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Abstract

The advent of technology and increasingly stalled roads make the smart  
entrepreneurs in the field of technology to open a business. One of the businesses 
opened is an online transport business. In Indonesia, especially in Surabaya, the 
most popular transportation is taxibike online. One of the entrepreneurs desire is 
that his business can get a lot of consumers, of course it can not be separated from 
purchasing decisions that exist in the consumer. The online transport entrepreneur 
must know what is underlying in the consumer purchase decision. This study aims 
to analyze how much influence Location, Price, Promotion and Quality of Service 
to Decision in using Taxibike Online at students Catholic University Darma Cendika 
in Surabaya. Sampling method used is Purposive Sampling. The sample in this 
research is 75 students of Catholic University Darma Cendika, then analyzed the 
data obtained by using quantitative data analysis covering validity test, reliability 
test, classical assumption test, multiple linear regression analysis, coefficient of 
determination (R2), and hypothesis testing through t test. Data that has met the 
validity test, reliability test and classical assumption test is processed using SPSS 
ver.16, so as to produce regression equation as follows :Y = 9,324 + 0,074 X1 + 
0,157 X2 + 0,061 X3. Where is Purchase Decision variable (Y), Price variable (X1), 
Promotion variable (X2) and Service Quality variable (X3). Hypothesis testing 
using t test shows that the three independent variables namely Price (X1) with 
tcount 0,738, Promotion (X2) with tcount 1,848 and Service Quality (X3) with 
tcount 0,945 not influence to dependent variable of Purchase Decision (Y) because 
tcount <  ttable ( 1,994).The Adjusted R Square number of 0.121 indicates that 
12,1 percent of the Purchase Decision variable can be explained by the three 
independent variables in the regression equation, and have a very low level of 
relationship, while the remaining 87,9  percent is explained by other variables 
beyond the three variables used in this study.
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Pendahuluan 
Saat ini perkembangan penduduk di Indonesia bisa dikatakan setiap tahunnya meningkat, 

khususnya di kota-kota besar seperti Jakarta, Surabaya, Jogjakarta dan kota-kota lainnya. 
Bertambahnya jumlah penduduk maka kemacetan di jalan kota-kota besar juga meningkat. 
Faktor bertambahnya penduduk maka akan meningkatkan pertumbuhan kendaraan, 
sedangkan pertumbuhan jalanan di kota-kota besar tidak sebanding dengan pertumbuhan 
kendaraan yang mengakibatkan kota-kota besar di Indonesia menjadi macet. Macetnya 
jalanan di Surabaya, banyak warga yang memilih menggunakan ojek. Selain hemat biaya, 
ojek dapat juga menghemat waktu bagi penumpangnya karena sepeda motor lebih bergerak 
cepat daripada mobil. 

Di sisi lain, Indonesia juga merupakan negara berkembang. Hal ini dapat dibuktikan 
dengan teknologi-teknologi yang ada seperti televisi, playstation, papan reklame elektronik, 
internet dan juga handphone. Indonesia perlahan mulai meningkatkan penggunaan teknologi 
tersebut untuk dijadikan bisnis. Bisnis - bisnis tersebut antara lain rental playstation, jual 
beli online, taksi online dan juga ojek online. Ojek online pertama di Indonesia didirikan 
oleh salah satu entrepreneur dengan memanfaatkan teknologi aplikasi dari sebuah 
handphone. Aplikasi ojek online sendiri sebagai penghubung antara penumpang yang 
ingin menggunakan ojek dengan tukang ojek. Dengan adanya aplikasi tersebut, tukang ojek 
lebih efisien dalam hal waktu dan juga meningkatkan pendapatan. Harga dari ojek online 
terbilang lebih murah dari ojek konvensional, hal itu dapat dilihat dari kepastian harga yang 
dibuat oleh perusahaan aplikasi tersebut, sehingga menyebabkan pengguna ojek online 
meningkat. Hal tersebut dapat dilihat menjamurnya driver-driver ojek online. Tidak hanya 
harga saja yang menjadi faktor pengguna ojek online, promosi yang dilakukan juga cukup 
banyak salah satunya ketika membuka google terdapat iklan yang mempromosikan ojek 
online agar masyarakat dapat mengetahui bahwa sekarang di Indonesia terdapat sebuah 
aplikasi antar jemput online. 

