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Abstrak Tujuan dari penelitian adalah untuk mengetahui pengaruh Kualitas Pelayanan, 
Keragaman Produk, Persepsi Harga dan Keputusan Pembelian pada Toko Online Azzam 
Frozen Food di Pondok Ranggon.metode penelitian adalah metode ilmiah untuk 
mengumpulkan data untuk tujuan tertentu. Dalam penelitian ini, metodologi kuantitatif 
digunakan. Data khusus yang berkaitan dengan makanan beku Azzam dikumpulkan 
untuk penelitian ini. Menginvestigasi bagaimana persepsi konsumen terhadap kualitas 
layanan, variasi produk, promosi, dan harga mempengaruhi keputusan pembelian 
mereka di Azzam frozen food merupakan tujuan dari penelitian ini. . Sampel yang 
digunakan dalam penelitian ini menggunakan teknik sampling jenuh dan berjumlah 133 
responden yang terdiri dari pelanggan harian, pelanggan dan teman yang sering 
berbelanja di toko Azzam.Pengujian dilakukan dengan menggunakan SPSS.26. pengujian 
hipotesis klasik dan pengujian ini terdiri dari uji normalitas, uji multikolinearitas, uji 
heteroskedastisitas dan uji linearitas. Kemampuan variabel independen menjelaskan 
keragaman dari variabel dependen sebesar. Penelitian bahwa menunjukan secara 
simultan bahwa  variabel  Keragaman Produk dan variabel Promosi berpengaruh secara 
simultan  terhadap keputusan pembelian  pada toko  Online Azzam Frozen Food di 
Pondok Ranggon   dan variabel  kualitas pelayanan  berpengaruh  dan signifikan 
terhadap Keputusan Pembelian  

Kata Kunci:  Kualitas Pelayanan, Variasi Produk, Persepsi Harga Dan Promosi Terhadap 
Keputusan Pembelian 

 
Abstract The purpose of this study was to determine the effect of Service Quality, Product Diversity, 

Price Perceptions and Purchase Decisions at the Azzam Frozen Food Online Store in Pondok 
Ranggon. The research method is a scientific method to collect data for a specific purpose. 
In this study, a quantitative methodology was used. Specific data relating to Azzam's frozen 
food was collected for this study. Investigating how consumers' perceptions of service 
quality, product variety, promotions, and prices affect their purchasing decisions at Azzam 
frozen food is the aim of this research. . The sample used in this study used a saturated 
sampling technique and totaled 110 respondents consisting of daily customers, customers 
and friends who often shop at Azzam stores. Tests were carried out using SPSS.26. classic 
hypothesis testing and this test consists of a normality test, multicollinearity test, 
heteroscedasticity test and linearity test. The ability of the independent variables to explain 
the diversity of the dependent variable is equal to. This research shows simultaneously that 
the Product Diversity variable and the Promotion variable have a simultaneous effect on 
purchasing decisions at the Azzam Frozen Food Online store in Pondok Ranggon and the 
service quality variable has a significant and significant effect on Purchase Decisions 

Keywords: Service Quality, Product Variety, Price Perception And Promotion On Purchasing 
Decisions 
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Pendahuluan 

Industri makanan beku online saat ini berkembang sangat pesat di era Covid-19. Alhasil, 
penggunaan teknologi informasi mempengaruhi bisnis online di Indonesia dan meningkatkan 
minat konsumen terhadap e-commerce di masa pandemi saat ini. Persaingan yang semakin sulit 
dan sengit akan dihasilkan dari banyaknya bisnis yang bermunculan dan rekan-rekan mereka 
yang serupa. Pengusaha harus memiliki kemampuan untuk bereaksi dengan cepat terhadap 
situasi seperti ini agar usahanya dapat berkembang dengan normal dan sangat cepat (Romdhani 
et al., 2018).  
 
Perlindungan pasar dan keunggulan kompetitif sangat penting bagi pelaku bisnis. Untuk berhasil 
di pasar yang kejam, bisnis harus mampu memahami kebutuhan dan keinginan pelanggan 
mereka. Itu juga akan dapat memuaskan para pelaku bisnis, yang dapat membuat rencana 
pemasaran dan menyenangkan klien mereka dengan menyenangkan mereka. Dengan memahami 
keinginan dan persyaratan klien, ini akan tercapai. serta bertahan dalam persaingan pasar 
(Kurniasari, 2013).  
 
Kualitas pelayanan adalah salah satu faktor dinamis yang mempengaruhi penyediaan barang dan 
jasa kepada orang-orang, proses pemenuhan kebutuhan dan keinginan mereka, dan penciptaan 
pengaturan yang dapat memenuhi atau melampaui harapan mereka (Goesth & Davis, 2019).  
Berdasarkan Kotler (2019) kualitas layanan mengacu pada bagaimana pelanggan menilai 
kesenjangan antara tingkat layanan yang mereka terima dan tingkat layanan yang mereka 
antisipasi. dan kualitas layanan dianggap dapat diterima dan baik jika diterima atau dirasakan 
seperti yang diantisipasi. Pelanggan yang telah mengalami kepuasan lebih cenderung melakukan 
pembelian tambahan dan bertahan dengan bisnis. 
 
Keragaman produk adalah aspek lain yang dapat mempengaruhi kepuasan pelanggan selain 
kualitas layanan. Keragaman produk mengacu pada campuran yang terdiri dari semua barang dan 
produk yang ditawarkan penjual kepada pelanggan (Kotler 2007). Pendapat Kotler & Armstrong 
(2001) produk adalah segala sesuatu yang dapat diiklankan kepada konsumen untuk 
dipertimbangkan, dibeli, dan digunakan serta dapat memenuhi kebutuhan atau keinginan 
mereka. Keberhasilan bisnis yang berkelanjutan berhubungan langsung dengan pembelian yang 
dilakukan.  
 
Kelangsungan pendapatan usaha berkorelasi erat dengan hubungan keragaman produk dan 
perilaku konsumen saat melakukan keputusan pembelian (Arief Baehaqi et al., 2022). Konsumen 
terpaksa membeli barang yang tidak ada dalam daftar belanjanya karena keadaan yang 
disebabkan oleh tersedianya berbagai barang dalam jumlah dan jenis yang beragam. Oleh karena 
itu, variasi produk diperlukan untuk memberikan pilihan kepada pelanggan dan meningkatkan 
kemungkinan mereka akan membeli barang yang dijual (Jumarodin et al., 2019).  
 
