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ABSTRACT

Marketing management is processes that include analysis, planning, implementation and supervision as well as goods, services and ideas, based on exchange and the aim is to provide satisfaction for the parties involved. The aim of this research is to analyze and test the influence of product quality in determining purchasing decisions with consumer trust as an intervening variable at Seblak Presiden Situbondo Regency with a sampling of 96 people, then the data is processed as a sample for data analysis and hypothesis testing in research using the Partial Structural Equation Model Least Square (PLS-SEM).........................................................................
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I. PENDAHULUAN 

Persaingan usaha pada era globalisasi sangat begitu ketat, dimana setiap perusahaan wajib bisa memenuhi kebutuhan konsumen dan berusaha menciptakan suatu produk yang memiliki keunggulan dan membentuk produk yang berbeda dari pada pesaing lainnya. Oleh lantaran itu, aktivitas menyebarkan produk yang tidak sama bisa sebagai taktik yang sangat efektif bagi perusahaan buat mencari keuntungan yang sebesar-besarnya.  Produk suatu yang dapat ditawarkan kepada konsumen untuk mendapatkan perhatian, dimiliki, digunakan dan dikonsumsi, setiap produk yang disajikan memiliki kelebihan masing-masing.
Perusahaan yang baik kualitas produknya akan mendapatkan profit atau laba yang banyak dikarenakan produk yang dipasarkan sangat diminati masyarakat. Pada Seblak Presiden menyediakan berbagai macam varian produk makanan berupa seblak, yang memiliki berbagai macam varian produk didalamnya. Ada berbagai macam varian produk Seblak Presiden mulai dari toping yang cukup banyak, varian harga, dan juga varian tingkat kepedasan yang dapat konsumen dapatkan jika membeli produk dari Seblak Presiden.

II. TINJAUAN PUSTAKA
Pemasaran
Pemasaran memiliki peran yang harus dimiliki dalam setiap bisnis, dengan kegiatan yang dilakukan oleh para pengusaha dalam menjaga kesinambungan, pertumbuhan dan akhirnya perusahaan menghasilkan keuntungan. Kotler dan Keller (2016:5) mengemukakan bahwa “Pemasaran adalah suatu fungsi organisasi dan serangkaian proses penciptaan, komunikasi dan memberikan nilai kepada pelanggan dan untuk mengelola hubungan pelanggan dengan cara yang menguntungkan orgarnisasi dan memangku kepentingannya”. Menurut Fizaldi (2022) pemasaran adalah suatu aktivitas yang dilakukan oleh    seluruh    para    pelaku    bisnis dalam melaksanakan konsep, promosi, harga serta mendistibusikan barang  atau  jasa  untuk  menentukan permintaan konsumen. Menurut Abdullah dan Tantri (2019:22) mengemukakan bahwa ”Manajemen pemasaran adalah proses-proses yang mencakup analisis, perencanan, pelaksanaan dan pengawasan juga mencakup barang, jasa serta gagasan, berdasarkan pertukaran dan tujuannya untuk memberikan kepuasan bagi pihak yang terlibat”. 
Pada pokoknya, manajemen itu terdiri dari perancangan dan pelaksanaan recana-rencana. Fungsi pertama yang harus dilakukan oleh manajer atau pemilik usaha adalah fungsi perencanaan. Seorang manajer atau pelaku usaha dalam memenangkan persaingan bisnis memerlukan sebuat strategi pemasaran yang baik dan tepat berguna untuk mempertahankan dan menambah pelanggan dan pelanggan memutuskan untuk membeli produk yang dipasarkan dan percaya akan produk yang dipasarkan. Menurut Kotler dan Amstrong (2008:59) strategi pemasaran, diantaranya :

1)
Segmentasi pasar : proses membagi pasar menjadi kelompok pembeli yang berbeda dengan kebutuhan, karakteristik, atau perilaku lain, mungkin memerlukan produk atau program pemasaran terpisah.

