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Abstrak: Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis secara empiris faktor-faktor yang
memengaruhi keputusan pembelian ROTT'O pada generasi Z yang dirumuskan melalui
pengaruh dari variabel-variabel kualitas produk, inovasi produk dan promosi secara parsial
dan simultan terhadap keputusan pembelian Roti O, serta melihat variabel manakah
determinan paling dominan. Metode analisis pada penelitian ini menggunakan data primer
kuantitatif. Tahap uji yang dilakukan adalah: uji validitas, uji reliabilitas, uji normalitas, uji
multikolinearitas, uji heteroskedastisitas, uji regresi linier berganda, uji t, uji F, dan uji
koefisien determinasi menggunakan alat bantu SPSS. Data penelitian diperoleh
menggunakan instrumen kuesioner dan data valid yang berhasil dikumpulkan adalah 125
responden. Metode pengambilan sampel dalam penelitian ini adalah non probability sampling
dengan menggunakan teknik purposive sampling. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa
variabel kualitas produk, inovasi produk, dan promosi secara parsial maupun simultan
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Promosi menjadi faktor
yang paling dominan dalam memengaruhi keputusan pembelian.

Kata kunci: Kualitas Produk, Inovasi Produk, Promosi, Keputusan Pembelian

Abstract: This study aims to empirically analyze the factors influencing the purchasing
decisions of ROTI'O among Generation Z, formulated through the partial and
simultaneous effects of product quality, product innovation, and promotion variables on
purchasing decisions, as well as to identify the most dominant determinant variable. The
analytical method used in this study employs quantitative primary data. The testing stages
conducted include validity testing, reliability testing, normality testing, multicollinearity
testing, heteroscedasticity testing, multiple linear regression analysis, t-test, F-test, and
coefficient of determination test using SPSS software. The research data were collected
using a questionnaire instrument, and 125 valid respondents were successfully obtained.
The sampling method used in this study was non-probability sampling with a purposive
sampling technique. The results of this study indicate that product quality, product
innovation, and promotion variables partially and simultaneously have a positive and
significant effect on purchasing decisions. Promotion was found to be the most dominant
factor influencing purchasing decisions.

Keywords: Product Quality, Product Innovation, Promotion, Purchasing Decision

PENDAHULUAN
Industri kuliner di Indonesia terus berkembang seiring perubahan gaya hidup modern dan
meningkatnya daya beli, sehingga mendorong pelaku usaha untuk terus berinovasi. Konsumen
kini semakin selektif dalam memilih produk makanan dengan mempertimbangkan kualitas, rasa,
dan keunikan. Roti’O dikenal dengan aroma kopi khas dan tekstur lembut yang menjadi daya tarik
tersendiri, namun tetap harus bersaing di industri bakery yang ketat. Oleh karena itu, perusahaan
perlu menjaga kualitas, melakukan inovasi, dan menerapkan strategi promosi yang efektif agar
tetap diminati konsumen.

Kualitas produk menjadi faktor penting yang memengaruhi keputusan pembelian konsumen.
Studi yang dilakukan oleh (Trisnawati & Subijanto, 2023) menyatakan bahwa kualitas produk
adalah kemampuan produk dalam memenuhi harapan konsumen, sehingga dapat memberikan
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kepuasan dan mendorong pembelian ulang. Dalam konteks Roti’O, kualitas roti yang lembut, rasa
kopi yang khas, dan penyajian yang hangat menjadi daya tarik utama bagi konsumen.

Selain kualitas produk, inovasi produk juga memiliki peran penting dalam memengaruhi
keputusan pembelian. Inovasi menunjukkan kemampuan perusahaan dalam beradaptasi terhadap
perubahan selera konsumen dan perkembangan pasar. Menurut (Yuliyani & Narimawati, 2025),
inovasi produk merupakan salah satu strategi untuk menciptakan nilai tambah yang dapat
membedakan produk dari pesaing. Hal ini sejalan dengan pendapat (Hasanah et al., 2025) yang
menyatakan bahwa inovasi dapat meningkatkan daya tarik produk dan memperkuat posisi merek
di pasar. Dalam konteks industri kuliner, inovasi seperti pengembangan varian rasa, desain
kemasan, dan peningkatan kualitas penyajian menjadi faktor yang dapat meningkatkan minat beli
konsumen. Penelitian (Ardiansyah et al., 2025) juga menunjukkan bahwa inovasi produk
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian karena mampu meningkatkan kepuasan dan
pengalaman konsumen.