Unsur lain yang mungkin berdampak pada kepuasan pelanggan adalah persepsi harga. Salah satu 
elemen penting dalam menghasilkan penjualan adalah persepsi harga. Karena menetapkan harga 
yang tidak sesuai dengan konsumen, banyak pelaku usaha yang sudah lama bangkrut. Harga harus 
dihitung dengan menggunakan sistem ekonomi pembeli (Patel, 2019). Untuk memaksa konsumen 
membeli barang atau makanan. Mengenai konsumen, fee produk berdampak pada bagaimana 
mereka memandang produk saat mengambil keputusan. karena membutuhkan uang untuk 
membeli sejumlah kombinasi produk dan layanan tertentu. mengklaim bahwa fee adalah 
komponen paling mudah dari bauran periklanan dan pemasaran yang membantu bisnis 
menghasilkan pendapatan atau menghasilkan keuntungan ( Tjiptono, 2016). 
 
Salah satu hal yang paling penting untuk diperhatikan adalah hubungan antara variasi produk, 
persepsi variasi produk, dan wadah promosi. Suatu produk dipasarkan melalui penggunaan 
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promosi. Promosi merupakan salah satu kunci sukses sebuah perusahaan karena memungkinkan 
untuk memaksimalkan keuntungan atau pendapatan yang akan dihasilkan  (Rahajo & Santosa, 
2015). Promosi adalah suatu bentuk periklanan yang bertujuan untuk menginformasikan, 
mempengaruhi, dan meyakinkan pasar sasaran tentang bisnis dan barang-barangnya sehingga 
mereka siap untuk menerima, membeli, dan dipercaya dengan barang-barang yang disediakan 
oleh bisnis tersebut (tjiptono, 2010 ). Salah satu komponen penting yang secara signifikan 
mempengaruhi variasi pilihan pembelian adalah penggunaan strategi promosi yang mudah 
dipahami, ramah, dan sangat baik dalam melayani pelanggan. Kemampuan bisnis untuk 
melakukan pembelian dalam jumlah yang cukup besar untuk memastikan keberhasilannya di 
masa depan   (Basu Swasta & Irawan, 2000). 
 
Pentingnya keputusan pembelian bagi bisnis dapat dilihat dari kemampuannya untuk 
mempengaruhi minat konsumen dalam menggunakan barang-barang perusahaan, serta 
kemampuan mereka untuk memastikan bahwa barang yang dipajang mencerminkan bisnis 
dengan baik dan mendorong pembelian berulang. Oleh karena itu, kualitas layanan harus mampu 
menghadapi persaingan, cukup fleksibel untuk melayani pelanggan yang berbeda, sederhana 
untuk diproduksi, dan menawarkan nilai tambah.  (Mamonto et al., 2021). 
 
Azzam Frozen Food Pondok Ranggon, sebuah usaha di Pondok Ranggon, Jakarta Timur, menjadi 
subjek penelitian ini. Azzam Frozen adalah salah satu jenis toko frozen homemade online Gunakan 
barang murah yang muat di kantong. Azzam Frozen menu yang tersedia frozen aneka makanan 
seperti baso aci, pempek, cireng, cilok, lumpia keju, piscok, keju aroma, taso udang, tahu jeletot, 
dll. Azzam Frozen dan toko frozen food online lain yang sifatnya serupa (anika, n.d.). Untuk lebih 
memahami kepuasan konsumen dan perilaku pembelian, penulis tertarik untuk melakukan 
penelitian konsumen Azzam Frozen Food Pondok Ranggon. 
 
Tinjauan Teori dan Pengembangan Hipotesis 
Kualitas Pelayanan 
Frasa “kualitas pelayanan” mengacu pada setiap dan semua tindakan yang dilakukan oleh satu 
pihak atau lebih untuk menyediakan barang atau jasa kepada pihak lain dengan maksud untuk 
membahagiakan penerimanya (Kotler, 2016). Serta menurut Brata (2001) kualitas pelayanan 
pada hakekatnya tidak berwujud, merupakan sesuatu yang dapat diberikan oleh satu pihak ke 
pihak lain, dan bukan merupakan sesuatu yang dimiliki oleh satu pihak. Berdasarkan Kasmir 
(2017) kualitas layanan mengacu pada tindakan atau tindakan seseorang atau organisasi untuk 
memuaskan pelanggan atau pelanggan. 
 
 Tjiptono (2013)menyatakan bahwa “Layanan (Layanan) dapat dilihat sebagai suatu sistem 
dengan dua komponen utama: penyedia pengiriman, yang biasanya terlihat oleh pelanggan, dan 
operasi penyedia, yang seringkali tersembunyi dari pelanggan atau tidak diketahui. kualitas 
pelayanan menurut Tjiptono (2014)adalah derajat keunggulan dan pengendalian yang diperlukan 
untuk memenuhi kebutuhan pelanggan Tjiptono (2014) mendefinisikan kualitas pelayanan 
sebagai fokus pada upaya untuk memenuhi kebutuhan dan harapan pelanggan serta ketepatan 
pengiriman mereka untuk memenuhi harapan tersebut.Tjiptono (2012) menegaskan bahwa 
empat karakteristik berbeda yang membedakan layanan dari barang berdampak pada 
manajemen dan strategi pemasaran yang digunakan.Variabilitas, tidak terpisahkan, mudah rusak, 
dan non-tagabilitas adalah empat kualitas yang menentukan jasa. 
 
Menurut Parasuraman (2011), lima indikator kualitas layanan yang paling utama adalah sebagai 
berikut: Contoh dari bukti fisik meliputi bukti fisik, bukti nyata, ketergantungan, daya tanggap, 
jaminan, dan empati. Penelitian awal (Budiarti, 2020) mendukung hipotesis ini . Menurut 
Armanto & Suprihatin (2013), keunikan dan kualitas suatu layanan, serta sesuai atau tidaknya 
dengan harapan atau keinginan konsumen, merupakan hal yang membuat produk layanan 
menjadi unggul. Hal ini ditunjukkan oleh fakta bahwa kualitas layanan mempengaruhi 
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kemampuan konsumen untuk membuat keputusan tentang apa yang akan dibeli. Bagaimana 
orang membeli barang yang ditawarkan juga dipengaruhi oleh kualitas layanan. 
 
H1 : Pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian  
H2 : Pengaruh kualitas pelayanan terhadap variasi produk 
 
Keragaman  Produk 
Kumpulan barang dan produk yang tersedia untuk pelanggan dikenal sebagai keragaman produk 
(Kotler 2007). Berdasarkan Kotler & Armstrong (2003), produk adalah segala sesuatu yang dapat 
disajikan ke pasar untuk dipertimbangkan, dibeli, dan digunakan untuk memuaskan kebutuhan 
atau keinginan pembeli, Botti & Iyengar (2006) umur panjang perusahaan berhubungan langsung 
dengan produk yang dibelinya. Hubungan antara keragaman produk dan perilaku pembelian 
konsumen dengan kelangsungan penjualan perusahaan sangat berkorelasi. 
 
