
 Jurnal Minfo Polgan 

Volume 14, Nomor 1, Mei 2025 

DOI : https://doi.org/10.33395/jmp.v14i1.14764  

e-ISSN : 2797-3298 

p-ISSN : 2089-9424 

 

   
This is an Creative Commons License This work is licensed under a Creative 

Commons Attribution-NonCommercial 4.0 International License. 476 

 

Analisis Pengaruh Diversifikasi Produk, Kualitas 

Produk, Harga Dan Kepuasan Konsumen Terhadap 

Keputusan Pembelian Pada Warung Kopi Wans 
 

1Nur Fadillah Nasution, 2 Zulkifli M.E Siregar, 3Yona Melia 
1, 2, 3Universitas Labuhanbatu 

1nstfadillah923@gmail.com, 2zulkiflimusannipefendi@gmail.com,  
3yonamelia1@gmail.com 

 

Submit : 04 Mei 2025  |  Diterima : 09 Mei 2025  |  Terbit : 10 Mei 2025 

 

ABSTRAK 

Studi ini berupaya untuk menguji bagaimana diversifikasi produk, kualitas produk, harga, dan kepuasan 

konsumen memengaruhi keputusan pembelian di Warung Kopi Wans di Rantauprapat. Dengan 

menggunakan pendekatan kuantitatif, kami melakukan survei yang melibatkan 96 responden, menganalisis 

data melalui regresi linier berganda. Temuan tersebut mengungkapkan bahwa semua variabel independent 

diversifikasi produk, kualitas produk, harga, dan kepuasan konsumen berdampak positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian, baik secara individu maupun kolektif. Khususnya, kepuasan konsumen 

muncul sebagai faktor yang paling berpengaruh. Koefisien determinasi (R²) ditemukan sebesar 62,7%, yang 

menunjukkan bahwa model kami secara efektif memperhitungkan sebagian besar variasi dalam keputusan 

pembelian. Hasil ini menyoroti peran penting inovasi produk, kualitas yang konsisten, harga yang didorong 

oleh nilai, dan layanan pelanggan yang ditingkatkan dalam menumbuhkan loyalitas dan mempromosikan 

pembelian berulang dalam industri kedai kopi. 

 

Kata Kunci: Diversifikasi Produk, Kualitas, Harga, Kepuasan Konsumen, Keputusan Pembelian 

 

PENDAHULUAN 

 Dalam beberapa tahun terakhir di Rantauprapat, industri makanan dan minuman terutama di segmen 

warung kopi, telah mengalami pertumbuhan pesat. Warung kopi kini tidak hanya menjadi tempat untuk 

menikmati kopi, tetapi juga telah bertransformasi menjadi bagian dari gaya hidup modern, tempat 

berkumpul, serta berbagi pengalaman sosial. Dengan semakin tingginya permintaan akan berbagai jenis 

kopi dan minuman lainnya, para pelaku bisnis di sektor ini dituntut untuk terus berinovasi untuk 

meningkatkan nikai tambah dalam rangka memenuhi harapan konsumen. Oleh karena itu, strategi 

pemasaran yang efektif, yang melibatkan berbagai faktor yang saling terkait, sangat penting untuk 

memastikan kelangsungan dan kesuksesan bisnis warung kopi.  Keputusan untuk melakukan pembelian 

adalah proses yang dijalani konsumen dalam menentukan apakah mereka akan membeli suatu produk atau 

jasa. Tahapan ini mencakup mulai dari mengenali kebutuhan, mencari informasi yang relevan, menilai 

berbagai alternatif yang tersedia, hingga mengambil keputusan akhir untuk membeli. Beragam faktor 

memengaruhi proses ini, baik dari dalam diri konsumen seperti preferensi dan pengalaman pribadi, maupun 

dari luar seperti lingkungan sosial dan situasi ekonomi. Dalam konteks usaha kuliner seperti warung kopi, 

keputusan pembelian tidak semata-mata dipengaruhi oleh harga atau kualitas produk, tetapi juga oleh aspek 

emosional, pengalaman pelanggan secara keseluruhan, serta tingkat kepercayaan terhadap brand. Warung 

Kopi Wans, yang dikenal dengan berbagai pilihan kopi dan atmosfer yang nyaman, harus mampu 

menciptakan pengalaman yang tidak hanya memuaskan tetapi juga meninggalkan kesan positif bagi 

pelanggan. Kualitas rasa kopi, kenyamanan tempat, serta pelayanan yang ramah adalah beberapa aspek 

penting yang dapat mendorong konsumen untuk memilih membeli produk. Disaat konsumen merasa puas 

dengan cita rasa kopi dan suasana yang diberikan, mereka cenderung akan melakukan pembelian kembali, 

karena mereka merasa memperoleh pengalaman yang bernilai. 
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Salah satu pendekatan yang semakin banyak diterapkan oleh para pemilik warung kopi adalah 

diversifikasi produk. Menurut S. Siregar et al., (2024) Diversifikasi merupakan suatu pendekatan strategis 

yang membantu perusahaan untuk mengidentifikasi peluang pertumbuhan di berbagai pasar dan produk 

yang berbeda.. Strategi ini bertujuan untuk menyediakan berbagai pilihan produk yang lebih bervariasi, 

tidak hanya terbatas pada kopi, tetapi juga mencakup makanan pendamping, minuman non-kopi, dan 

berbagai varian lainnya yang bisa menarik perhatian pasar yang lebih luas. Dengan diversifikasi produk, 

warung kopi dapat memenuhi berbagai selera konsumen dan meningkatkan peluang kunjungan yang lebih 

sering. Contohnya, dengan menawarkan varian kopi kekinian, camilan, serta minuman non-kopi seperti teh 

dan jus, warung kopi Wan’s dapat menjangkau lebih banyak pelanggan dari beragam kalangan, baik yang 

gemar kopi maupun yang tidak. 

