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Pendahuluan 

Di Indonesia Jumlah penduduk semakin meningkat, hal ini membuat Indonesia menjadi suatu pasar yang 

berpotensi besar bagi industri transportasi. Sepeda motor menjadi alat transportasi yang sangat banyak 

dijumpai khususnya di Sumatera Utara, tingginya peminat transportasi tersebut membuat perusahaan baru 

muncul dibidang jasa dan penjualan Sparepart. Pada dasarnya secara umum, masing-masing perusahaan 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Harga, Promosi, Kualitas Pelayanan 

Terhadap Keputusan Pembelian Ban Motor Merek FDR di PT. Masterban Berkat 

Indonesia. Metodologi penelitian yang digunakan adalah metode deskriptif kuantitatif, unit 

analisis dan observasi dalam penelitian ini adalah Konsumen. Populasi dalam penelitian 

ini adalah konsumen PT. Masterban Berkat Indonesia. Sampel dalam penelitian ini 

menggunakan Teori Heir diketahui bahwa jumlah dari sampel yang akan digunakan dalam 

penelitian ini adalah sebanyak 100 konsumen PT. Masterban Berkat Indonesia, dengan 

metode sampel aksidental. Metode penelitian yang digunakan yakni dengan teknik 

pengumpulan data melalui penelitian kepustakaan dan penelitian lapangan yang dilakukan 

secara sistematik berdasarkan tujuan penelitian. Metode analisis yang digunakan untuk 

memecahkan permasalahan dan membuktikan hipotesis adalah dengan analisis deskriptif, 

analisis regresi. Hasil uji t menunjukkan bahwa Harga berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Promosi berpengaruh signifikan terhadap Keputusan pembelian. 

Kualitas pelayanan tidak berpengaruh dan tidak signifikan terhadap Keputusan pembelian. 

Hasil uji F menunjukkan bahwa variabel Harga, Promosi dan Kualitas pelayanan 

berpengaruh signifikan terhadap Keputusan pembelian. 
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memiliki harapan bahwa perusahaan akan berkembang dan maju dalam mencapai tujuannya dengan baik. Oleh 

sebab itu, setiap perusahaan akan berusaha meningkatkan dan mengembangkan perusahaan dengan 

merencanakan berbagai kegiatan pemasaran guna meningkatkan penjualan produk yang ditawarkannya (Keren 

& Sulistiono, 2019). Dengan adanya penerapan dari beragam strategi dalam melaksanakan kegiatan 

pemasaran, perusahaan berharap akan dapat mencapai tujuan yang telah ditentukannya dengan menarik banyak 

konsumen. 

Keputusan Pembelian menjadi suatu pelaksanaan pemecahan masalah yang dilakukan seseorang untuk 

memilih alternatif perilaku yang sesuai dari dua alternatif perilaku ataupun lebih dan dianggap menjadi 

tindakan paling tepat dalam melakukan pembelian dengan terlebih dulu melalui proses pengambilan keputusan 

(Rachmawati & Andjarwati, 2020). Timbulnya keputusan pembelian disebabkan karena ketertarikan yang 

dirasakan oleh seseorang terhadap suatu produk, dan ingin membeli, mencoba, menggunakan, atau memiliki 

produk tersebut. Dalam keputusan membeli barang, konsumen sering kali ada lebih dari dua pihak yang terlibat 

dalam proses pertukaran atau pembeliannya.  Zaen et al., (2021) berpendapat bahwa keputusan pembelian 

adalah tindakan dari konsumen untuk mau membeli atau tidak terhadap produk. 

Ada beberapa faktor yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian yang pertama Harga. Harga adalah segala 

bentuk biaya moneter yang dikorbankan oleh konsumen untuk memperoleh, memiliki, memanfaatkan sejumlah 

kombinasi dari barang beserta pelayanan dari suatu produk. Harga juga menjadi hasil kebijakan tentang 

penetapan harga produk, yang meliputi daftar harga, diskon, periode pembayaran, jangka waktu kredit, atau 

kebijakan lainnya. Dengan adanya Harga maka dapat terjadinya transaksi jual beli terhadap konsumen. Agar 

dapat memasarkan suatu barang atau jasa, setiap perusahaan harus menetapkan harganya secara tepat. Dalam 

banyak kasus harga merupakan variabel keputusan yang paling penting, yang diambil oleh pelanggan karena 

berbagai alasan. Alasan ekonomis akan menunjukkan bahwa harga yang rendah atau harga yang bersaing 

merupakan salah satu pemicu penting untuk meningkatkan kinerja pemasaran. Salah satu pengaruh Harga yang 

dapat menurunkan Tingkat Penjualan dari pembelian ban motor merek FDR adalah harga produk yang dinilai 

lebih tinggi dibandingkan produk dari ban lain sehingga membuat produk yang ditawarkan tidak terlalu 

terjangkau oleh daya beli seluruh kalangan masyarakat. Data harga dapat dilihat pada tabel berikut ini: 

