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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengeksplorasi pengaruh kualitas
produk dan harga terhadap kepuasan pelanggan melalui
keputusan pembelian. Penelitian ini menggunakan metode
penelitian kuantitatif dengan pendekatan eksplanatori dan desain
penelitian cross-sectional. Sampel penelitian terdiri dari 126
responden yang dipilih menggunakan teknik convenience
sampling. Instrumen penelitian berupa kuesioner yang telah diuji
data  dilakukan
menggunakan metode Partial Least Squares (PLS) dengan bantuan
software SmartPLS 4. Hasil penelitian menunjukkan bahwa: 1)
kualitas produk
pembelian, 2) harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian,
3) kualitas produk tidak berpengaruh terhadap kepuasan
pelanggan, 4) harga berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan,
5) apakah keputusan pembelian berpengaruh terhadap kepuasan
pelanggan, 6) kualitas produk tidak berpengaruh terhadap
kepuasan pelanggan melalui keputusan pembelian, 7) harga
berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan melalui keputusan
pembelian.

Kata Kunci: Kualitas Produk, Harga, Kopi Nako, Kepuasan
Pelanggan, Keputusan Pembelian

validitas dan reliabilitasnya.  Analisis

tidak berpengaruh terhadap keputusan

ABSTRACT
This study aims to explore the influence of product quality and price on
customer satisfaction through purchase decisions. The research employs a
quantitative method with an explanatory approach and a cross-sectional
research design. The sample consists of 126 respondents selected using a
convenience sampling technique. The research instrument is a
questionnaire that has been tested for validity and reliability. Data
analysis is conducted using the Partial Least Squares (PLS) method with
the help of SmartPLS 4 software. The findings indicate that: 1) product
quality does not affect purchase decisions, 2) price affects purchase
decisions, 3) product quality does not affect customer satisfaction, 4) price
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affects customer satisfaction, 5) whether purchase decisions affect
customer satisfaction, 6) product quality does not affect customer
satisfaction through purchase decisions, and 7) price affects customer
satisfaction through purchase decisions.

Keywords: Quality Product, Price, Nako Coffe, Customer Satisfaction,
Buying Decision

PENDAHULUAN

Industri kopi di Indonesia telah mengalami pertumbuhan signifikan dalam beberapa
tahun terakhir, didorong oleh perubahan gaya hidup masyarakat urban yang menjadikan kopi
sebagai bagian penting dari aktivitas sosial. Konsumsi kopi domestik meningkat sekitar 8-10%
per tahun Laporan Tahunan Kopi Indonesia 2023, yang turut mendorong munculnya usaha kecil
dan menengah (UKM) di sektor ini. Salah satu contohnya adalah Kopi Nako, sebuah kedai kopi
di Bekasi yang menawarkan inovasi produk sekaligus pengalaman konsumen yang unik.
Dinamika ini juga terlihat dari menjamurnya kedai kopi lokal yang bersaing di pasar yang
semakin kompetitif. (Anggraeni, 2018) mencatat bahwa pertumbuhan industri kopi lokal
mencapai 25-30% per tahun, melebihi proyeksi sebelumnya.
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Gambar 1. Provinsi UMK Makanan dan Minuman Terbanyak 2023
Sumber: Databoks.katadata.co.id (2023)

Jawa Barat, Jawa Timur, dan Jawa Tengah merupakan provinsi dengan jumlah usaha
mikro kecil (UMK) di sektor makanan dan minuman terbesar, masing-masing sebanyak 791.435,
746.732, dan 569.896 unit. Data ini menunjukkan bahwa Jawa Barat menjadi inisiatif utama dalam
pengembangan UMK di sektor ini, termasuk usaha kopi seperti Kopi Nako.
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PENJUALAN KOPI NAKO 2024
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Gambar 2. Data Penjualan Kopi Nako 2024

Namun, di tengah pertumbuhan tersebut, tantangan tetap ada. Berdasarkan data
penjualan Kopi Nako pada 2024, terlihat adanya tren penurunan penjualan selama lima bulan
terakhir, dari puncak pada Mei hingga titik terendah pada September. Penurunan ini dapat
dipengaruhi oleh berbagai faktor seperti perubahan preferensi konsumen, kemunculan pesaing
baru, atau fluktuasi musiman yang memengaruhi permintaan.

(Aprilia & Tukidi, 2021) menegaskan bahwa kesuksesan bisnis tidak lagi hanya
bergantung pada kualitas produk, tetapi juga pada kemampuan perusahaan untuk menciptakan
nilai unik bagi konsumen. Perusahaan harus memberikan pengalaman yang berbeda agar
mampu bertahan di pasar yang dinamis. (Djakasaputra et al., 2023) menambahkan bahwa UKM
dengan strategi inovatif memiliki peluang lebih besar untuk berkembang dibandingkan dengan
model bisnis konvensional.

Dalam konteks bisnis UKM kopi, seperti Kopi Nako, kualitas produk, harga, dan citra
merek menjadi faktor penting yang memengaruhi keputusan pembelian dan kepuasan
pelanggan (Anggraeni, 2018). Penelitian (Aprilliani et al., 2023) menunjukkan bahwa 65%
konsumen milenial menganggap kopi sebagai elemen ekspresi identitas dan interaksi sosial. Oleh
karena itu, kopi tidak hanya dipandang sebagai komoditas, tetapi juga sebagai bagian dari gaya
hidup yang memperkuat koneksi sosial.