Menurut (Tjiptono, 2019) promosi adalah komponen dari bauran pemasaran yang berfokus
pada upaya menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan kembali pelanggan akan merek dan
barang dagangan perusahaan. Bentuk persuasif secara langsung menggunakan berbagai intensif
yang diatur untuk mendorong pelanggan segera untuk membeli barang dagangan perusahaan,
sehingga meningkatkan jumlah total yang dibeli pelanggan. Sementara itu, (Zahra & Ramdani,
2025) menjelaskan bahwa promosi yang efektif dapat meningkatkan awareness dan minat beli
konsumen terhadap suatu produk. Dalam era digital saat ini, promosi melalui media sosial
menjadi sangat penting karena mampu menjangkau konsumen secara luas dan cepat. Penelitian
(Ikaningtyas et al., 2025) menunjukkan bahwa promosi digital memiliki pengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian konsumen.

Keterkaitan antara kualitas produk, inovasi produk, dan promosi bersifat saling mendukung
dalam memengaruhi keputusan pembelian. Kualitas produk yang baik membangun kepercayaan
konsumen, inovasi menjaga daya tarik agar konsumen tetap tertarik, sedangkan promosi berperan
dalam memperkuat komunikasi pemasaran. Hal ini sejalan dengan teori (Diven & Khoiri, 2023)
bahwa keputusan pembelian dipengaruhi oleh kombinasi antara kualitas produk, iklan dan
persepsi konsumen. Oleh karena itu, ketiga variabel ini memiliki keterkaitan yang kuat dalam
membentuk keputusan pembelian.

Tabel 1. Perbandingan Jumlah Pengikut Instagram

Jenis Roti Jumlah Pengikut
Roti O 279.000 pengikut
Roti Boy 54.000 pengikut
Baker Old 90.100 pengikut

Berdasarkan data pada tabel 1 mengenai aktivitas Instagram di Indonesia tahun 2025, Roti’O
menempati posisi teratas dengan jumlah pengikut mencapai 279.000 followers, disusul oleh Roti
Boy dengan 54.000 followers, dan Baker Old sebanyak 90.100 followers. Data tersebut
mengindikasikan bahwa Roti’O merupakan salah satu pelopor roti bun dengan topping kopi yang
dikenal memiliki aroma khas tersendiri.

Seiring berkembangnya industri roti di Indonesia, persaingan pasar menjadi semakin ketat
sehingga perusahaan dituntut memiliki strategi pemasaran yang efektif untuk meningkatkan minat
beli konsumen dan mempertahankan posisi di pasar. Perusahaan juga perlu terus berinovasi agar
mampu membedakan produknya dari para pesaing dan tetap bertahan dalam persaingan,

68



Analisis Empiris Faktor .... (Komsi Koranti)

mengingat banyaknya merek seperti Holland Bakery, Roti Boy, Roti’O, Papabunz, Roti Kepo, dan
BreadTalk yang menawarkan produk serupa, sehingga setiap perusahaan berupaya untuk unggul
dalam pangsa pasar sebagaimana terlihat pada tabel 2.

Tabel 2. Top Brand Award Kategori Coffe Bun 2022 — 2024

Jenis Roti 2022 2023 2024
Roti O 50,5% 54,1% 55,50%
Roti Boy 27,3% 30,9% 30,70%
Papabunz 15,2% 8,1% 8,20%
Roti Kepo 6,6% 6,9% 5,10%

Tabel 2 menunjukkan bahwa Roti’O mendominasi pangsa pasar Coffee Bun pada periode
2022-2024 dan secara konsisten berada di posisi pertama dibandingkan Roti Boy, Papabunz, dan
Roti Kepo. Pada tahun 2024, Roti’O tetap unggul dengan pangsa pasar sebesar 55,50%, diikuti
Roti Boy 30,70%, Papabunz 8,20%, dan Roti Kepo 5,10% yang mengalami penurunan akibat
perubahan minat konsumen dan meningkatnya persaingan pasar. Salah satu produk roti yang saat
ini banyak diminati adalah Roti’O. Pada tahun 2021, Roti’O telah memiliki sekitar 480 cabang di
Indonesia, dan hingga tahun 2025 jumlahnya meningkat menjadi sekitar 800 cabang. Roti’O juga
berhasil meraih posisi teratas dalam Top Brand Award 2022-2024 pada kategori Coffee Bun.
Keberhasilan ini didukung oleh harga yang terjangkau serta ciri khas roti beraroma kopi yang
melekat di ingatan konsumen. Faktor harga yang ekonomis menjadi pertimbangan penting bagi
konsumen karena dianggap sesuai dengan nilai yang diperoleh.