Tabel 1. Data Harga Produk Ban 

No Merk Barang Harga 

1 Federal Tire 640.000 

2 Corsa 603.000 

3 Honda Genuine Part 410.000 

4 Maxxis 355.000 

5 Swallow 340.000 

Sumber: PT.Masterban Berkat Indonesia 

Selain harga yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian adalah promosi. Promosi merupakan salah satu 

faktor penentu keberhasilan program pemasaran. Dengan adanya promosi, konsumen dapat tertarik untuk 

mengetahui atau membeli produk yang ditawarkan. Promosi juga merupakan suatu aktivitas yang dilakukan 

oleh perusahaan untuk menarik perhatian pelanggan. Menurut (Pradana et al., 2018), menyatakan bahwa 

promosi Penjualan memiliki pengaruh yang signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Di PT. Masterban 

Berkat Indonesia promosi untuk ban merk FDR masih sangat kurang, yang lebih dominan melakukan promosi 

adalah ban merek Michelin, ban ini sering melakukan promosi serta memberikan banyak diskon, namun 

harganya masih sangat mahal. Swallow merupakan ban yang lebih sering digunakan konsumen. 

Kualitas pelayanan juga dapat mempengaruhi keputusan pembelian. Polla, (2018) dalam penelitiannya 

menghasilkan bahwa kualitas pelayanan dapat mempengaruhi keputusan pembelian. Kualitas pelayanan PT 

Masterban Berkat Indonesia masih tergolong kurang baik, ditandai dengan penilaian konsumen yang selalu 
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diberikan ketika konsumen tersebut selesai melakukan pembayaran, hasil yang diberkan konsumen masih 

dalam kategori “kurang”, kemudian konsumen menjelaskan bahwa respon pekerja lambat, masih sering 

bermain dengan rekannya saat melakukan pekerjaan, berdiskusi dalam memilih ban juga tidak membuat 

konsumen paham mengenai kualitas ban tersebut. 

PT Masterban Berkat Indonesia merupakan perusahaan yang bergerak di bidang penjualan produk seperti ban, 

dan Sparepart. Perusahaan ini berdiri pada tahun 2015 dan memiliki berbagai cabang yang sudah menyebar 

khususnya di Kota Medan, penjualan perusahaan ini dikhususkan kepada penjualan ban dengan berbagai 

macam merek yang berkualitas salah satunya adalah merek FDR. FDR merupakan produksi Indonesia yang 

bekerjasama dengan Perusahaan PT Masterban Berkat Indonesia, data penjualan dapat di lihat pada tabel 

berikut: 

Tabel 2. Data Penjualan Ban Merek FDR PT Masterban Berkat Indonesia 

No Tahun Data Penjualan Kuantitas (Buah) 

1 2017 Rp. 190.297.750 915 

2 2018 Rp. 175.784.973 825 

3 2019 Rp. 138.733.148 661 

4 2020 Rp. 125.621.054 630 

5 2021 Rp. 113.533.335 614 

Sumber: PT.Masterban Berkat Indonesia 

Masalah yang terjadi pada saat ini lemahnya penjualan perusahaan pada merek ban FDR. Berdasarkan 

pengamatan awal pada tahun 2017 penjualan ban FDR mencapai Rp. 190.297.750 dan jumlah ban yang terjual 

sebanyak 915; namun adanya merek Ban pesaing, mengakibatkan ban merek FDR mengalami penurunan 

penjualan sampai saat ini. Tahun 2018 jumlah ban FDR terjual sebanyak 825 mennurun dibanding tahun 

sebelumnya. Sampai 2021 penjualan ban merek FDR sebanyak 614 ban, penjualan menurun dibandingkan 

tahun 2020 sebanyak 630 ban. Hal ini berarti bahwa keputusan pembelian berkurang. 

