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Abstrak 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh kualitas pelayanan, promosi, dan 

persepsi harga terhadap keputusan pembelian konsumen pada Star Enterprise (wedding 

organizer). Sampel penelitian ini berjumlah 100. Pengumpulan data primer menggunakan 

kuesioner. Metode yang digunakan adalah analisis regresi linear berganda. Berdasarkan hasil 

hipotesis parsial (uji t) menunjukkan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen, dimana nilai t hitung 2,850 > t tabel 1,950 dan 

angka signifikansi 0,005 < 0,05, promosi tidak berpengaruh dan tidak signifikan terhadap 

keputusan pembelian konsumen dimana t hitung 1,962 > t tabel 1,950 dan angka  signifikansi 0,053 

< 0,05. Berdasarkan hasil uji hipotesis simultan (uji f) menunjukkan kualitas pelayanan, 

promosi, dan persepsi harga secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian konsumen pada Star Enterprise. Sedangkan hasil analisa koefisiensi 

korelasi yang didapatkan diketahui bahwa variabel kualitas pelayanan, promosi, dan persepsi 

harga mampu menjelaskan variabel dependen keputusan pembelian konsumen sebesar 86,3% 

dan sisanya 13,7% yang tidak dijelaskan oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian 

ini. 
Kata Kunci: Kualitas Pelayanan, Promosi, Persepsi Harga, Keputusan Pembelian, Konsumen 

 

Abstract 

Competition is increasingly fierce in the domestic and international markets, especially for 

decoration companies, there is a significant increase in competition. The purpose of this 

research is to determine the influence of service quality, promotion and price perception on 

consumer purchasing decisions for Star Enterprise (Wedding Organizer). In this research, the 

author uses a quantitative approach. The data obtained will be analyzed further. This study 

consists of three independent variables: service quality, promotion, price perception and one 

dependent variable: consumer purchasing decisions. Based on the research results, it can be 

concluded that promotions, with a contribution of 0.53%, do not significantly influence 

consumer purchasing decisions. Therefore, the analysis results show that promotion (X2) does 

not have a significant but weak influence on consumer purchasing decisions (Y) at Star 

Enterprise. On the other hand, if the variables of service quality (X1), promotion (X2), and price 

perception (X3) are combined simultaneously, the results will be positive. Consumer purchasing 

decisions (Y) at Star Enterprise are strongly influenced by the three variables simultaneously, 

with a contribution of 86.3%. l As much as 13.7%l is influenced by other variablesl which are 

not included in this research model, l such as brand image, l product quality, location, and other 

factors. 
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PENDAHULUAN 

Persainganl  yangl  semakinl  ketatl  dil  pasarl  domestikl  danl  internasional, khususnya 

untuk perusahaan dekorasi, ada peningkatan yang signifikan dalam persaingan. Perusahaan 
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harus memahami karakteristik konsumen dan bagaimana memuaskan konsumen jika perusahaan 

ingin tetap kompetitif dan bertahan. Perusahaan dapat memengaruhi pelanggan yang akan 

menggunakan jasa mereka dengan mengetahui bagaimana perilaku vendor selama proses 

memenuhi harapan pelanggan. Selain itu, bisnis jasa cukup menguntungkan jika dikelola 

dengan baik dan benar karena bisnis ini lebih cenderung bergantung pada kemampuan atau 

keterampilan yang dimiliki pengusaha, sehingga yang ditawarkan adalah bisnis jasa yang 

dimiliki oleh Star Enterprise. Star Enterprise merupakan perusahaan vendor dekorasi pernikahan 

yang berdiri sejak 2001, namun vendor ini tidak hanya menjual dekorasi pernikahan saja tetapi 

bisa mencangkup keseluruhan dalam paket dekorasi pernikahan yaitu seperti tempat, makanan, 

penyelenggara pernikahan (wo planner), tata rias dan busana, pembawa acara, dan hiburan. 