2)
Penetapan target pasar : menargetkan daya tarik segmen pasar dimana perusahaan dapat menghasilkan nilai pelanggan terbesar dan mempertahankan sepanjang waktu.
3)
Diferiensi pasar dan positioning : pengaturan suatu produk untuk menempati posisi yang relatif jelas, berbeda dan diinginkan produk pesaing di benak konsumen sasaran.
Kualitas Produk
Dalam dunia usaha sesuatu yang diperlukan konsumen yaitu produk, dengan adanya produk dapat memenuhi atau memuaskan kebutuhan konsumen. Menurut Kotler dan Keller (2016: 54) mengatakan bahwa “Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepada pasar untuk memuaskan sesuatu keinginan atau kebutuhan termasuk barang fisik, jasa, pengalaman, acara, orang, tempat, properti, organisasi, informasi dan ide”. Menurut Kotler dan Armstrong (2010:27) indikator dalam mengukur sebuah Kualitas produk, yaitu: penampilan, selera, rasa, tekstur berbeda. Menurut Hariyanto (2022) menjelaskan bahwa “Produk    yang   berkualitas   menjadi kriteria    utama    konsumen    dalam pemilihan  produk  yang  ditawarkan oleh perusahaan”. Kualitas produk memiliki dimensi yang dapat digunakan dalam analisis karakteristik suatu produk. Menurut Tjiptono (2016:134) kualitas produk memiliki 8 dimensi sebagai berikut:
1) Performance (kinerja).
2) Features (fitur atau ciri-ciri tambahan).

3) Reliability (reliabilitas).

4) Confermance to Specifications (kesesuaian dengan spesifikasi).

5) Durability (daya tahan).

6) Serviceability (kemudahan servis).

7) Esthectics (estetika).

8) Perceived quality (kualitas yang dipersepsikan).

Menurut Kotler dan Armstrong (2010:27) indikator dalam mengukur sebuah Kualitas produk, yaitu:
1) Penampilan : bentuk visual dari sebuah produk yang dipasarkan.
2) Selera : sebuah penilaian yang dirasa nyaman oleh seseorang dalam menentukan pilihan.
3) Rasa : sebuah atribut perasaan yang diterima atas produk tersebut.
4) Tekstur : bentuk dari sebuah produk.
5) Berbeda : ketika konsumen dapat membedakan produk satu dengan produk lainnya.
Keputusan Pembelian
Wulandari (2023) berpendapat bahwa “Keputusan pembelian merupakan  kegiatan    individu    yang  secara     langsung     terlibat     dalam pengambilan keputusan untuk melakukan pembelian terhadap produk yang ditawarkan oleh penjual”. Menurut Faradila (2022) menjelaskan bahwa “Pengambilan keputusan konsumen meliputi  semua proses yang dilalui konsumen untuk mengenali  masalah,  mencari  solusi, mengevaluasi alternatif, dan memilih di  antara  pilihan”. Menurut Alma (2014:96) menjelaskan bahwa “Keputusan pembelian adalah suatu keputusan yang dipengaruhi oleh ekonomi keuangan, teknologi, politik, budaya, produk, harga, lokasi, promosi, physical evidence, people dan proses”. 
Dapat disimpulkan konsumen dapat mengelola segala informasi dan mengambil kesimpulan berupa respon yang muncul produk apa yang akan konsumen beli. Adanya kecenderungan dalam mempengaruhi kualitas dan harga produk untuk keputusan pembelian konsumen ini, menyarankan bahwa manajemen perusahaan harus memperhatikan aspek perilaku konsumen, terutama proses pengambilan keputusan saat membeli produk. Menurut Kotler dan Amstrong (2016:176) ada 5 model keputusan pembelian sebagai berikut: 

1) Pengenalan masalah.

2) Pencarian informasi.

3) Evaluasi alternatif.

4) Keputusan pembelian.

5) Perilaku pasca pembelian.

Menurut Lidya Mongi, L. Manake dan A. Repi (2013:78) menjelaskan 

tentang indikator-indikator keputusan pembelian sabagai berikut: 

1) Kebutuhan dan keinginan akan produk.

2) Keinginan akan mencoba.

3) Kemantapan untuk mencoba.

4) Keputusan pembelian.
Kepercayaan Konsumen
Kepercayaan merupakan sebuah syarat mutlak bagi perkembangan bisnis. Menurut Arifandi (2023) “Hal yang penting bagi kesuksesan hubungan   bisnissalah satunya adalah kepercayaan, hubungan   bisnisyang   didasarkan pada kepercayaan memiliki pengaruh yang    signifikan    serta    berkenaan dengan  kerjasama,  komitmen,  durasi hubungan,   dan   kualitas”. Menurut Firmansyah (2018:113) menjelaskan tentang “Kepercayaan konsumen merupakan pengetahuan konsumen pada suatu objek, atribut, dan manfaatnya dimana kepercayaan bersama sikap dan perilaku berkaitan dengan atribut produk”.
 Menurut Moorman et. al (2010:52) ada empat indikator kepercayaan konsumen, yaitu: 
1) Kredibilitas : kemampuan penjual untuk dapat meyakinkan konsumen agar melakukan pembelian produk yang dipasarkan.
2) Keandalan penjual : ketangguhan penjual dalam hal  pelayanan maupun produk yang dijual.
3) Kejujuran penjual : penjual memberikan informasi yang tepat kepada konsumen terkait produk yang dijual.
4) Citra penjual : persepsi konsumen tentang kualitas produk dan pelayanan yang diberikan oleh penjual kepada konsumen.
Kerangka Konseptual

