponorogo. Berdasarkan hasil pembahasan sesuai dengan data yang 
dikelola dengan model analisis regresi linear berganda disimpulkan bahwa; Berdasarkan hasil uji t 
variabel independen Pengaruh Promosi, diperoleh nilai t hitung < t table (5,730 < 1,984 ), maka Ho 
diterima, artinya tidak terdapat pengaruh. Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian. Harga, 
diperoleh nilai t hitung > t table (10,397 > 1,984 ) maka Ho ditolak, artinya terdapat pengaruh Harga 
terhadap Keputusan Pembelian. Kualitas Pelayanan, diperoleh nilai t hitung > t table (2,297 > 1,984 ) 
maka Ho ditolak, artinya terdapat pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian. 
Berdasarkan hasil uji F variabel dependen Keputusan Pembelian, diperoleh nilai F hitung > F table 
(151,352 > 2,84) maka Ho ditolak, artinya terdapat pengaruh Promosi, Harga dan Kualitas Pelayanan 
secara bersama-sama/simultan terhadap Keputusan Pembelian. 
Kata Kunci: Promosi, Harga, Kualitas Pelayanan, Keputusan Pembelian 
 

Abstract 
This study uses a quantitative approach, namely data that can be calculated in the form of numbers. 
Research with quantitative methods is intended to determine the effect of Promotion, Price and Service 
Quality on consumer performance at the Manggala Motor Car Showroom, Janti Village, Slahung District, 
Ponorogo Regency. Based on the results of the discussion in accordance with the data managed by the 
multiple linear regression analysis model, it is concluded that; Based on the results of the t-test of the 
independent variable Effect of Promotion, obtained the value of t count < t table (5.730 < 1.984), then Ho 
is accepted, meaning that there is no influence of Promotional Influence on Purchase Decisions. Price, the 
value of t arithmetic > t table (10.397 > 1.984 ) then Ho is rejected, meaning that there is an effect of price 
on purchasing decisions. Quality of Service, obtained the value of t arithmetic > t table (2.297 > 1.984 ) then 
Ho is rejected, meaning that there is an effect of Service Quality on Purchase Decisions. “Based on the results 
of the F test of the dependent variable of Purchasing Decision, the calculated F value > F table (151.352 > 
2.84) then Ho is rejected, meaning that there is an effect of Promotion, Price and Service Quality 
together/simultaneously on the Purchase Decision.” 
Keywords : Promotion, Price, Service Quality, Buying Decision 
 

 
This work is licensed under a Lisensi Creative Commons Atribusi-BerbagiSerupa 4.0 Internasional. 
 

PENDAHULUAN 
Dalam perkembangan konsep pemasaran mutakhir, konsumen menempati posisi sentral 

bagi perusahaan. Posisi sentral tersebut terbagi dalam dua kategori; Pertama, titik sentral 
sebagai subjek pengguna, di mana perusahaan diharuskan untuk dapat mengkomunikasikan 
produk kepada konsumen, sehingga konsumen mengetahui tentang produk dan kedua titik 
sentral sebagai obyek. Pada titik sentral sebagai obyek ini perusahaan melihat dan mempelajari 
berbagai faktor yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam melakukan pembelian, 
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seperti; harga dan Kualitas Pelayanan. Keputusan pembelian adalah suatu proses 
pengintegrasian yang mengkombinasi sikap dan pengetahuan untuk mengevaluasi dua atau 
lebih perilaku alternatif dan memilih salah satu diantaranya (Susastro, 2015). Menurut Basu 
Swastha, Keputusan pembelian merupakan keputusan untuk membeli produk dan melakukan 
pembelian secara nyata (Swastha, 2014). 
 
Tinjauan Pustaka 
Keputusan Pembelian (Y)  

Pengertian keputusan pembelian menurut Helga dan Drumond (dalam Nugroho, 2013), 
adalah mengidentifikasi semua pilihan yang mungkin untuk memecahkan persoalan itu dan 
menilai pilihan-pilihan secara sistematis dan obyektif serta sasaran-sasarannya yang 
menentukan keuntungan serta kerugiannya masing masing. Adapun menurut Nugroho (2013), 
keputusan pembelian adalah suatu proses pengintegrasian sikap dan pengetahuan dalam 
mengevaluasi dua atau lebih alternatif dan memilih salah satu diantaranya. 
 
