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Abstrak − Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh kualitas pelayanan, inovasi produk, 

dan promosi terhadap keputusan pembelian konsumen pada Dimsum Narawi di Cikarang Selatan. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode survei yang melibatkan konsumen 

yang telah melakukan pembelian. Pengumpulan data dilakukan melalui kuesioner dan dianalisis 

menggunakan teknik analisis regresi linear berganda, digunakan terlebih dahulu uji asumsi klasik yang 

meliputi uji normalitas, uji multikolinearitas, uji heteroskedastisitas dan uji linearitas. Hipotesis data 

menggunakan Uji F (Anova) dan Uji T. Pengolahan data dalam penelitian ini menggunakan Statistic 

Product and Service Solution versi 23. Hasil dari penelitian Kualitas Pelayanan dan Promosi 

berpengaruh secara signifikan terhadap Keputusan Pembelian dan Inovasi Produk mempunyai hasil 

yang berbeda tidak mempengaruhi Keputusan pembelian. 

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

 

Abstract − This study aims to analyze the effect of service quality, product innovation, and promotion 

on consumer purchasing decisions at Dimsum Narawi in South Cikarang. This research uses a 

quantitative approach with a survey method involving consumers who have made purchases. Data 

collection was carried out through questionnaires and analyzed using multiple linear regression 

analysis techniques, preceded by classical assumption tests including normality test, multicollinearity 

test, heteroscedasticity test, and linearity test. Data hypotheses were tested using the F Test (ANOVA) 

and T Test. Data processing in this study used Statistics Product and Service Solution version 23. The 

results of the study show that service quality and promotion significantly affect purchasing decisions, 

while product innovation shows different results and does not affect purchasing decisions. 

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

 

PENDAHULUAN 

Bisnis kuliner adalah salah satu usaha yang menjanjikan. Peluang dalam bisnis kuliner 

cukup besar, karena tingkat konsumsi masyarakat terus meningkat. Kebutuhan akan makanan 

adalah kebutuhan pokok yang selalu dicari setiap orang. Dalam menjalankan bisnis kuliner 

diperlukan strategi yang baik untuk memperkuat dalam menghadapi persaingan bisnis yang 

ada, terutama dalam hal menarik minat pembelian pelanggan. Perencanaan bisnis ini dimulai 

dengan mengusung konsep dengan tema yang lebih bervariatif khususnya dalam bidang bisnis 

kuliner, oleh karna itu, setiap bisnis kuliner, saling berlomba satu sama lain dalam memberikan 

yang terbaik bagi para pelanggan (Rahmayda & Wasino, 2022). 

Semakin banyaknya perusahaan di bidang kuliner membuat persaingan menjadi sangat 

ketat. Pertumbuhan cepat bisnis makanan mendorong para pengusaha untuk mencari hal 

istimewa yang dimiliki, agar bisa menarik perhatian konsumen. Hal ini juga memaksa para 

pengusaha untuk menjadi lebih kompetitif dalam membangun bisnis mereka. Sektor Usaha 

Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) telah muncul sebagai pilar utama dalam ekonomi 

banyak negara. UMKM tidak hanya berperan dalam menciptakan lapangan kerja, tetapi juga 

sebagai sumber inovasi, keberagaman produk, dan pendorong pertumbuhan ekonomi. Namun, 

dalam menghadapi kompetisi yang semakin ketat, UMKM perlu menjaga daya saing mereka 

(Raharja & Natari, 2021). 

Salah satu produk yang mengalami pertumbuhan permintaan yang pesat adalah dimsum, 

yang kini banyak digemari oleh berbagai kalangan. Dimsum Narawi merupakan salah satu 
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Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) yang berkembang dengan pesat di Indonesia. 

Berawal dari pusat operasional di Tasikmalaya, Dimsum Narawi kini telah memiliki lebih dari 

85 cabang di berbagai daerah, termasuk di Cikarang Selatan. Pertumbuhan tersebut tidak 

terlepas dari kemampuan usaha dalam menyediakan produk yang terjangkau, dapat diterima 

oleh semua kalangan, serta didukung oleh pelayanan yang konsisten. 