Menurut Sugiyono (2015:128) menjelaskan tentang “Kerangka konseptual akan menghubungkan secara teoritis antara variabel-variabel penelitian yaitu antara variabel independent dengan variabel dependen”. Kerangka konseptual adalah keterkaitan antara teori-teori atau konsep yang mendukung dalam penelitian yang digunakan sebagai pedoman dalam menyusun sistematis penelitian. Kerangka konseptual menjadi pedoman peneliti untuk menjelaskan secara sistematis teori yang digunakan dalam penelitian. 
Kerangka konseptual digunakan untuk menghubungkan atau menjelaskan secara rinci topik yang akan dibahas. Kerangka tersebut didapatkan dari suatu konsep ilmiah yang digunakan sebagai dasar penelitian yang didapatkan dari tinjauan pustaka dan dihubungkan dengan garisgaris variabel yang diteliti. Kerangka konseptual ini didasarkanpada  teori/ilmu yang terkait dengan masalah yang menjadi fokus penelitian. Kerangka konseptual akan menjelaskan variabel-variabel yang dapat diukur pada penelitian ini.Dengan adanya korelasi variabel Kualitas Produk (X1), dan variabel terikat Keputusan Pembelian (Y2) dengan variabel interveningnya yaitu Kepercayaan Konsumen (Y1) yang dijelaskan pada Gambar 1 berikut ini:
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Gambar 1. Kerangka Konseptual Penelitian

Hipotesis
Sugiyono (2016:64) menyatakan bahwa “Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah penelitian, dimana rumusan masalah penelitian telah dinyatakan dalam bentuk pertanyaan”. Berdasarkan pada kajian teoritis dan kerangka konseptual maka dapat dirumuskan hipotesis sebagai berikut:

H1
:  
Diduga variabel Kualitas Produk berpengaruh signifikan terhadap Kepercayaan Konsumen pada Seblak Presiden di Kabupaten Situbondo.
H2
:  
Diduga variabel Kualitas Produk berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada Seblak Presiden di Kabupaten Situbondo.
H3
: 
Diduga variabel Kepercayaan Konsumen berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada Seblak Presiden di Kabupaten Situbondo.
H4
:
Diduga variable Kualitas Produk berpengaruh signifikan terhadap   Keputusan Pembelian melalui Kepercayaan Konsumen Seblak Presiden di Kabupaten Situbondo.
III. METODE PENELITIAN
Rancangan Penelitian

Rancangan penelitian adalah rencana keseluruhan untuk penelitian termasuk apa yang peneliti akan lakukan dari membuat hipotesis dan implikasinya secara operasional sampai analisis akhir, data yang selanjutnya menyimpulkan dan memberikan saran. Dalam penelitian ini menggunakan dua metode yaitu metode deskriptif dan kuantitatif. Data yang didapatkan dari wawancara, studi pustaka dan kuesioner kemudian dianalisis menggunakan pemograman Smart PLS 3.0. Analisis yang digunakan peneliti untuk laporan penelitian meliputi Uji Validitas Konvergen, Uji Reliabilitas, Uji Asumsi Klasik, Uji Goodness Of Fit (GOF), Koefisien Determinasi, Analisis Persamaan Struktural dan Uji Hipotesis Penelitian.

