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ABSTRACT 

 

This research aims to analyze the influence of price perceptions, product quality and service quality on 

purchasing decisions (Study on consumers of PT. Duta Teknologi Nusantara in Tangerang City). The data 

source used in this research is primary data by distributing questionnaires. The population of this research 

is consumers of PT. Archipelago Technology Ambassador. The sample in this study used the Slovin formula 

method and obtained 96 respondents. The analysis tool used is SPSS v.25 software. The results of this 

research show that price perception and service quality have a significant effect on purchasing decisions at 

PT Duta Teknologi Nusantara, while product quality has no effect on PT Duta Teknologi Nusantara's 

purchasing decisions. Archipelago Technology Ambassador.  
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Abstrak 

 
Penelitian ini memiliki tujuan untuk menganalisis Pengaruh Persepsi Harga, Kualitas roduk Dan Kualitas 

Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Pada Konsumen PT. Duta Teknologi Nusantara di 

Tangerang Kota) . Sumber datayang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer dengan melakukan 

penyebaran kuesioner. Populasi penelitian ini adalah Konsumen PT. Duta Teknologi Nusantara . Sampel 

dalam penelitian ini menggunakan metode rumus slovin dan memperoleh sebanyak 96 responden. Alat 

analisis yang digunakan adalah software SPSS v.25. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa Persepsi 

Harga, Kualitas Pelayanan berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian PT Duta Teknologi 

Nusantara, sedangkan Kualitas produk tidak berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian PT. Duta 

Teknologi Nusantara.  

 

Kata Kunci: Persepsi Harga, Kualitas Produk, Kualitas Pelayanan, Keputusan Pembelian 

 

 

1. PENDAHULUAN 

PT. Duta Teknologi Nusantara adalah perusahaan yang bergerak di bidang teknologi informasi, 

berkolaborasi dengan lembaga pemerintah dan sektor swasta untuk menangani berbagai isu terkait 

teknologi informasi. Dengan perkembangan teknologi yang cepat, permintaan solusi IT meningkat, 

menjadikannya elemen krusial dalam berbagai aspek kehidupan dan dunia kerja. Perusahaan sering 

membutuhkan layanan dari konsultan teknologi informasi untuk merancang dan menerapkan sistem yang 

efektif. Konsultan IT memainkan peran penting dalam analisis, desain, dan implementasi sistem informasi, 

yang mendukung bisnisnya. Namun, banyak perusahaan menghadapi tantangan dalam memilih konsultan 

yang tepat. 
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Manajemen proyek yang efektif menjadi kunci dalam pengembangan proyek teknologi informasi yang 

sesuai dengan anggaran, waktu, dan standar kualitas yang diharapkan. 

 

Seiring dengan peraturan pemerintah seperti Peraturan Pemerintah Nomor 29 Tahun 2018 yang mendorong 

penggunaan produk lokal, PT. Duta Teknologi Nusantara perlu beradaptasi dengan mencari produk IT 

dalam negeri yang dapat mendukung penjualannya. 

 

2. TINJAUAN PUSTAKA 

Landasan teori dalam penelitian ini bertujuan untuk mendukung dan membimbing analisis masalah yang 

dihadapi. Penelitian ini fokus pada pengaruh persepsi harga, kualitas produk, dan kualitas pelayanan 

terhadap keputusan pembelian. 

 

2.1. Pemasaran  

Pemasaran adalah proses untuk mengidentifikasi dan memenuhi kebutuhan serta keinginan konsumen. 

Kotler dan Keller (2016) mendefinisikan pemasaran sebagai kegiatan yang dilakukan untuk memenuhi 

kebutuhan konsumen secara menguntungkan. American Marketing Association (AMA) menjelaskan 

pemasaran sebagai aktivitas, institusi, dan proses yang menciptakan, mengkomunikasikan, dan memberikan 

nilai pelanggan. Philip Kotler menggambarkan pemasaran sebagai proses sosial dan manajerial untuk 

memenuhi kebutuhan dan keinginan melalui penciptaan, penawaran, dan pertukaran produk yang bernilai. 