Kualitas produk merupakan faktor penting yang memengaruhi keputusan pembelian
konsumen. Menurut (Kotler, P., & Keller, 2016), kualitas produk adalah kemampuan produk
dalam memenuhi kebutuhan dan harapan konsumen melalui kinerja, daya tahan, keandalan, dan
kemudahan penggunaan. Persepsi kualitas yang baik akan meningkatkan kepuasan dan
kepercayaan konsumen sehingga mendorong keputusan pembelian. Sejalan dengan itu, (Dharma
et al., 2025) menyatakan bahwa kualitas produk yang unggul menjadi pertimbangan utama karena
mencerminkan nilai yang diperoleh konsumen sesuai dengan harga yang dibayarkan.

Inovasi produk merupakan strategi perusahaan untuk melakukan pembaruan atau
pengembangan produk guna meningkatkan daya saing dan memenuhi kebutuhan pasar. Menurut
(Yuliyani & Narimawati, 2025), inovasi produk mencakup pengembangan desain, fitur, dan fungsi
agar lebih sesuai dengan preferensi konsumen. Produk yang inovatif memiliki nilai tambah dan
keunikan yang dapat menarik minat konsumen. Sejalan dengan itu, (Nafisca et al., 2025)
menyatakan bahwa inovasi produk berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian karena
konsumen cenderung memilih produk yang menawarkan kebaruan dan manfaat lebih
dibandingkan produk sejenis.

Promosi merupakan bagian dari komunikasi pemasaran yang bertujuan untuk menyampaikan
informasi serta memengaruhi sikap konsumen terhadap produk. Menurut (Oktaria et al., 2024),
promosi memiliki peran dalam membangun kesadaran, minat, dan keinginan konsumen untuk
melakukan pembelian. Promosi yang dilakukan secara efektif, baik melalui media digital maupun
konvensional, dapat memperkuat persepsi positif terhadap produk. Selain itu, penelitian (Manik
& Sari, 2026) juga menunjukkan bahwa promosi yang tepat sasaran dan intensif mampu
meningkatkan keputusan pembelian karena konsumen mendapatkan informasi yang jelas dan
terdorong untuk mencoba produk yang ditawarkan.

Penelitian sebelumnya oleh (Sudarsono et al., 2020) menunjukkan bahwa kualitas produk
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk. Sementara itu,
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penelitian (Tanuwijaya et al., 2022) pada produk minuman kekinian menemukan bahwa inovasi
produk dan promosi sama-sama berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, dengan
inovasi produk memiliki pengaruh yang lebih besar dibandingkan promosi, sehingga menunjukkan
bahwa kreativitas dan pembaruan produk menjadi faktor utama dalam menarik minat konsumen.

Berdasarkan uraian di atas, dapat disimpulkan bahwa kualitas produk, inovasi produk, dan
promosi merupakan faktor penting yang memengaruhi keputusan pembelian konsumen pada
produk Roti’O. Kualitas produk diproksikan melalui persepsi konsumen terhadap rasa, tekstur,
dan konsistensi produk, inovasi produk diproksikan melalui pengembangan varian rasa dan
pembaruan produk, sedangkan promosi diproksikan melalui aktivitas komunikasi pemasaran yang
dilakukan perusahaan baik secara digital maupun konvensional. Oleh karena itu, tujuan penelitian
ini adalah untuk menganalisis pengaruh kualitas produk, inovasi produk, dan promosi terhadap
keputusan pembelian konsumen pada Roti’O secara parsial dan simultan, serta menganalisis
variabel manakah determinan paling dominan.