Promosi (X1) 

Promosi merupakan salah satu dari bauran pemasaran (marketing mix) yang sangat 
penting bagi pelaku bisnis untuk memasarkan produknya baik jasa maupun produk. Promosi 
juga merupakan salah satu cara untuk meningkatkan penjualan, karena promosi dapat menarik 
perhatian konsumen untuk melakukan keputusan pembelian suatu produk. Promosi menurut 
adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran yang merupakan aktivitas pemasaran yang 
berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi/membujuk, dan/atau meningkatkan pasar 
sasaran atas perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli, dan loyal pada 
produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan (Tjiptono, 2013). 
 
Harga (X2)  

Menurut Marius (2016) Harga (price) merupakan jumlah uang yang harus konsumen 
bayarkan untuk mendapatkan suatu produk. Menurut Andrian Payne (2016) harga dibuat 
dengan menambah persentasi mark-up pada biaya atas manfaat manfaat dalam memakai atau 
menggunakan suatu jasa dan produk. Sedangkan menurut Kotler (2014) harga adalah sejumlah 
uang yang dibebankan atas suatu produk atau jasa, atau jumlah dari nilai yang ditukar 
konsumen atas manfaat-manfaat karena memiliki atau menggunakan produk atau jasa 
tersebut.  
 
Kualitas Pelayanan (X3)  

Supranto dan Nandan (2017) mengemukakan Kualitas Pelayanan/jasa merupakan suatu 
cara perusahaan jasa agar tetap dapat unggul bersaing adalah memberikan jasa dengan yang 
lebih tinggi dengan pesaingnya secara konsisten. Keunikan suatu produk jasa adalah 
tergantung dari keunikan serta kualitas yang diperlihatkan oleh jasa tersebut, apakah sudah 
sesuai dengan harapan dan keinginan konsumen.  
 
Kerangka Berpikir 

Menurut Nawawi (2012) agar penelitian jelas titik tolak landasan berpikir dalam 
memecahkan masalah, disusun kerangka konseptual pokok pikiran.  
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Gambar 1. Kerangka Berfikir 

 
Hipotesis 

1. H01: “Tidak Terdapat Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Pada 
Showroom Mobil Manggala Motor Desa Janti Kecamatan Slahung Kabupaten Ponorogo”. 
Ha1: “Terdapat Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Pada Showroom 
Mobil Manggala Motor Desa Janti Kecamatan Slahung Kabupaten Ponorogo”. 

2. H02: “Tidak Terdapat Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian Pada Showroom 
Mobil Manggala Motor Desa Janti Kecamatan Slahung Kabupaten Ponorogo”. 
Terdapat Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian Pada Showroom Mobil 
Manggala Motor Desa Janti Kecamatan Slahung Kabupaten Ponorogo”. 

3. H03: “Tidak Terdapat Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian 
Pada Showroom Mobil Manggala Motor Desa Janti Kecamatan Slahung Kabupaten 
Ponorogo”. 
Ha3: Terdapat Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian Pada 
Showroom Mobil Manggala Motor Desa Janti Kecamatan Slahung Kabupaten Ponorogo”. 

4. H04: Tidak Terdapat Pengaruh Promosi, harga dan Kualitas Pelayanan secara simultan 
Terhadap Keputusan Pembelian Pada Showroom Mobil Manggala Motor Desa Janti 
Kecamatan Slahung Kabupaten Ponorogo”. 
Ha4: “Terdapat Pengaruh Promosi, harga dan Kualitas Pelayanan secara simultan 
Terhadap Keputusan Pembelian Pada Showroom Mobil Manggala Motor Desa Janti 
Kecamatan Slahung Kabupaten Ponorogo”. 

