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Abstract  

     This study aims to test and analyze the influence of product quality, 
service  quality, price,  location and product innovation on the purchase 
decision of Martabak  Favorite Pak Man in Sumpiuh District, Banyumas 
Regency, Java Jengah Province.  Data collection was carried out with a data 
questionnaire using a likert scale of 5 options.  Populasi dati this study is the 
buyer of mr. man's favorite martabak in sumpiuh district of Banyumas 
regency, Central Java  

  
Province, which numbers 96 people. Technical sampling using Accidental 
sampling is a direct sampling technique for this type of research data that 
can be  done with easy and convenient steps by not getting into difficulties 
even if done  accidentally or by chance . Data collection techniques use 
questionnaires and observations.  The method used in analyzing the data is 
multiple linear regression analysis which includes the T test and F Test or 
Model Feasibility  which previously the data was tested first with validity 
tests, reliability tests,  

  
and classical assumptions, classical assumption tests consisting of  

multicollinearity tests, heteroscedasticity tests and normality tests with the  
help of the SPSS program. The results showed that product quality had a 
significant effect, service quality had a significant effect, price had a significant  

  
effect, location had a significant effect and product innovation had a 

significant  effect on the purchase decision of Mr. Man's favorite Martabak in 
Sumpiuh  District, Banyumas Regency, Central Java Province.  
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PENDAHULUAN  

       Martabak manis dikenal dengan sebutan terang bulan, kue bulan, kue 
bangka, yang merupakan makanan khas masyarakat keturunan Haka Bangka. 
Nama aslinya Ho Lo Pan atau Fu Lao Pan, artinya kue orang suku Hok Lo. 
Martabak manis awalnya adalah murni kreatifitas warga imigran Hakka di  

Bangka. Martabak salah satu kekayaan kuliner yang dimiliki Indonesia karena 
di gemari hampir semua kalangan masyarakat dan bisnis pembuatan 
martabak dinilai tidak akan sepi. (Biantoro 2021)  

        Keputusan pembelian merupakan pemikiran dimana individu 
mengevaluasi berbagai pilihan dan memutuskan pilihan pada suatu produk 
dari sekian banyak pilihan. Menurut Kotler & Amstrong (2014) dalam (Alifia 
2021), keputusan pembelian adalah tahap dalam proses pengambilan 
keputusan pembeli di mana konsumen benar-benar membeli. Menurut 
(Swastha, 2007) dalam (Alifia 2021). Adapun variable yang mempengaruhi 
dalam proses keputusan pembelian antara lain Kualitas Produk, Kualitas 
Pelayanan, Harga, Lokasi dan Inovasi produk.  

Martabak Favorite Pak Man merupakan salah satu jenis usaha yang 
bergerak di bidang kuliner, yang awalnya berdiri dari tahun 1999 yang 
berlokasi di Kebumen, kemudian pada tahun 2000 pindah lokasi ke Kecamatan 
Sumpiuh Kabupaten Banyumas Provisi Jawa Tengah hingga sampai sekarang. 
Martabak Favorite Pak Man baru memiliki satu tempat yang berlokasi di 
Kecamatan Sumpiuh Kabupaten Banyumas Provisi Jawa Tengah. Martabak 
Favorite Pak Man menyediakan dua jenis martabak yaitu martabak manis dan 
martabak telor. Data penjualan Martabak Favorite Pak Man dalam 5 tahun 
terakhir menunjukkan penurunan penjualan yaitu pada tahun 2017- 2021. 
Berikut ini disajikan data penjualan Martabak Favorite Pak Man di Kecamatan 
Sumpiuh Kabupaten Banyumas Provinsi Jawa Tengah tahun 2017 sampai 2021 
sebagai berikut:  
     

  

TELAAH PUSTAKA  

Keputusan pembelian   
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       Menurut Tjiptono (2016) Keputusan pembelian merupakan salah satu 
bagian dari perilaku konsumen. Perilaku konsumen merupakan tindakan yang 
secara langsung terlibat dalam usaha memperoleh, menentukan produk dan 
jasa, termasuk proses pengambilan keputusan yang mendahului dan 
mengikuti tindakan tersebut. keputusan yang diambil oleh seseorang dapat 
disebut sebagai sebuah pemecahan masalah (Ujang Himanto, Aditya Yoga P 
2023). Dalam proses pengambilan keputusan, konsumen memiliki sasaran 
atau perilaku yang ingin dicapai atau dipuaskan. Selanjutnya, konsumen 
membuat keputusan mengenai perilaku yang ingin dilakukan untuk dapat 
memecahkan masalahnya (Setiadi, 2014).  

Indikator Keputusan Pembelian  

       Kotler (2014) menyebutkan ada bebeberapa indikator dalam pengambilan 
keputusan pembelian, yaitu:  

1. Kemantapan pada sebuah produk.  

2. Kebiasaan dalam membeli produk.  

3. Memberikan rekomendasi kepada orang lain.  

4. Melakukan pembelian ulang.  

  

Kualitas Produk  

       Menurut Kotler (2014) kualitas produk adalah kualitas didefinisikan 
sebagai keseluruhan ciri serta sifat barang dan jasa yang berpengaruh pada 
kemampuan memenuhi kebutuhan yang dinyatakan maupun yang tersirat. 
Wijaya (2018) menyatakan kualitas barang dan jasa adalah sebagai 
keseluruhan gabungan karateristik barang dan jasa menurut pemasaran, 
rekayasa, produksi, maupun pemeliharaan yang menjadikan barang dan jasa 
yang digunakan memenuhi harapanpelanggan atau konsumen. Kualitas 
merupakan sesuatu yang diputuskan oleh pelanggan. Artinya, kualitas 
didasarkan pada pengalaman aktual pelanggan atau konsumen terhadap 
barang dan jasa yang diukur berdasarakan persyaratan atau atribut-atribut 
tertentu (Hasan Abdul Rozak, Ardian Adhiatma, Olivia Fachrunnica 2023).  

