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ABSTRAK

Rifki Aditia Putra Pratama, 2025, Pengaruh Kualitas Produk, Kualitas Pelayanan Dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Di Pt Citra Indonesia Group (Studi Kasus Pada Toko Roti Citra Kitchen End Bakery Kab.Tegal)
Di Kabupaten Tegal banyak toko roti yang salah satunya Citra Kitchen End Bakery memiliki banyak persaingan yang ketat di karenakan semangkin banyaknya toko roti yang berkembang sehingga Citra Kitchen End Bakery perlu meningkatankan dari segi kualitas produk agar konsumen atau masyarakat pembeli lebih tertarik, dan kualitas pelayanan sehingga pelayanan yang baik dapat membuat kenyamanan bagi konsumen, serta promosi yang diinginkan konsumen menjadi salah satu tujuan utama Citra Kitchen End Bakery untuk menarik konsumen dan dapat menjadi berkambang lebih besar, Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis apakah yang mempengaruhi dan membuat keputusan pembelian pada toko roti meningkat, apakah dari kualitas produk, kualitas pelayanan atau promosi, atau kualitas produk, kualitas pelayanan dan promosi yang mempengaruhi keputusan pembelian meningkat
Populasi pada penelitian ini adalah seluruh konsumen yang membeli pada Toko Roti Citra Kitchen End Bakery Kab.Tegal yang jumlahnya tidak dapat dipastikan.Penelitian yang akan dilakukan menggunakan metode jenis penelitian kuantitatif. Dengan menggunakan rumus Lemeshow maka nilai sampel (n) yang didapat adalah sebesar 96,04 yang kemudian dibulatkan menjadi 100 responden, dengan menggunakan sampling non probability sampling dengan teknik accidental sampling 
Hasil penelitian ini menunjukan variable kualitas produk, kualitas pelayanan ,promosi secara simultan maupun parsial berpengaruh secara signifikan terhadap terhadap keputusan pemebelian Toko Roti Citra Kitchen End Bakery Kab.Tegal.
kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada Toko Roti Citra Kitchen End Bakery Kab.Tegal, kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada Toko Roti Citra Kitchen End Bakery Kab.Tegal.promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada Toko Roti Citra Kitchen End Bakery Kab.Tegal., kualitas produk, kualitas pelayanan, dan promosi berpengaruh secara simultan terhadap Keputusan Pembelian di Toko Roti Citra Kitchen End Bakery Kab.Tegal


Kata Kunci: Kualitas Produk, Kualitas Pelayanan, Promosi, Keputusan Pembelian

ABSTRACT

Rifki Aditia Putra Pratama, 2025, The Influence of Product Quality, Service Quality and Promotion on Purchasing Decisions at PT Citra Indonesia Group (Case Study at Citra Kitchen End Bakery, Tegal Regency)
In Tegal Regency, many bakeries, one of which is Citra Kitchen End Bakery, have a lot of tight competition because the increasing number of bakeries that are developing so that Citra Kitchen End Bakery needs to improve in terms of product quality so that consumers or buyers are more interested, and service quality so that good service can create comfort for consumers, and promotions desired by consumers are one of the main goals of Citra Kitchen End Bakery to attract consumers and can grow bigger, This study aims to find out and analyze what influences and makes purchasing decisions at bakeries increase, whether from product quality, service quality or promotion, or product quality, service quality and promotion that influence purchasing decisions to increase.
The population in this study were all consumers who bought at Citra Kitchen End Bakery, Tegal Regency, whose number could not be ascertained. The research that will be conducted uses a quantitative research method. By using the Lemeshow formula, the sample value (n) obtained is 96.04 which is then rounded up to 100 respondents, using non-probability sampling with accidental sampling techniques.
The results of this study indicate that the variables of product quality, service quality, promotion simultaneously and partially have a significant effect on the purchasing decision of Citra Kitchen End Bakery, Tegal Regency.
product quality has a significant effect on purchasing decisions at Citra Kitchen End Bakery, Tegal Regency, service quality has a significant effect on purchasing decisions at Citra Kitchen End Bakery, Tegal Regency. promotion has a significant effect on purchasing decisions at Citra Kitchen End Bakery, Tegal Regency., product quality, service quality, and promotion have a simultaneous effect on Purchasing Decisions at Citra Kitchen End Bakery, Tegal Regency.


Keywords: Product Quality, Service Quality, Promotion, Purchasing Decisions
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A. [bookmark: _Toc188477156]Latar Belakang Masalah
Di era digital saat ini, perkembangan bisnis berlangsung sangat pesat seiring dengan kemajuan teknologi dan peningkatan pengetahuan. Hal ini menciptakan peluang besar sekaligus tantangan bagi para pelaku usaha. Perusahaan dituntut untuk mampu merumuskan dan menerapkan strategi pemasaran yang inovatif, efektif, dan relevan agar dapat menarik perhatian serta membangun minat konsumen di tengah persaingan yang semakin ketat. Produsen dan perusahaan berlomba-lomba menciptakan nilai tambah, memperkuat branding, serta memberikan pengalaman terbaik kepada konsumen. Selain itu, pemanfaatan teknologi digital, seperti media sosial, analitik data, dan e-commerce, menjadi langkah krusial dalam menjangkau target pasar yang lebih luas dan meningkatkan daya saing. Perusahaan juga harus jeli dalam mengidentifikasi peluang serta memaksimalkan setiap celah yang ada agar dapat mempertahankan dan memperluas pangsa pasar di tengah munculnya berbagai kompetitor baru (Kotler dan Keller, 2012).
Peran pemilik usaha tidak hanya berfokus pada produk yang ditawarkan, tetapi juga pada pemahaman mendalam terhadap kebutuhan dan preferensi konsumen. Di tengah persaingan bisnis yang semakin ketat, perusahaan perlu merumuskan strategi yang tepat untuk meningkatkan minat beli konsumen. Strategi ini penting karena tumbuhnya minat beli konsumen akan mendorong mereka untuk melakukan pembelian, yang pada akhirnya akan meningkatkan volume penjualan perusahaan. Sebaliknya, jika minat beli konsumen rendah, perusahaan berisiko mengalami penurunan volume penjualan yang berpotensi menimbulkan kerugian. Oleh karena itu, pelaku usaha harus memiliki keunggulan kompetitif yang membedakan mereka dari para pesaing. Keunggulan tersebut dapat berupa inovasi produk, peningkatan kualitas layanan, harga yang kompetitif, serta jaminan kualitas produk yang ditawarkan. Keputusan konsumen untuk membeli produk di Toko Roti Citra Kitchen End Bakery Kab.Tegal dipengaruhi oleh berbagai faktor, seperti inovasi produk, pelayanan yang diberikan, kualitas produk, dan daya tarik harga. Konsumen juga sangat memperhatikan aspek keamanan dan kualitas produk, termasuk apakah produk tersebut aman untuk dikonsumsi, bebas dari bahan berbahaya, serta tidak mengandung bahan kimia yang merugikan kesehatan. Dengan demikian, perusahaan harus memastikan bahwa produk yang ditawarkan memenuhi standar kualitas dan keamanan yang diharapkan oleh konsumen (Kotler dan Keller, 2012).
Salah satu toko roti yang ada di Kabupaten Tegal dan banyak dikunjungi oleh konsumen adalah Toko Roti Citra Kitchen End Bakery Kab.Tegal. Lokasi tersebut terdapat banyak berbagai macam jenis roti. Satu diantaranya yang ramai dikunjumgi konsumen adalah Toko Roti Citra Kitchen End Bakery Kab.Tegal bahkan tidak sedikit konsumen yang mengantri untuk melakukan pembelian dengan menikmati makanan yang disajikan Toko Roti Citra Kitchen End Bakery Kab.Tegal, di Jl. Professor Muhammad Yamin No.58, Kudaile, Kec. Slawi, Kabupaten Tegal, Jawa Tengah 52413. Buka mulai pukul 08.00 sampai 21.00 WIB dengan tempat yang estetik dan luas, mampu melayani banyak konsumen setiap harinya. Menurut hasil pengamatan dan observasi, banyak konsumen yang berdatangan karena rekomendasi dari teman atau kerabat yang sudah berkunjung ke toko roti ini, disamping itu beberapa konsumen yang datang dan membeli roti di Toko Roti Citra Kitchen End Bakery Kab.Tegal berpendapat bahwa harga yang ditawarkan lebih terjangkau, kualitas roti yang berkualitas serta aromanya yang sedap ketika disajikan.
[bookmark: _Toc188537203]Tabel 1
[bookmark: _Hlk188537670]    Data Penjualan Toko Roti Citra Kitchen End Bakery Kab.Tegal
	Bulan 
	Tahun 2021
	Tahun 2022
	Tahun 2023