Karena keadaan yang disebabkan oleh ketersediaan jumlah dan jenis barang yang beragam, 
konsumen diantisipasi untuk membeli sesuatu yang tidak ada dalam daftar belanjanya. Untuk 
memberikan pelanggan berbagai pilihan dan membujuk mereka untuk membeli produk yang 
akan dijual, variasi produk diperlukan. Berikut adalah beberapa tanda variasi produk. Indikator 
keragaman produk menurut Engel et al,. (2016), meliputi kelengkapan produk, keragaman merek 
produk, dan variasi ukuran. 
 
Unit yang bervariasi dalam merek atau lini produk dapat dibedakan berdasarkan ukuran, biaya, 
penampilan, atau karakteristik lainnya, menurut Kotler & Keller (2008). juga disebut sebagai 
variasi produk atau stok. Penawaran produk yang beragam bukanlah hal baru dalam dunia 
pemasaran; perusahaan sering menggunakan strategi ini untuk menumbuhkan klien mereka. 
Menurut Tjiptono (2005), jumlah dan variasi produk yang ditawarkan penjual kepada 
pelanggannya mempengaruhi kepuasan konsumen, mencegah mereka untuk mencari atau 
melakukan pembelian di tempat lain. Menurut penelitian sebelumnya oleh Ramdhan & Nufriana 
(2019), produk yang berbeda dibuat berdasarkan faktor seperti ukuran, harga, dan penampilan 
sehingga pelanggan termotivasi untuk membeli barang yang sesuai dengan kebutuhannya, antara 
lain. Ketika bisnis dapat menggunakan fleksibilitas atau fitur produk yang membedakannya dari 
produk pesaing, Finthariasari et al,. (2020) berpendapat, produsen cenderung memilih 
keragaman produk sebagai salah satu strategi mereka untuk bersaing di industri terkait. 
 
H3 : Pengaruh keragaman produk terhadap persepsi harga  

 
Persepsi Harga  
Konsumen sering memilih barang yang lebih mahal karena perbedaan yang mereka lihat. Jika 
harganya lebih tinggi, orang lebih cenderung berpikir kualitasnya lebih tinggi. Pelanggan juga 
sering menggunakan harga untuk menilai nilai suatu produk. Biasanya, barang dengan harga 
tinggi dianggap maju, sedangkan barang dengan harga rendah dianggap sebagai subpar (tingkat 
rendah). Menurut Kotler & Armstrong (2012), persepsi harga adalah pendapat atau asumsi 
konsumen tentang harga atau jumlah uang yang dibebankan untuk memperoleh atau 
menggunakan suatu barang atau jasa. Perceived price adalah pendapat atau asumsi konsumen 
tentang harga atau jumlah uang yang dibebankan untuk memperoleh atau menggunakan suatu 
barang atau jasa.  
 
Selanjutnya, menurut Cambell (2010), sejumlah variabel dan elemen psikologis berdampak besar 
pada bagaimana konsumen bereaksi terhadap harga. Menurut Schiffman & Kanuk (2010), sektor 
jasa dapat menggunakan tiga strategi penetapan harga untuk produk tidak berwujud: penetapan 
harga berdasarkan hubungan, penetapan harga berdasarkan kepuasan, dan penetapan harga 
faktor efisiensi. Indikator persepsi harga yang dikemukakan oleh Lichtenstein (1993), meliputi 
kesadaran harga (price consciousness), mevanisme harga (price mevanism), skema harga-kualitas 
(price-quality schema). 
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Kotler & Keller (2009) menegaskan bahwa salah satu elemen persepsi harga bauran pemasaran 
menghasilkan pendapatan sedangkan elemen lainnya menghasilkan biaya. Berbagai faktor 
biasanya dipertimbangkan saat menentukan struktur penetapan harga, seperti variasi 
permintaan dan biaya, persyaratan segmen pasar, waktu pembelian, tingkat pesanan, frekuensi 
pengiriman, jaminan, dan kontrak layanan. Berfokus pada bagaimana konsumen melihat harga 
adalah komponen kunci pemasaran ( Kotler & Keller, 2009). 
 
Harga referensi, harga asumsi kualitas, dan harga terminal adalah tiga topik utama yang 
menyusun penetapan harga. Elemen kunci dari promosi penjualan adalah promosi pemasaran, 
yang terutama merupakan serangkaian insentif jangka pendek yang dimaksudkan untuk 
mendorong pembelian produk yang lebih besar atau lebih cepat, menurut penelitian tentang 
persepsi harga. Selain itu, penelitian sebelumnya oleh Anggraeni et al., (2016) menemukan bahwa, 
dari perspektif pemasaran, bagaimana konsumen memahami dan menginterpretasikan informasi 
harga secara umum terkait dengan bagaimana mereka mempersepsikan harga terkait dengan 
promosi. Ini menunjukkan bahwa menawarkan lebih banyak pilihan akan mempermudah 
pelanggan untuk memilih produk. Hal ini juga sejalan dengan temuan penelitian Arief Baehaqi et 
al., (2022), yang menunjukkan bahwa ketika promosi yang signifikan terlibat, persepsi harga 
memiliki pengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 

 
H4:  Pengaruh Persepsi harga terhadap promosi  

 
Promosi  
Definisi Gitosudarmo (2000) menyatakan bahwa “Promosi adalah kegiatan dengan tujuan 
membuat orang belajar tentang produk perusahaan, menyukai mereka, dan membelinya. Terlepas 
dari kenyataan bahwa banyak penjualan baru akan terjadi di masa depan, kegiatan periklanan 
sering menghasilkan penjualan langsung .Tujuan utama promosi adalah untuk meningkatkan atau 
memfasilitasi penjualan produk, layanan, atau konsep (Basu Swastha, 2000). 
 
Mendapatkan target pelanggan untuk membeli produk melibatkan keterlibatan dalam promosi, 
yang memiliki banyak aspek berbeda. Segala sesuatu yang dilakukan atas nama periklanan 
dilakukan untuk meningkatkan komunikasi konsumen dan produsen produk. Untuk 
menginformasikan produk yang akan dipasarkan, komunikasi pemasaran harus dilakukan 
(Kotler, 2010). Promosi merupakan salah satu jenis komunikasi pemasaran menurut Shinta 
(2011). Suatu kegiatan pemasaran yang dikenal dengan komunikasi pemasaran bertujuan untuk 
menginformasikan, membujuk, atau mempengaruhi pasar sasaran perusahaan atau produknya 
serta mengingatkan mereka untuk menerima, membeli, dan tetap setia pada produk perusahaan. 
 
