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ABSTRACT 
The main problem in this study is the fluctuation in sales of dicha RSB Bandung City products in 2022. The 
research method used is the explanatory method, which is a method to see the relationship or influence 
between the independent variable and the dependent variable and is also needed to test the hypotheses 
presented previously. Analysis in data processing using multiple regression analysis with the Anova test. 
The results showed that the better the promotion carried out, the better the purchase decision, product 
quality had a positive effect on purchasing decisions, and promotion and product quality both had a 
positive effect on purchasing decisions (R=99.0%). 
Keywords: Promotion, Product Quality, Purchase Decision 
 
ABSTRAK 
Masalah pokok dalam penelitian ini adalah adanya fluktuasi penjualan produk dicha RSB Kota Bandung 
pada tahun 2022. Metode penelitian yang digunakan adalah metode eksplanatori, yaitu suatu metode 
untuk melihat hubungan atau pengaruh antara variabel bebas dan variabel terikat dan juga diperlukan 
untuk menguji hipotesis yang disajikan sebelumnya. Analisis dalam pengolahan data menggunakan 
analisis regresi berganda dengan uji Anova. Hasil penelitian menunjukkan bahwa semakin baik promosi 
yang dilakukan maka semakin baik keputusan pembelian, kualitas produk berpengaruh positif terhadap 
keputusan pembelian, serta promosi dan kualitas produk secara bersama-sama berpengaruh positif 
terhadap keputusan pembelian (R=99,0%). 
Kata kunci : Promosi, Kualitas Produk, Keputusan Pembelian 
 
1. Pendahuluan 

Makanan ibeku iyang iditangani, iatau idisebut imakanan ibeku, iadalah ikonsekuensi idari 
istrategi iperlindungan imakanan iyang imenurunkan isuhu ihingga ibatas ititik ibeku iuntuk 
imempercepat idisintegrasi. iOrang iyang iterlalu isibuk, itidak imau, iatau itidak imampu 
imenyiapkan imakanannya isendiri iadalah ipelanggan iawal imakanan ibeku. i2017 iRichard). 
iMasyarakat iIndonesia imulai iberadaptasi idengan ipraktik ikonsumsi inegara imaju, itermasuk 
ikonsumsi ibarang ibeku, iakibat ipergeseran igaya ihidup imasyarakat idari itradisional ike imodern. 

Industri imakanan ibeku idiperkirakan iakan iterus iberkembang iseiring idengan 
iperubahan igaya ihidup imasyarakat (Rino, 2019) menunjukkan bahwa pasar makanan dan 
minuman dalam kemasan diperkirakan tumbuh rata-rata lebih dari 10% dari tahun 2013 
hingga 2017, sedangkan pasar produk beku diperkirakan tumbuh ihingga i16,6%. iEuromonitor 
i(2014) imenunjukkan ibahwa ipada itahun i2014 iindustri imakanan ibeku iberhasil itumbuh isekitar 
i19%. iBisnis imakanan ibeku imerupakan isalah isatu ibisnis iyang ibanyak idiminati idan imemiliki 
iprospek iyang ibagus. Banyak pengusaha yang meraup untung besar dari bisnis makanan beku. 
Hal ini dibuktikan dengan banyaknya perusahaan makanan beku yang berdiri dari waktu ke 
waktu dan tentunya menawarkan produk andalannya. Namun, ada juga toko makanan beku 
yang tutup atau keluar idari ibisnis ikarena ikualitas ilayanan iyang iburuk idan istrategi ipemasaran 
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iyang itidak itepat. iAkibatnya, ikemampuan iperusahaan imakanan ibeku iuntuk imenonjol idari 
ipersaingan isangat iditentukan ioleh ikemampuannya imenerapkan istrategi ipemasaran iyang 
itepat idan imenjaga ihubungan ipositif idengan ipelanggannya. 

Persaingan antar perusahaan sangat ketat di iera iglobalisasi isaat iini, idimana isetiap 
ibisnis iharus imampu imemenuhi ikebutuhan ipelanggan idan iberusaha imengembangkan iproduk 
idengan ikeunggulan idan idiferensiasi idari ipesaing. iOleh ikarena iitu, ipengembangan iproduk 
iyang iberbeda idapat imenjadi istrategi iyang iefektif ibagi ibisnis iuntuk imenyediakan ipenawaran 
iproduk ibaru isedemikian irupa isehingga ibaik ipembeli, iyang imembeli iproduk iyang imemuaskan 
ikebutuhan idan ipreferensi imereka, imaupun ibisnis, iyang imenginginkannya, imerasa ipuas. 
iuntuk imendapatkan ikeuntungan idari ipenawaran ibarang-barang imereka idan ijuga iuntuk 
imenjaga ireputasi iperusahaan iyang ibaik imenurut ipelanggan. 