 Kualitas produk mengacu pada sejauh mana makanan dan minuman yang disajikan di Warung Kopi 

Wans dapat memenuhi ekspektasi dan kebutuhan pelanggan melalui upaya pengembangan yang terstruktur 

dan berkelanjutan. Menurut (Haholongan, 2022) kualitas produk adalah seberapa baik suatu produk yang 

dihasilkan dapat memenuhi kebutuhan pelanggan melalui upaya pengembangan yang dilakukan. Kualitas 

tidak hanya terbatas pada aspek fungsional seperti rasa, aroma, dan konsistensi, tetapi juga mencakup faktor-

faktor lain seperti penyajian, layanan pelanggan, dan suasana yang mendukung pengalaman menyeluruh 

bagi konsumen. Pengelolaan kualitas yang optimal pada setiap proses produksi dari pemilihan bahan 

terbaik, penggunaan metode pengolahan yang tepat, hingga penyajian yang terjaga merupakan aspek 

penting dalam memastikan bahwa produk dapat memberikan kepuasan kepada pelanggan. Produk 

berkualitas tinggi akan berkontribusi pada peningkatan kepuasan pelanggan, yang akhirnya memperkuat 

loyalitas dan memperluas basis pelanggan. Kualitas produk yang baik secara langsung mempengaruhi 

pangsa pasar dan strategi harga yang diterapkan oleh Warung Kopi Wans. Dalam pemasaran, kualitas 

produk dianggap sebagai faktor yang membentuk citra merek dan mempengaruhi persepsi nilai di mata 

konsumen. Produk yang disajikan dengan kualitas terbaik akan menciptakan permintaan yang lebih besar, 

memberi kesempatan bagi Warung Kopi Wans untuk menarik lebih banyak pelanggan dan memperluas 

cakupan pasarnya. 

 Hal ini juga berhubungan erat dengan penetapan harga, di mana produk berkualitas memungkinkan 

perusahaan untuk memasang harga yang lebih tinggi sesuai dengan nilai yang diterima konsumen. Namun, 

pengelola Warung Kopi Wans harus memastikan adanya keseimbangan antara kualitas dan harga agar tidak 

terjadi ketidaksesuaian yang dapat menghalangi keputusan pembelian. Sebagai contoh, pelanggan yang 

merasakan kualitas kopi yang konsisten dan memuaskan lebih cenderung bersedia membayar harga 

premium, yang pada akhirnya akan memperkokoh posisi Warung Kopi Wans dalam pasar yang sangat ketat 

persaingan. Oleh karena itu, strategi harga yang kompetitif, disertai dengan kualitas produk yang baik, dapat 

menjadi keunggulan bagi warung kopi dalam memenangkan persaingan di pasar yang semakin ketat. 
Penerapan strategi harga yang kompetitif disertai dengan kualitas produk yang unggul dapat menjadi 

keunggulan strategis bagi Warung Kopi Wans dalam menghadapi persaingan pasar yang semakin intens. Di 

tengah banyaknya pilihan yang tersedia, konsumen cenderung mencari nilai terbaik, yaitu kombinasi antara 

harga yang wajar dan produk yang memuaskan. Dengan menawarkan harga yang bersaing namun tetap 

menjaga kualitas produk yang tinggi, Warung Kopi Wans dapat menarik perhatian konsumen yang tidak 

hanya mempertimbangkan biaya, tetapi juga mencari pengalaman menyeluruh, mulai dari rasa yang lezat 

hingga pelayanan yang baik. Hal ini memungkinkan Warung Kopi Wans untuk membangun hubungan 

jangka panjang dengan pelanggan, meningkatkan loyalitas, dan memperbesar kemungkinan pembelian 

berulang. 

 Kepuasan konsumen merupakan faktor penting dalam menjaga keberlanjutan dan perkembangan 

bisnis, terutama dalam industri kuliner seperti warung kopi. Selain rasa produk, aspek lain seperti kualitas 

pelayanan, kebersihan tempat, serta suasana yang nyaman juga berperan besar dalam menciptakan 

pengalaman positif bagi pelanggan. Warung kopi yang dapat menawarkan pengalaman yang menyeluruh 

dan memuaskan lebih mudah menjalin hubungan emosional dengan pelanggan, yang akan meningkatkan 

peluang mereka untuk menjadi pelanggan tetap. Kepuasan ini memengaruhi tidak hanya keputusan untuk 

kembali, tetapi juga keinginan pelanggan untuk merekomendasikan tempat tersebut kepada teman atau 
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keluarga, yang dapat menjadi bentuk promosi yang sangat efektif. Tingkat kepuasan juga memengaruhi cara 

pandang konsumen terhadap nilai yang mereka dapatkan. Ketika pelanggan merasa puas dengan kualitas 

produk dan pelayanan yang diterima, mereka cenderung menganggap harga yang dibayar sebagai wajar atau 

bahkan bernilai lebih. Ini akan memperkuat loyalitas mereka dan mendorong pembelian berulang, yang 

sangat penting untuk mempertahankan pangsa pasar di tengah kompetisi yang ketat. Dalam jangka panjang, 

kepuasan konsumen dapat menjadi elemen yang membedakan Warung Kopi Wans dari pesaing, 

menjadikannya pilihan utama bagi pelanggan yang mengutamakan kualitas dan pengalaman yang 

memuaskan. 