Dalam bisnis penyelenggara pernikahan, perusahaan harus mengetahui dan 

memperhatikan pandangan yang banyak digunakan oleh konsumen setiap tahun serta pandangan 

gaya hidup yang semakin modern diminati oleh calon konsumen pernikahan dengan 

memperkuat keputusan pembelian konsumen. Menurut Liu et al., (2022) tidak hanya 

mempengaruhi perilaku dalam pengambilan keputusan secara keseluruhan, secara signifikan 

mempengaruhi kebiasaan konsumen, tetapi juga mempengaruhi perilaku pengambilan 

keputusan pada tingkat individu dan kelompok. Keputusan pembelian konsumen semakin 

penting untuk konsumsi online dan offline, termasuk evaluasi dan ulasan online.  

Pada keputusan pembelian konsumen perusahaan harus mengutamakan kualitas 

pelayanan. Kualitasl  pelayananl  padal  dasarnyal  berpusatl  padal  pemenuhanl  kebutuhanl  

danl  keinginanl  pelangganl  sertal  ketepatanl  penyampaianl  untukl  memenuhil  harapanl  

pelangganl  (Indrasari, 2019). Oleh karena itu, penting bagi bisnis untuk memperhatikan 

kualitas layanan yang diberikan kepada konsumen. Layanan yang baik dapat memberikan 

banyak manfaat bagi perusahaan, baik dari segi keuangan maupun non-keuangan. 

Alasan penting promosi sebagai sarana informasi umum tentang suatu bisnis  kepada 

konsumen melalui pameran berpengaruh dalam kualitas pelayanan menjadi faktor alasan utama 

mengapa pameran sebagai persyaratan penting bagi bisnis. Menurut Bulantseva (2022) 

menunjukkan bahwa pameran memberikan kepentingan publik dengan mengharapkan 

keuntungan bagi perusahaan dari mitra dan pelanggan nyata dan potensial.  

Persepsi harga dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen, kualitas pelayanan, 

dan promosi. Persepsi harga sangat penting untuk keputusan pembelian konsumen. Ini 

mencakup cara konsumen melihat harga suatu produk atau layanan, apakah itu dianggap mahal, 

murah, atau wajar, serta bagaimana persepsi ini memengaruhi keputusan mereka untuk membeli 

dan tingkat kepuasan mereka setelah pembelian (Sinulingga, 2021). Memahami persepsi harga 

pada bisnis penyelenggara pernikahan dan bagaimana hal itu dapat mempengaruhi keputusan 

pembelian konsumen. Perusahaan dapat menggunakan strategi penetapan harga yang tepat dan 

komunikasi yang efektif untuk mempengaruhi persepsi harga pelayanan dan menciptakan nilai 

yang diinginkan.  

Begitu juga dengan penulis yang akan meneliti tentang Pengaruh Kualitas Pelayanan 

(X1), Promosi (X2), dan Persepsi Harga (X3) Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen (Y1). 

  

METODE 

Dalam penelitian ini, penulisl  menggunakanl  pendekatanl  kuantitatif.l  Datal  yang 

mereka peroleh akan dianalisis lebih lanjut. Kajian ini terdiri dari tiga variabel bebas 

(independent): kualitas pelayanan, promosi,l  danl  persepsil  hargal  danl  satul  variabell  

terikatl  (dependent):l  keputusanl  pembelianl  konsumen.l  Penelitianl  inil  menggunakan 

regresi linier, data yang diperoleh melalui skala likert terdapat lima poin berkisar daril  sangatl  

setujul  (5)l  hinggal  sangatl  tidakl  setujul  (1) dengan menggunakan IBM SPSS 25, dan 

kuesioner ini terdiri dari 4 variabel dengan total pernyataan 34 dan digunakan 100 sampling 

melalui 147 responden yang valid disebarkan selama satu bulan. 

Penelitian ini dilakukan di Star Enterprise, terkait penelitian menggunakan metode 

pengambilan sampel adalah Accidental Sampling, jika seseorang bertemu dengan peneliti secara 

kebetulan dan menjadi konsumen, maka orang tersebut dapat dianggap sebagai sampel jika 

sumber datanya sesuai. Kriteria yangl  digunakanl  adalahl  pelangganl  yangl  pernahl  

menggunakanl  jasa Star Enterprise (Wedding Organizer). 
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HASIL DAN PEMBAHASAN 

Tabel 1. Karakteristik Responden 

Variabel Demografis Frekuensi Presentase (%) 