Produk beku berbahan dasar daging sangat beragam dan banyak dikonsumsi di 
pasaran saat ini. Kajian yang idilakukan iKementerian iPertanian i(2015) imenunjukkan 
iperkembangan ikonsumsi idaging iolahan iyang isangat ipesat isecara inasional. iRata-rata 
iperkembangan ikonsumsi idaging iolahan iper itahun isebesar i10,28 ipersen. iMenurut ihasil 
ipenelitian ilain, ipertumbuhan ikonsumsi isosis imeningkat irata-rata i4,46 ipersen iper itahun. iDi 
iantara iproduk daging olahan, makanan beku seperti potongan, bakso dan sosis berbagai merk 
paling banyak dikonsumsi. (Anggraeni, Widjanarko, & Ningtyas, 2019).  

Selain brand nasional, private label kini menjadi produk yang cukup populer di 
Indonesia. Menurut penelitian (Nielsen, 2012), persentase kenaikan nilai penjualan produk 
private label di Indonesia melebihi 20% pada tahun 2011. Secara umum konsumen Indonesia 
tertarik dengan Produk iyang idijual idengan ilabel ipribadi ilebih imurah idaripada iyang idijual 
idengan imerek inasional. iProduk iprivate ilabel ijuga ibanyak idisukai ikonsumen iIndonesia; ihingga 
i66% ikonsumen iIndonesia ipercaya ibahwa iproduk iprivate ilabel ikini isemakin ibaik. Dalam kasus 
pengecer, pengenalan merek mereka sendiri diterapkan sebagai strategi dengan tujuan 
memperoleh keuntungan yang lebih tinggi. Pengecer dapat membebankan harga yang lebih 
rendah untuk produk merek sendiri karena tidak ada biaya iklan yang terkait dengan produk 
ini. (Chaniotakis , Lymperopoulos, & Soureli , 2019) 

Saat ini banyaknya merek sosis menjadi tantangan tersendiri bagi produk private label, 
karena produk private label hanya dijual di toko khusus private label tertentu. Berbagai 
strategi telah diterapkan mulai dari beriklan di media sosial seperti facebook, twitter, website 
dan instagram, ada juga seller yang menggunakan strategi berupa multi level marketing 
dengan sistem down dan up line, penjualan menggunakan sample produk. Kualitas iproduk 
iyang ibaik idapat imempengaruhi ikeputusan ipembelian ikonsumen iterhadap iproduk itersebut. 
iHal iini isesuai idengan ipendapat i(Kotler idan iArmstrong, I2018) ibahwa isemakin itinggi ikualitas 
iproduk, isemakin ibanyak ipilihan iyang dimiliki konsumen untuk membuat keputusan 
pembelian. Rajawali Sosis Baso (RSB) merupakan salah satu toko makanan beku terbesar di 
kota Bandung. RSB sendiri memiliki 19 cabang dan satu pusat toko di Jln. Rajawali Timur 92 
Kota Bandung. RSB menjual berbagai produk olahan beku seperti bakso, potongan dan sosis 
dari berbagai merk luar negeri maupun produk merk sendiri diantaranya produk sosis dicha. 
Menurut informasi, penjualan produk dicha RSB Kota Bandung pada tahun 2022 akan berbeda. 
Hal ini dapat dilihat pada diagram di bawah ini: 
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Gambar 1. Data Penjualan Sosis Dicha Tahun 2022 

Dari Gambar 1 terlihat bahwa penjualan produk dich di RSB Kota Bandung meningkat 
secara signifikan pada bulan April-Mei 2022 kemudian menurun secara signifikan pada bulan 
Juni-November 2022. Beberapa penelitian sebelumnya telah menemukan hubungan idalam 
ikeputusan ipembelian iantara ikualitas iproduk idan iiklan iuntuk ipenjualan. iKajian i(Kyntani, 
i2022) iberjudul i“Faktor-Faktor iyang iMempengaruhi iPerilaku iKonsumen iTerhadap iKeputusan 
iPembelian iProduk iBeku iSelama iPandemi iCovid-19 idi iKota iMakassar” imenunjukkan ibahwa 
ifaktor-faktor iseperti ipendidikan, ipendapatan, ikeluarga, ijarak, iharga, irasa, ikemasan, 
ikeberlanjutan, idan ikepraktisan imempengaruhi ikeputusan ikonsumen iuntuk imembeli iproduk 
ibeku. iNamun ibila idilihat isebagai ivariabel itunggal, ihanya ifaktor idaya itahan, ikepraktisan, 
iharga, idan ikemasan iyang iberpengaruh iterhadap ikeputusan ipembelian isuatu iproduk. 
 
