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Abstract

This study was conducted to better understand the influence of product quality, price, and promotion on fresh fish purchasing
decisions at Berkah Sungut Group. This study used a quantitative approach with a causal associative design. Information for
this study was collected through the distribution of a questionnaire distributed to 40 respondents selected using an appropriate
sampling method, namely purposive sampling. The collected data were then analyzed using multiple linear regression, t-test,
F-test, and coefficient of determination (R?. The findings indicate that product quality, price, and promotion have a significant
influence on purchasing decisions. Product quality plays an important role in influencing consumer decisions with a value of
0.007, price 0.001, and promotion 0.000. Together, these three independent variables play a significant role in influencing
purchasing decisions with a significance value of 0.000. The novelty of this study lies in testing the influence of product quality,
price, and promotion simultaneously on fresh fish purchasing decisions in the context of a local fishery business, namely
Berkah Sungut Group.
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Abstrak

Penelitian ini dilakukan untuk lebih memahami pengaruh kualitas produk, harga, dan promosi terhadap keputusan pembelian
ikan segar di Berkah Sungut Grup. Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan desain asosiatif kausal.
Informasi untuk penelitian ini dikumpulkan melalui penyebaran sebuah kuesioner dibagikan kepada 40 responden yang dipilih
dengan menggunakan metode pengambilan sampel yang tepat yakni purposive sampling. Data yang dikumpulkan kemudian
dianalisis dengan memakai regresi linier berganda, uji t, uji F, dan koefisien determinasi (R?). Temuan tersebut menunjukkan
bahwa kualitas produk, harga, dan promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Kualitas produk
memainkan peran penting dalam memengaruhi keputusan konsumen yakni bernilai sebesar 0,007, harga sebesar 0,001, dan
promosi sebesar 0,000. Secara bersama-sama, ketiga variabel independen tersebut memainkan peran penting dalam
memengaruhi keputusan pembelian dengan nilai signifikansi sebesar 0,000. Kebaruan penelitian ini terletak pada penguijian
pengaruh kualitas produk, harga, dan promosi secara simultan terhadap keputusan pembelian ikan segar pada konteks usaha
perikanan lokal, yaitu Berkah Sungut Grup.

Kata Kunci: Pemasaran dan Periklanan, Kualitas Produk, Harga, Promosi, Keputusan Pembelian

PENDAHULUAN

Pertumbuhan dunia usaha modern yang kian kompetitif menuntut setiap pelaku bisnis untuk mampu
beradaptasi secara cepat terhadap perubahan perilaku dan preferensi konsumen. Kondisi ini juga berlaku pada
sektor perikanan, khususnya usaha penjualan ikan segar yang menghadapi peluang pasar yang semakin besar
seiring meningkatnya permintaan masyarakat. Secara global, Food and Agriculture Organization (FAO)
memperkirakan bahwa permintaan produk perikanan segar akan tumbuh dengan laju rata-rata per tahun
(Compound Annual Growth Rate/CAGR) sebesar 5,1% hingga tahun 2035, yang menunjukkan prospek pasar
yang sangat menjanjikan bagi pelaku usaha untuk memperluas jangkauan bisnisnya [1]. Sejalan dengan tren
tersebut, industri ikan segar di Indonesia juga menunjukkan perkembangan yang positif, ditandai dengan
meningkatnya tingkat konsumsi ikan masyarakat secara terus-menerus setiap tahun. Menurut informasi yang
disampaikan oleh Kementerian Kelautan dan Perikanan, konsumsi ikan nasional terus meningkat dari 54,56
kg/kapita/tahun pada tahun 2020 menjadi 55,16 kg/kapita/tahun pada tahun 2021, kemudian naik menjadi 57,27
kg/kapita/tahun pada tahun 2022, serta mencapai 57,91 kg/kapita/tahun dan 58,91 kg/kapita/tahun pada tahun
2023 dan 2024 [2]. Peningkatan konsumsi tersebut menunjukkan bahwa permintaan terhadap ikan segar terus
mengalami pertumbuhan yang signifikan dan memberikan kontribusi penting terhadap perekonomian nasional,
terutama dalam mendukung ketahanan pangan serta peningkatan kesejahteraan pelaku usaha di sektor
perikanan.
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Kabupaten Nganjuk, Jawa Timur, merupakan salah satu wilayah yang memiliki potensi besar untuk terus
mengembangkan sektor perikanannya. Sektor ini berperan penting dalam mendukung ketahanan pangan,
menyediakan sumber protein hewani, serta mendorong peningkatan ekonomi penduduk sekitar. Data dari Dinas
Statistik Kabupaten Nganjuk 2024 menunjukkan bahwa, hasil produksi ikan di daerah ini tergolong tinggi dengan
komoditas unggulan seperti gurami sebesar 1.182.160 kg, nila 230.936 kg, dan lele 119.275 kg per tahun. Meski
demikian, tingkat konsumsi ikan masyarakat Nganjuk masih di bawah rata-rata nasional, yaitu hanya sekitar 38,20
kilogram per kapita per tahun, sedangkan konsumsi nasional telah mencapai lebih dari 50 kilogram per kapita [3].
Meskipun produksi perikanan di Kabupaten Nganjuk terus meningkat setiap tahun, konsumsi ikan masyarakat
masih relatif terbatas. Situasi ini menyoroti ketidaksesuaian antara ketersediaan dan pemanfaatan hasil perikanan,
yang diduga dipengaruhi oleh terbatasnya variasi olahan ikan, kurang optimalnya promosi Gemarikan, serta
terbatasnya pasokan ikan segar berkualitas. Namun demikian, peningkatan produksi perikanan tersebut
menunjukkan bahwa Kabupaten Nganjuk memiliki potensi besar untuk mengembangkan sektor perikanan secara
lebih optimal.