 
METODE PENELITIAN 
Ruang Lingkup Penelitian 

Penelitian dengan metode kuantitatif ini dimaksudkan untuk mengetahui pengaruh 
Promosi, Harga dan Kualitas Pelayanan terhadap kinerja konsumen pada Pada Showroom 
Mobil Manggala Motor Desa Janti Kecamatan Slahung Kabupaten Ponorogo. Teknik 
pengumpulan data pada penelitian ini dilakukan dengan teknik Kuesioner adalah suatu cara 
pengumpulan data dengan memberikan daftar pertanyaan kepada responden dengan harapan 
akan memberi respon atas pertanyaan tersebut. 
 
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
Hasil Penelitian 
Profil Responden 
1. Berdasarkan Jenis Kelamin 

Tabel 1. Jenis Kelamin Responden 
 Jumlah Persen 

Valid 
Laki-laki 61 58.1 

Perempuan 44 41.9 
Total 105 100.0 



Jurnal Kewarganegaraan 
Vol. 6 No. 2 September 2022 

P-ISSN: 1978-0184 E-ISSN: 2723-2328 
 

 
Adham Rizky Pratama, dkk. – Universitas Muhammadiyah Ponorogo 3828 

2. Berdasarkan Umur 
Tabel 2. Umur Responden 

 Jumlah Persen 

Valid 

< 30 tahun 30 28.6 
30-50 tahun 52 49.5 

> 50 tahun 23 21.9 

Total 105 100.0 

 
3. Berdasarkan Pendidikan Terakhir 

Tabel 3. Pendidikan Terakhir Responden 
 Jumlah Persen 

Valid 

SMP 3 2.9 
SMA 79 75.2 

Sarjana 23 21.9 
Total 105 100.0 

 
4. Berdasarkan Pekerjaan 

Tabel 4. Pekerjaan Responden 
 Jumlah Persen 

Valid 

ASN 32 30.5 
Wiraswasta 45 42.9 

Lain-lain 28 26.7 
Total 105 100.0 

 
5. Berdasarkan Pendapatan 

Tabel 5. Pendapatan Responden 
 Jumlah Persen 

Valid 

< 3 Juta 4 3.8 
3-5 Juta 30 28.6 
> 5 Juta 71 67.6 

Total 105 100.0 

 
Analisis Data  
Uji Regresi 

Tabel 6. Hasil Analisis Korelasi Berganda 
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 .832a .692 .683 1.089 
a. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan, Harga, Pengaruh Promosi 

 
Tabel 7. Uji t 

Model 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 

(Constant) .058 1.153  .050 .960 
Pengaruh Promosi .688 .120 .779 5.730 .000 

Harga .552 .106 .697 5.223 .000 
Kualitas Pelayanan .680 .060 .709 11.395 .000 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

 
Tabel 8. Uji F 

ANOVAa 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 269.835 3 89.945 75.780 .000b 
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Residual 119.880 101 1.187   
Total 389.714 104    

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
b. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan, Harga, Pengaruh Promosi 

 
Pembahasan 
Pengaruh Promosi (X1) Secara Parsial Terhadap Keputusan Pembelian Pada Showroom 
Mobil Manggala Motor Desa Janti Kecamatan Slahung Kabupaten Ponorogo 

Dari hasil analisis data didapati bahwa Keputusan Pembelian Showroom Mobil Manggala 
Motor Desa Janti Kecamatan Slahung Kabupaten Ponorogo dipengaruhi oleh faktor Promosi, di 
mana berdasarkan hasil uji statistik dengan SPSS versi 26.00 (uji t) variabel independen 
Pengaruh Promosi, diperoleh nilai t hitung > t tabel (5,730 < 1,984 ) dengan koefisien regresi 0,688. 

Menurut Djaslim (2016), promosi adalah aktivitas pemasaran yang berusaha 
menyebarkan informasi, mempengaruhi/membujuk, dan/atau mengingatkan pasar sasaran 
(konsumen) pada produk atau pada perusahaan dengan harapan konsumen bersedia 
menerima, membeli, dan loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan. Promosi Showroom 
Mobil Manggala Motor yang paling mendasar adalah keberanian pemilik mempromosikan 
mobilnya secara langsung pada konsumen dengan membuka showroom di Slahung yang 
tergolong pinggiranan kota (yang penghasiln rata-ratanya tidak sebesar orang kota dan 
mobilitas keseharian umumnya tidak/jarang menggunakan mobil). 