Menurut Rossanty et al., (2018:14), Keputusan Pembelian adalah kontinum yang terdiri dari 2 dimensi yaitu 

dimensi yang menunjukkan adanya keterlibatan dari konsumen dalam keputusan membeli dan dimensi yang 

menunjukkan jumlah informasi yang dibutuhkan konsumen untuk dapat membuat keputusan dengan mencari 

informasi dan mempertimbangkan berbagai alternatif. Keputusan pembelian adalah salah satu tahap dari 

keseluruhan proses mental dan kegiatan fisik lainnya yang terjadi dalam proses pembelian pada suatu periode 

dan waktu tertentu serta pemenuhan kebutuhan tertentu dengan kata lain serangkaian tahapan yang diambil 

oleh seorang konsumen (Sawlani & Kelly, 2021:19). 

Menurut Kurniawan (2018:22), Harga merupakan suatu   nilai   tukar   yang dikeluarkan oleh pembeli untuk 

mendapatkan barang atau jasa yang mempunyai nilai guna beserta pelayanannya. Sedangkan Firmansyah 

(2018:180), Harga merupakan sejumlah uang yang harus dibayarkan konsumen untuk mendapatkan hak 

menggunakan barang. Selanjutnya menurut Morrisan (2015:78), Harga adalah unsur dalam bauran pemasaran 

yang mengacu pada apa yang harus diberikan konsumen untuk membeli suatu barang atau jasa yang biasanya 

menggunakan nilai uang. 

Menurut Aryanto, (2020:60) Promosi adalah unsur bauran pemasaran yang melibatkan komunikasi dengan 

pelanggan mengenai produk dan layanan yang akan dijual. Promosi adalah suatu aktivitas komunikasi yang 

dilakukan oleh seseorang atau suatu perusahaan dengan masyarakat luas di mana tujuannya adalah untuk 

memperkenalkan sesuatu (barang/jasa/merek/perusahaan) kepada masyarakat dan sekaligus mempengaruhi 

masyarakat luas agar membeli dan menggunakan produk tersebut (Brahim, Muh, 2021:65). 

Menurut Idrus, (2021:2) Kualitas pelayanan adalah suatu penilaian dari pelanggan atau konsumen terkait 

pelayanan atas produk atau jasa yang mereka terima dengan tingkat pelayanan yang diinginkan atau 

diharapkan. Kualitas pelayanan adalah perbandingan pelanggan antara perkiraannya tentang pelayanan dan 
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persepsinya atas pelayanan yang didapat (Hutagalung et al., 2022:97). 

Pengujian hipotesis penelitiannya: 

H1: Terdapat pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian pada Ban Motor  Merek FDR di PT. 

Masterban Berkat Indonesia. 

H2:  Terdapat pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian pada Ban Motor Merek FDR di 

PT.Masterban Berkat Indonesia. 

H3: Terdapat pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian Ban Motor Merek FDR di 

PT.Masterban Berkat Indonesia. 

H4: Terdapat pengaruh Harga, Promosi, Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian pada Ban 

Motor Merek FDR di PT.Masterban Berkat Indonesia. 

Kerangka teoritis dalam penelitian ini akan menjelaskan hubungan antara masing-masing variabel yang dapat 

dilihat pada gambar dibawah ini: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1. Kerangka Penelitian 

 

Metode 

Lokasi dilakukannya penelitian adalah di PT. Masterban Berkat Indonesia yang beralamat di Jl Prof 

H.M.Yamin No 271BC Medan. Waktu penelitian dimulai dari bulan Maret 2023 sampai dengan Juni 2023. 

Jenis penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif. Menurut Wahyudi, (2017:12), data kuantitatif merupakan 

data-data yang berupa angka yang karakteristiknya selalu dalam bentuk numerik seperti data pendapatan, 

jumlah penduduk, tingkat konsumsi, bunga bank dan sebagainya. 

Menurut Riyanto (2020:11), populasi adalah keseluruhan dari subjek dan atau objek yang akan menjadi sasaran 

penelitian. Subjek penelitian merupakan tempat atau data variabel yang akan digunakan. Populasi penelitian 

yang akan digunakan dalam penelitian adalah seluruh konsumen yang pernah melakukan pembelian Ban FDR 

yang jumlahnya tidak dapat diketahui.  

