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ABSTRAK  

Penelitian ini bertujuan untuk menguji promosi, kualitas produk, dan kualitas pelayanan 

terhadap keputusan pembelian. Metode pengambilan sampel yang digunakan adalah 

teknik non probability sampling yaitu teknik purposive sampling, teknik penentuan sampel 

dengan pertimbangan tertentu. Responden pada penelitian ini adalah konsumen Rocket 

Chicken Pejagoan Kebumen sebanyak 100 orang. Penelitian ini menggunakan metode 

metode analisis deskriptif dan statistik dilakukan uji validitas, uji reabilitas, uji t, uji F, uji 

determinasi, dan analisis regresi linear berganda. Hasil uji t yang dilakukan menunjukan 

bahwa promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen Rocket Chicken 

Pejagoan Kebumen, kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

konsumen Rocket Chicken Pejagoan Kebumen, kualitas pelayanan berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian konsumen Rocket Chicken Pejagoan Kebumen, dan promosi, 

kualitas produk, dan kualitas pelayanan secara bersama-sama berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian konsumen Rocket Chicken Pejagoan Kebumen. 

 

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

  

ABSTRACT 

This study aims to examine promotion, product quality, and service quality on purchasing 

decisions. The sampling method used is a non-probability sampling technique, namely a 

purposive sampling technique, a sampling technique with certain considerations. 

Respondents in this study were 100 consumers of Rocket Chicken Pejagoan Kebumen. This 

study uses descriptive and statistical analysis methods to test the validity, reliability test, t 

test, F test, determination test, and multiple linear regression analysis. Tests in the t-test 

show that promotions affect consumer purchasing decisions for Rocket Chiken Pejagoan 

Kebumen, product quality affects consumer purchasing decisions for Rocket Chiken 

Pejagoan Kebumen, service quality affects consumer purchasing decisions for Rocket 

Chiken Pejagoan Kebumen, and promotion, product quality, and service quality. jointly 

influence the consumer purchasing decisions of Rocket Chicken Pejagoan Kebumen. 

 

Keywords: Promotion, Product Quality, Service Quality, and Purchase Decision
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PENDAHULUAN  

Perkembangan pada dunia bisnis saat ini 

diiringi dengan perkembangan teknologi yang 

semakin canggih dan menimbulkan adanya 

persaingan bisnis yang semakin ketat dan tajam. Hal 

itu yang menyebabkan setiap pelaku usaha dalam 

berbagai bidang bisnis yang sedang dijalankan harus 

mampu bersaing untuk bisa tetap mempertahankan 

kegiatan usahanya. Dunia usaha saat ini sangat di 

minati oleh banyak pelaku usaha. Bidang usaha yang 

saat ini sedang berkembang pesat dan dimintai oleh 

banyak pengusaha salah satunya adalah dibidang 

pengelolaan makanan. Perkembangan ekonomi suatu 

Negara dilihat dari keikut sertaan masyarakat 

didalam melakukan usaha-usaha demi mencapai 

kemakmuran dan kesejahteraan suatu Negara. Salah 

satu potensi yang dapat dilakukan untuk 

mengembangkan ekonomi suatu Negara yaitu 

dengan adanya usaha Frenchise. 

Pelaku usaha menggunakan model usaha 

Frenchise dikarenakan caranya yang mudah dan 

tercepat dalam memulai sebuah bisnis. Hal ini 

dikarenakan dengan membeli Frenchise maka merek 

bisnis tersebut lazimnya sudah cukup dikenal oleh 

masyarakat. Frenchise juga sangat mudah 

penggunaannya terutama dalam kegiatan manajemen 

dan pengelolaan bisnisnya. Hal itu dikarenakan 

penerima waralaba tersebut diharuskan menerapkan 

standar atau pedoman yang sama. Sama halnya di 

Kebumen banyak pelaku usaha yang menggunakan 

model usaha Frenchise diantaranya Rocket Chiken, 

King Master, Geprek Sa’I, Olive, Sabana, dan masih 

banyak lainnya. Dapat dilihat dari beberapa sudut 

kota Kebumen banyak sekali Frenchise makanan 

yang sedang berkembang. Rocket Chiken yang 

menjadi salah satu franchise yang berada dikebumen 

cukup pesat perkembanganya karena banyaknya 

gerai Rocket chiken yang dibuka diKebumen 

diantaranya di Pejagoan, Jalan pemuda, Jalan H.M 

Sarbini, Gombong, dan Kutowinangun. Selain harga 

makanan yang murah, produk yang ditawarkan 

beragam, memiliki pelayanan yang baik, dan merek 

dagang yang sudah cukup terkenal dimasyarakat 

menjadikan Rocket Chiken menjadi restaurant 

favorit konsumen, hal ini dapat dilihat dari data hasil 

survei dibawah ini: 