Sebagai merek yang terus berkembang, Dimsum Narawi tidak hanya menyediakan rasa 

yang lezat, tetapi juga mempertahankan dan meningkatkan kualitas layanan, inovasi produk, 

dan promosi yang efektif. Kualitas pelayanan menjadi aspek yang sangat penting bagi sebuah 

restoran selain dari kualitas makanan dan harga yang ditawarkan. Kemampuan perusahaan 

dalam memberikan pelayanan yang baik akan memberikan dampak yang positif bagi rasa puas 

pelanggan Zhong & Moon, 2020 dalam (Tanjung, Surya, et al., 2022). Kualitas pelayanan 

diukur oleh sejauh mana tingkat layanan yang diberikan sesuai dengan harapan konsumen. 

Jika pelanggan merasa tidak puas terhadap pelayanan suatu bisnis, mereka mungkin akan 

berbagi pengalaman buruk tersebut, baik secara lisan maupun melalui media sosial, yang dapat 

merugikan reputasi produsen. Keputusan pembelian konsumen adalah hasil dari berbagai 

faktor yang mempengaruhi, terutama informasi mengenai produk yang mereka terima 

(Hidayat, 2023).  

Untuk mempertahankan daya tarik di tengah perubahan selera konsumen, inovasi 

produk adalah strategi penting (Juliana et al., 2025). Variasi rasa, cara penyajian, dan 

penciptaan menu baru dapat menjadi faktor yang meningkatkan minat pelanggan terhadap 

dimsum. Oleh karena itu perusahaan harus mampu mempersiapkan diri semaksimal mungkin 

agar tidak tertinggal atau bahkan terpuruk dengan persaingan yang ada. Salah satu cara yang 

dapat dilakukan oleh perusahaan dalam bersaing dan tetap bertahan pada pada pasar 

globalisasi saat ini ialah dengan melakukan inovasi produk, sehingga konsumen tidak merasa 

bosan melainkan tertarik akan produk yang dihasilkan, hal tersebut akan berpengaruh pada 

keputusan pembelian konsumen yang akan berdampak pada tingkat penjualan (Zega et al., 

2024). Sebaliknya, promosi sangat penting untuk meningkatkan kesadaran merek dan menarik 

perhatian pelanggan. UMKM dapat memperluas jangkauan pasar dan membangun hubungan 

yang lebih kuat dengan pelanggan melalui promosi yang efektif, baik secara digital maupun 

konvensional. 

Kemajuan teknologi dinilai sebagai suatu media yang baik untuk memperkenalkan suatu 

produk maupun usaha. Keputusan pembelian pelanggan dapat dipengaruhi oleh berbagai 

faktor, diantaranya kualitas pelayanan, inovasi produk, dan promosi (Zahro et al., 2023). 

Seiring berkembangknya teknologi promosi berkembang  bukan  hanya  melalui  person to 

person   mengenai   sebuah   promosi   produ katau   jasa   tetapi   merambat   menggunakan 

pemanfaatan teknologi untuk dapat memajukan suatu usaha dalam hal menarik pelanggan baru 

(Tanjung, Bintarti, et al., 2022). Promosi yang baik dapat memberikan dampak positif bagi 

perusahaan tersebut, karena promosi dapat memberikan pengaruh besar terhadap keputusan 

pembelian produk. Promosi yang baik bisa meyakinkan konsumen untuk membeli produk 

sementara itu promosi yang kurang baik juga memberikan pengaruh yang tidak baik juga bagi 

perusahan tersebut, bagaimana cara perusahaan mempromosikan suatu produknya dengan 

baik merupakan indikator penting untuk menarik konsumen sehingga produk tersebut dapat 

dinikmati oleh konsumen (Putri & Ali, 2025). 

Kualitas pelayanan, inovasi produk, dan promosi adalah beberapa faktor yang 

memengaruhi keputusan konsumen tentang pembelian. Keputusan pembelian konsumen 

diawali oleh keinginan membeli yang timbul karena terdapat berbagai faktor yang 

berpengaruh seperti keluarga, kerabat, harga yang diinginkan, informasi yang diberikan, dan 

keuntungan atau manfaat yang bisa diperoleh dari produk atau jasa. Ketika konsumen 

melakukan sebuah pembelian, banyak faktor situasional yang bisa mempengaruhi keputusan 

pembeliannya tersebut baik dari segi kualitasnya, promosi ataupun inovasi dari produk 
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tersebut (Tanjung, 2020). Oleh karena itu, penting untuk melakukan penelitian tentang 

pengaruh ketiga komponen tersebut terhadap keputusan pembelian konsumen di Dimsum 

Narawi di Cikarang Selatan. Diharapkan bahwa penelitian ini akan memberikan gambaran 

empiris tentang komponen yang paling memengaruhi perilaku konsumen. Selain itu, akan 

memberikan saran strategis bagi pelaku usaha untuk meningkatkan kinerja pemasaran dan 

daya saing bisnis mereka. 