METODE

Subjek penelitian adalah pihak yang memiliki keterkaitan dengan penelitian dan menjadi sumber
informasi untuk memperoleh data yang dibutuhkan dalam penelitian (Sugiyono, 2018). Subjek
dalam penelitian ini adalah responden yang merupakan generasi Z yang berumur 17-28 tahun dan
pernah mengkonsumsi produk Roti'O. Adapun dalam hal penelitian ini terdapat objek yang
merupakan sasaran isu yang akan dibahas, diteliti melalui riset dengan tema dan topik penelitian
tertentu. Objek penelitian ini adalah variabel yang terdiri dari variabel independen yaitu Kualitas
Produk (X1), Inovasi Produk (X2), dan Promosi (X3), serta variabel dependen yaitu Keputusan
Pembelian (Y).

Populasi adalah kelompok yang menari bagi peneliti, kelompok kepada siapa penelitit ingin
menggeneralisasi hasil penelitian. Populasi dalam penelitian ini adalah generasi Z yang mengenal
produk Roti'O. Sampel merupakan bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh
populasi yang digunakan sebagai sumber data penelitian (Sugiyono, 2018). Teknik pengambilan
sampel dalam penelitian ini menggunakan non-probability sampling, yaitu teknik pengambilan
sampel yang tidak memberikan peluang yang sama bagi setiap anggota populasi untuk dipilih
sebagai sampel. Adapun metode yang digunakan adalah purposive sampling, yaitu teknik
penentuan sampel berdasarkan pertimbangan atau Kkriteria tertentu yang sesuai dengan tujuan
penelitian. Kriteria responden dalam penelitian ini meliputi: (1) individu yang termasuk dalam
Generasi Z dengan rentang usia 17-28 tahun, dan (2) pernah mengonsumsi produk Roti'O.
Penetapan kriteria tersebut bertujuan agar data yang diperoleh relevan dengan objek dan tujuan
penelitian. Karena jumlah populasi tidak diketahui secara pasti, penentuan ukuran sampel
dilakukan menggunakan rumus (Levy, P. S., & Lemeshow, 2013). Dengan tingkat kepercayaan
95% (Z = 1,96), proporsi maksimal (p = 0,5), dan tingkat kesalahan (d = 10%), diperoleh jumlah
sampel minimum sebesar 96,04 responden atau dibulatkan menjadi 96 responden. Namun, (Hair
et al., 2018) menyatakan bahwa ukuran sampel yang baik dalam penelitian kuantitatif sebaiknya
tidak kurang dari 100 responden agar hasil analisis lebih stabil dan representatif. Oleh karena itu,
penelitian ini menggunakan sebanyak 125 responden. Jumlah tersebut dipilih karena telah
melebihi batas minimum yang ditentukan serta memenuhi rekomendasi, sehingga diharapkan
dapat menghasilkan tingkat akurasi dan keandalan data yang lebih baik.

Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode kuesioner
(angket). Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara
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memberikan seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk dijawab
(Ghozali, 2018). Dalam penelitian ini, data yang digunakan adalah data primer yang diperoleh
langsung dari responden yang termasuk dalam Generasi Z. Kuesioner disebarkan secara daring
(online) menggunakan Google Form melalui tautan https://forms.gle/s2pfRFSKkEyWthdt8.
Penyebaran tautan dilakukan melalui media sosial WhatsApp, Instagram, dan TikTok guna
menjangkau responden yang sesuai dengan kriteria penelitian.

Analisis data dalam penelitian ini dilakukan dengan menggunakan pendekatan kuantitatif
melalui beberapa tahapan, yaitu uji statistik deskriptif, uji instrumen, uji asumsi klasik, dan analisis
regresi linier berganda untuk menguji pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen.
Uji instrumen yang digunakan meliputi uji validitas dan uji reliabilitas, dimana uji validitas
dilakukan untuk mengukur keabsahan item kuesioner dengan kriteria apabila nilai r hitung lebih
besar dari r tabel pada tingkat signifikansi 0,05 maka item dinyatakan valid, sedangkan uji
reliabilitas dilakukan menggunakan koefisien Cronbach Alpha dengan kriteria suatu variabel
dikatakan reliabel apabila memiliki nilai lebih dari 0,60.