Penelitian ini bertujuan untuk mengeksplorasi hubungan antara citra merek, kualitas
produk, dan harga terhadap kepuasan pelanggan, dengan keputusan pembelian sebagai variabel
mediasi. Dengan mengambil Kopi Nako Bekasi sebagai objek studi empiris, penelitian ini
diharapkan dapat memberikan kontribusi teoritis dan praktis dalam memahami dinamika
industri kopi lokal, serta membantu pengembangan strategi pemasaran yang lebih efektif untuk
mendorong pertumbuhan bisnis dan loyalitas pelanggan.

Rumusan Masalah
1. Bagaimana pengaruh kualitas produk terhadap kepuasan pelanggan pada produk Kopi
Nako Bekasi?
2. Bagaimana pengaruh harga terhadap kepuasan pelanggan pada produk Kopi Nako
Bekasi?
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3. Bagaimana pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian pada produk Kopi

Nako Bekasi?

4. Bagaimana pengaruh harga terhadap keputusan pembelian pada produk Kopi Nako
Bekasi?

5. Bagaimana pengaruh keputusan pembelian terhadap kepuasan pelanggan pada produk
Kopi Nako Bekasi?

6. Apakah keputusan pembelian memediasi pengaruh kualitas produk terhadap kepuasan
pelanggan pada produk Kopi Nako Bekasi?

7. Apakah keputusan pembelian memediasi pengaruh harga terhadap kepuasan pelanggan
pada produk Kopi Nako Bekasi?

Kerangka Pemikiran

Berdasarkan rumusan masalah dan riset yang relevan, maka kerangka berfikir riset ini
sebagai berikut:

KUALITAS
PRODUK (X1)

KEPUTUSAN
PEMEBELIAN
(¥1)

EEPUASAN
PELANGGAN
(¥2)

Gambar 3. Kerangka Pemikiran

Hipotesis Penelitian

H1: Kualitas produk berpengaruh positif terhadap kepuasan pelanggan pada produk Kopi Nako
Bekasi.

H2: Harga berpengaruh positif terhadap kepuasan pelanggan pada produk Kopi Nako Bekasi.

H3: Kualitas produk berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian pada produk Kopi
Nako Bekasi.

H4: Harga berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian pada produk Kopi Nako Bekasi.

H5: Keputusan pembelian berpengaruh positif terhadap kepuasan pelanggan pada produk Kopi
Nako Bekasi.

Hé6: Keputusan pembelian memediasi pengaruh kualitas produk terhadap kepuasan pelanggan
pada produk Kopi Nako Bekasi.

H7: Keputusan pembelian memediasi pengaruh harga terhadap kepuasan pelanggan pada
produk Kopi Nako Bekasi.
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METODE

Penelitian ini menggunakan metode deskriptif kuantitatif. Menurut (Yunikartika & Harti,
2022), metode deskriptif bertujuan untuk menentukan nilai variabel bebas tanpa
membandingkan atau menghubungkan dengan variabel lain secara langsung. Pendekatan
kuantitatif dipilih untuk menguji pengaruh kualitas produk dan harga terhadap kepuasan
pelanggan, dengan keputusan pembelian sebagai variabel mediasi. Data yang digunakan terdiri
dari data primer dan data sekunder. Data primer dikumpulkan melalui kuesioner yang disusun
menggunakan Skala Likert 5 poin (Siti Nursaadah, 2023) untuk mengukur persepsi responden
terkait kualitas produk, harga, keputusan pembelian, dan kepuasan pelanggan. Data sekunder
diperoleh dari jurnal, buku, dan laporan yang mendukung analisis.

Populasi penelitian adalah mahasiswa Universitas Bhayangkara Jakarta Raya yang
berusia 18-25 tahun dan pernah mengunjungi Kopi Nako Bekasi lebih dari satu kali. Teknik
sampling menggunakan purposive sampling berdasarkan kriteria yang telah ditentukan (Ali et al.,
2022), yaitu:

1. Berusia 18-25 tahun (rentang usia mahasiswa S1),
2. Berstatus mahasiswa aktif Universitas Bhayangkara Jakarta Raya,
3. Pernah mengunjungi Kopi Nako Bekasi lebih dari satu kali.

Ukuran sampel ditentukan menggunakan rumus Hair (Annisa, 2021) yaitu 5-10 kali
jumlah indikator dalam penelitian. Dengan jumlah indikator sebanyak 14, maka ukuran sampel
minimal adalah 126 responden. Data diolah menggunakan SmartPLS 4.0 untuk menguji validitas
dan reliabilitas, serta mengukur hubungan antar variabel. Teknik pengumpulan data
menggunakan kuesioner yang disebarkan secara langsung kepada responden. Kuesioner berisi
pertanyaan tertutup untuk memperoleh data yang relevan dengan tujuan penelitian. Hasil
analisis digunakan untuk menjawab rumusan masalah dan menguji hipotesis yang telah
dirumuskan sebelumnya.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Pengujian Model Pengukuran (Outer Model)

., EPL4

., D838
Y
KEPUASAN PELANGE 3y &

Gambar 4. Outer Model
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Uji Validitas

Terdapat beberapa metode uji validitas yang digunakan pada penelitian ini, yaitu uji
validitas konvergen dan uji validitas diskriminan. Validitas diuji melalui Loading Factor, Average
Variance Extracted (AVE), Composite Reliability, dan Cronbach Alpha. Item dianggap valid jika nilai
loading factor > 0,7 dan nilai AVE > 0,5 menunjukkan validitas konvergen yang baik. Hasil uji
ditampilkan melalui nilai loading factor, Average Variance Extracted (AVE), Composite Reliability, dan

Cronbach Alpha (Putri, 2024).