2. Tinjauan Pustaka 
Konsep promosi pada keputusan pembelian 

Menurut (Ari, 2018) promosi seperti apapun adalah cara untuk membuat pihak lain 
terpengaruh. Secara khusus, bagian dari bauran pemasaran adalah iklan. (Menurut iAri, i2018), 
iKinnear idan iKenneth, ipromosi iadalah imetode ikomunikasi ipemasaran idimana ipembeli idan 
ipenjual ibertukar iinformasi. iKemajuan iberperan imenasihati i(untuk imenerangi), imembuat 
itertarik i(untuk imeyakinkan), idan imengingatkan i(untuk imengingatkan) ipembeli idengan itujuan 
iagar iorganisasi imendapatkan imasukan itentang ibarang iatau ilayanan iyang idiiklankan.  

(Fandy iTjiptono, i2019) imenyebutkan ibahwa ipromosi iadalah ipendekatan isecara 
ilangsung imelalui iadanya ibeberapa ikemudahan iyang idiatur iuntuk imembuat iproses ipembelian 
isuatu iproduk idengan icepat iagar itercapai ipeningkatan ijumlah ibarang iyang idibeli. iSedangkan 
imenurut i(Kotler idan iArmstrong, i2018) ipromosi iadalah iaktivitas iuntuk imemberitahukan 
ikeunggulan iproduk idan imembuat itertarik i(persuading) ipara ipembeli iuntuk isanggup imembeli 
ibarang itersebut. iPromosi itidak ihanya iberfungsi isebagai ialat ikomunikasi iantara iperusahaan 
idengan ipelanggannya, itetapi ijuga isebagai ialat iuntuk imembujuk ipelanggan iagar imembeli 
iatau imenggunakan ijasa iyang isesuai idengan ikeinginan idan ikebutuhan imereka.  

Periklanan idan ipromosi isangat ierat ikaitannya. iTujuan iperiklanan, imenurut i(Kotler 
idan iArmstrong, i2018), iadalah ikomunikasi ikhusus idengan ipelanggan ipotensial iyang idicapai 
iselama itujuan idan iperiode iwaktu itertentu. iTujuan iperiklanan idapat idipecah imenjadi 
ibeberapa ikategori iberdasarkan itujuan iutamanya: iuntuk imenginformasikan, imembujuk, iatau 
imengingatkan iadalah icontoh idari imenginformasikan. 

Menurut Kotler dan Armstrong, ada banyak cara iuntuk imencapai itujuan ipromosi. 
iMateri ipromosi ikonsumen imeliputi isampel iproduk, ikupon, icashback, ihadiah ikhusus, 
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ipenghargaan, iitem ipromosi ikhusus, iundian, idan ipermainan. i2). iAlat iPromosi iPerdagangan 
iMeyakinkan iperantara iuntuk imenjual imerek iAnda, imemberi imereka ikelonggaran, idan ipada 
iakhirnya imempromosikan imerek iAnda idalam iiklan iyang imereka itayangkan ikepada 
ikonsumen.  

Sarana ipromosi idagang iyang ibiasa idigunakan iprodusen iantara ilain ikontes, idiskon 
ilangsung iharga iresmi, idan igratis iproduk iberupa ipaket itambahan iyang iditujukan ikepada 
iperantara ipembelian idalam ijumlah itertentu. i3). iAlat iPemberdayaan iBisnis iAlat 
ipemberdayaan ipenjualan iyang idigunakan iuntuk imencapai itujuan ibisnis, imeningkatkan 
ivolume ipenjualan, imenghargai ipelanggan, idan imemotivasi iperwakilan ipenjualan. iDalam ihal 
iini, iperusahaan iberfokus ipada idua ialat itambahan, konferensi dan pameran dagang, sebagai 
komponen utama promosi bisnis. Perusahaan yang menjual produknya mendemonstrasikan 
keunggulan produknya di pameran dagang. 
 