Lokasi juga sangat menentukan driver ojek online untuk mempercepat proses 
penjemputan pelanggan. Mengingat lokasi Universitas Katolik Darma Cendika yang 
memiliki gedung yang cukup luas dan tinggi sehingga memudahkan driver ojek online 
untuk melakukan proses penjemputan. Akibat dari lokasi yang strategis tersebut tidak 
jarang mahasiswa Universitas Katolik Darma Cendika yang menggunakan ojek online. Ojek 
online juga mengutamakan kualitas pelayanan yang diberikan agar setelah menggunakan 
konsumen dapat merasakan kepuasan layanan yang diterimanya. Salah satu kepuasan yang 
bisa dilihat yaitu ketika mendapatkan driver ojek online untuk menjemput, biodata driver 
tersebut jelas sehingga konsumen merasa aman dalam menggunakan ojek online. Ojek 
online sendiri memiliki sistem seperti taksi, yaitu menjemput penumpang/customernya 
langsung di tempat penjemputan, tanpa harus harus keluar terlebih dahulu untuk mencari 
tukang ojek. Dalam hal ini kedua pihak saling menguntungkan. Adapun layanan tambahan 
yang diberikan oleh ojek online, yakni layanan antar kirim barang dalam kota. Dengan 
adanya layanan tersebut, masyarakat khususnya di Surabaya dapat mengirim barang tanpa 
perlu keluar untuk mengirim barangnya. 

Saat ini di Surabaya memiliki berberapa aplikasi ojek online, tetapi yang paling banyak 
penggunanya yaitu Go-Jek, Grab, dan Uber. Penggunanya pun tidak hanya masyarakat luas saja, 
banyak juga mahasiswa maupun mahasiswi yang menggunakan jasa ojek online. Berberapa 
faktor antara lain lebih cepat tanpa menunggu angkutan umum, lebih menghemat waktu 
dan efisien, tidak dapat membawa kendaraan sendiri, serta kesulitan mencari lahan parkir 
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sehingga mereka memutuskan untuk menggunakan jasa ojek online. Ojek online pertama di 
Indonesia didirikan oleh salah satu entrepreneur dengan memanfaatkan teknologi aplikasi 
dari sebuah handphone. Aplikasi ojek online sendiri sebagai penghubung antara penumpang 
yang ingin menggunakan ojek dengan tukang ojek. Dengan adanya aplikasi tersebut, tukang 
ojek lebih efisien dalam hal waktu dan juga meningkatkan pendapatan. 

Harga dari ojek online terbilang lebih murah dari ojek konvensional, hal itu dapat dilihat 
dari kepastian harga yang dibuat oleh perusahaan aplikasi tersebut, sehingga menyebabkan 
pengguna ojek online meningkat. Hal tersebut dapat dilihat menjamurnya driver-driver 
ojek online. Tidak hanya harga saja yang menjadi faktor pengguna ojek online, promosi 
yang dilakukan juga cukup banyak salah satunya ketika membuka google terdapat iklan 
yang mempromosikan ojek online agar masyarakat dapat mengetahui bahwa sekarang di 
Indonesia terdapat sebuah aplikasi antar jemput online. 

Ojek online juga mengutamakan kualitas pelayanan yang diberikan agar setelah meng-
gunakan konsumen dapat merasakan kepuasan layanan yang diterimanya. Salah satu ke-
puasan yang bisa dilihat yaitu ketika mendapatkan driver ojek online untuk menjemput, 
biodata driver tersebut jelas sehingga konsumen merasa aman dalam menggunakan ojek 
online. Ojek online sendiri memiliki sistem seperti taksi, yaitu menjemput penumpang/
customernya langsung di tempat penjemputan, tanpa harus harus keluar terlebih dahulu 
untuk mencari tukang ojek. Dalam hal ini kedua pihak saling menguntungkan. Adapun 
layanan tambahan yang diberikan oleh ojek online, yakni layanan antar kirim barang dalam 
kota. Dengan adanya layanan tersebut, masyarakat khususnya di Surabaya dapat mengirim 
barang tanpa perlu keluar untuk mengirim barangnya. 

Saat ini di Surabaya memiliki berberapa aplikasi ojek online, tetapi yang paling banyak 
penggunanya yaitu Go-Jek, Grab, dan Uber. Penggunanya pun tidak hanya masyarakat luas 
saja, banyak juga mahasiswa maupun mahasiswi yang menggunakan jasa ojek online. 
Berberapa faktor antara lain lebih cepat tanpa menunggu angkutan umum, lebih menghemat 
waktu dan efisien, tidak dapat membawa kendaraan sendiri, serta kesulitan mencari lahan 
parkir sehingga mereka memutuskan untuk menggunakan jasa ojek online. 