	
	Nominal
	Nominal
	Nominal

	Januari
	Rp23.350.127
	Rp38.889.655
	Rp19.245.764

	Februari
	25.570.356
	Rp35.828.111
	Rp21.049.245

	Maret 
	20.880.126
	Rp33.414.356
	Rp22.522.533

	April
	18.135.455
	Rp31.848.783
	Rp20.312.471

	Mei
	18.535.135
	Rp31.804.455
	Rp22.411.366

	Juni
	17.540.745
	Rp30.057.331
	Rp22.513.982

	Juli
	16.770.765
	Rp30.209.233
	Rp21.853.111

	Agustus
	18.230.555
	Rp30.632.763
	Rp21.673.854

	September
	19.755.622
	Rp30.461.984
	Rp20.657.665

	Oktober
	18.735.353
	Rp31.628.633
	Rp20.917.993

	November
	18.450.651
	Rp32.302.788
	Rp21.729.751

	Desember
	19.720.428
	Rp62.548.344
	Rp23.978.113

	Total
	Rp235.675.318
	Rp419.626.436
	Rp258.865.848


	Sumber: Toko Roti Citra Kitchen End Bakery Kab.Tegal
Berdasarkan tabel 1, transaksi penjualan diatas menunjukan fluktuatif jumlah penjualan pada Toko Roti Citra Kitchen End Bakery Kab.Tegal. Di tahun 2021 sebesar Rp. 235.675.318 di tahun 2022 sebesar Rp. 419.626.436 dan di tahun 2023 sebesar Rp. 258.865.848. Toko Roti Citra Kitchen End Bakery Kab.Tegal mengalami peningkatan penjualan pada tahun 2022 dikarenakan terlepas meredanya pandemi Covid-19 mengalami kesetabilan financial/income seperti tahun tahun sebelumnya saat belum memasuki pasca Covid-19. Pada tahun 2023 Toko Roti Citra Kitchen End Bakery Kab.Tegal mengalami penurunan penjualan dikarenakan maraknya persaingan bisnis di dunia cake tepat nya di Kota Tegal.
[bookmark: _Toc188537204]Tabel 2
[bookmark: _Hlk188537722] Varian Produk 
Toko Roti Citra Kitchen & Bakery kab.Tegal
	No
	Produk

	1
	Roti Pisang 

	2
	Roti Coklat 

	3
	Roti Keju 

	4
	Roti Chocoberly

	5
	Roti Chocomoi

	6
	Roti Peanut Bun 

	7
	Roti Kacang Ijo 

	8
	Roti Kacang Merah 

	9
	Roti Pizza


Sumber: Toko Roti Citra Kitchen End Bakery Kab.Tegal
Dari tabel 2 diatas terlihat beragam varian produk yang ditawarkan oleh toko roti citra kitchen & bakery tegal untuk konsumen. Ada Sembilan (9) varian produk yang diproduksi oleh toko roti citra kitchen & bakery yakni: roti pisang, roti coklat, roti keju, roti chocoberly, roti chocomoi, roti peanut bun, roti kacang ijo, roti kacang merah, dan roti pizza. Dimana produk citra kitchen & bakery menjadi unggulan dari produksi bakery tersebut. Menurut Lupiyodi (2016:133) bahwa produk merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepada konsumen untuk diperhatikan, diperoleh dan digunakan dikonsumsi agar dapat memenuhi kebutuhan atau keinginan konsumen itu sendiri. 
Dengan ketatnya persaingan, strategi promosi yang tepat juga dapat membentuk keputusan pembelian dalam membeli sebuah produk. Faktor tersebut sangat berpengaruh agar pembeli berminat untuk membeli produk karena promosi yang diberikan sesuai dengan fasilitas dan pelayanan yang didapatkan. Berikut jenis promosi yang diterapkan oleh Toko Roti Citra Kitchen End Bakery Kab.Tegal berupa:
[bookmark: _Toc188537205]Tabel 3
Jenis Promosi
[bookmark: _Hlk188538393]Toko Roti Citra Kitchen End Bakery Kab.Tegal
	No
	Jenis Promosi 
	Presentase

	1
	Promosi penjualan
	30%

	2
	Promosi Digital
	50%

	3
	Promosi Iklan
	20%


Sumber: Toko Roti Citra Kitchen End Bakery Kab.Tegal
Berdasarkan tabel 3 di atas jenis promosi yang dilakukan Toko Roti Citra Kitchen End Bakery Kab.Tegal adalah yang pertama yaitu promosi penjualan, contohnya memberi diskon atau potongan harga untuk berbelanja dengan minimum pembelian, yang kedua yaitu promosi digital contohnya mempromosikan di media sosisal seperti (facebook,Instagram,twitter),yang terakhir yaitu promosi iklan, contohnya memasang iklan di papan billboard, membuat bener iklan, membuat brosur agar menciptakan promosi yang tepat. Hal ini menunjukan bahwa variabel promosi memang layak untuk diteliti. Dari sinilah diharapkan mengadakan promosi secara sistematis agar dapat memberikan pengaruh pada peningkatan penjualan. Pihak perusahaan sudah menjalankan beberapa promosi menarik tetapi seperti hasil pada tabel 3 diatas, hasil yang diinginkan masih kurang sesuai. Masih banyak sekali pelanggan tidak mengenal perusahaan ini. Tindakan yang mungkn perlu dilakukan dapat membagikan beberapa brosur agar pelanggan mengenal sama perusahaan ini.
Keputusan pembelian konsumen merupakan seleksi terhadap dua pilihan alternatif atau lebih, dengan perkataan lain, pilihan alternatif harus tersedia bagi seseorang ketika mengambil keputusan. Sebaliknya, jika konsumen tersebut tidak mempunyai alternatif untuk memilih dan benar-benar terpaksa melakukan pembelian tertentu dan tindakan tertentu, maka keadaan tersebut bukan merupakan suatu keputusan Schiffman dan Kanuk dalam Indrasari, (2019:70)
Kualitas produk merupakan hal yang perlu mendapat perhatian utama dari perusahaan atau produsen, mengingat kualitas suatu produk berkaitan erat dengan kepuasan konsumen, yang merupakan tujuan dari kegiatan pemasaran yang dilakukan perusahaan. Kualitas menyatakan tingkat kemampuan dari suatu merek atau produk tertentu dalam melaksanakan fungsi tertentu. Kualitas produk menunjukkan ukuran tahan lamanya produk itu, dapat dipercayainya produk tersebut, ketepatan (precition) produk, mudah mengoperasikan dan memeliharanya serta atribut lain yang bernilai  (Daga, 2017:32)
Kualitas pelayanan atau customer service ini dapat dibedakan ke dalam dua kriteria yaitu jenis kualitas pelayanan yang baik dan kualitas pelayanan yang buruk. Kualitas pelayanan ini bukanlah suatu hal yang permanen atau kaku, melainkan fleksibel dan dapat dirubah. Perubahan ini tentunya berupa peningkatan kualitas pelayanan agar semakin lebih baik lagi. Dalam proses perubahan kualitas pelayanan tersebut diperlukan beberapa hal untuk menunjang prosesnya. Misalnya survei atau observasi kepada pelanggan, termasuk didalamnya berupa masukan, pendapat maupun feedback tentang pelayanan yang telah diberikan. (Indrasari, 2019:61)
Promosi merupakan suatu bentuk komunikasi pemasaran. Komunikasi pemasaran adalah aktivitas pemasaran yang berusaha untuk menyebarkan informasi, mempengaruhi/membujuk dan atau mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli dan loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan. Fakhrudin et al., (2022:51)
Penelitian ini mengacu pada penelitian sebelumnya yang menjelaskan bagaimana kualitas produk mempengaruhi keputusan pembelian. Penelitian yang dilakukan oleh Anwar & Satrio (2015) kemudian didukung oleh Ariella ( 2018). Para peneliti berkesimpulan bahwa kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Artinya, ketika kualitas produk yang diberikan sesuai dengan keinginan konsumen, maka keputusan pembelian dalam memilih suatu produk akan lebih besar.
Penelitian terdahulu tentang kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian, beberapa penelitian yang dilakukan oleh Nasution & Lesmana (2018) dan Boediono et al., (2018). Berdasarkan hasil penelitian yaitu kualitas pelayanan berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.
Selanjutnya penjelasan mengenai promosi tertuang dalam penelitian yang dilakukan oleh (Gerung et al., 2017) dan  Rizky et al., (2021) dengan variabel promosi terhadap keputusan pembelian memiliki efek yang signifikan terhadap elemen promosi dan memperkuat efek elemen proses dalam mempengaruhi keputusan pembelian. 
Fenomena yang berkaitan dengan promosi yaitu kurangnya promosi dari merek Toko Roti Citra Kitchen End Bakery Kab.Tegal sehingga dapat menghambat penjualan dari tahun ke tahun, dan mempengaruhi konsumen dalam memutuskan keputusan pembelian dari sebuah produk. Kemudian dari segi pelayanan mungkin bisa memperngaruhi konsumen melakukan keputusan pembelian di Toko Roti Citra Kitchen End Bakery Kab.Tegal. Hal tesebut membuat pelayanan masih bisa mengoptimalkan peran keputusan dari konsumen untuk melakukan keputusan pemebalian belum maksimal, sehingga peneliti ingin meninjau kembali mengapa hal tersebut terjadi.
Dalam penelitian yang kami lakukan ini akan mengambil Toko Roti Citra Kitchen End Bakery Kab.Tegal merupakan toko roti menjual keanekaragaman jenis roti. Toko Roti Citra Kitchen End Bakery Kab.Tegal menerapkan strategi pemasaran yang sesuai dengan produk yang dihasilkan dengan tujuan menumbuhkan kualitas layanan sehingga jangka panjang diharapkan akan menambah pelanggan yang setia juga pendapatan. Dalam penelitian ini permasalahan yang akan kami angkat menjadi tema tulisan ini adalah “Pengaruh Kualitas Produk, Kualitas Pelayanan dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian di Toko Roti Citra Kitchen End Bakery Kab.Tegal”
Dari fenomena tersebut maka  peneliti tertarik melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Kualitas Produk, Kualitas Pelayanan dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Toko Roti Citra Kitchen End Bakery Kab.Tegal”
B. [bookmark: _Toc188477157]Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah serta rumusan masalah agar konsumen Toko Roti Citra Kitchen End Bakery Kab.Tegal dapat menunjukan keputusan pembelian melalui kualitas produk, kualitas pelayanan dan promosi adapun pertanyaan penelitian yang dibuat ini sebagai berikut:
1. Apakah Kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Toko Roti Citra Kitchen End Bakery Kab.Tegal?
2. Apakah Kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusan di Toko Roti Citra Kitchen End Bakery Kab.Tegal?
3. Apakah Promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Toko Roti Citra Kitchen End Bakery Kab.Tegal?
4. Apakah Kualitas Produk, Kualitas Pelayanan dan Promosi berpengaruh secara simultan terhadap Keputusan Pembelian di Toko Roti Citra Kitchen End Bakery Kab.Tegal?

