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Abstract : This study aims to determine the effect of service marketing and price on the 
purchase decision of used motorcycles at CV. Bukit Batu Bangkinang. The analysis used in 
this research is multiple linear regression analysis with 60 respondents. Hypothesis testing is 
done by f test (simultaneous) and t test (partial). Based on the results of research and data 
analysis, it can be interpreted that simultaneously service marketing and prices influence the 
decision to purchase used motorbikes at CV. Bukit Batu Bangkinang. Likewise, the partial test 
results show that service marketing and prices influence the decision to buy a used motorbike 
at CV. Bukit Batu Bangkinang. The contribution of the independent variables to the dependent 
variables is 67.90%, while the remaining 32.10% is determined by variables outside the 
research. 
Keywords : Service Marketing, Price, Purchasing Decision 
 
Abstrak : Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh service marketing dan harga 
terhadap keputusan pembelian motor bekas motor bekas pada CV. Bukit Batu Bangkinang. 
Analisis yang digunakan pada penelitian ini adalah analisis regresi linear berganda dengan 
jumlah responden sebanyak 60 orang. Pengujian hipotesis dilakukan dengan uji f (simultan) 
dan uji t (parsial). Berdasarkan hasil penelitian dan analisa data dapat disimpulkan bahwa 
secara simultan service marketing dan harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
sepeda motor bekas pada CV. Bukit Batu Bangkinang. Begitu juga dengan hasil pengujian 
secara parsial menunjukkan bahwa service marketing dang harga berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian sepeda motor bekas pada CV. Bukit Batu Bangkinang. Kontribusi 
variabel indevenden terhadap variabel devenden sebesar 67,90%, sedangkan sisanya 32,10% 
ditentukan oleh variabel diluar penelitian. 
Kata Kunci : Service Marketing, Harga, Keputusan Pembelian 
 
A. Pendahuluan 

Kegiatan ipemasaran iakan iselalu iada idalam isetiap ikegiatan iusaha, ibaik iusaha iyang 
iberientasi iterhadap iprofit i(keuntungan) imaupun iusaha-usaha iyang ibergerak idi ibidang 
isosial. iHal itersebut isesuai idengan itujuan idalam imendirikan iperusahaan itersebut iyaitu 
iuntuk imencari ilaba isemaksimal imungkin. iKeberhasilan iperusahaan idalam imencapai 
itujuan isangat idipengaruhi ioleh ikemampuan-kemampuan iindividu iyang iada ididalam 
iperusahaan itersebut idalam imemasarkan iproduk iyang idihasilkannya serta pelayanan yang 
terbaik (Siswati:2021). iPerusahaan idapat imenjual iproduknya idengan iharga iyang 
imenguntungkan idengan itingkat ikualitas iyang idiharapkan, ihal itersebut iakan imampu 
imengatasi itantangan idari ikompetitor iterutama idalam ibidang ipemasaran. i i 

Dunia ipersaingan iyang isemakin iketat, imeningkatnya iintensitas ipersaingan idan 
ijumlah ipesaing, imenuntut iperusahaan iuntuk iselalu imemperhatikan ikebutuhan iserta 
ikeinginan ipelanggan idan ijuga iselalu iberusaha iuntuk imemenuhi iharapan ipelanggan 
idengan icara imemberikan ipelayanan iyang ilebih imemuaskan idaripada iyang idilakukan 
ipesaing iserta imenggunakan iberbagai istrategi idalam idunia ibisnis iuntuk imengadopsi 
iproses ipembuatan istrategi iyang ilebih iterarah termasuk fungsi pemimpin (manager) dalam 
fungsi kontrol managemennya (Wardi:2018). 

Keberhasilan isuatu iperusahaan idalam imemasarkan iproduk-produknya iditentukan 
ioleh istrategi iapa iyang idigunakan iserta ipenyesuaian idengan isituasi idan ikondisi idari 
ipasar isasarannya. iPerusahaan isangat idituntut iagar imampu imenerapkan istrategi 
ipemasaran iyang ilebih ikompetitif iyang imampu imenganalisis isituasi, imenentukan isasaran 
ipemasaran iyang itepat, iseleksi idan ianalisis itarget ipasar, iserta imampu imerancang 
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istrategi ipemasaran iyang idapat iberadaptasi idengan idinamika ibisnis iyang imenuntut 
iadanya isuatu ipersaingan iyang ikompetitif, isehingga imampu imencapai itarget iyang itelah 
iditentukan iperusahaan. i 