Indikator Kualitas Produk  

       Wijaya (2018) menyebutkan beberapa indikator kualitas yang bisa 
memenuhi keinginan konsumen, yaitu:  

1. Kinerja (performance).   

2. Estetika (esthetics).   

3. Kemudahan perawatan dan perbaikan (service ability).  

4. Keunikan (features).   

5. Reliabilitas.  

6. Daya tahan (durability).  

7. Kualitas kesesuaian (quality of comformance).   

  

Kualitas Pelayanan  
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       Menurut Kotler (2014) kualitas pelayanan merupakan perilaku produsen 
dalam ranngka memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen demi 
tercapainya kepuasan pada konsumen. Pada umumnya pelayanan yang 
berkualitas tinggi akan menghasilkan kepuasan yang tinggi serta pembelian 
ulang yang lebih sering. dasarnya sama dengan layanan seperti apakah 
seharusnya yang di berikan perusahaan oleh mereka.  

Menurut Martiana dan Apriani (2019) bahwa kualitas pelayanan adalah upaya 
yang dilakukan oleh perusahaan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginin 
konsumen sesuai dengan yang diharapkan konsumen sehingga konsumen 
merasa puas dengan kualitas pelayanannya.  

Indikator Kualitas Pelayanan  

       Menurut Parasuraman dalam Sangadji (2013) menyatakan bahwa lima 
indikator kualitas jasa atau layanan adalah:  

1. Reliability.  

2. Responsiveness.  

3. Assurance.  

4. Empath.  

5. Tangibles.  

Harga   

       Menurut Kotler (2014) harga adalah jumlah uang yang ditetapkan untuk 
suatu produk/jasa. Indikator yang digunakan adalah: referensi harga, harga 
yang relatif lebih murah, kewajaran harga, kesesuaian pengorbanan dan harga 
sesuai dengan manfaat.  

Indikator Harga  

Indikator harga menurut Kotler dan Amstrong (2012) ada empat, yaitu:  

1. Keterjangkauan harga.  

2. Kesesuaian harga dengan kualitas produk.  

3. Daya saing harga.  

4. Kesesuaian harga dengan manfaat produk.  

  

Lokasi  

       Lokasi merupakan tempat usaha beroperasi atau tempat usaha 
melakukan kegiatan yang mementingkan segi ekonominya. Seorang pemasar 
harus menentukan atau memilih lokasi penjualan strategis jika penjual tidak 
menghendaki kegagalan karena lokasi menentukan keberhasilan usaha atau 
sebaliknya. Pemilihan lokasi penjualan dapat ditinjau melalui lintasan 
masyarakat.  Artinya bahwa, lokasi penjualan yang didirikan mudah dijangkau 
oleh masyarakat.   

Indikator Lokasi  

       Swastha dan Handoko dalam Harris (2014) menyatakan bahwa indikator 
lokasi ada tiga, yaitu:   
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1. Mudah dijangkau.  

2. Dekat dengan fasilitas umum.   

4. Dekat dengan jalan raya.  

  

Inovasi Produk  

       Kotler dan Keller (2016) pengembangan produk baru yang berpusat pada 
pelanggan berfokus pada menemukan cara baru untuk memecahkan 
permasalahan pelanggan dan memberikan pengalaman yang lebih bagi bagi 
pelanggan. Dhewanto et.al, (2015) Inti dari sebuah kegiatan inovasi adalah 
bagaimana melakukan sebuah kegiatan yang dapat menambah nilai (added 
value) dan keunggulan dari keadaan atau kondisi saat ini. Caranya bisa 
dilakukan dengan cara menciptakan pengembangan yang signifikan dari 
produk atau jasa yang sekiranya dapat menciptakan potensi pasar yang baru.  

Indikator Inovasi Produk  

Menurut Kotler (2016) ada 4 indikator dari inovasi produk, yaitu:  

1. Menciptakan produk baru   

2. Memperbaiki produk yang sudah ada  

3. Mengikuti pasar   

4. Tambahan pada produk yang sudah ada  

  

Pengaruh Antar Variabel  

Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian  

       Keputusan pembelian adalah proses penentuan pilihan konsumen dari 
berbagai alternaif pilihan yang ada terhadap produk yang paling sesuai 
dengan kebutuhan yang diinginkan. Sedangkan kualitas produk yang 
diberikan perusahaan adalah strategi yang tepat untuk menarik perhatian 
konsumen. Perusahaan berusaha keras menjaga kualitas produk agar 
konsumen tertarik dan membeli produk tersebut.  

       Kualitas produk merupakan salah satu strategi pemasaran yang dilakukan 
perusahaan dengan melahirkan nilai yang lebih untuk memenangkan 
persaingan di pasar sehingga memenuhi keinginan konsumen atau sesuai 
kebutuhan konsumen.  

       Hal ini senada dengan penelitian yang dilakukan oleh Maharani & 
Prasdinari (2022) yang menyebutkan kualitas produk berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian jamu Sabdo Palon di Sukoharjo.   

H1: Kualitas Produk Berpengaruh Positif Signifikan Terhadap Keputusan 
Pembelian Martabak Pak Man di Kecamatan Sumpiuh Kabupaten Banyumas 
Provinsi Jawa Tengah.  