Loading Factor

Pada tahap awal pengujian outer model, dilakukan pengujian melalui outer loading atau
yang biasa disebut loading factor. Dalam proses tersebut, data loading factor telah diolah
menggunakan program software SmartPLS versi 4.0.

Tabel 1. Loading Factor

Indikator Kualitas Harga Keputu?an Kepuasan
Variabel Produk X2) Pembelian | Pelanggan

(X1) (Y1) (Y2)
KP1 0.840
KP2 0.865
KP3 0.854
KP4 0.868
KP5 0.870
KP6 0.852
KP7 0.843
KP8 0.892
H1 0.840
H2 0.824
H3 0.855
H4 0.805
H5 0.869
Hé6 0.884
H7 0.883
HS8 0.892
KPP1 0.870
KPP2 0.847
KPP3 0.872
KPP4 0.838
KPP5 0.882
KPP6 0.841
KPP7 0.894
KPP8 0.892
KPL1 0.818
KPL2 0.819
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Indikator Kualitas Harga Keputuéan Kepuasan
Variabel Produk X2) Pembelian | Pelanggan
(X1) (Y1) (Y2)
KPL3 0.847
KPL4 0.880
KPL5 0.836
KPL6 0.882

Berdasarkan tabel, semua indikator variabel (X1) Kualitas Produk, (X2) Harga, (Y1)
Keputusan Pembelian, dan (Y2) Kepuasan Pelanggan memiliki nilai loading factor > 0,7, yang
menunjukkan bahwa seluruh indikator valid.

Average Variance Extracted (AVE)
Nilai Average Variance Extracted (AVE) pada uji validitas konvergen minimal harus 0,5
untuk menyatakan bahwa hasil tersebut dapat di terima (valid) (Sawitri et al., 2024).

Tabel 2. Average Variance Extracted (AVE)

] Average Variance
Variabel Extra(cgte d (AVE) Keterangan
Kualitas Produk - Terpenuhi
(X1)
Harga Terpenuhi
X2) 0.735
Keputusan Terpenuhi
Pembelian 0.752
(Y1)
Kepuasan Terpenuhi
Pelanggan 0.718
(Y2)

Berdasarkan tabel, variabel Kualitas Produk (X1), Harga (X2), Keputusan Pembelian (Y1),
dan Kepuasan Pelanggan (Y2) memiliki nilai AVE di atas 0,5, menunjukkan bahwa pengukuran
variabel-variabel tersebut valid pada uji validitas konvergen.

Reabilitas Komposit (Composite Reliability) dan Cronbach Alpha

Pada pengujian reliabilitas, digunakan nilai composite reliability antara 0,6-0,7 dan
Cronbach’s Alpha yang diharapkan lebih dari 0,7 untuk mengukur konsistensi, akurasi, dan
ketepatan dalam mengukur konstruk atau variabel yang diteliti (Soetanto et al., 2020). Hasil
pengujian ini memastikan bahwa instrumen yang digunakan dalam penelitian memiliki tingkat
reliabilitas yang baik. Berikut ini adalah hasil dari uji Composite Reliability dan Cronbach’s alpha:

Tabel 3. Composite Reliabilty dan Cronbach Alpha
Cronbach’s | Composite
Alpha Reliability

Variabel Keterangan

Kualitas Produk (X1) 0.950 0.958 Terpenuhi
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Harga (X2) 0.948 0.957 Terpenuhi
Keputusan Pembelian 0.953 0.960 Terpenuhi
(Y1)
K Pel
epuasan Pelanggan 0.938 Terpenuhi
(Y2) 0.921

Berdasarkan tabel, hasil pengujian Cronbach’s alpha dan Composite Reliability menunjukkan
nilai di atas 0,7, yang berarti setiap indikator variabel reliabel, akurat, dan konsisten dalam
mengukur variabel. Dengan demikian, semua konstruk atau variabel memiliki reliabilitas yang

sangat baik.

Pengujian Model Struktural (Inner Model)
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Gambar 5. Inner Model

Uji R-Square

ELTL B

R-square untuk konstruk laten endogen, ketentuan dari R-square adalah R Square 0,75; 0,50;
0.25 diartikan bahwa model tersebut adalah kuat; moderate; lemah. Hasil dari PLS R-square
merepretasikan jumlah varian dari konstruk yang dijelaskan oleh model.

Tabel 4. Uji R-Square

R K-
Variabel square | Keterangan
square :
adjusted

Keputusan 0723 | 0714 Kuat
Pembelian

Kepuasan 0722 | 0717 Kuat
Pelanggan




MUSYTARI

ISSN : 3025-9495

Neraca Manajemen, Ekonomi
Vol 15 No 8 Tahun 2025
Prefix DOI : 10.8734/mnmae.v1i2.359

Berdasarkan tabel, nilai R-Square untuk Keputusan Pembelian adalah 0,723, yang berarti
72,3% keputusan pembelian dapat dijelaskan oleh variabel dalam penelitian ini, sementara 27,7%
dipengaruhi oleh variabel lain. Untuk Kepuasan Pelanggan, nilai R-Square sebesar 0,722, yang
berarti 72,2% kepuasan pelanggan dapat dijelaskan oleh variabel ini, dengan 27,8% dipengaruhi
oleh faktor luar.

