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ABSTRAK 

Agen BRILink merupakan salah satu inovasi layanan Bank BRI, dimana Bank BRI 

menjalin kerjasama dengan nasabah dalam bentuk kemitraan. Penelitian ini bertujuan untuk 

menguji dan menganalisis pengaruh kualitas pelayanan dan harga terhadap keputusan 

bertransaksi, baik secara parsial maupun simultan. Penelitian ini dilakukan pada agen 

BRILink BRI Unit Sidayu Gresik. Sampel penelitian ditentukan sebanyak 100 responden 

dan dipilih dengan menggunakan teknik Non Probability Sampling jenis Accidental 

Sampling yaitu siapa saja yang datang dianggap memenuhi kriteria penelitian. Analisis data 

menggunakan pendekatan kuantitatif dengan menggunakan aplikasi SPSS 18.0. Hasil 

penelitian ini menunjukkan bahwa kualitas layanan dan harga berpengaruh positif 

signifikan terhadap keputusan transaksi, baik secara parsial maupun simultan pada agen 

BRILink. Adanya pengaruh positif-signifikan terhadap kualitas layanan dan harga ditandai 

dengan adanya peningkatan keputusan transaksi oleh konsumen pada agen BRILink. Oleh 

karena itu, bank BRI perlu mengevaluasi kualitas layanan dan harga di agen BRILink agar 

nilai pengambilan keputusan transaksi di agen BRILink dapat meningkat. 

 

Kata Kunci : Kualitas Pelayanan, Harga, Keputusan Transaksi 

 

ABSTRACT 
BRILink agent is one of the innovative services of Bank BRI, where Bank BRI 

cooperates with customers in the form of partnerships. This study aims to examine and 
analyze the effect of service quality and price on transaction decisions, both partially and 
simultaneously. This research was conducted at BRILink BRI Unit Sidayu Gresik agent. 
The research sample was determined as many as 100 respondents and selected using the 
Non Probability Sampling technique of the type of Accidental Sampling ie anyone who 
came was considered to meet the criteria for research. Data were analyzed using a 
quantitative approach using the SPSS 18.0 application. The results of this study indicate 
that service quality and price have a significant positive effect on transaction decisions, 
both partially and simultaneously on BRILink agents. The existence of a positive-
significant effect on service quality and price is characterized by an increase in transaction 
decisions by consumers at BRILink agents. Therefore, BRI banks need to evaluate the 
quality of services and prices at BRILink agents so that the value of decision making 
transactions at BRILink agents can increase. 
 

Keywords: Service Quality, Price, Transaction Decision. 
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PENDAHULUAN 
Ekonomi global saat ini sedang pada titik puncak perubahan besar yang sebanding 

besarnya dengan munculnya revolusi industri pertama atau perkembangan perakitan 

produksi, atau bahkan penemuan mikrocip. Kemajuan teknologi memungkinkan 

terjadinya otomatisasi hampir di semua bidang. Sementara   itu,   kepemilikan   perangkat 

pintar di berbagai bagian dunia mengarah pada  tingkat  keterkaitan  satu  sama  yang lain 

yang tak terbayangkan sebelumnya. Di antara berbagai tantangan yang sedang dihadapi 

dunia saat ini, mungkin yang paling besar adalah bagaimana membentuk Revolusi 

Industri keempat (disebut juga sebagai Industri 4.0). Bidang ekonomi pada revolusi 

industri 4.0 saat ini sedang pada perubahan besar pada kemajuan teknologi 

memungkinkan  otomatisasi  hampir disemua bidang. Diantara tantangan yang sedang 

dihadapi pada saat ini, teknologi yang menggabungkan dunia fisik, digital dengan cara 

yang fundamental mengubah umat manusia, sejauh mana transformasi ini akan berdampak 

positif. Perusahaan selalu berusaha dalam meningkatkan daya saing dengan mencari 

sumber teknologi baru dan keterampilan yang baik dalam membentuk struktur baru 

perusahaan (Rangkuti, 2006). 