C. [bookmark: _Toc188477158]Tujuan Penelitian
Berkaitan dengan rumusan masalah diatas, maka tujuan yang ingin dicapai dari penelitian ini adalah :
1. Untuk mengetahui pengaruh Kualitas produk terhadap Keputusan pembelian di Toko Roti Citra Kitchen End Bakery Kab.Tegal.
2. Untuk mengetahui pengaruh Kualitas layanan terhadap Keputusan pembelian di Toko Roti Citra Kitchen End Bakery Kab.Tegal.
3. Untuk mengetahui pengaruh Promosi terhadap Keputusan pembelian di Toko Roti Citra Kitchen End Bakery Kab.Tegal.
4. Untuk mengetahui apakah Kualitas produk, Kualitas Pelayanan dan Promosi berpengaruh signifikan secara bersama-sama terhadap Keputusan pembelian di Toko Roti Citra Kitchen End Bakery Kab.Tegal.
D. [bookmark: _Toc188477159]Manfaat Penelitian
Berdasarkan penelitian diatas, maka dapat diambil manfaat dari penelitian ini, sebagai berikut:
1. Manfaat Teoritis
Penelitian ini diharapan dapat menambah keilmuan guna memperluas wawasan dan pengalaman praktis dalam penerapan pembelajaran mengenai manajemen penjualan, khususnya tentang perilaku konsumen. Selain itu diharapkan hasil penelitian ini dapat menjadi refrensi bagi penelitian selanjutnya mengenai keputusan pembelian.

2. Manfaat Praktis
Manfaat praktis dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:
34

Sebagai tambahan informasi bagi manajemen perusahaan dalam menentukan strategi pemasaran yang berorientasi pasar untuk menciptakan keunggulan kompetitif dan bersaing dengan kompetitor
12



[bookmark: _Toc188477160]BAB II
[bookmark: _Toc169447423][bookmark: _Toc188477161]TINJAUAN PUSTAKA
A. [bookmark: _Toc188477162]Landasan Teori
1. [bookmark: _Toc188477163]Keputusan Pembelian
a. Pengertian Keputusan Pembelian
Kehidupan manusia tidak lepas dari melakukan jual beli. Sebelum melakukan pembelian, seseorang biasanya akan melakukan keputusan pembelian terlebih dahulu terhadap suatu produk. Keputusan pembelian merupakan kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam pengambilan keputusan untuk melakukan pembelian terhadap produk yang ditawarkan oleh penjual.(Indrasari, 2019:70).
Schiffman dan Kanuk (2008:485) mendefinisikan keputusan pembelian konsumen merupakan seleksi terhadap dua pilihan alternatif atau lebih, dengan perkataan lain, pilihan alternatif harus tersedia bagi seseorang ketika mengambil keputusan. Sebaliknya, jika konsumen tersebut tidak mempunyai alternatif untuk memilih dan benar-benar terpaksa melakukan pembelian tertentu dan tindakan tertentu, maka keadaan tersebut bukan merupakan suatu keputusan.
b. Proses Keputusan Pembelian
1) Pengenalan kebutuhan
Proses pembelian dimulai saat pembeli mengenali sebuah masalah atau kebutuhan. Kebutuhan tersebut dapat dicetuskan oleh rangsangan internal atau eksternal. Pemasar perlu mengidentifikasi keadaan yang memicu kebutuhan tertentu.
2) Pencarian informasi
Konsumen yang tergugah kebutuhannya akan terdorong untuk mencari informasi yang lebih banyak. Sumber informasi konsumen digolongkan ke dalam empat kelompok:
1. Sumber pribadi: keluarga, teman, tetangga, kenalan.
2. Sumber komersial: iklan, wiraniaga, penyalur, kemasan, pajangan di toko.
3. Sumber publik: media massa, organisasi penentu peringkat konsumen.
4. Sumber pengalaman: penanganan, pengkajian dan pemakaian produk.
c. Perilaku pasca pembelian
Setelah membeli produk, konsumen akan mengalami level kepuasan atau ketidakpuasan tertentu. Tugas pemasar tidak berakhir saat produk dibeli, melainkan berlanjut hingga periode pasca pembelian.
1) Kepuasan pasca pembelian
Kepuasan pembeli merupakan fungsi dari seberapa dekat harapan pembeli atas suatu produk dengan kinerja yang dirasakan pembeli atas produk tersebut. Jika kinerja produk lebih rendah dari harapan pelanggan akan kecewa, jika ternyata sesuai harapan pelanggan akan puas, jika melebihi harapan pembeli akan sangat puas.
2) Tindakan pasca pembelian
Kepuasan atau ketidakpuasan konsumen akan mempengaruhi perilaku selanjutnya. Jika konsumen puas, maka ia akan memperlihatkan kemungkinan yang lebih tinggi untuk membeli produk tersebut.
d. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian
Kotler (2005) menyatakan bahwa perilaku pembelian konsumen dipengaruhi oleh faktor- faktor berikut :
1) Faktor budaya
Faktor-faktor budaya mempunyai pengaruh yang paling luas dan paling dalam. Budaya, sub-budaya, dan kelas sosial sangat penting bagi perilaku pembelian. Budaya merupakan penentu keinginan dan perilaku yang paling dasar. Sub budaya mencakup kebangsaan, agama, kelompok ras, dan wilayah geografis. Sedangkan kelas sosialadalah pembagian masyarakat yang relatif homogen dan permanen, yang tersusun secara hirarkis dan yang para anggotanya menganut nilai, minat, dan perilaku yang serupa. Kelas sosial tidak hanya mencerminkan penghasilan, tetapi juga indikator lain seperti pekerjaan, pendidikan, dan wilayah tempat tinggal.

2) Faktor sosial
Selain faktor budaya, perilaku konsumen dipengaruhi oleh faktor-faktor sosial seperti kelompok acuan, keluarga, serta peran dan status sosial masyarakat.
3) Faktor pribadi
Keputusan pembeli juga dipengaruhi oleh karakteristik pribadi. Karakteristik tersebut meliputi usia dan tahap siklus hidup, pekerjaan, keadaan ekonomi, gaya hidup, serta kepribadian dan konsep-diri pembeli.
4) Faktor psikologis
Pilihan pembelian seseorang dipengaruhi oleh empat faktor psikologi utama. Faktor-faktor tersebut terdiri dari motivasi, persepsi, pembelajaran, serta keyakinan dan sikap. Kebutuhan akan menjadi motif jika ia didorong hingga mencapai tahap intensitas yang memadai. Motif adalah kebutuhan yang memadai untuk mendorong seseorang bertindak. Persepsi adalah proses yang digunakan oleh individu untuk memilih, mengorganisasi, dan menginterpretasi masukan informasi guna menciptakan gambaran dunia yang memiliki arti. Persepsi dapat sangat beragam antara individu satu dengan yang lain yang mengalami realitas yang sama.


e. Dimensi Keputusan Pembelian
Dimensi keputusan pembelian menurut Kotler dan Keller yang dialih bahasakan oleh Tjiptono (2014:184) sebagai berikut:
1) Pilihan Produk, yaitu konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli sebuah produk atau menggunakan uangnya untuk tujuan lain. Dalam hal ini perusahaan harus memusatkan perhatiannya kepada orang-orang yang berminat membeli sebuah produk serta alternatif yang mereka pertimbangkan. 
Dengan indikator:
1. Varian Produk 
2) Pilihan Merek, yaitu pembeli harus mengambil keputusan tentang merek mana yang akan dibeli. Setiap merek memiliki perbedaan-perbedaan tersendiri. Dalam hal ini perusahaan harus mengetahui bagaimana konsumen memilih sebuah merek. 
Dengan indikator:
1. Kepercayaan 
3) Pilihan Penyalur, yaitu pembeli harus mengambil keputusan penyalur mana yang akan dikunjungi. Setiap pembeli mempunyai pertimbangan yang berbeda-beda dalam hal menentukan penyalur bisa dikarenakan faktor lokasi yang dekat, harga yang murah, persediaan barang yang lengkap dan lain-lain. 
Dengan indikator:
1. Kemudahan mendapatkan produk 
4) Waktu Pembelian, yaitu keputusan konsumen dalam pemilihan waktu pembelian bisa berbeda-beda. 
Dengan indikator:
1. Membeli sebulan sekali, tiga bulan sekali, enam bulan sekali atau satu tahun sekali.
5) Jumlah Pembelian, yaitu konsumen dapat mengambil keputusan tentang seberapa banyak produk yang akan dibelinya pada suatu saat. Dalam hal ini perusahaan harus mempersiapkan banyaknya produk sesuai dengan keinginan yang berbeda-beda dari para pembeli. 
Dengan indikator:
1. Keinginan akan produk.
2. [bookmark: _Toc188477164]Kualitas Produk
a. Pengertian Kualitas Produk
Kualitas produk merupakan hal yang perlu mendapat perhatian utama dari perusahaan atau produsen, mengingat kualitas suatu produk berkaitan erat dengan kepuasan konsumen, yang merupakan tujuan dari kegiatan pemasaran yang dilakukan perusahaan. Kualitas menyatakan tingkat kemampuan dari suatu merek atau produk tertentu dalam melaksanakan fungsi tertentu. Kualitas produk menunjukkan ukuran tahan lamanya produk itu, dapat dipercayainya produk tersebut, ketepatan (precition) produk, mudah mengoperasikan dan memeliharanya serta atribut lain yang bernilai  (Daga, 2017:32)
b. Dimensi Kualitas Produk
Dimensi kualitas produk menurut (Kotler & Amstrong, 2018:8) berikut :
1) Bentuk (form)
Banyak produk dapat di diferensiasikan berdasarkan bentuk ukuran, bentuk, atau struktur fisik produk.
Dengan indikator:
1. Produk diferensiasikan
2) Fitur (feature)
Sebagian besar produk dapat ditawarkan dengan menvariasikan fitur yang melengkapi fungsi dasar mereka.
Dengan indikator:
1. Memvariasikan fitur produk
3) Kualitas Kinerja (performace quality)
Sebagian besar produk ditetapkan pada suatu kualitas yang berkaitan dengan karakteristik utama yang dimiliki.
Dengan indikator:
1. Karakteristik kualitas produk
4) Kualitas Kesesuaian (conformance quality)
Pembeli mengharapkan produk mempunyai kualitas kesesuaian yang tinggi, yaitu tingkat dimana semua unit yang diproduksi identik dan memenuhi spesifikasi yang dijanjikan.