Perkembangan iindustri iotomotif idi iIndonesia isangat icepat idan icenderung imeningkat 
isetiap itahunnya. iSalah isatu iperusahaan iotomotif iyang ipaling ibanyak idiminati iadalah 
isepeda imotor. iHal iitu iterlihat idari itumbuh ipesatnya ipasar isepeda imotor idi iIndonesia. 
iAlat itransportasi isepeda imotor imerupakan ialat ipendukung imobilitas imasyarakat idalam 
imelakukan isegala iaktifitas ikarena imudah idalam ipenggunaannya iuntuk imemindahkan 
ibarang imaupun iorang idari isuatu itempat ike itempat ilainnya. i 

Dengan itingginya imobilitas itersebut imenyebabkan ipermintaan imasyarakat iakan 
itransportasi ikhususnya isepeda imotor isaat iini imeningkat. iSeiring idengan ikebutuhan idan 
ipermintaan imasyarakat iakan isarana itransportasi iyang imemadai. iTerbukti idengan 
isemakin iramainya ilalu ilintas iyang isemakin ipadat ioleh ikendaraan ibermotor iserta idiikuti 
idengan isemakin iketatnya ipersaingan ipasar iindustri isepeda imotor iyang isenantiasa 
iberupaya idengan imaksimal iuntuk imendapatkan idan imempertahankan ipangsa ipasar iyang 
iada. i 

Meningkatnya ijumlah isepeda imotor idi iIndonesia idipengarui ioleh ibeberapa ifaktor 
iyaitu ijumlah ipenduduk. iJumlah ipenduduk iyang ikian ihari iterus ibertambah iakan 
imenyebabkan ikebutuhan ijuga ibertambah isehingga ipermintaan iterhadap ibarang idan ijasa 
ijuga iakan ibertambah. iJumlah isepeda imotor idalam isuatu ikeluarga icenderung 
idisesuaikan idengan ikebutuhan ianggota ikeluarga idalam ipenggunaannya, isehingga 
isemakin ibanyak ijumlah ianggota ikeluarganya, imaka imemiliki ikemungkinan iuntuk 
isepeda imotor iyang ilebih ijuga. iHal itersebut imenunjukan ibahwa ijumlah ipenduduk 
imemiliki ipengaruh iterhadap ijumlah isepeda imotor. iNamun, idalam ipembelian isepeda 
imotor, ikonsumen itidak iselalu imembeli isepeda imotor ibaru imelainkan iada ijuga 
imembeli isepeda imotor ibekas. iHal iini idisebabkan ioleh ikeadaan iekonomi ikonsumen. 

Salah isatu iperusahaan iyang ibergerak idi ibidang ipenjualan isepeda imotor ibekas iadalah 
iCV. iBukit iBatu iDi iBangkinang. iCV. iBukit iBatu iDi iBangkinang  imenjual iberbagai ijenis 
imerek isepeda imotor ibekas iyang iterdiri idari iHonda, iYamaha, iSuzuki, iKawasaki iserta 
isepeda imotor ilainnya iyang iberoperasi idi iwilayah iKabupaten iKampar ikhususnya idi 
iBangkinang . iAdapun ipenjualan isepeda imotor ibekas ipada iCV. iBukit iBatu Bangkinang  
idalam i5 i(lima) itahun iterakhir idapat idilihat isebagai iberikut i: 
Tabel  1. Volume Penjualan Motor Bekas pada CV.  Bukit Batu Bangkinang Tahun 

2017- 2021 

No. Jenis Motor Bekas Tahun (Unit) 
2017 2018 2019 2020 2021 

1 Honda 142 129 121 143 136 
2 Yamaha 137 130 128 116 93 
3 Suzuki 74 95 84 92 79 
4 Kawasaki 92 82 88 80 94 

Jumlah 445 436 421 431 402 
Sumber i: iCV. iBukit iBatu iBangkinang, i2022 

 
Berdasarkan itabel i1 dapat idilihat ibahwa ipenjualan isepeda imotor ibekas idi CV. iBukit 

iBatu iBangkinang  idalam 5i(lima) itahun iterakhir imengalami ifluktuasi. iPenjualan itertinggi 
iterjadi ipada itahun i2017 idengan ijumlah isebesar i445 iunit. iSedangkan ipenjualan iterendah 
iterjadi ipada itahun i2021 idengan ijumlah isebesar i402 iunit. iPenurunan itersebut idisebabkan 
adanya kemudahan dalam pembelian sepeda motor baru dari dealer yang ada di Bangkinang. 

