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MOTTO 

 

“Allah Tidak Membebani Seseorang 

Kecuali Menurut Kesanggupannya” (Qs. Al Baqarah : 286) 

 

“Kesabaran Dan Ketekunan Akan Menghasilkan 

Sebuah Kematangan Dan Keberhasilan” 

 

“Yang Kuat Bukan Yang Tak Pernah Terjatuh 

Tapi Yang Selalu Bangkit Setiap Kali Terjatuh” 

 

“Apa Yang Tidak Membunuhmu  

Biasanya Menjadikanmu Lebih Kuat, Tahan Banting,  

Dan Semakin Dekat Dengan Tujuanmu” 

 

“Good Times Create Weak Men 

Weak Men Create Hard Times 

Hard Times Create Strong Men 

Strong Men Create Good Times” 

~ G. Michael Hopf 
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BAB I  

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Makanan merupakan kebutuhan dasar manusia yang tidak sekadar 

berfungsi untuk pemenuhan kebutuhan gizi, tetapi juga sebagai media 

eksplorasi rasa dan identitas budaya. Di Indonesia, makanan dengan rasa 

pedas memiliki tempat istimewa di hati masyarakat, terbukti dari banyaknya 

varian sambal yang tersebar di seluruh daerah (Hidayat et al. 2024). Eat 

Sambel adalah salah satu produk makanan yang mengusung cita rasa sambal 

nusantara dengan berbagai varian rasa dan tingkat kepedasan, 

menjadikannya menarik bagi pencinta kuliner pedas. Untuk bisa bersaing 

dengan merek-merek sambal yang lain, Eat Sambel perlu membuat strategi 

yang tepat untuk mendorong konsumen untuk melakukan pembelian. 

(Ifanisari dan Muslih 2024). 

Keputusan pembelian merupakan aspek penting yang perlu 

diperhatikan, hal tersebut digunakan perusahaan sebagai landasan dalam 

mengembangkan strategi pemasaran yang efisien. Proses pengambilan 

keputusan pembelian sering kali melibatkan langkah-langkah yang 

kompleks, dengan pilihan yang harus dibuat di antara beberapa alternatif 

tindakan. Produk dengan kualitas tinggi cenderung mendapatkan 

kepercayaan dari konsumen dan menciptakan loyalitas pelanggan (Devi & 

Fadli, 2023). Keputusan pembelian konsumen dalam konteks produk 

makanan seperti sambal juga dipengaruhi oleh faktor emosional dan rasa 

identifikasi. Rasa khas yang ditawarkan oleh produk sambal tertentu, seperti 

Eat Sambel, dapat menciptakan ikatan emosional dengan konsumen, 

terutama bagi mereka yang menyukai makanan pedas dan cita rasa otentik.  

Konsumen cenderung menilai dan memilih produk berdasarkan sejauh 

mana produk tersebut mampu memberikan manfaat serta memenuhi 

keinginan mereka secara optimal(Aldyawan dan Soedjoko 2021) 

Faktor kualitas produk sangat penting karena menentukan seberapa 

baik produk tersebut berhasil memberikan apa yang di inginkan konsumen.. 

Kualitas produk dalam konteks ini tidak hanya mencakup cita rasa, tetapi 
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juga bahan baku yang digunakan, keamanan produk, daya tahan, hingga 

penampilan kemasan. Konsumen modern cenderung lebih selektif dalam 

memilih produk makanan yang dikonsumsi karena meningkatnya kesadaran 

akan pentingnya bahan alami dan keamanan pangan (Arfianto & Indudewi, 

2022). Untuk itu, Eat Sambel perlu menyesuaikan diri dengan ekspektasi 

konsumen akan produk yang berkualitas, bebas dari bahan pengawet 

berbahaya, serta memiliki standar keamanan pangan yang tinggi. Hasil 

penelitian Tomi Subagja tahun 2024 telah membuktikan Kualitas produk 

memiliki dampak signifikan terhadap keputusan konsumen dalam membeli.  