  

Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian   
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       Kualitas pelayanan yang diberikan perusahaan akan memberikan 
kepuasan bagi konsumen. Konsumen akan merasa dihargai jika dilayani 
dengan baik oleh perusahaan ataupun penjual. Kualitas paleyanan merupakan 
tingkat kelebihan yang diinginkan serta penguasaan atas tingkat keefektifan 
untuk memenuhi keinginan konsumen, secara keseluruhan penyebab penting 
yang mempengaruhi kualitas pelayanan ada dua, yaitu jasa sesuai dengan 
harapan dan kualitas pelayanan dapat dinikmati memuaskan. Demikian juga 
kualitan pelayanan yang kurang baik akan membuat konsumen enggan untuk 
kembali lagi ke tempat tersebut dan akan berpindah ke tempat lain.  

     Hal ini diungkapkan oleh Fawzeya (2017) bahwa kualitas pelayanan 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.  

H2: Kualitas Pelayanan Berpengaruh Positif Signifikan Terhadap Keputusan 
Pembelian Martabak Pak Man di Kecamatan Sumpiuh Kabupaten Banyumas 
Provinsi Jawa Tengah.  

  

Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian  

       Harga sebuah produk menjadi komponen penting dalam keputusan 
pembelian bagikonsumen. Halini dikarenakan berkaitan dengan finansial dan 
daya jangkau pembeli. Faktor harga ini yang akan dibandingkan dengan 
produk lain dengan jumlahnataupun kualitas yang sama.   

       Kesesuaian harga dengan kemampuan produk, dalam memenuhi 
kebutuhan konsumen seringkali dijadikan pembanding bagi konsumen dalam 
menentukan pilihan pembelian suatu produk.  

      Penelitian dilakukan Riyanto (2020) menjelaskan adanya pengaruh yang 
signifikan factor harga terhadap keputusan pembelian rumah di Cluster 
Iskandar Muda.  

H3:  Harga Berpengaruh Positif Signifikan Terhadap Keputusan Pembelian 
Martabak Pak Man di Kecamatan Sumpiuh Kabupaten Banyumas Provinsi 
Jawa Tengah.  

  

Pengaruh Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian  

       Lokasi merupakan tempat usaha beroperasi atau tempat usaha 
melakukan kegiatan yang mementingkan segi ekonominya Lokasi yang 
strategis akan mempermudah konsumen untuk mendapatkan barang atau 
produk yang diinginkan. Dengan lokasi yang strategis menjadikan konsumen 
lebih hemat biaya, hemat waktu maupun tenaga. Konsumen tidak perlu 
bersusah payah mencari atau pun tidak perlu mengeluarkan biaya tambahan 
untuk mendapatkan produk tersebut.  

       Riyanto (2020) menyebutkan bahwa ada pengaruh yang signifikan lokasi 
terhadap keputusan pembelian rumah di Cluster Iskandar Muda.  
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H4: Lokasi Berpengaruh Positif Signifikan Terhadap Keputusan Pembelian 
Martabak Pak Man di Kecamatan Sumpiuh Kabupaten Banyumas Provinsi 
Jawa Tengah.  

Pengaruh Inovasi Produk Terhadap keputusan Pembelian  

      Inovasi produk merupakan kegiatan perusahaan dalam rangka 
mendapatkan nilai tambah bagi sebuah produk atau jasa yang dihasilkan yang 
kemudian dipasarkan. Inovasi akan menjadikan konsumen jadi lebih tertarik 
dengan kreasi- kreasi baru yang didapatkan oleh dari perusahaan. Konsumen 
akan selalu merasa ingin kembali ke perusahaan tersebut untuk membeli atau 
mencoba hal - hal baru tersebut.  

       Inovasi produk yang dilakukan perusahaan bisa dalam bentuk tampilan 
(fitur), desain maupun kualitas produk tersebut. Hal ini senada dengan 
penelitian oleh (Rismawati, 2018) menyebutkan bahwa ada pengaruh positif 
dan signifikan terhadap keputusan pembelian.  

H5: Inovasi Produk Berpengaruh Positif Signifikan Terhadap Keputusan 
Pembelian Martabak Pak Man di Kecamatan Sumpiuh Kabupaten Banyumas 
Provinsi Jawa Tengah.  

Kerangka Pemikiran   

 
METODE PENELITIAN  

Populasi dan Sampel   

       Populasi menurut Sugiyono (2019), adalah wilayah generalisasi yang 
terdiri atas objek/subjek yang mempunyai kuantitas dan karakteristik tertentu 
yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemampuan ditarik 
kesimpulan.  

       Menurut Sugiyono (2019) Sampel adalah bagian dari jumlah dan 
karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut.  

     Populasi dalam penelitian ini jumlahnya tidak diketahui, maka sampel 
dalam penelitian ini menggunakan rumus Rao Purba (Sujarweni, 2015) yaitu: 
n = _____Z ²___       

                 4 (𝑀𝑜𝑒)²  

Keterangan; n 
: besaran 
sampel  
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Z = Tingkat keyakinan dalam menentukan sampel 95% = 1,96   

Moe = Margin of error atau kesalahan maksimum yang bisa ditoleransi di sini 
ditetapkan sebesar 10%  

       Dengan rumus tersebut maka dapat dilihat ukuran sampel minimal yang 
harus dicapai dalam penelitian ini adalah sebesar:   

          = ____1,962____   

                   4(0,10)²   

         = 96,04    

       Berdasarkan rumus tersebut, sampel yang dapat diambil dari populasi 
minimal sebanyak 96,04 orang dibulatkan 96 responden. Teknik pengambilan 
sampel        menggunakan metode Accidental sampling. Accidental sampling 
yaitu pengumpulan data menggunakan instrumen penelitian, analisis data 
bersifat kuantitatif atau statistik dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang 
telah ditetapkan. Sehingga sampel yang diambil adalah pembeli yang datang 
saat itu hingga mencapai jumlah yang sudah ditentukan yaitu 96 orang.  