Persaingan industri perbankan yang semakin ketat membuat perusahaan berlomba 

untuk melakukan pengembangan teknologi dan inovasi dalam meningkatkan kepuasan 

pelanggan. TAM (Technology Acceptances Models) merupakan model dari perilaku yang 

memanfaatkan teknologi informasi dan mengacu pada sistem informasi manajemennya 

(Munusamy dkk., 

2012). Terdapat dua konsep yang dipercaya dalam penerimaan pengguna yaitu 
persepsi kemudahan dan persepsi manfaatnya. Perluasan konsep dari TAM diharapkan 

dapat membantu memprediksi dari sikap dan penerimaan dari seseorang terhadap 

teknologi yang diterapkan dan dapat memberikan informasi yang mendasar untuk 

digunakan mengenai factor - faktor yang    menjadi    pendorong    dari    sikap individu 

tersebut (Devi, 2014). Perkembangan teknologi mendorong perbankan untuk terus 

berinovasi dengan membuat Elektronik Banking (E-banking) yang mudah terjangkau di 

masyarakat misalnya, Anjungan Tunai Mandiri (ATM), Internet Banking, dan Mobile 

Banking. Hal tersebut untuk meningkatkan kenyamanan nasabah,  mengurangi  biaya  

operasional, dan mempertahankan profitabilitas (Goyal, dkk., 2016). 

Indonesia  sendiri  masih menempatkan dua strategi dalam pengembangan 
bisnisnya yaitu pembukaan kantor baru dan mengembangkan layanan melaui E-banking 

untuk meningkatkan efektivitas dan efisiensi biaya operasional perbankan. 

Perkembangan teknologi inforrmasi, telekomunikasi, dan internet menyebabkan para 

pelaku usaha   untuk berlomba  membuat  aplikasi  bisnis berbasis  online  atau  digital.  

Sektor industri perbankan yang ada di Indonesia sudah memanfaatkan teknologi secara 

maksaimal untuk dapat memenuhi kebutuhan interaksi antara perusahan dengan 

nasabahya. BRILink menjadi produk hasil inovasi terbaru yang dikeluarkan PT. Bank 

Rakyat Indonesia (Persero) Tbk. dalam memenuhi kebutuhan nasabahnya   dan   

meningkatkan   kualitas akan layanan perbankan yang lebih modern (Sukapurnama, 

2013). 

BRILink merupakan perluasan layanan BRI dimana BRI menjalin kerjasama 
dengan nasabah BRI sebagai agen yang dapat melayani transaksi perbankan bagi 

masyarakat secara real time online menggunakan fitur EDC, mini ATM BRI dengan 

konsep sharing. Produk BRILink merupakan hasil implementasi dari branchless   

banking. Produk   ini dioperasikan dengan sistem keagenan atau pihak ketiga yang 

melibatkan antara bank dan nasabah. Keberadaan produk ini dapat memberikan  

kemudahan  dalam bertransaksi bagi nasbah secara real  time online. BRILink  
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memberikan  keuntungan bagi   agen   dalam   bentuk fee   sharing. Berikut    adalah    

layanan    dari    produk BRILink   diantaranya Mini   ATM   BRI, BRIZZI,    TUNAI, 

dan TBank (uang elektronik). 
Raharjani (2005) menyatakan jika suatu perusahaan jasa mempunyai fasilitas yang 

memadai, layanan yang baik akan dapat meningkatkan keputusan konsumen untuk 
menggunakan jasa tersebut serta dapat meningkatkan kenyamanan dan kepuasan 
konsumen.  Keputusan transaksi konsumen merupakan faktor yang perlu diperhatikan 
oleh industry jasa untuk meningkatka jumlah pelanggan. Keputusan bertransaksi 
merupakan proses  psikologis  dasar  memainkan peranan penting dalam memahami 
bagaimana  konsumen  benar-benar membuat keputusan pembelian. Dimana perusahaan 
berusaha untuk memahami kemauan yang diinginkan oleh konsumen. Proses keputusan 
bertransaksi oleh konsumen secara penuh  merupakan pengalaman konsumen yang 
dialami dalam pembelajaran, memilih, menggunakan dan menyingkirkan   sebuah   
produk   (Kotler, 2008). Salah satu faktor yang mempengaruhi tingkat keputusan 
konsumen adalah kualitas pelayanan (Tjiptono, 2008). Kualitas pelayanan menunjuk 
pada tingkat kesempurnaan pelayanan dalam memenuhi kebutuhan dan tuntuan setiap 
konsumen. Azwar (2004) juga menjelaskan bahwa terpenuhi tidaknya kebutuhan dan 
tuntutan pemakai jasa pelayanan. Kualitas pelayanan merupakan isu krusial bagi setiap 
perusahaan, apapun bentuk produk yang dihasilkan. Kualitas layanan  secara  sederhana  
bisa  diartikan sebagai ukuran seberapa bagus tingkat layanan yang diberikan sesuai 
dengan  ekspektasi  pelanggan  (Tjiptono, 2008). 