Uji asumsi klasik yang digunakan meliputi uji normalitas, uji multikolinearitas, dan uji
heteroskedastisitas, dimana uji normalitas dilakukan menggunakan uji Kolmogorov-Smirnov
dengan kriteria nilai signifikansi lebih dari 0,05 menunjukkan data berdistribusi normal, uji
multikolinearitas dilakukan dengan melihat nilai Variance Inflation Factor (VIF) kurang dari 10
dan nilai tolerance lebih dari 0,10, serta uji heteroskedastisitas dilakukan dengan melihat pola
penyebaran data yang tidak membentuk pola tertentu. Selanjutnya, analisis regresi linier berganda
digunakan untuk menguji pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen. Pengujian
hipotesis dilakukan melalui uji parsial (uji t) dan uji simultan (uji F) dengan tingkat signifikansi
sebesar 5% (« = 0,05), dimana apabila nilai signifikansi (p-value) < 0,05 maka hipotesis alternatif
(H,) diterima dan apabila nilai signifikansi (p-value) > 0,05 maka hipotesis alternatif (H,) ditolak.
Selain itu, pengujian koefisien determinasi (R?) dilakukan untuk mengetahui seberapa besar
kemampuan variabel independen dalam menjelaskan variasi variabel dependen dalam model
penelitian.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Hasil Penelitian

Uji Validitas
Berikut ini adalah tabel hasil uji validitas :
Tabel 3. Hasil Uji Validitas

Variabel Pernyataan R hitung R tabel Keterangan
Kualitas Produk X1.1 0,483 0,361 Valid
(X1) X1.2 0,518 0,361 Valid
X1.3 0,627 0,361 Valid
X1.4 0,607 0,361 Valid
X1.5 0,538 0,361 Valid
Inovasi Produk X2.1 0,630 0,361 Valid
(X2) X2.2 0,734 0,361 Valid
X2.3 0,778 0,361 Valid
Promosi (X3) X3.1 0,761 0,361 Valid
X3.2 0,689 0,361 Valid
X3.3 0,644 0,361 Valid
Keputusan Y.1 0,604 0,361 Valid
Pembelian (Y) Y.2 0,863 0,361 Valid
Y.3 0,733 0,361 Valid
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Variabel Pernyataan R hitung R tabel Keterangan
Y.4 0,797 0,361 Valid

Berdasarkan hasil uji validitas pada tabel 3, seluruh indikator pada variabel yang diteliti
dinyatakan valid. Hal ini ditunjukkan oleh nilai r hitung yang lebih besar dari r tabel, sehingga
dapat disimpulkan bahwa seluruh pernyataan pada variabel kualitas produk, inovasi produk,
promosi, dan keputusan pembelian layak digunakan dalam penelitian.

Uji Reliabilitas
Berikut ini adalah tabel hasil uji Reliabilitas:

Tabel 4. Hasil Uji Reliabilitas

Variabel Cronbach’s Alpha Nilai Reliabel Keterangan
Kualitas Produk (X1) 0,728 0,60 Reliabel
Inovasi Produk (X2) 0,694 0,60 Reliabel
Promosi (X3) 0,787 0,60 Reliabel
Keputusan Pembelian (Y) 0,713 0,60 Reliabel

Berdasarkan hasil uji reliabilitas pada tabel 4, seluruh variabel yang diteliti dinyatakan reliabel.
Hal ini ditunjukkan oleh nilai Cronbach’s alpha pada masing-masing variabel yang telah melebihi
0,60. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa variabel kualitas produk, inovasi produk,
promosi, dan keputusan pembelian memiliki tingkat konsistensi yang baik dan layak digunakan
dalam penelitian.

Uji Asumsi Klasik
Uji Normalitas

Uji normalitas dilakukan untuk menilai apakah data pada variabel independen dan variabel
dependen berdistribusi normal. Suatu data dikatakan berdistribusi normal apabila memiliki nilai

signifikansi lebih dari 0,05 atau apabila titik-titik pada grafik menyebar mengikuti garis diagonal
Normal Probability Plot (Ghozali, 2018).

One-Sample Kolmogorov-Smirnowv Test

Unstandardize d

Residual
™ 125
MNormal Parameters=®t Mean DO00000
Std. Deviation 172275197
Mlost Extreme Differences Absolute 039
Positive 039
MNegative —.038
Test Statistic 0.39
Asvinp. Sig. (2-tailed) _2oo4

. Test distribution 1s Normal.
. Calculated from data.
Liliefors Sigmificance Cormrection.
. This 1s a lower bound of the true significance.

ooTu

Gambar 1. Hasil Uji Normalitas Kolmogorov-Smirnov
Berdasarkan hasil uji normalitas Kolmogorov-Smirnov pada gambar 1, data pada variabel

bebas menunjukkan distribusi normal. Hal ini dibuktikan dengan nilai Asymp. Sig (2-tailed)
sebesar 0,200 yang lebih besar dari 0,05.
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Uji Multikolinearitas

Menurut Uji multikolinieritas menampilkan kekuatan hubungan antara variabel independen
pada model regresi berganda. Jika nilai tolerance > 0,10 dan nilai VIF < 10 maka tidak terjadi
multikolinieritas (Ghozali, 2018).