Selain kualitas produk, promosi merupakan indikator penting 

lainnya dalam menentukan keberhasilan pemasaran. Promosi merupakan 

salah satu elemen penting dalam strategi pemasaran yang berperan dalam 

mendorong tercapainya tujuan penjualan perusahaan(Prakoso, Hakimah, 

dan Sardanto 2021). Promosi menjadi komponen krusial dalam strategi 

pemasaran yang harus mendapat perhatian serius. Upaya promosi yang 

dilakukan secara tepat tidak hanya mampu meningkatkan kesadaran 

konsumen terhadap produk, tetapi juga dapat mendorong minat untuk 

melakukan pembelian. Di era digital ini, promosi telah berkembang dengan 

pesat, di mana media sosial menjadi salah satu platform utama untuk 

mempromosikan produk secara efektif (Subagja et al., 2024). Dengan 

menggunakan platform seperti Instagram, Facebook, dan TikTok, Eat 

Sambel dapat mengunggah konten-konten menarik, seperti resep yang 

melibatkan produk mereka, testimoni pelanggan, hingga giveaway untuk 

menarik minat konsumen. Pemasaran digital juga memungkinkan 

perusahaan untuk mencapai target audiens yang lebih spesifik berdasarkan 

minat dan preferensi konsumen. Dengan demikian, promosi digital tidak 

hanya mengefektifkan biaya, tetapi juga meningkatkan kemungkinan 

produk dikenal oleh audiens yang sesuai. Promosi yang menekankan 

keunikan rasa dan kualitas dari bahan-bahan asli Indonesia juga dapat 

memperkuat rasa identifikasi ini, sehingga konsumen merasa produk 

tersebut bukan hanya sekedar sambal, melainkan sebuah bagian dari 

pengalaman kuliner khas Nusantara. Hasil penelitian Dewi Ismiatun  tahun 
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2022 telah membuktikan bahwa Promosi berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian. 

Tak kalah pentingnya, harga menjadi faktor krusial dalam 

pengambilan keputusan pembelian, terutama di tengah persaingan yang 

ketat di industri makanan. Konsumen cenderung sensitif terhadap harga, 

terlebih dengan banyaknya pilihan produk sambal di pasaran. Penetapan 

harga yang kompetitif namun tetap mencerminkan nilai produk adalah 

tantangan yang harus diatasi oleh Eat Sambel. Harga yang terlalu tinggi 

dapat menyebabkan konsumen beralih ke produk substitusi, sementara 

harga yang terlalu rendah mungkin menimbulkan kesan kurangnya kualitas 

(Ismiatun et al., 2022). Strategi harga yang kompetitif dapat membantu Eat 

Sambel membangun posisi yang kuat di pasar. Penetapan harga juga dapat 

dilakukan berdasarkan varian produk atau ukuran kemasan sehingga 

konsumen memiliki lebih banyak pilihan sesuai dengan daya beli mereka. 

Hal ini dapat meningkatkan jumlah konsumen potensial tanpa 

mengorbankan margin keuntungan. Penetapan harga yang kompetitif 

namun tetap mencerminkan nilai produk adalah tantangan yang harus 

diatasi oleh Eat Sambel. Harga merupakan salah satu faktor krusial yang 

berperan dalam mempertahankan loyalitas konsumen terhadap produk Eat 

Sambel(Dandi, Meilina, dan Bhirawa 2024). Hasil penelitian Haris Putra 

Arfianto tahun 2022 telah membuktikan bahwa Harga berpengaruh 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

Terkait dengan keputusan pembelian, perpaduan antara kualitas 

produk, strategi promosi, dan penetapan harga merupakan elemen yang 

saling melengkapi. Ketika konsumen dihadapkan pada berbagai pilihan 

produk sambal, kualitas produk yang baik serta promosi yang tepat menjadi 

faktor kunci yang mampu menarik minat mereka sejak tahap awal 

pertimbangan. Setelah itu, penetapan harga yang sesuai akan menjadi 

elemen yang mendorong konsumen untuk benar-benar memutuskan 

pembelian (Siwu et al., 2024). 

Perkembangan tren belanja daring serta kemudahan dalam 

mengakses produk turut berkontribusi signifikan terhadap keputusan 



4 
 

 
 

pembelian konsumen. Produk Eat Sambel yang dipasarkan melalui platform 

e-commerce dan media sosial memberikan kemudahan bagi konsumen 

untuk melakukan pembelian tanpa perlu mengunjungi toko secara langsung. 

Kehadiran produk ini di berbagai platform online memudahkan konsumen 

untuk membandingkan harga dan membaca ulasan sebelum membeli. 

Selain itu, penawaran diskon atau promo eksklusif untuk pembelian online 

dapat mendorong minat beli konsumen (Agusti et al., 2020). Dalam upaya 

mempertahankan dan memperluas pangsa pasar, Eat Sambel perlu 

memperhatikan umpan balik konsumen terkait produk mereka. Ulasan 

positif dari konsumen dapat memperkuat kepercayaan dan minat beli 

konsumen baru, sedangkan kritik konstruktif dapat menjadi dasar perbaikan 

produk.  

Di era digital, platform seperti media sosial dan aplikasi layanan 

makanan menjadi sarana utama bagi pelanggan untuk berbagi pengalaman 

mereka. Masalah muncul ketika ulasan negatif tentang kualitas rasa, 

kebersihan, atau pelayanan muncul, yang dapat menurunkan kepercayaan 

calon pelanggan terhadap produk. Sebaliknya, ulasan positif yang konsisten 

dapat memperkuat citra produk. Namun, ketergantungan pada ulasan 

memunculkan tantangan baru, yaitu memastikan ulasan tersebut autentik 

dan representatif terhadap pengalaman mayoritas pelanggan. Selanjutnya, 

pada masalah dalam kualitas produk, seperti rasa yang tidak konsisten, 

kebersihan yang kurang terjaga, atau pengemasan yang kurang menarik, 

dapat menimbulkan ketidakpuasan pelanggan. Untuk produk seperti Eat 

Sambel, kualitas rasa dan tingkat kepedasan yang sesuai dengan preferensi 

pasar menjadi elemen kunci. Jika tidak dikelola dengan baik, masalah 

kualitas dapat berdampak langsung pada keputusan pembelian. 

