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Abstract: This study aims to identify and analyze the influence of product quality, promotion, and business location
on purchasing decisions at D'Top Chicken & Burger, Parungkuda branch. The increasingly intense competition in
the culinary business demands that business actors understand the factors that can influence consumer decisions in
choosing fast food products. In this study, product quality is measured based on taste, cleanliness, and consistency;
promotion is assessed from the effectiveness of promotional media and the attractiveness of offers; while business
location is evaluated based on accessibility, comfort, and store placement strategy. The research method used is a
quantitative method with a descriptive-associative approach. Data was collected through the distribution of
questionnaires to 100 respondents who are consumers of D"Top Chicken & Burger Parungkuda and have made at
least one purchase. The sampling technique used is purposive sampling, with criteria that respondents must have
consumption experience at the research location. Data analysis was conducted using multiple linear regression to test

the partial and simultaneous influence of the independent variables on the dependent variable.
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INTRODUCTION

Perkembangan dunia usaha dalam sektor
kuliner di Indonesia saat ini mengalami
pertumbuhan yang sangat pesat seiring
dengan meningkatnya gaya  hidup
masyarakat yang cenderung mengonsumsi
makanan siap saji. Banyak pelaku usaha
berlomba-lomba
produk makanan. Hal ini mendorong para
pelaku usaha kuliner untuk lebih cermat
dalam mempertimbangkan strategi
pemasaran untuk
mempertahankan pelanggan.

menciptakan  inovasi

menarik dan

Fenomena ini terlihat dari menjamurnya
gerai makanan cepat saji di berbagai daerah,
termasuk kawasan semi- perkotaan seperti
Kecamatan Parungkuda, Sukabumi.
Dinamika tersebut mendorong pelaku usaha
untuk mampu bersaing tidak hanya melalui
cita rasa, namun juga melalui strategi
pemasaran yang efektif dan penempatan
lokasi usaha yang strategis (Hidayat et al.,

2022).

Keputusan pembelian merupakan suatu
proses penting dalam perilaku konsumen
yang mencerminkan pilihan akhir terhadap
suatu produk atau jasa. Keputusan ini
dipengaruhi oleh berbagai faktor, baik yang
berasal dari dalam diri konsumen maupun
dari strategi yang dilakukan oleh pelaku
usaha. Menurut Kotler & Keller (2020),
keputusan pembelian dipengaruhi oleh
persepsi  terhadap  kualitas  produk,
efektivitas promosi, serta lokasi usaha yang
strategis.

Salah satu faktor utama yang memengaruhi
keputusan pembelian adalah kualitas
produk. Dalam industri makanan cepat saji,
kualitas mencakup rasa, kebersihan,
penyajian, hingga konsistensi produk yang
ditawarkan. cenderung
melakukan pembelian ulang

Konsumen

apabila merasa puas dengan kualitas
makanan yang dikonsumsi. Penelitian oleh
Prasetyo & Lestari (2022) menunjukkan
bahwa kualitas produk memiliki pengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian,
terutama pada usaha kuliner lokal. Kualitas
yang tinggi tidak hanya meningkatkan
kepuasan konsumen, tetapi juga

membangun loyalitas jangka panjang.

Selain itu, strategi promosi yang dilakukan
oleh pelaku usaha juga menjadi aspek
penting dalam memengaruhi keputusan
konsumen. Promosi yang efektif mampu
meningkatkan awareness dan minat beli
konsumen, khususnya pada era digital saat
ini yang memungkinkan pelaku usaha
memanfaatkan media sosial dan platform
digital lainnya. Studi oleh Susanto & Rahayu
(2021) menunjukkan bahwa promosi digital
yang  kreatif ~dan  relevan  dapat
meningkatkan keputusan pembelian secara
signifikan, terutama pada usaha mikro kecil
menengah (UMKM) sektor kuliner.

Faktor lain yang tidak kalah penting adalah
lokasi usaha. Lokasi yang strategis, mudah
dijangkau, serta memiliki aksesibilitas yang
baik akan memberikan kenyamanan bagi
konsumen dan mendorong mereka untuk
melakukan pembelian. Menurut penelitian
oleh Prasetya & Lestari (2020), lokasi usaha
yang dekat dengan pusat keramaian atau
kawasan  dengan  mobilitas  tinggi
memberikan peluang lebih besar untuk
menarik konsumen secara langsung. Hal ini
berlaku juga bagi bisnis makanan cepat saji
yang mengandalkan pembelian impulsif dan
repeat order.

