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Abstract 

The objectives of this study are (1) to find out whether price influences purchasing decisions, (2) to find 

out whether products influence purchasing decisions, and (3) to find out whether promotions influence 

purchasing decisions. In Surakarta, there were more people in this study than buyers. This study used a 

random sampling method from 100 respondents, then used a questionnaire to collect data, and used 

product and service statistics (SPSS) to analyze the data. From this study it can be concluded: (1) Price 

has a positive effect on purchasing decisions (2) Products have a positive effect on purchasing decisions 

(3) Promotion has a positive effect on purchasing decisions 
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Abstrak 

Tujuan ini adalah untuk (1) mengetahui apakah harga mempengaruhi keputusan pembelian, (2) 

mengetahui apakah produk mempengaruhi keputusan pembelian, dan (3) mengetahui apakah promosi 

mempengaruhi keputusan pembelian. Di Surakarta, ada lebih banyak orang dalam penelitian ini daripada 

pembeli. Penelitian ini menggunakan metode random sampling dari 100 responden, kemudian 

menggunakan kuesioner untuk mengumpulkan data, dan menggunakan statistik produk dan layanan 

(SPSS) untuk menganalisis data. Dari penelitian ini dapat ditarik kesimpulan: (1) Harga berpengaruh 

positif pada keputusan pembelian (2) Produk berpengaruh positif pada keputusan pembelian (3) Promosi 

berpengaruh positif pada keputusan pembelian 

Kata kunci : Kepuasan Pelanggan, Kualitas Pelayanan, Harga dan Promosi 

 

 

PENDAHULUAN  

Sebagai contoh, pada masa-masa awal, tripod elektrik (terutama tripod elektrik dengan dua roda) 

mutlak diperlukan bagi orang-orang, karena rasa transportasi ini merupakan tulang punggung dari 

pembuatan yang mudah dan tindakan yang efisien. Orang lain memiliki 2 atau lebih sepeda motor. Ini 

merupakan realitas zaman yang perlu dipahami dan dipertimbangkan, karena tentunya banyak 

kemungkinan yang bisa diwujudkan oleh semua masyarakat. Para pelaku ekonomi yang cerdas tentunya 

akan dapat melihat peluang perkembangan transportasi bermotor jenis ini. Salah satu kemungkinan yang 

bisa diperkenalkan adalah dengan "menembak" di area aksesori. Aksesori tidak dapat disangkal harus 

dimiliki oleh semua pengendara sepeda motor, dan perusahaan aksesori jelas merupakan hal yang 

ditunggu-tunggu orang. 

Namun tentunya setiap peserta smart economy telah mempertimbangkan dan merencanakan segala 

sesuatunya sesuai dengan strategi yang telah ditetapkan, karena persaingan adalah keniscayaan. Sebagai 

pengusaha tentu tidak mudah menjalankan bisnis ini, kita perlu menganalisis atau memprediksi 

homogenitas masa depan agar roda perusahaan dapat berjalan. 

Memanfaatkan pertumbuhan dan perkembangan yang baik dan berkelanjutan dengan perusahaan 

lain. Persaingan tidak hanya akan terjadi di tingkat kota dan daerah, tetapi persaingan kualitas dan 

kuantitas barang dan jasa juga menjadi faktor penting bagi perusahaan. 

Meningkatnya jumlah aksesoris sepeda motor di kota-kota, termasuk Surakarta, memaksa para 

pengusaha sepeda motor untuk memaksimalkan layanan atau peningkatan bisnis agar dapat bersaing 

dengan perusahaan sejenis terutama di bidang sepeda motor. Saat ini penggunaan motor di semua 

kalangan usia semakin meluas, bahkan sudah menjadi kebutuhan. 

Meningkatnya produksi berbagai aksesoris rumah di Indonesia akan memicu persaingan. Pemilik 

usaha aksesoris berusaha mencari cara yang tepat untuk menerapkan berbagai jenis strategi dan 

memuaskan konsumen. Kompleksitas persaingan industri membuat setiap produsen aksesori terus 

mailto:galihpramanaa12@gmail.com


Aktual : Jurnal Akuntansi Dan Keuangan 
Vol 6, No 2 (2021) ; p. 56-62 ;  http://e-journal.stie-aub.ac.id 

ISSN :  2337-568x (cetak) 
 

57  

berupaya meningkatkan kualitas produk untuk membangkitkan minat konsumen. Peningkatan kualitas 

produk harus memenuhi kebutuhan dan harapan konsumen. 

 

METODE 

Populasi dan Sampel 

a. Populasi 

Wilayah umum yang dibentuk oleh objek/subyek dengan kualitas dan karakteristik penelitian dan 

penalaran selanjutnya (Sugiyono, 2011). 

b. Sampel 

Dalam penelitian ini menggunakan sampel yang disengaja untuk menarik 100 responden. 