  

PEMBAHASAN   

Uji validitas  

       Uji Validitas dilakukan dengan menggunakan Sftware SPSS 25. Validitas 
dalam penelitian ini bertujuan mengetahui ketepatan butir pernyataan untuk 
mengukur variabel independen. Dasar untuk mengetahui valid tidaknya 
dengan cara melihat nilai signifikansi.  

  
       Berdasarkan table diatas dapat diketahui bahwa nilai rhitung seluruh 
pernyataan dalam kuesioner lebih besar dari rtabel untuk tarif siginifan 0,05 
adalah 0,2006 dengan total 96 responden.  

  

Uji Reabilitas   

       Uji Reliabilitas dilakukan dengan menggunakan SPSS 25. Hasil uji ini 
didasarkan pada jika nilai Chronbach’s Alfa > 0,6 pertanyaan dinyatakan 
reliabel.  
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       Berdasarkan table, hasil uji reabilitas pada variabel Kualitas Produk 
dengan Cronbach's Alpha 0,719 menunjukkan bahwa nilai Cronbach's Alpha 
adalah > 0,6. Kualitas Pelayanan dengan Cronbach's Alpha 0,633 menunjukkan 
bahwa nilai Cronbach's Alpha adalah > 0,6. Harga dengan Cronbach's Alpha 
0,744 menunjukkan bahwa nilai Cronbach's Alpha adalah > 0,6. Lokasi dengan 
Cronbach's Alpha 0,737 menunjukkan bahwa nilai Cronbach's Alpha adalah > 
0,6. Inovasi Produk dengan Cronbach's Alpha 0,742 menunjukkan bahwa nilai 
Cronbach's Alpha adalah > 0,6. Keputusan Pembelian dengan Cronbach's 
Alpha 0,687 menunjukkan bahwa nilai Cronbach's Alpha adalah > 0,6. Oleh 
karena itu dapat disimpulkan bahwa semua pernyataan tentang variabel 
Kualitas Produk, Kualitas Pelayanan, Harga, Lokasi, Inovasi Produk, Keputusan 
pembelian dalam instrument penelitian ini dapat diandalkan.  

  

Uji Asumsi Klasik  

Uji Normalitas  

       Uji Normalitas yang digunakan dalam penelitian ini diukur dengan 
menggunakan SPSS 25 dengan uji kolmogrov-smirnov. Jika nilai signifikan yang 
didapat > 0,05 maka dapat dikatakan bahwa distribusi normal. Apabila nilai 
signifikan < 0,05 maka distribusi tidak normal. Berikut Hasil Uji 
Kolmogrovsmirnov:  

    
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test  

   
Unstandardized Residual  

N  
 

96  

Normal Parametersa,b  Mean  .0000000  
 

Std. Deviation  1.14018996  

Most Extreme Differences  Absolute  .051  
 

Positive  .049  

Negative  -.051  
Test Statistic  .051  
Asymp. Sig. (2-tailed)  .200c,d  
a. Test distribution is Normal.  
b. Calculated from data.  
c. Lilliefors Significance Correction.  
d. This is a lower bound of the true significance.  

  

       Dari tabel diatas didapatkan nilai p value 0,200 atau lebih besar dari 0,05 
dengan demikian penyebaran data dikatakan normal.  

  

Uji Multikolinearitas  

       Uji Multikolineritas digunakan untuk menguji ada atau tidaknya korelasi 
antara variabel independent. Uji multikolinieritas menggunakan nilai 
tolerance dan variance inflation factor (VIF). Jika nilai tolerance > 0,10 dan 
nilai VIF < 10 maka dapat dikatakan tidak terjadi multikolinieritas. Sebaliknya 
apabila nilai tolerance < 0,10 dan nilai VIF > 10 maka terjadi multikolinieritas. 
Berikut hasil uji multikolinieritas.  

Berikut hasil uji multikolinieritas:   

Coefficientsa  
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Model  
Unstandardized 

Coefficients  Standardize d  
Coefficients  

t  Sig.  
Collinearity Statistics  

B  Std. Error  Beta  Tolerance  VIF  
1 (Constant)  -1.571  2.147  

 
-.732  .466  

  
Kualitas Produk  .240  .061  

  
.364  

3.916  .000  
  

.638  
  

1.566  
Kualitas Pelayanan  .194  .083  .227  2.332  .022  .581  1.720  

Harga  .104  .047  .168  2.205  .030  .944  1.060  
Lokasi  .208  .076  .205  2.715  .008  .968  1.033  

Inovasi Produk  .197  .084  .214  2.346  .021  .660  1.516  
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian  

   

  

  

  

Dari hasil uji multikolinieritas pada tabel  di atas dapat diketahui:  

1. Nilai tolerance variabel kualitas produk (X1) yakni 0,638 lebih besar dari 
0,10. Sementara itu, nilai VIF variabel kualitas produk (X1) yakni 1,566 lebih 
kecil dari 10,00 sehingga dapat disimpulkan tidak terjadi multikolinieritas.  