Menurut Nawawi (2011), faktor lain yang juga mempengaruhi keputusan 
bertransaksi adalah harga. Tinggi rendahnya harga selalu menjadi perhatian utama para 
konsumen saat mereka mencari suatu produk, sehingga harga yang ditawarkan menjadi   
bahan    pertimbangan    khusus, sebelum mereka memutuskan untuk membeli barang 
maupun menggunakan suatu jasa. Dari kebiasaan para konsumen, strategi  penetapan  
harga  sangat berpengaruh terhadap penjualan maupun pemasaran produk yang 
ditawarkan (Nawawi, 2011). Berdasarkan latar belakang dan kajian penelitian terdahulu, 
maka penelitian tentang kualitas pelayanan dan harga terhadap keputusan bertransaksi di 
Agen BRILink daerah Sidayu, Gresik perlu dilakukan. 

Rumusan masalah pada penelitian ini terdiri dari: 1) Apakah    kualitas    pelayanan    
berpengaruh terhadap keputusan bertransaksi di agen BRILink ?, 2) Apakah       harga       
secara       parsial berpengaruh terhadap keputusan bertransaksi di agen BRILink ?, dan 
3) Apakah  kualitas  pelayanan  dan  harga secara simultan berpengaruh terhadap 
keputusan bertransaksi di agen BRILink? 

 
TINJAUAN PUSTAKA DAN PERUMUSAN HIPOTESIS 

Kualitas Pelayanan (X1) 

Kualitas merupakan suatu kondisi dinamis yang berpengaruh dengan produk, jasa, 

manusia, proses dan lingkungan yang memenuhi atau melebihi harapan (Tjiptono, 2001). 

Sehingga definisi kualitas pelayanan dapat diartikan sebagai upaya pemenuhan kebutuhan 

dan keinginan konsumen serta ketepatan        penyampaiannya        dalam mengimbangi  

harapan  konsumen (Tjiptono, 2007). Menurut Gunara (2006) menyatakan pentingnya 

memberikan pelayanan yang berkualitas disebabkan pelayanan (service) tidak hanya 

sebatas mengantarkan    atau    melayani.    Service berarti      mengerti,      memahami,      

dan merasakan sehingga penyampaiannya pun akan mengenai heart share konsumen dan 

pada akhirnya memperkokoh posisi dalam mind  share  konsumen.  Dengan  adanya heart 

share dan mind share yang tertanam, loyalitas  seorang konsumen pada produk atau 

usaha perusahaan tidak akan diragukan. Pelayanan adalah kegiatan atau manfaat  yang 

dapat diberikan oleh suatu pihak kepada pihak lain yang pada dasarnya tidak terwujud 
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dan tidak pula berakibat pemilihan sesuatu (Kotler, 2005). Adapun indikator kualitas 

pelayanan menurut Hardiansyah (2011) meliputi: 1) Berwujud, 2) Kehandalan, 3) 

Ketanggapan, 4) Jaminan, dan 5) Empati. 

 

Harga (X2) 
Harga merupakan bauran dari pemasaran yang dapat secara langsung menghasilkan 

pendapatan bagi perusahaan, namun terdapat bauran pemasaran lainnya yang   akan   

mengakibatkan   munculnya biaya. Cravens (2006) menyatakan bahwa strategi dalam 

penetapan harga barang dan jasa sudah menjadi kunci utama perusahaan dari deregulasi, 

pertumbuhan yang rendah dipasaran, bagi perusahaan menjadikan sebuah  peluang  untuk  

dapat  menguasai serta memanfaatkan pasar dan persaingan globall yang semakin ketat. 