Pengertian Kualitas Produk 
 Item itersebut iadalah ialat ipaling imendasar idalam ibauran ipromosi idi imana ipembeli 
imengharapkan ibahwa iitem itersebut iharus imemenuhi ipersyaratan idan ikebutuhan imereka. 
iKualitas iproduk iberjalan iseiring idengan imemuaskan ikebutuhan idan ikeinginan imereka. iDari 
iperspektif ikonsumen, ikualitas ibervariasi idari iorang ike iorang. iMenurut i(Armstrong idan 
iKotler, i2018), ikualitas iproduk iadalah: iKualitas iproduk, imenurut igagasan iini, iadalah iproperti 
iproduk iatau ilayanan iyang imenunjukkan ikapasitasnya iuntuk imemenuhi ikebutuhan 
ipelanggan.  

Menurut (iKeller, i2017), ikualitas iadalah isekumpulan ikarakteristik iproduk iatau ijasa 
iyang imempengaruhi ikapasitasnya iuntuk imemuaskan ikebutuhan iyang idinyatakan iatau 
itersirat, iseperti iberikut iini: iArtinya ikualitas iadalah isekumpulan ikarakteristik iyang 
imempengaruhi ikemampuan iproduk iatau ijasa iuntuk imemenuhi iatau imemenuhi ikebutuhan. 
iApalagi i(Fandy Tjiptono, i2019) mendefinisikan kualitas sebagai: Definisi tradisional kualitas 
adalah deskripsi langsung dari produk seperti kinerja, keandalan, kegunaan, dan estetika. 
Dalam definisi strategis, kualitas adalah segala sesuatu yang dapat memuaskan keinginan dan 
kebutuhan pelanggan (konsumen) (Alfiah, A, 2023) 
 Berdasarkan ibeberapa idefinisi idi iatas, ipenulis idapat imengartikan ikualitas iproduk 
isebagai iupaya isuatu iproduk iuntuk imenunjukkan ikeefektifannya idalam imemenuhi ikebutuhan 
idan iharapan ipelanggan. iMenurut i(Tjiptono, i2017), ikualitas iproduk imemiliki delapan dimensi: 
kinerja, fungsi, keandalan, kesesuaian, daya tahan, kegunaan, dan estetika. dan kualitas 
perseptual (perceived quality). Petunjuk untuk mengukur kualitas iproduk iadalah isebagai 
iberikut: i1). iPerforma iyang iterkait idengan ifitur iutama iproduk iinti iseperti ipresisi, ikemudahan, 
idan ikenyamanan. i2). iFitur iatau ifungsi iatau ifungsi itambahan, iyaitu ifitur iproduk iyang 
idirancang iuntuk imelengkapi iatau imeningkatkan ifungsionalitas iproduk iatau imeningkatkan 
iminat ikonsumen iterhadap iproduk i(seperti ifitur iinternal idan ieksternal). i3). iKeandalan iadalah 
ikemungkinan ibahwa iproduk iakan ibekerja idengan imemuaskan iatau itidak iakan irusak iatau 
idigunakan. iSemakin irendah ikemungkinan ikerusakan, isemakin idapat idiandalkan iproduk 
itersebut. iEmpat). iTanggal ikedaluwarsa, iyaitu iberapa ilama iatau iberapa itahun isuatu iproduk 
idapat idigunakan isebelum iperlu idiganti i5) iMengacu ipada ipenampilan isuatu iproduk, itermasuk 
igaya, irasa, iaroma, ibentuk ifisik idan idaya itarik iestetika. 
 
Keputusan Pembelian 

Pilihan ibeli imerupakan isalah isatu ifase idari iinteraksi ipilihan ipembelian isebelum 
iaktivitas ipasca ipembelian. iKonsumen imengambil itindakan iuntuk imembuat ikeputusan 
ipembelian iproduk iberdasarkan ipilihan iyang idisajikan ikepada imereka ipada itahap isebelumnya 
idari iproses ikeputusan ipembelian, iketika imereka idihadapkan idengan isejumlah ipilihan 
ialternatif. iBeberapa idefinisi iprofesional idari ikeputusan ipembelian idiberikan idi ibawah iini. 
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iKeuangan, iteknologi, ipolitik, ibudaya, iproduk, iharga, ilokasi, iperiklanan, ibukti ifisik, iorang, idan 
iproses isemuanya iberdampak ipada ikeputusan ipembelian ikonsumen.  