Tabel 5. Hasil Uji Multikolinieritas
Collinnearity Statistics

Model Tolerance VIF
1 (Constant)
Kualitas Produk ,501 1,996
Inovasi Produk ,443 2,258
Promosi ,068 1,760

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Berdasarkan tabel 5 menunjukkan nilai tolerance dari masing-masing variabel independen >
0,10 dan nilai VIF (Variance Inflation Factor) dari masing-masing variabel < 10, yang berarti tidak
terjadi gejala multikolinearitas.

Uji Heteroskedastisitas

Menurut Ghozali (2018) Uji Heteroskedastisitas digunakan untuk mengetahui apakah dalam
sebuah model regresi terjadi kesamaan varian atau tidak dari nilai residualnya. Pengujian dapat
digunakan Uji Glejser dengan meregresikan nilai absolut residual terhadap variabel independen.
Jika nilai signifikansi lebih dari 0,05, maka dapat disimpulkan tidak terdapat indikasi
heteroskedastisitas. Dengan demikian diperoleh hasil uji glejser sebagai berikut:

Tabel 6. Hasil Uji Glejser

Coefficients®

Unstandardized Standardized

Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 2,271 ,852 2,667 ,009
Kualitas Produk -,040 ,054 -,092 -,738 462
Inovasi Produk ,169 ,088 ,266 1,928 ,056
Promosi -,193 ,067 -,350 -2,888 284

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Berdasarkan tabel 6, nilai signifikansi pada kolom Sig. untuk variabel kualitas produk, inovasi
produk, promosi, dan keputusan pembelian menunjukkan nilai lebih dari 0,05. Dengan demikian,
hasil uji Glejser mengindikasikan bahwa tidak terdapat gejala heteroskedastisitas dalam model
penelitia.

Analisis Regresi Linear Berganda

Analisis regresi linier berganda digunakan untuk mengetahui seberapa besar hubungan
variabel bebas yang terdiri dari Kualitas Produk, Inovasi Produk, Promosi Terhadap Keputusan
Pembelian. Berikut adalah hasil uji regresi linier berganda:
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Tabel 7. Hasil Regresi Linear Berganda

Coefficients®

Unstandardized Standardized

Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 2,208 1,377 2,151  ,880
Kualitas Produk ,312 ,086 ,296 3,646  ,000
Inovasi Produk ,300 ,142 ,193 2,116  ,036
Promosi ,518 ,107 ,388 4,840 ,000

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Berdasarkan hasil uji regresi linier berganda pada tabel 7, persamaan regresi linier berganda
yang dihasilkan adalah sebagai berikut

Keputusan Pembelian = 2,208 + 0,321 kualitas produk + 0,300 inovasi produk + 0,518 promosi

pembelian = 2,208 + 0,312 kualitas produk + 0,300 inovasi produk + 0,518 promosi. Nilai
konstanta sebesar 2,208 yang bernilai positif menunjukkan bahwa apabila variabel kualitas produk,
inovasi produk, dan promosi bernilai nol, maka keputusan pembelian tetap berada pada nilai
2,208. Koefisien regresi kualitas produk sebesar 0,312 menunjukkan bahwa kualitas produk
memiliki hubungan searah dengan keputusan pembelian, artinya setiap peningkatan kualitas
produk akan meningkatkan keputusan pembelian. Demikian pula, koefisien inovasi produk
sebesar 0,300 menunjukkan adanya hubungan positif, dimana peningkatan inovasi produk akan
diikuti oleh peningkatan keputusan pembelian. Sementara itu, koefisien promosi sebesar 0,518
yang merupakan nilai terbesar di antara variabel lainnya menunjukkan bahwa promosi memiliki
pengaruh paling dominan terhadap keputusan pembelian, dimana peningkatan promosi akan
secara signifikan meningkatkan keputusan pembelian. Adapun nilai error (€) menunjukkan adanya
faktor lain di luar model yang turut mempengaruhi keputusan pembelian namun tidak diteliti
dalam penelitian ini.