Tujuan berikut dapat digunakan untuk memandu promosi dalam situasi ini: modifikasi perilaku, 
penyebaran informasi, persuasi, dan pengingat ( Swastha & Irawan, 2008). Dan Indikator promosi 
menurut Kotler & Keller (2012) meliputi frekuensi, kualitas, kuantitas, dan waktu promosi serta 
kesesuaian atau ketepatan target promosi. Ecclisia (2012) menemukan dalam penelitian 
sebelumnya bahwa promosi memiliki dampak yang sangat positif terhadap keputusan pembelian, 
artinya dengan membujuk seseorang untuk membeli sesuatu atau memberikan layanan, promosi 
mengubah baik perilaku maupun opini. Hafid Usman (2019) menegaskan bahwa iklan dan pilihan 
pembelian memiliki pengaruh yang signifikan karena dapat membujuk atau mengajak masyarakat 
untuk membeli produk dengan memberikan informasi tentang produk yang dijual.  
 
H5: pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian 

 
Keputusan Pembelian  
Namun Daryanto (2013) menekankan bahwa keputusan pembelian adalah keputusan yang dibuat 
oleh orang-orang untuk menggunakan sumber daya yang mereka miliki untuk mengkonsumsi 
barang dan jasa. Schiffman & Leslie (2008) menegaskan bahwa daripada pembelian, keputusan 
pembelian adalah pilihan yang dibuat oleh konsumen berdasarkan dua atau lebih alternatif 
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pilihan. Tjiptono (2016) menegaskan bahwa terdapat empat kelompok faktor yang 
mempengaruhi pilihan pembelian yaitu faktor individu, faktor psikologis, faktor sosial, dan faktor 
budaya. Keputusan pembelian, berlawanan dengan pembelian, adalah keputusan yang didasarkan 
pada dua atau lebih pilihan alternatif, klaim Schiffman & Leslie (2008). 
 
Membuat keputusan tentang apa yang akan dibeli dan bagaimana menggunakannya untuk 
mengkonsumsi barang dan jasa dikenal sebagai pembelian (Daryanto, 2013). Evaluasi dari dua 
atau lebih perilaku alternatif dan pemilihan salah satunya adalah proses integral yang 
mengintegrasikan informasi (Peter & Olson, 2013). Karena rangsangan internal dan eksternal, 
orang membuat keputusan tentang apa yang akan dibeli   (Suryani, 2013). 
 
Kualitas suatu produk adalah kumpulan ciri-ciri yang bisa ada. Kualitas mencakup masa pakai 
produk, keandalan, akurasi, kemudahan penggunaan dan perbaikan, serta atribut berharga 
lainnya, dan mengacu pada kepuasan dengan kebutuhan yang dinyatakan atau tidak dinyatakan ( 
Hermawan, 2011). 
 
Menurut Kotler & Keller (2012), indikator - indikator keputusan pembelian adalah: waktu 
pembelian, produk, merek, dan keputusan. Selain itu, variabel kualitas pelayanan berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian, menurut penelitian Budiarti (2020) mengklaim bahwa 
faktor yang mempengaruhi kualitas layanan memiliki dampak positif pada keputusan pembelian. 
 
Oleh karena itu, ia harus lebih menekankan kualitas dan mengevaluasi dirinya sendiri terhadap 
saingan (Anggraeni et al., 2016 ; Dwitama & Stephen, 2013; Fatmawati & Soliha, 2017). 
Menegaskan bahwa variabel persepsi harga memiliki pengaruh yang menguntungkan terhadap 
keputusan pembelian. Ketika ada lebih banyak pilihan yang tersedia bagi konsumen, mereka 
membuat keputusan lebih cepat (Kurniawan & Bodowoso, 2019 ; Fajar & Nurhadi, 2015). 
Menunjukkan bagaimana variabel promosi memiliki dampak yang signifikan terhadap keputusan 
untuk membeli. Efektivitas promosi akan meningkat seiring dengan tingkat pengambilan 
keputusan konsumen (Arfan, 2019 ; Rizan, Lestari, Kresnamurti (2015). 
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Metode Penelitian 
Menurut Sugiyono (2019), metode penelitian adalah metode ilmiah untuk mengumpulkan data 
untuk tujuan tertentu. Dalam penelitian ini, metodologi kuantitatif digunakan. Data khusus yang 
berkaitan dengan makanan beku Azzam dikumpulkan untuk penelitian ini. Menginvestigasi 
bagaimana persepsi konsumen terhadap kualitas layanan, variasi produk, promosi, dan harga 
mempengaruhi keputusan pembelian mereka di Azzam frozen food merupakan tujuan dari 
penelitian ini. sampling penelitian survei dan populasi dengan memberikan kuesioner kepada 
peserta. 
 

Metode  

Populasi penelitian ini adalah konsumen makanan beku pada di toko online Azzam Frozen Food di 
Pondok Ranggon. Sampel yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan teknik sampling 
jenuh dan berjumlah 110 responden yang terdiri dari Pelanggan sehari-hari, klien dan teman yang 
sering berbelanja di toko Azzam. 
 
Pengujian dilakukan dengan menggunakan SPSS.26. Uji hipotesis klasik terdiri dari uji normalitas, 
uji multikolinieritas, uji heteroskedastisitas, dan uji linieritas. Syarat utama model regresi yang 
baik adalah distribusi datanya normal atau mendekati normal. Juga, model regresi yang baik 
adalah model yang tidak menunjukkan multikolinearitas atau heteroskedastisitas dan datanya 
sesuai dengan linieritas. Dalam pengujian hipotesis, langkah selanjutnya adalah menentukan 
diterima atau tidaknya hipotesis yang diajukan setelah semua persyaratan penelitian model 
regresi terpenuhi. Lakukan uji (uji F) dan uji signifikansi  secara bersamaan. (uji-T). Uji F 
digunakan untuk mengetahui apakah semua variabel independen berpengaruh signifikan 
terhadap variabel dependen. 
 
Uji-t digunakan untuk mengetahui apakah variabel independen dalam suatu regresi berpengaruh 
signifikan secara parsial terhadap variabel dependen. Menentukan model regresi linier berganda 
Langkah selanjutnya adalah menentukan koefisien atau parameter regresi, dengan menggunakan 
metode kuadrat terkecil. Selain itu, hasil yang dicatat dibandingkan dengan nilai yang ditentukan 
dengan perhitungan menggunakan SPPS. Kualitas model regresi selanjutnya dapat diukur dengan 
menggunakan koefisien determinasi (R2). Nilai koefisien determinasi antara 0 sampai dengan 1. 
Jika nilainya mendekati 1, maka dapat dikatakan pengaruh variabel bebas terhadap variabel 
terikat besar. Hal ini berarti bahwa model yang digunakan dapat dengan tepat menjelaskan 
pengaruh variabel-variabel tersebut.   
 