Tempat dan Waktu Penelitian

Tempat penelitian dilaksanakan di Seblak Presiden Dawuhan, Situbondo. Dengan diawali observasi, studi pustaka, penyebaran kuesioner, pengelolaan data dengan Smart PLS dan pengujian hipotesis. Masa penelitian dilakukan selama tiga bulan, dari bulan Juni hingga Agustus 2023.
Populasi dan Sampel
Populasi pada penelitian ini adalah seluruh konsumen Seblak Presiden setiap harinya yang datang untuk membeli produk rata-rata 25 konsumen, juni (30 hari x 25 konsumen = 750 konsumen), juli (31 hari x 25 konsumen = 775 konsumen), dan bulan agustus (31 hari x 25 konsumen = 775 konsumen), jadi total keseluruhan selama 3 bulan adalah 2.300 konsumen. Maka banyaknya sampling dalam penelitian ini sebanyak 96 responden.
Identifikasi Variabel dan Definisi Oprasional Variabel

Menurut Sugiyono (2016:38) menjelaskan bahwa ”variabel penelitian adalah segala sesuatu yang berbentuk apa saja yang telah ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari sehingga diperoleh informasi tentang hal tersebut”.  Definisi operasional variabel adalah suatu definisi yang diberikan kepada suatu variabel dengan cara memberikan arti, atau menspesifikasikan kegiatan, ataupun memberikan suatu operasional yang diperlukan untuk mengukur variabel tersebut. Pada penelitian ini terdiri dari tiga variabel yaitu variabel bebas (X1), variabel intervening (Y1) dan variabel terikat (Y2).
Teknik Pengumpulan Data

Metode pengumpulan data yang digunakan peneliti pada penelitian ini adalah:
1) Observasi.

2) Teknik wawancara.

3) Studi pustaka.

4) Kuesioner.

5) Dokumentasi.

Metode Analisis Data
Dalam penelitian ini analisis data yang digunakan adalah Partial Least Square (PLS) dengan menggunakan aplikasi software Smart-PLS. Pada penelitian ini menggunakan tujuh metode analisis yaitu Uji Validitas Konvergen, Uji Reliabilitas, Uji Asumsi Klasik, Uji Goodness Of Fit, Uji Koefisien Determinasi, Analisis Persamaan Struktural dan Uji Hipotesis Penelitian.
IV. HASIL DAN PEMBAHASAN
Gambaran Umum Objek Penelitian
Seblak Presiden didirikan oleh Bapak Robi Ari Wibowo yang bertempatan di pusat alun-alun Kabupaten Situbondo. Seblak Presiden didirikan pada tanggal 09 Agustus 2018. Usaha ini mampu terus bertahan dan berkembang dengan baik dikarenakan memiliki banyak macam varian dan Seblak Presiden mempertahankan kualitas produk yang baik sehingga cocok untuk konsumen menikmati produk dari Seblak Presiden. 
Hasil Penelitian

Responden yang menjadi subjek pada penelitian ini adalah konsumen Seblak Presiden di Kabupaten Situbondo yang berjumlah 96 konsumen terdiri dari 54 perempuan dan 42 laki-laki.
Uji Validitas Konvergen

Uji validitas konvergen adalah sebuha perangkat indikator yang mewakili dan mendasari variabel laten serta berkorelasi antara skor indikator dan skor konstruk. Dari hasil uji validitas konvergen (outer loading) untuk masing-masing indikator X1, Y1, dan Y2 melebihi dari nilai 0,7 dengan berarti dapat dinyatakan valid dan untuk hasil nilai Average Variance Extracted (AVE)  diatas 0,5 dapat dikatakan bahwa instrument yang digunakan didalam penelitian ini dikatakan valid.
Uji Reliabilitas

Uji Reliabilitas adalah tingkat suatu kepercayaan hasil dari suatu pengukuran atau perhitungan. Pengukuran yang memiliki reliabilitas tinggi, yaitu pengukuran yang mampu memberikan hasil ukur yang terpercaya (Reliabel). Suatu variabel dikatakan reliabel jika nilai cronbach’s alpha α ≥ 0,70 dan sebaliknya jika nilai α ≤ 0,70 maka dikatakan variabel tersebut tidak reliabel. Berdasarkan uji reliabilitas dari masing-masing variabel yaitu X1 (Kualitas produk) dengan nilai 0,948 > 0,70 maka dinyatakan reliabel, Y1 (Kepercayaan konsumen) dengan nilai 0,982 > 0,70 maka dinyatakan reliabel dan Y2 (Keputusan pembelian) dengan nilai 0,852 > 0,70 maka dinyatakan reliabel, sehingga disimpulkan bahwa semua nilai variabel pada penelitian ini dinyatakan reliabel.
Uji Asumsi Klasik