Menurut Riyanto (2020:12), Sampel penelitian adalah bagian yang memberikan gambaran secara umum dari 

populasi. Dikarenakan jumlah populasi yang digunakan tidak dapat diketahui jumlahnya maka perhitungan 

sampel menggunakan teori Heir. Penentuan jumlah sampel menurut Heir (Utami, 2018) adalah tergantung 

pada jumlah indikator dikali 5 sampai 10. Perhitungan Sampel: Jumlah Indikator x 5 = 20 x 5 = 100 Konsumen. 

Berdasarkan data di atas maka dengan demikian dapat diketahui bahwa jumlah dari sampel yang akan 

digunakan dalam penelitian ini adalah sebanyak 100 konsumen PT. Masterban Berkat Indonesia. 
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Hasil dan Pembahasan 

Hasil 

Uji Normalitas 

Uji normalitas digunakan untuk menguji apakah nilai residual yang dihasilkan dari regresi terdistribusi secara 

normal atau tidak. 

Hasil Pengujian statistik One Sample Kolmogorov-Smirnov dapat dilihat pada tabel dibawah ini: 

Tabel 3. Hasil Uji Normalitas Kolmogorov-Smirnov  

One-Sample Kolmogorov-Smirnov 

 Unstandardized Residual 

N 100 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. Deviation 2.70722669 

Most Extreme 

Differences 

Absolute .087 

Positive .087 

Negative -.033 

Test Statistic .087 

Asymp. Sig. (2-tailed) .058c 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

Sumber : Hasil Penelitian, 2023 (Data Diolah) 

Terlihat dari tabel 3 pada tabel One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test, diketahui besarnya nilai asymp. Sig 

(2-tailed) sebesar 0,058. Seperti yang sudah dijelaskan di atas jika sig > 0,05 maka data penelitian adalah 

berdistribusi normal. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa sig = 0,058 > 0,050, maka data ini 

berdistribusi normal. 

Uji Multikolinieritas 

Metode uji multikolinieritas yang umum digunakan yaitu dengan melihat nilai Tolerance dan Variance 

Inflation Factor (VIF) pada model regresi dimana nilai VIF kurang dari 10 dan mempunyai angka Tolerance 

lebih dari 0,1. 

Hasil untuk pengujian multikolinieritas dapat dilihat dari tabel dibawah ini: 

Tabel 4. Hasil Uji Multikolinieritas 

Coefficientsa 

Model 

Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 (Constant)   

Harga .961 1.041 

Promosi .957 1.045 

Kualitas 

Pelayanan 

.989 1.011 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber: Hasil Penelitian,2023 ( Data Diolah) 

Terlihat dari tabel 4, nilai toleransi dari masing-masing variabel bebas > 0,1 dan nilai VIF < 10, sehingga dapat 

disimpulkan bahwa model regresi tidak mengandung multikolinieritas. 
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Uji Heteroskedastisitas 

Uji heteroskedastisitas bertujuan menguji apakah dalam model regresi terjadi ketidaksamaan varians dari 

residual satu pengamatan ke pengamatan lain. Jika varians dari residual satu pengamatan ke pengamatan lain 

tetap, maka disebut homoskedastisitas dan jika berbeda disebut heteroskedastisitas. 

Hasil uji heteroskedastisitas dapat dilihat pada gambar dibawah ini: 

 

Sumber: Hasil Penelitian,2023 (Data Diolah) 

Gambar 2. Uji Heteroskedastisitas 

 

Berdasarkan Gambar 2 dapat dilihat bahwa titik-titik grafik Scatterplot menyebar secara acak (random) serta 

tersebar di atas maupun dibawah angka 0 pada sumbu Y tanpa membentuk suatu pola tertentu. Hal ini dapat 

disimpulkan bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas. 

Uji Analisis Regresi Linier Berganda. 

Tujuan digunakan analisis regresi berganda pada penelitian ini adalah untuk mengetahui seberapa besar 

pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat yang dapat dihitung dengan rumus sebagai berikut: 

Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + e 

Keterangan : 

Y  = Keputusan Pembelian (Dependent Variabel) 

X1  = Harga (Independent Variabel) 

X2  = Promosi (Independent Variabel) 

X3  = Kualitas Pelayanan (Independent Variabel) 

a  = Konstanta 

b1, b2, b3 = Koefisien Regresi 

e  = Persentase Kesalahan (5%) 

 

Hasil untuk pengujian analisis regresi linier berganda dapat dilihat pada tabel dibawah ini: 

 