 

Hasil dan Pembahasan 

Pembahasan 
Berdasarkan jenis kelamin, sebagian besar responden adalah perempuan. tidak kurang dari 85%, 
dan laki-laki sebanyak 15%. Berdasarkan usia dimulai dari usia 21-30 tahun, mencapai 75% dan 
pada usia 35-50 tahun sebanyak 25%. Dan berdasarkan pesanan langganan selama 3-4 tahun juga 
memiliki persentase yang hampir sama yaitu 65,5%, sedangkan pembeli musiman sebanyak 
34,5% . 
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Hasil Asumsi Klasik 
 
Uji Normalitas 
 
Tabel 1: Hasil Uji Normalitas  
 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 Unstandardized Residual 
N 110 
Normal 
Parametersa,b 

Mean .0000000 
Std. Deviation 2.684268 

Most Extreme 
Differences 

Absolute .068 
Positive .045 
Negative -.068 

Test Statistic .068 
Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d 

 
Sumber : SPSS 26 for windows ( diolah penulis,2023) 

 
Dengan menggunakan tingkat signifikansi α = 5% atau 0,05 untuk variabel X1, X2, X3,X4 dan Y 
Menggunakan uji satu sampel Kolmogorv-Smirnov dengan residual terstandarisasi, data 
terdistribusi secara normal pada nilai signifikansi  0,200 > 0,05. Berdasarkan hasil analisis di 
atas, dapat disimpulkan bahwa asumsi normalitas data terpenuhi. 
 
Uji Linieritas 
 
Tabel 2: Hasil linieritas  

ANOVA Table 

  
Sum of 

Squares 
Df 

Mean 
Square 

F Sig. 

Keputusan Pembelian * Kualitas 
pelayanan  

Linearity 411,821 1 411,821 
50.12

8 
0,00

0 

Keputusan Pembelian* 
keragaman produk 

Linearity 304,182 1 304,182 
34,95

6 
0,00

0 

Keputusan Pembelian  * Persepsi 
Harga  

Linearity 320,277 1 320,277 
32,81

2 
0,00

0 
 

Keputusan Pembelian  * Promosi  Linearity 507,669 1 507,669 
70,23

9 
0,000 

 
Sumber : SPSS 26 for windows ( diolah penulis,2023) 
 

Berdasarkan hasil pengolahan data dengan software SPSS versi 26 terlihat bahwa nilai signifikansi 
𝑥1 adalah 0,00 yaitu lt; 0,05, nilai 𝑥2 adalah 0,00 atau dan lt; 0,05, nilai 𝑥3  adalah 0,00 atau dan lt; 
0,05 dan nilai 𝑥4 adalah 0,00 atau dan lt; 0,05. Dapat disimpulkan bahwa terdapat hubungan linier 
antar variabel Keputusan pembelian didasarkan pada kualitas pelayanan, keputusan pembelian 
didasarkan pada pemilihan produk, keputusan pembelian didasarkan pada persepsi harga, dan 
keputusan pembelian didasarkan pada promosi yang memenuhi asumsi linearitas. 
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Uji Heteroskedastisitas 
 

 
Gambar 2 : heteroskedastisitas 

 
Dari Gambar 2 terlihat bahwa titik-titik menyebar secara samar di atas dan di bawah sumbu Y 
angka 0, sehingga dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi masalah heteroskedastisitas pada model 
regresi.  
 
Uji Multikolinearitas 
 
Tabel 3: Hasil Uji Multikolinearitas 
 

Variabel Tolerance VIF Kesimpulan 
Kualitas Pelayanan 0,525 1,906 Bebas multikolinearitas 
Keragaman Produk 0,590 1,694 Bebas multikolinearitas 
Persepsi Harga 0,546 1,832 Bebas multikolinearitas 
Promosi 0,552 1,815 Bebas multikolinearitas 

Sumber : SPSS 26 for windows ( diolah penulis,2023) 

 

Hasil uji multikolinearitas pada tabel di atas menunjukkan gejala multikolinearitas yang terlihat 
pada nilai VIF (Vartance Inflation Factor) dan nilai tolerance. Hasil tersebut menunjukkan nilai VIF 
kurang dari 10 dan nilai tolerance lebih besar dari 0,1. Dapat disimpulkan bahwa keempat 
variabel dalam model regresi tidak memiliki masalah multikolinearitas. 
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Hasil Regresi  
 
Tabel 4: Hasil Regresi  

Coefficientsa 
Model Unstandardized Coefficients Standardized 

Coefficients 
T Sig. 

B Std. Error Beta 
1 (Constant) 14.874 5.476  2.716 .008 

K.Pelayanan .260 .097 .233 2.678 .009 
KeragamanProduk .280 .132 .168 2.117 .037 
PersepsiHarga .326 .135 .191 2.407 .018 
Promosi .564 .125 .360 4.498 .000 

 
Sumber : SPSS 26 for windows ( diolah penulis,2023) 

Hasil uji regresi linear berganda Dari tabel di atas diperoleh model regresi linier yang dihasilkan 
adalah: 
 
Keputusan Pembelian = 14,874 + 0,260 kualitas pelayanan+ 0,280 keragaman produk + 0,326 

persepsi harga + 0,564 promosi 
1. Jika setiap variable 0 , keputusan pembelian akan bernilai 14,874. Sesuai dengan nilai 

konstanta 14,874. 
2. Nilai koefisien kualitas pelayanan adalah 0,260, yang berarti bahwa untuk setiap 1% 

peningkatan kualitas pelayanan, kemungkinan seseorang akan melakukan pembelian 
akan meningkat sebesar 0,260. 

3. Dari hasil koefisien keragaman produk  adalah 0,280, yang berarti bahwa untuk setiap 
1% peningkatan keragaman produk kemungkinan seseorang akan melakukan pembelian 
akan meningkat sebesar 0,280. 

4. Berdasarkan koefisien persepsi harga sebesar 0,326. Menunjukanakan 
terjadinyankenaikan 1% yang dapat menaika jumlah pembelian sebanyak 0,326. 