Jenis Kelamin 

Pria  38 38.0 

Wanita 62 62.0 

Usia 

17 – 20 Tahun 2 2.0 

21 – 25 Tahun 41 41.0 

26 – 30 Tahun 33 33.0 

31 – 35 Tahun 13 13.0 

>36 Tahun 11 11.0 

Pekerjaan 

PNS 38 38.0 

Pegawai Swasta 39 39.0 

Wiraswasta 23 23.0 

Pendidikan 

SMP 1 1.0 

SMA / K 38 38.0 

DIPLOMA 27 27.0 

S1/S2/S3 34 34.0 

Sumber : SPSS 25 for windows, 2024 (diolah penulis) 

 

 Dari tabel diatas, dapat dilihat bahwa sebagian besar responden dalam penelitian ini 

adalah Wanita dengan jumlah 62 responden (62%). Secara umum, mayoritas responden berusia 

antara 17 hingga lebih dari 36 tahun, dengan jumlah 100 responden (100%). Dengan pekerjaan 

PNS berjumlah 38 responden (38%), Pegawai Swasta berjumlah 39 responden (39%), dan 

Wiraswasta berjumlah 23 responden (23%). Berdasarkan pengisian kuesioner, diketahui bahwa 

Pendidikan responden SMP berjumlah 1 responden (1%), SMA/K berjumlah 38 responden 

(38%), DIPLOMA berjumlah 27 responden (27%), dan S1/S2/S3 berjumlah 34 responden 

(34%) dengan keseluruhan jumlah 100 responden (100%). 

Uji Asumsi Klasik 

Ujilasumsilklasik terdirildarilujilnormalitas,lujilmultikolinieritas,uji heteroskedastisitas,l 

dan uji linearitas.l  denganl  pengujianl  menggunakanl  34l  pertanyaan.l  Hasill  ujil  asumsil  

klasikl  adalah sebagai berikut : 

 

Tabel 2. . Hasil Uji Normalitas 

Uji Normalitas  

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstandardized Residual 

N 100 

Normal Parameters
a,b

 Mean .0000000 

Std. Deviation 2.61323122 

Most Extreme Differences Absolute .061 

Positive .061 

Negative -.058 

Test Statistic .061 

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

a.l  Testl  distributionl  isl  Normal. 

b.l  Calculatedl  froml  data. 

c.l  Lillieforsl  Significancel  Correction. 

d.l  Thislis a lower bound ofltheltrue significance. 

Sumber : SPSS 25 for windows, 2024 (diolah penulis) 
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 Uji Kolmogorov-Smirnov ini menggunakan tingkat signifikansi a > 0,05, dan hasilnya 

menunjukkan bahwa nilai signifikansi dengan taraf 5% atau 0,05. Nilai signifikansi 0,200 > 

0,05 menunjukkanl  bahwal  datal  residuall  memilikil  distribusil  normall  karenal  nilail  

signifikansil  di atas 0,05. Analisis ini membuktikan bahwa persyaratan kenormalan data telah 

dipenuhi. 

Uji Heteroskesdastisitas 

 Pengujian ini merupakan bagianl  daril  ujil  asumsil  klasikl  dalaml  modell  regresi 

yang digunakan untuk mengevaluasi apakah varians dari kesalahan (residuals) dalam sebuah 

modell  regresil  berubahl  secaral  signifikanl  sepanjangl  nilai-nilail  prediktor.l  Modell  

regresil  yangl  baikl  adalahl  modell  yangl  tidakl  memilikil  varianl  yangl  tidakl  seragam.l  

Jikal  polal  titikl  turdistribusil  tidakl  jelasl  danl  jumlahl  sumbul  Yl  kurangl  daril  0,l  maka 

masalah varian yang tidak seragam tidak ada. 

 

 
Gambar 1. Uji Heteroskesdastisitas 

Sumber : SPSS 25 for windows, 2024 (diolah penulis) 

 

 Gambar di atas menunjukkan bahwal  titik-titikl  dil  atasl  danl  dil  bawahl  0l  padal  

sumbul  Yl  terdistribusil  dalaml  polal  yangl  tidakl  jelas.l  Daril  sini, kita dapat mengambil 

kesimpulan bahwa model regresi tidak menunjukkan masalah varians yang tidak seragam. 