D'Top Chicken & Burger Parungkuda,
sebagai salah satu pelaku usaha di sektor
kuliner di

Kabupaten Sukabumi,

menghadapi tantangan serupa
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dalam menarik dan mempertahankan
pelanggan.
persaingan dan perubahan preferensi
konsumen, penting bagi D'Top Chicken &

Deng an meningkatnya

Burger Parungkuda untuk memahami
faktor-faktor yang memengaruhi keputusan
pembelian pelanggan mereka. Namun,
hingga saat ini, belum terdapat penelitian
yang secara khusus menganalisis pengaruh
kualitas produk, promosi, dan lokasi usaha
terhadap keputusan pembelian di D'Top
Chicken & Burger Parungkuda.

Berdasarkan latar belakang tersebut,
penelitian ini bertujuan untuk menganalisis
secara empiris pengaruh kualitas produk,
promosi, dan lokasi usaha terhadap
keputusan pembelian pada D'Top Chicken
& Burger Parungkuda. Hasil dari penelitian
ini  diharapkan dapat = memberikan
kontribusi teoritis terhadap pengembangan
ilmu pemasaran, serta masukan praktis bagi
pelaku usaha lokal dalam merumuskan
strategi pemasaran yang lebih efektif,
efisien, dan sesuai dengan kebutuhan
konsumen di pasar lokal.

LITERATURE REVIEW

Kualitas Produk

Kualitas produk adalah kemampuan suatu
produk untuk memenuhi atau melampaui
harapan konsumen. Dalam konteks bisnis
kuliner seperti D'Top Chicken & Burger,
kualitas produk mencerminkan seberapa
baik makanan yang disajikan dapat
memberikan rasa puas, nyaman, dan sesuai
dengan ekspektasi pelanggan.

Menurut Kotler & Keller (2021) kualitas
produk mencakup semua karakteristik dan
atribut produk yang berpengaruh terhadap
kepuasan konsumen, baik yang bersifat
eksplisit (dinyatakan) maupun implisit
(diasumsikan).

Berdasarkan teori dari Kotler & Keller (2021)
dan diperkuat oleh studi oleh Garvin (1987)
yang masih relevan hingga kini, indikator
kualitas produk dapat dijabarkan sebagai
berikut:
1. Kinerja (Performance),
2. Fitur (Features),
3. Keandalan (Reliability),
4

Kesesuaian ~ dengan  Spesifikasi
(Conformance),
5. Daya Tahan (Durability),
6. Desain Produk (Aesthetic),
7. Kesan dan Reputasi (Perceived
Quality)
Promosi

Promosi menurut Kotler dan Keller (2021),
Promosi adalah sarana yang digunakan
perusahaan untuk
menginformasikan, membujuk, dan
mengingatkan konsumen secara langsung
atau tidak langsung tentang produk dan
merek yang mereka jual. Sedangkan
menurut Belch dan Belch (2021), Promosi
mencakup semua bentuk komunikasi
pemasaran yang dilakukan perusahaan
untuk menyampaikan pesan yang dapat
memengaruhi persepsi, sikap, dan perilaku
konsumen terhadap produk atau jasa yang
ditawarkan.
Promosi  berperan
mempengaruhi tahapan
pembelian, terutama pada:
¢ Pengenalan produk oleh konsumen,
e Membangun  ketertarikan  dan
preferensi terhadap merek,
¢ Mendorong
membeli (first purchase),
¢ Meningkatkan pembelian berulang
(repeat purchase).

penting  dalam
keputusan

konsumen untuk

Dalam konteks usaha kuliner seperti D'Top

Chicken & Burger Parungkuda,
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promosi berfungsi untuk menarik perhatian
pelanggan lokal, memperkuat daya saing di
antara bisnis sejenis, serta mendorong
persepsi positif tentang kelezatan, harga,
dan keunikan produk yang ditawarkan.

Indikator promosi menurut Belch & Belch
(2021), meliputi

1. Periklanan (advertising)

2. Promosi penjualan (sales promotion)

3. Hubungan  masyarakat  (public
relations)
4. Penjualan personal (personal selling)

5. Pemasaran
marketing)

langsung (direct

Lokasi Usaha

Lokasi usaha merupakan salah satu elemen
penting dalam strategi pemasaran dan
operasional suatu bisnis karena menentukan
kemudahan akses konsumen terhadap
produk atau layanan yang ditawarkan.
Menurut Kotler dan Keller (2020), lokasi
usaha yang strategis dapat meningkatkan
visibilitas usaha dan mempengaruhi
keputusan pembelian konsumen karena
berkaitan dengan kenyamanan, aksesibilitas,
dan persepsi nilai.

Dalam konteks D'Top Chicken & Burger,
lokasi usaha berperan penting dalam
menentukan seberapa mudah pelanggan
menemukan dan mengakses cabang
Parungkuda, sehingga dapat meningkatkan
purchase intention (niat beli) konsumen.