Keputusan pembelian terjadi ketika konsumen sampai pada tahap benar-benar membeli suatu produk
setelah mempertimbangkan berbagai alternatif [4]. Definisi ini menunjukkan bahwa, keputusan pembelian adalah
kesimpulan yang diambil setelah konsumen mengevaluasi berbagai pilihan yang dilakukan dengan banyaknya
pilihan yang tersedia, yang pada akhirnya keputusan tersebut mencerminkan tingkat keyakinan konsumen untuk
memilih dan membeli produk atau layanan yang paling sesuai dengan kebutuhan dan keinginan mereka.
Pengambilan keputusan konsumen adalah proses yang dilalui konsumen saat mengidentifikasi suatu kebutuhan,
menjajaki berbagai solusi, membandingkan pilihan yang tersedia, dan pada akhimya membuat keputusan [5].
Dalam dunia pemasaran, cara konsumen memutuskan untuk membeli suatu produk sering kali dipengaruhi oleh
kualitas produk, harga, dan promosi yang dilakukan perusahaan. Pada produk ikan segar, kualitas yang baik
mampu meningkatkan pengalaman, kepercayaan, dan loyalitas konsumen. Harga yang sesuai dengan manfaat
yang diterima konsumen dapat menarik minat beli serta memperkuat daya saing usaha. Sementara itu, promosi
yang efektif berfungsi menyampaikan informasi produk, meningkatkan kesadaran pelanggan, dan membentuk
kesan positif terhadap produk-produk yang ditawarkan.

Kualitas produk mencerminkan seberapa baik suatu produk atau layanan dapat memenuhi kebutuhan dan
harapan konsumen [4]. Definisi ini menekankan pentingnya kualitas produk dalam membangun persepsi positif di
kalangan konsumen, meningkatkan kepuasan, dan mendorong terciptanya keputusan pembelian yang
berkelanjutan. Serupa dengan temuan dari penelitian-penelitian sebelumnya hasil yang menekankan pentingnya
kualitas produk dalam memengaruhi keputusan pembelian konsumen. [6]. Temuan ini menunjukkan bahwa baik
teori maupun bukti dari dunia nyata mengakui pentingnya kualitas dalam memengaruhi keputusan konsumen.
Konsumen cenderung memilih produk yang menawarkan manfaat yang berarti bagi mereka, oleh karena itu
produk harus dirancang dengan mempertimbangkan kebutuhan dan preferensi konsumen [7]. Temuan tersebut
menunjukkan bahwa kualitas produk semakin meningkat seiring dengan kualitas yang ditawarkan, semakin besar
kepercayaan konsumen terhadap produk tersebut, sehingga mendorong mereka untuk memilih dan membeli
produk tersebut karena dianggap mampu memenuhi kebutuhan serta memberikan kepuasan. Dengan demikian,
kualitas dapat disimpulkan sebagai faktor kunci yang secara langsung meningkatkan daya tarik suatu produk dan
membuatnya lebih diminati oleh konsumen. Selain kualitas produk, harga yang ditetapkan oleh penjual merupakan
faktor kunci lainnya yang memengaruhi keputusan pembelian konsumen.