Uji Multikolineritas 
Pengujian ini digunakan pada analisisl  regresil  bergandal  yangl  mencakupl  dual  ataul  

lebihl  variabell  bebas. Di sini, menghitung besarnya koefisien (r) digunakan untuk menghitung 

relevansi (kedekatan) hubungan atau pengaruh antarl  variabell  bebas.l  Jikal  adal  korelasil  

antaral  variabell  independen,l  modell  regresil  yangl  baikl  menunjukkanl  bahwal  variabell  

independenl  tersebutl  tidakl  ortogonal;l  jikal  ada,l  variabell  independenl  tersebutl  

dianggapl  ortogonal.l  Variabell  ortogonall  adalahl  variabell  independenl  yangl  memilikil  

korelasil  noll  antaral  variabell  independent. 

 

Tabel 3. Uji Multikolinearitas 

                                                         Coefficients
a 

C 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance 

V

IF 

1 (Constant) 4.39

9 

2.25

6 
   

Kualitas 

Pelayanan 

.280 .098 .264 .3

09 

3.239 

Promosi .316 .161 .199 .2

57 

3.893 

Persepsi 

Harga 

.532 .129 .453 .2

21 

4.521 

 

Sumber : SPSS 25 for windows, 2024 (diolah penulis) 
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 Hasil data di atas menunjukkan bahwa salah satu variabel yang menunjukkan gejala 

multikolinearitas juga dapat menunjukkan multikolinearitas. Nilal variabel inflasi faktor (VIF) 

dan toleransi biasanya menunjukkan hal ini. Hasil pengujian di atas menunjukkan bahwa nilai 

VIF untuk variabel kualitas pelayanan (3,239), variabel promosi (3,893), dan variabel persepsi 

harga (4,521). Selain itu, nilai toleransi untuk variabell  kualitasl  pelayananl  (0,309),l  variabell  

promosil  (0,257),l  danl  variabell  persepsil  hargal  (0,221).l  Jikal  nilail  VIFl  <l  10,00l  danl  

ketigal  variabell  tersebutl  ditoleransi,l  makal  dapatl  disimpulkanl  bahwal  modell  regresil  

tidakl  memilikil  masalahl  multikolinearitas. 

Uji Linearitas 

 Pengujian ujil  linieritasl  bertujuanl  untukl  mengetahuil  apakahl  keempatl  variabell  

memilikil  hubunganl  linierl  yangl  signifikan.l  Ujil  linieritasl  dengan taraf signifikansi 0.05 

digunakan dalam SPSS versi 25. Jikal  nilail  signifikansil  linieritasl  kurangl  daril  0.05,l  

makal  keempatl  variabell  tersebutl  dianggapl  memilikil  hubunganl  linier. 

 

Table 4. Uji Linearitas 

ANOVA Table 

  Sum of 

Squares 
df 

Mean 

Square 
F Sig. 

Keputusan 

Pembelian 

Konsumen 

*Kualitas Pelayanan 

Linearity 1652.448 1 1652.448 
168.48

0 
.000 

Keputusan 

Pembelian 

Konsumen  

* Promosi 

Linearity 1657.513 1 1657.513 
173.31

9 
.000 

Keputusan 

Pembelian 

Konsumen 

* Persepsi Harga 

Linearity 1863.258 1 1863.258 
254.55

6 
.000 

Sumber : SPSS 25 for windows diolah penulis, 2024 

 

 Terlihat dari hasill  pengolahanl  datal  yangl  dilakukanl  menggunakanl  programl  

SPSSl  versil  25l  bahwal  nilail  signifikansil  untukl  kualitasl  pelayanan,l  promosi,l  danl  

persepsil  hargal  adalahl  0.000l  lebihl  rendahl  daril  0.05,l  danl  bahwal  adal  hubunganl  

linierl  antaral  variabell  kualitasl  pelayanan, promosi, dan persepsi harga. Hubungan ini dapat 

disimpulkan dengan asumsi linearitas terpenuhi. 

Uji Regresi Linier Berganda  
 Pengujian regresil  yangl  terdiril  daril  dual  ataul  lebihl  variabell  bebas,l  makal  

regresil  tersebutl  disebutl  regresil  berganda.l  Karenal  setiapl  variabell  bebasl  memilikil  

lebihl  daril  satul  variabel,l  pengujianl  regresil  disebutl  regresil  berganda.l  Menampilkanl  

modell  regresil  denganl  menggunakanl  programl  SPSSl  versil  25l  untukl  menunjukkanl  

hubunganl  antaral  variabell  kualitasl  pelayanan,l  promosi,l  danl  persepsil  hargal  dalaml  

keputusanl  pembelianl  konsumen. 