Sebelum iaktivitas ipasca ipembelian, ipilihan ipembelian imerupakan isalah isatu ifase idari 
iinteraksi ipilihan ipembelian. iKetika idihadapkan ipada isejumlah ipilihan ialternatif, ikonsumen 
imengambil itindakan iuntuk imembuat ikeputusan ipembelian iproduk iberdasarkan ipilihan iyang 
idisajikan ikepada imereka isebelumnya idalam iproses ikeputusan ipembelian. iBerikut iini iadalah 
ibeberapa idefinisi iprofesional itentang ikeputusan ipembelian. iKeputusan ipembelian ikonsumen 
idipengaruhi ioleh iberbagai ifaktor, itermasuk ikeuangan, iteknologi, ipolitik, ibudaya, iproduk, 
iharga, ilokasi, iperiklanan, idan ibukti ifisik.  

Dalam ihal iini, iperusahaan iharus ifokus ipada iorang iyang itertarik iuntuk imembeli 
iproduk idan ialternatif iyang imereka ipertimbangkan. iyaitu i1). iPilihan iMerek; iKonsumen iharus 
imemutuskan imerek imana iyang iakan idibeli, idan isetiap imerek imemiliki iperbedaannya 
imasing-masing. iDalam ihal iini, ibisnis iperlu imengetahui ibagaimana ikonsumen imemilih imerek. 
i2). iPilihan iDealer; iKonsumen iharus imemutuskan ipengecer imana iyang iakan idituju. iSetiap 
ikonsumen imenentukan ipengecer isecara iberbeda, itergantung ipada ifaktor-faktor iseperti 
ikedekatan, iharga imurah, ibarang idagangan ilengkap, ikenyamanan iberbelanja, idan ilokasi iyang 
iluas. i3).  

Selanjutnya imenurut i(Machfoedz, i2018), i“keputusan ipembelian” idapat ididefinisikan 
isebagai i“proses imengevaluasi idan imemilih iberbagai ipilihan imenurut ikepentingan itertentu, 
imenentukan ipilihan imana iyang idianggap ipaling imenguntungkan”. iPenulis imenyarankan 
ibahwa ikonsumsi iindividu imaupun ikelompok iatau iorganisasi iharus idigunakan isebagai idasar 
ikeputusan ipembelian iketika imengevaluasi idan imemilih idari iberbagai ialternatif iyang itersedia 
idan imemutuskan iopsi imana iyang idianggap ipaling imenguntungkan. iby itwo ispaces. 

 
Gambar 2. Pengaruh Promosi dan Kualitas Produk Secara Simultan Terhadap Keputusan 

Pembelian 
 
Berdasarkan landasan teori diatas maka dapat di tarik hipotesis sebagai berikut: 
H_1 : Promosi Berpengaruh Positif Terhadap Keputusan Pembelian Produk Frozen Food Privat 
Label Sosis Dicha Rajawali Sosis Baso Kota Bandung. 
H_2 : Kualitas Produk Berpengaruh Positif Terhadap Keputusan Pembelian Produk Frozen Food 
Privat Label Sosis Dicha Rajawali Sosis Baso Kota Bandung. 
H_3 : Promosi dan Kualitas Produk Secara Simultan Berpengaruh Positif Terhadap Keputusan 
Pembelian Produk Frozen Food Privat Label Sosis Dicha Rajawali Sosis Baso Kota Bandung. 
 
3. Metode Penelitian 

Riset ini dikerjakan pada RSB yang ada di Kota Bandung. Jenis ipenelitian iini iadalah 
ipenelitian ideskriptif ikuantitatif, iyaitu idilakukan imelalui ipengumpulan idan ianalisis idata 
ikuantitatif idan iuji istatistik, yang bertujuan untuk mendeskripsikan atau mendeskripsikan ciri-
ciri (ciri) konteks penelitian atau subjek penelitian. Populasi iadalah iwilayah igeneralisasi iyang 
iterdiri idari iobjek/subjek iyang imenunjukkan isifat idan ikarakteristik itertentu iyang ipeneliti 
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iterapkan iuntuk imempelajari idan imenarik ikesimpulan, idan isampel iadalah isalah isatu idari 
ijumlah idan ikarakteristik iyang idimiliki isuatu ipopulasi (Sugishirono, 2019). 

 Populasi survei terdiri dari 209 konsumen di RSB kota Bandung yang berbelanja pada 
bulan April hingga Mei 2022, dengan jumlah sampel sebanyak 139 orang. Berdasarkan 
perhitungan rumus Slovin di atas, jumlah sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
139. Teknik analisis data yang digunakan adalah analisis regresi berganda setelah memenuhi 
asumsi klasik normalitas, validitas, reliabilitas, dan multikolinearitas. Inferensi tentang 
hipotesis dibuat dengan menggunakan uji-t dan uji-F pada tingkat signifikansi 5%. Agregasi dan 
pengelolaan data menggunakan software SPSS versi 20.  