Harga adalah jumlah yang dibayarkan konsumen sebagai imbalan atas nilai, manfaat, dan kepuasan yang
mereka peroleh dari suatu produk atau jasa [4]. Definisi ini menunjukkan bahwa harga merupakan salah satu
faktor utama yang penting yang memengaruhi keputusan pembelian konsumen, karena konsumen biasanya lebih
suka mempertimbangkan keseimbangan antara harga yang dibayarkan konsumen dan nilai yang mereka peroleh
dari produk tersebut atau layanan yang ditawarkan. Ini sejalan dengan penelitian terdahulu Keputusan pembelian
konsumen sering kali dipengaruhi oleh kualitas suatu produk. Berdasarkan temuan terdahulu menunjukkan bahwa
harga merupakan faktor penting yang sangat memengaruhi keputusan pembelian konsumen [8]. Temuan ini
memberikan bukti empiris bahwa persepsi harga memiliki peran strategis dalam menentukan pilihan konsumen.
Konsumen sering kali mengutamakan harga saat mencari suatu produk, sehingga harga yang ditawarkan menjadi
faktor penting dalam keputusan mereka untuk membeli atau menggunakan suatu layanan [9]. Hal ini menunjukkan
bahwa konsumen sangat mempertimbangkan keseimbangan yang wajar antara harga dan nilai yang mendorong
konsumen untuk melakukan pembelian ketika harga sesuai dengan daya beli mereka. Selain aspek harga,
promosi juga menjadi elemen yang berpengaruh besar dalam membentuk keputusan pembelian konsumen,
karena berperan dalam mengenalkan produk serta membangun keyakinan terhadap nilai dan keunggulannya.
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Iklan adalah cara untuk menunjukkan manfaat suatu produk dan mendorong orang untuk membelinya [4].
Definisi ini menekankan bahwa promosi memainkan peran penting dalam menarik perhatian konsumen,
menyampaikan informasi mengenai manfaat produk, serta memengaruhi minat dan keputusan konsumen untuk
membeli suatu produk. Sependapat dengan penelitian sebelumnya menunjukkan bahwa promosi memainkan
peran penting dalam membentuk keputusan pembelian konsumen [10]. Temuan ini menunjukkan bahwa
perkembangan teknologi telah memperluas efektivitas promosi dalam menjangkau konsumen secara lebih cepat
dan tepat sasaran. Melalui promosi yang dilakukan secara efektif, informasi mengenai keunggulan, manfaat, dan
nilai produk dapat tersampaikan dengan baik kepada konsumen sehingga mendorong minat untuk melakukan
pembelian. Kegiatan promosi diyakini dapat memengaruhi keputusan pembelian konsumen, dan jika dilakukan
secara konsisten dan lebih intensif, kegiatan tersebut dapat mendorong orang untuk membeli lebih banyak produk
[6]. Berdasarkan uraian tersebut, kualitas produk, harga, dan promosi menjadi faktor yang berperan penting dalam
menentukan kinerja bisnis yang berhasil dalam menghadapi persaingan pasar. Hal ini terlihat pada Berkah Sungut
Grup di Kabupaten Nganjuk yang terus berupaya menjaga kualitas ikan segar, menetapkan harga yang sesuai
dengan nilai produk, serta memanfaatkan teknologi digital sebagai media promosi untuk menarik minat dan
meningkatkan keputusan pembelian konsumen.

Pentingnya bagi pelaku usaha lokal seperti Berkah Sungut Grup untuk terus beradaptasi dan berinovasi
dalam menghadapi dinamika pasar yang semakin kompetitif, khususnya dalam sektor penjualan ikan segar. Dalam
konteks persaingan yang ketat, keberhasilan suatu usaha tidak hanya ditentukan oleh ketersediaan produk,
melainkan ditinjau berdasarkan kualitas produk, penetapan harga, serta strategi promosi dijalankan secara efektif.
Dari ulasan diatas, peneliti berminat melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Kualitas Produk, Harga, dan
Promosi Terhadap Keputusan Pembelian lkan Segar di Berkah Sungut Grup” guna mengetahui seberapa besar
pengaruh kualitas produk, harga, dan promosi terhadap keputusan pembelian ikan segar.

METODE

Penelitian ini mengkaji pendekatan kuantitatif yang berlandaskan pada paradigma positivisme, fokus saat
mengumpulkan data dalam bentuk angka serta menguiji hipotesis melalui analisis data dengan menggunakan
statistik. Metode penelitian kuantitatif merupakan suatu pendekatan untuk mempelajari sekelompok orang atau
sampel dengan menggunakan alat-alat penelitian yang telah disusun secara sistematis [11]. Penelitian ini
menggunakan desain asosiatif-kausal untuk memahami bagaimana variabel-variabel tersebut saling terkait dan
saling memengaruhi independen dan variabel dependen [11]. Model penelitian terdiri atas tiga variabel
independen, yaitu Kualitas Produk (X1), Harga (X2), dan Promosi (X3), serta satu variabel dependen, yaitu
Keputusan Pembelian (Y).

Penelitian ini mencakup semua konsumen yang membeli ikan segar di Berkah Sungut Grup. Populasi
sebagai keseluruhan objek atau subjek dengan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk keperluan
penelitian dan penarikan kesimpulan, sedangkan sampel merupakan bagian dari populasi keseluruhan beserta
karakteristiknya [11]. Penentuan jumlah sampel mengacu pada ketentuan Sugiyono yang menyatakan bahwa
ukuran sampel dapat ditetapkan sebesar 10 kali jumlah variabel penelitian, sehingga dengan empat variabel yang
diteliti diperoleh jumlah sampel sebanyak 40 responden [11].