Penelitian ini memiliki tujuan untuk menelaah pengaruh diversifikasi produk, kualitas, harga, dan 

kepuasan pelanggan terhadap keputusan pembelian di Warung Kopi Wan’s. Selain memperdalam 

pemahaman tentang perilaku konsumen, hasilnya diharapkan menjadi acuan praktis bagi pengelola dalam 

menyusun strategi peningkatan daya saing. Dengan memahami faktor-faktor tersebut, Warung Kopi Wan’s 

dapat mengoptimalkan produk dan layanan, meningkatkan kepuasan, serta membangun loyalitas, yang pada 

akhirnya mendorong pertumbuhan usaha secara berkelanjutan. 

 

TINJAUAN PUSTAKA 

Diversifikasi Produk 

 Strategi diversifikasi produk  salah satu pendekatan utama yang diterapkan oleh perusahaan untuk 

memperkuat posisi bersaing di pasar. Dengan menghadirkan beragam jenis barang atau layanan, perusahaan 

dapat menjangkau segmen pasar yang lebih luas sekaligus meminimalkan ketergantungan terhadap satu 

jenis produk saja. Diversifikasi ini dapat direalisasikan melalui penciptaan produk baru, modifikasi pada 

produk yang telah ada, atau dengan mengakuisisi produk dari entitas bisnis lain. Pendekatan ini tidak hanya 

memberikan nilai tambah berupa peningkatan pangsa pasar, tetapi juga berperan penting dalam memitigasi 

risiko bisnis karena perusahaan tidak terpaku pada satu produk yang rentan terhadap dinamika pasar. 

Pengaruh diversifikasi terhadap perilaku pembelian konsumen tergolong signifikan, sebab konsumen 

umumnya menginginkan ragam pilihan yang dapat disesuaikan dengan preferensi dan kebutuhan pribadi 

mereka. Semakin banyak opsi yang tersedia, semakin besar kemungkinan konsumen melakukan pembelian. 

Oleh karena itu, perusahaan yang mampu menerapkan diversifikasi secara efektif cenderung lebih mudah 

menarik perhatian konsumen dengan menawarkan solusi yang lebih relevan dan sesuai harapan. Lebih jauh, 

strategi ini juga dapat membentuk persepsi positif terhadap merek yang berdampak pada peningkatan 

loyalitas pelanggan serta menciptakan pengalaman belanja yang lebih memuaskan. 

 Definisi diversifikasi menurut Dakhi & Sarumaha, dalam (Candra & Hidayatinnisa, 2023) 

Merupakan langkah atau usaha yang dilakukan oleh perusahaan untuk mengeksplorasi dan mengembangkan 

produk atau pasar baru, baik sebagian atau seluruhnya, dengan tujuan untuk mencapai kemajuan perusahaan, 

peningkatan penjualan, keuntungan, dan daya adaptasi yang lebih baik. Sementara itu, Diversifikasi produk 

atau keragaman produk menurut Kotler dalam (Siska & Safri, 2024)  mengartikan bahwa produk yang 

diperkenalkan oleh perusahaan untuk dijual oleh penjual tertentu mencakup berbagai variasi, seperti merek, 

jenis, ukuran, dan kualitas produk yang tersedia. Adapun indikator diversifikasi menurut Kotler yaitu 

keberagaman merek produk, kelengkapan produk, ukuran produk, dan kualitas produk. 

 

Kualitas Produk 

 Kualitas produk, yang mencakup elemen seperti rasa, aroma, penyajian, dan kebersihan, berperan 

penting dalam membentuk pengalaman pelanggan. Warung kopi yang berhasil mempertahankan atau 

bahkan meningkatkan mutu produknya berpeluang tidak hanya membangun loyalitas konsumen, tetapi juga 

meraih keunggulan kompetitif yang lebih kuat di tengah persaingan pasar yang semakin ketat. Oleh sebab 

itu, pemahaman mengenai sejauh mana kualitas produk berdampak pada keputusan pembelian konsumen 

menjadi hal yang sangat penting, baik bagi pemilik warung kopi maupun pihak lain yang terlibat dalam 

ekosistem industri kopi. Proses pengambilan keputusan pembelian sendiri bersifat kompleks, karena 

mencakup berbagai pertimbangan yang dilakukan oleh konsumen sebelum memutuskan untuk melakukan 
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pembelian suatu produk. Dalam konteks warung kopi, kualitas produk kerap menjadi penentu utama, 

mengingat cita rasa dan pengalaman konsumen dalam menikmati kopi memiliki peran sentral. Oleh karena 

itu, pemilik warung kopi perlu memahami elemen-elemen yang memengaruhi keputusan pembelian agar 

dapat merancang strategi pemasaran dan manajemen bisnis yang lebih efektif dan berorientasi pada 

kepuasan pelanggan 

 Menurut Assauri (2018), kualitas produk merujuk pada sejumlah karakteristik atau atribut yang 

terkandung dalam suatu barang atau hasil produksi, yang memungkinkan barang tersebut menjalankan 

fungsi atau tujuan sebagaimana mestinya. Kotler dan Keller (2020) menjelaskan bahwa kualitas produk 

mengacu pada sejauh mana produk mampu menjalankan fungsinya secara efektif, yang mencakup faktor-

faktor seperti daya tahan, keandalan, ketepatan, kemudahan penggunaan dan pemeliharaan, serta berbagai 

atribut lain yang memiliki nilai tambah 

 Kualitas produk sangat berpengaruh terhadap keputusan konsumen untuk melakukan pembelian. 