Uji Q-Square

Uji Q-square dalam SEM digunakan untuk menilai akurasi prediksi model. Menurut Hair,
jika nilai Q-square lebih besar dari 0,25, akurasi prediksi dianggap sedang; jika lebih dari 0,50,
akurasi dianggap tinggi. Semakin tinggi nilai Q-square, semakin baik model dalam memprediksi
hubungan antar variabel.

Tabel 5. Uji Q-Square

Variabel Q?predict | RMSE
Keputusan Pembelian

(Y1) 0.973 0.164

Kepuasan Pelanggan (Y2) 0.817 0.432

Berdasarkan hasil uji Q-square, Keputusan Pembelian (Y1) memiliki Q? prediksi sebesar
0,973, menunjukkan akurasi prediksi yang tinggi dengan RMSE 0,164 yang menandakan
kesalahan prediksi rendah. Sementara itu, Kepuasan Pelanggan (Y2) memiliki Q? prediksi 0,817,
menunjukkan akurasi prediksi yang cukup tinggi dengan RMSE 0,432, yang juga menunjukkan
kesalahan prediksi rendah.

Uji F-Square

Uji F-square digunakan untuk mengevaluasi signifikansi dan besar pengaruh antar
variabel. Nilai {2 diinterpretasikan sebagai berikut: 0,02 untuk pengaruh kecil, 0,15 untuk
pengaruh sedang, dan 0,35 untuk pengaruh besar. Jika nilai f> kurang dari 0,02, pengaruh
dianggap tidak signifikan (Hiendarasti, 2020).

Tabel 6. Uji F-Square

Kualitas Harea Keputusan | Kepuasan
Variabel Produk X 2g) Pembelian | Pelanggan
(X1) (Y1) (Y2)
Kualitas Produk (X1) 0.016 0.088
Harga (X2) 1.068 0.066
Keputusan Pembelian
17
(Y1) 0173
Kepuasan Pelanggan
(Y2)
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Berdasarkan data, pengujian menggunakan metode f-square menunjukkan bahwa Kualitas
Produk memiliki pengaruh kecil terhadap Keputusan Pembelian (f2 = 0,016) dan Kepuasan
Pelanggan (f2 = 0,088), karena nilainya kurang dari 0,15. Sementara itu, Harga memiliki pengaruh
besar terhadap Keputusan Pembelian (f2 = 1,068), tetapi pengaruhnya terhadap Kepuasan
Pelanggan dianggap kecil (f2 = 0,066).

Uji Hipotesis (Bootstraping)

Uji path coefficients dan uji hipotesis digunakan untuk mengukur signifikansi antar
konstruk berdasarkan T-statistics dan P-Values. Dalam penelitian ini, hipotesis diterima jika T-
statistik > 1,96, P-Values < 0,05, dan koefisien beta positif serta signifikan.

Tabel 7. Uji Hipotesis (Bootstraping)

Original | Sample | Standard
Variabel sample | mean | deviation
(O) M) (STDEV)

T statistics P
(IO/STDEVI) | values

X1 Kualitas
Produk -> Y1
Keputusan
Pembelian
X1 Kualitas
Produk -> Y2
Kepuasan
Pelanggan
X2 Harga -> Y1

Keputusan 0.789 0.782 0.098 8.042 0.000
Pembelian
X2 Harga -> Y2

Kepuasan 0.282 0.277 0.130 2.165 0.030
Pelanggan

0.082 0.091 0.097 3.851 0.003

0.228 0.229 0.091 2.507 0.012

Y1 Keputusan
Pembelian -> Y2
Kepuasan
Pelanggan
X1 Kualitas
Produk -> Y1
Keputusan
Pembelian -> Y2
Kepuasan
Pelanggan
X2 Harga -> Y1
Keputusan
Pembelian -> Y2 0.329 0.332 0.103 3.196 0.001
Kepuasan
Pelanggan

0.417 0.424 0.116 3.590 0.000

0.034 0.038 0.044 2.774 0.021
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Berdasarkan hasil uji path coefficients, berikut adalah hasil uji hipotesis:

Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian

Pada pengujian hipotesis pertama dilakukan pengujian untuk mengetahui pengaruh
langsung yang terjadi dihasilkan antara variabel Kualitas Produk terhadap Keputusan
Pembelian. Hasil analisis data menunjukkan bahwa Kualitas Produk terhadap Keputusan
Pembelian berpengaruh signifikan dengan nilai koefisien sebesar 0.082, kemudian nilai T-statistik
3.851 > Ttabel 1.96 dan nilai P-Values sebesar 0.003 < 0.05. Maka dapat disumpulkan bahwa
hipotesis pertama diterima dan dapat dinyatakan bahwa Kualitas Produk berpengaruh positif
dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian (H1 diterima).

Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian

Pada pengujian hipotesis kedua dilakukan pengujian untuk mengetahui pengaruh
langsung yang terjadi dihasilkan antara variabel Harga terhadap Keputusan Pembelian. Hasil
analisis data menunjukkan bahwa Harga terhadap Keputusan Pembelian berpengaruh
signifikan dengan nilai koefisien sebesar 0.789, kemudian nilai T-statistik 8.042 > Ttabel 1.96 dan
nilai P-Values sebesar 0.000 < 0.05. Maka dapat disumpulkan bahwa hipotesis kedua diterima dan
dapat dinyatakan bahwa Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan
Pembelian (H2 diterima).

Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Kepuasan Pelanggan

Pada pengujian hipotesis ketiga dilakukan pengujian untuk mengetahui pengaruh
langsung yang terjadi dihasilkan antara variabel Kualitas Produk terhadap Kepuasan Pelanggan.
Hasil analisis data menunjukkan bahwa Kualitas Produk terhadap Kepuasan Pelanggan tidak
berepengaruh signifikan dengan nilai koefisien sebesar 0.228, kemudian nilai T-statistik 2.507 >
Ttabel 1.96 dan nilai P-Values sebesar 0.012 < 0.05. Maka dapat disumpulkan bahwa hipotesis
ketiga diterima dan dapat dinyatakan bahwa Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Kepuasaan Pelanggan (H3 diterima).

Pengaruh Harga Terhadap Kepuasan Pelanggan

Pada pengujian hipotesis keempat dilakukan pengujian untuk mengetahui pengaruh
langsung yang terjadi dihasilkan antara variabel Harga terhadap Kepuasaan Pelanggan. Hasil
analisis data menunjukkan bahwa Harga terhadap Kepuasaan Pelanggan berpengaruh
signifikan dengan nilai koefisien sebesar 0.282, kemudian nilai T-statistik 2.165 > Ttabel 1.96 dan
nilai P-Values sebesar 0.030 < 0.05. Maka dapat disumpulkan bahwa hipotesis keempat diterima
dan dapat dinyatakan bahwa Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepuasaan
Pelanggan (H4 diterima).

Pengaruh Keputusan Pembelian Terhadap Kepuasan Pelanggan

Pada pengujian hipotesis kelima dilakukan pengujian untuk mengetahui pengaruh
langsung yang terjadi dihasilkan antara variabel Keputusan Pembelian terhadap Kepuasaan
Pelanggan. Hasil analisis data menunjukkan bahwa Keputusaan Pembelian terhadap Kepuasaan
Pelanggan berpengaruh signifikan dengan nilai koefisien sebesar 0.417, kemudian nilai T-statistik



m u mn RI Neraca Manajemen, Ekonomi
Vol 15 No 8 Tahun 2025
Prefix DOI : 10.8734 v1i2.359

ISSN : 3025-9495 refix /mnmae.v1i

3.590 > Ttabel 1.96 dan nilai P-Values sebesar 0.000 < 0.05. Maka dapat disumpulkan bahwa
hipotesis kelima diterima dan dapat dinyatakan bahwa Keputusaan Pembelian berpebgaruh
positif dan signifikan terhadap Kepuasaan Pelanggan (H5 diterima).

Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Kepuasan Pelanggan Melalui Keputusan Pembelian

Pada pengujian hipotesis keenam dilakukan pengujian untuk mengetahui pengaruh tidak
langsung yang terjadi dihasilkan antara variabel Kualitas Produk terhadap Kepuasaan
Pelanggan melalui Keputusan Pembelian. Hasil analisis data menunjukkan bahwa Kualitas
Produk berpengaruh secara signifikan terhadap Kepuasaan Pelanggan melalui Keputusan
Pembelian dengan nilai koefisien sebesar 0.034, kemudian nilai T-statistiks 2.774 > Ttabel 1.96 dan
nilai P-Values sebesar 0.021 < 0.05. Maka, dapat disimpulkan bahwa hipotesis keenam diterima
dan dinyatakan bahwa Keputusan Pembelian memiliki peran baik sehingga dapat berpengaruh
positif dan signifikan serta terbukti mampu memediasi Kualitas Produk terhadap Kepuasaan
Pelanggan dan dinyatakan termediasi penuh. Hal ini berarti bahwa Keputusan Pembelian
memediasi Kualitas Produk Terhadap Kepuasaan Pelanggan (H6 diterima).

Pengaruh Harga Terhadap Kepuasan Pelanggan Melalui Keputusan Pembelian

Pada pengujian hipotesis ketujuh dilakukan pengujian untuk mengetahui pengaruh tidak
langsung yang terjadi dihasilkan antara variabel Harga terhadap Kepuasaan Pelanggan melalui
Keputusan Pembelian. Hasil analisis data menunjukkan bahwa Harga berpengaruh secara
signifikan terhadap Kepuasaan Pelanggan melalui Keputusan Pembelian dengan nilai koefisien
sebesar 0.329, kemudian nilai T-statistiks 3.196 > Ttabel 1.96 dan nilai P-Values sebesar 0.001 < 0.05.
Maka, dapat disimpulkan bahwa hipotesis ketujuh diterima dan dinyatakan bahwa Keputusan
Pembelian memiliki peran baik sehingga dapat berpengaruh positif dan signifikan serta terbukti
mampu memediasi Harga terhadap Kepuasaan Pelanggan dan dinyatakan termediasi penuh.
Hal ini berarti bahwa Keputusan Pembelian memediasi Harga terhadap Kepuasaan Pelanggan
(H7 diterima).