 

 

 

 

 

 

 

Tabel 1 

Hasil Survei Makanan Cepat Saji Model Usaha 

Franchise Yang Sering Dibeli Oleh Masyarakat 

Kebumen 

Merek Jumlah 

Responden  

Persentase 

Rocket Chicken 20 54,1% 

Geprek Sa’i 5 13,5% 

Olive 9 24,3% 

King Master 3 8,1% 

Jumlah 37 100% 

Sumber: Hasil Mini Riset Penulis,2021 

Tabel I-1 diatas, menunjukan bahwa 

masyarakat di Kebumen lebih memilih membeli 

produk makanan Rocket Chicken sebanyak 20 dari 

37 responden dengan presentase 54,1%, sedangkan 

sebanyak 5 dari 37 responden memilih Geprek Sa’I 

dengan presentase 13,5%, selain itu 9 dari 37 

responden memilih olive dengan presentase 24,3% 

dan sisanya sebanyak 3 dari 37 responden memilih 

King Master dengan presentase 8,1%.  

Berdasarkan dari hasil mini riset diatas dari 

37 responden rata-rata memilih produk dari Rocket 

Chicken dengan persentase 54,1%. Berdasarkan 

fenomena diatas penulis tertarik untuk meneliti 

faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan 

pembelian pada Rocket Chicken Pejagoan Kebumen. 

Berikut merupakan tabel mini riset mengenai faktor-

faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian 

makanan cepat saji yang ditawarkan Rocket Chiken 

Pejagoan Kebumen. 

Tabel 2 

Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan 

Pembelian Makanan Cepat Saji Rocket Chiken 

Pejagoan Kebumen 

Variabel Jumlah Persentase 

Promosi 21 56,7% 

Kualitas Produk 7 19,0% 

Kualitas Pelayanan 6 16,2% 

Variabel Lain-lain 3 8,1% 

Jumlah 37 100% 

Sumber: Hasil Mini Riset Penulis,2021 

Hasil mini riset yang telah dilakukan kepada 

37 responden makanan cepat saji Rocket Chicken 

Pejagoan Kebumen, menunjukkan bahwa alasan 

mereka untuk membeli makanan cepat saji Rocket 

Chicken Pejagoan yaitu karena faktor Promosi 

sebanyak 21 responden dengan persentase 56,7%, 

sedangkan berdasarkan faktor Kualitas Produk 

sebanyak 7 responden dengan persentase 19,0%, 

berdasarkan faktor Kualitas Pelayanan sebanyak 6 

responden dengan persentase 16,2%, sedangkan 
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faktor  sebanyak 3 responden dengan persentase 

8,1%. Terdapat tiga faktor yang mendominasi 

keputusan pembelian makanan cepat saji yang 

ditawarkan oleh Rocket Chicken Pejagoan Kebumen 

yaitu promosi, kualitas produk, dan kualitas 

pelayanan. Selanjutnya variabel dari responden 

terbanyak akan digunakan dalam penelitian untuk 

menganalisis faktor-faktor pendorong keputusan 

pembelian yaitu Promosi, Kualitas Produk, dan 

Kualitas Pelayanan. 

KAJIAN TEORI DAN TELAAH LITERATUR 

Keputusan Pembelian 

Menurut Suharno (2014: 21), menyatakan 

bahwa keputusan pembelian adalah dimana 

pembeli/calon pembeli sudah menentukan pilihannya 

dan kemudian membeli produk tersebut lalu 

mengkonsumsinya. Menurut Sussanto (2015: 4) 

Keputusan pembelian merupakan suatu proses 

dimana konsumen melalui tahapan-tahapan tertentu 

untuk  melakukan pembelian suatu produk. Menurut 

Mangkunegara (2016: 43) Keputusan pembelian 

merupakan salah satu proses dari perilaku konsumen. 

Variabel keputusan pembelian dalam penelitian ini 

dibatasi pada indikator menurut. Oentoro (2012: 107) 

yaitu: 

1) Keputusan Mengenai Jenis Produk.  