Uji Instrumental 

a. Uji Validitas 

Jika alat tersebut dapat mengidentifikasi data variabel yang diinginkan dengan benar, alat tersebut 

dianggap efektif. 

b. Uji Reliabilitas 

Pengujian keandalan. Jika orang yang diwawancarai menjawab pertanyaan secara konsisten dari waktu 

ke waktu, kuesioner dianggap andal atau dapat dipercaya. Cara menggunakan Cronbach's Alpha untuk 

menguji reliabilitas 

c. Asumsi Klasik 

1) Uji Normalitas Data 

Alat yang digunakan untuk menguji normalitas data adalah Smirnov Kolmogogorov dengan 

menggunakan SPSS. 

2) Uji Multikolinearitas 

Uji multikolinearitas mencoba untuk memeriksa apakah regresi menentukan korelasi antara variabel 

penjelas. Aturan untuk mengidentifikasi multikolinearitas dapat dilihat pada nilai Variance and Tolerance 

Improvement Factor (VIF). Jika toleransi kurang dari 0,10 atau VIF kurang dari 10, terjadi 

multikolinearitas. 

3) Uji Heteroskedastisitas 

4) Hal ini dilakukan dengan mengembalikan sisa variabel absolut dengan variabel independen, jika 

uji t tidak signifikan maka tidak terjadi heteroskedastisitas (Ghozali, 2005). Uji Autokorelasi 

Terjadinya korelasi antara data yang diamati dimana suatu data dipengaruhi oleh data sebelumnya 

(Ghozali, 2005). 

d. Pengujian Hipotesis 

1) Analisis Regresi Linier Berganda 

Pengaruh variabel bebas yaitu variasi produk, harga dan promosi pada variabel terikat keputusan 

konsumen dalam membeli aksesoris dihitung dengan rumus  

 Y = + . menentukan b1 X1 + b2 X2 + e 

 

2) Uji t 

Untuk menguji tingkat signifikansi pengaruh masing-masing atau sebagian variabel  

3) Uji F 

Mengetahui pengaruh keseluruhan variabel penjelas (perubahan produk, harga, dan promosi) terhadap 

variabel terikat  

4) Uji koefisien Determinasi (uji Adjusted R2) Untuk mengetahui berapa besar pengaruh variabel 

independen mauoun menjelaskan terhadap variabel dependen  
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HASIL PENELITIAN 

a. Uji Validitas 

  

 

 

 

 

 

 

b.Uji Reliabilitas Variabel Penelitian 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Uji reliabilitas di atas, dapat dilihat besarnya Cronbach Alpha untuk ke empat variabel tersebut berada di 

atas 0,60 dapat disimpulkan ke empat variabel tersebut reliabel. 

c. Uji Asumsi Klasik 

1) Uji Normalitas 
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Tabel 4.11 

Hasil Uji Normalitas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

Uji normalitas tabel 4.11 menunjukkan bahwa Kolmogorov-Smirnov Z 1,022 dan Asymp. Sig. (2-tailed) 

0,247>0,05 hasil ini berarti data terdistribusi secara normal. 

2) Uji Multikolinieritas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Maka variabel terbebas dari multikolinieritas sebab nilai Variance Inflasion Factor (VIF) < 10 dan nilai 

Tolerance > 0,10. 

3) Uji Heteroskedastisitas 

 

 

 

 

 

 

Hasil output  perhitungan  uji heteroskedastisitas menggunakan pola 

4) Uji Autokorelasi 

 

 

 

 

 

 

Uji autokorelasi Durbin Waston dengan bantuan SPSS menunjukan nilai sebesar 1,855. Nilai ini berada 

diantara 

-2 sampai 2, maka data pada tabel diatas tidak mengalami autokorelasi 

 

d. Pengujian Hipotesis 

1) Analisis Regresi Linier Berganda 

Tabel 4.14 

Hasil Uji Regresi Linier Berganda 
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Diperoleh persamaan regresi linier berganda, yaitu : 

Y = 5,437 + 0,304 (X1) + 0,149 (X2) + 0,158 (X3) 

Dari persamaan diatas dapat di uraikan 

sebagai berikut : 

  

gambar Spearman menunjukkan nilai signifikasi variabel tersebut tidak terjadi heteroskedastisitas, dan 

berarti lolos uji heteroskedastisitas 

  

1) Nilai konstanta (a) = 5,437 apabila variabel Harga, produk dan promosi konstan, maka keputusan 

pembelian positif atau tetap ada. 