Harga bukanlah bentuk nominal dari suatu barang, namun lebih dilihat pada elemen dari 

pemasarannya   seperti   harga   jual   dari produk tersebut, diskon, dan sistem 

pembayarannya (Muhmin, 2002). Harga adalah biaya yang dihasilkan dari sebuah 

pembelian yang bersamaan dengan kualitas pelayanan  sehingga  mempengaruhi persepsi 

nilai pelanggan. Itu mempengaruhi jumlah yang akan dibeli dengan harga yang 

ditawarkan (Chitty, 2007). Jumlah yang dibayar tergantung kebutuhan dan pelayanan 

yang diberikan. Harga dipercaya berdampak pada persepsi kualitas karena kualitas 

produk yang tinggi akan memberikan kualitas yang baik daripada kualitas rendah (Chitty, 

2007). Menurut Kotler (2008), ada tiga indikator Harga yaitu 1) Keterjangkauan harga, 

2) Kesesuaian    harga    dengan    kualitas produk, dan 3) Kesesuaian harga dengan 

manfaat. 

 
Keputusan Bertransaksi (Y) 
Menurut  Schiffman  (2004), keputusan bertransaksi adalah pemilihan dari dua atau 

lebih alternatif pilihan keputusan pembelian, artinya bahwa seseorang dapat membuat 

keputusan, harus tersedia     beberapa     alternatif     pilihan. Keputusan untuk bertransaksi 

dapat mengarah pada bagaimana proses dalam pengambilan keputusan tersebut itu 

dilakukan.   Konsumen   memiliki   peran untuk memberikan sebuah keputusan dalam 

mengunakan produk maupun layanan yang ditawarkan oleh pemasar. Pengambilan 

keputusan pada perilaku konsumen dalam menentukan pembelian sebuah produk ataupun 

jasa terdapat hal yang mendasari konsumen tersebut untuk melakukannya. Dimana 

konsumen yang memenuhi kebutuhan  dengan  mengaktualisasikan yang ada dalam 

dirinya serta motivasi yang sangat kuat untuk mencapainya merupakan keputusan 

pembelian (Archana 2012). Osman (2012) menambahkan bahwa motivasi dapat 

memberikan kekuatan atau dorongan serta motivasi yang kuat pada diri seseorang untuk 

dapat melakukan suatu tindakan yang sesuai dengan apa yang mereka harapkan. Raida 

(2013) menjelaskaan bahwa keputusan seseorang untuk menggunakan electronik banking 

sebagai keputusan yang tepat untuk bertransaksi online. Umumnya terdapat dua pihak 

atau lebih yang terlibat dalam suatu proses pembelian terhadap keputusan pembelian 

suatu barang konsumen. Keputusan bertransaksi adalah suatu proses penyelesaian 

masalah yang terdiri dari menganalisa kebutuhan dan keinginan, pencarian informasi, 

penilaian sumber- sumber seleksi terhadap alternatif transaksi, keputusan  bertransaksi,  

dan  perilaku setelah transaksi (Kotler, 2005). Menurut Kotler (2016), keputusan transaksi 

dapat dievaluasi melalui indikator-indikator sebagai berikut: 1) Pemilihan Produk, 2) 

Pemilihan Jenis Transaksi, 3) Pemilihan Tempat Penyalur, 4) Waktu Bertransaksi, dan 5) 

Jumlah Transaksi. 

 

PERUMUSAN HIPOTESIS 
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Bedasarkan latar belakang dan tinjauan pustaka  diatas,  maka  dirumuskan 

beberapa hipotesis dalam penelitian ini sebagai berikut : 

H1: Kualitas Pelayanan (X1) berpengaruh secara parsial terhadap Keputusan   

Bertransaksi   pada   agen BRILink. 

H2: Harga (X2) berpengaruh secara parsial terhadap Keputusan Bertransaksi pada 

agen BRILink. 

H3: Kualitas Pelayanan dan Harga berpengaruh secara simultan terhadap Keputusan   

Bertransaksi   pada   agen BRILink. 

 

Model penelitian ditunjukkan pada Gambar 1 berikut. 