Berdasarkan uraian latar belakang di atas maka penulis ingin meneliti pengaruh lokasi, 
harga, promosi, dan kualitas pelayanan terhadap keputusan dalam menggunakan ojek 
online pada mahasiswa Universitas Katolik Darma Cendika di Surabaya. 

Rumusan Masalah 
Dari latar belakang masalah yang telah diuraikan di atas, maka permasalahan yang akan 

dibahas dalam penelitian ini antara lain: 

1. Apakah lokasi berpengaruh terhadap keputusan dalam menggunakan ojek online pada 
mahasiswa Universitas Katolik Darma Cendika di Surabaya?

2. Apakah harga berpengaruh terhadap keputusan dalam menggunakan ojek online pada 
mahasiswa Universitas Katolik Darma Cendika di Surabaya? 

3. Apakah promosi berpengaruh terhadap keputusan dalam meggunakan ojek online pada 
mahasiswa Universitas Katolik Darma Cendika di Surabaya? 

4. Apakah kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusan dalam menggunakan ojek 
online pada mahasiswa Universitas Katolik Darma Cendika di Surabaya? 
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Tujuan Penelitian 
      Adapun tujuan dari yang peneliti lakukan sebagai berikut: 
1. Untuk mengetahui pengaruh lokasi terhadap keputusan dalam menggunakan ojek online 

pada mahasiswa Universitas Katolik Darma Cendika di Surabaya.
2. Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap keputusan dalam menggunakan ojek online 

pada mahasiswa Universitas Katolik Darma Cendika di Surabaya. 
3. Untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap keputusan dalam menggunakan ojek 

online pada mahasiswa Universitas Katolik Darma Cendika di Surabaya. 
4. Untuk mengetahui pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan dalam menggunakan 

ojek online pada mahasiswa Universitas Katolik Darma Cendika di Surabaya. 

Landasan Teori
Lokasi

Menurut Ujang Suwarman (2004:280) menyatakan bahwa, “lokasi merupakan tempat 
usaha yang sangat mempengaruhi keinginan seseorang konsumen untuk datang dan 
berbelanja”

Menurut Buchari Alma (2013) mengemukakan bahwa, “lokasi adalah tempat perusahaan 
beroperasi atau tempat perusahaan melakukan kegiatan untuk menghasilkan barang dan 
jasa yang mementingkan segi ekonominya”

Harga 
Menurut Daryanto (2013:62) menyatakan bahwa “harga adalah jumlah uang yang 

ditagihkan untuk suatu produk atau sejumlah nilai yang dipertukarkan konsumen untuk 
manfaat memiliki atau menggunakan poduk”. 

Menurut Alma (2013:169) mendefinisikan bahwa, “harga adalah sebagai nilai suatu 
barang yang dinyatakan dengan uang”. 

Promosi 
Menurut Suryana (2014:218) promosi adalah “cara mengomunikasikan barang dan jasa 

yang ditawarkan supaya konsumen mengenal dan membeli”. 

Menurut Kotler dan Keller (2012:25) menyatakan bahwa “promosi berarti aktivitas yang 
menyampaikan manfaat produk dan membujuk pelanggan membelinya”. 

Kualitas Pelayanan 
Menurut Tjiptono (2014:268) mendefinisikan bahwa “kualitas pelayanan berpusat pada 

upaya pemenuhan kebutuhan dan keinginan pelanggan serta ketepatan penyampaiannya 
untuk mengimbangi harapan pelanggan”. 

Menurut Kotler dan Keller (2012:153) menyatakan bahwa, “kualitas pelayanan adalah 
totalitas fitur dan karakteristik dari suatu produk atau jasa yang menanggung pada 
kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan yang dinyatakan atau tersirat”. 

