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ABSTRAK 

 

Penelitian ini dibuat untuk menganalisis gimana kualitas produk, harga, dan lokasi pengaruhi 

keputusan pembelian konsumen, dengan memikirkan kepuasan pelanggan selaku variabel 

mediasi pada Pilona Coffee di Tangerang Selatan. Penelitian memakai pendekatan kuantitatif 

lewat tata cara survei dengan penyebaran kuesioner kepada konsumen yang sempat 

melaksanakan pembelian. Metode pengambilan ilustrasi memakai purposive sampling. 

Analisis informasi digunakan memakai tata cara Partial Least Square Structural Equation 

Modeling ( PLS- SEM) dengan bantuan fitur lunak SmartPLS. Hasil penelitian menampilkan 

kalau secara langsung kualitas produk serta harga tidak membagikan pengaruh yang 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Kebalikannya, variabel kepuasan pelanggan teruji 

mempengaruhi signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. Serta, kepuasan 

pelanggan juga berfungsi sebagai variabel mediasi yang menghubungkan pengaruh harga 

serta lokasi terhadap keputusan pembelian. Penemuan ini menampilkan kalau tingkatan 

kepuasan pelanggan jadi aspek berarti yang mempengaruhi konsumen dalam memastikan 

keputusan pembelian. 

 

 

 

Kata Kunci: Harga, Kualitas Produk, Lokasi, Kepuasan Pelanggan, Keputusan 

Pembelian,SEM-PLS 
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PENDAHULUAN 

Dalam beberapa tahun terakhir, bisnis kedai kopi di Indonesia menghadapi perkembangan 

yang pesat, paling utama di daerah perkotaan. Kenaikan jumlah coffee shop menimbulkan 

persaingan antar pelakon usaha menjadi besar sehingga industri butuh menguasai faktor- faktor 

yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

Keputusan pembelian ialah proses konsumen dalam memilah sesuatu produk sehabis 

memikirkan sebagian alternatif. Dalam proses tersebut, (Arsyad et al., 2025) konsumen umumnya 

mencermati kualitas produk, harga, serta lokasi usaha sebab faktor- faktor tersebut bisa 

mempengaruhi kepuasan dan keputusan pembelian. 

Pilona Coffee selaku salah satu kedai kopi di Tangerang Selatan pula mengalami 

persaingan yang ketat. Oleh sebab itu, penelitian ini bertujuan buat menganalisis pengaruh 

kualitas produk, harga, serta lokasi terhadap keputusan pembelian dengan kepuasan pelanggan 

selaku variabel mediasi. 

Kerangka Pemikiran 

  
Sumber: Penulis, 2025 

Kerangka pemikiran penelitian ini menggambarkan pengaruh kualitas produk, harga, dan lokasi 

terhadap keputusan pembelian dengan kepuasan pelanggan sebagai variabel mediasi. Variabel-

variabel tersebut diperkirakan mempengaruhi keputusan pembelian secara langsung maupun 

melalui kepuasan pelanggan. 

Hipotesis 

H1: Harga diperkirakan mempengaruhi keputusan pembelian, mengingat konsumen umumnya 

memikirkan kesesuaian harga dengan manfaat produk. 

H2: Kualitas produk diperkirakan mempengaruhi terhadap keputusan pembelian, dimana produk 

yang baik bisa tingkatkan atensi konsumen. 

H3: Posisi diperkirakan mempengaruhi keputusan pembelian, mengingat tempat usaha yang 

strategis mempermudah konsumen buat berkunjung. 

H4: Harga diperkirakan mempengaruhi terhadap kepuasan pelanggan, dimana kesesuaian antara 

harga serta kualitas produk bisa tingkatkan kepuasan. 

H5: Kualitas produk diperkirakan mempengaruhi kepuasan pelanggan, dimana produk yang 

penuhi harapan konsumen bisa memunculkan rasa puas. 

H6: Lokasi diperkirakan mempengaruhi terhadap kepuasan pelanggan, mengingat posisi yang 

aman serta mudah diakses bisa tingkatkan pengalaman konsumen. 
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H7: Kepuasan pelanggan diperkirakan mempengaruhi keputusan pembelian, dimana konsumen 

yang merasa puas cenderung melaksanakan pembelian. 

H8: Kepuasan pelanggan diperkirakan memediasi pengaruh harga terhadap keputusan pembelian, 

sehingga harga yang cocok bisa tingkatkan kepuasan pelanggan. 

H9: Kepuasan pelanggan diperkirakan memediasi pengaruh kualitas produk terhadap keputusan 

pembelian, dimana kualitas produk yang baik bisa tingkatkan kepuasan konsumen. 

