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ABSTRACT

Today, the competition of business in the world is increasing
rapidly. The requires businesses to be creative and innovative to
find a solution and the strategy for competitive advantage. The
Car rental company in Surakarta having various strategies to
influence the purchasing decisions of costumers, the strategies are
competitive price, using a variety of media for promote their
business, and improving quality of service to costumers. The
satisfaction of costumers will affects against for more using with
car rental services in Surakarta. This study aimed to investigate
the influence of price, promotion and service against purchasing
decision of car rental in Surakarta. This research was conducted
by customer of car rental in Surakarta with one year period. The
research sample was taken 120 respondents with accidental
sampling. Techniques of data analysis used multiple linear

regression.

Keywords: price, promotion, services, purchase decision

PENDAHULUAN

Persaingan yang semakin ketat
dalam dunia bisnis menuntut setiap
perusahaan untuk merancang dan
menerapkan berbagai macam strategi
yang tepat. Hal ini merupakan salah
satu upaya agar perusahaan memiliki
keunggulan kompetitif dengan harap-
an agar perusahaan mampu untuk
bertahan bahkan mampu memenang-
kan persaingan dari kompetitor yang
ada.

Salah satu tolok ukur yang men-
jadi pertimbangan keputusan konsu-
men dalam sektor bisnis jasa adalah
kualitas jasa yang ditawarkan. De-
ngan demikian proses perbaikan dan
peningkatan kualitas jasa yang berke-
sinambungan sangat perlu dilakukan
oleh perusahaan.

Bisnis persewaan mobil sebagai
perusahaan jasa di Surakarta tentu-
nya memiliki strategi pemasaran ter-
sendiri yang dinilai memiliki potensi
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bagi perkembangan usahanya. Perbe-
daan karakteristik dari bisnis barang
dan Jasa, tentunya sangat mempe-
ngaruhi penetapan strategi pemasar-
an perusahaan. Pada perusahaan ja-
sa, output yang dihasilkan memiliki
karakteristik tidak berwujud, hetero-
genitas, tidak dapat dipisahkan, dan
tidak tahan lama. Perusahaan perse-
waan mobil di Surakarta menerapkan
berbagai strategi untuk mempenga-
ruhi keputusan konsumen, strategi
tersebut di antaranya dengan membe-
rikan harga/tarif sewa yang kompe-
titif, menggunakan berbagai macam
media komunikasi untuk mempro-
mosikan usahanya, serta lebih me-
ningkatkan kualitas pelayanan terha-
dap konsumen. Kepuasan yang dira-
sakan konsumen akan berpengaruh
terhadap pemakain kembali jasa per-
sewaan mobil di Surakarta.

Strategi penetapan harga dalam
bisnis rental mobil menjadi salah hal
yang harus dipertimbangkan oleh pe-
ngusaha, karena setiap penentuan har-
ga akan mengakibatkan tingkat permin-
taan dari konsumen yang berbeda. Ke-
putusan tentang harga yang baik apa-
bila mampu mencerminkan seluruh
kepentingan perusahaan, oleh karena
itu perusahaan harus paham betul fak-
tor-faktor yang secara langsung akan
mempengaruhi tingkat harga yang
akan ditentukan (Hasan, 2013: 527).
Faktor-faktor tersebut di antaranya
biaya, ukuran bisnis, persaingan, legal
dan etis, permintaaan dan penawaran,
karakteristik produk, sifat pasar, baur-
an pemasaran, kondisi perekonomian,
dan tujuan perusahaan.

Faktor promosi juga dapat
mempengaruhi keputusan konsumen
dalam melakukan keputusan pembe-
lian. Promosi merupakan salah satu
upaya yang dilakukan oleh penjual
kepada pembeli dengan informasi
yang tepat serta bertujuan untuk
mengubah sikap dan perilaku pembe-
li, sampai mengenal dan menjadi
pembeli serta mampu mengingat pro-
duk tersebut. (Laksana, 2008: 133).
Faktor penting promosi dalam me-
wujudkan tujuan penjualan suatu
perusahaan dapat dilakukan dengan
melakukan penerapan periklanan
yang menarik, seperti pemasangan
spanduk, menggunakan media cetak
dan elektronik, program promosi
penjualan melalui pemasaran lang-
sung untuk membina hubungan yang
baik dan mendapatkan respon lang-
sung dari konsumen.