 

2.1.1. Keputusan Pembelian 

Keputusan Pembelian adalah tahap setelah niat atau keinginan untuk membeli, namun berbeda dari 

pembelian yang nyata. Morrisan (2010) menjelaskan bahwa keputusan pembelian adalah proses di mana 

konsumen memutuskan untuk membeli, tetapi perlu melakukan pembelian yang sebenarnya. Ebert dan 

Griffin (2014) mengungkapkan bahwa keputusan pembelian bisa dipengaruhi oleh motif rasional, 

emosional, atau keduanya. Rao dan Monroe (dalam Dinawan, 2010) menambahkan bahwa konsumen 

biasanya membandingkan harga dan kualitas produk sebelum mengambil keputusan. Sunyoto (2013) 

menyoroti bahwa indikator keputusan pembelian mencakup jenis produk, bentuk produk, merek, penjual, 

jumlah produk, waktu pembelian, dan metode pembayaran. 

 

Tahapan Proses Keputusan Pembelian menurut Kotler dan Keller (2016) terdiri dari:  

a. Pengenalan Masalah: Awal dari proses di mana pembeli menyadari adanya kebutuhan yang dipicu oleh 

keinginan internal atau eksternal.  

b. Pencarian Informasi : Tahap di mana konsumen mencari informasi tentang merek pesaing dan 

atributnya dari berbagai sumber. 

c. Evaluasi Alternatif : Penilaian produk berdasarkan manfaat yang ditawarkan oleh berbagai merek. 

d. Keputusan Pembelian : Pemilihan merek dan niat pembelian terhadap produk tersebut.  

e. Perilaku Pasca Pembelian : Evaluasi kepuasan pascapembelian, tindakan setelah pembelian, serta cara 

penggunaan dan penyingkiran produk.  

 

Indikator Keputusan Pembelian menurut Thompson & Peteraf (2016) mencakup:  

a. Sesuai Kebutuhan : Produk yang dibeli sesuai dengan kebutuhan dan mudah ditemukan.  

b. Manfaat : Produk memberikan manfaat yang signifikan bagi konsumen.  

c. Ketepatan : Harga produk sesuai dengan kualitas dan keinginan konsumen.  

d. Pembelian Berulang : Konsumen merasa puas dan berniat untuk melakukan pembelian di masa depan. 

 

2.1.2. Persepsi Harga 

Persepsi Harga menurut Chang dan Wildt (dalam Kaura, 2012) adalah bagaimana konsumen menilai harga 

suatu produk secara subjektif. Dalam lingkungan persaingan yang ketat, perbedaan harga menjadi faktor 

penting dalam keputusan pembelian, di mana konsumen biasanya memilih produk dengan harga terendah. 

Peter dan Olson (2010) menambahkan bahwa perilaku konsumen mempengaruhi bagaimana mereka 

mengevaluasi harga. Dimensi persepsi harga mencakup keterjangkauan, kesesuaian harga dengan kualitas, 

daya saing harga, dan kesesuaian harga dengan manfaat (Kotler dan Armstrong, 2008). Monroe (dalam 

Harjati dan Vanesia, 2015) menyebutkan dua dimensi utama persepsi harga: Perceived Quality (Persepsi 

Kualitas) dan Perceived Monetary Sacrifice (Persepsi Biaya yang Dikeluarkan). 

 

2.1.3. Kualitas Produk 

Kualitas Produk meliputi kondisi fisik, fungsi, dan atribut produk seperti daya tahan, keandalan, 

kemudahan penggunaan, serta atribut lainnya yang memenuhi kebutuhan konsumen. Kualitas produk 
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merupakan faktor kunci dalam persaingan dan sering dianggap sebanding dengan harga yang dibayar 

(Gunawan, 2022; Meutia, 2020; Rahman, 2018).  Dimensi kualitas produk menurut Lupiyoadi dan 

Hamdani (2017) meliputi: 

a. Kinerja (Performance) : Karakter inti produk termasuk atribut dan kinerja individu. 

b. Keragaman Produk (Features) : Fitur tambahan yang menambah nilai produk. 

c. Estetika (Aesthetics) : Penilaian subjektif terhadap penampilan, rasa, dan bau produk. 