 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Gambar 1 Model penelitian 
 
 
 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif, yang bertujuan untuk menguji 
hipotesis yang diajukan. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh nasabah BRI Unit 

Sidayu, Gresik yang menggunakan jasa Agen BRILink BRI (seperti transfer dana, 

penarikan dan penyetoran simpanan, pembayaran listrik dan lain sebagainya). Penentuan 

besarnya jumlah sampel dalam penelitian ini menggunakan rumus yang dikutip dari 

Sugiyono (2012), dikarenakan jumlah populasi tidak diketahui dengan rumus sebagai 

berikut. 

n = 
𝑍.𝑝.𝑞

𝑑
 

Keterangan:  

n = jumlah sampel 

Z = harga standar normal (1,976)  

p = estimator proporsi populasi (0,5)  

d = interval/penyimpangan (0,10)  

q = 1-p 

 

Jadi besar sampel dapat dihitung sebagai berikut: 

n = 
(1,976)(0,5)(0,5)

(0,10)
= 97,6 dibulatkan menjadi 100 responden 

 

Teknik pengambilan sampel menggunakan non probability sampling dengan jenis 
accidental sampling, yakni teknik pengambilan sampel berdasarkan kebetulan. Nasabah 

yang secara kebetulan/incidental bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai 

Kualitas Pelayanan 

(X1) 

Harga  (X2) 

Keputusan 

Bertransaksi  (Y) 

H1 

H2 
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sampel, bila dipandang orang yang kebetulan ditemui tersebut cocok sebagai sumber 

data. Data dalam penelitian ini dikumpulkan melalui kuesioner dan dianalisis 

menggunakan regresi linier berganda. 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN 

Penelitian ini menggunakan data primer yang dikumpulkan dengan cara 
menyebarkan kuesioner kepada responden yaitu nasabah Agen BRILink Unit Sidayu 

Gresik.  Jumlah data yang berhasil didapatkan sebanyak 100 responden. Berdasarkan jenis 

kelamin ditemukan mayoritas adalah perempuan dengan jumah 66 responden dan sisanya 

34 responden berjenis kelamin laki-laki. Ditinjau dari segi usia diketahui bahwa 

responden yang memiliki umur 20 – 25 tahun sebanyak 13 orang atau 13%. Jumlah 

responden yang berusia  26-30 tahun adalah 30 orang (30%), berusia 31-35 tahun 

sebanyak 16 orang atau dalam persentase berjumah 16 orang, responden dengan kategori 

usia 36-40 tahun berjumlah 24 orang atau 24%, dan sisanya sebanyak 24 orang (24%) 

berusia 41-70 tahun. 

Hasil uji validitas dan reliabilitas menunjukkan bahwa item pernyataan dari 
masing-masing variabel telah memenuhi kriteria valid dan reliable. Hasil uji asumsi 

klasik ditunjukkan sebagai berikut: 

 

Uji Normalitas 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

Gambar 2 Hasil Uji Normalitas 
 

Gambar 2 menunjukkan bahwa data (titik) menyebar disekitar garis diagonal dan 

mengikuti arah garis tersebut. Oleh karenanya  model regresi yang digunakan memenuhi 

asumsi normalitas. 

 
Uji Multikolinieritas 

Tabel 1 Hasil Uji Multikolinieritas 
 

Coefficientsa
 

 

 

 
 
Model 

 

Collinearity Statistics 

 

Tolerance 
 

VIF 

 

1 
 

(Constant) 
  

 

Kualitas 
 

Pelayannan 

 

0.835 
 

1,198 

 

Harga 
 

       0,835   
 

1,198 
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a. Dependent Variable: MINAT BELI KONSUMEN 

Sumber: Data Primer (diolah), Maret 2020 

 

Nilai VIF pada Tabel 1 menunjukkan bahwa nilai VIF variabel bebas Kualitas 

Pelayanan (X1) = 1,198, Harga (X2) = 1,198. Nilai ini menunjukan bahwa tidak terjadi 

multikolinieritas   antara   variabel   bebas karena nilai VIF ≤ 10. 

 

Uji Heteroskedastisitas 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 3. Hasil Uji Heteroskedastisitas 

Sumber: Data Primer (diolah), 2020 

 
Berdasarkan Gambar 2 di atas diketahui bahwa titik-titik menyebar baik diatas 

maupun dibawah angka 0 pada sumbu Y dan tidak membentuk pola tertentu. Hal ini 

berarti tidak terjadi heteroskedastisitas. 

 

tetap. 

 

Hasil Uji t 

Berikut adalah hasil uji hipotesis (uji t) ditunjukkan pada Tabel 2 berikut. 