5. Probabilitas melakukan pembelian naik sebanyak 1% untuk promosi sebesar 0,564, 
sesuai dengan koefisien promosi itu sendiri  

 
Hasil Uji F  
 
Tabel 5: Hasil Uji F 

ANOVAa 
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 
Regression 742,587 4 185,647 24,820 ,000b 
Residual 785,377 105 7,480   
Total 1527,964 106    

 
Sumber : SPSS 26 for windows ( diolah penulis,2023) 

 
Hasil Uji F dari tabel 5 diperoleh nilai signifikasi 0,00 dengan menggunakan batas 

signifikansi 0,05 sehingga 0,00 < 0,05 yang berarti 𝐻𝑜 ditolak dan 𝐻1 diterima. Hal ini memberi 
kesimpulan bahwa ada pengaruh antara Promosi, KeragamanProduk, PersepsiHarga, Kualitas 
Pelayanan  pada Toko Online Azzam Frozen Food di Pondok Ranggon. Dengan demikian variabel 
Promosi, KeragamanProduk, PersepsiHarga, Kualitas Pelayanan berpengaruh terhadap 
Keputusan Pembelian . Hal ini didukung oleh penelitian terdahulu yang dilakukan oleh  Fernadi et 
al (2016) bahwa variabel kepemimpina, motivasi intrinsik dan motivasi ekstrinsik berpengaruh 
secara simultan terhadap kinerja karyawan. 
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Hasil Uji T 
 
Tabel 6: Hasil Uji T 

Coefficientsa 
Model Unstandardized Coefficients Standardized 

Coefficients 
T Sig. 

B Std. Error Beta 
1 (Constant) 14.874 5.476  2.716 .008 

K.Pelayanan .260 .097 .233 2.678 .009 
KeragamanProduk .280 .132 .168 2.117 .037 
PersepsiHarga .326 .135 .191 2.407 .018 
Promosi .564 .125 .360 4.498 .000 

 
Sumber : SPSS 26 for windows ( diolah penulis,2023) 

 
Variabel kualitas pelayanan  
Hasil uji t untuk variabel 𝑋1 (kualitas pelayanan ) diperoleh nilai signifikansi 0,009 dengan 
menggunakan batas signifikansi 0,05 sehingga 0,009  < 0,05 yang berarti 𝐻𝑜 ditolak dan 𝐻1 
diterima. Dengan demikian maka hipotesis pertama dapat diterima, sehingga dapat disimpulkan 
bahwa kualitas pelayanan  berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 
 
Penelitian awal (Budiarti, 2020) mendukung hipotesis ini. Dan menurut Armanto & Suprihatin 
(2013), keunikan dan kualitas suatu layanan, serta sesuai atau tidaknya dengan harapan atau 
keinginan konsumen, merupakan hal yang membuat produk layanan menjadi unggul. Hal ini 
ditunjukkan oleh fakta bahwa kualitas layanan mempengaruhi kemampuan konsumen untuk 
membuat keputusan tentang apa yang akan dibeli. Bagaimana orang membeli barang yang 
ditawarkan juga dipengaruhi oleh kualitas layanan. 
 
Keunikan dan kualitas layanan serta sesuai atau tidaknya dengan harapan atau keinginan 
konsumen membuat produk layanan menjadi lebih baik. Hal ini ditunjukkan dengan fakta bahwa 
kualitas pelayanan mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Kualitas pelayanan juga 
mempengaruhi bagaimana orang membeli barang yang ditawarkan. Hal ini menunjukkan bahwa 
di toko online Azzam Frozen Food di Pondok Ranggon termotivasi untuk meningkatkan kualitas 
pelayanan, salah satunya dengan adanya faktor kualitas  pelayanan, yaitu faktor yang termasuk 
dalam pelayanan toko, seperti keinginan untuk penjualan yang tinggi, tingkat pelayanan yang 
baik, dan kemampuan untuk menerima pengakuan. dan penghargaan dari berbagai pasar dan 
peringkat Google. 

 
Variabel Keragaman Produk 
Hasil uji t untuk variabel 𝑋2 (keragaman produk) diperoleh nilai signifikansi 0,037, dengan 
menggunakan batas signifikansi 0,037 sehingga 0,001< 0,05 yang berarti 𝐻𝑜 ditolak dan 𝐻1 
diterima . Dengan demikian maka hipotesis kedua dapat diterima, sehingga dapat disimpulkan 
bahwa keragaman Produk berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian.  
 
Hasil dari hipotesis diatas sesuai dengan Menurut penelitian sebelumnya oleh Ramdhan & 
Nufriana (2019), Produk yang berbeda dibuat berdasarkan faktor-faktor seperti ukuran, harga, 
dan penampilan untuk mendorong pelanggan membeli, mis. produk yang tepat untuk kebutuhan 
mereka. Jika sebuah perusahaan dapat menggunakan fleksibilitas atau fitur produk yang 
membedakannya dari produk pesaing,Finthariasari et al,. (2020) berpendapat bahwa produsen 
cenderung memilih keragaman produk sebagai salah satu strategi mereka untuk bersaing di 
sektor terkait. 
 
Hal ini menunjukkan bahwa variasi produk merupakan faktor penting untuk meningkatkan 
penjualan Azzam Frozen Food karena produk yang berbeda, banyak jenis minuman beku dan 
banyak keunikan produk yang dijual dan faktor lain mendorong di toko online Azzam Frozen Food 
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di Pondok Ranggon untuk membuat banyak variasi. Produk yang dijual dapat lebih baik untuk 
mencapai tujuan promosi bisnis. 
 
Variabel Persepsi Harga 
Hasil uji t untuk variabel 𝑋3 (persepsi harga) diperoleh nilai signifikansi 0,018, dengan 
menggunakan batas signifikansi 0,05 sehingga 0,018< 0,05 yang berarti 𝐻𝑜 ditolak dan 𝐻1 
diterima . Dengan demikian maka hipotesis ketiga dapat diterima, bahwa kepemimpinan 
berpengaruh signifikan terhadap kinerja karyawan. Jadi dapat disimpulkan bahwa semakin efektif 
Persepsi Harga di toko online Azzam Frozen Food di Pondok Ranggon dapat meningkatkan 
penjualan di toko online Azzam Frozen Food di Pondok Ranggon. 
 
Hasil dari hipotesis diatas sesuai dengan hasil penelitian terdahulu yang dilakukan sebelumnya 
oleh Anggraeni et al., (2016) menemukan bahwa, dari perspektif pemasaran, bagaimana 
konsumen memandang dan menginterpretasikan informasi harga biasanya berhubungan dengan 
bagaimana mereka mengevaluasi promosi penjualan. Hal ini menunjukkan bahwa menawarkan 
lebih banyak pilihan memudahkan pelanggan untuk memilih produk.Hal ini juga sejalan dengan 
temuan penelitian Arief Baehaqi et al., (2022), yang menunjukkan bahwa ketika promosi yang 
signifikan terlibat, persepsi harga memiliki pengaruh positif terhadap keputusan pembelian  yang 
efektif menarik konsumen untuk membeli kembali, maka harga yang telah ditetapkan di toko 
online Azzam Frozen Food di Pondok Ranggon harus tetap dipertahankan agar pelanggan betah 
dan terus berbelanja Kembali ke toko dan dapat termotivasi untuk menyajikan harga yang 
menguntungkan untuk penjualan yang lebih baik lagi. Tujuannya adalah untuk mempromosikan 
bisnis, karena dengan harga murah dan produk terbaik toko ini melaju pesat cepat dan banyak 
pelanggan yang memiliki toko juga ingin bergabung dengan kemitraan. 
 