Faktor lain yang dapat mempe-
ngaruhi keputusan pembelian konsu-
men dalam jasa adalah kualitas la-
yanan yang diberikan perusahaan.
Komitmen perusahaan dalam mem-
berikan pelayanan sangat dibutuhkan
adanya kesungguhan yang mengan-
dung unsur kualitas layanan(service
Quality) yang dapat diandalkan, ke-
cepatan daya tanggap, keramahan
dan kesopanan yang terintegrasi se-
hingga manfaat yang besar akan di-
peroleh, terutama kepuasan dan lo-
yalitas pelanggan. Menurut Kotler
dalam Laksana (2008: 85) Pelayanan
adalah Penawaran tindakan atau
kegiatan yang dilakukan oleh satu
pihak kepada pihak lain, yang pada
dasarnya tidak berwujud dan tidak
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mengakibatkan kepemilikan apapun.
Kualitas pelayanan menurut peneliti-
an dari Brady and Cronin (2001: 37)
ada tiga dimensi yang bisa digunakan
untuk mengukur kualitas pelayanan
yaitu: kemampuan pegawai, kualitas
lingkungan fisik, dan kualitas hasil
pelayanan.

Pertumbuhan sektor pariwisata
dan bisnis yang terjadi di Kota Sura-
karta sangat berdampak pada pertum-
buhan bisnis persewaan mobil. Me-
nurut Informasi dari Aremso (Aso-
siasi Rental Mobil Solo) tingkat per-
tumbuhan rental mobil di Kota Sura-
karta antara 20% sampai 30%, apabi-
la dilihat dari jumlah pengusaha di
sektor ini rata-rata meningkat 10%.
Sampai tahun 2013 jumlah anggota
Aremso ada 23 anggota dengan jum-
lah  Armada 400 (solopos.com
tanggal 25/3/2013).

Masalah yang menjadi dasar
dalam penelitian ini adalah semakin
pesat pertumbuhan bisnis rental mo-
bil di Surakarta. Sehingga akan me-
nyebabkan persaingan ketat sesama
pengusaha. Belum lagi tidak semua
pengusaha rental mobil di Surakarta
tergabung dalam AREMSO sehingga
sangat sulit untuk membuat kesepa-
katan dan standar dalam penetapan
harga, promosi, dan pelayanan. Ti-
dak hanya hal tersebut saja, karena
banyak juga pengusaha dari luar ko-
ta Surakarta yang ikut bersaing untuk
merebut konsumen di kota Surakarta.
Dari permasalah tersebut peneliti
membuat perumusan masalah seba-
gai berikut:

1. Apakah terdapat pengaruh Pene-
tapan Harga (Price) terhadap Ke-
putusan Pembelian Jasa Rental
Mobil di Kota Surakarta.

2. Apakah terdapat pengaruh Pro-
mosi terhadap Keputusan Pem-
belian Jasa Rental Mobil di Kota
Surakarta.

3. Apakah terdapat pengaruh Pela-
yanan terhadap Keputusan Pem-
belian Jasa Rental Mobil di Kota
Surakarta.

4. Di antara Harga, Promosi, dan
Pelayanan mana variabel yang
dominan dalam mempengaruhi
pembelian jasa rental mobil di
Kota Surakarta.

KAJIAN LITERATUR DAN
PENGEMBANGAN HIPOTESIS
Perilaku Konsumen

Perilaku konsumen (consumer
behavior) adalah studi proses yang
terlibat ketika individu atau kelom-
pok memilih, membeli, mengguna-
kan, atau mengatur (disposes) pro-
duk, jasa, ide, dan atau pengalaman
untuk memberikan kepuasan terha-
dap kebutuhan dan keinginan (Hasan,
2013: 161). Menurut Schiffman dan
Kanuk dalam Nitisusastro (2012: 31-
32) Istilah Perilaku Konsumen meru-
juk kepada perilaku yang diperlihat-
kan oleh konsumen dalam mencari,
membeli, menggunakan, mengeva-
luasi, dan menghabiskan produk dan
produk jasa yang mereka harapkan
akan memuaskan kebutuhan mereka.

Dalam batasan ini perilaku
konsumen meliputi semua tindakan
yang dilakukan oleh seseorang untuk
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mencari, membeli, menggunakan,
mengevaluasi, dan menghabiskan
produk. Dalam kegiatan mencari,
tentu bukan terbatas dalam mencari
barang dan atau jasa yang dibutuh-
kan, melainkan juga mencari infor-
masi yang terkait dengan barang dan
jasa yang dibutuhkan dan diinginkan.
Demikian jelas terlihat bahwa di da-
lamnya termasuk hal-hal yang terkait
dengan kualitas, harga, ukuran, cara
mendapatkan, cara penggunaannya
dan sebagainya.