Sistem ipengolahan idata iyang idigunakan idalam ipenelitian iini imenggunakan iskala 
iLikert. iSkala iLikert iadalah iskala iyang idigunakan iuntuk imengukur isikap, ipendapat, idan 
ipersepsi ipribadi iseseorang iatau ikelompok iterhadap ifenomena isosial. i(Sitzmoran, i2017). 
iDalam isurvei iini, iresponden imemilih isalah isatu ijawaban iyang itersedia idan isetiap ijawaban 
idiberi iskor itertentu. iSkor itotal iini idiinterpretasikan isebagai iposisi iresponden ipada iskala 
iLikert. Metrik yang mengukur variabel survei untuk variabel promosi adalah periklanan, 
promosi, penjualan pribadi, dan hubungan masyarakat. Variabel ikualitas iproduk iadalah 
ikinerja, ifungsi, ikehandalan, idaya itahan idan iestetika. iVariabel ikeputusan ipembelian iadalah 
ipengenalan iproduk, ipencarian iinformasi, ievaluasi ialternatif, idan ipengambilan ikeputusan. 

 
4. Hasil dan Pemabahasan 
Profil Responden 

Tabel 1. Karakteristik responden 
Karakteristik responden Jumlah (Orang) Persentase (%) 
Jenis kelamin: 
Laki-laki 
Wanita  

 
56 
83 

 
40 
60 

Umur: 
20-30 tahun 
30-40 tahun 
Lebih dari 40 tahun 

 
77 
46 
16 

 
55 
33 
12 

Pekerjaan: 
ASN 
Pegawai Swasta 
Wiraswasta 
Mahasiswa/Pelajar 

 
12 
34 
68 
25 

 
9 
24 
49 
18 

Sumber: Olah Data Kuesioner, 2023 
Data tanggapan dari 139 responden menunjukkan bahwa 40% adalah laki-laki dan 60% 

adalah perempuan. Berikut persentase 55%, berdasarkan usia responden mayoritas berusia 
20-30 tahun. Mayoritas konsumen adalah mereka yang berwirausaha, sebesar 49%. 

Tabel 2. Analisis Deskriptif 
No Variable  Average Score Standard Deviation Interpretation 

1 Promosi 16,03 3,435 Baik 
2 Kualitas Produk 20,39 4,024  Baik 
3 Keputusan Pembelian 15,55 3,441 Baik  

 Sumber: Hasil Olah Data, 2023 
Hasil iuji ianalisis ideskriptif itanggapan iresponden iterhadap ivariabel ipromosi, ikualitas 

iproduk, idan keputusan pembelian ada pada kategori baik. Hal ini diperlihatkan dengan nilai 
istandar ideviasi idari isemua ivariabelnya ilebih ikecil idari inilai irata-ratanya, iartinya ibahwa rata-
rata variabel sudah mampu menjelaskan keseluruhan data atau dengan kata lain data kurang 
bervariasi. 
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Uji Validitas dan Reliabilitas 
Berdasarkan ikuesioner iyang iterdiri idari ipromosi, ikualitas iproduk, idan ikeputusan 

ipembelian, iuji iefektivitas irata-rata idi iatas i0,3 i(0,889). iJika inilai istandar ivaliditas iyang 
idihasilkan ilebih ibesar idari i0,3 imaka ipernyataan itersebut idapat idianggap ivalid. iTes ireliabilitas 
imeliputi: 

Tabel 3. Uji Reliabilitas 

 
    Sumber: Hasil Olah Data, 2023 
 
Uji Normalitas dan Multikolinearitas 

Berdasarkan ikuesioner iyang iterdiri idari ipromosi, ikualitas iproduk, idan ikeputusan 
ipembelian, iuji iefektivitas irata-rata idi iatas i0,3 i(0,889). iJika inilai istandar ivaliditas iyang 
idihasilkan ilebih ibesar idari i0,3 imaka ipernyataan itersebut idapat idianggap ivalid. Tes reliabilitas 
meliputi: 

Tabel 4. Uji Normalitas Kolmogorov-Smirnov 
  

Promosi 
Kualitas 
Produk 

Keputusan 
Pembelian 

N 139 139 139 
Normal Parametersa Mean 16,52 21,46 16,57 

Std. Deviation 2,580 2,746 2,548 
Most Extreme Differences Absolute .098 .103 .096 