 

METODE PENELITIAN 

Metode penelitian merupakan cara ilmiah yang bermanfaat agar peneliti dapat 

mengumpulkan data dengan tujuan dan kegunaan tertentu. Penelitian secara garis besar terdiri 

dari dua macam, yaitu penelitian kuantitatif dan penelitian kualitatif. (A.Siroj et al., 2024). 

Penelitian ini menggunakan pedekatan kuantitatif. Dalam penelitian kuantitatif, data yang 

dikumpulkan dalam bentuk angka dan hasilnya disajikan dalam bentuk tabel, grafik, atau 

statistik. Peneliti berfungsi sebagai pihak yang neutral dan berusaha menjelaskan hubungan 

sebab-akibat dengan menggunakan data empiris (Damanik et al., 2025). Pendekatan ini dipilih 

dengan tujuan untuk membuktikan adanya pengaruh Kualitas Pelayanan, Inovasi Produk, dan 

Promosi sebagai variabel bebas berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian sebagai variabel 

terikatnya.  

Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer 

melalui pemberian daftar pertanyaan berupa kuesioner pada masyarakat Cikarang Selatan dan 

sekitarnya yang pernah membeli dimsum narawi di cabang Cikarang Selatan. Pengukuran 

variabel memakai skala likert yang pada penerapannya menggunakan opsi jawaban yang dapat 

dipilih diantara sagat setuju hingga sangat tidak setuju, yang memiliki nilai 1-5 untuk setiap 

opsi pilihan jawaban. Populasi pada penelitian ini ialah pelanggan dimsum narawi Cikarang 

Selatan yang berjumlah 102 orang. Penentuan sampel pada penelitian ini diperoleh dengan 

menggunakan purposive sampling yaitu teknik penentuan sampel dengan pertimbangan 

tertentu, sehingga dapat memberikan penilaian yang relevan terhadap variabel yang diteliti. 

Penelitian ini menggunakan teknik analisis regresi linear berganda, digunakan terlebih dahulu 

uji asumsi klasik yang meliputi uji normalitas, uji multikolinearitas, uji heteroskedastisitas dan 

uji linearitas. Untuk menguji hipotesis penelitian maka peneliti menggunakan Uji F (Anova) 

untuk menguji hipotesis apakah variabel bebas secara simultan berpengaruh signifikan 

terhadap variabel terikat dan Uji T untuk menguji hipotesis apakah variabel bebas secara 

parsial memiliki pengaruh signifikan terhadap variabel terikat. Pengolahan data dalam 

penelitian ini menggunakan software SPSS Versi 23. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Deskripsi Data Responden 
 Jenis 

Kelamin 

 

Deskripsi Jumlah Persentase 

Perempuan 68 68% 

Laki-Laki 34 34% 

Total 102 102% 

 Usia  

< 17 tahun 2 2% 

17 - 25 tahun 87 87% 

> 25 tahun 13 13% 

Total 102 102% 

 Pekerjaan  

Pelajar/Mahasiswa 46 46% 

Karyawan Swasta 53 53% 

Wirausaha 3 3% 
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Total 102 102% 

 Frekuensi 

Kunjungan 

 

1 kali 49 49% 

2 - 3 kali 35 35% 

> 3 kali 18 18% 

Total 102 102% 

Pada tabel diatas menjelaskan mengenai jenis kelamin, usia, pekerjaan, dan frekuensi 

kunjungan. Pertama, jenis kelamin dengan jumlah responden terbanyak yang membeli 

dimsum narawi cabang Cikarang Selatan  adalah perempuan sebanyak 68 orang dengan 

persentase 68%, sedangkan laki-laki hanya 34 orang dengan persentase 34%. Kedua, usia 

responden terbagi menjadi tiga kategori, yaitu kurang dari 17 tahun, 17-25 tahun, dan  lebih 

dari 25 tahun. Usia yang paling banyak membeli dimsum narawi cabang Cikarang adalah 

17-25 tahun sebanyak 87 orang dengan persentase 87%, sementara usia kurang dari 17 

tahun paling sedikit dengan 2 orang dan persentase 2%. Ketiga, berdasarkan pekerjaan, 

responden yang paling banyak membeli dimsum narawi cabang Cikarang Selatan adalah 

53 orang dengan persentase 53%, sedangkan responden yang paling sedikit adalah 

responden yang bekerja di bidang wirausaha dengan jumlah 3 orang dan persentase 3%. 