Pembahasan

Pembahasan dari hasil uji hipotesis pada penelitian yang dilakukan terhadap Kopi Nako di
Bekasi adalah sebagai berikut:
1. Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil uji dan analisis yang telah dilakukan menunjukkan bahwa Kualitas
Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian produk Kopi
Nako cabang Bekasi. Maka untuk meningkatkan Keputusan Pembelian melalui Kualitas
Produk di Kafe Kopi Nako Bekasi, pihak manajemen dapat fokus pada beberapa indikator
penting.

Pertama, rasa dan aroma kopi harus konsisten dan berkualitas tinggi, yang bisa
dicapai dengan menggunakan biji kopi berkualitas dan teknik penyeduhan yang tepat.
Konsistensi ini penting agar pelanggan selalu mendapatkan pengalaman yang sama setiap
kali mereka membeli produk. Selain itu, kebersihan tempat dan cara penyajian kopi juga
mempengaruhi persepsi kualitas, sehingga area penyajian harus selalu bersih dan kopi
disajikan dengan cara yang menarik. Inovasi produk juga dapat menarik minat pelanggan,
misalnya dengan memperkenalkan rasa baru atau metode penyeduhan yang unik.
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Kualitas pelayanan juga merupakan bagian dari kualitas produk secara keseluruhan,
sehingga pelayanan yang ramah dan profesional dapat meningkatkan pengalaman
pelanggan. Terakhir, harga yang seimbang dengan kualitas produk yang diberikan akan
membuat pelanggan merasa puas karena mereka merasa mendapatkan nilai yang sepadan
dengan uang yang mereka keluarkan. Dengan fokus pada indikator-indikator ini,
manajemen Kafe Kopi Nako Bekasi dapat meningkatkan Keputusan Pembelian melalui
peningkatan Kualitas Produk. Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Keputusan Pembelian sejalan dengan beberapa penelitian sebelumnya. Misalnya, penelitian
yang dilakukan (Juwita & Faddila, 2023) menemukan bahwa kualitas produk berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian.

2. Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil uji dan analisis yang telah dilakukan menunjukkan bahwa Harga
berpengaruh berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian Kopi Nako
cabang Bekasi. Maka untuk meningkatkan Keputusan Pembelian melalui Harga., pihak
manajemen harus memastikan bahwa harga yang ditawarkan sebanding dengan kualitas
produk yang diberikan. Pelanggan akan merasa lebih puas jika mereka merasa mendapatkan
nilai yang sepadan dengan uang yang mereka keluarkan.

Kedua, manajemen dapat mempertimbangkan untuk menawarkan berbagai pilihan
harga, seperti paket hemat atau diskon untuk pembelian dalam jumlah besar, yang dapat
menarik pelanggan untuk membeli lebih banyak. Ketiga, manajemen dapat melakukan
survei pasar untuk memastikan bahwa harga yang ditawarkan kompetitif dibandingkan
dengan kafe lain di daerah tersebut.

Keempat, manajemen dapat mempertimbangkan untuk menawarkan program
loyalitas atau keanggotaan yang memberikan diskon atau penawaran khusus kepada
pelanggan setia. Dengan fokus pada indikator-indikator ini, manajemen Kafe Kopi Nako
Bekasi dapat meningkatkan Keputusan Pembelian melalui strategi harga yang efektif.

Harga berpengaruh berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan
Pembelian sejalan dengan beberapa penelitian terdahulu. Misalnya Penelitian yang
dilakukan oleh (Damayanti & Sulaeman, 2023), menyatakan bahwa harga memiliki pengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian produk.

3. Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Kepuasan Pelanggan

Berdasarkan hasil uji dan analisis yang telah dilakukan menunjukkan bahwa Kualitas
Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan Kopi Nako cabang
Bekasi. Maka untuk meningkatkan Kepuasan Pelanggan melalui Kualitas Produk, pihak
manajemen dapat fokus pada beberapa indikator penting untuk meningkatkan kepuasan
pelanggan.

Pertama, rasa dan aroma kopi harus konsisten dan berkualitas tinggi, yang bisa
dicapai dengan menggunakan biji kopi berkualitas dan teknik penyeduhan yang tepat.
Konsistensi ini penting agar pelanggan selalu mendapatkan pengalaman yang sama setiap
kali mereka membeli produk. Selain itu, kebersihan tempat dan cara penyajian kopi juga
mempengaruhi persepsi kualitas, sehingga area penyajian harus selalu bersih dan kopi
disajikan dengan cara yang menarik.
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Inovasi produk juga dapat menarik minat pelanggan, misalnya dengan
memperkenalkan rasa baru atau metode penyeduhan yang unik. Kualitas pelayanan juga
merupakan bagian dari kualitas produk secara keseluruhan, sehingga pelayanan yang ramah
dan profesional dapat meningkatkan pengalaman pelanggan. Terakhir, harga yang seimbang
dengan kualitas produk yang diberikan akan membuat pelanggan merasa puas karena
mereka merasa mendapatkan nilai yang sepadan dengan uang yang mereka keluarkan.
Dengan fokus pada indikator-indikator ini, manajemen Kafe Kopi Nako Bekasi dapat
meningkatkan Kepuasan Pelanggan melalui peningkatan Kualitas Produk.

Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan.
Hasil penelitian ini sejalan dan didukung oleh penelitian sebelumnya, yaitu penelitian yang
dilakukan oleh (Marie & Budi, 2020) menemukan bahwa kualitas produk memiliki pengaruh
signifikan terhadap kepuasan pelanggan.

4. Pengaruh Harga Terhadap Kepuasan Pelanggan

Berdasarkan hasil uji dan analisis yang telah dilakukan menunjukkan bahwa Harga
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan Kopi Nako cabang Bekasi.
Maka untuk meningkatkan Kepuasan Pelanggan melalui Harga, pihak manajemen dapat
fokus pada beberapa indikator harga. Pertama, manajemen harus memastikan bahwa harga
yang ditawarkan sebanding dengan kualitas produk yang diberikan. Pelanggan akan merasa
lebih puas jika mereka merasa mendapatkan nilai yang sepadan dengan uang yang mereka
keluarkan.

Kedua, manajemen dapat mempertimbangkan untuk menawarkan berbagai pilihan
harga, seperti paket hemat atau diskon untuk pembelian dalam jumlah besar, yang dapat
menarik pelanggan untuk membeli lebih banyak. Ketiga, manajemen dapat melakukan
survei pasar untuk memastikan bahwa harga yang ditawarkan kompetitif dibandingkan
dengan kafe lain di daerah tersebut. Keempat, manajemen dapat mempertimbangkan untuk
menawarkan program loyalitas atau keanggotaan yang memberikan diskon atau penawaran
khusus kepada pelanggan setia.

Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan sejalan
dengan penelitian terdahulu, misalnya (Juniarti et al., 2022) menemukan bahwa kualitas
produk, harga, dan suasana tempat memiliki pengaruh signifikan terhadap kepuasan
konsumen.

5. Pengaruh Keputusan Pembelian Terhadap Kepuasan Pelanggan

Berdasarkan hasil uji dan analisis yang telah dilakukan menunjukkan bahwa
Keputusan Pembelian berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan
Kopi Nako cabang Bekasi. Maka untuk meningkatkan Kepuasaan Pelanggan melalui
Keputusan Pembelian pihak manajemen dapat fokus pada beberapa indikator penting untuk
meningkatkan kepuasan pelanggan melalui Keputusan Pembelian.

Pertama, manajemen harus memastikan bahwa pelanggan memiliki pengalaman
pembelian yang mudah dan nyaman. Ini bisa dicapai dengan menyediakan berbagai metode
pembayaran, baik tunai maupun non-tunai, serta memastikan proses transaksi berjalan
lancar dan cepat. Kedua, manajemen dapat menawarkan program loyalitas atau keanggotaan
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yang memberikan keuntungan tambahan bagi pelanggan yang sering berbelanja, seperti
diskon khusus atau penawaran eksklusif.

Ketiga, manajemen harus memastikan bahwa informasi produk yang diberikan
kepada pelanggan jelas dan lengkap, sehingga pelanggan dapat membuat keputusan
pembelian yang tepat. Keempat, manajemen dapat mengadakan promosi atau penawaran
khusus secara berkala untuk menarik minat pelanggan dan mendorong mereka untuk
melakukan pembelian. Dengan fokus pada indikator-indikator ini, manajemen Kafe Kopi
Nako Bekasi dapat meningkatkan Kepuasan Pelanggan melalui peningkatan Keputusan
Pembelian.

Keputusan Pembelian berpengaruh positift dan signifikan terhadap Kepuasan
Pelanggan, temuan ini sejalan dan didukung oleh penelitian sebelumnya yaitu Penelitian ini
dilakukan oleh (Hardiansyah & Suryani, 2024).

6. Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Kepuasan Pelanggan Melalui Keputusan Pembelian
Berdasarkan hasil uji dan analisis yang telah dilakukan menunjukkan bahwa Kualitas
Produk berpengaruh signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan melalui Keputusan
Pembelian Kopi Nako cabang Bekasi. Jika Kualitas Produk berpengaruh terhadap Kepuasan
Pelanggan melalui Keputusan Pembelian di Kafe Kopi Nako Bekasi, pihak manajemen dapat
mengambil beberapa langkah strategis untuk meningkatkan Keputusan Pembelian dan
Kepuasan Pelanggan melalui Kualitas Produk. Pertama, manajemen harus memastikan
bahwa rasa dan aroma kopi selalu konsisten dan berkualitas tinggi. Ini bisa dicapai dengan
menggunakan biji kopi berkualitas dan teknik penyeduhan yang tepat. Konsistensi ini
penting agar pelanggan selalu mendapatkan pengalaman yang sama setiap kali mereka
membeli produk.

Selain itu, kebersihan tempat dan cara penyajian kopi juga mempengaruhi persepsi
kualitas. Area penyajian harus selalu bersih dan kopi disajikan dengan cara yang menarik.
Inovasi produk juga dapat menarik minat pelanggan, misalnya dengan memperkenalkan
rasa baru atau metode penyeduhan yang unik. Kualitas pelayanan juga merupakan bagian
dari kualitas produk secara keseluruhan, sehingga pelayanan yang ramah dan profesional
dapat meningkatkan pengalaman pelanggan.