2) Keputusan Mengenai Bentuk Produk dan 

Keputusan Mengenai Merek.  

3) Keputusan Mengenai Penjual. 

4) Keputusan Mengenai JumIah Produk. 

5) Keputusan Mengenai Waktu PembeIian. 

6) Keputusan Mengenai Cara Pembayaran. 

Promosi 

Hermawan (2012: 38) promosi adalah salah satu 

komponen prioritas dari kegiatan pemasaran yang 

memberitahukan kepada konsumen bahwa 

perusahaan meluncurkan produk baru yang 

menggoda konsumen untuk melakukan pembelian. 

Variabel promosi dalam penelitian ini dibatasi 

pada indikator menurut Kotler  dan  Armstrong  

(2012: 432) yaitu: 

1) Advertising (periklanan)  

2) Sales promotion (promosi penjualan)  

3) Personal selling (penjualan perseorangan)  

4) Public relations (hubungan masyarakat)  

5) Direct marketing (penjualan langsung)  

Kualitas Produk 

Lupiyoadi (2016: 176) bahwa Kualitas 

produk adalah proses produksi suatu barang, 

dimana kualitas produk yang diberikan 

perusahaan dapat menciptakan suatu persepsi 

positif dari pelanggan terhadap perusahaan dan 

menghasilkan suatu kepuasan serta loyalitas 

pelanggan. Indikator kualitas produk dalam 

penelitian ini dibatasi pada menurut Gaman dan 

Sherrington dalam Sugiarto (2014) yang terdiri 

dari: 

1) Penampilan 

2) Porsi 

3) Temperatur 

4) Tekstur 

5) Aroma 

6) Tingkat kematangan 

7) Rasa 

8) Warna 

Kualitas Pelayanan 

Fandy Tjiptono (2014: 118) mengemukakan 

bahwa kualitas pelayanan  adalah sebagai upaya 

pemenuhan kebutuhan dan keinginan serta ketepatan 

penyampaiannya untuk mengimbangi harapan 

pelanggan. Variabel kualitas pelayanan dalam 

penelitian ini dibatasi pada indikator menurut 

Tjiptono & Chandra (2016: 169) yaitu: 

1) Aspek Fisik (PhysicaI Evidence) 

2) ReIiabiIitas (ReIiabiIity)  

3) Interaksi  PersonaI  (PersonaI  Interaction) 

4) Pemecahan MasaIah (ProbIem SoIving) 

5) Kebijakan (PoIicy) 

Berdasarkan teori yang digunakan sebagai 

landasan dalam penelitian maka dapat dirumuskan 

hipotesis sebagai berikut: 

H1 : Promosi   berpengaruh   terhadap   keputusan 

pembelian makanan cepat saji Rocket 

Chiken Pejagoan Kebumen. 

H2 : Kualitas     produk    berpengaruh     terhadap 

keputusan  pembelian   makanan cepat saji 

Rocket Chiken Pejagoan Kebumen. 

H3 : Kualitas pelayanan    berpengaruh    terhadap 

Keputusan  pembelian    makanan cepat  saji 

Rocket Chiken Pejagoan Kebumen. 

H4 : Promosi,  kualitas    produk,   dan    kualitas 

pelayanan berpengaruh  terhadap keputusan 

pembelian   makanan  cepat    saji     Rocket 

Chiken   Pejagoan Kebumen. 

Hasil dan Pembahasan 

Populasi dan Sampel 

Populasi  adalah  wilayah  generalisasi  yang  

terdiri  atas objek/subjek  yang mempunyai  kuantitas  

dan  karakteristik  tertentu  yang  ditetapkan oleh  

peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik 

kesimpulannya (Sugiyono, 2019: 126). Populasi 

dalam penelitian ini adalah konsumen Rocket Chiken 
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Pejagoan Kebumen yang pernah melakukan 

pembelian makanan siap saji yang dijual oleh Rocket 

Chiken Pejagoan kebumen.   