Keputusan Pembelian
Pengambilan Keputusan pem-
belian berlangsung secara runtut da-
lam lima tahap, tetapi tidak setiap
konsumen akan melewati semua ta-
hapan ini ketika mereka membuat
keputusan untuk membeli, karena
kenyataannya beberapa tahap dapat
dilewati tergantung jenis pembelian
(Hasan, 2013: 180). Tahapan tersebut
di antaranya: 1) tahap pengenalan
masalah, 2) tahap pencarian infor-
masi, 3) tahap evaluasi alternatif, 4)
tahap keputusan pembelian, dan 5)
tahap evaluasi purnabeli. Dalam
pengambilan keputusan pembelian
peran seseorang (bukan pembeli uta-
ma) bisa menjadi faktor pendorong
yang sangat kuat. Keputusan pembe-
lian mungkin melibatkan orang-orang
sebagai berikut: (Hasan, 2013: 180).
1. Initiator, adalah orang yang per-
tama menyadari adanya kebutuh-
an yang belum terpenuhi dan ber-
inisiatit untuk mengusulkan pem-
belian produk tertentu.

2. Influencer, adalah orang yang
memberi pengaruh dalam kepu-
tusan pembelian melalui pandang-
an, nasihat, atau pendapatnya.

3. Decider, adalah pengambil kepu-
tusan, apakah jadi dibeli, apa
yang akan dibeli, bagaimana cara
membeli, dan dimana produk itu
bisa dibeli.

4. Buyer, adalah orang yang mela-
kukan pembelian aktual.

5. User, adalah orang yang mengon-
sumsi atau menggunakan produk
yang dibeli.

Model keputusan konsumen
merupakan urut-urutan proses yang
lazim dijalani oleh setiap individu
konsumen ketika mengambil kepu-
tusan pembelian. Urut-urutan terse-
but menurut Schiffman dan Kanuk
(2000), meliputi masukan (input),
proses (process) dan luaran (output).
Peter-Olson dalam Nitisusastro (2012:
195) menegaskan bahwa pengambilan
keputusan  konsumen  merupakan
proses interaksi antara sikap afektif,
sikap kognitif, sikap behavioral de-
ngan faktor lingkungan dengan mana
manusia melakukan pertukaran da-
lam semua aspek kehidupannya.

Harga

Bagi konsumen, bahwa harga
merupakan segala bentuk biaya mo-
neter yang dikorbankan oleh konsu-
men untuk memperoleh, memiliki,
memanfaatkan sejumlah kombinasi
dari barang beserta pelayanan dari
suatu produk (Hasan, 2013: 521).
Untuk membedakan penawarannya
dari para pesaing, penetapan harga
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merupakan salah satu cara yang bisa
dilakukan oleh perusahaan. Menurut
Kotler dan Armstrong (2008: 345)
Harga didefinisikan dengan sejumlah
uang yang harus dibayarkan oleh
konsumen untuk mendapatkan atau
memperoleh suatu produk. Konsu-
men akan mempertimbangkan harga
sebelum memutuskan pembeliannya,
konsumen akan membandingkan har-
ga dari pilihan produk mereka beri-
kutnya akan mengevaluasi kesesuai-
an haraga dengan nilai produk serta
sejumlah uang yang dikeluarkan.
Secara tradisional penentu utama
pilihan pembeli adalah harga (Kotler
dan Keller, 2007: 79).

Laba merupakan salah satu
tujuan dari strategi penetapan harga,
karena eksistensi perusahaan akan
sangat tergantung dari besar kecilnya
laba yang diperoleh. Akan tetapi
pada persaingan yang semakin ketat
manajemen dapat menetapkan tujuan
yang lain. Tujuan itu misalnya tujuan
berorientasi pada volume, tujuan ber-
orientasi pada Citra, Tujuan stabilitas
Harga, dan tujuan lainnya (Hasan,
2013: 522-524).

Promosi

Promosi adalah suatu bentuk ko-
munikasi pemasaran yang merupakan
aktifitas pemasaran yang berusaha
menyebarkan informasi, mempenga-
ruhi/membujuk, dan /atau mening-
katkan pasar sasaran atas perusahaan
dan produknya agar bersedia meneri-
ma, membeli, dan loyal pada produk
yang ditawarkan perusahaan yang
bersangkutan (Tjiptono, 2007: 209-
2010).

Kombinasi instrumen promosi
(promotional mix) umumnya terdiri
dari periklanan (advertising), penju-
alan personal (personal selling), pro-
mosi penjualan (sales promotion),
hubungan masysrakat (public relati-
ons) dan pemasaran langsung (direct
marketing) dan online marketing. On-
line marketing sebagai strategi pro-
mosi lebih menunjuk pada pengguna-
an teknologi dalam marketing untuk
tujuan efisiensi-efektivitas kegiatan
pemasaran, dan melipatgandakan pe-
san pemasaran (Hasan, 2013: 604).