Uji Hipotesis
Uji t (Parsial)

Berdasarkan hasil uji t pada tabel 7, dapat diketahui bahwa variabel kualitas produk memiliki
nilai t hitung sebesar 3,646 yang lebih besar dari t tabel 1,980 dengan nilai signifikansi sebesar
0,000 yang lebih kecil dari 0,05, sehingga Ho ditolak dan Ha diterima, yang berarti kualitas produk
secara parsial berpengaruh signifikan dan positif terhadap keputusan pembelian. Selanjutnya,
variabel inovasi produk memiliki nilai t hitung sebesar 2,116 yang lebih besar dari t tabel 1,980
dengan nilai signifikansi sebesar 0,036 yang lebih kecil dari 0,05, sehingga Ho ditolak dan Ha
diterima, yang menunjukkan bahwa inovasi produk secara parsial berpengaruh signifikan dan
positif terhadap keputusan pembelian. Sementara itu, variabel promosi memiliki nilai t hitung
sebesar 4,840 yang lebih besar dari t tabel 1,980 dengan nilai signifikansi sebesar 0,036 yang lebih
kecil dari 0,05, sehingga Ho ditolak dan Ha diterima, yang berarti promosi secara parsial
berpengaruh signifikan dan positif terhadap keputusan pembelian.
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Uji F (Simultan)
Hasil pengolahan data kuesioner untuk uji F (simultan) dapat dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 8. Hasil Uji Simultan (Uji F)

ANOVA*
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 510,516 3 170,172 55,962 .000°
Residual 370,984 122 3,041
Total 881,500 125

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

Berdasarkan tabel 8, diperoleh nilai F hitung sebesar 55,962 yang lebih besar dari F tabel 2,47,
serta nilai signifikansi sebesar 0,000 yang lebih kecil dari 0,05. Dengan demikian, dapat
disimpulkan bahwa variabel kualitas produk, inovasi produk, dan promosi secara simultan
berpengaruh signifikan, sehingga H1 diterima. Hal ini menunjukkan bahwa penerapan ketiga
variabel tersebut secara bersama-sama mampu meningkatkan keputusan pembelian Roti’O pada
generasi Z.

Koefisien Determinasi (R?)
Hasil pengolahan data kuesioner untuk uji Koefisien determinasi dapat dilihat pada tabel
berikut ini:
Tabel 9. Hasil Uji Koefisien Determinasi (R2)

Model Summary®
Model R R Square Adjusted R Square  Std. Error of the Estimate
1 , 7612 ,579 ,569 1,74380

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

Berdasarkan hasil uji koefisien determinasi pada tabel 9, diperoleh nilai Adjusted R Square
sebesar 0,569 atau 56,9%. Hal ini menunjukkan bahwa variabel kualitas produk, inovasi produk,
dan promosi mampu menjelaskan sebesar 56,9% variasi keputusan pembelian. Sementara itu,
sisanya sebesar 43,1% dipengaruhi oleh faktor lain di luar penelitian ini, seperti harga, citra merek,
pelayanan, dan faktor lainnya.

Pengujian Variabel Dominan

Berdasarkan tabel 7, variabel promosi memiliki koefisien beta tertinggi sebesar 0,388 dengan
signifikansi 0,000, sehingga menjadi variabel paling dominan dalam memengaruhi keputusan
pembelian dibandingkan kualitas produk dan inovasi produk. Hal ini menunjukkan bahwa
promosi yang efektif mampu meningkatkan keputusan pembelian konsumen Roti’O.

Pembahasan Penelitian

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis, maka pembahasan hasil penelitian dapat dijelaskan
sebagai berikut, hipotesis pertama kualitas produk (X:) berpengaruh terhadap keputusan pembelian.
Hasil uji t menunjukkan bahwa kualitas produk memiliki nilai signifikansi sebesar 0,000 (< 0,05)
sehingga H: diterima, yang berarti kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian. Hal ini menunjukkan bahwa semakin baik kualitas produk yang ditawarkan,
maka semakin tinggi pula keputusan pembelian konsumen. Temuan ini didukung oleh hasil kuesioner

yang menunjukkan bahwa sebagian besar responden menyatakan sangat setuju bahwa Roti’O
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memiliki rasa yang empuk dan lezat, sehingga mampu meningkatkan kepuasan dan kepercayaan
konsumen, khususnya pada Generasi Z yang cenderung selektif dalam memilih produk. Hasil ini
sejalan dengan penelitian (Anggraini et al., 2024), (Syaifuddin, 2024) dan (Sari & Avriyanti, 2023)
yang menyatakan bahwa kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