 
Tabel 2 Hasil Uji t 

Variabel 
t 

hitung 
t 

tabel 

Ke
terangan 

Kualitas 
Pelayanan (X1) 

2,78
7 

1.9
84 

Si
gnifikan 

Harga (X2) 2,20
4 

1.9
84 

Si
gnifikan 

        Sumber: Data Primer (diolah), 2020 

 
 

1. Pengaruh   Kualitas  Pelayanan  (X1) terhadap  Keputusan  Bertransaksi 

(Y) 
Berdasarkan hasil uji t pada Tabel 3 menunjukkan bahwa t hitung kualitas 

pelayanan (X1) sebesar 2,787, nilai t tabel sebesar 1,984 sehingga hasil yang didapatkan 

t hitung > t tabel dimana 2,787 > 1,984, maka dapat disimpulkan bahwa hipotesis pertama 

diterima yang berarti kualitas pelayanan berpengaruh secara parsial terhadap keputusan 

nasabah untuk bertransaksi di Agen BRILink Unit Sidayu Gresik. Hal ini menunjukkan 

bahwa kualitas pelayan mampu meningkatkan keputusan bertransaksi di agen BRILink, 

dengan dibuktikannya semakin baik kualitas pelayanan yang diterima oleh pelanggan 

maka akan semakin      meningkatkan jumlah pelanggan yang bertransaksi di agen 
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BRILink. Menurut Rachman (2014), bahwa secara parsial variabel kualitas pelayanan 

berpengaruh terhadap keputusan bertransaksi. Kualitas Pelayanan menjadi faktor penting 

dalam mempengaruhi keputusan nasabah melakukan transaksi di agen BRILink. Terdapat 

pengaruh yang signifikan antara kualitas pelayanan terhadap keputusan bertransaksi pada 

Agen BRILink Unit Sidayu Gresik. Hal ini mengindikasikan bahwa nasabah Agen 

BRILink yang melakukan berbagai transaki seperti setor uang tunai, tarik uang tunai, 

pembayaran finance, pembayaran listrik, dan lainnya sangat memperhatikan kualitas 

pelayanan yang diberikan oleh petugas Agen BRILink. Kualitas pelayanan ini 

ditunjukkan dari jawaban responden yang mayoritas memilih setuju dan sangat setuju 

terhadap pernyataan-pernyataan indikator kualitas pelayanan, yakni petugas Agen 

BRILink melakukan pelayanan dengan benar, petugas Agen BRILink dapat diandalkan 

dalam menangani masalah pelayanan nasabah, petugas Agen BRILink sopan dan 

merespon dengan baik permintaan nasabah.  

 

 

2. Pengaruh    Harga    (X2)    terhadap terhadap Keputusan Bertransaksi 

(Y) 
Diketahui bahwa nilai t hitung variabel Harga sebesar 2,204 dan nilai t tabel sebesar 

1,984. Sehingga hasil yang didapat t hitung > t tabel dimana 2,204 > 1,984, dapat 

disimpulkan bahwa Hipotesis kedua diterima, yakni harga berpengaruh terhadap 

keputusan bertransaksi di BRILink unit Sidayu Gresik. Hal ini mengindikasikan bahwa 

keputusan transaksi di Agen BRILink didasarkan pada variabel harga. Semakin 

kompetitif harga atau biaya admin yang ditetapkan oleh Agen BRILink maka semakin 

besar keputusan transaksi nasabah dilakukan pada Agen BRILink tersebut. Penerapan 

harga yang sesuai dengan standar bank BRI atau tidak terlalu banyak biaya tambahan 

dapat meningkatkan jumlah nasabah dalam melakukan transaksi di Agen BRILink unit 

Sidayu Gresik. Hasil penelitian ini mendukung penelitian terdahulu yang dilakukan oleh 

Herlambang (2018) dan Rachman (2014), bahwa harga menjadi faktor penting dalam 

mempengaruhi keputusan nasabah untuk melakukan transaksi. Berdasarkan hasil analisis 

deskriptif, mayoritas responden menjawab setuju dan sangat setuju pada item pernyatan 

indicator harga, seperti harga transaksi yang ditawarkan Agen BRILink unit Sidayu 

Gresik dapat dijangkau oleh nasabah, nasabah dapat membandingka harga dengan 

kualitas pelayanan, harga yang ditetapkan oleh Agen BRILink unit Sidayu Gresik dapat 

bersaing dengan produk sejenis, harga sesuai dengan manfaat produk yang diterima. 
 