Dengan indikator:
1.  Kualitas produk
5) Ketahanan (durability)
Ukuran umur operasi harapan produk dalam kondisi biasa atau penuh tekanan, merupakan atribut berharga untuk produk produk tertentu.
Dengan indikator:
1. Ukuran umur operasi produk
6) Desain (design)
Totalitas fitur yang mempengaruhi tampilan, rasa, dan fungsi produk berdasarkan kebutuhan pelanggan.
Dengan indikator:
1. Totalitas fungsi produk
3. [bookmark: _Toc188477165]Kualitas Pelayanan
a. Pengertian Kualitas Pelayanan
Kualitas pelayanan atau customer service ini dapat dibedakan ke dalam dua kriteria yaitu jenis kualitas pelayanan yang baik dan kualitas pelayanan yang buruk. Kualitas pelayanan ini bukanlah suatu hal yang permanen atau kaku, melainkan fleksibel dan dapat dirubah. Perubahan ini tentunya berupa peningkatan kualitas pelayanan agar semakin lebih baik lagi. Dalam proses perubahan kualitas pelayanan tersebut diperlukan beberapa hal untuk menunjang prosesnya. Misalnya survei atau observasi kepada pelanggan, termasuk didalamnya berupa masukan, pendapat maupun feedback tentang pelayanan yang telah diberikan. (Indrasari, 2019:61)
b. Etika Dalam Pelayanan
Etika/ethis berasal dari kata Yunani yaitu ethosartinya kebiasaan. Ia membicarakan tentang kebiasaan (perbuatan) tetapi bukan menurut arti adat, melainkan tata adab, yaitu berdasarkan intisari atau sipat dasar manusia mengenai baik dan buruk, jadi dengan demikian etika adalah teori tentang perbuatan manusia ditimbang menurut baik dan buruk.(Indrasari, 2019:59) Adapun ketentuan yang diatur dalam etiket secara umum antara lain sikap dan prilaku, penampilan, cara berpakaian, cara berbicara, gerak-gerik, cara bertanya, dll. Adapun sikap dan perilaku terpuji (mahmudah), antara lain berlaku jujur (al-amanah), memelihara diri (al-iffah), perlakuan baik (ihsan), kebenaran (adl), keberanian (syaja’ah) dan malu (haya’).Ketentuan yang diatur dalam etika secara umum adalah sebagai berikut:
1) Sikap dan perilaku
Sikap dan perilaku merupakan bagian kepentingn dalam etika pelayanan. Dalam perakteknya sikap dan harus menunjukkan kepribadian seseorang dan citra perusahaan.
2) Penampilan 
Arti penampilan secara keseluruhan adalah mulai dari cara berpakaian, berbicar, gerak-gerik, sikap dan perilaku.
3) Cara berpakaian
Disini petugas harus menggunakan busana yang sepadan dengan kombinasi yang menarik dan juga harus berpakaian nejis dan tidak kumal. Gunakan pakaian seragam jika petugas telah diberikan pakaian seragam sesuai waktu yang diharapkan.
4) Cara berbicara
Cara berbicara artinya cara berkomunikasi dengan konsumen. Hal ini penting karena karyawan langsung berbicara tentang apa-apa yang diinginkan konsumen, berbicara harus celas, singkat dan tidak bertele-tele.
5) Gerak-gerik
Gerak-gerik meliputi mimik wajah, pandangan mata, pergerakan tangan, anggota atau badan atau kaki.
6) Cara berbicara 
Karyawan harus kreatif untuk berbicara sehingga membuat konsumen mau berbica. Kemudian sebaliknya bagi konsumen yang banyak bertanya karyawan sebaiknya dapat mendengarkan dengan baik.
c. Karakteristik Kualitas Pelayanan
Menurut Kotler (2011:66) menjelaskan tentang beberapa karakteristik pelayanan yang perlu diperhatikan seperti :
1) Akses, yaitu layanan tersebut harus menjangkau keseluruh tempat dan waktu secara tepat.
2) Komunikasi, yaitu bahwa dalam memberikan layanan perlu dilakukan komunikasi yang efektif, efisien dan jelas serta akurat.
3) Kompetensi, yaitu terkait dengan pegawai atau karyawan yang memiliki keahlian dan ketrampilan serta penngetahuan yan diperlukan berdasarkan layanan yang diberikan.
4) Kesopanan, yaitu bahwa pegawai harus ramah, cepat tanngap dan tenang untuk memberikan layanan yang memuaskan.
5) Kredibilitas, yaitu perusahaan dan pegawai dapat dipercaya dan mempunyai tempat dihati pelanggan.
6) Keandalan, yaitu bahwa layanan yang diberkan secara konsisten dan tepat
7) Responsif, yaitu terkait dengan layanan dan respon pegawai yang cepat dan kreatif terhadap permintaan pelanggan atau permasalahan yang dihadapi pelanggan.
8) Keamanan, yaitu layanan yang diberikan harus bebas resiko, bahaya dan keraguan serta kerugian.
9) Nyata, yaitu layanan tersebut harus bisa dicerminkan dalam bentuk fisik yang benar-benar mencerminkan kualitas layanan.
10) Memahami konsumen, yaitu pegawai benar-benar membuat usaha untuk memahami kebutuhan konsumen dan memberikan perhatian secara invidu.


d. Dimensi Kualitas Pelayanan
Dimensi kualitas pelayanan menurut Tjiptono (2014:437), sebagai berikut:
1) Keandalan (Reability), yaitu kemampuan untuk memberikan layanan yang dijanjikan secara akurat, tepat waktu, dan dapat dipercaya.
Dengan indikator:
1. Yakni kemampuan orang memberikan layanan yang dijanjikan dengan segera.
2) Daya tanggap (Responsiveness), yaitu kesediaan dan kemampuan karyawan untuk membantu pelanggan serta memberikan pelayanan dengan cepat dan tanggap.
Dengan indikator:
1. Yaitu keinginan para staff untuk membantu para pelanggan dan memberikan layanan dengan tanggap
3) Jaminan (Asurance), yaitu pengetahuan, kemampuan, kesopanan, dan kemampuan petugas untuk menimbulkan rasa percaya dan aman kepada pelanggan.
Dengan indikator:
1. Mencakup pengetahuan dan sifat dapat bertanggung jawab yang dimiliki oleh para staf, bebas dari bahaya, risiko atau keragu raguan.
4) Empati (Emphaty), yaitu kemampuan untuk memberikan perhatian secara individual kepada pelanggan dan memahami kebutuhan mereka.
Dengan indikator:
1. Ramah terhadap para pelanggan.
5) Bukti fisik (Tangible), yaitu aspek-aspek fisik dari layanan yang dapat dilihat dan dirasakan oleh pelanggan.
Dengan indikator:
1. Meliputi fasilitas fisik dan kebersihan
4. [bookmark: _Toc188477166]Promosi 
a. Pengertian Promosi
Promosi merupakan suatu bentuk komunikasi pemasaran. Komunikasi pemasaran adalah aktivitas pemasaran yang berusaha untuk menyebarkan informasi, mempengaruhi/membujuk dan atau mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli dan loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan. Fakhrudin et al., (2022:51)
b. Bentuk-bentuk Promosi
Secara umum bentuk-bentuk promosi mempunyai bentuk yang sama, namun setiap bentuk tersebut masih dapat dibedakan berdasarkan spesifikasi tugasnya. Spesifikasi tugas tersebut biasa disebut sebagai bauran promosi yang meliputi tugas-tugas sebagai berikut:
1) Personal selling
2) Periklanan
3) Publisitas
4) Promosi penjualan
5) Direct marketing
c. Faktor-Faktor Yang Menentukan Bentuk Promosi
Ada empat faktor yang harus diperhatikan dalam menentukan bentuk promotion mix, yaitu: dana yang tersedia, sifat pasaran, sifat produk dan tahap daur hidup produk.
1. Dana yang tersedia
Suatu perusahaan dengan dana yang cukup, akan dapat membuat program periklanan yang lebih berhasil guna dari pada perusahaan dengan dana yang terbatas. Perusahaan kecil dengan keuangan yang lemah lebih mengandalkan penjualan personal, pameran pada toko dealer atau periklanan bersama produsen pengecer.
2. Sifat Pasar
Sifat pasar yang berpengaruh dalam promotion mix antara lain adalah:
1) Luas geografis pasaran
Penjualan pribadi/personal mungkin sudah mencukupi dalam pasaran lokal yang terbatas, namun dengan makin meluasnya daerah pemasaran secara geografis, maka periklanan harus sudah mulai dipertimbangkan.
2) Jenis pelanggan
Strategi promosi dipengaruhi oleh jenis sasaran yang akan dicapai oleh perusahaan, misalnya pemakai industri, pelanggan rumah tangga atau perantara.
3) Konsentrasi pasaran
Makin sedikit calon pembeli (potensial buyers), makin efektif penjualan personal dibandingkan periklanan.
d. Dimensi Promosi
Dimensi promosi menurut (Kotler, 2012:121) adalah sebagai berikut:
1) Advertising (Periklanan), yaitu bentuk presentasi dan promosi non personal yang memerlukan biaya tentang gagasan, barang atau jasa oleh sponsor yang jelas.
Dengan indikator:
1. Bentuk presentasi
2. Promosi non personal
2) Sales Promotion (promosi penjualan), yaitu insentif-insentif jangka pendek untuk mendorong pembelian atau penjualan suatu produk atau jasa.
Dengan indikator:
1. Insentif jangka pendek
B. [bookmark: _Toc188477167]Penelitian Terdahulu
Tinjauan empiris mencantumkan berbagai penelitian terdahulu yang berkaitan dengan topik penelitian ini, yang berguna sebagai pedoman dan pembanding untuk mempelajari berbagai metode yang digunakan oleh peneliti sebelumnya, penelitian terdahulu pada penelitian ini adalah:
[bookmark: _Toc188537206]Tabel 4
[bookmark: _Hlk188537958]Penelitian Terdahulu
	No.
	Nama Peneliti
	Judul Penelitian
	Persamaan dan Perbedaan
	Hasil Penelitian