Pelayanan

Pelayanan menurut Gronos da-
lam Atik Septi Winarsih dan Ratmin-
to (2005: 2) adalah suatu aktivitas
atau serangkaian aktivitas yang tidak
kasat mata (tidak bisa diraba) yang
terjadai sebagai akibat adanya inter-
aksi antara konsumen dengan karya-
wan atau hal-hal lain yang disedia-
kan oleh perusahan pemberi pelayan-
an yang dimaksudkan untuk meme-
cahkan permasalahan konsumen/pe-
langgan. Karakteristik jasa menurut
Kotler dalam Sunyoto (2012: 220)
Jasa memiliki karakteristik utama
yang mempengaruhi rancangan prog-
ram pemasaran yaitu intangibility (ti-
dak berwujud), inseparability (tidak
terpisahkan), variability (bervariasi)
dan perishability (tidak tahan lama).

Menurut Zeithaml et. Al dalam
Laksana (2008: 88) Kualitas pelayan-
an yang diterima konsumen dinyata-
kan besarnya perbedaan antara ha-
rapan atau keinginan konsumen de-
ngan tingkat persepsi mereka. Se-
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dangkan Kualitas pelayanan menurut

hasil penelitian dari Brady and

Cronin (2001: 37) dapat dipahami

dan diukur melalui tiga dimensi yaitu

1) Kemampuan pegawai (interaction

quality), 2) Kualitas lingkungan fisik

(physical environment quality), 3)

Kualitas hasil pelayanan (outcome

quality).

Menurut Parasuraman dalam
Lupiyoadi (2008: 182), ada 5 dimen-
si service quality, yaitu:

1. Reliability atau keandalan yaitu
kemampuan perusahaan untuk
memberikan pelayanan sesuai
yang dijanjikan secara akurat dan
terpercaya.

2. Responsiveness atau ketanggapan
merupakan kemauan perusahaan
untuk membantu dan memberi-
kan pelayanan yang cepat (res-
ponsive), dan tepat dengan pe-
nyampaian informasi yang jelas.

3. Assurance atau jaminan, penge-
tahuan, sopan santun, dan ke-
mampuan para pegawai perusa-
haan untuk menumbuhkan rasa
percaya pelanggan kepada peru-
sahaan.

4. Empathy yaitu memberikan per-
hatian kepada pelanggan secara
tulus dan bersifat individual.

5. Tangibles atau bukti fisik meru-
pakan kemampuan suatu perusa-
haan untuk menunjukkan eksis-
tensinya kepada pihak eksternal.

Penelitian yang Relevan

1. Hendara Noky andrianto, Idris
dalam Jurnal Diponegoro Journal
Of Management, Vol 2, Nomor

3, Tahun 2013, Hal 1-10, Undip,
Semarang dengan Judul Penga-
ruh Kualitas Produk, citra Me-
rek, Harga dan Promosi terhadap
Keputusan  Pembelian  Mobil
Jenis MPV Merek Toyota Kijang
Innova Di Semarang. Dengan ha-
sil yang menunjukkan bahwa Kua-
litas produk berpengaruh positif
dan signifikan terhadap Keputus-
an Pembelian. Citra Merek ber-
pengaruh positif dan signifikan
terhadap Keputusan Pembelian.
Harga berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Keputusan
Pembelian. Promosi berpengaruh
positif dan signifikan terhadap
Keputusan Pembelian.

Doni Hariadi dan Soebari Marto-
atmodjo dalam jurnal Ilmu dan
Riset Manajemen, Vol 1 Nomor
1, Januari 2013, Hal 67-87, Se-
kolah Tinggi llmu Ekonomi In-
donesia (STIESIA) Surabaya
dengan judul Pengaruh Harga,
Produk, dan Promosi, dan Distri-
busi terhadap Keputusan Pembe-
lian Konsumen pada Produk Pro-
jector Microvision. Hasil uji sig-
nifikan secara parsial dengan
menggunakan uji t menunjukkan
variabel bebas yang terdiri dari
produk, harga, promosi dan dis-
tribusi  berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian
konsumen pada produk projector
microvision pada PT. Smart
Vision Surabaya. Hasil ini ditun-
jukkan dengan perolehan tingkat
signifikansi dari masing-masing
variabel tersebut di bawah o = 5%.
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3. Saiz Wantini dkk, 2013, dalam
Jurnal Pendidikan Bisnis dan
Ekonomi (BISE), Vol. 1 No 1.
Tahun 2013, Hal 67 -78, Univer-
sitas Sebelas Maret Surakarta
dengan judul Pengaruh Bauran
Pemasaran terhadap Keputusan
Pembelian Emping Mlinjo di
Kalurahan Ngadirejo Kecamatan
Kartasura. Berdasarkan hasil
analisis statistik untuk menguji
hipotesis yang telah dilakukan
dengan analisis regresi linear
berganda dapat disimpulkan bah-
wa terdapat pengaruh produk,
harga, tempat, dan promosi seca-
ra parsial terhadap keputusan
pembelian emping mlinjo di ke-
lurahan Ngadirejo Kecamatan
Kartasura.