Selanjutnya, frekuensi kunjungan yang paling banyak dilakukan responden adlah 1 kali 

kunjungan dengan jumlah 49 orang dan persentase 49%, sementara kunjungan yang paling 

sedikit adalah lebih dari 3 kali kunjungan dengan jumlah 18 orang dan persentase 18%. 

Uji Normalitas 

Uji normalitas bertujuan untuk mengetahui data apakah terdapat normalitas, maka 

residual akan terdistribusi secara normal dan hasil hitung dari keseluruhan variabel lebih 

besar dari 0,05. 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstandardized 

Residual 

N 102 

Normal 

Parametersa,b 

Mean .0000000 

Std. 

Deviation 

2.05817997 

Most Extreme 

Differences 

Absolute .085 

Positive .078 

Negative -.085 

Test Statistic .085 

Asymp. Sig. (2-tailed) .068c 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

Sumber: SPSS 23 for windows (diolah penulis, 2026) 

Pada tabel diatas di temukan bahwa nilai Kolmogrov Smirnov pada olah data 102 

responden ditemukan bahwa nilai tersebut signifikasi sebesar 0,068 > 0,05 data 

berdistribusi normal dikarenakan nilai signifikasi > 0,05 sehingga dinyatakan bahwa 

asumsi dari normalitas data sudah memenuhi syarat. 

Uji Heteroskedastisitas 

Uji Heterokedasitas bertujuan untuk menguji apakah dalam sebuah model regresi 

terjadi ketidaksamaan varian dan residual satu pengamatan kepengamatan lainnya. Jika 

varian dan residual dari satu pengamtan kepengamatan lainnya tetap maka disebut 

homokedastisitas dan jika varian dan residual berbeda dari satu pengamatan kepengamatan 

lainnya maka disebut heterokedastisitas. Model regresi yang baik adalah tidak terjadi 
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heterokedastisitas. Dengan dasar penelitian jika nilai sig. > 0,05 maka tidak terjadi 

heterokedastisitas dan jika nilai sig. < 0,05 maka terjadi heterokedastisitas Untuk menguji 

ada tidaknya heterokedasitas dapat digunakan uji park dan metode grafik scatter plot 

sebagai berikut: 

 
Gambar 1 Uji Heteroskedastisitas 

Sumber: SPSS for windows (diolah penulis, 2026) 

Berdasarkan gambar 1. Uji Heteroskedastisitas diatas hasil penelitian menunjukan 

titik-titik menyebar secara acak diatas dan dibawah titik origin serta tidak membentuk pola 

yang jelas atau teratur. Dengan demikian bahwa model ini tidak mengalami 

heterokedastisitas. 

Uji Multikolinieritas 

Uji multikolinieritas merupakan sebuah bentuk pengujian untuk asumsi dalam 

analisis regresi linier berganda. Asumsi multikolinieritas menyatakan bahwa variabel 

independen harus terbebas dari gejala multikolinieritas. Gejala multikolinieritas adalah 

kolerasi antara variabel independen, jika nilai Tolerance lebih besar dari atau > 0,1 dapat 

diartikan bahwa tidak terjadi Multikolinearitas dan jika nilai Variance Infation Factor (VIF) 

dibawah atau < 10 maka dapat diartikan bahwa tidak terjadi Multikolineatitas.  
Coefficientsa 

Model Unstandardiz

ed 

Coefficients 

Standardize

d 

Coefficient

s 

t Sig. Collinearity 

Statistics 

B Std. 