Sampel adalah bagian dari jumlah dan 

karakteristik yang  dimiliki oleh populasi tersebut 

(Sugiyono, 2019: 127). Sampel dalam penelitian ini 

adalah konsumen Rocket Chiken Pejagoan 

Kebumen. Pada penelitian ini pengambilan sampel 

penelitian yang digunakan adalah metode non 

probability sampling karena jumlah populasi 

konsumen Rocket Chiken Pejagoan Kebumen yang 

melakukan pembelian makanan cepat saji di Rocket 

Chiken Pejagoan Kebumen tidak terhingga. Teknik 

non probability sampling yang digunakan yaitu 

teknik accidental sampling yaitu teknik penentuan 

sampel dengan mengambil responden yang 

kebetulan ada atau tersedia di suatu tempat sesuai 

dengan konteks penelitian, sehingga sampel yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah konsumen 

Rocket Chiken Pejagoan Kebumen yang berusia 20 

tahun keatas hingga 40 tahun. 

Uji Instrumen 

Uji Validitas 

Uji validitas digunakan untuk mengukur sah 

atau valid tidaknya suatu kuesioner. Jadi, suatu 

kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada 

kuesioner mampu untuk mengungkapkan sesuatu 

yang sudah dibuat betul-betul dapat mengukur apa 

yang hendak diukur. Jumlah responden pada 

penelitian ini adalah 100 orang. Sedangkan untuk r 

tabel diperoleh dari rumus degree of freedom dengan 

rumus df = n-2, dimana:  

df = degree of freedom 

n = sampel  

df = 100 – 2 = 98  

(jika dilihat dari r tabel pada df = 98 dengan uji dua 

sisi diperoleh hasil rtabel = (0,1966). 

Tabel 3 Hasil Uji Validitas 

Variabel Butir 
R 

hitung 

R 

tabel 
Ket. 

Kep. Pembelian 1 0,779 0,1966 Valid 

 2 0,714 0,1966 Valid 

 3 0,757 0,1966 Valid 

 4 0,758 0,1966 Valid 

 5 0,715 0,1966 Valid 

 6 0,594 0,1966 Valid 

Promosi 1 0,749 0,1966 Valid 

 2 0,849 0,1966 Valid 

 3 0,652 0,1966 Valid 

 4 0,783 0,1966 Valid 

 5 0,730 0,1966 Valid 

Kualitas Produk 1 0,657 0,1966 Valid 

 2 0,637 0,1966 Valid 

 3 0,660 0,1966 Valid 

 4 0,766 0,1966 Valid 

 5 0,715 0,1966 Valid 

 6 0,496 0,1966 Valid 

 7 0,729 0,1966 Valid 

 8 0,798 0,1966 Valid 

Kualitas 

Pelayanan 
1 0,799 0,1966 Valid 

 2 0,775 0,1966 Valid 

 3 0,565 0,1966 Valid 

 4 0,780 0,1966 Valid 

 5 0,642 0,1966 Valid 

Sumber: data primer diolah, 2022 

Berdasarkan table diatas menunjukan semua 

item instrumen dinyatakan valid karena rhitung > rtabel 

(0,1966), dengan tingkat signifikansi kurang dari 

0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa semua butir 

pernyataan pada variabel keputusan pembelian 

dinyatakan sah atau valid. 

Uji Reliabilitas 

Dalam Saptutyningsih dan Setyaningrum 

(2019:166) dijelaskan reliabilitas merupakan 

kestabilan hasil pengukuran secara repetitive dari 

masa ke masa. Uji reablitas dilakukan untuk melihat 

suatu instrument yang cukup dapat dipercaya untuk 

digunakan sebagai alat pengumpulan data, apakah 

instrument tersebut sudah baik atau belum, sehingga 

akan menghasilkan data yang dapat dipercaya pula. 

Hasil perhitungan adalah reliabel bila koefisien 

alphanya lebih besar dari 0,6 artinya dapat dipercayai 

dan dapat digunakan sebagai penelitian. 

Tabel 4 Hasil Uji Reabilitas 

Variabel 
r 

alpha 

Cronbach’s 

Alpha 
Keterangan 

Promosi 0,60 0,810 Reliabel 

Kualitas 

Produk 
0,60 0,835 Reliabel 

Kualitas 

Pelayanan 
0,60 0,761 Reliabel 

Keputusan 

Pembelian 
0,60 0,812 Reliabel 

Sumber: data primer yang diolah, 2022 

Berdasarkan tabel 4, menunjukkan bahwa empat 

variabel yang digunakan dalam penelitian ini 

memiliki nilai Cronbach’s Alpha atau ralpha > 0,60 

sehingga dapat disimpulkan bahwa semua variabel 

dalam penelitian dinyatakan reliabel. 
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Uji Asumsi Klasik 