4. Bayu Yulianto dan Khuzaini,
2013, dalam Jurnal llmu dan Ri-
set Manajemen, volume 1, No-
mor 1 Januari 2013 Hal 25-46,
Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi
Indonesia (STIESIA) Surabaya
dengan Judul Pengaruh Produk,
Harga, Promosi, dan Layanan
terhadap Keputusan Konsumen
Membeli Sepeda Motor Kawasa-
ki. Kesimpulan dari penelitian ini
adalah sebagai berikut: 1) Penga-
ruh Produk, Harga, Promosi, dan
Layanan secara simultan berpe-
ngaruh terhadap Keputusan Kon-
sumen, 2) Dari keempat variabel
Produk, Harga, Promosi, dan La-
yanan secara parsial adalah berpe-
ngaruh secara signifikan terhadap
Keputusan Konsumen, 3) Varia-
bel yang memiliki pengaruh do-
minan adalah Produk.

METODE PENELITIAN
Lokasi Penelitian

Penelitian ini akan dilakukan di
perusahaan rental mobil yang berada
di wilayah Surakarta. Melihat res-
ponden yang akan diteliti adalah
Konsumen Jasa rental mobil di Kota
Surakarta.

Peubah yang Diukur

Variabel yang diukur dibagi
menjadi dua yaitu variabel dependen
dan variabel independen. Variabel
dependen dalam penelitian ini adalah
keputusan pembelian. Variabel inde-
pendennya adalah Harga, Promosi,
dan Pelayanan.

Populasi, Sampel, dan Sampling

Populasi adalah wilayah gene-
ralisasi yang terdiri atas objek/sub-
jek yang mempunyai kualitas dan ka-
rakteristik tertentu yang ditetapkan
oleh peneliti untuk dipelajari dan ke-
mudian ditarik kesimpulannya. (Su-
giyono, 2012: 80). Sampel adalah
bagian dari jumlah dan karakteristik
yang dimiliki populasi tersebut (Su-
giyono, 2012: 81). Teknik sampling
dalam penelitian ini menggunakan
sampling Insidental yaitu teknik
pengambilan sampel berdasarkan ke-
betulan, Peneliti memandang siapa
saja yang ditemui dan cocok sebagai
sumber data akan diambil sebagai
sampel.

Ide dari dasar pengambilan
sampel (sampling) adalah bahwa de-
ngan menyeleksi bagian dari elemen-
elemen populasi, kesimpulan tentang
keseluruhan populasi dapat diperoleh
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(Sugiyono, 2012: 81). Sampel yang
diambil dalam penelitian ini adalah
sebanyak 120 orang pengguna jasa
rental mobil yang dijumpai dan di-
minta mengisi angket.

Teknik Analisis Data
1. Uji Validitas dan Reliabilitas
a. Validitas Instrumen

Uji validitas content (validi-
tas isi) mengkonsultasikan
instrumen  dengan  faktor-
faktor variabel yang bersang-
kutan. Uji coba secara empi-
rik menggunakan korelasi
product moment dengan ban-
tuan fasilitas SPSS for win-
dows realease 18. Adapun ru-
mus korelasi product moment
sebagai berikut:

(o= NI XY - XY
Y N X X NS Y S Y
(Sanusi, 2012: 242)

Keterangan:

vy = Koefisien korelasi
antara X dan Y

2. XY = Jumlah perkalian
antara X dan Y

Y'X? = Jumlah kuadrat X

>'Y? = Jumlah kuadrat Y

N = Jumlah sampel

Kriteria keputusan kesahihan

dinyatakan apabila nilai r

yang diperoleh dari hasil

perhitungan (ryy) lebih besar

daripada nilai rype (r) dengan

taraf signifikansi 5%, maka

butir-butir pertanyaan kuesio-

ner adalah valid atau sahih.

b.

Reliabilitas Instrumen
Reliabilitas menunjukkan se-
jauh mana suatu pengukuran
dapat menghasilkan hasil yang
stabil bila dilakukan pengu-
kuran ulang kepada subjek
yang sama. Uji reliabilitas
menggunakan teknik rumus
Alpha dan dibantu fasilitas
SPSS for windows realease
18. Adapun rumus Alpa seba-
gai berikut (Arikunto, 2005:
171):

k So!
o el

Keterangan:

ri1  =reliabilitas instrumen

k  =banyaknya butir per-
tanyaan atau banyak-
nya soal

>op’ = jumlah varians butir

of = varians total

Suatu Kkuesioner dinyatakan
reliabel apabila besarnya
Cronbach Alpha > 0,6.