Hipotesis kedua, inovasi produk (X;) berpengaruh terhadap keputusan pembelian, dimana
hasil uji t menunjukkan nilai signifikansi sebesar 0,036 (< 0,05) sehingga H, diterima, yang berarti
inovasi produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini
menunjukkan bahwa semakin tinggi inovasi produk, maka semakin meningkat keputusan
pembelian konsumen. Berdasarkan hasil kuesioner, responden memberikan penilaian sangat
setuju terhadap desain dan tampilan produk yang menarik serta mudah dikenali, sehingga mampu
meningkatkan daya tarik dan loyalitas konsumen. Hasil ini sejalan dengan penelitian (Gustiawan
et al., 2025), (Saputra & Budiarti, 2024) dan (Zhang & Utami, 2023) yang menyatakan bahwa
inovasi produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

Hipotesis ketiga, promosi (X3) berpengaruh terhadap keputusan pembelian, dimana hasil uji t
menunjukkan nilai signifikansi sebesar 0,000 (< 0,05) sehingga Hz diterima, yang berarti promosi
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini menunjukkan bahwa
semakin intensif dan menarik promosi yang dilakukan, maka semakin tinggi keputusan pembelian
konsumen. Berdasarkan hasil kuesioner, responden menyatakan sangat setuju bahwa promosi
melalui media sosial seperti TikTok dan penggunaan kupon mampu mendorong mereka untuk
melakukan pembelian. Hasil ini sejalan dengan penelitian (Halawa et al., 2025), (Tonda & Khan,
2024) dan (Permatasari & Yulianto, 2024) yang menyatakan bahwa promosi berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian.

SIMPULAN

Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan, dapat disimpulkan bahwa kualitas produk,
inovasi produk, dan promosi secara parsial maupun simultan berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian Roti’O pada Generasi Z. Hal ini menunjukkan bahwa ketiga
variabel tersebut memiliki peran penting dalam memengaruhi keputusan konsumen dalam
melakukan pembelian. Secara parsial, kualitas produk, inovasi produk, dan promosi masing-
masing terbukti mampu meningkatkan keputusan pembelian. Sementara itu, secara simultan
ketiga variabel tersebut juga memberikan pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian.
Selain itu, variabel promosi merupakan faktor yang paling dominan dalam memengaruhi
keputusan pembelian dibandingkan variabel lainnya. Sara untuk perusahaan Roti’O terus
meningkatkan kualitas produk dengan menjaga cita rasa, kebersihan, dan konsistensi produk agar
tetap sesuai dengan harapan konsumen Generasi Z. Selain itu, perusahaan perlu terus melakukan
inovasi produk, baik dari segi varian rasa, tampilan produk, maupun pengembangan produk yang
mengikuti tren pasar dan preferensi konsumen muda.

Dalam aspek promosi, perusahaan disarankan untuk lebih memaksimalkan penggunaan
media digital dan media sosial, seperti Instagram, TikTok, dan platform digital lainnya, karena
promosi terbukti menjadi faktor yang paling dominan dalam memengaruhi keputusan pembelian.
Penelitian ini masih memiliki beberapa keterbatasan. Pertama, penelitian hanya dilakukan pada
konsumen Generasi Z dengan jumlah responden sebanyak 125 orang sehingga hasil penelitian
belum dapat digeneralisasikan secara luas pada seluruh kelompok konsumen Roti’O. Kedua,
penelitian ini hanya menggunakan variabel kualitas produk, inovasi produk, dan promosi dalam
menjelaskan keputusan pembelian, sehingga masih terdapat faktor-faktor lain yang kemungkinan
memengaruhi keputusan pembelian, seperti harga, kualitas pelayanan, citra merek, dan gaya
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hidup. Ketiga, penelitian ini menggunakan metode pengumpulan data melalui kuesioner yang
memungkinkan adanya subjektivitas jawaban dari responden. Oleh karena itu, penelitian
selanjutnya diharapkan dapat menambah jumlah sampel, memperluas wilayah penelitian, serta
menambahkan variabel lain agar hasil penelitian menjadi lebih komprehensif dan akurat.
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