H10: Kepuasan pelanggan diperkirakan memediasi pengaruh lokasi terhadap keputusan 

pembelian, sehingga lokasi yang strategis bisa tingkatkan kepuasan pelanggan. 

 

METODE  

Sampel 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode survei, (Hair, J. F, 2021) 

Menyatakan dimana informasi diperoleh lewat penyebaran kuesioner kepada responden yang 

sempat melaksanakan pembelian Pilona Coffee di Tangerang Selatan yang penuhi kriteria 

penelitian. Penentuan responden memakai metode purposive sampling. Jumlah responden 

mengacu pada pedoman analisis SEM- PLS yang menganjurkan jumlah responden sebesar 5- 10 

kali jumlah penanda paling banyak dalam satu konstruk. Bersumber pada operasional variabel, 

penanda paling banyak berjumlah 10 sehingga jumlah minimum responden merupakan 50 orang 

serta jumlah sempurna dekat 100 orang. Penelitian ini mengaitkan 150 responden sehingga jumlah 

tersebut sudah melampaui batasan minimum yang direkomendasikan. 

Pengumpulan Data 

Data penelitian dikumpulkan melalui kuesioner yang disebarkan secara daring menggunakan 

Google Form kepada konsumen Pilona Coffee di wilayah Tangerang Selatan  

Tabel 1. Operasional Variabel Penelitian 

Variabel Sub Variabel Indikator Skala 

Kualitas 

Produk 

Kinerja Produk 

  

  

  

1. Produk berfungsi dengan baik 

Ordinal 

 

 

 

 

 

 

 

  

2. Produk  sesuai ekspektasi 

3. Tidak cepat rusak 

4. Kualitas konsisten antar pembelian 

Fitur 

  

  

5. Fitur sesuai kebutuhan  

6. Inovasi produk 

7. Fitur mudah digunakan 

Estetika 

  

  

8. Desain menarik 

9. Warna sesuai selera 

10. Produk tampak modern 

Sumber: (Dahlia, Kadori Haidar, 2024); (Putra et al., 2025); (Nadia Afrilliana , Kholilah , Efrina Masdaini, 2023) 

Harga 

Keterjangkauan 

  

  

  

  

1. Harga sesuai  daya beli 
Ordinal 

 

 

 

 

 

 

2. Harga terjangkau untuk semua 

3. Harga bersaing 

4. Promo/diskon tersedia 

5. Harga sesuai dengan segmen pasar 

Kesesuaian dengan 

Kualitas 

6. Harga mencerminkan kualitas 

7. Konsumen merasa harga layak 
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8. Tidak ada biaya yang tersembunyi  

  9. Harga sesuai manfaat produk 

10. Harga menyesuaikan dengan kualitas layanan 

Sumber: (Sitompul, 2023); (Saputra et al., 2023) 

Lokasi 

Aksesibilitas 

 

 

  

1. Lokasi yang mudah dijangkau 

Ordinal 

 

 

 

 

 

 

 

  

2. Dekat dengan rumah/tempat kerja 

3. Tersedia area parkir 

4. Lokasi strategis 

5. Mudah ditemukan di Google Maps 

Lingkungan Sekitar 

  

  

  

  

6. Lingkungan nyaman 

7. Aman dari gangguan 

8. Suasana mendukung konsumsi kopi 

9. Bebas dari kebisingan 

10. Memberikan kesan professional. 

Sumber: (Anggriani et al., 2022); (Nur Latifah et al., 2023) 

Keputusan 

Pembelian 

Proses Keputusan 

  

  

  

  

1. Membeli karena butuh 

Ordinal 

 

 

 

 

 

 

 

  

2. Membeli karena minat coba 

3. Keyakinan pada produk 

4. Dipengaruhi oleh rekomendasi orang lain 

5. Produk memenuhi ekspektasi saat dicoba 

Pertimbangan 

Rasional 

  

  

  

  

6. Membandingkan produk lain 

7. Menilai ulasan/testimony 

8. Mencari informasi sebelum beli 

9. Sudah mengenal brand sebelumnya 

10. Memastikan reputasi merek sebelum beli 

Sumber: (Nur Latifah et al., 2023); (Pramularso, 2021) 

Kepuasan 

Pelanggan 

Evaluasi Kepuasan 

 

 

 

` 

 

 

 

  

1. Produk sesuai harapan 

Ordinal 

 

 

 

 

 

 

 

  