2. Teknik analisis statistik yang di-
gunakan adalah dengan regresi
berganda (Sanusi, 2012: 135)
dengan bantuan program SPSS
for windows realease 18. Persa-
maan tiga prediktor adalah:

Y =a+ b Xy +byXo+ bsXst e

Di mana:

Y = Keputusan Pembelian
X1 = Harga

Xo = Promosi

Xs = Pelayanan
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a = Konstanta

b1,3 = Koefisien regresi

e = variabel pengganggu
Perhitungan analisis ini me-

manfaatkan uji komputer prog-

ram SPSS for windows realease

18. Alat uji statistik yang diguna-

kan adalah:

a. Ujit
Uji t pada dasarnya menun-
jukkan pengaruh variabel in-
dependen secara individual
terhadap variabel dependen.
Uji t ini digunakan statistik t
yang dihitung dengan formu-
la sebagai berikut:

b
Rumus ty sh
Di mana:
t, =nilai t hitung
B = koefisien regresi
SPB =standar error untuk koe-
fisien regresi

(Sanusi, 2012: 133)
Jika nilai t hitung lebih besar
dari t tabel, maka Ha diterima,
demikian pula sebaliknya.

b. UjiF

Uji statistik F ini menunjuk-
kan apakah semua variabel
bebas yang dimasukkan da-
lam model mempunyai pe-
ngaruh secara bersama-sama
terhadap variabel terikat.
Adapun uji F ini dilakukan
dengan melakukan penghi-
tungan nilai statistik F dengan
menggunakan formula seba-
gai berikut:

_ R2/(k-1)
- (1-R)(N-K)

(Gujarati, 2003: 140).
Di mana:
R2 = Koefisien determinasi
N =jumlah observasi
K =jumlah parameter
Jika nila F hasil perhitungan
lebih besar dari pada nilai
Fiaber maka hipotesis alternatif
diterima sehingga model di-
katakan baik atau tepat.
Koefisien Determinasi
Analisis adjusted R? dilakukan
untuk mengukur besar kemam-
puan menerangkan dari varia-
bel independen terhadap va-
riabel dependen dalam suatu
model regresi, adapun rumus
yang digunakan (Widarjono,
2010: 20):

2

= E atau
RSS
RP=1- ——
TSS
Keterangan:

ESS =Explained Sum of
Square (jumlah kua-
drat yang dijelaskan)

TSS = Total Sum of Square

RSS =Residual Sum  of
Square (jumlah kua-
drat residual)

HASIL DAN PEMBAHASAN
Validitas

Analisis validitas digunakan
untuk mengetahui seberapa cermat
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suatu tes melakukan fungsi ukurnya.
Valid berarti instrumen tersebut da-
pat digunakan untuk mengukur apa
yang seharusnya diukur (Sugiyono,
2012: 121). Validitas ditunjukkan
oleh korelasi yang signifikan antara
skor item pertanyaan dengan skor to-
talnya dimana skor total diperoleh
dari penjumlahan semua skor item.
Korelasi antara skor pertanyaan de-
ngan skor totalnya harus signifikan.
Hal ini ditunjukkan oleh ukuran sta-
tistik tertentu yaitu angka korelasi.

Angka korelasi yang diperoleh harus
lebih besar dari critical value yang
diisyaratkan. Teknik pengukuran va-
liditas yang akan digunakan adalah
teknik Product Moment dari Pearson.

Berdasarkan hasil pengolahan
data pada tabel 1, maka dapat dike-
mukakan bahwa hasil uji rniwung pada
setiap item pertanyaan lebih besar
dari nilai rgpe. Dengan demikian, se-
mua item pertanyaan yang digunakan
dalam kuesioner adalah valid.

Tabel 1: Rangkuman Hasil Uji Validitas terhadap Kuesioner

Variabel Kuesioner  rhiung  Ttabel Keterangan
Harga Item 1 0,615 0,176 Valid
Item 2 0,714 0,176 Valid
Item 3 0,764 0,176 Valid
Item 4 0,661 0,176 Valid
Promosi Item 1 0,634 0,176 Valid
Item 2 0,786 0,176 Valid
Item 3 0,804 0,176 Valid
Item 4 0,763 0,176 Valid
Pelayanan Item 1 0,634 0,176 Valid
Item 2 0,756 0,176 Valid
Item 3 0,786 0,176 Valid
Item 4 0,648 0,176 Valid
Item 5 0,709 0,176 Valid
Item 6 0,235 0,176 Valid
Item 7 0,742 0,176 Valid
Item 8 0,796 0,176 Valid
Keputusan Pembelian  Item 1 0,654 0,176 Valid
Item 2 0,850 0,176 Valid
Item 3 0,797 0,176 Valid
Item 4 0,790 0,176 Valid
Item 5 0,777 0,176 Valid
Item 6 0,776 0,176 Valid