Variabel promosi 
Hasil uji t untuk variabel 𝑋4 (promosi) diperoleh nilai signifikansi 0,00 dengan menggunakan 
batas signifikansi 0,00 sehingga 0,001  < 0,05 yang berarti 𝐻𝑜 ditolak dan 𝐻1 diterima. Dengan 
demikian maka hipotesis keempat dapat diterima, sehingga dapat disimpulkan bahwa motivasi 
promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian  
 
Hal di atas sejalan dengan penelitian yang menunjukkan bahwa promosi penjualan berpengaruh 
sangat positif terhadap keputusan pembelian yaitu. dengan membujuk seseorang untuk membeli 
sesuatu atau menawarkan layanan, iklan mengubah baik perilaku maupun opini.Hafid Usman 
(2019) menekankan bahwa pilihan iklan dan pembelian memiliki pengaruh yang signifikan 
karena dapat membujuk atau mengajak masyarakat untuk membeli produk dengan memberikan 
informasi tentang produk yang dijual. Hal ini menunjukkan bahwa dalam kampanye yang 
ditujukan untuk meningkatkan penjualan salah satunya adalah promosi penjualan yaitu faktor-
faktor yang berhubungan dengan upaya peningkatan angka penjualan seperti keinginan untuk 
menjadi produk yang laris dan laris menjadi besar dan sangat signifikan, dvolume penjualan 
penjualan semakin bagus. 
 
Hasil Uji Koefisien Korelasi ( r ) dan Koefisien Determinasi (R2) 
Analisis determinasi digunakan untuk mengetahui persentase sumbangan pengaruh variabel 
independent secara bersama-sama terhadap variabel dependent. Dari hasil analisis determinasi 
dapat dilihat pada output model summary dari hasil analisis regresi linier berganda. 
Tabel 6: Koefisien Korelasi dan Koefisien Determinasi 

Model Summaryb 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 

Std. Error 
of the 

Estimate 

1 .697a .486 .466 2.735 

Sumber : SPSS 26 for windows ( diolah penulis,2023) 
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Hasil uji koefisien korelasi dan koefisien determinasi pada tabel diatas sebesar 0,486.kita dapat 
melihat nilai koefesien determinasi secara bersama-sama (simultan) terhadap pembentukan nilai 
variabel dependennya. 
 
Dari hasil analisis ditemukan nilai koefisien korelasi variabel kualitas pelayanan, keragaman 
produk, persepsi harga dan promosi dengan keputusan pembelian  adalah sebesar 48,6% 
sedangkan hasil lainnya sebesar 51,4% dipengaruhi oleh variabel lain diluar model.  
 
 
Penjelasan  
Dari hasil pengujian secara statistik yang dilakukan sebelumnya, hasil pengujian menunjukan 
bahwa kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 
karena berdasarkan hasil uji diketahui bahwa nilai thitung sebesar  2,678 lebih besar dari pada 
tabel  1,688 dengan tingkat signifikasi  0,009 < 0,05. Berdsarkan hasil tesebut  diketahui bahwa 
dampak dari kualitas pelayanan yang positif pada Azzam Frozen Food di Pondok Ranggon telah 
berhasil mendorong pembeli dalam melakukan keputusan pembelian  dan dinyatakan 2 hipotesis 
ini berpengaruh signifikan. karena berdasarkan hasil uji diketahui bahwa nilai thitung Hal ini 
didukung Penelitian awal (Budiarti, 2020) mendukung hipotesis ini. Dan menurut Armanto & 
Suprihatin (2013), keunikan dan kualitas suatu layanan, serta sesuai atau tidaknya dengan 
harapan atau keinginan konsumen, merupakan hal yang membuat produk layanan menjadi 
unggul. Hal ini ditunjukkan oleh fakta bahwa kualitas layanan mempengaruhi kemampuan 
konsumen untuk membuat keputusan tentang apa yang akan dibeli. Bagaimana orang membeli 
barang yang ditawarkan juga dipengaruhi oleh kualitas layanan. 
 
Kedua, dari hasil analisis statistik ditemukan nilai koefisien korelasi variabel keragaman produk 
dengan keputusan pembelian sebesar 2,117  artinya  lebih besar dari pada tabel 1,6588 dengan 
tingkat signifikasi 0,37 > 0,05 terdapat hubungan yang nyata dan cukup antar variabel keragaman 
produk secara sendiri dengan keputusan pembelian. dengan hasil yang positif dapat mendorong 
adanya keputusan pembelian yang lebih besar dan dengan demikian dapat berpengaruh 
signifikakan terhadap 2 hipotesis tersebut di Azzam Frozen Food di Pondok Ranggon. Hasil dari 
hipotesis diatas sesuai dengan Menurut penelitian sebelumnya oleh Ramdhan & Nufriana (2019), 
Produk yang berbeda dibuat berdasarkan faktor-faktor seperti ukuran, harga, dan penampilan 
untuk mendorong pelanggan membeli, misal. produk yang tepat untuk kebutuhan mereka. Jika 
sebuah perusahaan dapat menggunakan fleksibilitas atau fitur produk yang membedakannya dari 
produk pesaing,Finthariasari et al,. (2020) berpendapat bahwa produsen cenderung memilih 
keragaman produk sebagai salah satu strategi mereka untuk bersaing di sektor terkait. 
 
Hal ini menunjukkan bahwa menawarkan lebih banyak pilihan memudahkan pelanggan untuk 
memilih produk Hal ini juga sejalan dengan temuan penelitian Arief Baehaqi et al., (2022), yang 
menunjukkan bahwa ketika promosi yang signifikan terlibat, persepsi harga memiliki pengaruh 
positif terhadap keputusan pembelian. 
 