Kepuasan terhadap kualitas mendorong pembelian ulang dan rekomendasi, sementara ketidakpuasan bisa 

menyebabkan perpindahan ke tempat lain dan ulasan negatif. Hal ini menunjukkan pentingnya memahami 

peran kualitas produk terhadap keputusan pembelian di Warung Kopi Wan’s. Penelitian ini bertujuan 

mengkaji sejauh mana kualitas produk memengaruhi keputusan konsumen, serta mengidentifikasi aspek 

kualitas yang menjadi pertimbangan utama dalam proses pembelian. 

Harga 

 Harga memainkan peran krusial dalam strategi pemasaran karena dapat mempengaruhi daya tarik 

suatu produk atau layanan di pasar. Dalam industri makanan dan minuman, seperti di Warung Kopi Wans, 

penetapan harga yang tepat dapat menentukan apakah bisnis tersebut mengalami keuntungan atau kerugian. 

Konsumen selalu mencari produk yang memberikan nilai yang sebanding dengan uang yang di keluarkan. 

Warung Kopi Wans, sebagai sebuah tempat makan dan minum, tidak hanya menyajikan kopi dan camilan 

yang lezat, tetapi juga harus mempertimbangkan faktor harga yang dapat meningkatkan minat konsumen 

untuk berkunjung dan melakukan pembelian. Selain itu, harga bukan hanya soal angka yang tercantum pada 

produk, tetapi juga sangat dipengaruhi oleh bagaimana konsumen memandang harga yang ditawarkan. 

Konsumen cenderung membandingkan harga Warkop Wans dengan harga warkop lain di sekitarnya atau 

menilai apakah harga tersebut sesuai dengan kualitas dan pengalaman yang mereka terima. Oleh karena itu, 

penting bagi Warkop Hans untuk memahami sejauh mana harga dapat mempengaruhi keputusan pembelian 

konsumen, baik dari segi ekonomi, psikologi, maupun persepsi terhadap kualitas produk yang diberikan. 

 Menurut Elliyana et al., (2022) harga merujuk pada jumlah uang yang harus dibayarkan oleh 

konsumen untuk memperoleh manfaat atau keuntungan dari menggunakan suatu produk atau layanan. 

Zeithaml dalam Elliyana et al., (2022) harga diartikan sebagai bentuk kompensasi atau pengorbanan yang 

harus dilakukan oleh konsumen untuk mendapatkan suatu produk. Sementara itu, menurut Simon & 

Fassnacht dalam Elliyana et al., (2022), harga dapat diinterpertasikan sebagai jumlah uang yang harus 

dibayarkan oleh pembeli untuk mendapatkan satu unit produk. Menurut Firmansyah, (2019) harga memiliki 

beberapa fungsi penting, antara lain:  

1. Sebagai sumber utama pendapatan dan keuntungan bagi perusahaan untuk memperoleh tujuan yang 

telah ditetapkan oleh produsen. 

2. Sebagai pengatur tingkat permintaan dan penawaran di pasar 

3. Sebagai faktor yang mempengaruhi strategi pemasaran dan fungsi bisnis lainnya di perusahaan 

4. Sebagai elemen yang mempengaruhi pola konsumsi serta pendapatan masyarakat. 

Menurut Kotler dan Amstrong (2019) Indikator harga dibedakan menjadi 4, yaitu:  

1. Keterjangkauan Harga 

Konsumen secara alaminya akan mencari produk yang harganya sesuai dengan daya beli mereka. 

2. Kesesuaian antara Harga dan Kualitas Produk 

Konsumen sering bersedia membayar lebih jika kualitas sesuai harapan, namun banyak juga yang 

memilih harga lebih terjangkau dengan kualitas tetap baik. 

3. Daya Saing Harga 
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Penetapan harga dilakukan dengan menyesuaikan harga pesaing agar produk tetap kompetitif di 

pasar. 

4. Kesesuaian Harga dengan Manfaat 

Beberapa konsumen lebih memprioritaskan manfaat yang diperoleh dari produk, meskipun harga 

tidak selalu menjadi faktor utama. 