Berdasarkan teori lokasi usaha modern oleh
Winarno dan Hidayat (2021) serta Kotler &
Keller (2020), indikator lokasi usaha meliputi

—_

Aksesbilitas
Kedekatan dengan pasar

L

3. Visibilitas lokasi
4. Ketersediaan lahan/ruang

5. Kondisi lingkungan
Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian merupakan tahapan
akhir dari proses pengambilan keputusan
konsumen yang mencerminkan tindakan
nyata untuk membeli produk atau jasa
tertentu. Menurut Kotler dan Keller (2021),
keputusan pembelian adalah suatu proses
mental yang dilalui konsumen mulai dari
mengenali kebutuhan, mencari informasi,
alternatif, membuat
keputusan, hingga mengevaluasi pembelian.

mengevaluasi

Sedangkan menurut Schiffman & Wisenblit
(2021), keputusan pembelian dipengaruhi oleh
faktor internal (psikologis dan pribadi) dan
eksternal  (sosial dan budaya), yang
menghasilkan  perilaku pembelian yang
rasional atau emosional tergantung pada
konteks produk.

Berdasarkan teori Kotler & Keller (2021) dan
Schiffman & Wisenblit (2020), indikator yang
dapat digunakan untuk menyusun kuesioner
keputusan pembelian meliputi:

Kesadaran kebutuhan,
Pencarian informasi,
Evaluasi alternatif,
Keputusan pembelian,
Evaluasi pasca pembelian

SN S
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Hipotesis

H1: Kualitas Produk berpengaruh positif
terhadap keputusan pembelian.

H2: Promosi berpengaruh positif terhadap
keputusan pembelian.

H3: Lokasi berpengaruh positif terhadap
keputusan pembelian.

H4: Kualitas produk, promosi, dan lokasi
usaha berpengaruh  positif terhadap
keputusan pembelian.

Kualitas Produk

o) \

Keputusan
Pembelian

Promosi

(X2)

(¥)

Lokasi Usaha

(X1)

METHODOLOGY

Strategi Penelitian

Menurut Sugiono (2021) Strategi penelitian
yang digunakan dalam penelitian ini adalah
strategi kuantitatif dengan jenis penelitian
deskriptif asosiatif. Penelitian deskriptif
asosiatif adalah penelitian yang bertujuan
untuk  mendeskripsikan  karakteristik
variabel-variabel yang  diteliti  serta
mengungkap hubungan atau pengaruh
antara dua atau lebih variabel.

Teknik purposive sampling digunakan
sebagai metode pengambilan sampel, yaitu
dengan memilih responden berdasarkan
kriteria umur >17 tahun. Konsumen yang

telah melakukan pembelian minimal satu kali di
D'Top Chicken & Burger Parungkuda dalam

enam bulan terakhir.

Penggunaan purposive sampling
memungkinkan peneliti untuk memperoleh
data yang relevan sesuai dengan tujuan
penelitian. Pendekatan ini disesuaikan
untuk menganalisis hubungan kausal
secara terukur dan objektif, dengan bantuan
analisis statistik regresi linier berganda
untuk menguji hipotesis penelitian secara
parsial maupun simultan.

Pengukuran

Pengukuran dalam penelitian ini
menggunakan skala Likert 5 poin, yang
dinilai dari tingkat kesetujuan responden
terhadap pernyataan-pernyataan dalam
kuesioner:

o Kualitas Produk (Kotler & Keller,
2021) meliputi Kinerja
(Performance), Fitur (Features),
Keandalan (Reliability), Kesesuaian
dengan Spesifikasi (Conformance),
Daya Tahan (Durability), Desain
Produk (Aesthetic), Kesan dan
Reputasi (Perceived Quality)

e Promosi (Belch & Belch, 2021)
meliputi periklanan (advertising),
promosi penjualan (sales promotion),
hubungan  masyarakat  (public
relations), penjualan personal
(personal  selling) dan pemasaran
langsung (direct marketing).

e Lokasi Usaha (Winarno dan Hidayat
,2021) dan (Kotler & Keller, 2020),
meliputi  aksesibilitas, kedekatan
dengan pasar, visibilitas lokasi,
ketersediaan  lahan/ruang, dan
kondisi lingkungan.
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e Keputusan Pembelian (Kotler &
Keller, 2021) dan (Schiffman &
Wisenblit, 2020), meliputi kesadaran
kebutuhan, pencarian informasi,

evaluasi  alternatif, =~ keputusan
pembelian dan evaluasi pasca
pembelian

Populasi & Sampel

Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh
konsumen  atau
berdomisili di Parungkuda yang telah
melakukan pembelian di D’Top Chicken &
Burger berjumlah 42.552 selama enam bulan
terakhir.