Pada dasarnya, pengambilan keputusan konsumen adalah proses pemecahan masalah 
(Putri & Azhari, 2022). Saat memilih produk dan merek mana yang akan dibeli, mayoritas 
pelanggan—baik konsumen individu maupun pembeli organisasi—mengalami representasi 
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pemikiran yang hampir sama. Jika produk tersebut sesuai dengan keinginan dan kebutuhan 
pelanggan, maka pembelian dapat dilakukan oleh konsumen.  

Pelayanan pelanggan sangat penting bagi kehidupan suatu perusahaan, karena tanpa 
pelanggan, maka tidak akan terjadi transaksi jual beli diantara keduanya. Budaya pelayanan 
yang berorientasi pada pelanggan memiliki pengaruh yang luar biasa bagi citra sebuah 
perusahaan. Oleh karena itu, pelayanan harus dilakukan secara konsisten menyangkut segala 
hal, seperti ketepatan waktu, kualitas pelayanan, dan lain-lain. 

Service marketing merupakan suatu proses penciptaan dan penyampaian barang dan jasa 
yang diinginkan pelanggan, yang meliputi kegiatan yang berkaitan dengan menarik dan 
mempertahankan pelanggan, guna untuk memenuhi keinginan dan kebutuhan organisasi 
maupun perusahaan (Payne & Frow, 2014). Service marketing adalah suatu tahap dimana 
konsumen telah membeli produk atau jasa dalam satu paket lain seperti layanan sebelum dan 
sesudah penjualan (Tjiptono, 2014). Pada tahap ini pula konsumen sudah bisa 
mempertimbangkan tingkat kepuasaan mereka. 

Dalam membantu proses keputusan pembelian motor bekas kepada konsumen, CV. Bukit Batu 
Bangkinang berupaya memberikan pelayanan yang terbaik kepada konsumen tersebut. 
Memberikan pelayanan yang dimaksud adalah untuk memecahkan permasalahan konsumen 
dengan memberikan pengetahuan kepada konsumen tentang sepeda motor bekas yang 
diinginkan dengan beberapa alternative pilihan, penjelasan tentang kualitas sepeda motor 
bekas dan harga yang akan diputuskan oleh konsumen. Program pelayanan (Service 
marketing) yang dibuat oleh perusahaan adalah dengan berorientasi terhadap kebutuhan 
pelanggan dan kesesuaian dengan kemampuan finansial yang dimiliki oleh konsumen. Apabila 
komsumen ataupun calon konsumen merasa puas, setidaknya mereka akan bercerita paling 
sedikit kepada 20 orang lainnya, begitu juga sebaliknya. 

Konsumen yang akan melakukan pembelian, memerlukan informasi akan produk tersebut. 
Informasi akan suatu produk juga dapat mempengaruhi konsumen dalam mengambil 
keputusan untuk membeli. Konsumen terlebih dahulu akan melakukan pencarian informasi 
dari berbagai sumber, baik dari segi faktor produk maupun non produk. Faktor produk terdiri 
dari keiritan bahan bakar, resvonsifitas mesin, tingkat kejarangan rusak, serta kecepatan 
maksimal. Sedangkan faktor non produk meliputi reputasi merek, harga suku cadang (spare-
part), ketersediaan spare-part, ketersediaan bengkel dan harga jual kembali. 

Berdasarkan hasil observasi pada showroom CV. Bukit Batu Bangkinang, diketahui ada 
beberapa tahapan dalam memutuskan pembelian sepeda motor bekas oleh konsumen yaitu 
konsumen menanyakan tahun perakitan, lalu konsumen menanyakan kondisi sepeda motor 
yang diinginkan. Selanjutnya konsumen melakukan negosiasi terhadap sepeda motor bekas 
yang dirasa cocok. Kemudian, apabila harga yang ditawarkan oleh konsumen tidak cocok 
dengan tawaran harga yang diberikan, maka akan terjadinya negosiasi antara konsumen 
dengan pihak CV. Bukit Batu Bangkinang.  

Kemudian faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian selanjutnya adalah harga. 
Harga merupakan salah satu komponen utama dalam keputusan membeli suatu produk. Dalam 
penelitian ini harga merupakan kemampuan seseorang dalam menilai suatu barang dengan 
satuan alat ukur rupiah untuk dapat membeli produk yang ditawarkan. Konsumen pada CV. 
Bukit Batu Bangkinang lebih memilih sepeda motor bekas dari pada sepeda motor baru. Hal ini 
disebabkan karena konsumen bisa memiliki sepeda motor sesuai dengan kemampuan finansial 
mereka. 