Hasil dari uji regresi linier berganda 

 
Tabel 5. Uji Regresi Linier Berganda 

Model 

Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) 4.399 2.256                                       

Kualitas Pelayanan .280 .098 .264 

Promosi .316 .161 .199 

Persepsi Harga  .532 .129 .453 

a. Dependent Variable: Keputusan pembelian konsumen 
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Sumber : SPSS 25 for windows diolah penulis, 2024 

 

Y = 𝐚 + 𝐛𝟏𝐗𝟏 + 𝐛𝟐𝐗𝟐 + 𝐛𝟑𝐗𝟑  

Y = 4.399 + (0,280X1 + 0,316X2 + 0,532X3) 

Berikut adalah penjelasan dari hasil regresi linear berganda diatas, berikut hasilnya:  

a. Hasil koefisien regresi pada (X1) menujukan nilai sebesar 0,280, yang mana memiliki 

hubungan langsung antara (X1) dengan Keputusan Pembelian Kosumen (Y).  

b. Hasil koefisien regresi pada (X2) menujukan nilai sebesar 0,316, yang mana memiliki 

hubungan langsung antara (X2) dengan Keputusan Pembelian Konsumen (Y).  

c. Hasil koefisien regresi pada (X3) menujukan nilai sebesar 0,532, yang mana memiliki 

hubungan langsung antara (X3) dengan Keputusan Pembelian Konsumen (Y).   

Uji F 

 Pengujianl  menggunakanl  Ujil  Fl  digunakanl  untukl  menentukanl  apakahl  modell  

regresil  dapatl  digunakanl  sebagail  modell  regresil  linierl  bergandal  untukl  memprediksil  

pengaruhl  kualitasl  pelayanan, promosi, persepsi harga terhadap keputusan pembelian 

konsumen Star Enterprise.  

 

Tabel 6. Uji F 

      ANOVA
a
 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 1980.371 3 660.124 93.736 .000b 

Residual 676.069 96 7.042   

Total 2656.440 99    

a. Dependent Variable: keputusan pembelian konsumen 

b. Predictors : (Constant), kualitas pelayanan, promosi, persepsi harga 

Sumber : SPSS 25 for windows diolah penulis, 2024 

 

Hasil regresil  menunjukkanl  tarafl  signifikansil  5%l  ataul  0,05.l  H1l  diterima,l  

sedangkanl  Hol  ditolakl  karenal  nilail  signifikansil  0.000l  <l  0.05.l  Kualitasl  pelayanan,l  

promosi,l  danl  persepsil  hargal  memengaruhil  keputusanl  pembelianl  konsumenl  untuk 

membeli produk Star Enterprise. Hal ini sesuai dengan studi sebelumnya oleh (Wibawa & 

Wiyadi, M.M., 2008) dan (Setyarko, 2016) yang menemukan bahwa persepsil  harga,l  

promosi,l  danl  kualitasl  pelayananl  sangatl  memengaruhil  keputusanl  pembelianl  

konsumenl  untukl  membelil  suatul  produk. 

Uji  T 

 Riset yang digunakan untuk melakukan penelitian ini, SPPS digunakan untuk 

mengumpulkan inti yang dapat diambil. Pengaruh variabel dependen dan independen t diukur 

melalui uji t yang memiliki signifikansi perbandingan kurang dari 0,05. 

 

Tabel 7. Uji T 

Coefficients
a
 

Model  T Sig. 