	1
	Anwar & Satrio (2015)
	Pengaruh Harga Dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian
	Persamaan
Kualitas Produk
Terhadap Keputusan Pembelian

Perbedaan
Pengaruh Harga
	Hasil penelitian menunjukkan bahwa harga berpengaruh signifikan dan negatif terhadap keputusan pembelian, sedangkan kualitas produk berpengaruh signifikan dan positif terhadap keputusan pembelian. Selanjutnya variabel independen yang dominan terhadap keputusan pembelian adalah kualitas produk

	2
	Ariella ( 2018)
	 Pengaruh Kualitas Produk, Harga Produk Dan Desain Produk Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Mazelnid
	Persamaan
Pengaruh Kualitas Produk
Terhadap Keputusan Pembelian

Perbedaan
Harga Produk dan Desain Produk
	Hasil dari penelitian ini menunjukan bahwa Kualitas produk berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian. Harga produk dan desain produk tidak berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian dengan objek penelitian pada konsumen perusahaan Mazelnid.

	3
	[bookmark: _Hlk187693899]Ernawati (2019)
	[bookmark: _Hlk187693666]Pengaruh Kualitas Produk, Inovasi Produk Dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Produk Hi Jack Sandals Bandung
	Persamaan
Pengaruh Kualitas Produk, Promosi
Terhadap Keputusan Pembelian

Perbedaan
Inovasi Produk
	Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa variabel kualitas produk dan variabel promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian,namun di sisi lain variabel inovasi produk tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

	4
	Nasution & Lesmana (2018)
	Pengaruh Harga dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen (Studi Kasus pada Alfamart di Kota Medan)
	Persamaan
Kualitas Pelayanan
Terhadap Keputusan Pembelian

Perbedaan
Pengaruh Harga 
	Hasil Penelitian menyatakan bahwa secara parsial dan simultan kedua variabel independen yang diteliti yaitu harga dan kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen.

	5
	Cynthia dkk (2022)
	Pengaruh Lokasi Dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian
	Persamaan
Kualitas Pelayanan
Terhadap Keputusan Pembelian

Perbedaan
Pengaruh Lokasi
	Hasil Penelitian menyatakan bahwa secara simultan lokasi dan kualitas pelayanan tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

	6.
	Boediono dkk (2018)
	Pengaruh Kualitas Produk Dan Kualitas Layanan Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Sealantwax
	Persamaan
Pengaruh Kualitas Produk Dan Kualitas Layanan Terhadap Keputusan Pembelian

Perbedaan
Tidak Memiliki Perbedaan
	Hasil penelitian menunjukkan kualitas produk dan kualitas layanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

	7.
	Arsito (2019)
	Pengaruh Produk, Harga, Dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Woles Chips

	Persamaan
Produk
Terhadap Keputusan Pembelian
Perbedaan
Pengaruh Produk, Harga
	 Hasil penelitian menunjukkan bahwa ada pengaruh signifikan antara produk, harga, dan promosi terhadap keputusan pembelian konsumen Woles Chips.

	8.
	Kodu (2007)
	Harga, Kualitas Produk Dan Kualitas Pelayanan Pengaruhnya Terhadap Keputusan Pembelian Mobil Toyota Avanza
	Persamaan
Kualitas Produk Dan Kualitas Pelayanan
Terhadap Keputusan Pembelian

Perbedaan
 Harga
	 Hasil penelitian menunjukkan bahwa harga, kualitas produk dan kualitas pelayanan secara simultan maupun parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian

	9.
	Rizky dkk (2021)
	Pengaruh Harga, Kualitas Produk, Dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Marketplace Shopee
	Persamaan
Kualitas Produk Dan Promosi
Terhadap Keputusan Pembelian

Perbedaan
Pengaruh Harga
	Hasil penelitian menunjukan bahwa variabel harga dan kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Promosi juga yang berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

	10.
	(Gerung et al., 2017)
	[bookmark: _Hlk187695052]Pengaruh Kualitas Produk, Harga Dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Mobil Nissan X-Trail Pada Pt. Wahana Wirawan Manado
	Persamaan
Pengaruh Kualitas Produk Dan Promosi
Terhadap Keputusan Pembelian

Perbedaan
Pengaruh Harga
	Hasil Penelitian menunjukkan bahwa Kualitas Produk, Harga dan Promosi secara simultan maupun parsial berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian mobil Nissan X-Trail pada PT. Wahana Wirawan Manado. 


Sumber: Diolah, 2024



C. [bookmark: _Toc188477168]Kerangka Pemikiran Konseptual
Untuk menunjukkan suatu arah dari penyusunan skripsi agar dapat memperoleh gambaran yang lebih jelas. Kerangka pemikiran dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:
1. Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian.
Kualitas produk merupakan hal yang perlu mendapat perhatian utama dari perusahaan atau produsen, mengingat kualitas suatu produk berkaitan erat dengan kepuasan konsumen, yang merupakan tujuan dari kegiatan pemasaran yang dilakukan perusahaan. Dalam penelitian Irfan Rizqullah Ariell (2018) menyatakan bahwa Kualitas produk berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian. Harga produk dan desain produk tidak berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian dengan objek penelitian pada konsumen perusahaan Mazelnid.
2. Pengaruh Kualitas Layanan terhadap Keputusan Pembelian.
Kualitas pelayanan atau customer service ini dapat dibedakan ke dalam dua kriteria yaitu jenis kualitas pelayanan yang baik dan kualitas pelayanan yang buruk. Kualitas pelayanan ini bukanlah suatu hal yang permanen atau kaku, melainkan fleksibel dan dapat dirubah. Dalam penelitian Meilina Boediono dkk (2018) menyatakan bahwa kualitas produk dan kualitas layanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.


3. Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian.
Promosi merupakan suatu bentuk komunikasi pemasaran. Komunikasi pemasaran adalah aktivitas pemasaran yang berusaha untuk menyebarkan informasi, mempengaruhi/membujuk dan atau mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli dan loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan. Dalam penelitian Rizky Dwijantoro (2021) menyatakan bahwa Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

[image: ]
[bookmark: _Toc188537259]Gambar 1
[bookmark: _Toc169447431][bookmark: _Toc188477169] Kerangka Pemikiran

Keterangan :
: Pengaruh variabel secara parsial
: Pengaruh variabel secara simultan


D. [bookmark: _Toc188477170]Hipotesis
Menurut Sugiyono (2019:99) hipotesis adalah jawaban sementara terhadap rumusan masalah penelitian, dimana rumusan masalah penelitian telah dinyatakan dalam bentuk kalimat pertanyaan.
Berikut ini adalah hipotesis dalam penelitian ini:
H1	: Kualitas Produk Berpengaruh Terhadap Keputusan Pembelian di Toko Roti Citra Kitchen End Bakery Kab.Tegal.
H2	: Kualitas Pelayanan Berpengaruh Terhadap Keputusan Pembelian di Toko Roti Citra Kitchen End Bakery Kab.Tegal.
H3	: Promosi Berpengaruh Terhadap Keputusan Pembelian di Toko Roti Citra Kitchen End Bakery Kab.Tegal.
[bookmark: _Hlk189077952]H4	: Secara Simultan Kualitas Produk, Kualitas Pelayanan dan Promosi Berpengaruh Terhadap Keputusan Pembelian di Toko Roti Citra Kitchen End Bakery Kab.Tegal.