Harga adalah sejumlah nilai yang dibebankan atas suatu produk, atau jumlah dari nilai yang 
ditukar konsumen atas manfaat-manfaat karena memiliki atau menggunakan produk tersebut. 
Penetapan harga harus diarahkan demi tercapainya tujuan perusahaan (Alma, 2018). Kemudian 
Kotler & Amstrong, (2016) menambahkan bahwa harga adalah sejumlah uang yang dibebankan 
atas suatu barang atau jasa atau jumlah dari nilai uang yang ditukar konsumen atas manfaat – 
manfaat karena memiliki atau menggunakan produk atau jasa tersebut. 

Penelitian yang dilakukan oleh Fawzeya, (2017) menunjukkan bahwa kualitas pelayanan 
dan harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Begitu juga dengan penelitian yang 
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dilakukan oleh Wibawa, (2020) menunjukkan bahwa harga dan kualitas pelayanan 
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 

Berdasarkan padaiperihalitersebutidiiatasihinggaipenulisimelaksanakan penelitian di CV. 
Bukit Batu Bangkinang dengan rumusan masalah bagaimana ipengaruh service marketing dan 
harga secara simultan dan parsial terhadap keputusan pembelian sepeda motor bekas pada CV. 
Bukit Batu Bangkinang. Adapun tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh 
service marketing dan harga secara simultan dan parsial terhadap keputusan pembelian sepeda 
motor bekas pada CV. Bukit Batu Bangkinang. 
 
B. Metedologi Penelitian  

Penelitianiiniisudahidilaksanakanipada CV. iBukit iBatu iBangkinang. Jenis data yang 
digunakan dalam penelitian ini adalah data kualitatif, yaitu data yang di nyatakan dalam 
bentuk kualitatif (kata-kata, penjelasan suatu objek, fenomena dan informasi lainnya dan data 
kuantitatif, yaitu data yang didapat dari penelitian bersifat kualitatif, maka data itu diberikan  
skala sehingga  menjadi data yang bersifat  kuantitatif. Skala  yang  digunakan  adalah  skala  
ordinal,  yaitu  data  yang  diperoleh dengan  cara  kategorisasi  atau  klasifikasi,  tetapi  
diantara  data  tersebut terdapat hubungan. Dengan skala ordinal, maka variabel yang akan 
diukur dijabarkan menjadi indikator variabel. Adapun sumber data yang dipergunakan dalam 
penelitian adalah data primer, yaitu data yang dihimpun langsung dari sumber pertama. 
Pengumpulan data dilakukan dengan mempergunakan kuesioner yang akan dibuat dengan 
model tertutup yang telah menyediakan pilihan jawaban kepada para responden dan data 
sukunder, yaitu data yang diperoleh dari CV. iBukit iBatu iBangkinang berupa laporan 
tahunan yang dipublikasikan serta laporan lain yang berkaitan dengan penelitian ini. 

Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen yang membeli sepeda motor bekas ipada 
iCV. iBukit iBatu idi iBangkinang. Teknik pengambilan sampel penelitian ini dilakukan dengan 
teknik insidental sampling yakni metode pengambilan sampel dengan cara memberikan kuesioner 
kepada siapa saja yang sedang berada pada objek penelitian. Dikarenakan jumlah populasinya 
tidak diketahui secara pasti maka penulis menetapkan jumlah populasi sebanyak 60 orang 
(Sugiyono, 2017).  

Alat analisa data yang digunakan adalah model regresi linear berganda dengan persamaan 
Y =a + b1X1+b2X2+e dimana, Y = keputusan pembelian, a = konstanta sebagai titik potong, 
b1, b2, = koefisien regresi, X1 = service marketing, X2 = harga, dan e = error term dengan 
pengujian hipotesis dilakukan dengan uji F dan uji t pada α 5% (0,5). 