 

Kepuasan Konsumen 

 Kepuasan konsumen menggambarkan sejauh mana sebuah  produk atau layanan memenuhi harapan 

mereka. Di industri makanan dan minuman, khususnya warung kopi, kepuasan dipengaruhi oleh kualitas, 

suasana, pelayanan, harga, hingga pengalaman keseluruhan. Warung Kopi Wan’s berupaya menciptakan 

pengalaman positif melalui sajian kopi berkualitas, makanan ringan, dan suasana nyaman. Tingkat kepuasan 

ini berperan besar dalam mendorong keputusan pembelian ulang dan rekomendasi, yang berdampak 

langsung pada keberhasilan usaha. Sebaliknya, ketidakpuasan dapat menyebabkan hilangnya pelanggan dan 

menurunnya reputasi. Menurut Band dalam Elliyana et al., (2022) Kepuasan pelanggan diperoleh ketika 

kebutuhan, keinginan, dan harapan mereka dapat dipenuhi dengan baik, yang mendorong mereka untuk 

melakukan pembelian ulang dan mempertahankan kelanjutan pembelian. Sementara itu menurut Kotler 

Kepuasan pelanggan dapat diartikan sebagai perbedaan antara ekspektasi yang dimiliki dengan kinerja yang 

diterima. Kepuasan pelanggan berasal dari penilaian subjektif yang menunjukkan bahwa produk yang 

dipilih sesuai dengan atau bahkan melebihi harapan mereka. (Bloemer & de Ruyter, 1998). Menurut 

Tjiptono dalam (Nida Salma Fahriani & Intan Rike Febriyanti, 2022) ada tujuh indikator tentang kepuasan 

pelanggan, yaitu: 1. Produk, 2. Harga, 3. Promosi 4. Lokasi, 5. Pelayanan Karyawan, 6. Fasilitas, 7. Suasana. 

Keputusan Pembelian 

 Keputusan pembelian dapat diartikan sebagai hasil dari proses konsumen dalam mengevaluasi 

berbagai aspek produk atau layanan. Tahapan ini meliputi pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, 

perbandingan pilihan, hingga keputusan akhir untuk membeli. Faktor internal dan eksternal turut 

memengaruhi proses ini. Di Warung Kopi Wan’s, keputusan pembelian dipengaruhi oleh strategi 

pemasaran, variasi, dan kualitas produk. Memahami faktor-faktor tersebut penting untuk meningkatkan 

daya saing dan menarik minat konsumen, karena semua elemen tersebut saling berkaitan dalam membentuk 

persepsi pembeli 

 Ernawati (2019) menjelaskan keputusan pembelian melibatkan suatu proses pemilihan dari 

berbagai pilihan yang tersedia, dengan tujuan untuk mengatasi masalah atau kebutuhan yang dihadapi oleh 

konsumen, yang kemudian dilanjutkan dengan evaluasi terhadap pilihan-pilihan tersebut.Evaluasi ini 

dilakukan dengan harapan untuk menentukan langkah selanjutnya sebagai tindakan untuk menjalankan 

pilihan yang telah diambil. Kotler dan Armstrong (2008) menyatakan keputusan pembelian adalah suatu 

proses memilih untuk melakukan pembelian suatu produk atau layanan, atau justru memutuskan untuk tidak 

membeli sama sekali. Menurut Kotler dan Keller (2020), terdapat empat indikator yang mempengaruhi 

keputusan pembelian, yaitu:  

1. Keteguhan dalam memilih produk tertentu 

2. Kecenderungan untuk membeli produk secara berulang 

3. Memberi rekomendasi kepada orang lain, dan  

4. Melakukan kegiatan pembelian kembali. 

 

Kerangka Konseptual 

Arikunto (2017) menjelaskan bahwa kerangka konseptual adalah struktur yang menunjukkan 

keterkaitan antara teori dengan faktor-faktor penting yang telah diidentifikasi. 
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Gambar 1. Kerangka Konseptual 

Hipotesis 

 Menurut Sujarweni (2019) hipotesis adalah pernyataan sementara yang disusun berdasarkan 

perumusan masalah penelitian. Hipotesis dirumuskan untuk diuji dalam proses penelitian. Berikut ini adalah 

hipotesis yang digunakan dalam penelitian ini : 

1. H1 

Diversifikasi produk memiliki pengaruh positif dan relevan terhadap keputusan pembelian di 

Warung Kopi Wans. 

2. H2 

Kualitas produk memberikan dampak positif dan relevan terhadap keputusan pembelian di Warung 

Kopi Wans. 

3. H3 

Harga berkontribusi secara positif dan relevan terhadap keputusan pembelian di Warung Kopi 

Wans. 

4. H4 

Kepuasan konsumen berpengaruh secara positif dan relevan terhadap keputusan pembelian di 

Warung Kopi Wans. 

5. H5 

Analisis simultan menunjukkan bahwa diversifikasi produk, kualitas, harga, dan kepuasan 

konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian di Warung Kopi 

Wan’s. Tingginya kepuasan konsumen terbukti mendorong keputusan pembelian, menegaskan 

peran penting kepuasan dalam keberhasilan bisnis. 

 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif yang fokus kepada data angka untuk melihat dan 

mengukur pengaruh antar variabel. Metode ini dipilih agar hasilnya lebih objektif dan jelas. Variabel bebas 

yang diteliti adalah Diversifikasi Produk (X1), Kualitas Produk (X2), Harga (X3), dan Kepuasan Konsumen 

(X4), yang diperkirakan memengaruhi variabel terikat, yaitu Keputusan Pembelian (Y). Penelitian 

dilakukan di Kota Rantauprapat selama satu bulan, dengan responden sebanyak 123 orang dari konsumen 

Warung Kopi Wans yang mengisi kuesioner. Analisis data dilakukan lewat uji validitas, reliabilitas, statistik 

deskriptif, dan regresi linear berganda, termasuk uji asumsi klasik. Selain itu, digunakan uji-t untuk melihat 
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pengaruh masing-masing variabel, uji-F untuk pengaruh gabungan, serta analisis koefisien determinasi dan 

korelasi untuk menilai kekuatan hubungan antar variabel. 