Uji Multikolinieritas

Uji multikolinieritas bertujuan untuk menguji apakah model regresi ditemukan adanya suatu korelasi antar variabel bebas (independen). Pedoman suatu model regresi yang bebas dan tidak terjadi multikolineritas yaitu VIF ≤ 5,00 namun apabila VIF ≥ 0,55 maka dapat dinyatkaan adanya pelanggaran multikolineritas. Hasil uji multikolineritas dari masing-masing variabel yaitu X1 (Kualitas Produk) dengan nilai 1,000 < 5,00 maka dinyatakan tidak terjadi pelanggaran multikolineritas, Y1 (Kepercayaan Konsumen) dengan nilai 1,092 < 5,00 maka dinyatkaan tidak terjadi pelanggaran multikolineritas, Y2 (Keputusan Pembelian) dengan nilai 1,092 < 5,00 maka dinyatakan tidak terjadi pelanggaran multikolinieritas. Sehingga dapat disimpulkan bahwa semua variabel penelitian ini tidak terjadi adanya korelasi antar variabel bebas.
Uji Normalitas

Uji normalitas bertujuan untuk melakukan suatu pengujian-pengujian dari variabel lainnya dengan mengasumsikan bahwa nilai residual mengikuti distribusi normal. Dikatakan tidak melanggar asumsi normalitas apabila Excess Kurtosis atau Skewness berada pada rentang -2,58 sampai 2,58. berdasarkan hasil uji normalitas diketahui bahwa seluruh variabel memiliki nilai dalam rentang -2,58 sampai 2,58, hal imi dapat disimpulkan bahwa semua data dari seluruh indikator pada pemelitian ini terdistribusi secara normal.
Uji Goodness Of Fit (GOF)
Pengujian ini dimaksudkan untuk mengetahui apakah sebuah distribusi data dari sampel mengikuti sebuah distribusi teoritis tertentu ataukah tidak dengan mengacu pada tiga ukuran fit model yaitu SRMR (Standardized Root Mean Square Residual), Jika SRMR nilai ≤ 0,09 maka dikatakan fit, Chi-Square, jika Chi-Square nilai kecil maka dikatakan fit dan NFI (Normed Fit Index), jika NFI nilai > 0,5 maka dikatakan fit. Berdasarkan hasil uji Goodnes Of Fit (GOF) nilai SRMR 0,0074≤0,09 maka fit, nilai Chi-Square 285,132 diharapkan kecil maka fit, dan NFI 0,788>0,5 maka fit.
Uji Koefisien Determinasi

Uji ini dapat diketahui melalui nilai R-Square untuk variabel dependen. Perubahan nilai R-Square dapat digunakan untuk menilai besar pengaruh variabel laten independent tertentu terhadap variabel laten 

dependen. Berdasarkan hasil uji koefisien determinasi variabel kualitas produk X1 mempengaruhi kepercayaan konsumen Y1 sebesar 0,085 (8%), sedangkan sisanya 0,92 (92%) dipengaruhi oleh variabel lain dan variabel kualitas produk X1 mempengaruhi keputusan konsumen Y2 sebesar 0,796 (79%) sedangkan sisanya 0,21 (21%) dipengaruhi variabel lain yang tidak ada pada penelitian ini.
Analisis Persamaan Struktural 
Persamaan struktural merupakan suatu analisis untuk mengetahui pengaruh hubungan yang terjadi antara variabel terikat dan koloniearitas data variabel penelitian dengan memakai dari rumus structural. Berdasarkan hasil analisis penelitian menggunakan Smart PLS 3.0 yaitu : koefisien regresi kualitas produk X1 untuk diuji pengaruh kepercayaan konsumen Y1 adanya suatu kenaikan variabel kualitas produk sebesar 0,29, koefisien regresi kualitas produk X1 untuk diuji pengaruh keputusan pembelian Y2 maka kepercayaan konsumen menurun sebesar 0,01 dengan asumsi variabel lain nilainya konstan, dan Koefisien nilai regresi dari variabel Kepercayaan konsumen Y1 untuk diuji pengaruh variabel keputusan pembelian Y2 maka nilai variabel kepercayaan konsumen Y2 meningkat 0,89.
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Gambar 2. Hasil Uji Model Struktural dengan Aplikasi Smart PLS
Pembahasan

Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Kepercayaan Konsumen
Hasil uji hipotesis 1 membuktikan bahwa adanya pengaruh positif dan signifikan variabel Kualitas produk (X1) terhadap variabel Kepercayaan konsumen (Y1) dengan bukti nilai Original sample yaitu positif sebesar (0,29) dengan nilai P value sebesar 0,00 < 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa hipotesis 1 diterima.
Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian
Hasil uji hipotesis 2 membuktikan bahwa adanya pengaruh negatif variabel Kualitas produk (X1) dengan bukti Original sample yaitu sebesar (-0,01) dengan nilai P value sebesar 0,815 > 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa hipotesis 2 tidak dapat diterima atau ditolak. Berdasarkan hasil uji yang dilakukan membuktikan bahwa Kualitas produk Seblak Presiden tidak signifikan dalam mempengaruhi Keputusan pembelian (Y2). Jika Kualitas produk Seblak Presiden baik maka Keputusan pembelian konsumen akan produk tersebut akan meningkat, begitu sebaliknya jika Kualitas produk Seblak Presiden buruk maka Keputusan pembelian akan produk tersebut akan menurun juga.
Pengaruh Kepercayaan Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian 

Hasil uji hipotesis 3 membuktikan bahwa adanya pengaruh positif dan signifikan Kepercayaan konsumen (Y1) terhadap Keputusan pembelian (Y2) dengan bukti nilai Original sample yaitu bernilai positf sebesar (0,89) dengan nilai P value sebesar 0,00 < 0,5. Sehingga dapat disimpulkan bahwa hipotesis 3 dapat diterima. Apabila tingkat Kepercayaan konsumen akan produk Seblak Presiden maka Keputusan pembelian akan meningkat, dan juga sebaliknya jika Kepercayaan konsumen mengalami penurunan maka Keputusan pembelian akan Seblak Presiden juga menurun.
Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Kepercayaan Konsumen Melalui Keputusan Pembelian
Hasil uji hipotesis membuktikan bahwa adanya pengaruh positif dan signifikan Kualitas produk (X1) dengan bukti Original sample yaitu sebesar (0,26) dengan nilai P value sebesar 0,00 < 0,5. Maka dapat disimpulkan bahwa Variabel Kualitas produk (X1) berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel Keputusan pembelian (Y2) melalui variabel Kepercayaan konsumen (Y1) sehingga dapat disimpulkan bahwa hipotesis 4 dapat diterima. Apabila Kualitas produk di Seblak Presiden lebih ditingkatkan lagi dan berdampak kepada Kepercayaan konsumen sehingga konsumen akan percaya akan Kualitas produk pada Seblak presiden yang semakin meningkat selain itu Keputusan pembelian akan semakin meningkat. Hal ini membuktikan bahwa Kepercayaan konsumen memiliki peran yang sangat penting dalam memediasi pengaruh Kualitas produk terhadap Keputusan pembelian pada Seblak Presiden.
V. KESIMPULAN DAN SARAN
Kesimpulan
Berdasarkan hasil dari analisis dan pembahasan yang telah diuraikan tentang penelitian di Seblak Presiden. Maka peneliti dapat menarik sebuah kesimpulan dari semua hasil yang sudah diteliti yaitu sebagai berikut :

1) Kualitas produk (X1) berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepercayaan konsumen (Y1) (H1 diterima);
2) Kualitas produk (X1) berpengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap Keputusan pembelian (Y2) (H2 ditolak);
3) Kepercayaan konsumen (Y1) berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan pembelian (Y2) (H3 diterima);

4) Kualitas produk (Y1) berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan pembelian (Y2) melalui Kepercayaan konsumen (Y1) (H4 diterima).
Saran

Saran sebagai berikut :
1) Bagi Seblak Presiden 

Bagi Seblak Presiden sebagai pedoman untuk terus meningkatkan dan mempertahankan Kualitas produk, karena dengan adanya Kualitas produk maka akan membuat konsumen untuk memutuskan untuk membelinya dan percaya akan produk Seblak Presiden.
2) Bagi Universitas Abdurachman Saleh Situbondo 

Hasil dari penelitian ini sebagai dasar pengembangan kurikulum manajemen pemasaran, yang akan menjadi pengetahuan dan informasi bagi civitas akademika tentang pentingnya penggunaan variabel Kualitas produk Kepercayaan konsumen dalam meningkatkan Keputusan pembelian.
3) Bagi Peneliti Lainnya

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan masukan yang dapat mengembangkan model-model penelitian terbaru yang berkaitan dengan Keputusan pembelian serta sesuai dengan kebutuhan keilmuan saat ini.
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