masyarakat ~ yang

Teknik  pengambilan  sampel  yang
digunakan adalah no-probability sampling
yaitu dengan jenis penarikan sampel secara
purposive sampling. Teknik purposive
sampling adalah salah satu metode non-
probability sampling di mana peneliti
menentukan sampel
pertimbangan atau kriteria tertentu yang

berdasarkan

dianggap mampu memberikan data yang
relevan dan representatif terhadap tujuan
penelitian (Sugiono : 2021). Adapun syarat
yang dimaksud adalah seluruh konsumen
yang dilakukan transaksi pembelian D'Top
Chicken Parungkuda, berusia mulai dari 17
tahun, periode pembelian selama enam
bulan terakhir dan pelanggan yang berkenan
mengisi kuesioner. Dengan menggunakan
rumus slovin maka sampel yang diperoleh
adalah 100 konsumen.

Metode Pengambilan Sampel

Metode yang digunakan adalah purposive
sampling, yaitu teknik pengambilan sampel
berdasarkan kriteria tertentu yang reevan
dengan tujuan penelitian. konsumen atau
masyarakat yang berdomisili di Parungkuda
telah melakukan pembelian di D’TOP
Chicken & Burger

Parungkuda, berusia minimal 17 tahun dan
bersedia mengisi kuesioner dengan jujur.
Teknik ini dipilih untuk memastikan bahwa
konsumen memiliki pengalaman langsung
dalam pengambilan keputusan pembelian
terhadap produk D’top Chicken.

Objek Penelitian

Objek dalam penelitian ini adalah D'Top
Chicken & Burger Parungkuda, sebuah
usaha makanan cepat saji lokal yang
menyajikan ayam goreng, burger, dan
makanan ringan lainnya. Usaha ini bersaing
di tengah maraknya makanan cepat saji
global dan lokal di kawasan Parungkuda,
Sukabumi. D'Top Chicken & Burger dipilih
karena memiliki karakteristik bisnis yang
berkembang pesat dan pangsa pasar lokal
yang potensial.

Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data dalam penelitian
ini melalui data primer yang diperoleh
melalui penyebaran kuesioner tertutup
kepada responden yang sesuai kriteria
secara daring melalui Google Form
sedangkan data sekunder, diperoleh dari
dokumen internal, laporan usaha, referensi
jurnal, artikel, serta literatur pendukung
lainnya yang relevan dengan topik
penelitian.

Instrumen Penelitian

Instrumen penelitian yang digunakan dalam
penelitian ini adalah kuesioner berbentuk
skala Likert yang dirancang untuk
mengukur persepsi responden terhadap
variabel kualitas produk, promosi, lokasi
usaha, dan keputusan pembelian pada
D'Top Chicken & Burger Parungkuda.
Kuesioner  ini
indikator-indikator yang telah divalidasi

disusun  berdasarkan

dari teori-teori
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pemasaran yang relevan, dengan setiap
pernyataan dinilai menggunakan skala lima
poin, mulai dari "sangat tidak setuju” hingga
"sangat setuju". Instrumen ini bertujuan
untuk memperoleh data primer yang bersifat

kuantitatif, sehingga ~ memungkinkan
dilakukan  analisis  statistik ~ untuk
mengetahui ~ pengaruh ~ masing-masing

variabel independen terhadap variabel
dependen secara sistematis dan objektif.

Analisis Data

Analisis data pada penelitian mengenai
pengaruh kualitas produk, promosi, dan
lokasi usaha terhadap keputusan pembelian
pada D'Top Chicken & Burger cabang
Parungkuda dilakukan secara kuantitatif
dengan menggunakan metode analisis
regresi linear berganda. Data  yang
diperoleh melalui penyebaran

kuesioner kepada responden dianalisis
untuk mengetahui seberapa besar pengaruh
masing-masing  variabel
(kualitas produk, promosi, dan lokasi usaha)
terhadap variabel dependen (keputusan

pembelian).

independen

Proses analisis melibatkan uji validitas dan
reliabilitas instrumen, wuji asumsi klasik
(normalitas, multikolinearitas, dan
heteroskedastisitas), serta pengujian
hipotesis melalui uji t dan uji F. Hasil dari
analisis ini memberikan gambaran sejauh
mana ketiga faktor tersebut secara parsial
maupun simultan memengaruhi keputusan
pembelian konsumen, serta variabel mana
yang memiliki pengaruh dominan dalam
menarik minat beli pelanggan di lokasi
penelitian.
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