 

2.1.4. Kualitas Pelayanan 

Kualitas Pelayanan didefinisikan sebagai sejauh mana pelayanan memenuhi ekspektasi pelanggan 

(Tjiptono, 2012).  Kotler (dalam Fandy Tjiptono, 2016) menyebutkan lima aspek yang mempengaruhi 

kualitas pelayanan: Assurance (Kepastian), Reliability (Keandalan), Empathy (Empati), Responsiveness 

(Daya Tanggap), dan Tangible (Berwujud). 

 

3. METODOLOGI PENELITIAN 

Menurut Sugiyono (2018) Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi 

tersebut. Sampel yang digunakan adalah Konsumen PT. Duta Teknologi Nusantara yang sudah melakukan 

pembelian barang minimal 1 kali. Dalam perhitungan sampel peneliti menggunakan rumus slovin. Menurut 

Sugiyono (2018) rumus slovin yaitu sebuah rumus atau formula untuk menghitung jumlah sampel minimal 

apabila sebuah populasi diketahui jumlahnya. Adapun perhitungan menggunakan rumus slovinsebagai 

berikut: 

 

 

 

 

 

 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN 

4.1 Tabel 

4.1.1 Uji Validitas  

Tabel 1 Persepsi Harga (X1) 

 

Item-Total Statistics 

  

Scale Mean 

if Item 

Deleted 

 

Scale 

Variance if 

Item 

Deleted 

 

Corrected 

Item- 

Total 

Correlation 

 

 

Cronbach's Alpha if 

Item Deleted 

X1_1 17.4271 5.995 .848 .861 

X1_2 17.4063 6.286 .820 .867 

X1_3 17.3958 6.600 .756 .882 

X1_4 17.2500 7.537 .706 .894 

X1_5 17.2292 7.568 .693 .896 

 

Tabel 2 Kualitas Produk (X2) 

Item-Total Statistics 

  

Scale Mean 

if Item 

Deleted 

 

Scale Variance 

if Item 

Deleted 

 

Corrected 

Item-Total 

Correlation 

 

 

Cronbach's Alpha if 

Item Deleted 

X2_1 17.1146 7.745 .753 .897 

X2_2 17.0208 7.789 .776 .892 

X2_3 17.0729 7.605 .791 .889 
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X2_4 17.1042 7.336 .778 .893 

X2_5 17.0625 7.933 .789 .890 

 

Tabel 3 Kualitas Pelayanan (X3) 

Item-Total Statistics 

  

Scale Mean 

if Item 

Deleted 

 

 

Scale Variance 

if 

Item Deleted 

 

 

Corrected Item-

Total 

Correlation 

 

 

Cronbach’s 

Alpha if Item 

Deleted 

X3_1 17.2708 8.136 .843 .908 

X3_2 17.1979 9.424 .769 .922 

X3_3 17.2292 8.747 .840 .908 

X3_4 17.3229 8.600 .808 .914 

X3_5 17.2292 8.684 .821 .912 

 

Tabel 4 Keputusan Pembelian (Y) 

Item-Total Statistics 

  

Scale Mean 

if Item 

Deleted 

 

Scale 

Variance if 

Item 

Deleted 

 

Corrected 

Item-Total 

Correlation 

 

Cronbach’s 

Alpha if Item 

Deleted 

Y1 17.6250 5.121 .656 .856 

Y2 17.7083 4.525 .705 .846 

Y3 17.5938 4.560 .760 .830 

Y4 17.5104 4.905 .753 .834 

Y5 17.5208 5.115 .638 .860 

 

4.1.2 Uji Realiabilitas  

Tabel 5 Persepsi Harga (X1) 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

N of Items 

.903 5 

 

Tabel 6 Kualitas Produk (X2) 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

N of Items 

.912 5 

 

Tabel 7 Kualitas Pelayanan (X3) 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.929 5 
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Tabel 8 Keputusan Pemebelian (Y) 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.873 5 

 

4.1.3 Uji Normalitas  

Tabel 8 Uji Normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstandardiz ed 

Residual 

N 96 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. Deviation 1.31472848 

Most Extreme Differences Absolute .070 

Positive .068 

Negative -.070 

Test Statistic .070 

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

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

d. This is a lower bound of the true significance. 