Hal ini didukung oleh penelitian yang dilakukan oleh Mirwan, Tahun 2018 Jurusan 
Manajemen Fakultas Ekonomi dan bisnis. Pengaruh Citra Merek Terhadap Pengambilan 
Keputusan Pembelian Mobil Daihatsu Sigra Pada PT. Astra International Daihatsu Tbk. Cabang 
Pengayoman dengan hasil analisis bahwa pengaruh dari Brand Image terhadap pengambilan 
keputusan pembelian mobil Daihatsu Sigra tergolong kuat dilihat dari nilai r = 0,780. Selain itu, 
berdasarkan hasil perhitungan koefisien korelasi menunjukkan nilai rsquare = 0,608 
menunjukkan bahwa sebesar 60,8% pengambilan keputusan pembelian mobil Daihatsu Sigra 
dipengaruhi oleh Brand Image, sedangkan sisanya 39,2% dipengaruhi oleh factor lain yang 
tidak diteliti.  

Begitu pula dengan penelitian oleh Dimas Yoga P.W berjudul Analisis Perilaku Konsumen 
Mobil Bekas Terhadap Keputusan Membeli Di Sumber Baru Motor Yogyakarta. Dengan hasil 
analisis data diketahui bahwa indeks sikap Fishbein konsumen terhadap Sumber Baru Motor 
Yogyakarta sebesar 2,867 yang menunjukkan sikap penerimaan konsumen terhadap atribut 
merk, harga jual, jenis kendaraan, tahun pembuatan dan layanan pembelian Sumber Baru 
Motor Yogyakarta dalam kategori baik. Urutan atribut yang menjadi pertimbangan konsumen 
Sumber Baru Motor Yogyakarta dalam memilih mobil bekas adalah jenis kendaraan dengan 
rerata tertimbang 0,290; merk kendaraan dengan rerata tertimbang 0,265; harga jual 
kendaraan dengan rerata tertimbang 0,223; tahun pembuatan dengan rerata tertimbang 0,113 
dan layanan pembelian dengan rerata tertimbang 0,108. 
 
Pengaruh Harga (X2) Secara Parsial Terhadap Keputusan Pembelian Pada Showroom 
Mobil Manggala Motor Desa Janti Kecamatan Slahung Kabupaten Ponorogo 

Dari hasil analisis data didapati bahwa Keputusan Pembelian Showroom Mobil Manggala 
Motor Desa Janti Kecamatan Slahung Kabupaten Ponorogo dipengaruhi oleh faktor Harga, di 
mana berdasarkan hasil uji statistik dengan SPSS versi 26.00 (uji t) variabel independen Harga, 
diperoleh nilai t hitung > t tabel (5,223 > 1,984 ) dengan koefisien regresi 0,552. 

Harga menjadi faktor yang berpengaruh secara nyata dan kuat pada keputusan konsumen 
untuk melakukan pembelian. Kebijakan penetapan harga selalu dikaitka dengan kesesuaian 
dari apa yang diterima oleh konsumen. Dari sudut pandang konsumen, harga seringkali 
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digunakan sebagai indikator nilai bilamana harga tersebut dihubungkan dengan manfaat yang 
dirasa atas suatu barang atau jasa. Dalam situasi tertentu konsumen sangatlah sensitif terhadap 
harga (misalnya, permintaan yang elastik), sehingga harga yang realtif tinggi dibanding para 
pesaingnya dapat mengeliminasi produk dari pertimbangan konsumen. Akan tetapi, dalam 
kasus lainnnya, harga dapat dipergunakan sebagai indikator pengganti kualitas produk, dimana 
harga yang lebih tinggi dipandang positf oleh segmen tertentu. Dalam persaingan seperti 
sekarang ini, perusahaan dituntut untuk menawarkan produk yang berkualitas dan 
mempunyai nilai lebih dengan kualitas yang bagus dan terpercaya, maka produk akan 
senantiasa tertanam dibenak konsumen, karena konsumen bersedia membayar sejumlah uang 
untuk membeli produk yang berkualitas (Tjibtono, 2017). 