 
C. Hasil dan Pembahasan  
Hasil Uji Validitas 

Sebelum melakukan pengujian hipotesis, perlu terlebih dahulu melakukan uji validitas 
yaitu untuk mengetahui butir-butir pernyataan yang valid dalam menentukan sebuah variabel. 
Adapun hasil pengujiannya dapat dilihat pada tabel 2. 
Tabel 2. Hasil Uji Validitas 

Variabel Pernyataan r Hitung r Tabel Ket 

Service Marketing 
(X1) 

Pernyataan 1 
Pernyataan 2 
Pernyataan 3 
Pernyataan 4 
Pernyataan 5 
Pernyataan 6 
Pernyataan 7 
Pernyataan 8 
Pernyataan 9 
Pernyataan 10 

0,793 
0,791 
0,761 
0,795 
0,759 
0,805 
0,760 
0,791 
0,773 
0,798 

0.254 
0.254 
0.254 
0.254 
0.254 
0.254 
0.254 
0.254 
0.254 
0.254 

Valid 
Valid 
Valid 
Valid 
Valid 
Valid 
Valid 
Valid 
Valid 
Valid 
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Variabel Pernyataan r Hitung r Tabel Ket 

Harga 
(X2) 

Pernyataan 1 
Pernyataan 2 
Pernyataan 3 
Pernyataan 4 
Pernyataan 5 
Pernyataan 6 
Pernyataan 7 
Pernyataan 8 
Pernyataan 9 
Pernyataan 10 

0,807 
0,785 
0,807 
0,776 
0,761 
0,809 
0,756 
0,779 
0,805 
0,800 

0.254 
0.254 
0.254 
0.254 
0.254 
0.254 
0.254 
0.254 
0.254 
0.254 

Valid 
Valid 
Valid 
Valid 
Valid 
Valid 
Valid 
Valid 
Valid 
Valid 

Keputusan Pembelian 
(Y) 

Pernyataan 1 
Pernyataan 2 
Pernyataan 3 
Pernyataan 4 
Pernyataan 5 
Pernyataan 6 
Pernyataan 7 
Pernyataan 8 
Pernyataan 9 
Pernyataan 10 

0,810 
0,806 
0,796 
0,827 
0,763 
0,761 
0,782 
0,808 
0,797 
0,827 

0.254 
0.254 
0.254 
0.254 
0.254 
0.254 
0.254 
0.254 
0.254 
0.254 

Valid 
Valid 
Valid 
Valid 
Valid 
Valid 
Valid 
Valid 
Valid 
Valid 

Sumber : Olahan data, 2022 
Berdasarkan tabel 2 dapat diketahui bahwa semua butir-butir pernyataan dinyatakan valid, 

karena nilai r hitung pernyataan lebih besar dari nilai r tabel yang bernilai sebesar 0,254 (Ghozali, 
2018). 
 
Hasil Uji Reliabilitas 
Tabel 3. Hasil Uji Reliabilitas 

Variabel Alpha Cronbach’s Keterangan 
Service Marketing (X1) 0,801 Handal 
Harga (X2) 0,807 Handal 
Keputusan Pembelian (Y) 0,816 Handal 

Sumber : Olahan data, 2022 
Uji Reliabilitas bertujuan untuk mengetahui tingkat kehandalan dari butir-butir pernyataan 

yang valid. Pengujian dilakukan dengan membandingkan alpha cronbach’s dengan kriteria apabila 
nilai alpha cronbach’s ≥ 0,5, maka variabel tersebut handal, dan apabila nilai alpha cronbach’s ≤ 
0,5, maka variabel tersebut tidak tidak handal (Ghozali, 2018).  
 
Hasil regresi linier berganda 

Hasil pengujian data dengan persamaan regresi linear berganda menggunakan SPSS 25, 
dengan hasil pada Tabel 2 berikut : 
Tabel 2. Hasil analisa Regresi Linear Berganda 

Coefficientsa 

Model Unstandardized Coefficients 
B Std. Error 

1 
(Constant) 3,807 2,810 
Service Marketing 0,352 0,133 
Harga 0,505 0,101 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian  
Sumber : Olahan data, 2022 

Berdasarkan Tabel 2 adalah hasil pengujian hipotesis persamaan linear berganda dapat 
disajikan dalam bersamaan berikut ini : 
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Y = 3,807+0,352X1+0,505X2 
Nilai konstanta (α) adalah bernilai positif yaitu 3,807 artinya service marketing, harga, 

dan sistem pembayaran bernilai 0 (nol), maka keputusan pembelian akan tetap sebesar 3,807. 
Nilai koefisien regresi variabel service marketing (β1) bernilai positif yaitu 0,352, artinya 
setiap peningkatan variabel service marketing sebesar 1 satuan akan meningkatkan keputusan 
pembelian sebesar 0,352 dengan asumsi variabel lain konstan dan begitu juga sebaliknya. Nilai 
koefisien regresi variabel harga (β2) bernilai positif yaitu 0,505, artinya setiap peningkatan 
variabel harga sebesar 1 satuan akan meningkatkan keputusan pembelian sebesar 0,505 dengan 
asumsi variabel lain konstan dan begitu juga sebaliknya.  