Para responden dipilih dengan menggunakan pendekatan non-acak melalui pengambilan sampel secara
purposif yaitu pemilihan berdasarkan kriteria tertentu yang sesuai dengan tujuan penelitian. Data penelitian
dikumpulkan dengan menggunakan kuesioner sebagai alat utama dan menerapkan metode statistik seperti
penguijian hipotesis, analisis regresi, serta uji-t dan uji-F, penelitian ini mengkaji bagaimana kualitas produk, harga,
dan iklan memengaruhi keputusan pembelian ikan segar di Berkah Sungut Grup.

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
Hasil Penelitian
Karakteristik Responden

Gambaran profil responden berdasarkan aspek demografis, khususnya kelompok gender dan usia
konsumen yang melakukan pembelian lkan Segar di Berkah Sungut Grup, dari hasil penyebaran karakteristik
responden yang ditinjau dari jenis kelamin, diketahui bahwa konsumen lkan Segar di Berkah Sungut Grup
mencakup baik pria maupun wanita. Dari total responden yang diteliti sebagian besar responden adalah
perempuan, yaitu sebanyak 23 peserta (23%), sedangkan 17 responden (17%) adalah laki-laki. Hasil ini
menunjukkan bahwa konsumen perempuan lebih mendominasi dalam pembelian lkan Segar di Berkah Sungut
Grup dibandingkan dengan konsumen laki-laki. Kondisi ini menunjukkan bahwa perempuan memainkan peran
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yang lebih besar dalam kegiatan berbelanja kebutuhan pangan rumah tangga, khususnya produk ikan segar.
Selain itu, perempuan umumnya lebih terlibat saat memilih makanan yang akan dimakan keluarga, sehingga
cenderung lebih sering melakukan pembelian ikan segar dibandingkan laki-laki. Temuan ini menunjukkan bahwa
segmen konsumen perempuan merupakan kelompok pelanggan yang cukup potensial bagi Berkah Sungut Grup
dalam memasarkan produknya.

Dilihat dari aspek usia, diketahui bahwa terdapat 3 responden berusia 20 tahun (3%), 7 responden berusia
20-29 tahun (7%), 16 responden berusia 30-39 tahun (16%), 10 responden berusia 40-49 tahun (10%), dan 4
responden berusia di atas 50 tahun (4%). Temuan ini menunjukkan bahwa sebagian besar peserta dalam
penelitian ini berada dalam kelompok usia 30-39 tahun. Hal ini menggambarka konsumen lkan Segar di Berkah
Sungut Grup didominasi oleh individu yang berada pada usia dewasa produktif. Pada rentang usia tersebut,
konsumen umumnya memiliki tanggung jawab dalam memenuhi kebutuhan rumah tangga, termasuk dalam
menentukan dan melakukan pembelian bahan pangan seperti ikan segar. Oleh karena itu, kelompok usia 30-39
tahun menjadi segmen konsumen yang paling dominan dalam penelitian ini.

Uji Normalitas

Uji normalitas berfungsi untuk memeriksa apakah data dalam model regresi, termasuk variabel independen
dan dependen, berdistribusi normal. Dalam penelitian ini, uji tersebut dilakukan dengan menggunakan grafik
Normal Probability Plot (P-P Plot) [12].

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Y

Expected Cum Prob

00 02 04 06 08 10

Observed Cum Prob

Gambar 1. Hasil Uji Normalitas Probability Plot
Sumber: Data Diolah SPSS 25, 2026

Berdasarkan hasil tes pada grafik Normal P-P Plot, terlihat bahwa sebagian besar titik-titik sisa tersebar di
sepanjang diagonal dan cenderung mengikuti arah garis tersebut dari bagian bawah hingga bagian atas grafik.
Kondisi ini menunjukkan bahwa distribusi residual cenderung mendekati sebaran normal, ini merupakan
persyaratan penting dalam analisis regresi linier. Meskipun beberapa titik sedikit menyimpang dari garis diagonal,
penyimpangan tersebut masih berada dalam rentang yang dapat diterima dan tidak menunjukkan pola yang jelas
yang mengindikasikan adanya pelanggaran terhadap asumsi normalitas. Secara keseluruhan, penyebaran titik-titik
di sepanjang garis diagonal menunjukkan bahwa residu-residu tersebut berdistribusi normal, sehingga
menegaskan bahwa asumsi normalitas terpenuhi.