Hal yang sama juga terungkap dari hasil penelitian yang dilakukan oleh Muzammil, 
(2014) berjudul Analisis Harga Kerja dan Beban Kerja Terhadap Keputusan Pembelian (Studi 
Pada Perusahaan Percetakan Petala Bumi Pekanbaru) dengan hasil penelitian yang 
menunjukkan bahwa ada pengaruh parsial antara lingkungan kerja dan beban kerja terhadap 
kinerja konsumen dengan koefisien parsial sebesar 18,49%. Demikian pula dengan penelitian 
oleh Wibawa, (2014) berjudul Pengaruh Kompensasi dan Harga Kerja Terhadap Keputusan 
Pembelian (studi pada konsumen percetakan PT. Delina Denpasar) yang menunjukkan adanya 
hubungan yang positif antara kompensasi dan lingkungan kerja terhadap kinerja konsumen. 
Hubungan Kompensasi dan Harga Kerja Terhadap Keputusan Pembelian terjalin dengan erat 
dan penuh dengan suasana kekeluargaan dan sangat positif.  

Demikian pula dengan penelitian yang dilakukan Hasrina, 2017, berjudul Pengaruh 
Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan Pembelian Mobil Bekas Pada PT. Hadji Kalla Cabang 
Urip Sumoharjo di Kota Makassar. Skripsi Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Makassar. Hasil 
penelitian uji F menunjukkan bahwa variabel independen yaitu bauran pemasaran (Produk, 
Harga, Distribusi dan Promosi) secara bersama-sama berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap keputusan pembelian, dilihat dari nilai Fhitung 6,329 > Ftabel 2,50. 
 
Pengaruh Kualitas Pelayanan (X3) Secara Parsial Terhadap Keputusan Pembelian Pada 
Showroom Mobil Manggala Motor Desa Janti Kecamatan Slahung Kabupaten Ponorogo 

Dari hasil analisis data didapati bahwa Kualitas Pelayanan berpengaruh terhadap 
Keputusan Pembelian Showroom Mobil Manggala Motor Desa Janti Kecamatan Slahung 
Kabupaten Ponorogo, di mana berdasarkan hasil uji statistik dengan SPSS versi 26.00 (uji t) 
variabel independen Pengaruh Promosi, diperoleh nilai t hitung > t tabel (11,395 > 1,984 ) dengan 
koefisien regresi 0,680. 

Kualitas Pelayanan merupakan upaya pemenuhan kebutuhan dan keinginan konsumen 
dalam mengimbangi harapan konsumen. Kualitas Pelayanan (service quality) dapat diketahui 
dengan cara membandingkan persepsi para konsumen atas pelayanan yang nyata-nyata 
mereka terima atau peroleh (Tjibtono, 2017). Pada Showroom Mobil Manggala Motor, selain 
test drive, kualitas pelayanan istimewa yang ditawarkan oleh Showroom adalah kesediaan 
memberi pelatihan mengemudi pada pembeli dengan bekerjasama dengan kursu mengemudi 
Natuna, termasuk menyiapkan surat izin mengemudi (SIM) dan jaminan perawatan gratis 
selama sebulan bagi pembeli. 

Kualitas dimulai dari kebutuhan konsumen dan berakhir pada persepsi konsumen. Hal ini 
dapat diartikan bahwa kualitas yang baik dilihat dari persepsi konsumen bukan dari persepsi 
perusahaan. Persepsi konsumen terhadap kualitas pelayanan merupakan penilaian total atas 
keunggulan suatu produk yang dapat berupa barang ataupun jasa. Harapan konsumen 
dibentuk dari pengalaman masa lalu, dari mulut ke mulut, kebutuhan pribadi konsumen dan 
promosi perusahaan. Jika perusahaan tidak dapat memenuhi maka akan menimbulkan 
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ketidakpuasan. Biasanya pelanggan menilai kepuasan atau ketidakpuasan terhadap suatu 
produk dengan cara membandingkan kinerja atau hasil yang dirasakan dengan harapannya 
(Iswayanti, 2015).  