 

4.1.4 Uji Multikoleniaritas 

Tabel 9 Uji Multikoleniaritas 

Model Collinearity Statistics 

 Tolerance VIF 

1 Persepsi Harga .285 3.509 

Kualitas Produk .245 4.082 

Kualitas Pelayanan .273 3.660 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

 

4.1.5 Uji Linier Berganda 

Tabel 10 Uji Linier Berganda 

Coefficientsa 

 

 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

 

 

t 

 

 

Sig. 
B Std. Error Beta 

1 (Constant) 6.370 .949  6.712 .000 

Persepsi Harga .288 .080 .343 3.615 .000 

Kualitas Produk .054 .081 .068 .668 .506 

Kualitas 

Pelayanan 

.381 .072 .515 5.318 .000 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
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4.1.6 Uji Determinasi 

Tabel 11 Uji Determinasi 

Model Summaryb 

 

Model 

 

R 

 

R Square 

 

Adjusted 

R Square 

 

Std. Error of 

the Estimate 

1 .874a .764 .757 1.33599 

a. Predictors: (Constant), Kualitas Produk, Persepsi Harga, Kualitas Produk 

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

 

4.1.7 Uji Parsial (Uji T) 

Tabel 12 Uji Parsial (Uji T) 

Coefficientsa 

 

 

Model 

 

 

t 

 

 

Sig. 

1 (Constant) 6.712 .000 

Persepsi Harga 3.615 .000 

Kualitas Produk .668 .506 

Kualitas Pelayanan 5.318 .000 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

 

4.2 Gambar 

 
Gambar 1. Kerangka Teoritis 

 

5. KESIMPULAN DAN SARAN 

Penelitian ini bertujuan untuk mengevaluasi dampak dari Persepsi Harga, Kualitas Produk, dan Kualitas 

Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian di PT. Duta Teknologi Nusantara. Data yang digunakan berasal 

dari responden konsumen perusahaan tersebut. Berdasarkan analisis data dan pembahasan sebelumnya, 

kesimpulan dari penelitian ini adalah sebagai berikut : Persepsi Harga memiliki pengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian, Kualitas Produk tidak menunjukkan pengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian, Kualitas Pelayanan memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 

 

SARAN 

Untuk Peneliti Selanjutnya  

a. Hasil penelitian ini dapat dijadikan acuan bagi penelitian di masa mendatang, khususnya terkait dengan 

faktor Persepsi Harga, Kualitas Produk, dan Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian. 

b. Peneliti disarankan untuk lebih aktif mencari dan membaca berbagai referensi yang relevan dengan 

topik penelitian untuk memperdalam pemahaman. 

c. Bagi yang akan melakukan penelitian di lokasi yang sama, disarankan untuk menambah atau 

mengganti variabel yang digunakan dalam studi ini untuk memperoleh perspektif baru. 
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d. Peneliti harus mempelajari lebih lanjut tentang subjek penelitian agar lebih memahami isu yang akan 

dibahas. Referensi dari buku atau penelitian sebelumnya yang relevan dengan variabel dan metode 

yang digunakan sangat dianjurkan. 

e. Peneliti yang akan datang diharapkan mempersiapkan diri dengan baik dalam proses pengambilan dan 

pengumpulan data serta aspek-aspek lain terkait penelitian. 

 

Untuk Perusahaan 

a. Menambah jumlah tenaga penjualan untuk meningkatkan volume penjualan produk perusahaan. 

b. Melakukan promosi yang lebih intensif melalui media digital, termasuk bekerja sama dengan 

influencer yang memiliki banyak pengikut. Evaluasi efektivitas promosi secara berkala untuk 

memastikan peningkatan nilai jual produk. Jika promosi yang dilakukan tidak efektif, pertimbangkan 

strategi promosi alternatif. 

c. Mempertimbangkan untuk membuka cabang di kota-kota besar di Indonesia untuk memperluas 

jangkauan pasar dan mencapai lebih banyak konsumen. 
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