2. Nilai tolerance variabel Kuakitas Pelayanan (X2) yakni 0,581 lebih besar dari 
0,10. Sementara itu, nilai VIF variable Kualitas Pelayanan (X2) yakni 1,720 
lebih kecil dari 10,00 sehingga dapat disimpulkan tidak terjadi 
multikolinieritas.  

3. Nilai tolerance variabel harga (X3) yakni 0,944 lebih besar dari 0,10. 
Sementara itu, nilai VIF variabel influencer (X3) yakni 1,060 lebih kecil dari 
10,00 sehingga dapat disimpulkan tidak terjadi multikolinieritas  

4. Nilai tolerance variabel Lokasi (X4) yakni 0,968 lebih besar dari 0,10. 
Sementara itu, nilai VIF variabel lokasi (X4) yakni 1,033 lebih kecil dari 10,00 
sehingga dapat disimpulkan tidak terjadi multikolinieritas.  

5. Nilai tolerance variabel Inovasi Produk (X5) yakni 0,660 lebih besar dari 
0,10. Sementara itu, nilai VIF variabel InovasiProduk (X5) yakni 1,516 lebih 
kecil dari 10,00 sehingga dapat disimpulkan tidak terjadi multikolinieritas.  

  

Uji Heteroskedastisitas  

       Pengujian heteroskedastisitas pada penelitian ini dideteksi dengan 
menggunaka uji glejser. Uji Glejser dilihat dengan cara menghasilkan regresi 
nilai absolute residual (AbsUi) terhadap variabel independen lainnya. Hasil uji 
Glejser pada penelitian ini ditunjukkan pada tabel dibawah ini:  

Coefficientsa  
  

Model  

Unstandardized 

Coefficients  Standardized 

Coefficients  
t  Sig.  B  Std. Error  

Beta  
1  (Constant)  3.533  1.175  

  
3.007  .003  

Kualitas Produk  .008  .034  .029  .232  .817  
Kualitas Pelayanan  -.126  .046  -.359  -2.761  .007  

Harga  -.004  .026  -.017  -.169  .866  
Lokasi  -.068  .042  -.165  -1.637  .105  
Inovasi Produk  .052  .046  .138  1.130  .262  

a. Dependent Variable: Abs_RES  
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       Dari tabel diatas menunjukkan nilai signifikan (p-value) masing-masing 
variabel independen tidak ada yang signifikan secara statistik mempengaruhi 
variabel dependen nilai Abs_Res, hal tersebut dikarenakan nilai probabilitas 
signifikannya diatas 0,05 atau 5%.  

  

Uji Analisis Regresi Linear Berganda  

       Analisis dalam penelitian ini adalah analisis regresi linear berganda. 
Analisis ini digunakan untuk mengetahui pengaruh variabel independent yaitu 
Kualitas  

Produk (X1), Kualitas Pelayanan (X2), Harga (X2), Lokasi (X4), Inovasi Produk  

(X5) terhadap variabel dependen yaitu Keputusan Pembelian (Y) Martabak 
Pak Man di Kecamatan Sumpiuh Kabupaten Banyumas Provinsi Jawa Tengah. 
Hasil analisis regresi linier berganda:  

   
Coefficientsa   

  

Model    
Unstandardized Coefficients  Standardized 

Coefficients  
t  Sig.  B  Std. Error  Beta  

1  (Constant)  -1.571  2.147  
 

-.732  .466  

 
Kualitas Produk  .240  .061  

  
.364  

3.916  .000  

Kualitas Pelayanan  .194  .083  .227  2.332  .022  
Harga  .104  .047  .168  2.205  .030  
Lokasi  .208  .076  .205  2.715  .008  
Inovasi Produk  .197  .084  .214  2.346  .021  

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian  
  

         
  
  

       Berdasarkan hasil uji regresi diatas, model analisis regresi liner berganda 
yang digunakan dalam penelitian ini dirumuskan sebagai berikut: Y1 = ß1X1 + 
ß2X2 + ß3X3 + ß4X4+ ß5X5  

Y1= 0,364X1 + 0,227X2 + 0,168X3 + 0,205X4 + 0,214X5  

  

Pengujian Hipotesisi  

Uji T  

       Uji t digunakan untuk mengetahui Analisa Pengaruh Kualitas Produk, 
Kualitas Pelayanan, Harga, Lokasi dan Inovasi Produk Terhadap Keputusan 
Pembelian Martabak Pak Man di Kecamatan Sumpiuh Kabupaten Banyumas 
Provinsi Jawa Tengah secara individual (parsial). Uji t dapat dilakukan dengan 
membandingkan t hitung dengan t table (Ghozali, 2018)  

    
Coefficientsa  

  

Model   
Unstandardized 

Coefficients  Standardized 

Coefficients  
t  Sig.  B  Std. Error  Beta  

1  (Constant)  -1.571  2.147  
  

-.732  .466  

Kualitas Produk  .240  .061  .364  3.916  .000  
Kualitas Pelayanan  .194  .083  .227  2.332  .022  
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Harga  .104  .047  .168  2.205  .030  
Lokasi  .208  .076  .205  2.715  .008  
Inovasi Produk  .197  .084  .214  2.346  .021  

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian  
  

  

Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa:  

1. Variabel Kualitas Produk (X1) berpengaruh secara parsial terhadap 
keputusan pembelian (Y). Hal ini dapat dilihat dari nilai thitung sebesar 
3,916 dimana nilai thitung lebih besar dan nilai ttabel yaitu sebesar 1,98667 
(3,916 > 1,98667) dengan nilai signifikansi yang lebih kecil dari 0,05 (0,000 
< 0,05) dan koefisien regresi bernilai positif sebesar 0,240. Hal ini 
menunjukkan bahwa variabel kualitas produk (X1) berpengaruh secara 
signifikan terhadap keputusan pembelian (Y).  