Positive .098 .099 .092 
Negative -.098 -.103 -.096 

Kolmogorov-Smirnov Z 1.161 1.215 1.1137 
Asymp. Sig. (2-tailed) .135 .104 .150 

a. Test distribution is Normal.    
Pada pengujian ini variabel iklan dan kualitas produk memiliki toleransi masing-masing 

sebesar 0,468. 0,468, nilai masing-masing ivariabel i> i0,1. iNilai iVIF iuntuk imasing-masing 
ivariabel iadalah i2,135. iPada i2,135, inilai imasing-masing ivariabel ikurang idari i10, isehingga 
idapat idisimpulkan ibahwa itidak iada ikorelasi iatau imultikolinieritas iyang ikuat iantara ivariabel 
iindependen idalam ipenelitian iini. 

Tabel 5. Uji Multikolinearitas 

  
Sumber: Hasil Olah Data, 2023 
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Uji Regresi Linier Berganda 
Analisis regresi berganda digunakan untuk mengetahui sejauh mana pengaruh iklan 

dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian sosis beku housebrand, sosis Dicha 
Rajawali, dan Baso Kota Bandung. Berikut adalah hasil pengujiannya: 

Tabel 6. Hasil Uji Regresi Linier Berganda 
Variabel Koefisien Regresi T Sig. 
Konstanta -0,071   
Promosi              0,944 75,325 0,000 
Kualitas Produk              0,049 4,124 0,000 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
Sumber: Hasil Olah Data, 2023 
Dari output di atas diketahui nilai intercept dan koefisien regresi sehingga  dapat 

dibentuk persamaan regresi linier berganda sebagai berikut: 
Y = -0,071+0,944 X1+0,049 X2+e 
Persamaan di atas dapat diartikan sebagai berikut: 
a = -0,071 menunjukkan bahwa jika variabel-variabel promosi, dan kualitas produk bernilai 

nol maka variabel keputusan pembelian akan bernilai -0,071 satuan, dengan 
demikian dapat diketahui bahwa akan terjadi penurunan pada nilai keputusan 
pembelian sebesar -0,071. 

b1= 0,944  menunjukkan bahwa  jika variabel promosi meningkat sebesar satu satuan 
sedangkan variabel lainnya  konstan, maka variabel keputusan pembelian 
meningkat sebesar 0,944 satuan. 

b2= 0,049 menunjukkan jika variabel kualitas produk meningkat sebesar satu  satuan 
sedangkan variabel lainnya konstan, maka variabel keputusan pembelian akan 
meningkat sebesar 0,049 satuan. 

 
Uji Hipotesis Simultan 

Berdasarkan uji anova, didapatkan nilai  hitung sebesar 6,558 dengan nilai signifikan 
0,000. Kemudian dapat diketahui nilai  tabel pada taraf α = 0,05, df1 = k – 1 = 3 – 1 = 2, dan 
df2 = n - k = 139 - 3 = 136 maka  diperoleh   tabel sebesar  3,06.  Dengan hasil seperti ini, 
yaitu Fhitung > Ftabel maka dapat diketahui bahwa variabel promosi, dan kualitas produk secara 
bersama-sama dapat mempengaruhi keputusan pembelian Produk Frozen Food Privat Label 
Sosis Dicha Rajawali Sosis Baso Kota Bandung dengan signifikan. 

Tabel 7. Hasil Uji Hipotesis Simultan 

Model Sum of 
Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 886,904 2 443,452 6,558 ,000b 
Residual 9,196 136 0,068   
Total 689,101 138    

a. Variable: promosi, dan kualitas produk 
b. Dependent variable: keputusan pembelian 
Sumber: Hasil Olah Data, 2023 

 
Uji Koefisien Determinasi (Adjusted R Square) 

Berdasarkan tabel 11, didapatkan nilai Adjusted  R  Square sebesar  0,990.  Hasil ini 
menunjukkan bahwa keputusan pembelian dipengaruhi oleh variabel promosi, dan kualitas 
produk sebesar 99,0% sedangkan sisanya sebesar 1,0% dipengaruhi oleh variabel lain diluar 
penelitian. Nilai R Square sebesar 0,990 menunjukan hubungan yang kuat antar variabel 
independen dengan variabel dependen. 
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Tabel 8. Hasil Uji Koefisien Determinasi 
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 
1 ,995a ,990 ,990 0,260 

a. Predictors: (Constant), promosi, dan kualitas produk 
b. Dependent Variable: keputusan pembelian 

     Sumber: Hasil Olah Data, 2023 
 
Pembahasan 
Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian Produk Frozen Food Privat Label Sosis 
Dicha Rajawali Sosis Baso Kota Bandung. 