Dalam penelitian ini, populasi adalah kelompok konsumen yang pernah membeli di Warung Kopi 

Wans. Populasi ini dianggap tidak terbatas karena jumlah pastinya tidak diketahui. Menurut Sugiyono 

(2015), sampel adalah bagian dari populasi yang mewakili keseluruhannya. Penelitian ini memakai teknik 

sampel insidental, yaitu mengambil responden yang secara kebetulan ditemui dan dianggap sesuai. Karena 

jumlah populasi tidak pasti, teknik ini masuk dalam non-probability sampling dengan pendekatan purposive 

sampling. Untuk menentukan jumlah sampel, digunakan rumus Cochran sebagaimana dijelaskan oleh 

Sugiyono. 

𝑛 =
𝑧2𝑝𝑞

𝑒2
 

 

𝑛 =
(1,96)2(0,5)(0,5)

(0,10)2
 

 

𝑛 = 96,04 = 96 

 

Keterangan:  

n= sampel  

z= Inovasi dalam kurve normal untuk simpangan 5%, dengan nilai 1,96  

p= peluang benar 50% = 0,5  

q= peluang salah 50% = 0,5  

e= margin error 10%  

 Berdasarkan hasil perhitungan sebelumnya, jumlah sampel yang ditetapkan dalam penelitian ini 

adalah 96 orang. Data dikumpulkan melalui metode wawancara, observasi, serta kuesioner yang disebarkan 

langsung kepada konsumen Warung Kopi Wans. 

Selanjutnya, data yang diperoleh dianalisis menggunakan beberapa metode statistik sebagai berikut: 

a. Uji Asumsi Klasik, yang mencakup pengujian normalitas, heteroskedastisitas, dan multikolinearitas 

untuk memastikan bahwa data memenuhi syarat analisis regresi. 

b. Uji Regresi Linear Berganda, dilakukan menggunakan model persamaan: 

Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4 

Persamaan ini digunakan untuk mengukur hubungan antara beberapa variabel independen dengan satu 

variabel dependen. 

c. Pengujian hipotesis mencakup uji-t dan uji-F. Uji-t menilai dampak setiap variabel independen 

terhadap variabel dependen, sedangkan uji-F mengevaluasi pengaruh kolektif semua variabel 

independen untuk menentukan apakah model regresi menjelaskan variasi yang diamati. 

d. Koefisien determinasi (R²) menunjukkan seberapa besar pengaruh variabel bebas dalam menjelaskan 

perubahan variabel terikat. Semakin tinggi nilainya, semakin baik kemampuan model menjelaskan 

data. Analisis data dalam penelitian ini dilakukan dengan menggunakan software SPSS untuk hasil 

yang lebih akurat. 

 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Uji Normalitas 

 Uji normalitas digunakan untuk menentukan apakah data yang dikumpulkan dalam penelitian 

memiliki distribusi yang bersifat normal atau tidak. Pemeriksaan ini penting dilakukan guna memastikan 

bahwa asumsi dasar dalam analisis statistik parametrik terpenuhi. 
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Gambar 2. Uji Normalitas Probability Plot 

 Seperti yang diilustrasikan pada Gambar 2, hasil uji normalitas menunjukkan bahwa data 

terdistribusi normal, sebagaimana dibuktikan oleh penyelarasannya sepanjang garis diagonal. 

Uji Multikolinearitas 

Tabel 1. Uji Multikolinearitas  

 

 

 

 

 

 

 Hasil uji multikolinearitas menunjukkan bahwa semua variabel independen memiliki nilai toleransi 

> 0,05 dan VIF < 10. Hal ini menunjukkan tidak terdapat masalah multikolinearitas, sehingga model regresi 

layak untuk dianalisis lebih lanjut. 

.Uji Heteroskedasitas 

 
Gambar 3. Uji Heteroskedasitas 
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 Hasil uji hetereskedasitas dengan menggunakan scatter plot yang ditampilkan pada Gambar 3 titik-

titik yang terdapat pada plot terjadi penyebaran secara acak dengan tidak membantuk suatu pola tertentu, 

ini menunjukkan bahwasanya tidak ditemuinya masalah heteroskedastisitas pada model regresi yang 

dipergunakan. 

Uji Hipotesis 

Uji Regresi Linier Berganda 

 Analisis Regresi Linier Berganda diolah dengan menggunakan program SPSS V.23. tabel berikut 

menunjukkan hasil dari pengolahan data dimaksud. 

Tabel 2. Uji Regresi Linier Berganda 

 

Dari hasil uji regresi linier berganda didapat persamaan regresi : 

 Y = 10,578 + 0,387 + 0,418 + 0,530 + 0,682 

 Tafsiran dari persamaan ini adalah : 

1. Konstanta (a) = 10,578 mengindikasikan bahwa jika seluruh variabel independen (Diversifikasi 

Produk, Kualitas Produk, Harga, dan Kepuasan Konsumen) berada dalam kondisi tetap atau 

bernilai nol, maka nilai dasar dari Keputusan Pembelian adalah sebesar 10,578. 

2. Koefisien (b1) = 0,387. Artinya, setiap peningkatan pada variabel Diversifikasi Produk akan 

memberikan kontribusi peningkatan pada Keputusan Pembelian sebesar 0,387 unit. 

3. Koefisien (b1) = 0,418. Ini berarti bahwa Kualitas Produk yang meningkat satu satuan akan 

berdampak pada kenaikan Keputusan Pembelian sebesar 0,418. 