Erro

r 

Beta Toleranc

e 

VIF 

1 (Constant) 2.86

9 

1.49

5 

 1.91

9 

.058   

Kualitas 

Pelayanan 

.216 .098 .218 2.20

3 

.030 .323 3.09

6 

Inovasi Produk .290 .149 .193 1.94

8 

.054 .320 3.12

0 

Promosi .579 .102 .495 5.70

2 

.000 .419 2.38

7 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber: SPSS 23 for windows (diolah penulis, 2026) 

 Berdasarkan tabel diatas hasil pengujian multikolinieritas menunjukan bahwa nilai 

VIF Nilai VIF dari Kualitas Pelayanan (3,096), Inovasi Produk (3,120), Promosi (2,387) 

dan Nilai Tolerance Variabel Kualitas Pelayanan (0,323), Variabel Inovasi Produk (0,320), 

Variabel Promosi (0,419). Jika nilai VIF < 10  dan nilai Tolerance > 0,1 dengan demikian 

Kualitas Pelayanan, Inovasi Produk dan Promosi tidak ada masalah multikolinearitas. 
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Uji Linearitas 

Uji linearitas dilakukan untuk mengetahui apakah hubungan antara variabel 

independen dan variabel dependen bersifat linear sebagai salah satu syarat dalam analisis 

regresi linier. Pengujian linearitas dalam penelitian ini menggunakan Deviation from 

Linearity yang diperoleh dari tabel ANOVA. Kriteria pengambilan keputusan didasarkan 

pada nilai signifikansi (Sig.) Deviation from Linearity, di mana jika nilai Sig. > 0,05 maka 

hubungan antara variabel independen dan variabel dependen dinyatakan linear, sedangkan 

jika nilai Sig. < 0,05 maka hubungan antarvariabel dinyatakan tidak linear, sehingga tidak 

memenuhi asumsi regresi linier. 

X1 →Y 

 
Sumber: SPSS 23 for windows (diolah penulis, 2026) 

Berdasarkan tabel diatas diperoleh hasil nilai signifikansi Deviation from Linearity 

sebesar 0,578. Karena nilai tersebut lebih besar dari 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa 

hubungan antara variabel kualitas pelayan dengan keputusan pembelian bersifat linear. 

X2 →Y 

 
Sumber: SPSS 23 for windows (diolah penulis, 2026) 

Berdasarkan tabel diatas diperoleh hasil nilai signifikansi Deviation from Linearity 

sebesar 0,67. Karena nilai tersebut lebih besar dari 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa 

hubungan antara variabel kualitas pelayan dengan keputusan pembelian bersifat linear. 

X3 →Y 

 
Sumber: SPSS 23 for windows (diolah penulis, 2026) 

Berdasarkan tabel diatas diperoleh hasil nilai signifikansi Deviation from Linearity 

sebesar 0,925. Karena nilai tersebut lebih besar dari 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa 

hubungan antara variabel promosi dengan keputusan pembelian bersifat linear. 

Analisis Regresi Linier Berganda 

Analisis regresi linier berganda digunakan dalam penelitian ini untuk mengetahui 

pengaruh beberapa variabel independen terhadap satu variabel dependen. Melalui analisis 

ini, peneliti dapat mengetahui arah dan besarnya pengaruh masing-masing variabel 

independen serta membentuk model persamaan regresi. Model tersebut selanjutnya 

digunakan sebagai dasar pengujian hipotesis melalui uji F untuk pengaruh simultan dan uji 

t untuk pengaruh parsial. 
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Sumber: SPSS 23 for windows (diolah penulis, 2026) 

Berdasarkan tabel di atas dapat dilihat nilai konstanta sebesar 2,869 dan untuk 

kualitas pelayanan sebesar 0,216, sementara untuk inovasi produk sebesar 0,290 dan 

promosi sebesar 0,579. Sehingga dapat diperoleh persamaan regresi linear berganda 

sebagai berikut: 

Y=2,869+0,216X1+0,290X2+0,579X3+e 

Persamaan tersebut menunjukkan bahwa nilai konstanta sebesar 2,869 berarti apabila 

variabel kualitas pelayanan, inovasi produk, dan promosi dianggap bernilai nol, maka nilai 

variabel dependen adalah sebesar 2,869. Koefisien regresi kualitas pelayanan sebesar 0,216 

menunjukkan bahwa setiap peningkatan satu satuan kualitas pelayanan akan meningkatkan 

nilai variabel dependen sebesar 0,216, dengan asumsi variabel independen lainnya tetap. 