Keputusan Pembelian 
Menurut Swastha (2009:68) keputusan pembelian yaitu sebuah pendekatan penyelesaian 

masalah pada kegiatan manusia untuk membeli suatu barang atau jasa dalam memenuhi 
keinginan dan kebutuhan yang terdiri dari pengenalan kebutuhan keinginan, pencarian 
informasi, evaluasi terhadap alternatif pembelian, keputusan pembelian dan tingkah laku 
setelah pembelian. 
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Menurut Tjiptono (2014:21) keputusan pembelian adalah sebuah proses dimana 
konsumen mengenal masalahnya, mencari informasi mengenai produk atau merek tertentu 
dan mengevaluasi seberapa baik masing-masing alternatif tersebut dapat memecahkan 
masalahnya, yang kemudian mengarah kepada keputusan pembelian.

Metode Penelitian 
Sumber data menggunakan pengumpulan data primer, dalam penelitian ini melalui 

cara wawancara dengan mahasiswa Universitas Katolik Darma Cendika dan menyebarkan 
kuesioner kepada pihak-pihak yang berhubungan dengan penelitian yang dilakukan, dalam 
hal ini adalah Mahasiswa Universitas Katolik Darma Cendika di Surabaya yang pernah 
menggunakan ojek online. 

Populasi 
Populasi dalam penelitian ini adalah Mahasiswa Universitas Katolik Darma Cendika di 

Surabaya yang pernah menggunakan jasa ojek online. 

Sampel 
Dalam penelitian ini digunakan tiga variabel independen, sehingga jumlah sampel yang 

digunakan yaitu 75 responden.

Pembahasan 
Penelitian ini dilakukan terhadap 75 responden untuk mendapatkan gambaran menge-

nai karakteristik keputusan dalam menggunakan ojek online pada mahasiswa Universitas 
Katolik Darma Cendika di Surabaya, berikut ini diuraikan berdasarkan jenis kelamin dan 
jadwal kuliah kelas pagi atau sore. Berdasarkan pengelompokan jenis kelamin, presentase 
tertinggi yang mengisi kuesioner adalah perempuan (60%), sedangkan sisanya (40%) 
adalah laki-laki. Hal ini dikarenakan dibagi berberapa alasan yaitu ada yang belum bisa 
menaiki kendaraan sendiri, belum memiliki kendaraan, sudah memiliki kendaraan tetapi 
harus bergantian dengan orang tuanya dan juga hanya ingin memakai potongan harga yang 
disediakan oleh ojek online. Dari tabel 4.2 di atas menunjukkan bahwa presentase tertinggi 
yang pernah menggunakan ojek online adalah jadwal kuliah anak kelas pagi yaitu 53,3% 
dengan jumlah 40 orang, sedangkan sisanya 46,7% yaitu jadwal kuliah anak kelas sore. Hal 
ini dikarenakan mahasiswa Universitas Katolik Darma Cendika yang mengambil jadwal 
kuliah kelas pagi kebanyakan adalah anak kost dan juga asrama. Selain itu, mahasiswa APTIK 
(Asosiasi Perguruan Tinggi Katolik) juga mewajibkan mahasiswanya untuk mengambil 
jadwal kuliah kelas pagi, sehingga mahasiswa kelas pagi jumlahnya lebih banyak daripada 
kelas sore dan mendominasi dalam pengisian kuesioner. Dalam penelitian ini, peneliti 
menggunakan aplikasi SPSS versi 16 untuk keseluruhan pengolahan data kuesioner. 

Berdasarkan tabel di atas dapat disimpulkan bahwa instrumen variabel pada Harga (X1), 
Promosi (X2), Kualitas Pelayanan (X3) dan Keputusan Pembelian (Y) dinyatakan VALID 
karena rhitung > rtabel (0,227), sehingga seluruh instrumen yang ada pada instrumen pada 
penelitian ini dikatakan layak untuk pengujian selanjutnya. 
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Semua variabel mempunyai Cronbach’s Alpha yang cukup besar yaitu di atas 0,7 sehingga 
dapat dikatakan semua konsep pengukur masing-masing variabel dari kuesioner adalah 
Reliabel dan bisa dilanjutkan untuk pengujian di tahap selanjutnya, demikian juga model 
regresi memenuhi asumsi normalitas. 