Tabel 5. Hasil Uji Analisis Regresi Linier Berganda 
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Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) 30.824 2.975  

Harga -.135 .045 -.288 

Promosi .141 .044 .307 

Kualitas 

Pelayanan 

.044 .053 .080 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber : Hasil Penelitian, 2023 (Data Diolah) 

Pada tabel 5 diatas, diketahui pada Unstandardized Coefficeints bagian B diperoleh persamaan regresi linier 

berganda yaitu dengan rumus berikut: 

Keputusan Pembelian = 30.824 - 0,135 Harga + 0,141 Promosi + 0.044 Kualitas Pelayanan + e 

Berdasarkan persamaan diatas maka dapat diuraikan sebagai berikut: 

1. Konstanta (α) = 30.824 menunjukkan nilai konstanta, jika nilai variabel bebas (X1) yaitu Harga, variabel 

(X2) yaitu Promosi dan variabel (X3) yaitu Kualitas Pelayanan bernilai 0 maka Keputusan Pembelian 

adalah tetap sebesar 30.824. 

2. Koefisien X1(b1) = -0,135 menunjukkan bahwa variabel Harga (X1) berpengaruh negatif terhadap 

Keputusan Pembelian sebesar -0,135. Artinya setiap peningkatan Harga (X1) sebesar 1 satuan, maka 

Keputusan Pembelian akan menurun sebesar 13,5%. 

3. Koefisien X2(b2) = 0,141 menunjukkan bahwa variabel Promosi (X2) berpengaruh positif terhadap 

Keputusan Pembelian sebesar 0,141. Artinya setiap peningkatan Promosi (X2) sebesar 1 satuan, maka 

Keputusan Pembelian akan meningkat sebesar 14,1%. 

4. Koefisien X3(b3) = 0,044 menunjukkan bahwa variabel Kualitas Pelayanan (X3) berpengaruh positif 

terhadap Keputusan Pembelian sebesar 0,044. Artinya setiap peningkatan Kualitas Pelayanan (X3) sebesar 

1 satuan, maka Keputusan Pembelian akan meningkat sebesar 4,4%. 

Uji Hipotesis 

Untuk menguji hipotesis pertama dan kedua yang menyatakan ada pengaruh Harga terhadap Keputusan 

Pembelian, ada pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian dan ada pengaruh Kualitas Pelayanan 

terhadap Keputusan Pembelian maka dilakukan pengujian secara parsial dengan uji t menggunakan SPSS. 

Hasil pengujian hipotesis secara parsial (Uji-t) dapat dilihat pada tabel dibawah ini: 

 

Tabel 6. Hasil Uji Parsial (Uji t) 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 30.824 2.975  10.360 .000 

Harga -.135 .045 -.288 -3.004 .003 

Promosi .141 .044 .307 3.194 .002 

Kualitas_pelayanan .044 .053 .080 .842 .402 

a. Dependent Variable: Keputusan_pembelian 

Sumber : Hasil Penelitian, 2023 (Data Diolah) 

 

Hasil pengujian menurut tabel 6 diketahui bahwa: 



Outline Journal of Management and Accounting | 31  
 
 

 

H1: Adanya pengaruh variabel Harga terhadap Keputusan Pembelian 

Variabel Harga memiliki koefisien regresi sebesar -0,135 yang menunjukkan arah koefisien regresi negatif. 

Hal ini menunjukkan bahwa variabel Harga memberikan pengaruh negative terhadap Keputusan Pembelian 

pada PT.Masterban Berkat Indonesia.Untuk variabel Harga diperoleh thitung bertanda negatif  (3.004) > ttabel 

(1.985) dan nilai signifikan sebesar 0,003 lebih kecil dari 5% (0,003 < 0,05). Hasil pengujian terlihat bahwa 

Ho ditolak dan Ha diterima, dengan demikian maka secara parsial Harga berpengaruh negative dan signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian pada PT.Masterban Berkat Indonesia. Hal ini dapat disimpulkan bahwa 

Hipotesis satu (H1) didukung. 

H2: Adanya pengaruh variabel Promosi terhadap Keputusan Pembelian 

Variabel Promosi memiliki koefisien regresi sebesar 0,141 yang menunjukkan arah koefisien regresi positif. 