Ketiga , dari hasil analisis statistik ditemukan nilai koefisien korelasi variabel persepsi harga 
dengan keputusan pembelian  sebesar 2,407  artinya  lebih besar dari pada tabel 1,6588 dengan 
tingkat signifikasi 0,18 > 0,05 terdapat hubungan yang nyata dan cukup antar variabel persepsi 
harga secara sendiri dengan keputusan pembelian. dengan hasil yang positif dapat mendorong 
adanya keputusan pembelian yang lebih besar dan dengan demikian dapat berpengaruh 
signifikakan terhadap 2 hipotesis tersebut di Azzam Frozen Food di Pondok Ranggon. Hal di atas 
sejalan dengan penelitian yang menunjukkan bahwa promosi penjualan berpengaruh sangat 
positif terhadap keputusan pembelian yaitu. dengan membujuk seseorang untuk membeli sesuatu 
atau menawarkan layanan, iklan mengubah baik perilaku maupun opini.Hafid Usman (2019) 
menekankan bahwa pilihan iklan dan pembelian memiliki pengaruh yang signifikan karena dapat 
membujuk atau mengajak masyarakat untuk membeli produk dengan memberikan informasi 
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tentang produk yang dijual. Hal ini menunjukkan bahwa dalam kampanye yang ditujukan untuk 
meningkatkan penjualan salah satunya adalah promosi penjualan yaitu faktor-faktor yang 
berhubungan dengan upaya peningkatan angka penjualan seperti keinginan untuk menjadi 
produk yang laris dan laris menjadi besar dan sangat signifikan, dan volume penjualan penjualan 
semakin bagus. 
 
Keempat, dari hasil analisis statistik sebelumnya ditemukan nilai koefisien korelasi variabel 
promosi dengan keputusan pembelian sebesar 4,498 > 1,6588 dengan tingkat signifikasi 0,00 < 
0,05 terdapat hubungan yang nyata dan cukup antar variabel keragaman produk secara sendiri 
dengan keputusan pembelian. dengan demikian dari hasil yang positif dapat mendorong adanya 
keputusan pembelian yang signifikan  dan dengan demikian dapat berpengaruh signifikakan 
terhadap 3 hipotesis tersebut di Azzam Frozen Food di Pondok Ranggon. Hal di atas sejalan dengan 
penelitian yang menunjukkan bahwa promosi penjualan berpengaruh sangat positif terhadap 
keputusan pembelian yaitu. dengan membujuk seseorang untuk membeli sesuatu atau 
menawarkan layanan, iklan mengubah baik perilaku maupun opini.Hafid Usman (2019) 
menekankan bahwa pilihan iklan dan pembelian memiliki pengaruh yang signifikan karena dapat 
membujuk atau mengajak masyarakat untuk membeli produk dengan memberikan informasi 
tentang produk yang dijual. Hal ini menunjukkan bahwa dalam kampanye yang ditujukan untuk 
meningkatkan penjualan salah satunya adalah promosi penjualan yaitu faktor-faktor yang 
berhubungan dengan upaya peningkatan angka penjualan seperti keinginan untuk menjadi 
produk yang laris dan laris menjadi besar dan sangat signifikan, dvolume penjualan penjualan 
semakin bagus. 
 
Dari hasil pengujian dapat dilihat bahwa nilai Fhitung 24,280 > Ftabel  2,40, sedangkan untuk nilai 
signifikansinya adalah 0,00 < 0,05. Berdasarkan temuan ini, memilih untuk berbelanja di di Azzam 
Frozen Food di Pondok Ranggon dipengaruhi secara positif dan signifikan terhadap kualitas 
pelayanan , keragaman produk, persepsi harga dan promosi. Yang artinya adalah secara simultan 
ke empat variabel tersebut membantu mendorong konsumen dalam melakukan keputusan 
pembelian di di Azzam Frozen Food di Pondok Ranggon. 

 

Kesimpulan 

Peneliti dapat menarik kesimpulan berdasarkan dari hasil analisis yang telah di bahas. Pada 
temuan penelitian ini dapat menunjukan bahwa pilihan membeli di di Azzam Frozen Food di 
Pondok Ranggon di pengaruhi secara signifikann oleh seluruh variabel. Dari keempat .variabel 
pernataan yang terdaopat dari X2 ( keragaman produk), item X1.4 yang berbunyi : “ Dengan 
Adanya Toko Review Online Berbasis E-Commerce saya dapat mudah mendapat informasi 
terhadap  kualitas pelayanan, keragaman produk,persepsi harga, dan promosi Azzam Frozen Food 
di Pondok Ranggon” Dan memiliki persentase terkecil diantara variabel lain yaitu  keragaman 
produk, dan dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran dan penjualan  Azzam Frozen Food di 
Pondok Ranggon kurang memaksimalkan ragam produk yang tersedia, khususnya dengan variasi 
produk yang sedang naik daun di masanya dan dapat berinovasi lagi dan makin giat melakukan 
promosi pada platfrom online yang di pergunakan dalam melakukan penjualan seperti  Instagram, 
twitter, shopee iklan, Tokopedia star seller, dan mitra bukalapak, juga dapat melakukan promosi 
lebih giat di Tiktok, dan facebook. 

Berdasarkan dari hasil penelitian, bahwa pembelian di Azzam Frozen Food di Pondok 
Ranggondi pengaruhi secara positif dan signifikan oleh variabel promosi. Ini dapat diartikan 
bahwa promosi yang kuat untuk bisnis akan mempengaruhipandangan konsumen tentang 
keputusan pembelian. keputusan pembelian dipengaruhi oleh variabel independent. Meskipun 
nilai koefisiensi determinasi jurang dari 60%, namun k33mpat variabel tersebut tidak dapat 
diabaikan dalam mendorong adanya keputusan pembelian. 
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SARAN  
Berdasarkan hasil analisis, uji hipotesis, pembahasan dan kesimpulan di atas, maka penulis 

menyampaikan saran sebagai berikut :  
1. Toko online Azzam Frozen Food di Pondok ranggon sebaiknya meningkatkan kualitas 

pelayanan dan persepsi harga didalam usahanya  itu sendiri, dengan caramemberikan 
pelayanan yang lebih baik dan lebih meningkat dari pada sebelumnya dan memeberikan 
harga yang lebih miring dari produk lainnyang dihasilkan agar Azzam frozen food dapat 
lebih unggul dari took frozen food lainnya . melakukan Analisa langsung tentang 
pelayanan yang di berikan dan harga yang ditawarkan langsung kepada konsumen , 
karena pelayanan dan harga merupakan salah satu faktor penting dalam meningkatnya 
penjualan di dalam usahanya. 

2. Perlu adanya penelitian selanjutnya yang dapat dilakukan dengan menambah variabel 
lain seperti lokasi, minat beli dan strategi inovasi . Agar terciptanya kesempurnaan 
penelitian dalam memajukan lebih unggulnya toko online ini dibanding toko frozen food 
sejenis.  
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