2. Variabel Kualitas Pelayanan (X2) berpengaruh secara parsial terhadap 
keputusan pembelian (Y). Hal ini dapat dilihat dari nilai thitung sebesar 
2,332 dimana nilai thitung lebih besar dan nilai ttabel yaitu sebesar 1,98667 
(2,332 > 1,98667) dengan nilai signifikansi yang lebih kecil dari 0,05 (0,022 
< 0,05) dan koefisien regresi bernilai positif sebesar 0,194. Hal ini 
menunjukkan bahwa variabel kualitas pelayanan (X2) berpengaruh secara 
signifikan terhadap keputusan pembelian (Y).  

3. Variabel Harga (X3) berpengaruh secara parsial terhadap keputusan 
pembelian (Y). Hal ini dapat dilihat dari nilai thitung sebesar 2,205 dimana 
nilai thitung lebih besar dan nilai ttabel yaitu sebesar 1,98667 (2,205 > 
1,98667) dengan nilai signifikansi yang lebih kecil dari 0,05 (0,008 < 0,05) 
dan koefisien regresi bernilai positif sebesar 0,104. Hal ini menunjukkan 
bahwa variabel harga (X3) berpengaruh secara signifikan terhadap 
keputusan pembelian (Y).  

4. Variabel Lokasi (X4) berpengaruh secara parsial terhadap keputusan 
pembelian (Y). Hal ini dapat dilihat dari nilai thitung sebesar 2,715 dimana 
nilai thitung lebih besar dan nilai ttabel yaitu sebesar 1,98667 (2,715> 
1,98667) dengan nilai signifikansi yang lebih kecil dari 0,05 (0,000 < 0,05) 
dan koefisien regresi bernilai positif sebesar 0,208. Hal ini menunjukkan 
bahwa variabel lokasi (X1) berpengaruh secara signifikan terhadap 
keputusan pembelian (Y).  

5. Variabel Inovasi Produk (X5) berpengaruh secara parsial terhadap 
keputusan pembelian (Y). Hal ini dapat dilihat dari nilai thitung sebesar 
2,345 dimana nilai thitung lebih besar dan nilai ttabel yaitu sebesar 1,98667 
(2,345 > 1,98667) dengan nilai signifikansi yang lebih kecil dari 0,05 (0,021 
< 0,05) dan koefisien regresi bernilai positif sebesar 0,197. Hal ini 
menunjukkan bahwa variabel inovasi produk (X5) berpengaruh secara 
signifikan terhadap keputusan pembelian (Y).  

  

Uji f atau Kelayakan Model  

       Uji Goodness of Fit digunakan untuk menguji kelayakan model yang 
digunakan dalam penelitian. Uji F signifikan maka model layak untuk diteliti, 
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atau model fit. Dikatakan layak apabila data fit (cocok) dengan persamaan 
regresi. Model Goodness of Fit yang dapat dilihat dari nilai uji F analisis of 
variance (ANOVA) (Ghozali, 2018).  

ANOVAa  
 

Model  Sum of Squares  df  Mean Square  F  Sig.  
1  Regression  125.736  5  25.147  18.325  .000b  

Residual  123.503  90  1.372  
    

Total  249.240  95  
      

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian  
 

b. Predictors: (Constant), Inovasi Produk, Harga, Lokasi, Kualitas Produk, Kualitas Pelayanan  
 

  

Koefisien Determinan (R2)  

       Koefisien Determinasi (R2) pada intinya mengukur seberapa jauh 
kemampuan dalam menerangkan variasi variabel dependen. Nilai koefisien 
determinasi adalah di antara nol dan satu. Nilai r2 yang kecil berarti 
kemampuan variabel-variabel independen dalam menjelaskan variasi variabel 
dependen amat terbatas. Hasil Analisa koefisiensi determinan (R2) dapat 
dilihat pada tabel dibawah ini:  

Model Summary  
Model  R  R Square  Adjusted R Square  Std. Error of the 

Estimate  
1  .710a   .504  .477  1.171  
a. Predictors: (Constant), Inovasi Produk, Harga, Lokasi, Kualitas Produk, Kualitas Pelayanan  

    

       Koefisien determinasi pada intinya digunakan untuk mengetahui 
presentase perubahan variabel dependen yang diakibatkan oleh variabel 
independen. Nilai koefisien determinasi adalah antara nol dan satu. Hasil 
perhitungan menunjukkan nilai koefisien determinasi sebesar 0,504. Hal ini 
menunjukkan bahwa variabel kualitas produk, kualitas pelayanan, harga, 
lokasi dan inovasi produk dan mampu menjelaskan bersama-sama terhadap 
variabel keputusan pembelian sebesar 50,4% sedangkan sisanya dipengaruhi 
oleh variabel lain yang tidak diteliti sebesar 49,6%.  

  

Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian   

       Menurut Kotler (2014) kualitas produk adalah kualitas didefinisikan 
sebagai keseluruhan ciri serta sifat barang dan jasa yang berpengaruh pada 
kemampuan memenuhi kebutuhan yang dinyatakan maupun yang tersirat. 
Kualitas suatu produk harus mampu memenuhi keinginan atau harapan 
(ekspektasi) dari pelanggan/ konsumen, Apabila produk yang ditawarkan 
perusahaan dapat memenuhi harapan konsumen maka konsumen akan cepat 
membuat keputusan pembelian.  