1 (Constant)   

Kualitas 

Pelayanan 

1.950 .054 

Promosi 2.850 .005 

Persepsi 

Harga  

1.962 .053 

 4.142 .000 

a. Dependent Variable: Keputusan pembelian konsumen 

Sumber : SPSSl  25l  forl  windowsl  diolahl  penulis,l  2024 

 

 Berdasarkanl  hasill  ujil  tl  dapatl  diambill  kesimpulanl  bahwal  daril  hasill  

analisisl  tersebutl  dinyatakanl   
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Variabel Kualitas Pelayanan 

 Hasill  ujil  tl  untukl  variabell  kualitasl  pelayananl  adalahl  0,005l  denganl  batasl  

signifikasil  0,05,l  sehinggal  0,005l  lebihl  besarl  daril  0,05l  (0,005l  >l  0,05). Oleh karena 

itu, hipotesis pertama (H1) diterima bahwa faktor kualitas pelayanan memengaruhi keputusan 

pembelian konsumen Star Enterprise. Kualitasl  pelayananl  berpengaruhl  secaral  signifikanl  

terhadapl  keputusanl  pembelianl  yangl  dibuatl  olehl  konsumenl  Starl  Enterprise;l  temuanl  

penelitianl  inil  sejalanl  denganl  temuanl  penelitianl  sebelumnyal  yangl  dilakukanl  olehl   

(Saputro & Khasanah, 2016) dan (Cesariana et al., 2022), Kualitas pelayanan secara 

parsial memengaruhi keputusan pembelian konsumen. Menurut Chandra & Tielung (2015) 

bahwal  melaluil  kualitasl  pelayananl  yangl  baikl  danl  berkualitas,l  akanl  berpengaruhl  

positifl  danl  signifikanl  terhadapl  keputusanl  konsumenl  yang menciptakan kepuasan dan 

loyalitas konsumen. 

Variabel Promosi 

 Hasill  ujil  tl  untukl  variabell  promosil  menunjukkanl  bahwal  keputusanl  

pembelianl  konsumenl  tidakl  dipengaruhil  olehl  promosi. Hal tersebut dikarenakan nilai 

signifikan yang dimiliki oleh promosi 0,053 > 0,05. Dengan demikian, 0,053 memiliki nilai 

batas signifikan di atas 0,05, pada penelitian ini kemampuan Star Enterprise melakukan promosi 

di tolak terhadap keputusan pembelian konsumen dalam hipotesis kedua (H2). Dengan demikian 

penelitianl  diatasl  sesuail  denganl  hasill  penelitianl  terdahulul  yang didukung oleh 

penelitian (Febriana, 2020) dan (Ardiansyah & Khalid, 2022) dengan begitu sangat di 

perlukannya penyesuaian pengembangan strategi promosi yang lebih kreatif dan inovatif untuk 

lebih menarik perhatian konsumen secara langsung maupun tidak langsung yang artinya 

promosi tidak hanya di lakukan ketika sedang pameran saja secara langsung tetapi promosi 

harus di eksplorasikan sebagai alternatif layanan agar lebih menarik dan memahami persaingan 

tren yang mungkin mempengaruhi perilaku pembelian konsumen sebagai strategi promosi yang 

harus di terapkan oleh Star Enterprise untuk terus meningkatkan pemasaran yang mana, 

menurut Budiman Bancin et al (2024) semakin menarik strategi promosi maka semakin baik di 

benak konsumen.  

Variabel Persepsi Harga 

 Denganl  tingkatl  signifikasil  0,000l  danl  batasl  signifikasil  0,05,l  hasill  ujil  tl  

untukl  variabell  persepsil  hargal  adalahl  0,000l  >l  0,05.l  Denganl  demikianl  hipotesisl  

ketigal  (H3), bahwa variabel persepsi harga memengaruhi pilihan konsumen Star Enterprise. 

Diakui bahwal  persepsil  hargal  memilikil  dampakl  yangl  signifikanl  terhadapl  pilihanl  

konsumenl  Starl  Enterprise,l  hasill  daril  penelitianl  diatasl  sesuail  denganl  hasill  daril  

penelitianl  terdahulul  yangl  dilakukanl  oleh (Senggetang et al., 2019) dan (Suhardi et al., 

2020). Persepsi konsumen tentang harga dapat memengaruhi keputusan pembeliaan mereka, 

maka persepsi harga mempunyai pengaruh yang kuat kepada keputusan konsumen dalam 

pembelian (Wifky Muharam & Euis Soliha, 2017). 

Analisis Korelasi ( r ) dan Koefisien  Determinasi ( R2)  

 Analisis determinasi ditentukan melalui Presentase masing-masing variabell  

independenl  secaral  bersamal  terhadapl  variabell  dependen.l  Hasill  analisisl  determinasil  

dapatl  dilihatl  padal  outputl  modell  ringkasanl  daril  hasill  analisisl  regresil  linearl  

berganda. 