[bookmark: _Toc188477171][bookmark: _bookmark22]BAB III 
[bookmark: _Toc169447434][bookmark: _Toc188477172]METODE PENELITIAN

A. [bookmark: _bookmark23][bookmark: _Toc188477173]Jenis Penelitian
[bookmark: _bookmark24]Penelitian yang akan dilakukan menggunakan jenis penelitian kuantitatif. Penelitian kuantitatif dapat diartikan sebagai metode penelitian berdasarkan filosofi positivisme, yang mempelajari populasi atau sampel tertentu, menggunakan alat penelitian untuk mengumpulkan data, analisis data bersifat kuantitatif/statistik, dan bertujuan untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan (Sugiyono, 2019:16). Metode yang akan digunakan adalah survey dengan menggunakan kuesioner yang nantinya akan dibagikan kepada responden sebagain pengumpulan data.
B. [bookmark: _Toc188477174]Populasi dan Sampel
1. Populasi
Populasi adalah suatu wilayah generalisasi yang terdiri dari objek/subjek yang memilikibesaran dan sifat tertentu yang ditentukan oleh peneliti untuk dipelajari dan ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 2019:126). Populasi pada penelitian ini adalah seluruh konsumen yang membeli pada Toko Roti Citra Kitchen End Bakery Kab.Tegal yang jumlahnya tidak dapat dipastikan.
2. Sampel
[bookmark: _Hlk189942876]Sampel adalah bagian dari populasi dan karakteristik (Sugiyono, 2019:127). Metode pengambilan sampel pada penelitian ini menggunakan non probability sampling dengan teknik accidental sampling.
Teknik pengambilan sampling yang digunakan adalah dengan non probability sampling yaitu teknik sampling yang tidak memberikan kesempatan sama bagi setiap  unsur atau anggota populasi untuk dijadikan sampel. Sedangkan penentuan pengambilan jumlah responden (sampel) dilakukan menggunakan metode insidental sampling. accidental sampling adalah teknik penelitian sampel berdasarkan kebetulan, yaitu memilih responden dengan cara mendatangi responden kemudian memilih calon responden yang ditemui secara kebetulan, namun calon responden harus memiliki karakteristik tertentu (Sugiyono, 2019:128) yaitu responden yang membeli pada Toko Roti Citra Kitchen & Bakery Tegal. Menurut Riyanto dan Hatmawan (2020:13) perhitungan sampel dengan menggunakan rumus Lemeshow dapat digunakan untuk menghitung jumlah sampel dengan total populasi yang tidak diketahui secara pasti. Adapun rumusnya sebagai berikut: 
𝑧1−𝑎/2+(1−𝑃)
n =	𝑑2
Keterangan:

n = jumlah sampel

z = skor pada kepercayaan 95% = 1,96
 p = maksimal estimasi (0,5)
d = alpha (0,10) atau sampling error = 10%

[image: ]




Dengan menggunakan rumus Lemeshow di atas, maka nilai sampel (n) yang didapat adalah sebesar 96,04 yang kemudian dibulatkan menjadi 100 responden.
C. [bookmark: _bookmark25][bookmark: _Toc188477175]Definisi Konseptual dan Operasionalisasi Variabel
1. Definisi Konseptual variabel
Definisi konseptual dapat didefinisikan sebagai batasan terhadap masalah-masalah variabel yang dijadikan bahan pedoman dalam penelitian sehingga akan memudahkan peneliti dalam mengoperasionalkannya di lapangan. Untuk memahami dan memudahkan dalam menafsirkan banyak teori yang ada dalam penelitian ini maka variabel-variabel yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :
a. Variabel bebas (Independent).
1) Kualitas Produk (X1)
Kualitas produk merupakan hal yang perlu mendapat perhatian utama dari perusahaan atau produsen, mengingat kualitas suatu produk berkaitan erat dengan kepuasan konsumen, yang merupakan tujuan dari kegiatan pemasaran yang dilakukan perusahaan. (Daga, 2017:32)
2) Kualitas Pelayanan (X2)
Kualitas pelayanan atau customer service ini dapat dibedakan ke dalam dua kriteria yaitu jenis kualitas pelayanan yang baik dan kualitas pelayanan yang buruk. Kualitas pelayanan ini bukanlah suatu hal yang permanen atau kaku, melainkan fleksibel dan dapat dirubah. (Indrasari, 2019:61)
3) Promosi (X3)
Promosi merupakan suatu bentuk komunikasi pemasaran. Komunikasi pemasaran adalah aktivitas pemasaran yang berusaha untuk menyebarkan informasi, mempengaruhi/membujuk dan atau mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli dan loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan. Faikhrudin et al., (2022:51)
b. Variabel terikat (Dependent)
1) Keputusan Pembelian (Y)
Keputusan pembelian konsumen merupakan seleksi terhadap dua pilihan alternatif atau lebih, dengan perkataan lain, pilihan alternatif harus tersedia bagi seseorang ketika mengambil keputusan. Sebaliknya, jika konsumen tersebut tidak mempunyai alternatif untuk memilih dan benar-benar terpaksa melakukan pembelian tertentu dan tindakan tertentu, maka keadaan tersebut bukan merupakan suatu keputusan. Schiffman dan Kanuk (2008:485)   
Berdasarkan variabel-variabel dalam penelitian ini, akan dirumuskan ke dalam masing-masing indikator yang merupakan ciri- ciri dari variabel tersebut dengan menggunakan skala likert.
2. Operasional variabel
Operasional variabel gabungan dari variabel dependen dan variabel independen sekaligus menjadi pedoman perumusan pertanyaan angket kuesioner didalamnya berisi sebagai berikut:
[bookmark: _Toc188537207]Tabel 5
[bookmark: _Hlk188538075]Operasional Variabel
	Variabel
	Dimensi
	Indikator
	Daftar
Pernyataan
	Sumber

	Keputusan Pembelian
(Y)
	Pilihan Produk
	Varian produk
	1,2
	Tjiptono (2014:21)

	
	Pilihan Merek
	Kepercayaan
	3,4
	

	
	Pilihan Penyalur
	Kemudahan
	5,6
	

	
	Waktu Pembelian
	Ketika acara
	7,8
	

	
	Jumlah Pembelian
	Keinginan
	9,10
	

	Kualitas Produk
(X1)


	Bentuk
	Produk Diferensiasikan
	1,2
	Kotler & Amstrong (2018:230)

	
	Fitur
	Menvariasikan   Fitur Produk
	3,4
	

	
	Kualitas Kinerja
	Karakteristik Kualitas Produk
	5,6
	

	
	Kualitas Kesesuaian
	Kualitas Produk
	7,8
	

	
	Ketahanan
	Ukuran Umur Operasi Produk
	9,10
	

	Kualitas Pelayanan  (X2)
	Keandalan
	Mengetahui Persediaan Barang
	1,2
	Tjiptono (2014:268)

	
	Daya tanggap
	Menanggapi
	3,4
	

	
	Jaminan
	Bertanggung Jawab
	5,6
	

	
	Empati
	Ramah
	7,8
	

	
	Bukti fisik
	Kebersihan
	9,10
	

	
Promosi (X3)


	Advertising
	Bentuk Presentasi
	1,2
	Kotler
(2012:432)

	
	
	Promosi Non  Personal
	3,4
	

	
	Promosi Penjualan
	Insentif Jangka Pendek
	5,6
	


[bookmark: _bookmark26]Sumber : Data Diolah Peneliti (2024)
D. [bookmark: _Toc188477176]Metode Pengumpulan Data
Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini diantaranya:
1. Obsevasi
Menurut Sugiyono (2019:147), observasi adalah teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara mengamati dan mencatat, serta dilakukan secara sengaja. 
2. Kuesioner
Kuesioner merupakan metode pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberikan daftar pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden agar responden menjawab pertanyaan tersebut. (Sugiyono, 2019:199). Untuk memperoleh data yang diperlukan, digunakan skala Likert, maka variabel yang akan diukur dijabarkan menjadi indikator variabel, kemudian indikator tersebut dijadikan titik tolak untuk menyusun item-item instrument yang dapat berupa pertanyaan atau pernyataan (Sugiyono, 2019:146). Tanggapan dari  responden dapat dibagi menjadi lima kategori penilaian, masing-masing pertanyaan diberi skor dari skala 1 sampai 5. Pengukuran skala Likert dalam penelitian ini yaitu:
[bookmark: _Toc188537208]Tabel 6
Skala Likert
	NO
	JAWABAN
	SKOR

	1
	Sangat Setuju (SS)
	5

	2
	Setuju (S)
	4

	3
	Kurang Setuju  (KS)
	3

	4
	Tidak Setuju (TS)
	2

	5
	Sangat Tidak Setuju (STS)
	1


Sumber: Sugiyono, 2019:146
3. Wawancara
Wawancara merupakan teknik pengambilan data dimana peneliti secara langsung melakukan interview atau wawancara dengan responden untuk menggali informasi. (Suliyanto, 2018 : 164)
Data yang telah terkumpul dari responden PT. CTR Indonesia Group dianalisis menggunakan Statistic Product and Sercise Solution SPSS) versi 25.
E. [bookmark: _bookmark27][bookmark: _Toc188477177]Teknik Pengujian Instrumen Penelitian
1. Uji Validitas
Menurut Suliyanto (2018:233), validitas instrument adalah tingkat ketepatan dan kecepatan suatu alat ukur dalam melakukan fungsi ukurnya. Instrumen penelitian yang valid artinya instrument tersebut mampu mengukur apa yang harus diukur dengan tepat dan cermat, serta dapat memberikan informasi tentang nilai variabel yang diukur dengan tepat dan cermat. Tinggi rendahnya validitas instrument menunjukan sejauh mana data yang terkumpul tidak menyimpang dari gambaran tentang validitas yang dimaksud. Untuk menguji validitas instrument penelitian digunakan Teknik korelasi product moment yang dirumuskan sebagai berikut: Menurut Suliyanto (2018:233)
		           rxy   =