       Analisis kolerasi data yang dilakukan menunjukkan bahwa terdapat 
hubungan positif yang signifikan antara Kualitas Produk dan keputusan 
pembelian. Hal ini di buktikan dengan hasil perhitungan uji hipotesis yang 
telah dilakukan dengan bantuan program SPSS, menunjukkan nilai t hitung 
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sebesar 3,916 > t table sebesar 1,98667 dengan signifikan sebesar 0,000 < 0,05 
sehingga dapat diketahui bahwa H0 ditolak dan di H1 terima. Hal ini dapat 
disimpulkan bahwa ada pengaruh yang signifikan antara Kualitas Produk 
terhadap keputusan pembelian Martabak Favorite Pak Man di Kecamatan 
Sumpiuh Kabupaten Banyumas Provinsi Jawa Tengah.  

       Dalam hal ini pembeli mengutamakan kualitas produk dalam keputusan 
pembelian Sebelum konsumen memutuskan untuk membeli suatu produk 
konsumen akan mempertimbangkan bahwa produk tersebut sesuai yang 
diinginkannya. Hal pertama yang dilihat dari konsumen adalah dari 
penampilan yang merupakan salah satu indikator kualitas produk. Dari 
performance produk yang menarik, estetik, unik, memiliki daya tahan yang 
baik, akan menarik konsumen untuk membeli barang tersebut. Kualitas 
produk yang tinggi akan membuat konsumen lebih tertarik untuk membeli 
barang tersebut.  

  

Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian  

       Pada umumnya pelayanan yang berkualitas tinggi akan menghasilkan 
kepuasan yang tinggi serta pembelian ulang yang lebih sering. dasarnya sama 
dengan layanan seperti apakah seharusnya yang di berikan perusahaan oleh 
mereka. Menurut Martiana dan Apriani (2019) bahwa kualitas pelayanan 
adalah upaya yang dilakukan oleh perusahaan untuk memenuhi kebutuhan 
dan keinginin konsumen sesuai dengan yang diharapkan konsumen sehingga 
konsumen merasa puas dengan kualitas pelayanannya. Kualitas Pelayanan 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian apabila kualitas pelayanan 
dilakukan dengan baik.   

       Dari penelitian di lapangan data primer di dapatkan hasil terdapat 
pengaruh signifikan dan positif kualitas pelayanan terhadap keputusan 
peembelian. Analisis kolerasi data yang dilakukan menunjukkan bahwa 
terdapat hubungan positif yang signifikan antara Kualitas Pelayanan dan 
keputusan pembelian. Hal ini di buktikan dengan hasil perhitungan uji 
hipotesis yang telah dilakukan dengan bantuan program SPSS, menunjukkan 
nilai t hitung sebesar 2,332 > t table sebesar 1,98667 dengan signifikan 
sebesar 0,022 < 0,05 sehingga dapat diketahui bahwa H0 ditolak dan di H2 
terima. Hal ini dapat disimpulkan bahwa ada pengaruh yang signifikan antara 
Kualitas Pelayanan terhadap keputusan pembelian Martabak Favorite Pak 
Man di Kecamatan Sumpiuh Kabupaten Banyumas Provinsi Jawa Tengah.    

       Kualitas Pelayanan memegang peranan penting dalam pengambilan 
keputusan pembelian. Kualitas pelayanan merupakan keharusan dari sebuah 
perusahaan untuk mendapatkan kepercayaan dari konsumen. Konsumen 
akan mersa dihargai dengan pelayanan yang baik dari perusahaan atau 
produsen. Produsen yang responsive, ramah, dan empathy akan memberikan 
kepuasan terhadap konsumen.  
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Pengaruh hargaTerhadap Keputusan Pembelian   

       Menurut Indriyo (2014) harga yaitu ukuran terhadap besar kecilnya nilai 
kepuasan seseorang terhadap produk yang dibelinya. Ketika harga dapat 
memenuhi keseuaian, kewajaran dan manfaat maka akan mempengaruhi 
keputusan pembelian pelanggan.   

       Dari hasil penelitian di lapangan, didapatkan data primer lewat kuesioner 
dan kemudian diah bahwa terdapat pengaruh signifikan harga terdapat 
Keputusan Pembelian. Analisis kolerasi data yang dilakukan menunjukkan 
bahwa terdapat hubungan positif yang signifikan antara Harga dan keputusan 
pembelian. Hal ini di buktikan dengan hasil perhitungan uji hipotesis yang 
telah dilakukan dengan bantuan program SPSS, menunjukkan nilai t hitung 
sebesar 2,205 > t table sebesar 1,98667 dengan signifikan sebesar 0,030 < 0,05 
sehingga dapat diketahui bahwa H0 ditolak dan di H3 terima. Hal ini dapat 
disimpulkan bahwa ada pengaruh yang signifikan antara Harga terhadap 
keputusan pembelian Martabak Favorite Pak Man di Kecamatan Sumpiuh 
Kabupaten Banyumas Provinsi Jawa Tenah.   

       Harga menjadi pertimbangan penting bagi konsumen terhadap keputusan 
pembelian. Hal ini dikarenakan konsumen akan mengukur kemampuan untuk 
membeli suatu produk ataupun akan membandingkan kemanfaatan suatu 
produk dengan harga yang dikeluarkan. Pertimbangan lain adalah konsumen 
juga akan membandingkan harga suatu produk dengan harga produk sejenis 
yang menurut konsumen mempunyai kesamaan kualitas maupun 
kuantitasnya. Konsumen akan beralih keputusan saat konsumen mengetahui 
bahwa produk yang akan dibelinya lebih mahal dibandingkan dengan produk 
ditempat lain.  