Koefisien regresi inovasi produk sebesar 0,290 menunjukkan bahwa setiap peningkatan 

satu satuan inovasi produk akan meningkatkan nilai variabel dependen sebesar 0,290, 

dengan asumsi variabel lain konstan. Sementara itu, koefisien regresi promosi sebesar 

0,579 menunjukkan bahwa setiap peningkatan satu satuan promosi akan meningkatkan 

nilai variabel dependen sebesar 0,579, dengan asumsi variabel independen lainnya tetap. 

Adanya unsur 𝑒dalam persamaan menunjukkan bahwa terdapat faktor-faktor lain di luar 

model yang turut memengaruhi variabel dependen.  

Dengan demikian berdasarkan hasil analisis regresi linier berganda, dapat 

disimpulkan bahwa kualitas pelayanan, inovasi produk, dan promosi memiliki pengaruh 

positif terhadap variabel dependen. 

Uji F (Anova) 

Uji F digunakan untuk mengetahui apakah variabel independen secara simultan 

berpengaruh terhadap variabel dependen. Dalam penelitian ini, uji F bertujuan untuk 

menguji apakah kualitas pelayanan, inovasi produk, dan promosi secara bersama-sama 

memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian. Pengujian dilakukan dengan melihat 

nilai signifikansi (Sig.) pada tabel ANOVA hasil olah data menggunakan SPSS. 

Kriteria pengambilan keputusan dalam uji F adalah sebagai berikut: apabila nilai 

signifikansi (Sig.) < 0,05 maka model regresi dinyatakan signifikan, yang berarti variabel 

independen secara simultan berpengaruh terhadap variabel dependen. Sebaliknya, apabila 

nilai signifikansi (Sig.) ≥ 0,05 maka model regresi dinyatakan tidak signifikan, sehingga 

variabel independen secara simultan tidak berpengaruh terhadap variabel dependen. Uji F 

dalam penelitian ini dengan cara membandingan Fhitung > Ftabel yaitu: 

α = 0,05  

dk = F (k ; n – k) = F (3 ; 102 – 99) = F (3 ; 33) maka Ftabel = 2,89 

 
Sumber: SPSS 23 for windows (diolah penulis,2026) 

Berdasarkan hasil uji F pada tabel ANOVA, diperoleh nilai Fhitung sebesar 72,938 > 

2,89. Hal ini menunjukkan bahwa seluruh variabel independen secara bersama-sama 
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berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen. 

Uji T 

Uji t digunakan untuk mengetahui pengaruh masing-masing variabel independen 

secara parsial terhadap variabel dependen. Uji ini bertujuan untuk melihat apakah setiap 

variabel bebas secara individu memiliki pengaruh yang signifikan terhadap variabel terikat. 

Kriteria pengujian uji t adalah dengan cara membandingkan anatara  thitung dengan ttabel 

yaitu: 

1) Apabila thitung > ttabel maka H0 tidak diterima dan Ha diterima (berpengaruh) 

2) Apabila thitung < ttabel maka H0 diterima dan Ha tidak diterima (tidak berpengaruh) 

Pengujian uji t dalam penelitian ini: 

α = 0,05  

dk = n – k – 1 = 102 – 3 – 1 = 98 maka ttabel = 1,664 

 
Sumber: SPSS 23 for windows (diolah penulis,2026) 

Berdasarkan tabel diatas, nilai signifikansi dari ketiga variabel independen 

menunjukkan hasil sebagai berikut: 

a Hipotetsis pertama (H1): “Kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian konsumen Dimsum Narawi di Cikarang Selatan”. 

Berdasarkan tabel diatas, Variabel kualitas pelayanan memiliki nilai thitung sebesar 2,203 

> ttabel sebesar 1,664, dengan nilai signifikansi kurang dari 0,05 (0,030 < 0,05) sehingga 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian variabel dependen. Maka 

hipotesis pertama diterima. 

b Hipotetsis pertama (H2): “Inovasi produk berpengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian konsumen Dimsum Narawi di Cikarang Selatan”. Berdasarkan tabel diatas, 

Variabel inovasi produk memiliki nilai thitung sebesar 1,948 > ttabel sebesar 1,664, dengan 

nilai signifikansi kurang dari 0,05 (0,054 > 0,05) sehingga tidak berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian variabel dependen. Maka hipotesis kedua ditolak. 

c Hipotetsis pertama (H3): “Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian konsumen Dimsum Narawi di Cikarang Selatan”. Berdasarkan 

tabel diatas, Variabel promosi memiliki nilai thitung sebesar 5,702 > ttabel sebesar 1,664, 

dengan nilai signifikansi kurang dari 0,05 (0,000 > 0,05) sehingga berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian variabel dependen. Maka hipotesis ketiga 

diterima. 