Hal ini dudukung oleh penelitian Dimas Yoga P.W berjudul Analisis Perilaku Konsumen 
Mobil Bekas Terhadap Keputusan Membeli Di Sumber Baru Motor Yogyakarta. Dimana 
berdasarkan hasil analisis data diketahui bahwa indeks sikap Fishbein konsumen terhadap 
Sumber Baru Motor Yogyakarta sebesar 2,867 yang menunjukkan sikap penerimaan konsumen 
terhadap atribut merk, harga jual, jenis kendaraan, tahun pembuatan dan layanan pembelian 
Sumber Baru Motor Yogyakarta dalam kategori baik. Urutan atribut yang menjadi 
pertimbangan konsumen Sumber Baru Motor Yogyakarta dalam memilih mobil bekas adalah 
jenis kendaraan dengan rerata tertimbang 0,290; merk kendaraan dengan rerata tertimbang 
0,265; harga jual kendaraan dengan rerata tertimbang 0,223; tahun pembuatan dengan rerata 
tertimbang 0,113 dan layanan pembelian dengan rerata tertimbang 0,108. 

Demikian pula penelitian oleh Hal ini didukung oleh penelitian Donni Z Tria, tahun 2021 
berjudul, “Pengaruh Harga Dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian Mobil 
Hartop” Hasil penelitian menunjukkan bahwa harga tidak berpengaruh terhadap keptusan 
pembelian yang diperoleh dari nilai thitung < t tabel (1,460< 2,01174), dengan signifikansi 
(0,151<0,05). Kualitas Pelayanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian aurashop yang 
diperoleh dari nilai thitung > ttabel (3,320> 2,01174), dengan signifikansi (0,025<0,05). Harga 
dan Kualitas Pelayanan secara bersamaan berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian 
yang diperoleh dari nilai fhitung > ftabel (24,912> 3,19), dengan signifikansi (0,000<0,05), 
serta Harga dan Kualitas Pelayanan mempengaruhi keputusan pembelian sebesar 51,5%, 
sedangkan sisanya 48,5% keputusan pembelian mobil Hartop dipengaruhi oleh variabel lain 
yang tidak dimasukkan dalam penelitian ini. Dengan demikian diperlukan strategi yang tepat 
dalam menentukan harga dengan kualitas pelayanan yang baik maka konsumen semakin 
banyak melakukan keputusan pembeliannya. 
 
Pengaruh Promosi, Harga dan Kualitas Pelayanan Secara Bersama-Sama/Simultan 
Terhadap Keputusan Pembelian.  

Dari hasil analisis data didapati bahwa Promosi, Harga dan Kualitas Pelayanan secara 
bersama-sama/simultan berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian Showroom Mobil 
Manggala Motor Desa Janti Kecamatan Slahung Kabupaten Ponorogo, di mana berdasarkan 
hasil uji F, diperoleh nilai F hitung > F tabel (75,780 > 2,84). 

Hal ini didukung oleh penelitian Donni Z Tria, tahun 2021 berjudul, “Pengaruh Harga Dan 
Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian Mobil Hartop Hasil penelitian 
menunjukkan bahwa harga tidak berpengaruh terhadap keptusan pembelian yang diperoleh 
dari nilai thitung < ttabel (1,460< 2,01174), dengan signifikansi (0,151<0,05). Kualitas 
Pelayanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian aurashop yang diperoleh dari nilai 
thitung > ttabel (3,320> 2,01174), dengan signifikansi (0,025<0,05). Harga dan Kualitas 
Pelayanan secara bersamaan berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian yang 
diperoleh dari nilai fhitung > ftabel (24,912> 3,19), dengan signifikansi (0,000<0,05), serta 
Harga dan Kualitas Pelayanan mempengaruhi keputusan pembelian sebesar 51,5%, sedangkan 
sisanya 48,5% keputusan pembelian mobil Hartop dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak 
dimasukkan dalam penelitian ini. Dengan demikian diperlukan strategi yang tepat dalam 
menentukan harga dengan kualitas pelayanan yang baik maka konsumen semakin banyak 
melakukan keputusan pembeliannya. 