 
Hasil Uji Hipotesis Secara Simultan (Uji F) 
Tabel 3. Uji Simultan (Uji F) 

ANOVAa 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 
Regression 2658,769 3 886,256 76,571 0,000b 
Residual 648,165 56 11,574   
Total 3306,933 59    

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
b. Predictors: (Constant), Harga, Service Marketing 

Sumber : Olahan data, 2022 
Berdasarkan Tabel 3 diketahui bahwa nilai signifikansi dari variabel bebas bernilai 0,000 

yang mana nilai tersebut lebih kecil dari 0,050, artinya variabel service marketing dan harga 
secara bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap variabel keputusan pembelian. 

 
Hasil Uji Hipotesis Secara Parsial (Uji t) 
Tabel 4. Hasil Uji t 

Coefficientsa 
Model t Sig. 

1 
(Constant) 1,355 0,181 
Service Marketing 2,644 0,011 
Harga 4,989 0,000 

a. Dependent Variable : Keputusan Pembelian 
Sumber : Olahan data, 2022 

Variabel service marketing (X1) memperoleh nilai t hitung sebesar 2,644 dengan nilai 
signifikansi sebesar 0,011. Dengan demikian nilai signifikansi t hitung untuk variabel service 
marketing (X1) lebih kecil dari alpha, artinya terdapat pengaruh yang signifikan dari variabel 
service marketing (X1) terhadap keputusan pembelian. Variabel harga (X2) memperoleh nilai t 
hitung sebesar 4,989 dengan nilai signifikansi sebesar 0,000. Dengan demikian nilai signifikansi 
t hitung untuk variabel harga (X2) lebih kecil dari alpha, artinya terdapat pengaruh yang 
signifikan dari variabel harga terhadap keputusan pembelian. 

 
Hasil Uji Koefisien Korelasi (R) 
Tabel 5. Koefisien Korelasi (R) dan Koefisien Determinasi (R2) 

Model Summaryb 
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 0,897a 0,804 0,793 3,402 
Sumber : Olahan data, 2022 

Uji koefisien korelasi digunakan untuk melihat kuat atau lemahnya pengaruh antara 
variabel bebas dengan variabel terikat maka digunakan koefisien korelasi (R). Berdasarkan 
tabel 5 dapat dilihat bahwa nilai Koefisien Korelasi (R) diperoleh nilai sebesar 0,897 yang 
berada pada interval koefisien (0,80 – 1,000) yang berarti bahwa hubungan variabel bebas 
dengan variabel terikat berada pada kategori Sangat Kuat. Uji Koefisien determinasi digunakan 
untuk mengetahui kontribusi variabel bebas terhadap variabel terikat (koefisien determinasi) 
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yang dapat dilihat dari besarnya nilai Adjusted R Square x 100. Berdasarkan tabel V.12 
diperoleh nilai Adj R Square sebesar 0,804, artinya kontribusi variabel bebas terhadap variabel 
terikat sebesar 0,804 x 100  = 80,40%, ditentukan oleh variabel service marketing dan harga. 
Sedangkan sisanya sebesar 19,60% ditentukan oleh variabel lain yang tidak termasuk dalam 
penelitian ini. 

 
D.  Penutup 

Berdasarkan hasil pengujian dapat disimpulkan bahwa variabel service marketing dan 
harga sercara simultan berpengaruh terhadap keputusan pembelian sepeda motor bekas pada 
CV. Bukit Batu Bangkinang. Begitu juga hasil pengujian hipotesis secara parsial menunjukkan 
bahwa variabel service marketing dan harga sercara berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian sepeda motor bekas pada CV. Bukit Batu Bangkinang. Hubungan variabel bebas 
terhadap variabel terikat berada dalam kategori sangat kuat dengan kontribusi variabel bebas 
terhadap variabel terikat sebesar 80,40%, sedangkan sisanya sebesar 19,60% ditentukan oleh 
variabel lain yang tidak termasuk dalam penelitian ini. Penelitian ini selanjutnya sebaiknya 
dilakukan dengan menambah beberapa variabel yang terdiri dari beberapa indikator serta lokus 
yang berbeda. 
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