 

           Table 7. Analisis Koefisien Korelasi dan Koefisien Determinasi 

Variabe

l 
r Kategori 

Koefisien 

Determinasi (%) 
r table Kesimpulan 

Simultan .863 Sangat Kuat 74,5 0.196 Signifikan 

Gambar 8. Uji Korelasi (r) dan Koefisien Determinasi (R2) 

Sumber: SPSS 25 for windows diolah penulis, 2024 

 

Dengan menggunakan SPSS 25, nilail  korelasil  parsiall  danl  koefisienl  determinasil  

ditemukan.l  Diketahuil  bahwal  nilail  koefisiensil  korelasil  variabell  kualitasl  pelayanan,l  

promosi,l  danl  persepsil  hargal  simultanl  adalahl  0,863. Menunjukkan hubungan signifikan 
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antara keputusan konsumen di Star Enterprise tentang variabel kualitas pelayanan, promosi, dan 

persepsi harga. Keanekaragaman keputusanl  pembelianl  konsumenl  sebesarl  86,3% dapatl  

dijelaskanl  olehl  ketigal  variabell  tersebut.l  Inil  menunjukkanl  bahwal  presentasel  

pengaruhl  variabell  kualitasl  pelayanan,l  promosi,l  danl  persepsil  hargal  terhadapl  

keputusanl  pembelianl  konsumenl  adalahl  86,3%.l  Variabell  lainl  yangl  tidakl  tercantuml  

dalaml  modell  penelitianl  ini,l  sepertil  citral  merek,l  kualitasl  produk,l  lokasi,l  danl  

faktorl  lainnya yang memengaruhi 13,7% dari presentase tersebut. 

 

SIMPULAN 

Berdasarkanl  hasill  penelitian,l  dapatl  disimpulkanl  bahwal  promosi, dengan 

kontribusi sebesar 0,53%, tidak memengaruhi keputusan pembelian konsumen secara signifikan. 

Oleh karena itu, hasill  analisisl  menunjukkanl  bahwal  promosil  (X2)l  tidakl  berpengaruhl  

secaral  signifikanl  tetapil  lemahl  terhadapl  keputusanl  pembelianl  konsumen (Y) di Star 

Enterprise. Sebaliknya, jika variabel kualitas pelayanan (X1), promosi (X2), dan persepsi harga 

(X3) digabungkan secara bersamaan, maka hasilnya akan menjadi positif. Keputusan pembelian 

konsumen (Y) di Star Enterprise sangat dipengaruhi oleh ketiga variabel secara bersamaan, 

dengan kontribusi sebesar 86,3%.l  Sebesarl  13,7%l  dipengaruhil  olehl  variabell  lainl  yangl  

tidakl  tercantuml  dalaml  modell  penelitianl  ini,l  sepertil  citral  merek,l  kualitasl  produk,l  

lokasi,l  danl  faktorl  lainnya. 

Daril  hasill  penelitianl  yangl  telahl  dil  uraikanl  dil  atasl  makal  saranl  yangl  dapatl  

diberikanl  olehl  penelitil  adalahl  sebagail  berikut: 

a. Bagi Star Enterprise (wedding organizer) 

1. Terus tingkatkan lagi kualitas pelayanan dengan pelatihan staf dan fokus pada 

pengalaman pelanggan yang memuaskan. 

2. Rancang strategi promosi yang efektif dengan memanfaatkan media sosial dan kolaborasi 

dengan vendor terkait 

3. Tetap kompetitif dengan menetapkan harga yang sesuai dengan pasar dan nilai yang 

ditawarkan kepada pelanggan. 

b. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Diharapkan memperluas lagi jangkauan penelitian terhadap keputusan pembelian 

konsumen Star Enterprise (wedding organizer) bukan hanya mengenai kualitas pelayanan, 

promosi, dan persepsi harga saja seperti melakukan studi antar Star Enterprise (wedding 

organizer) dan pesaingnnya untuk mengavaluasi keunggulan, atau meneliti lebih lanjut tentang 

pengaruh faktor-faktor kontekstual (tren industri pernikahan, budaya lokal kebiasaan konsumen 

dan lain sebagainya) 
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