Uji Multikolinearitas 

Menurut Ghozali (2018: 107) Uji 

Multikolinieritas bertujuan untuk menguji  apakah 

model regresi ditemukan adanya korelasi antar 

variabel bebas (independen). Model regresi yang 

baik seharusnya tidak terjadi korelasi diantara 

variabel independen, jika variabel independen saling 

berkorelasi, maka variabel-variabel ini tidak 

ortogonal. Untuk mendeteksi ada tidaknya  

multikonlinieritas dalam model regresi, dapat dilihat 

dari tolerance value dan variance inflation factor 

(VIF). Tolerance mengukur variabilitas variabel 

independen yang terpilih yang tidak dapat dijelaskan 

oleh variabel independen lainnya. Jadi nilai tolerance 

yang rendah sama dengan nilai VIF yang tinggi 

(karena VIF = 1/ tolerance). Nilai cuoff yang umum 

dipakai untuk menunjukkan adanya 

multikonlinieritas adalah nilai tolerance > 0,10 dan 

sama nilai VIF < 10. 

Tabel 5 Hasil Uji Multikolinearitas 

No Variabel 
Colinieritas Statistic 

Tolerance VIF 

1 Promosi 0,472 2,120 

2 
Kualitas 

Produk 
0,541 1,849 

3 
Kualitas 

Pelayanan 
0,623 1,605 

Sumber: data primer diolah, 2022 

Berdasarkan tabel IV-11, menunjukkan bahwa 

hasil uji multikolonieritas, dengan variabel bebas 

yaitu promosi, kualitas produk, dan kualitas 

pelayanan mempunyai nilai tolerence > 0,1 dan nilai 

VIF (Variance Inflaction Factor) < 10, sehingga 

dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi gejala 

multikolonieritas antar variabel bebas dan model 

regresi ini dapat dipakai. 

Uji Heteroskedastisitas 

Uji Heteroskesdatisitas yaitu untuk menguji 

apakah dalam model regresi terjadi ketidaksamaan 

dari residual satu pengamatan yang lain (Ghozali, 

2018: 137).  Model regresi yang baik adalah yang 

homoskedastisitas atau tidak terjadi 

heteroskesdatisitas. Uji heteroskedastisitas dalam 

penelitian ini menggunakan scatter plot dengan hasil 

analisis diperoleh sebagai berikut: 

 

 

 

 

Gambar 1 Hasil Uji Heteroskedastisitas 

 
Sumber: data primer diolah,2022 

Berdasarkan gambar 1, uji heteroskedastisitas 

diatas menunjukan bahwa tidak adanya pola tertentu 

dan titik-titik atau point yang membentuk suatu pola 

tertentu (bergelombang, melebar, kemudian 

menyempit) serta tidak ada pola yang jelas, sehingga 

dapat disimpulkan bahwa model regresi dalam 

penelitian ini tidak terjadi heteroskedastisitas. 

Uji Normalitas 

Menurut Ghozali (2018: 161) Uji normalitas 

bertujuan untuk menguji apakah dalam model 

regresi, variabel pengganggu atau residual memiliki 

distribusi normal, untuk mendeteksi apakah residual 

berdistribusi normal atau tidak yaitu dengan 

menggunakan Normal probability plot. Adapun hasil 

analisis yang diperoleh dari uji normalitas yaitu 

sebagai berikut: 

Gambar 2 Hasil Uji Normalitas 

 
Sumber: data primer diolah, 2022  

Berdasarkan pada gambar IV-2 menunjukan 

bahwa data menyebar diatas garis diagonal dan 

mengikuti arah garis diagonal, sehingga dapat 

disimpulkan pada penelitian ini model regresi 

tersebut memenuhi asumsi normalitas.  
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Analisis Regresi Linier Berganda 

Regresi linear berganda digunakan untuk 

penelitian yang memiliki lebih dari satu variabel 

independen. Menurut Ghozali (2018), analisis regresi 

linear berganda digunakan untuk mengetahui arah 

dan seberapa besar pengaruh variabel independen 

terhadap variabel dependen. Hasil dari analisis 

regresi linear berganda akan menguji seberapa besar 

pengaruh kepemilikan institusional, profitabilitas, 

leverage, dan ukuran perusahaan terhadap 

penghindaran pajak. Adapun hasil dari perhitungan 

yang didapat dengan menggunakan SPSS for 

Windows version 25 pada tabel sebagai berikut: 