  

Pengaruh Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian   

       Menurut Kasmir (2016), lokasi adalah tempat beroperasi perusahaan 
dalam kegiatan untuk menghasilkan suatu keuntungan ekonomi terhadap 
barang atau jasa yang dijual. Pertama, karena keputusan lokasi mempunyai 
dampak yang permanen dan jangka panjang, apakah lokasi tersebut telah 
dibeli atau hanya disewa.  Lokasi merupakan tempat usaha beroperasi atau 
tempat usaha melakukan kegiatan yang mementingkan segi ekonominya. 
Seorang pemasar harus menentukan atau memilih lokasi penjualan strategis 
jika penjual tidak menghendaki kegagalan karena lokasi menentukan 
keberhasilan usaha atau sebaliknya. Pemilihan lokasi penjualan dapat ditinjau 
melalui lintasan masyarakat. Artinya bahwa, lokasi penjualan yang didirikan 
mudah dijangkau oleh masyarakat sehingga mempengaruhi Keputusan 
pembelian.   

       Dari hasil pengambilan data primer di lapangan, didapatkan data hasil 
penelitian terkait pengaruh lokasi terhada keputusan pembelian. Analisis 
kolerasi data yang dilakukan menunjukkan bahwa terdapat hubungan positif 
yang signifikan antara Lokasi dan keputusan pembelian. Hal ini di buktikan 
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dengan hasil perhitungan uji hipotesis yang telah dilakukan dengan bantuan 
program SPSS, menunjukkan nilai t hitung sebesar 2,715 > t table sebesar 
1,98667 dengan signifikan sebesar 0,008 < 0,05 sehingga dapat diketahui 
bahwa H0 ditolak dan di H4 terima. Hal ini dapat disimpulkan bahwa ada 
pengaruh yang signifikan antara Lokasi terhadap keputusan pembelian 
Martabak Favorite Pak Man di Kecamatan Sumpiuh Kabupaten Banyumas 
Provinsi Jawa Tengah.    

  

Pengaruh Inovasi Produk Terhadap Keputusan Pembelian   

       Menurut Tontowi (2016) inovasi didefinisikan sebagai realisasi ide baru 
hasil kreatifitas. Masih dalam Tontowi (2016) inovasi = (kreatifitas) x (resiko 
yang diambil), karena untuk merealisasikan ide baru perlu keberanian 
mengambil risiko. Arti dari inovasi yang lebih luas, inovasi adalah realisasi ide 
baru menjadi produk riil yang memiliki nilai manfaat dan komersil.   

       Dari hasil penelitian di lapangan di dapatkan data primer terkait pengaruh 
Inovasi Produk terhadap Keputusan Pembelian. Analisis kolerasi data yang 
dilakukan menunjukkan bahwa terdapat hubungan positif yang signifikan 
antara Inovasi Produk dan keputusan pembelian. Hal ini di buktikan dengan 
hasil perhitungan uji hipotesis yang telah dilakukan dengan bantuan program 
SPSS, menunjukkan nilai t hitung sebesar 2,346 > t table sebesar 1,98667 
dengan signifikan sebesar 0,021 < 0,05 sehingga dapat diketahui bahwa H0 
ditolak dan di H5 terima. Hal ini dapat disimpulkan bahwa ada pengaruh yang 
signifikan antara Inovasi Produk terhadap keputusan pembelian Martabak 
Favorite Pak Man di Kecamatan Sumpiuh Kabupaten Banyumas Provinsi Jawa 
Tengah.   

       Konsumen menjadi lebih tertarik dengan hal hal baru yang diciptakan atau 
penambahan produk yang sudah ada. Dengan inovasi produk dari suatu 
perusahaan akan membuat konsumen merasa tidak jenuh dengan produk 
yang dihasilkan oleh perusahaan tersebut. Suatu produk yang sedang ramai di 
pasar juga akan menjadikan konsumen untuk mencobanya. Sesuai teori dari 
Dhewanto (2015) inovasi adalah bagaimana melakukan sebuah kegiatan yang 
dapat menambah nilai (added value) dan keunggulan dari keadaan atau 
kondisi saat ini. Caranya bisa dilakukan dengan cara menciptakan 
pengembangan yang signifikan dari produk atau jasa yang sekiranya dapat 
menciptakan potensi pasar yang baru.  

 

KESIMPULAN  

1. Kualitas produk Berpengaruh Terhadap Keputusan Pembelian Martabak 
Favorite Pak Man di Kecamatan Sumpiuh Kabupaten Banyumas Provinsi 
Jawa Tengah.  

2. Kualitas pelayanan Berpengaruh Terhadap Keputusan Pembelian Martabak 
Favorite Pak Man di Kecamatan Sumpiuh Kabupaten Banyumas Provinsi 
Jawa Tengah.  



p-ISSN xxxx-xxxx 
e-ISSN xxxx-xxxx 

Marketing Journal 

Volume 5 Nomor 1, Maret 2025 
164 

 

 

[AUME]  

  

3. Harga Berpengaruh Terhadap Keputusan Pembelian Martabak Favorite Pak 
Man di Kecamatan Sumpiuh Kabupaten Banyumas Provinsi Jawa Tengah.  

4. Lokasi Berpengaruh Terhadap Keputusan Pembelian Martabak Favorite 
Pak Man di Kecamatan Sumpiuh Kabupaten Banyumas Provinsi Jawa 
Tengah.  

5. Inovasi Produk Berpengaruh Terhadap Keputusan Pembelian Martabak 
Favorite Pak Man di Kecamatan Sumpiuh Kabupaten Banyumas Provinsi 
Jawa Tengah.  
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