4. Koefisien (b1) = 0,530. Hal ini mengindikasikan bahwa kenaikan pada variabel Harga akan 

mendorong peningkatan Keputusan Pembelian sebesar 0,530. 

5. Koefisien (b1) = 0,682. Dengan kata lain, setiap peningkatan pada variabel Kepuasan 

Konsumen akan diikuti oleh peningkatan Keputusan Pembelian sebesar 0,682. 

Uji T 

 Uji-t ini dilakukan untuk melihat perbandingan niali ttabel denga thitung. Uji signifikansi parsial 

juga berguna untuk menentukan apakah hypotesis yang dibuat dapat ditolak atau diterima. Selain itu uji ini 

juga bertujuan untuk mengetahui bagaimana pengaruh setiap variabel independen terhadap variabel 

dependen. 

  

https://doi.org/10.33395/jmp.v14i1.14764


 Jurnal Minfo Polgan 

Volume 14, Nomor 1, Mei 2025 

DOI : https://doi.org/10.33395/jmp.v14i1.14764  

e-ISSN : 2797-3298 

p-ISSN : 2089-9424 

 

   
This is an Creative Commons License This work is licensed under a Creative 

Commons Attribution-NonCommercial 4.0 International License. 485 

 

Tabel 3. Uji Parsial (Uji-T) 

Untuk diketahui bahwa ttabel pada distribusi 0,05 ; 91 adalah 1,662. Hasil dari tabel 3 maka dapat diamati 

bahwa : 

1. Diversifikasi Produk punya t hitung 4,054 > t tabel 1,662 dan signifikansi 0,043 < 0,05, artinya 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

2. Kualitas Produk t hitung 3,493 > 1,662 dan signifikansi 0,023 < 0,05, jadi juga berpengaruh positif 

dan signifikan. 

3. Harga t hitung 3,298 > 1,662 dengan signifikansi 0,008 < 0,05, menunjukkan pengaruh positif dan 

signifikan. 

4. Kepuasan Konsumen t hitung 4,444 > 1,662 dan signifikansi 0,015 < 0,05, berarti juga punya 

pengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

Uji F 

 Uji F digunakan untuk melihat apakah semua variabel bebas secara bersama-sama berpengaruh 

signifikan terhadap variabel terikat dan apakah model regresi layak digunakan. 

Tabel 4. Uji Simultan (F) 

 

 

 

 

 

 

 Tabel 4 menampilkan nilai F hitung sebesar 18,405, yang melebihi nilai F tabel sebesar 2,47, yang 

menunjukkan tingkat signifikansi 0,000. 

Koefesien Determinasi 

 Uji determinasi bertujuan untuk menilai sejauh mana model mampu menjelaskan variasi yang 

terjadi pada variabel dependen. 
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Tabel 4. Determinasi  

Nilai R Square 0,627 menunjukkan bahwa 62,7% variasi Keputusan Pembelian dapat dijelaskan oleh 

Diversifikasi Produk, Kualitas Produk, Harga, dan Kepuasan Konsumen, sementara 37,3% dipengaruhi 

faktor lain yang tidak dianalisis dalam penelitian ini. Ini berarti keempat variabel bebas memiliki 

kontribusi besar dalam menjelaskan keputusan pembelian. 

 

PEMBAHASAN 

1. ( H1 ) Diversifikasi Produk Terhadap Keputusan Pembelian. 

Diversifikasi produk merupakan salah satu strategi perusahaan dalam menambah variasi produk guna 

memenuhi kebutuhan serta preferensi pelanggan yang semakin beragam. Diversifikasi ini mampu 

memengaruhi keputusan pembelian konsumen, karena kecenderungan konsumen dalam memilih produk 

seperti kopi, teh, atau varian minuman lainnya sering kali dipengaruhi oleh gaya hidup, preferensi rasa, 

hingga kondisi keuangan. 

Dengan berbagai pilihan produk, konsumen lebih leluasa memilih, sehingga meningkatkan potensi 

pembelian. Hasil analisis menunjukkan t hitung untuk Diversifikasi Produk sebesar 4,054 > t tabel 1,662, 

dan signifikansi 0,043 < 0,05. Artinya, H₀ ditolak dan Hₐ diterima, menunjukkan bahwa Diversifikasi 

Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

 

2. ( H2 )Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian. 

Kualitas produk merupakan faktor esensial yang turut memengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

Produk yang bermutu baik akan memberikan nilai tambah berupa daya tahan, estetika, fungsionalitas, 

dan kenyamanan yang sesuai dengan ekspektasi pengguna. Kualitas yang tinggi menciptakan 

kepercayaan serta loyalitas konsumen. 

Keputusan untuk membeli produk tidak hanya dilandasi oleh pertimbangan harga, tetapi juga pada 

persepsi kualitas yang ditawarkan. Oleh karena itu, perusahaan perlu terus meningkatkan mutu guna 

menarik minat konsumen dan mempertahankan daya saing di pasar.  

Nilai t hitung untuk Kualitas Produk adalah 3,493, lebih besar dari t tabel 1,662, dan signifikansi 0,023 

< 0,05. Artinya, H₀ ditolak dan Hₐ diterima, menunjukkan bahwa Kualitas Produk berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

 

3. ( H3 ) Harga Terhadap Keputusan Pembelian. 