Tabel 6 Hasil Uji Regresi Linier Berganda 

Sumber: data primer diolah, 2022 

Berdasarkan tabel IV-12, maka dapat dibuat 

persamaan regresi antara lain sebagai berikut: 

Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + e 

= 2,925 + 0,247 + 0,217 + 0,441 + e 

Persamaan diatas dapat dijelaskan antara lain sebagai 

berikut: 

1. Konstanta sebesar 2,925 menunjukan bahwa 

jika nilai variabel promosi, kualitas produk, dan 

kualitas pelayanan = 0 maka, nilai variabel 

keputusan pembelian sebesar 2,925.  

2. Koefisien variabel promosi sebesar 0,247 

menunjukan bahwa apabila variabel promosi 

naik 1 satuan, akan meningkatkan keputusan 

pembelian sebesar 0,247 satuan dengan asumsi 

bahwa variabel independen yang lain konstan. 

3. Koefisien variabel kualitas produk sebesar 

0,217 menunjukan bahwa apabila variabel 

kualitas produk naik 1 satuan, akan 

meningkatkan keputusan pembelian sebesar 

0,217 satuan dengan asumsi bahwa variabel 

independen yang lain konstan. 

4. Koefisien variabel kualitas pelayanan sebesar 

0,441 menunjukan bahwa apabila variabel 

kualitas pelayanan naik 1 satuan, akan 

meningkatkan keputusan pembelian sebesar 

0,441 satuan dengan asumsi bahwa variabel 

independen yang lain konstan. 

Variabel yang paling dominan berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian makanan cepat saji 

Rocket Chiken Pejagoan Kebumen adalah kualitas 

pelayanan karena memiliki koefisien terbesar jika 

dibandingkan dengan nilai koefisien regresi variabel 

yang lain. 

Uji Hipotesis 

Uji Parsial (Uji t) 

Uji t digunakan untuk menguji apakah variabel 

Independen secara parsial berpengaruh signifikan 

terhadap variabel dependen. Pengujian 

menggunakan signifikansi level 0,05 (α = 5%). 

Dengan kriteria jika nilai sig. ≤ 0,05 maka dikatakan 

signifikan. Adapun hasil dari perhitungan yang 

didapat dengan menggunakan SPSS for Windows 

version 25 pada tabel sebagai berikut: 

Tabel 7 Hasil Analisis Uji t 

Variabel Sig. A t hitung t tabel 

X1 0,040 0,05 2,084 1,66088 

X2 0,003 0,05 3,052 1,66088 

X3 0,000 0,05 4,003 1,66088 

Sumber: data primer diolah, 2022 

Tabel 7 menunjukan menunjukan hal-hal 

sebagai berikut: 

a. H1 diduga promosi berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian 

Pada Probabilitas signifikan variabel promosi 

(X1) sebesar 0,040 < 0,05 dan hasil perhitung 

diperoleh angka sebesar 2,084 > 1,66088 yang 

berarti promosi berpengaruh signifikan 

terhadap variabel (Y) atau keputusan 

pembelian makanan cepat saji Rocket Chiken 

Pejagoan Kebumen.  

b. H2 diduga kualitas produk berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian 

Pada probabilitas signifikan variabel kualitas 

produk (X2) sebesar 0,003 < 0,05 dan hasil 

perhitungan diperoleh angka sebesar 3,052 > 

1,66088 yang berarti kualitas produk 

berpengaruh signifikan terhadap variabel (Y) 

atau keputusan pembelian makanan cepat saji 

Rocket Chiken Pejagoan Kebumen.  

c. H3 diduga kualitas pelayanan berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian 

Pada probabilitas signifikan variabel kualitas 

pelayanan (X3) sebesar 0,000 < 0,05 dan hasil 

perhitungan diperoleh sebesar 4,003 > 1,66088 

yang berarti kualitas pelayanan berpengaruh 

signifikan terhadap variabel (Y) atau 

keputusan pembelian makanan cepat saji 

Rocket Chiken Pejagoan Kebumen.   

Coefficientsa 

Model 

Unstandardize
d Coefficients 

Standar
dized 

Coeffici
ents t Sig. 