2) β1= 0,304 artinya harga berpengaruh positif pada keputusan pembelian Overtake Racing. 

 

3) β2 = 0,149 Artinya produk tersebut berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian Overtake 

Racing. Ketika harga produk masuk akal, jika harga dan kegiatan promosi tetap sama, keputusan 

pembelian akan meningkat. 

4) β3 = 0,158 Artinya promosi berpengaruh positif pada keputusan pembelian Overtake Racing. 

 

2) Uji Parsial (Uji t) 

 

Variabel Sig. Kesimpulan 

Harga 0,002 Signifikan 

Produk 0,025 Signifikan 

Promosi 0,049 Signifikan 

 

Tabel diatas dapat diimplementasikan sebagai berikut : 

1) Nilai t-standar harga 3,254, dan nilai signifikansi 0,002 liter 0,05 harga berpengaruh signifikan 

pada keputusan pembelian. 

2) Nilai Uji T produk sebesar 2,275 dan nilai signifikansi 0,025 l 0,05 artinya produk berpengaruh 

signifikan pada keputusan pembelian.  

3) Kriteria Kemajuan T 1,993, dengan nilai signifikansi 0,049 dan lt;0,05 yang berarti saham 

memiliki pengaruh yang signifikan pada keputusan pembelian. 

 

 

4) Uji Simultan (Uji F) 

Tabel 4.16 

Hasil Uji F 

 

 
 

 

Sedangkan hasil pengujian adalah 32,070, dan nilai signifikansinya adalah 0,000 

 dan 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel harga, produk dan iklan berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian pada Overtake Racing. 
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5) Koefisien Determinasi 

Tabel 4.17 

Hasil Uji Koefisien Determinasi 

 

 

 
 

Uji koefisien determinasi (Adjusted Square R) 0,485, hal ini berarti pengaruh harga, produk, dan promosi 

terhadap keputusan pembelian adalah 48,5%, dan sisanya 51,5% akan dipengaruhi oleh faktor lain dalam 

hal ini. belajar. Pengaruh variabel eksternal. ...Seperti motivasi, citra merek, sikap konsumen, dll. 

 

PENUTUP 

 Berdasarkan analisis data dapat diambil kesimpulan sbb: 

1. Hasil Uji Regresi Linier Berganda 

a. Harga berpengaruh positif pada Keputusan Pembelian di Overtake Racing. 

b. Produk berpengaruh positif ke Keputusan Pembelian di Overtake Racing. 

c. Promosi berpengaruh positif ke Keputusan Pembelian di Overtake Racing.. 

2. Uji t diperoleh kesimpulan variabel Harga, Produk, Promosi secara parsial berpengaruh signifikan 

pada keputusan pembelian di Overtake Racing. 

3. Hasil Uji F, variabel harga, produk dan promosi semuanya berpengaruh signifikan pada keputusan 

pembelian Overtake Racing. 

4. Hasil uji koefisien determinasi (adjusted R-squared) 0,485, berarti pengaruh harga, produk dan 

iklan pada keputusan pembelian sebesar 48,5%, sedangkan sisanya 51,5% juga dipengaruhi oleh 

variabel lain. . mempelajari. Misalnya, motivasi, citra merek, sikap konsumen, dll. 

 

 Saran 

 

1. Variabel Harga berpengaruh positif pada keputusan pembelian sehingga Harga perlu di tingkatkan 

lagi. Hal ini dapat ditingkatkan dengan cara : 

a. Mengutamakan kesetabilan harga agar konsumen tetap membeli. Misalnya tidak mengambil 

keuntungan yang banyak 

b. Meningkatkan harga aksesoris yang bersaing dengan kompetitor. Misalnya memberikan harga 

terjangkau dari pesaing 

2. Variable Produk berpengaruh positif serta signifikan pada keputusan pembelian sehingga Produk 

perlu di tingkatkan lagi. Hal ini dapat ditingkatkan dengan cara : 

a. Mengutamakan kualitas produk yang bagus pada produk overtake racing. Misalnya dengan 

memberikan produk yang berkualitas 

b. Meningkatkan kualitas produk yang sudah di minati oleh pelanggan. Misalnya menambah variasi 

produk baru mengikuti trand 

3. Variabel Promosi berpengaruh positif/signifikan pada keputusan pembelian sehingga Promosi 

perlu di tingkatkan lagi. Hal ini dapat ditingkatkan dengan cara : 

a. Meningkatkan promosi dan iklan baik online maupun offline sehingga Overtake Racing semakin 

dikenal dan diminati konsumen dari semua kalangan. Misalnya melakukan promosi di media sosial 

b. Membuat penawaran yang lebih menarik kepada  pembeli 
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