Keterangan:
Rxy	= koefisien korelasi product moment
N	= Jumlah seluruh responden
∑xy	= Jumlah perkalian antara variabel x dan y
∑x2	= Jumlah dari kuadrat nilai variabel x
∑y2	= Jumlah dari kuadrat nilai variabel y 
(∑x)2	= Jumlah nilai x kemudian dikuadratkan 
(∑y)2	= Jumlah nilai y kemudian dikuadratkan
Apabila r hitung memiliki nilai yang lebih tinggi dibandingkan r table serta bernilai positif, artinya butir pertanyaan kuesioner dianggap valid (Ghozali, 2018), kemudian membandingkan nilaidari r hitung dan nilai r table dengan degree of freedom (df = n-2)
Sampel penelitian ini yaitu 30responden. Sehingga nilai df bisa didapat dengan 30 – 2 = 28. berdasarkan tingkat signifikansi atau alpha 0,05 maka didapat nilai r table adalah 0,361. Dalam mengambil keputusan valid atau tidaknya menggunakan kaidah di bawah ini:
a. Jika r hitung > r tabel, maka butir pertanyaan tersebut dapat dinyatakan valid.
b. Jika r hitung < r tabel, maka butir pertanyaan tersebut tidak dapat dinyatakan valid.
2. Uji Reliabilitas Instrumen
Menurut Suliyanto (2018:254), reliabilitas instrument menunjukkan kemampuan alat ukur untuk menghasilkan hasil pengukuran yang dapat dipercaya. Hasil pengukuran dapat dipercaya apabila dalam beberapa kali pelaksanaan pengukuran terhadap kelompok objek yang sama diperoleh hasil yang relative sama (aspek yang diukur belum berubah) meskipun tetap ada toleransi apabila terjadi perbedaan. Jika hasil perbedaan tersebut sangat besar dari waktu ke waktu, maka hasil pengukuran tidak dapat dipercaya (dikatakan tidak reliabel).
Untuk mengukur uji reliablitas menggunakan rumus Cronbach’s Alpha (Ghozali, 2016: 48)
r11 = 	
Keterangan:
r11	= Reliabilits Instrumen
∑ab2	= Jumlah Varian Butir
k	= Jumlah Pertanyaan
𝜎2	= Varian Total
Pengujian reliabilitas dengan Cronbach alpha dapat dilihat dari nilai alpha, nilai dari 0,00 sampai dengan 1,00 jika skala itu dikelompokan ke dalam lima kelas dengan range yang sama, maka ukuran kemampuan alpha dapat di interpretasikan sebagaiberikut:
a) Nilai Cronbach alpha 0,00 s.d 0,20 berarti kurang reliabel
b) Nilai Cronbach alpha 0,21 s.d 0,20 berarti agak reliabel
c) Nilai Cronbach alpha 0,41 s.d 0,60 berarti cukup reliabel
d) Nilai Cronbach alpha 0,61 s.d 0,80 berarti reliabel
e) Nilai Cronbach alpha 0,81 s.d 1,00 berarti sangat reliabel Kriteria keputusan uji reliabilitas yaitu:
Jika r11 > 0,60 maka instrument bersifat reliabel
Jika r11 ≤ 0,60 maka instrument bersifat tidak reliable
F. [bookmark: _bookmark28][bookmark: _Toc188477178]Metode Analisis Data
Metode analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan menggunakan regresi linier berganda. Metode regresi linier berganda merupakan analisis yang digunakan untuk mengetahui pengaruh atau hubungan antar variable terikat/variable dependen dengan dua atau lebih variable bebas/variabel independent. 
Sebelum melakukan analisis regresi linier berganda, maka harus dilakukan uji terlebih dahulu dengan mengunakan uji asumsi klasik untuk memastikan apakah metode analisis linier berganda yang digunakan memenuhi syarat pengujian. Uji asumsi klasik wajib dilakukan untuk menguji layak atau tidak nya model regresi linier berganda yang digunakan dalam penelitian ini.
Sebelum olah data, data ordinal diubah menjadi data interval dengan menggunakan metode transformasi data menggunakan alat analisis (MSI)
1. [bookmark: _Toc169710922]Analisis Statistik Deskriptif 
Menurut Sugiyono, (2019) analisis statistik deskriptif yaitu menganalisis data dengan cara mendeskripsikan atau menggambarkan data yang telah terkumpul sebagaimana adanya tanpa bermaksud membuat kesimpulan yang berlaku untuk umum atau generalisasi. Penelitian ini menggunakan analisis deskriptif untuk menganalisa data dengan cara mendeskripsikan dan menggambarkan data.
2. Metode Successive Interval (MSI) 
Metode successive interval adalah metode yang ditransformasikan dari data ordinal ke data interval yaitu mengubah proporsi kumulatif kategori menjadi nilai kurva normal. Data yang telah dikumpulkan pada umumnya berbentuk skala ordinal, namun untuk memenuhi persyaratan maka data tersebut perlu diubah menjadi data interval. Tahapan untuk mengubah data tersebut yaitu:
a. Perhatikan baik-baik setiap item pada kuesioner yang dibagikan dan telah ditanggapi oleh responden.
b. Pada setiap butir, di identifikasi sejumlah individu yang memperoleh skor 1,2,3,4,5 dan dikatakan ada para frekuensi.
c. Proporsi dihitung dengan dibagikannya setiap frekuensi atas jumlah responden.
d. Nilai proporsi kumulatif dihitung dengan cara menjumlahkan nilai proporsi untuk setiap kolom skor secara berurutan.
e. Hitung nilai Z yang dihasilkan atas setiap presentase kumulatif yang di dapat atas dasar menggunakan tabel distribusi normal.
f. Dengan menggunakan table densitas, hitung nilai tinggi densitas untuk setiap Z.


3. Uji Asumsi Klasik
Uji asumsi klasik terdiri dari uji normalitas, uji multikolonieritas, uji heteroksidasitas, dan uji autokorelasi. Uji asumsi klasik digunakan untuk menguji data yang dikumpulkan layak atau tidak untuk kemudian dianalisis.
a. [bookmark: _Toc169447441][bookmark: _Toc188477179]Uji Normalitas
Menurut Ghozali (2018:161) uji normalitas memiliki tujuan untuk memastikan apakah variabel residual odel regresi memperoleh distribusi normal. Uji-t dan Uji-F digunakan untuk memperkirakan residual yang terdistribusi normal. Jika asumsi yang dipaparkan tidak dipatuhi, maka uji statistic untuk ukuran sampel kecil akan salah. Ada dua cara untuk menentukan apakah residuter distribusi secara teratur yaitu dengan menggunakan analisis grafik dan analisis statistik. Apabila signifikan > 0,05 artinya model memiliki distribusi normal. Sementara apabila signifikansi < 0,05 artinya residual distribusi tidak normal.

1) Analisis Grafik
Melihat grafik histogram merupakan salah satu cara untuk menganalisis grafik dengan membandingkan data observasi dan distribusi yang mendekati normal. Selain melihat histogram, metode lain yang dapat digunakan untuk analisis grafik adalah normal probability plot. Apabila titik-titik menyebar di daerah garis diagonal dan arahnya menampilkan pola distribsui normal, artinya residual terdistribusi normal. Dan sebaliknya, apabila titik tersebar menjauhi diagonal garis dan tidak menampilkan pola yang normal, artinya model tidak dapat dikatakan normal.
2) Analisis Statistik
Analsis grafik tidak cukup untuk untuk melakukan uji normalitas, maka dari itu dibutuhkan analisis statistic digunakan untuk melengkapi pengujian tersebut. Uji statistic dapat dilihat menggunakan nilai kurtosis atau skewness. Rumus nilai z statistic yang dipakai pada skewness yaitu Menurut Ghozali (2018:161)
 Zskewness =     skewness
		                   		   
Sedangkan rumus nilai z kurtosis yaitu:
Zkurtosis =       kurtosis
[bookmark: _Toc169447442]		                		 


b. [bookmark: _Toc188477180]Uji Multikolonieritas
Uji multikolonieritas digunakan untuk mengukur apakah pada model terdapat pengaruh antara variable bebas melalui besaran koefisien korelasi (r). Persamaan yang tepat adalah ketika tidak terdapat pengaruh yang tinggi sesame variable bebas. Apabila antar variable memiliki korelasi, artinya model regresi tidak sesuai orthogonal. Variabel orthogonal merupakan variabelbebas yang nilainya dari korelasi antar variable bebas adalah nol (Ghozali, 2018:107).
Untuk mendeteksi ada atau tidak nya multikolonieritas di dalam model regresi adalah sebagai berikut:
1) Nilai R2 yang dihasilkan oleh suatu estimasi model regresi empiris sangat tinggi, tetapi secara individual variabel-variabel independent banyak yang tidak signifikan mempengaruhi variable dependen.
2) Menganalisis matrik   korelasi   variabel-variabel   independent. Apabila antar variabel independent terdapat korelasi yang cukup tinggi (umumnya di atas 0,90), maka hal ini merupakan suatu indikasi adanya multikolonieritas. Tidak adanya korelasi yang tinggi antar variabel independent bukan berarti bebas dari multikolonieritas. Multikolonieritas dapat disebabkan karena adanya efek kombinasi dua atau lebih variabel independent.
3) [bookmark: _Toc169447444]Multikolonieritas bisa juga dilihat dari (1) nilai tolerance dan lawannya, (2) variance inflation factor (VIF). Kedua ukuran ini menunjukan setiap variabel independent manakah yang dijelaskan oleh variabel independent lainnya. Dalam pengertian sederhana setiap variabel independent menjadi variable dependen (terikat) dan diregres terhadap variabel independent yang terpilih dan tidak dijelaskan oleh variabel independent lainnya. Jadi nilai tolerance yang rendah sama dengan nilai VIF tinggi (karena VIF = 1/tolerance). Nilai cutoff yang umum digunakan untuk menunjukan adanya multikolonieritas adalah nilai tolerance ≤ 0.10 atau sama dengan nilai VIF ≥ 10. Peneliti harus menentukan tingkat kolonieritas yang masih dapat ditolerir. Misalnya nilai tolerance = 0.10 sama dengan tingkat kolonieritas 0.95. Walaupun multikolonieritas dapat dideteksi dengan nilai tolerance dan VIF, tetapi kita masih tetap tidak mengetahui variabel-variabel independent mana sajakah yang saling berkolerasi.