Dengan demikian, dari ketiga variabel independen, kualitas pelayanan dan promosi 

berpengaruh signifikan, sedangkan inovasi produk tidak berpengaruh signifikan secara 

parsial terhadap variabel dependen. 

Pembahasan 

Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian 

Sesuai dengan hasil uji parsial (uji t-test) pada tabel diatas, kualitas pelayanan 

memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian dalam membentuk persepsi, 

kepercayaan, serta sikap konsumen terhadap produk dan perusahaan. Konsumen yang 

merasa percaya terhadap kualitas makanan yang disajikan, menerima pesanan dengan tepat 

sesuai permintaan, serta merasakan konsistensi rasa dan penyajian produk, cenderung 

memiliki keyakinan yang lebih kuat untuk melakukan pembelian. Hasil penelitian ini 
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sejalan dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh (Anindya, 2020) yang menyatakan 

semakin baik pelayanan yang diberikan akan memberikan rasa nyaman konsumen, 

sehingga konsumen akan mempertimbangkan untuk melakukan keputusan pembelian 

ulang.  

Inovasi Produk Terhadap Keputusan Pembelian 

Sesuai dengan hasil uji parsial (uji t-test) pada tabel diatas, inovasi produk tidak 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian, karena varian rasa dimsum narawi lebih 

sedikit dibanding beberapa kompetitornya. Walaupun inovasi produk merupakan salah satu 

pendorong keputusan pembelian konsumen. Hasil penelitian ini sejalan dengan hasil 

penelitian yang dilakukan dengan (Ma’ruf et al., 2024) yang menyatakan Suatu produk 

yang memiliki banyak varian akan lebih menarik dimata konsumen, sedikitnya varian 

produk dapat mengakibatkan menurunkan keputusan pembelian serta dapat mengakibatkan 

konsumen mencari alternatif lain. Sama halnya dengan penelitian (Diah, 2019) inovasi 

produk tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Promosi Terhadap Keputusan Pembelian 

Sesuai dengan hasil uji parsial (uji t-test) pada tabel diatas, promosi memiliki pengaruh 

terhadap keputusan pembelian. Hasil penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian yang 

dilakukan oleh (Tanjung, 2023) yang menyatakan promosi memiliki pengaruh yang signifikan 

dengan arah positif, yang berarti bahwa setiap peningkatan pada variabel promosi akan diikuti 

dengan peningkatan keputusan pembelian. Serta didukung juga dengan hasil penelitian dari 

(Hanifah & Anggraini, 2025) yang menyatakan promosi yang efektif dapat meningkatkan 

keinginan konsumen untuk membeli produk. 

 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan, maka dapat ditarik kesimpulan bahwa 

Kualitas Pelayanan dan Promosi berpengaruh secara signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian Dimsum Narawi di Cikarang Selatan. Variabel Inovasi Produk mempunyai hasil 

yang berbeda tidak mempengaruhi Keputusan pembelian. Maka untuk terus mempertahankan 

dan meningkatkan kualitas pelayanan, khususnya dalam hal daya tanggap karyawan, 

keramahan, serta konsistensi pelayanan agar kepuasan konsumen tetap terjaga. Untuk 

mengembangkan inovasi produk secara lebih relevan dengan kebutuhan dan selera konsumen, 

disarankan untuk menciptakan varian rasa yang unik, atau meningkatkan kualitas penyajian 

agar inovasi dapat memberikan pengaruh yang lebih signifikan. Untuk variable promosi 

disarankan memperkuat strategi promosi, terutama melalui pemanfaatan media digital dan 

media sosial, serta program promosi penjualan yang menarik dan berkelanjutan, mengingat 

promosi terbukti sebagai faktor paling dominan dalam memengaruhi keputusan pembelian.  
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