Uji Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas digunakan untuk memeriksa apakah varians residu dalam suatu model regresi
berbeda-beda antar pengamatan. Model regresi yang baik seharusnya tidak menunjukkan tanda-tanda
heteroskedastisitas dan memiliki varians residu yang konstan (homoskedastisitas) [13].
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Scatterplot
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Gambar 2. Hasil Uji Uji Heteroskedastisitas
Sumber: Data Diolah SPSS 25, 2026

Berdasarkan hasil pengujian menggunakan scatterplot SPSS versi 25, terlihat bahwa titik-titik residu
tersebar secara acak di atas dan di bawah nol pada sumbu Y, tanpa pola yang jelas terlihat. Titik-titik itu tersebar
secara merata pada berbagai nilai prediksi tanpa menunjukkan pola yang sistematis, seperti pola bergelombang,
mengerucut (menyempit), atau menyebar semakin lebar. Kondisi ini menunjukkan bahwa penyebaran residu tetap
stabil di seluruh nilai prediksi relatif konstan, Sehingga mampu mencegah ketidaksamaan varians yang dapat
menyebabkan masalah heteroskedastisitas dalam model regresi. Dengan kata lain, kesalahan prediksi yang
dihasilkan model memiliki tingkat penyebaran yang stabil pada seluruh rentang data penelitian. Oleh karena itu,
berdasarkan pola penyebaran titik pada grafik scatterplot yang bersifat acak karena tidak terlihat pola yang jelas,
dapat disimpulkan bahwa model regresi tersebut tidak mengalami heteroskedastisitas dan memenuhi asumsi
homoskedastisitas. Oleh karena itu, model tersebut sesuai untuk digunakan dalam analisis dan dilanjutkan pada
tahap penguijian dan analisis berikutnya.

Tabel 1. Hasil Uji Coefficients
Coefficients®

Unstandardized Standardized Colliniearity Statistics
Coefficients Coefficients ,
Model t Sig.
B Std. Beta Tolerance VIF
Error
1 (Constant) 3,360 2,045 1,643 0,109
Kualitas 0,246 0,085 0,210 2,877 0,007 0,460 2,174
Produk
Harga 0,330 0,092 0,340 3,583 0,001 0,273 3,665
Promosi 0,638 0,105 0,499 6,099 0,000 0,368 2,718

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: Data Diolah SPSS 25, 2026

Uji Multikolinieritas

Uji multikolinearitas membantu mengidentifikasi apakah variabel-variabel independen dalam model regresi
terlalu erat kaitannya satu sama lain. Hal ini penting karena korelasi yang kuat di antara variabel-variabel dapat
memengaruhi keakuratan hasil regresi. [12]. Berdasarkan hasil uji multikolinearitas menggunakan SPSS versi 25,
analisis tersebut mengukur nilai toleransi dan Faktor Inflasi Varians (VIF) untuk setiap variabel independen.
Kualitas produk menghasilkan nilai toleransi sebesar 0,460 dan VIF sebesar 2,174. Harga menunjukkan nilai
toleransi sebesar 0,273 dengan VIF sebesar 3,665, sedangkan iklan mencatat nilai toleransi sebesar 0,368 dan
VIF sebesar 2,718. Karena semua variabel memiliki nilai toleransi di atas 0,10 dan nilai VIF dalam kisaran yang
dapat diterima, hasil ini menunjukkan bahwa tidak ada masalah multikolinearitas di antara variabel-variabel
independen, sesuai dengan kriteria pengujian multikolinearitas yang umum digunakan.
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Nilai tolerance tersebut berada di atas ambang batas minimum, setiap variabel independen masih dapat
dianggap sesuai untuk menjelaskan variabel dependen tanpa mengalami korelasi yang terlalu tinggi dengan
variabel independen lainnya. Selain itu, nilai VIF yang relatif rendah mengindikasikan bahwa tidak terdapat
penggandaan informasi atau tingkat hubungan linear yang tinggi antarvariabel bebas dalam rancangan model
penelitian. Hasil penelitian menunjukkan bahwa model regresi tidak terpengaruh oleh multikolinearitas, sehingga
semua variabel independen dapat dianalisis secara bersamaan untuk menjelaskan pengaruhnya terhadap variabel
dependen secara akurat dan dapat dipercaya.

Uji Regresi Linear Berganda

Regresi linier berganda digunakan untuk memahami bagaimana dua atau lebih variabel independen
memengaruhi suatu variabel dependen. Metode ini membantu mengidentifikasi kekuatan dan arah pengaruh
masing-masing variabel, baik secara terpisah maupun ketika dipertimbangkan secara bersama-sama [11].
Berdasarkan hasil analisis regresi linear berganda, diperoleh persamaan regresi sebagai berikut:

Y = 3,360 + 0,246X + 0,330X; + 0,638X5 + e

Analisis regresi linier berganda menghasilkan nilai konstanta sebesar 3,360. Hal ini berarti bahwa tingkat
keputusan pembelian diperkirakan tetap berada pada angka 3,360 meskipun kualitas produk, harga, dan promosi
dipertahankan konstan atau diasumsikan tidak memiliki pengaruh. Hal ini mengindikasikan bahwa keputusan
pembelian konsumen mungkin juga dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang tidak dimasukkan dalam penelitian ini.
Selain itu, variabel kualitas produk menunjukkan koefisien regresi sebesar 0,246. Hasil penelitian menunjukkan
bahwa untuk setiap peningkatan satu unit dalam kualitas produk, keputusan pembelian meningkat sebesar 0,246
unit, sementara pengaruh variabel-variabel lain tetap tidak berubah. Demikian pula, variabel harga menunjukkan
koefisien sebesar 0,330, yang berarti bahwa kenaikan harga sebesar satu unit dikaitkan dengan peningkatan
keputusan pembelian sebesar 0,330 unit ketika variabel-variabel lainnya dijaga tetap konstan. Sementara itu,
variabel Promosi memiliki koefisien regresi terbesar, yaitu sebesar 0,638. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
setiap peningkatan sebesar satu unit dalam promosi berkorelasi dengan kenaikan sebesar 0,638 unit dalam
keputusan pembelian, dengan asumsi variabel-variabel lainnya tetap konstan. Di antara variabel-variabel yang
diteliti, promosi tampaknya memiliki dampak terbesar terhadap keputusan pembelian konsumen. Adapun error
term (€) dalam model regresi menggambarkan adanya pengaruh dari faktor-faktor lain di luar variabel Faktor-faktor
lain yang mungkin berperan dalam membentuk keputusan pembelian, namun tidak diteliti dalam penelitian ini.

Uji Parsial (Uji t)

Uji-t membantu mengidentifikasi apakah setiap variabel bebas secara independen berkontribusi terhadap
perubahan pada variabel terikat [14]. Berdasarkan hasil uji parsial (uji t) yang Penelitian ini dilakukan untuk
memahami bagaimana setiap variabel independen memengaruhi variabel dependen, penelitian menunjukkan
bahwa semua variabel yang dimasukkan dalam penelitian ini memainkan peran penting dalam membentuk
keputusan pembelian.. Variabel Kualitas Produk memperoleh nilai signifikansi sebesar 0,007, yang lebih kecil dari
tingkat signifikansi yang ditetapkan sebesar 0,05. Hasil tersebut menegaskan bahwa kualitas produk memiliki
peranan peting dalam memengaruhi keputusan pembelian, sehingga semakin baik kualitas produk yang
ditawarkan, semakin besar kecenderungan konsumen untuk melakukan pembelian. Selanjutnya, Nilai signifikansi
untuk variabel harga adalah 0,001, yang lebih kecil dari 0,05. Hasil ini menunjukkan bahwa harga memainkan
peran yang signifikan dalam memengaruhi keputusan pembelian konsumen. Hal ini menunjukkan bahwa
bagaimana perbandingan harga dengan manfaat, kualitas, dan kemampuan konsumen untuk membeli produk
menjadi aspek-aspek penting yang dipertimbangkan konsumen sebelum melakukan pembelian. Selanjutnya,
variabel Promosi memperoleh nilai signifikansi sebesar 0,000, yang merupakan nilai paling kecil di antara variabel
lainnya dan berada di bawah batas signifikansi 0,05.

Hasil ini mengindikasikan bahwa promosi memiliki dampak yang signifikan terhadap keputusan pembelian,
yang berarti bahwa konsumen cenderung lebih mau membeli jika upaya promosi dilakukan secara efektif. Temuan
tersebut menunjukkan bahwa kualitas produk, harga, dan promosi semuanya memberikan kontribusi positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini mengindikasikan bahwa faktor-faktor tersebut memainkan peran
penting dalam membentuk pilihan dan perilaku pembelian konsumen.

Uji Simultan (Uji F)

Uji-F membantu mengevaluasi bagaimana variabel-variabel independen, bila dipertimbangkan secara
bersama-sama, memengaruhi variabel dependen [14].
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Tabel 2. Hasil Uji Anova

ANOVA:
Model Sum of Df Mean Square F Sig.
Squares
1 Regression 1299,555 3 433,185 123,552 .000p
Residual 126,220 36 3,506
Total 1425,775 39

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
b. Predictors: (Constant), Kualitas Produk, Harga, Promosi