Dalam kasus Eat Sambel, promosi yang kurang gencar atau tidak 

sesuai dengan target pasar dapat mengurangi peluang produk untuk dikenal 

secara luas. Selain itu, pemilihan media promosi yang kurang tepat juga bisa 

menjadi masalah, mengingat pentingnya platform digital seperti Instagram, 

TikTok, atau marketplace dalam menjangkau audiens yang lebih besar di 

era digital ini. Permasalahan timbul ketika harga yang ditetapkan dianggap 
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lebih mahal dibandingkan produk sejenis, atau saat konsumen menilai harga 

tersebut tidak sepadan dengan kualitas yang diperoleh. Sebaliknya, harga 

yang terlalu rendah juga berpotensi menimbulkan anggapan negatif terkait 

mutu produk. Dalam proses pengambilan keputusan pembelian, konsumen 

biasanya mempertimbangkan berbagai faktor, seperti kualitas produk, 

penetapan harga, serta strategi promosi, guna memastikan bahwa produk 

atau layanan yang dipilih sesuai dengan kebutuhan dan memberikan nilai 

yang sepadan(Reta dan Leksono 2022) 

 Dari uraian latar belakang di atas tersebut, peneliti tertarik dan 

memfokuskan untuk melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh 

Kualitas Produk, Promosi, dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian 

Eat Sambel”. 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang diatas dengan permasalahan 

tersebut, maka pertanyaan penelitian yang menjadi perhatian dalam 

penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Apakah Kualitas Produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

Eat Sambel? 

2. Apakah Promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian Eat 

Sambel? 

3. Apakah Harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian Eat Sambel? 

4. Apakah Kualitas Produk, Promosi, dan Harga secara bersama-sama 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian Eat Sambel? 

C. Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian adalah pernyataan yang menjelaskan secara 

spesifik apa yang ingin dicapai oleh peneliti melalui kegiatan penelitian. 

Tujuan ini biasanya dirumuskan berdasarkan latar belakang dan rumusan 

masalah penelitian, sehingga memberikan arah yang jelas terhadap proses 

penelitian dan hasil yang diharapkan. Tujuan penelitian ini adalah sebagai 

berikut: 

1. Untuk menganalisis pengaruh kualitas produk terhadap keputusan 

pembelian Eat Sambel. 
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2. Untuk menganalisis pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian 

Eat Sambel. 

3. Untuk menganalisis pengaruh harga terhadap keputusan pembelian Eat 

Sambel. 

4. Untuk menganalisis pengaruh Kualitas Produk, Promosi, dan Harga 

secara bersama-sama terhadap Keputusan Pembelian. 

D. Manfaat Penelitian 

Penelitian ini di harapkan dapat memberikan tambahan 

pengetahuan dan kontribusi bagi beberapa pihak terkait, manfaat 

penelitian terbagi menjadi dua yaitu manfaat praktis maupun secara 

teoritis. 

1. Manfaat Praktis 

a. Panduan Strategi Pemasaran untuk Eat Sambel 

Penelitian ini dapat memberikan wawasan praktis kepada 

manajemen Eat Sambel tentang aspek mana yang paling 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen, yaitu 

kualitas produk, promosi, atau harga. 

b. Peningkatan Kualitas Produk 

Dengan mengetahui tingkat pengaruh kualitas produk 

terhadap keputusan pembelian, Eat Sambel dapat memusatkan 

upaya pada peningkatan mutu produknya, mencakup aspek rasa, 

konsistensi, serta keamanan, sehingga mampu meningkatkan 

kepuasan dan kesetiaan konsumen. 

c. Optimalisasi Anggaran Promosi 

Jika promosi terbukti memiliki pengaruh yang signifikan, 

Eat Sambel dapat memanfaatkan hasil penelitian ini untuk 

merencanakan anggaran promosi dengan lebih bijaksana, memilih 

platform atau media yang tepat, dan membuat pesan promosi yang 

lebih menarik minat konsumen. 

d. Penentuan Harga yang Kompetitif 

Jika harga merupakan faktor yang dominan dalam keputusan 

pembelian, Eat Sambel bisa meninjau kembali strategi harga 
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produknya agar tetap kompetitif tanpa mengorbankan margin 

keuntungan. 

2. Manfaat Teoritis 

a. Pengembangan Ilmu Pemasaran 

Studi ini memberikan sumbangan terhadap kemajuan ilmu 

pemasaran, terutama dalam menganalisis bagaimana kualitas 

produk, promosi, dan harga memengaruhi keputusan pembelian 

dalam sektor industri makanan. 

b. Dasar untuk Penelitian Lanjutan 

Studi ini dapat dijadikan dasar bagi penelitian berikutnya 

yang ingin menggali variabel lain atau faktor tambahan yang 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

c. Acuan bagi Akademisi 

Temuan dari penelitian ini dapat dijadikan referensi bagi 

para akademisi maupun mahasiswa yang berminat untuk mengkaji 

pengaruh beragam faktor pemasaran terhadap keputusan pembelian. 
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