Hasil dari analisis yang telah dilakukan (Tabel 6) menunjukkan bahwa pengaruh 
Promosi terhadap Keputusan Pembelian Produk Frozen Food Privat Label Sosis Dicha Rajawali 
Sosis Baso Kota Bandung, memiliki pengaruh yang signifikan. Terlihat dengan nilai Sign < 0,05 
atau nilai t-hitung > 1,960 (0,05; dk=138). Hasil ini sejalan dengan penelitian Satria (2017) 
bahwa promosi penjualan dapat memperkuat keputusan pembelian konsumen. Dalam 
penelitian ini, respon mengenai item-item pertanyaan terhadap promosi memiliki nilai rata-
rata yang tinggi yaitu 4,129. Responden menyatakan setuju bahwa promosi dapat 
mempengaruhi keputusan pembelian. Berdasarkan hasil pengujian hipotesis secara parsial 
atau uji T dapat disimpulkan bahwa H0 ditolak dan H1 diterima. Sejalan juga dengan penelitian 
yang dilakukan oleh Ernawati (2019) yang menghasilkan bahwa promosi berpengaruh positif 
terhadap keputusan pembelian dengan menyatakan semakin gencar promosi dilakukan maka 
akan semakin baik keputusan pembelian konsumen. 

 
Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian Produk Frozen Food Privat Label 
Sosis Dicha Rajawali Sosis Baso Kota Bandung. 

Hasil dari analisis yang telah dilakukan (Tabel 6) menunjukkan bahwa pengaruh 
Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian Produk Frozen Food Privat Label Sosis Dicha 
Rajawali Sosis Baso Kota Bandung, memiliki pengaruh yang signifikan secara parsial. Terlihat 
dengan nilai Sign < 0,05 atau nilai t-hitung > 1,960 (0,05; dk=138). Hasil ini sejalan dengan 
penelitian Susanto (2017) bahwa kualitas produk dapat mempengaruhi keputusan pembelian 
konsumen. Berdasarkan hasil pengujian hipotesis secara parsial atau uji T dapat disimpulkan 
bahwa H0 ditolak dan H1 diterima. Sejalan juga dengan penelitian yang dilakukan oleh Satria 
(2017) yang menghasilkan bahwa kualitas produk berpengaruh positif terhadap minat beli 
konsumen. Hal ini memberikan gambaran bahwa dengan kualitas produk yang baik maka akan 
memberi dampak yang tinggi pula terhadap keputusan pembelian konsumen. 

 
Pengaruh Promosi dan Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian Produk Frozen Food 
Privat Label Sosis Dicha Rajawali Sosis Baso Kota Bandung. 

Secara simultan, promosi, dan kualitas produk secara signifikan mempengaruhi 
Keputusan Pembelian Produk Frozen Food Privat Label Sosis Dicha Rajawali Sosis Baso Kota 
Bandung. Pengaruhnya sangat kuat sebesar 99,0%, hal ini mengindikasikan bahwa promosi, 
dan kualitas produk dominan mempengaruhi Keputusan Pembelian Produk Frozen Food Privat 
Label Sosis Dicha Rajawali Sosis Baso Kota Bandung. Hasil ini juga didukung oleh hasil uji anova, 
yaitu nilai hitung lebih besar dari F tabel (6,558 > 3,06) dan nilai Signifikansi lebih kecil dari 
0,05. Hasil pengujian ini juga didukung oleh penelitian oleh Satria (2017) dan Ernawati (2019) 
pada penelitiannya. 
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5. Penutup 
Kesimpulan 

Berdasarkan penelitian dengan menggunakan alat analisis aplikasi SPSS terhadap 
model penelitian yang diusulkan, dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut. 1). Iklan memiliki 
dampak positif yang signifikan terhadap keputusan pembelian produk beku. Private Label Sosis 
Dicha Rajawali Sosis Baso Kota Bandung. 2). Kualitas produk sebagian berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian Frozen Food Sosis Merek Sendiri Dicha Rajawali Sosis Baso Kota 
Bandung. 3). Sedangkan promosi dan kualitas produk berdampak positif terhadap keputusan 
pembelian makanan beku merek Wurst Dicha Rajawali Sosis Baso Kota Bandung. Oleh karena 
itu, disarankan agar penelitian selanjutnya memperluas area yang diteliti dan dipertimbangkan 
untuk melihat apakah hasil penelitian konsisten dengan peningkatan sampel dan area yang 
berbeda. 
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