B 
Std. 
Error Beta   

1 (Constant) 2.925 1.675  1.747 .084 

X1 .247 .118 .212 2.084 .040 
X2 .217 .071 .290 3.052 .003 
X3 .441 .110 .355 4.003 .000 
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Uji Simultan (Uji f) 

Uji F dilakukan untuk melihat pengaruh variabel 

independen (bebas) secara bersama-sama 

berpengaruh terhadap variabel dependen (terikat). 

Uji signifikan simultan dapat dilakukan melalui 

pengamatan nilai signifikan F pada tingkat α yang 

digunakan (penelitian ini menggunakan tingkat α 

sebesar 5%). Adapun hasil dari perhitungan yang 

didapat dengan menggunakan SPSS for Windows 

version 25 pada tabel sebagai berikut: 

Tabel 8 Hasil Analisis Uji f 

ANOVAa 

Model 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Squar

e F Sig. 

1 Regression 242.076 3 80.692 36.184 .000b 

Residual 214.084 96 2.230   

Total 456.160 99    

a. Dependent Variable: Y 

b. Predictors: (Constant), X3, X2, X1 

Sumber: data primer diolah, 2022 

Berdasarkan tabel 8 diatas dapat diketahui 

bahwa nilai F hitung sebesar 36,184 dengan 

signifikan 0,000 < 0,05 dan lebih kecil dari a = 0,05 

dan F hitung sebesar 36,184 lebih besar dari F tabel 

sebesar 2,70, sehingga dapat disimpulkan bahwa 

secara bersama-sama promosi, kualitas produk, dan 

kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian makanan cepat saji Roket 

Chiken Pejagoan Kebumen. 

Koefisien Determinasi (R2) 

Nilai koefisien determinasi menunjukan 

besarnya persentase variasi dalam variabel dependen 

yang dijelaskan oleh variasi dalam variabel 

independen. Nilai R2 berada antara 0 dan 1, jika nilai 

R2 semakin mendekati 1 artinya semakin besar 

variasi dari variabel dependen yang dapat dijelaskan 

oleh variabel independen. Berdasarkan perhitungan 

uji koefisien determinasi hasil olah data 

menggunakan SPSS for Windows version 25, 

diperoleh hasil seperti pada tabel berikut ini: 

Tabel 9 Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Model Summaryb 

Model R R Square 

Adjusted 

R Square 

Std. Error of the 

Estimate 

 

1 .728a .531 .516 1.493 

a. Predictors: (Constant), X3, X2, X1 

b. Dependent Variable: Y 

Sumber: data primer diolah, 2022 

Berdasarkan tabel diatas menunjukan bahwa 

pada kolom Adjusted R Square diperoleh nilai 

sebesar 0,516 atau 51,6%. Hal ini berarti bahwa 

promosi, kualitas produk, dan kualitas pelayanan 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian sebesar 

51,6% dimana (100% - 51,6% = 48,4%). Sedangkan 

sisanya sebesar 48,4% keputusan pembelian 

dipengaruhi oleh variabel lainnya yang tidak diteliti 

dalam penelitian ini. 

Pembahasan 

Pengaruh Promosi terhadap Keputusan 

Pembelian 

Hasil analisis terbukti bahwa promosi 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian makanan cepat saji Rocket Chiken 

Pejagoan Kebumen karena nilai dari thitung < ttabel 

yaitu sebesar 2,084 < 1,66088, maka H1 diterima. 

Besarnya nilai signifikan promosi terhadap 

keputusan pembelian 0,040 > 0,05 yang artinya 

promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Berdasarkan hasil wawancara dengan 

konsumen Rocket Chiken Pejagoan, hal tersebut 

terjadi karena pada Rocket Chiken yang melakukan 

promosi dengan memberikan tawaran harga yang 

murah dan mengikuti trend makanan saat ini, 

promosi hanya dibutuhkan sedikit dan lebih 

dibutuhkan kualitas produk dan kualitas pelayanan, 

seperti pada konsumen Rocket Chiken Pejagoan 

Kebumen yang lebih membutuhkan kualitas produk 

dan kualitas pelayanan dalam berinteraksi secara 

langsung dengan konsumen. 