c. Uji Heteroskedastisitas
Menurut Ghozali (2018:137) uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan kepengamatan yang lain. Untuk menguji ada atau tidak nya heterokedastisitas dapat dilakukan dengan melihat ada tidak nya pola tertentu pada grafik scatterplotantara SRESID (residual) dan ZPRED (variable terikat) dimana sumbu Y adalah Y yang telah diprediksi, dan sumbu X adalah residual (Y prediksi – Y sesungguhnya) yang telah studentized. Dasar analisisnya adalah sebagai berikut:
1) Jika ada pola tertentu, seperti titik-titik yang ada membentuk pola tertentu yang teratur (bergelombang, melebar kemudian menyempit), maka mengindikasikan telah terjadi heterokedastisitas.
2) Jika tidak ada pola yang jelas, serta titik-titik menyebar di atas dan di bawah angka 0 pada sumbu y, maka tidak terjadi heterokedastisitas.
4. Analisis Regresi Linier Berganda
Sugiyono mengemukakan analisis regresi linier berganda digunakan untuk melakukan prediksi terkait bagaimana nilai variable dependen apabila nilai variabel independent dinaikkan atau diturunkan nilainya. Analisis ini digunakan dengan melibatkan dua atau lebih variabel (Y) dan variabel independent (X1, X2, dan X3), cara ini digunakan untuk mengerahui hubungan antara beberapa variable bebas secara serentak terhadap variable terikat. Pada penelitian ini variable bebas menggunakan kualitas produk (X1), kualitas pelayanan (X2), dan promosi (X3). Sedangkan variabel terikat menggunakan keputusan pembelian (Y). maka rumus persamaan regresi pada penelitian ini yaitu: (Ghozali, 2018).
Ŷ =  + β1X1 + β2X2 + β3X3 + ꬲ
Keterangan:
Ŷ	= Keputusan Pembelian
	= Konstanta
β 	= Koefisien regresi, yang menunjukan angka peningkatan ataupun penurunan variabel terikat (Y) yang didasarkan pada variabel bebas (X).
X1	= Kualitas Produk
X2	= Kualitas Pelayanan
X3	= Promosi
5. Uji Signifikansi

a. Uji Parsial (Uji t)
Menurut Ghozali (2018:98), uji t digunakan untuk menguji signifikansi variasi hubungan antara variabel independent dan variabel dependen. Apabila nilai t hitung memiliki tingkat signifikansi 0,05 maka variabel independent memiliki pengaruh parsial terhadap variable dependen. Dalam pengujian ini, Uji t digunakan untuk mengetahui signifikansi pengaruh Kualitas Produk (X1), Kualitas Pelayanan (X2), dan Promosi (X3) terhadap Keputusan pembelian (Y) Konsumen Toko Roti Citra Kitchen & Bakery Tegal.
Langkah-langkah dalam melakukan uji t adalah sebagai berikut:
1) Menentukan Formulasi Hipotesis
a) Formulasi Hipotesis 1
	H0 : β1 = 0,
	Artinya	tidak	terdapat	pengaruh	yang
signifikan Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian di PT. CTR Indonesia Group.

	Ha : β1 ≠  0
	Artinya terdapat pengaruh yang signifikan
Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian di PT. CTR Indonesia Group.



b) Formulasi Hipotesis 2
	H0 : β2 = 0,
	Artinya	tidak	terdapat	pengaruh	yang
signifikan terhadap Kualitas Pelaynan terhadap Keputusan Pembelian di PT. CTR Indonesia Group.

	Ha : β2 ≠  0
	Artinya terdapat pengaruh yang signifikan
Kualitas Pelaynan terhadap Keputusan Pembelian di PT. CTR Indonesia Group.


c) Formulasi Hipotesis 3
	H0 : β3 = 0,
	Artinya	tidak	terdapat	pengaruh	yang
signifikan Promosi terhadap Keputusan Pembelian di PT. CTR Indonesia Group.

	Ha : β3 ≠  0
	Artinya terdapat pengaruh yang signifikan
Promosi terhadap Keputusan Pembelian di PT. CTR Indonesia Group.


2) Taraf Signifikan
Untuk menguji signifikan dari koefesien korelasi yang diperoleh, maka akan digunakan uji t dua pihak dengan menggunakan tingkat signifikan sebesar 95% (atau  = 5% atau 0,05) (Ghozali, 2018:98).
3) Kriteria Pengujian Hipotesis
[image: ]




[bookmark: _Toc188537260]Gambar 2
Daerah penerimaan dan penolakan
Ho diterima apabila thitung ≤ ttabel
Ho ditolak apabila thitung > ttabel 
1) Menghitung Nilai 
Untuk menguji keberartian analisis regresi tersebut, maka dapat dihitung dengan rumus sebagai berikut :
Sb =  
Kesalahan standar estimasi (standard error ofestimation) diberi simbol Sy.x yang dapat ditentukan dengan menggunakan formulasi sebagai berikut :
Sy.x = 
Perhitungan nilai  menggunakan rumus:

Keterangan :
b	: Koefisien regresi
Sb	: Standar Eror dari b
Sy.x : Standar error dari estimasi
2) Keputusan
 ditolak atau diterima
b. Uji Simultan (Uji F)
Uji statistik F Menurut Ghozali (2018:110) pada dasarnya adalah untuk menunjukan apakah semua variabel independent yang dimasukan memiliki pengaruh secara Bersama-sama atau simultan terhadap variabel dependen. Uji ini digunakan untuk menguji kelayakan model (goodnessof fit) dalam pengambilan keputusan tingkat signifikan adalah 0,05 (5%).
1) Formula Hipotesis
	H0 = β1, β2, β3 = 0,
	Artinya tidak terdapat pengaruh yang signifikan Kualitas Produk, Kualitas Pelayanan dan Promosi terhadap Keputusan pembelian di PT. CTR Indonesia Group.

	Ha = β1. Β2, β3 ≠ 0,
	Artinya bahwa terdapat pengaruh yang signifikan Kualitas Produk, Kualitas Pelayanan dan Promosi terhadap Keputusan pembelian di PT. CTR Indonesia Group.



2) Kriteria Pengujian Hipotesis
a) Jika nilai F hitung > 0.05 maka H0 diterima dan Ha ditolak
b) Jika nilai F hitung < 0.05 maka H0 ditolak dan Ha diterima
3) Nilai F hitung dapat dicari menggunakan rumus: (Ghozali, 2018:110)
Fhitung = 
Keterangan:
F			: besarnya Fhitung
JKreg	: Jumlah keseluruhan regresi 
JKres	: Jumlah keseluruhan residual
 K		: Jumlah variable bebas
n			: Jumlah sampel
Untuk menguji pengaruh variabel independent terhadap variable dependen dapat dilakukan dengan melihat pada koefisien beta. Adapun pengambilan keputusan untuk uji hipotesis secara simultan adalah dengan melihat pada nillai probabilitas yang didapatkan dari hasil pengolahan data melalui program SPSS sebagai berikut:
a) Jika signifikansi > 0,05 maka hipotesis diterima
b) Jika signifikansi <0,05 maka hipotesis ditolak
[bookmark: _Toc188537261][image: ]Gambar 3
                          Kurva Penerimaan Hipotesis pada Uji F
Jika tingkat signifikansi lebih kecil dari 0,05 atau 5% maka hipotesis yang diajukan diterima atau dapat dikatakan signifikansi (Ha diterima dan Ho ditolak) artinya secara simultan variabel independent (X) berpengaruh signifikan terhadap variable dependen (Y) = hipotesis diterima. Sedangkan jika tingkat signifikansi lebih besar dari 0,05 atau 5% maka hipotesis yang diajukan ditolak atau dapat dikatakan tidak signifikan (Ha ditolak dan Ho diterima) artinya secara simultan variabel independent (X) tidak berpengaruh signifikan terhadap variable dependen (Y) = hipotesis dito.
6. Analisis Koefisien Determinasi (R2)
Koefisien determinasi (R2) dilakukan untuk melihat adanya pengaruh sempurna atau tidak nya yang ditunjukan dengan apakah perubahan  variabel bebas (kualitas produk, kualitas pelayanan, dan promosi) akan diikuti oleh variable terikat (keputusan pembelian) pada proporsi yang sama. Pengujian ini adalah dengan melihat nilai R square (R2). Nilai koefisien determinasi adalah antara 0 sampai dengan 1. Selanjutnya, nilai R2 yang kecil berarti kemampuan variabel-variabel independent dalam menjelaskan variasi variable dependen amat terbatas. Nilai yang mendekati 1 berarti variabel-variabel independent memberikan hamper semua informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi variasi dependen.(Ghozali, 2018:79).
Koefisien determinasi menggunakan rumus:
KD = r2 x 100%
Keterangan:
KD	: Koefisien Determinasi
r	: Koefisien  korelasi
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