Demikian pula penelitian yang dilakukan oleh Hasrina, 2017. Pengaruh Bauran 
Pemasaran Terhadap Keputusan Pembelian Mobil Bekas Pada PT. Hadji Kalla Cabang Urip 
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Sumoharjo di Kota Makassar. Skripsi Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Makassar dengan 
hasil penelitian uji F menunjukkan bahwa variabel independen yaitu bauran pemasaran 
(Produk, Harga, Distribusi dan Promosi) secara bersama-sama berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap keputusan pembelian, dilihat dari nilai Fhitung 6,329 > Ftabel 2,50. 
 

KESIMPULAN 
Berdasarkan analisis data dengan model regresi berganda diperoleh kesimpulan sebagai 

berikut: Dari hasil analisis data didapati bahwa Keputusan Pembelian Showroom Mobil 
Manggala Motor Desa Janti Kecamatan Slahung Kabupaten Ponorogo dipengaruhi oleh variabel 
Promosi. Promosi Showroom Mobil Manggala Motor yang paling mendasar adalah keberanian 
pemilik mempromosikan mobilnya secara langsung pada konsumen dengan membuka 
showroom di Slahung yang tergolong pinggiranan kota (yang penghasiln rata-ratanya tidak 
sebesar orang kota dan mobilitas keseharian umumnya tidak/jarang menggunakan mobil). Hal 
ini didukung oleh penelitian Mirwan, Tahun 2018 dengan hasil analisis bahwa pengaruh dari 
Brand Image (promosi) terhadap pengambilan keputusan pembelian mobil Daihatsu Sigra 
tergolong kuat. 

Dari hasil analisis data didapati bahwa Keputusan Pembelian Showroom Mobil Manggala 
Motor Desa Janti Kecamatan Slahung Kabupaten Ponorogo dipengaruhi oleh variabel Harga. 
Dari sisi harga, pemilik Showroom Mobil Manggala Motor berani membidik pasar pinggiran 
kota (desa) karena Showroom Mobil Manggala Motor menawarkan harga yang terjangkau oleh 
konsumen pinggiran kota (desa). Hal ini didukung penelitian Dimas Yoga P.W. yang 
menyatakan bahwa harga mempengaruhi konsumen dalam mengambil keputusan untuk 
melakukan pembelian.  

Dari hasil analisis data didapati bahwa Kualitas Pelayanan berpengaruh terhadap 
Keputusan Pembelian Showroom Mobil Manggala Motor Desa Janti Kecamatan Slahung 
Kabupaten Ponorogo. Pada Showroom Mobil Manggala Motor, selain test drive, kualitas 
pelayanan istimewa yang ditawarkan oleh Showroom adalah kesediaan memberi pelatihan 
mengemudi pada pembeli dengan bekerjasama dengan kursu mengemudi Natuna, termasuk 
menyiapkan surat izin mengemudi (SIM) dan jaminan perawatan gratis selama sebulan bagi 
pembeli. Hal ini didukung oelh penelitian Hal ini didukung oleh penelitian Donni Z Tria, tahun 
2021, dimana hasil penelitian menunjukkan bahwa harga berpengaruh terhadap keptusan 
pembelian. 

Dari hasil analisis data didapati bahwa Promosi, Harga dan Kualitas Pelayanan secara 
bersama-sama/simultan berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian Showroom Mobil 
Manggala Motor Desa Janti Kecamatan Slahung Kabupaten Ponorogo. Pada Showroom Mobil 
Manggala Motor, promosi yang menarik, harga yang terjangkau serta kualitas pelayanan 
istimewa yang ditawarkan oleh Showroom saling melengkapi dalam meningkatkan keputusan 
pembelian. Hal ini sesuai dengan penelitian Hasrina tahun 2017, menunjukkan bahwa variabel 
independen yaitu bauran pemasaran (Produk, Harga, Distribusi dan Promosi) secara bersama-
sama berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.” 
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