Pengaruh Kualitas produk terhadap keputusan 

pembelian 

Hasil penelitian terbukti bahwa kualitas produk 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian makanan 

cepat saji Rocket Chiken Pejagoan Kebumen karena 

nilai dari thitung > ttabel yaitu sebesar 3,052 > 

1,66088 sehingga H1 diterima. Besarnya nilai 

signifikan kualitas produk terhadap keputusan 

pembelian 0,003 < 0,05 yang artinya kualitas produk 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian makanan cepat saji Rocket Chiken 

Pejagoan Kebumen. Hal ini berarti semakin baik 

kualitas produk yang diberikan oleh Rocket Chiken 

maka akan meningkatkan terhadap keputusan 

pembelian konsumen Rocket Chiken Pejagoan 

Kebumen. 

Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap 

Keputusan Pembelian 

Berdasarkan hasil penelitian terbukti bahwa 

hipotesis dari kulitas pelayanan berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian makanan cepat saji 
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Rocket Chiken Pejagoan Kebumen karena nilai dari 

thitung > ttabel yaitu sebesar 4,003 > 1,66088 

sehingga H1 diterima. Besarnya nilai signifikan 

kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian 

0,000 < 0,05 yang artinya kemampuan berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen 

Rocket Chiken Pejagoan Kebumen. Hal ini berarti 

semakin baik kualitas pelayanan yang diberikan 

kepada konsumen maka akan meningkatkan 

keputusan pembelian konsumen Rocket Chiken 

Pejagoan Kebumen. 

Penutup 

Simpulan 

Berdasarkan hasil analisis data yang terkumpul 

dari kuisioner mengenai promosi, kualitas poduk, 

dan kualitas pelayanan terhadap keputusan 

pembelian makanan cepat saji Rocket Chiken 

Pejagoan Kebumen, dengan jumlah 100 responden 

maka diperolehkan hasil bahwa masing-masing 

variabel independen yaitu sebagai berikut: 

1. Hasil penelitian menunjukan bahwa ada 

pengaruh promosi terhadap keputusan 

pembelian makanan cepat saji Rocket Chiken 

Pejagoan Kebumen dengan nilai thitung < ttabel 

yaitu yaitu sebesar 2,084 < 1,66088 dengan 

signifikansinya sebesar 0,040 yang berarti 

promosi berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian konsumen pada Rocket 

Chiken Pejagoa Kebumen. Hal ini berarti 

menunjukan bahwa promosi meningkatkan 

keputusan pembelian konsumen Rocket Chiken 

Pejagoan Kebumen. 

2. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa ada 

pengaruh kualitas produk terhadap keputusan 

pembelian pada konsumen makanan cepat saji 

Rocket Chiken Pejagoan Kebumen dengan nilai 

thitung > ttabel sebesar 3.052 > 1,66088 dengan 

signifikansinya sebesar 0,003 yang berarti 

kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian pada komsumen makanan 

cepat saji Rocket Chiken Pejagoan Kebumen. 

Hal ini berarti menunjukan bahwa kualitas 

produk dapat meningkatkan keputusan 

pembelian konsumen terhadap makanan cepat 

saji Rocket Chiken Pejagoan Kebumen. 

3. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa ada 

pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan 

pembelian konsumen makanan cepat saji Rocket 

Chiken Pejagoan Kebumen dengan nilai thitung > 

ttabel sebesar 4.003 > 1,66088 dengan 

signifikansinya sebesar 0,000 yang berarti 

kualitas pelayanan berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian pada makanan 

konsumen makanan cepat saji Rocket Chiken 

Pejagoan Kebumen. Hal ini berarti menunjukan 

bahwa kualitas pelayanan dapat meningkatkan 

keputusan pembelian pada konsumen makanan 

cepat saji Rocket Chiken Pejagoan Kebumen. 

4. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa secara 

bersama-sama promosi, kualitas poduk, dan 

kualitas pelayanan berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian pada konsumen 

makanan cepat saji Rocket Chiken Pejagoan 

Kebumen, dengan nilai Fhitung > Ftabel yaitu 

36,184 > 2,70 dengan signifikansinya sebesar 

0,000 < 0,05 yang berarti promosi, kualitas 

produk, dan kualitas pelayanan berpengaruh 

secara bersama-sama terhadap keputusan 

pembelian makanan cepat saji Rocket Chiken 

Pejagoan Kebumen. Hal ini berarti menunjukan 

bahwa promosi, kulitas produk dan kualitas 

pelayanan berpengaruh secara bersama-sama 

akan meningkatkan keputusan pembelian pada 

konsumen makanan cepat saji Rocket Chiken 

Pejagoan Kebumen. 
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