Sumber: Data primer diolah, 2014
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Reliabilitas

Reliabilitas suatu alat pengukur
menunjukkan konsistensi hasil peng-
ukuran sekiranya alat pengukur itu
digunakan oleh orang yang sama da-
lam waktu yang berlainan atau digu-
nakan oleh orang yang berlainan
dalam waktu yang bersamaan atau
waktu berlainan (Sanusi, 2012:80).
Untuk mengukur reliabilitas akan
digunakan alat analisis Alpha Cron-
bach’s. Kkuesioner dapat dikatakan
reliabel jika mempunyai alpha lebih
dari 0,6 dan apabila angka alpha
Cronbach mendekati 1, maka sema-
kin tinggi tingkat reliabilitasnya
(Sekaran, 2000: 308).

Berdasarkan perhitungan yang
dilakukan dengan menggunakan ban-
tuan program SPSS, hasil uji reliabi-
litas terhadap variabel Harga adalah
sebesar 0,625, untuk variabel Promo-
si adalah sebesar 0,706, untuk varia-
bel Pelayanan adalah sebesar 0,816,
dan untuk variabel Keputusan Pem-
belian adalah sebesar 0,853. Dengan
demikian, semua item pertanyaan
yang digunakan untuk mengukur va-
riabel Harga, Promosi, Pelayanan,
dan Keputusan Pembelian adalah re-
liabel sehingga semua item dapat di-
gunakan sebagai alat pengukuran.

Tabel 2: Rangkuman Hasil Uji Reliabilitas terhadap Kuesioner

Variabel Koefisien Cronbach’s  Keterangan
Alpha

Harga (X1) 0,625 Reliabel

Promosi (X2) 0,706 Reliabel

Pelayanan (X3) 0,816 Reliabel

Keputusan Pembelian (Y) 0,853 Reliabel

Sumber: Data primer diolah, 2014

Tabel 3: Hasil Pengolahan Regresi Linear Berganda

Variabel Koef. Std.Error  thitung tiabel
Regresi

Haraga (X1) 0,219 0,105 2,075 1,984

Promosi (X;) 0,513 0,117 4,390 1,984

Pelayanan (X3) 0,527 0,074 7,097 1,984

Konstanta -4,666

R-Squared 0,620

Adj. R-Squared 0,611

Fhitung 63,174

Probabilitas F 0,000

Sumber: Data primer diolah, 2014
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Analisis Regresi

Analisis data dalam penelitian
ini dimaksudkan untuk mengetahui
ada tidaknya pengaruh faktor harga,
promosi, dan Pelayanan terhadap ke-
putusan pembelian pada Jasa Rental
Mobil di Surakarta. Analisis ini dila-
kukan menggunakan analisis regresi
linear berganda. Hasil analisis dapat
dilihat pada tabel 3 di atas.

Hasil pengolahan data untuk re-
gresi linear berganda dengan meng-
gunakan program SPSS dapat dilihat
pada tabel 3 di atas. Dari tabel di atas
dapat disusun persamaan regresi li-
near berganda sebagai berikut:

Y =-4,666 + 0,219 X; + 0,513 X; +
0,0527 X3

1. Uji Signifikansi Parsial (Uji t).

Pengujian ini dilakukan untuk
mengetahui besarnya pengaruh
masing-masing variabel indepen-
den terhadap variabel dependen
secara individu. Pengujian regresi
digunakan uji dua arah (two
tailed test) dengan menggunakan
o = 5% yang berarti bahwa ting-
kat keyakinan adalah 95%. Beri-
kutnya dengan membandingkan
besarnya t hitung dengan t tabel,
atau dengan membandingkan ni-
lai o yang dipilih dengan nilai sig

atau nilai probabilitas (Sanusi,

2012: 133). Jika nilai probabili-

tasnya lebih kecil dari nilai o

(0,05) maka disimpulkan bahwa

Ho ditolak. Artinya, koefisien

regresi yang diuji itu signifikan.

Kesimpulan dari masing-masing

pengujian tersebut menunjukkan

bahwa:

a. Variabel independen Harga
(X1) dengan thiung 2,075 dan
nilai probabilitas 0,040 lebih
kecil dari a (0,05), maka ke-
simpulannya Ho ditolak atau
dengan kata lain bahwa harga
berpengaruh secara positif
dan signifikan terhadap kepu-
tusan pembelian konsumen
pada Jasa Rental Mobil di
Surakarta.

b. Variabel independen promosi
(X2) dengan  thitung 4,390 dan
nilai probabilitas 0,000 lebih
kecil dari o (0,05), maka ke-
simpulannya Ho ditolak atau
dengan kata lain bahwa pro-
mosi berpengaruh secara po-
sitif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian konsu-
men pada Jasa Rental Mobil
di Surakarta.