Selain itu, untuk menguji normalitas secara statistik, digunakan uji Kolmogrov-Smirnov. 
Berdasarkan besarnya nilai Kolmogrov-Smirnov adalah 0,632 dan dapat diketahui bahwa 
nilai Unstandardized Residual memiliki nilai Asymp. Sig 0,820 yang artinya Sig. > 0,05 dengan 
demikian data terdistribusi dengan normal. Berdasarkan tabel 4.6 diatas, dalam model 
regresi tidak terjadi multikolinieritas atau korelasi yang sempurna antara variabel variabel 
bebas yaitu Harga, Promosi, dan Kualitas Pelayanan karena nilai VIF < 10 dan nilaitolerance 
> dari 0,1. Dari grafik tersebut, dapat terlihat titik-titik yang menyebar secara acak, tidak 
membentuk pola tertentu yang jelas, serta tersebar baik di atas maupun di bawah angka 0 
(nol) pada sumbu Y, maka tidak terjadi heteroskedastistas. 

Berdasarkan hasil pengolahan data dari variabel Harga, Promosi dan Keputusan 
Penggunaan / Pembelian, maka diperoleh hasil regresi yang ada pada tabel 4.7 di atas dengan 
bentuk persamaan regresi linier berganda sebagai berikut : Y = 9,324 + 0,074 X1 + 0,157 X2 
+ 0,061 X3. Dari persamaan regresi linier berganda di atas diperoleh nilai sebagai berikut : a 
= 9,324 konstanta sebesar 9,324. Artinya jika variabel bebas yaitu Harga (X1), Promosi (X2), 
dan Kualitas Pelayanan (X3) bernilai nol, maka rata-rata Keputusan Pembelian (Y) akan 
bernilai 9,324 satuan. ß1 = 0,074 nilai koefisien regresi variabel Harga (X1) adalah sebesar 
0,074 yang mengandung arti jika variabel Harga (X1) bertambah satu-satuan dan variabel 
lainnya bernilai konstan, maka Keputusan Pembelian (Y) akan meningkatkan sebesar 0,074 
satuan. ß2 = 0,157 nilai koefisien regresi variabel Promosi (X2) adalah sebesar 0,157 yang 
mengandung arti jika variabel Promosi (X2) bertambah satu satuan dan variabel lainnya 
bernilai konstan, maka Keputusan Pembelian (Y) akan meningkat sebesar 0,157 satuan. ß3 
= 0,061 nilai koefisien regresi variabel Kualitas Pelayanan (X3) adalah sebesar 0,061 yang 
mengandung arti jika variabel Kualitas Pelayanan (X3) bertambah satu satuan dan variabel 
lainnya bernilai konstan, maka Keputusan Pembelian (Y) akan meningkat sebesar 0,061 
satuan. 

Berdasarkan hasil diketahui bahwa besarnya nilai koefisien determinasi ditunjukkan 
oleh nilai Adjuster R Square yaitu sebesar 0,121 artinya bahwa variasi dari semua variabel 
bebas yaitu Harga, Promosi, dan Kualitas Pelayanan dapat menerangkan variabel terikat 
Keputusan Pembelian yaitu sebesar 12,1%, sedangkan sisanya 87,9% dipengaruhi oleh 
variabel lain yang tidak diajukan dalam penelitian ini. Hal ini menunjukkan bahwa variabel 
Harga, Promosi, dan Kualitas Pelayanan memiliki tingkat hubungan yang sangat rendah 
terhadap variabel Keputusan Pembelian. 