Harga merupakan elemen fundamental dalam strategi pemasaran yang secara langsung memengaruhi 

keputusan konsumen dalam melakukan pembelian. Sebagai indikator nilai dari suatu produk atau 

layanan, harga menggambarkan seberapa besar pengorbanan finansial yang harus dikeluarkan oleh 

konsumen untuk memperoleh manfaat yang ditawarkan. 

Dalam praktiknya, konsumen cenderung menilai harga berdasarkan persepsi terhadap kualitas produk, 

manfaat yang diperoleh, serta kesesuaiannya dengan kondisi ekonomi pribadi. Oleh karena itu, strategi 

penetapan harga yang efektif menjadi kunci dalam menarik minat beli dan memperkuat posisi kompetitif 

perusahaan di pasar. 
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Di tengah persaingan yang semakin ketat, perusahaan perlu menetapkan harga yang tidak hanya 

kompetitif, tetapi juga mencerminkan kualitas dan nilai dari produk tersebut, sehingga mampu 

mendorong keputusan pembelian secara lebih meyakinkan. 

Nilai t hitung untuk Harga adalah 3,298, lebih besar dari t tabel 1,662, dengan signifikansi 0,008 < 0,05. 

Ini menunjukkan H₀ ditolak dan Hₐ diterima, sehingga Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian. 

Temuan ini sejalan dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Soehardi et al., yang meneliti pengaruh 

kualitas produk, harga, dan food safety terhadap keputusan konsumen pada UMKM pengolah ikan asin 

di Panimbang, Banten. Dalam penelitian tersebut, harga terbukti memiliki pengaruh yang signifikan 

dengan nilai t hitung sebesar 4,590 yang lebih besar dibandingkan t tabel sebesar 1,986. Hal ini 

memperkuat bukti bahwa strategi penetapan harga yang tepat dapat menjadi faktor kunci dalam 

mendorong keputusan pembelian konsumen secara signifikan, terutama pada sektor usaha mikro dan 

kecil. 

 

4. ( H4 ) Kepuasan Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian. 

Kepuasan pelanggan sangat memengaruhi keputusan pembelian, baik langsung maupun tidak langsung. 

Pelanggan yang puas cenderung loyal dan lebih sering melakukan pembelian ulang. Sebaliknya, 

ketidakpuasan dapat mengurangi minat beli dan merusak citra perusahaan. Oleh karena itu, konsistensi 

kualitas produk dan layanan penting untuk menjaga kepuasan, yang akan mendorong loyalitas dan 

keputusan pembelian jangka panjang. Pelanggan yang puas juga lebih cenderung merekomendasikan 

produk kepada orang lain. 

Hasil analisis menunjukkan bahwa nilai t hitung untuk variabel Kepuasan Konsumen adalah 4,444, lebih 

besar dari t tabel sebesar 1,662, dengan tingkat signifikansi 0,015 yang lebih kecil dari 0,05. Hal ini 

mengindikasikan bahwa H₀ ditolak dan Hₐ diterima, sehingga dapat disimpulkan bahwa Kepuasan 

Konsumen memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Temuan ini 

konsisten dengan hasil penelitian sebelumnya yang juga menunjukkan pengaruh serupa, di mana nilai t 

hitung sebesar 3,569 melebihi t tabel 1,978 dengan nilai signifikansi 0,001 < 0,05, menegaskan 

pentingnya peran kepuasan pelanggan dalam mendorong keputusan pembelian. 

5. ( H5 )Diversifikasi Produk, Kualitas Produk, Harga dam Kepuasan Konsumen Terhadap 

Keputusan Pembelian. 

Nilai R Square sebesar 0,627 mengindikasikan bahwa variabel Diversifikasi Produk, Kualitas Produk, 

Harga, dan Kepuasan Konsumen mampu menjelaskan sebesar 62,7% variasi yang terjadi pada Keputusan 

Pembelian, sedangkan sisanya sebesar 37,3% dipengaruhi oleh faktor-faktor lain di luar ruang lingkup 

penelitian ini. 

KESIMPULAN 

Keputusan konsumen untuk membeli di Warung Kopi Wans dipengaruhi oleh beberapa faktor utama, 

yaitu variasi produk, mutu produk, harga, dan kepuasan pelanggan. Variasi produk yang ditawarkan 

memberikan pilihan lebih luas bagi konsumen, sementara mutu produk berkontribusi dalam 

meningkatkan daya tarik pembelian. Harga yang kompetitif juga memiliki peran penting dalam 

menentukan keputusan pelanggan, di samping tingkat kepuasan yang mereka rasakan setelah 

bertransaksi. Secara keseluruhan, keempat faktor ini saling berkaitan dan secara signifikan memberikan 

dampak positif terhadap keputusan pembelian di Warung Kopi Wans, memperkuat loyalitas pelanggan 

serta meningkatkan daya saing bisnis. Warung kopi Wans perlu terus melakukan inovasi dalam ragam 

produknya untuk menarik minat konsumen yang lebih luas. Konsistensi dalam menjaga mutu, baik dari 

aspek cita rasa maupun layanan, sangat penting. Penentuan harga hendaknya mempertimbangkan 

persepsi nilai dari konsumen. Di samping itu, kepuasan pelanggan harus menjadi fokus utama melalui 
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layanan yang cepat tanggap dan evaluasi rutin, guna meningkatkan peluang pembelian ulang dan 

membangun loyalitas. 
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