Tabel 4. Rangkuman Nilai t-hitung dan Nilai probabilitas Variabel Harga,

Promosi, dan Pelayanan

Variabel thitung Nilai o Sig. Kesimpulan
Harga (X;) 2,075 0,05 0,040  Signifikan
Promosi (X2) 4,390 0,05 0,000  Signifikan

Pelayanan (X3) 7,097 0,05

0,000  Signifikan

Sumber: data primer diolah, 2014
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c. Variabel independen pelayan-
an (Xsz) dengan thitung 7,097
dan nilai probabilitas 0,000
lebih kecil dari o (0,05), ma-
ka kesimpulannya Ho ditolak
atau dengan kata lain bahwa
pelayanan berpengaruh secara
positif dan signifikan terha-
dap keputusan pembelian
konsumen pada Jasa Rental
Mobil di Surakarta.

Jika dilihat dari besaran koe-
fisien regresi untuk variabel pela-
yanan yaitu sebesar 0,527 ini ju-
ga menunjukkan bahwa variabel
pelayanan  merupakan faktor
yang paling berpengaruh terha-
dap Keputusan Pembelian Jasa
Rental Mobil di Surakarta.

Uji Signifikansi Simultan (Uji F)

Uji F ini digunakan untuk
menguji apakah sekelompok va-
riabel independen dalam hal ini
variabel harga, variabel promosi,
dan variabel pelayanan secara
bersama-sama mempunyai pe-
ngaruh yang signifikan terhadap
variabel dependen (keputusan
pembelian).

Dari tabel 3 dapat disimpul-
kan bahwa secara bersama-sama
variabel harga, promosi, dan pela-
yanan memiliki pengaruh yang
signifikan pada keputusan pembe-
lian. Hal ini dapat dilihat dari F
test sebesar 63,174 dengan proba-
bilitas 0,000. Karena probabilitas
F test di bawah 0,05 maka semua
variabel independen secara ber-
sama-sama mempengaruhi varia-
bel dependen.

3. Menguji Koefisien Determinasi
(R?)

Uji Koefisien determinasi pa-
da intinya variasi variabel depen-
den mampu diukur dan diterang-
kan oleh model (Ghozali, 2012:
97). Pada tabel 3 menunjukkan
hasil perhitungan untuk nilai R?
dengan bantuan program SPSS,
dalam analisis regresi berganda
diperoleh angka koefisien deter-
minasi atau R? sebesar 0,620. Se-
mentara nilai koefisien determi-
nasi yang telah disesuaikan
(adjusted R squared) adalah se-
besar 0,611. Hal ini berarti bah-
wa 61,1% variasi perubahan kei-
nginan konsumen untuk melaku-
kan keputusan pembelian pada
Jasa Rental Mobil di Surakarta
benar-benar dijelaskan oleh va-
riabel Harga, Promosi, dan Pela-
yanan. Sementara sisanya sebesar
38,9% diterangkan oleh faktor
lain yang tidak ikut terobservasi
dan masuk dalam model.

KESIMPULAN

Dari analisis hasil penelitian
tentang faktor-faktor kepercayaan
yang  mempengaruhi  keputusan

pembelian pada Jasa Rental Mobil di

Surakarta, dapat diambil kesimpulan

sebagai berikut:

1. Hasil uji validitas menunjukkan
bahwa semua item dalam kuesio-
ner adalah valid.

2. Hasil uji reliabilitas menunjuk-
kan bahwa instrumen dalam kue-
sioner tersebut reliabel.

Analisis Pengaruh Harga, Promosi dan ... (Budi I., C. Hendratmoko & Hestin M.) 219



3. Hasil uji t menunjukkan bahwa

harga, promosi, dan pelayanan
secara parsial memiliki pengaruh
positif dan signifikan pada kepu-
tusan pembelian.

. Variabel pelayanan merupakan
variabel yang pengaruhnya domi-
nan jika dibandingkan dengan va-
riabel harga dan promosi.

Hasil uji F menunjukkan bahwa
bahwa harga, promosi, dan pela-

miliki pengaruh pada keputusan
pembelian

Hasil perhitungan koefisien de-
terminasi menunjukkan bahwa
61,1% variasi keputusan pem-
belian dapat dijelaskan oleh va-
riasi dari ketiga variabel indepen-
den harga, promosi, dan pelayan-
an sedangkan sisanya (38,9%) di-
jelaskan oleh variabel lain diluar
model.

yanan Secara bersama-sama me-
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