Hal ini menunjukkan bahwa variabel Promosi memberikan pengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian 

pada PT.Masterban Berkat Indonesia.Untuk variabel Promosi diperoleh thitung (3.194) > ttabel (1.985) dan 

nilai signifikan  sebesar 0,002 lebih kecil dari 5% (0,002 < 0,05). Hasil pengujian terlihat bahwa Ho ditolak 

dan Ha diterima, dengan demikian maka secara parsial Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian pada PT.Masterban Berkat Indonesia. Hal ini dapat disimpulkan bahwa Hipotesis dua 

(H2) didukung. 

H3: Adanya pengaruh variabel Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian 

Variabel Kualitas Pelayanan memiliki koefisien regresi sebesar 0,044 yang menunjukkan arah koefisien 

regresi positif. Hal ini menunjukkan bahwa variabel Kualitas Pelayanan memberikan pengaruh positif terhadap 

Keputusan Pembelian pada PT.Masterban Berkat Indonesia. Untuk variabel Kualitas Pelayanan diperoleh 

thitung (0.842) < ttabel (1.985) dan nilai signifikan sebesar 0,402 lebih besar dari 5% (0,402 > 0,05). Hasil 

pengujian terlihat bahwa Ha diterima dan Ho ditolak, maka secara parsial Kualitas Pelayanan tidak 

berpengaruh dan tidak signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada PT.Masterban Berkat Indonesia. Hal ini 

dapat disimpulkan bahwa Hipotesis tiga (H3) didukung. 

Uji Simultan 

Untuk melihat bagaimanakah pengaruh semua variabel bebasnya antara Harga, Promosi dan Kualitas 

Pelayanan secara bersama-sama terhadap variabel terikatnya yaitu Keputusan Pembelian. Atau untuk menguji 

apakah model regresi yang kita buat baik/signifikan atau tidak baik/non signifikan. Dilakukan pengujian secara 

simultan dengan menggunakan SPSS. 

Hasil pengujian hipotesis secara simultan (Uji-F) dapat dilihat pada tabel berikut: 

Tabel 7. Hasil Uji Simultan  (Uji F) 

ANOVAa 

Model 

Sum of 

Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 129.171 3 43.057 5.697 .001b 

Residual 725.579 96 7.558   

Total 854.750 99    

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

b. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan, Harga, Promosi 

Sumber : Hasil Penelitian, 2023 (Data Diolah) 

H4: Adanya Pengaruh variabel Harga, Promosi, dan Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan 

Pembelian 
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Berdasarkan dari tabel 7 diketahui bahwa hasil perhitungan uji F dari tabel Anova diperoleh nilai Fhitung 

(5.697) > Ftabel (2.70) dengan tingkat keyakinan 95%, df (Pembilang) = 3, df (Penyebut) = 96, maka nilai 

Ftabel sebesar 2,70 karena Fhitung (5.697) > Ftabel (2.70), maka Ho ditolak dan Ha diterima. nilai signifikan 

sebesar 0,001 < 0,05. Berdasarkan hasil pengujian, dapat disimpulkan bahwa Harga, Promosi, dan Kualitas 

Pelayanan secara serempak berpengaruh dan disignifikan terhadap Keputusan Pembelian pada PT.Masterban 

Berkat Indonesia. Hal ini dapat disimpulkan bahwa Hipotesis empat (H4) didukung. 

Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Menurut Herlina (2019:140), analisis determinasi atau disebut juga R Square yang disimbolkan dengan R2 

digunakan untuk mengetahui besaran pengaruh variabel independent (X) secara Bersama-sama terhadap 

variabel dependen (Y) dimana semakin kecil nilai koefisien determinasi, hal ini berarti pengaruh variabel 

independent (X) terhadap variabel dependen (Y) semakin lemah. Sebaliknya jika nilai koefisien determinasi 

semakin mendekati angka 1, maka pengaruh variabel independent terhadap variabel dependen semakin kuat. 

Hasil pengujian koefisien determinasi (R2) dapat dilihat pada tabel dibawah ini sebagai berikut: 

Tabel 8. Hasil Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Model Summaryb 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square Std. Error of the Estimate 

1 .389a .151 .125 2.749 

a. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan, Harga, Promosi 

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber : Hasil Penelitian, 2023 (Data Diolah) 

Hasil perhitungan diketahui bahwa koefisien determinasi adjusted R Square yang digunakan untuk mengukur 

seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen adalah sebesar 0,125 artinya 

variabel Keputusan Pembelian dapat dijelaskan oleh variabel Harga, Promosi, Kualitas Pelayanan sebesar 

12,5% sedangkan sisanya sebesar 87,5 % dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang tidak dibahas dalam 

penelitian ini. 