Manajemen juga harus memastikan bahwa harga yang ditawarkan sebanding dengan
kualitas produk yang diberikan. Pelanggan akan merasa lebih puas jika mereka merasa
mendapatkan nilai yang sepadan dengan uang yang mereka keluarkan. Dengan fokus pada
indikator-indikator ini, manajemen Kafe Kopi Nako Bekasi dapat meningkatkan Keputusan
Pembelian dan Kepuasan Pelanggan melalui peningkatan Kualitas Produk. Hasil riset ini
sejalan dan didukung oleh penelitian terdahulu, diantaranya adalah (Suliyana et al., 2022)
menyatakan bahwa kualitas produk dan kualitas pelayanan berpengaruh terhadap
keputusan pembelian melalui kepuasan konsumen.

7. Pengaruh Harga Terhadap Kepuasan Pelanggan Melalui Keputusan Pembelian
Berdasarkan hasil uji dan analisis yang telah dilakukan menunjukkan bahwa Harga
berpengaruh signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan melalui Keputusan Pembelian Kopi
Nako cabang Bekasi. Jika Harga berpengaruh terhadap Kepuasan Pelanggan melalui
Keputusan Pembelian di Kopi Nako Bekasi, pihak manajemen dapat mengambil beberapa
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langkah strategis untuk meningkatkan Keputusan Pembelian dan Kepuasan Pelanggan
melalui Harga.

Pertama, manajemen harus memastikan bahwa harga yang ditawarkan sebanding
dengan kualitas produk yang diberikan. Pelanggan akan merasa lebih puas jika mereka
merasa mendapatkan nilai yang sepadan dengan uang yang mereka keluarkan. Kedua,
manajemen dapat mempertimbangkan untuk menawarkan berbagai pilihan harga, seperti
paket hemat atau diskon untuk pembelian dalam jumlah besar, yang dapat menarik
pelanggan untuk membeli lebih banyak.

Ketiga, manajemen dapat melakukan survei pasar untuk memastikan bahwa harga
yang ditawarkan kompetitif dibandingkan dengan kafe lain di daerah tersebut. Keempat,
manajemen dapat mempertimbangkan untuk menawarkan program loyalitas atau
keanggotaan yang memberikan diskon atau penawaran khusus kepada pelanggan setia.
Dengan fokus pada indikator-indikator ini, manajemen Kafe Kopi Nako Bekasi dapat
meningkatkan Keputusan Pembelian dan Kepuasan Pelanggan melalui strategi harga yang
efektif.

Harga berpengaruh signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan melalui Keputusan
Pembelian sejalan dengan penelitian dan didukung oleh penelitan terdahulu yaitu Penelitian
(Hamdani et al., 2024) menemukan bahwa harga berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan
melalui keputusan pembelian.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan terhadap kualitas
produk sebagai variabel X1, harga sebagai variabel X2, keputusan pembelian sebagai variabel Y1,
dan kepuasan pelanggan sebagai variabel Y2 pada produk Kopi Nako Bekasi, dapat disimpulkan
bahwa 1) kualitas produk berpengaruh langsung dan signifikan terhadap keputusan pembelian
produk Kopi Nako cabang Bekasi. 2) Harga juga berpengaruh langsung dan signifikan terhadap
keputusan pembelian di Kopi Nako cabang Bekasi. Selain itu, 3) kualitas produk berpengaruh
langsung dan signifikan terhadap kepuasan pelanggan Kopi Nako cabang Bekasi, 4) Harga yang
berpengaruh langsung dan signifikan terhadap kepuasan pelanggan. 5) Keputusan pembelian
berpengaruh langsung dan signifikan terhadap kepuasan pelanggan Kopi Nako cabang Bekasi.
Selain itu, 6) Kualitas produk memiliki pengaruh memediasi kepuasan pelanggan terhadap
keputusan pembelian di Kopi Nako cabang Bekasi, dan 7) Harga juga memiliki pengaruh
memediasi kepuasan pelanggan terhadap keputusan pembelian di Kopi Nako cabang Bekasi.

SARAN

Secara keseluruhan, peneliti menyadari bahwa penelitian ini masih jauh dari sempurna,
oleh karena itu peneliti memberikan beberapa saran untuk perbaikan. Pertama, bagi pihak Kopi
Nako Bekasi, hasil penelitian ini menunjukkan bahwa kualitas produk berpengaruh signifikan
terhadap kepuasan pelanggan, sehingga manajemen harus terus meningkatkan kualitas produk,
seperti konsistensi rasa, aroma kopi, kebersihan tempat, dan inovasi produk. Selain itu, harga
juga terbukti berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, maka harga harus
sebanding dengan kualitas yang diberikan. Pihak manajemen juga harus memperhatikan
hubungan antara kualitas produk, harga, kepuasan pelanggan, dan keputusan pembelian untuk
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memastikan kepuasan konsumen. Kedua, bagi akademisi, penelitian ini dapat dikembangkan
lebih lanjut dengan memperluas variabel yang diteliti, seperti menambahkan faktor lain yang
mempengaruhi keputusan pembelian dan kepuasan pelanggan, serta melakukan studi
komparatif di berbagai lokasi untuk melihat apakah hasilnya konsisten. Akademisi juga bisa
menggunakan metodologi yang beragam, seperti penelitian kualitatif, untuk memahami persepsi
pelanggan lebih dalam terkait kualitas produk dan harga.
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