Hasil Hipotesis Uji t yang pertama diperoleh nilai thitung untuk variabel Harga adalah 
sebesar 0,738 dan dengan menggunakan taraf signifikasi a = 5% atau 0,05 maka diperoleh 
ttabel sebesar 1,994, maka hasilnya adalah thitung < ttabel yaitu 0,738 < 1,994 dengan 
nilai signifikasi 0,463 >a = 5% atau 0,05. Artinya Harga (X1) tidak berpengaruh terhadap 
Keputusan Pembelian (Y). Hasil tersebut tidak sejalan dengan hipotesis yang diajukan. 
Hal ini disebabkan kebanyakan mahasiswa tidak akan terpengaruh dengan Harga yang 
ditarifkan karena tarif yang ditetapkan ojek online tetap lebih murah dibandingkan dengan 
ojek konvensional. 
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Selain itu, jika harga ojek online naik maka harga ojek konvensional juga akan ikut 
naik. Hasil Hipotesis Uji t yang kedua diperoleh nilai thitung untuk variabel promosi 
adalah sebesar 1,848 dan menggunakan taraf signifikansi a = 5% atau 0,05 diperoleh 
ttabel sebesar 1,994. Maka hasilnya adalah thitung < ttabel yaitu 1,848 < 1,994 dengan 
nilai signifikansi 0,069 > 5% atau 0,05. Artinya Promosi (X2) tidak berpengaruh terhadap 
Keputusan Pembelian (Y). Hasil tersebut tidak sejalan dengan hipotesis yang diajukan. Hal 
ini disebabkan jika ada driver yang tidak menggunakan atribut ataupun perusahaan ojek 
online tidak mempromosikan perusahaannya di media sosial dan media cetak, mahasiswa 
akan tetap menggunakan ojek online jika mereka sangat membutuhkannya. Hasil Hipotesis 
(Uji t) yang ketiga diperoleh nilai thitung untuk variabel Kualitas Pelayanan adalah sebesar 
0,945 dan dengan menggunakan tarif signifikan a = 5% atau 0,05 diperoleh ttabel sebesar 
1,994. Maka hasilnya adalah nilai ttabel < ttabel yaitu 0,945 < 1,994 dan nilai signifikansi 
0,348 > a = 5% atau 0,05. Artinya Kualitas Pelayanan (X3) tidak berpengaruh terhadap 
Keputusan Pembelian (Y). Hasil tersebut tidak sejalan dengan hipotesis yang diajukan. Hal 
ini disebabkan Kualitas Pelayanan pada ojek online sama dalam memberikan pelayanannya 
terhadap penumpangnya seperti menjemput penumpang sesuai dengan lokasi penjemputan, 
ramah terhadap penumpangnya, dan berusaha memberikan layanan yang terbaik terhadap 
penumpangnya.

Simpulan 
Beberapa simpulan dari penelitian ini:

1. Uji Hipotesis pertama (variabel Harga X1) diketahui bahwa nilai thitung < ttabel yaitu 0,738 
< 1,994 dan nilai signifikansi 0,463 > α = 5% atau 0,05. Hal ini dapat diartikan bahwa 
Harga tidak berpengaruh terhadap Keputusan dalam Menggunakan Ojek Online pada 
mahasiswa Universitas Katolik Darma Cendika di Surabaya.

2. Uji Hipotesis kedua (variabel Promosi X2) diketahui bahwa nilai thitung < ttabel yaitu 1,848 
< 1,994 dan nilai signifikansi 0,069 > α = 5% atau 0,05. Hal ini dapat diartikan bahwa 
Promosi tidak berpengaruh terhadap Keputusan dalam Menggunakan Ojek Online pada 
mahasiswa Universitas Katolik Darma Cendika di Surabaya. 

3. Uji Hipotesis ketiga (variabel Kualitas Pelayanan X3) diketahui bahwa nilai thitung < ttabel 
yaitu 0,945 < 1,994 dan nilai signifikansi 0,348 > α = 5% atau 0,05. Hal ini dapat diartikan 
bahwa Kualitas Pelayanan tidak berpengaruh terhadap Keputusan dalam Menggunakan 
Ojek Online pada mahasiswa Universitas Katolik Darma Cendika di Surabaya. 

4. Semua variabel indenpendent (Harga, Promosi, Kualitas Pelayanan) tidak memiliki 
pengaruh terhadap variabel dependent (Keputusan Pembelian) dikarenakan hasil nilai 
uji t semua variabel lebih kecil dari ttabel.

5. Besarnya nilai Koefisien Determinasi yang ditunjukkan oleh nilai Adjusted R Square yaitu 
sebesar 0,121 artinya bahwa variasi dari semua variabel bebas yaitu Harga, Promosi, dan 
Kualitas Pelayanan dapat menerangkan variabel Keputusan Pembelian sebesar 12,1%, 
sedangkan sisanya 87,9% dipengaruhi oleh variabel lain. Hasil ini juga menunjukkan 
bahwa variabel Harga, Promosi, dan Kualitas Pelayanan memiliki tingkat hubungan yang 
sangat rendah terhadap variabel Keputusan Pembelian.

6. Diantara ketiga variabel indenpendent, yang memiliki kontribusi lebih banyak terhadap 
variabel dependent adalah Variabel Promosi (X2) dengan menyumbang kontribusi 
terhadap Keputusan Pembelian sebesar 1,848.
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Saran
Berdasarkan hasil dan simpulan dari variabel harga, promosi dan kualitas pelayanan 

tidak berpengaruh terhadap keputusan dalam menggunakan ojek online, maka penulis 
memberikan saran bagi peneliti selanjutnya untuk menggali atau menambah variabel-
variabel selain ketiga variabel di atas.
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