Pembahasan 

Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian Ban Motor Merek FDR di PT. Masterban Berkat 

Indonesia 

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis secara parsial diketahui bahwa variabel Harga beperngaruh negatif 

namun signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada PT.Masterban Berkat Indonesia. Hal tersebut dapat 

terjawab karena PT.Masterban Berkat Indonesia dinilai menawarkan harga yang sangat tinggi mengakibatkan 

konsumen tidak memutuskan untuk melakukan pembelian. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Akbar (2020), dengan judul 

“Pengaruh Promosi Dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Dan Dampaknya Terhadap Kepuasan 

Pelanggan Pada Alfamart Cabang Cikokol Tangerang” dimana memutuskan bahwa variabel harga 

berpengaruh negatif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada Alfamart Cabang Cikokol Tangerang. 

Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian Ban Motor Merek FDR di PT. Masterban Berkat 

Indonesia 

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis secara parsial diketahui bahwa variabel Promosi beperngaruh positif 

dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada PT.Masterban Berkat Indonesia. Hal tersebut dikarenakan 

PT.Masterban Berkat Indonesia sering melakukan promosi melalui media sosial sehingga dapat dijangkau 

konsumen kapan saja dan dimana saja. 
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Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Senggetang (2019), dengan judul 

“Pengaruh Lokasi,Promosi Dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada Perumahan Kawanua 

Emerald City Manado” dimana hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel Promosi berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian. 

Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian Ban Motor Merek FDR di PT. 

Masterban Berkat Indonesia 

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis secara parsial diketahui bahwa variabel Kualitas Pelayanan beperngaruh 

positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada PT.Masterban Berkat Indonesia. Hal tersebut 

dikarenakan PT.Masterban Berkat Indonesia menyediakan fasilitas ruang tunggu, area parkir yang bersih dan 

aman untuk konsumen. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Prabowo (2021), dengan judul 

“Pengaruh Strategi Pemasaran Dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian Di PT.Sarana Bandar 

Logistik” Dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian” dimana hasil penelitian menunjukkan 

bahwa variabel kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian Di PT.Sarana 

Bandar Logistik. 

Pengaruh Harga, Promosi, dan Kualitas pelayanan terhadap Keputusan Pembelian Ban Motor Merek 

FDR di PT. Masterban Berkat Indonesia 

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis secara simultan  diketahui bahwa variabel Harga, Promosi, Kualitas 

Pelayanan beperngaruh  dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada PT.Masterban Berkat Indonesia. 

Dan pengaruhnya dapat terlihat dari nilai adjusted R Square atau koefisien determinasi dimana nilai adjusted 

R Square diperoleh sebesar 0,125 artinya variabel Harga,Promosi,Kualitas Pelayanan sebesar 12,5% terhadap 

variabel Keputusan Pembelian. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Akbar (2020), dengan judul 

“Pengaruh Promosi Dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Dan Dampaknya Terhadap Kepuasan 

Pelanggan Pada Alfamart Cabang Cikokol Tangerang” 

Kesimpulan 

Berdasarkan hasil dan pembahasan penelitian, maka penulis membuat beberapa kesimpulan sebagai berikut 

ini, Hasil Uji-t menunjukkan bahwa Harga secara parsial memiliki pengaruh negatif dan signifikan terhadap 

Keputusan pembelian di PT. Masterban Berkat Indonesia. Hasil Uji-t menunjukkan bahwa Promosi secara 

parsial memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan pembelian di PT. Masterban Berkat 

Indonesia. Hasil Uji-t menunjukkan bahwa Kualitas pelayanan secara parsial tidak memiliki pengaruh positif 

dan tidak signifikan terhadap Keputusan pembelian di PT. Masterban Berkat Indonesia. Hasil Uji-F 

menunjukkan bahwa Harga, Promosi dan Kualitas pelayanan secara simultan memiliki pengaruh positif dan 

signifikan terhadap Keputusan pembelian di PT. Masterban Berkat Indonesia. Untuk Koefisien determinasi 

menunjukkan bahwa Harga, Promosi, Kualitas Pelayanan memiliki kontribusi sebesar 15,1% pengaruh 

terhadap Keputusan Pembelian di PT.Masterban Berkat Indonesia. 
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