Sumber: Data Diolah SPSS 25, 2026

Hasil uji F simultan, sebagaimana ditunjukkan dalam tabel ANOVA, menunjukkan nilai F sebesar 123,552,
yang lebih besar daripada nilai kritis 2,87. Selain itu, nilai signifikansi sebesar 0,000 jauh di bawah ambang batas
yang diterima sebesar 0,05. Hasil penelitian menunjukkan bahwa hipotesis nol (H,) tidak dapat didukung,
sedangkan hipotesis alternatif (H,) diterima. Hal ini berarti bahwa model regresi secara efektif menjelaskan
hubungan antara variabel-variabel independen dan variabel dependen. Temuan tersebut juga menunjukkan bahwa
kualitas produk, harga, dan promosi secara bersama-sama memengaruhi keputusan pembelian konsumen secara
signifikan. Hal ini berarti bahwa perubahan dalam kualitas produk, harga, dan promosi secara bersama-sama
dapat memengaruhi keputusan pembelian konsumen. Hasil penelitian tersebut menunjukkan bahwa keputusan
pembelian tidak ditentukan oleh satu faktor saja, melainkan oleh kombinasi unsur-unsur pemasaran yang saling
berinteraksi untuk memengaruhi perilaku konsumen. Konsumen cenderung lebih bersedia melakukan pembelian
jika produknya berkualitas lebih tinggi, harganya dianggap wajar, dan upaya promosi dilakukan secara efektif.
Temuan-temuan ini menunjukkan bahwa kualitas produk, harga, dan promosi memainkan peran penting dalam
mendorong keputusan pembelian. Oleh karena itu, perusahaan perlu mengelola dan mengoptimalkan faktor-faktor
tersebut dengan cermat guna mendukung pencapaian tujuan pemasaran mereka.

Koefisien Determinasi (R?)

Koefisien determinasi (R%) membantu menunjukkan seberapa besar variasi pada variabel terikat yang dapat
dijelaskan oleh variabel-variabel bebas. Semakin tinggi nilai R?, semakin baik kemampuan variabel-variabel bebas
dalam menjelaskan perubahan pada variabel terikat [13]. Hasil Ringkasan Model menunjukkan nilai R? yang telah
disesuaikan sebesar 0,904, yang mengindikasikan bahwa model regresi tersebut mampu menjelaskan keputusan
pembelian dengan tingkat yang sangat tinggi. Dengan kata lain, kualitas produk, harga, dan promosi secara
bersama-sama mampu menjelaskan 90,4% dari variasi yang diamati dalam keputusan pembelian konsumen. Hasil
penelitian menunjukkan bahwa ketiga variabel independen yang diteliti dalam studi ini memainkan peran penting
dalam membentuk keputusan pembelian konsumen.

Pada dasamya, konsumen cenderung lebih mudah mengambil keputusan pembelian jika mereka
menganggap produk tersebut berkualitas tinggi, harganya wajar, dan upaya promosinya efektif. Sementara itu,
sisa 9,6% tersebut mungkin disebabkan oleh faktor-faktor yang tidak diteliti dalam studi ini, termasuk kualitas
layanan, lokasi usaha, reputasi merek, kepuasan pelanggan, kepercayaan konsumen, pengaruh sosial, serta
unsur-unsur lain yang dapat memengaruhi keputusan pembelian. Temuan-temuan ini menunjukkan bahwa model
regresi tersebut sangat efektif dalam memprediksi keputusan pembelian, karena sebagian besar variasi dalam
perilaku pembelian konsumen dapat dijelaskan oleh kualitas produk, harga, dan promosi.

PEMBAHASAN
Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian

Hasil penelitian menunjukkan bahwa kualitas produk memainkan peran penting dalam memengaruhi
keputusan konsumen untuk membeli ikan segar di Berkah Sungut Group. Kesimpulan ini didukung oleh hasil uji-t,
yang menunjukkan nilai t sebesar 2,877, lebih tinggi dari nilai kritis 2,028, serta tingkat signifikansi sebesar 0,007,
yang jauh di bawah 0,05. Oleh karena itu, hipotesis bahwa kualitas produk memengaruhi keputusan pembelian
dapat diterima. Hasil ini sejalan dengan penelitian sebelumnya, yang juga menemukan bahwa kualitas produk
yang lebih baik secara positif dan signifikan mendorong konsumen untuk mengambil keputusan pembelian [15].

329



Simposium Manajemen dan Bisnis V

_ @€
Program Studi Manajemen - FEB UNP Kediri &SIMAN IS
——~—

E-ISSN: 2962-2050, Vol. 5, Juli 2026

Konsumen cenderung lebih memilih membeli ikan segar jika mereka menganggap ikan tersebut lebih segar, lebih
bersih, memiliki kualitas yang lebih konsisten, dan dalam kondisi baik.

Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian

Hasil penelitian menunjukkan bahwa harga memainkan peran yang signifikan dalam keputusan konsumen
untuk membeli ikan segar di Berkah Sungut Group. Uji-t menghasilkan nilai 3,583, yang lebih tinggi dari nilai kritis
2,028, sedangkan tingkat signifikansi sebesar 0,001 jauh di bawah 0,05. Temuan ini menegaskan bahwa harga
merupakan faktor penting yang memengaruhi keputusan pembelian. Penelitian sebelumnya telah menunjukkan
bahwa harga memainkan peran penting dalam membentuk keputusan pembelian konsumen [16]. Konsumen
cenderung lebih mau membeli jika mereka merasa bahwa harga tersebut secara adil mencerminkan kualitas ikan
dan masih sesuai dengan kemampuan belanja mereka.

Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian

Hasil penelitan menunjukkan bahwa upaya promosi memainkan peran penting dalam memengaruhi
keputusan konsumen untuk membeli ikan segar di Berkah Sungut Group. Uji-t menghasilkan nilai 6,099, yang
lebih tinggi daripada nilai kritis 2,028, sedangkan tingkat signifikansi sebesar 0,000 jauh di bawah 0,05. Temuan ini
menegaskan bahwa kegiatan promosi memiliki dampak yang signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil-hasil
ini sejalan dengan penelitian sebelumnya, yang menunjukkan bahwa iklan digital memainkan peran penting dalam
membentuk keputusan pembelian konsumen [17]. Konsumen cenderung menunjukkan niat beli yang lebih kuat
ketika upaya promosi dilakukan secara efektif, misalnya melalui konten media sosial yang menarik, informasi
produk yang jelas, dan penawaran promosi yang memikat.

Pengaruh Kualitas Produk, Harga, dan Promosi terhadap Kepuasan Pembelian

Temuan penelitian menunjukkan bahwa kualitas produk, harga, dan promosi saling bersinergi untuk secara
signifikan memengaruhi keputusan konsumen dalam membeli ikan segar di Berkah Sungut Group. Hasil uji-F
mendukung kesimpulan ini, dengan nilai F sebesar 123,552 lebih tinggi dari nilai kritis 2,87 serta tingkat
signifikansi 0,000, yang jauh di bawah 0,05. Oleh karena itu, hipotesis bahwa kualitas produk, harga, dan promosi
secara bersama-sama memengaruhi keputusan pembelian dapat diterima. Penelitian ini menunjukkan bahwa
keputusan pembelian konsumen terkait ikan segar di Berkah Sungut Group dipengaruhi oleh kombinasi berbagai
faktor, termasuk kualitas produk, penetapan harga, dan kegiatan promosi. Ketiga variabel tersebut saling terkait
dan secara bersama-sama memengaruhi keputusan konsumen untuk melakukan pembelian. Kualitas ikan yang
baik, harga yang wajar dan sesuai dengan nilai produk, serta promosi yang menarik dan informatif dapat
meningkatkan minat konsumen untuk membeli.

KESIMPULAN

Penelitian ini bertujuan untuk memahami bagaimana kualitas produk, harga, dan promosi memengaruhi
keputusan konsumen dalam membeli ikan segar di Berkah Sungut Grup. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
masing-masing dari ketiga variabel tersebut, serta efek gabungannya, secara positif dan signifikan memengaruhi
keputusan pembelian. Kualitas produk yang tercermin dari kesegaran, kebersihan, tekstur, serta mutu ikan
merupakan salah satu faktor utama yang dipertimbangkan konsumen saat memutuskan untuk melakukan
pembelian. Selain itu, harga yang mencerminkan kualitas produk serta mampu bersaing di pasaran turut
mendorong konsumen untuk memilih produk yang ditawarkan. Kegiatan pemasaran yang dilakukan melalui media
sosial dan saluran komunikasi langsung, maupun berbagai program penawaran juga terbukti efektif dalam
meningkatkan minat dan ketertarikan konsumen terhadap produk ikan segar. Temuan tersebut menunjukkan
bahwa keputusan pembelian konsumen dipengaruhi oleh berbagai faktor pemasaran yang saling berinteraksi dan
saling memperkuat satu sama lain.

Dari sisi teoretis, penelitian ini memberikan dukungan terhadap teori pemasaran yang menjelaskan bahwa
kualitas produk, harga, dan promosi merupakan faktor penting dalam membentuk keputusan pembelian
konsumen. Temuan ini juga mendukung penelitian-penelitian sebelumnya yang menemukan adanya pengaruh
ketiga variabel tersebut terhadap keputusan pembelian. Dari sisi praktis, temuan penelitian dapat dijadikan
sebagai dasar bagi Berkah Sungut Grup dalam membuat perencanaan strategi pemasaran yang lebih efektif
seperti mempertahankan kualitas dan kesegaran ikan, menentukan harga sesuai dengan nilai yang dimiliki oleh
suatu produk, serta meningkatkan intensitas promosi melalui berbagai media yang mudah dijangkau konsumen.
Selain itu, penelitian berikutnya Penelitian selanjutnya diharapkan dapat mengkaiji faktor-faktor lain seperti kualitas
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layanan, citra merek, lokasi usaha, kepuasan pelanggan, dan loyalitas pelanggan guna memahami dengan lebih
baik apa saja yang memengaruhi keputusan pembelian konsumen.
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