 
Hasil Uji F 

Uji F digunakan untuk mengevaluasi apakah semua variabel bebas dalam penelitian 

ini mempunyai pengaruh secara bersama-sama terhadap variabel terikat. Hasil uji F 

ditunjukkan pada Tabel 3 berikut. 

Tabel 3 Hasil Uji F 

 
 

 
 
 
 

 

Sumber: Data Primer (diolah), 2020 

 

Berdasrkan hasil uji Anova atau uji F pada tabel 3 diketahui bahwa nilai Fhitung 

sebesar 10,555 sedangkan nilai Ftabel  sebesar 3,09. Angka ini didapat dari tabel F dengan 
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nilai v1 sebesar 2 sebagai residual dan v2 sebesar 98 sebagai df (derajat kebebasan) dengan 

taraf kesalahan  0,05  (5%).  Oleh karena  Fhitung lebih besar dari Ftabel pada tingkat 5% 

(10,555 > 3,09) maka H0  ditolak dan Ha diterima.   Hal   ini   menunjukkan   bahwa  

kualitas pelayanan dan harga secara simultan berpengaruh terhadap keputusan 

bertransaksi pada Agen BRILink Unit Sidayu Gresik. variabel   X1     dan   X2     secara   

simultan berpengaruh signifikan terhadap (Y). 
 

Analisis Koefisien Determinasi 

Kofisien determinasi (R2) digunakan untuk mengukur seberapa jauh kemampuan 

model dalam menjelaskan variasi variabel terikat (dependen). Nilai koefisien deteminasi 

adalah antara nol dan satu. Nilai R2 yang kecil berarti kemampuan variabel-variabel bebas 

dalam menjelaskan variasi variabel terikat sangat terbatas. Nilai yang mendekati satu 

berarti variabel-variabel bebas memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan 

untuk memprediksi variasi variabel terikat (Ghozali, 2016). Hasil uji Koefisien 

Determinasi (R2) ditunjukkan pada Tabel 4 berikut. 

 
Tabel 4 Hasil UjiKoefisien Determinasi 

 
 
 
 

 

Sumber: Data Primer (diolah), 2020 

 

Tabel 4 menunjukkan nilai koefisien korelasi (R) sebesar 0,423, artinya hubungan 

antara variabel-variabel independen (kualitas pelyanan dan harga) dengan variabel 

dependen (keputusan transaksi) bersifat moderat. Nilai koefisien determinasi (R2) sebesar 

0,179 berarti kemampuan variabel bebas  (kualitas pelayanan dan harga) dalam 

menjelaskan varians dari variabel terikatnya adalah sebesar 17,9% sedangkan sisanya 

82,1% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa kualitas pelayanan mampu 

meningkatkan keputusan bertransaksi, hal ini menunjukan bahwa semakin baik kualitas 

pelayanan yang diberikan oleh agen BRILink, maka semakin tinggi tingkat keputusan 

bertransaksi nasabah di Agen BRILink unit Sidayu Gresik. Harga mampu meningkatkan 

keputusan bertransaksi, hal ini menunjukan bahwa semakin tepat penerapan harga yang 

diberikan oleh agen BRILink, maka semakin tinggi tingkat keputusan bertransaksi 

nasabah di agen BRILink. Secara simultan kualitas pelayanan dan harga mampu 

meningkatkan keputusan bertransaksi, hal ini menunjukan bahwa semakin baik kualitas 

pelayanan dan semakin tepat penerapan harga oleh agen BRILink, maka semakin tinggi 

keputusan bertransaksi nasabah di agen BRILink 

 

Saran 

Berdasarkan       hasil       penelitian, Agen BRILink unit Sidayu Gresik diharapkan 

mampu meningkatkan kualitas pelayanan dan menetapkan harga yang kompetitif karena 

kedua faktor tersebut penting untuk meningkatkan jumlah nasabah Agen BRILink. Saran 

bagi penelitian selanjutnya tentang kualitas pelayanan dan harga terhadap keputusan 

transaksi dapat dilakukan dengan menggunakan indicator-indikator lain, agar dapat 

menjadi bahan perbandingan untuk menambah referensi ilmu pengetahuan. 
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