2. Senang setelah pembelian  

3. Ingin beli lagi 

4. Bersedia merekomendasikan 

5. Merasa puas terhadap kualitas produk yang diterima 

6. Merasa puas karena produk ini sesuai dengan promosi 

7. Produk ini memberikan nilai lebih dibandingkan produk 

sejenis dari competitor 

8. Merasa pengalaman pembelian menyenangkan secara 

keseluruhan 

9. Puas dengan harga produk ini dibandingkan dengan 

manfaat yang di peroleh 

10. Merasa puas terhadap pelayanan yang diberikan oleh 

penjual atau took 

Sumber: (Nadia Afrilliana , Kholilah , Efrina Masdaini, 2023); (Lukman & Thahira, 2025) (Saputra et al., 2023) 

Sumber: Penulis, 2025 

Tabel 2. Kriteria Responden 
No Kriteria 

1 Pernah melakukan pembelian di Pilona Coffee minimal 1 kali 



EMABI : EKONOMI DAN MANAJEMEN BISNIS - VOL. 5. NO. 1 (2026) 
Versi Online Tersedia di : https://jurnal.ubd.ac.id/index.php/emabi 

| (Cetak) | (Online) |  

 

 

 5 

2 Berdomisili di Tangerang Selatan 

3 Berusia minimal 17 tahun 

Sumber: Penulis, 2025 

Teknik Analisis Data 

Analisis data dalam penelitian ini dilakukan menggunakan PLS- SEM dengan dorongan fitur 

lunak SmartPLS. Penilaian model menggunakan 2 tahapan, ialah outer model serta inner model. 

Pengujian outer model bertujuan buat memperhitungkan validitas serta reliabilitas konstruk lewat 

nilai outer loading, Average Variance Extracted (AVE), Cronbach’ s Alpha, serta Composite 

Reliability. Sedangkan itu, pengujian inner model digunakan buat menganalisis ikatan antar 

variabel riset bersumber pada nilai path coefficient dan specific indirect effects. 

Operasional Variabel 

Operasional variabel menerangkan metode tiap variabel dalam penelitian diukur lewat penanda 

tertentu. Penelitian ini memakai variabel kualitas produk, harga, lokasi, kepuasan pelanggan, serta 

keputusan pembelian. Tiap- tiap variabel diukur memakai sebagian penanda yang disusun dalam 

wujud statment pada kuesioner dengan skala Likert untuk mengenali anggapan responden 

Kualitas Produk (X1) Menurut Garvin  dalam (Kusnawan et al., 2025) Karakteristik produk yang 

berkaitan dengan kinerja, keandalan, daya tahan, fitur, serta tampilan yang dimiliki oleh suatu 

produk  

Harga (X2) Menurut Philip dan Kotler (Silaswara, 2024) Beberapa nilai yang wajib dikeluarkan 

oleh konsumen untuk memperoleh khasiat dari sesuatu produk ataupun jasa yang yang ditawarkan 

perusahaan. 

Lokasi(X3) Menurut (Philip Kotler, 2021) Tempat usaha yang memudahkan konsumen dalam 

mengakses produk atau jasa serta didukung oleh lingkungan yang nyaman. 

Keputusan Pembelian(Y) Menurut (Leon G. Schiffman, 2014) Proses konsumen dalam 

menentukan pilihan membeli yang dipengaruhi faktor internal dan eksternal. 

Kepuasan Pelanggan (Z) Menurut (Oliver, 1997) Perasaan yang muncul setelah konsumen 

mengevaluasi pengalaman menggunakan produk atau jasa. 

 

HASIL 

Bagian hasil memaparkan temuan penelitian yang diperoleh dari proses pengolahan dan analisis 

data, yang mencakup hasil evaluasi model serta pengujian hipotesis dalam penelitian. 

Tabel 3. Outer Loading 
 

Harga Kepuasan Pelanggan Keputusan Pembelian Kualitas Produk Lokasi 

X1.1 
   

0,825 
 

X1.10 
   

0,841 
 

X1.2 
   

0,847 
 

X1.3 
   

0,785 
 

X1.4 
   

0,815 
 

X1.5 
   

0,836 
 

X1.6 
   

0,824 
 

X1.7 
   

0,788 
 

X1.8 
   

0,863 
 

X1.9 
   

0,792 
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X2.1 0,794 
    

X2.10 0,799 
    

X2.2 0,851 
    

X2.3 0,844 
    

X2.4 0,852 
    

X2.5 0,862 
    

X2.6 0,868 
    

X2.7 0,799 
    

X2.8 0,809 
    

X2.9 0,849 
    

X3.1 
    

0,832 

X3.10 
    

0,864 

X3.2 
    

0,808 

X3.3 
    

0,851 

X3.4 
    

0,825 

X3.5 
    

0,807 

X3.6 
    

0,807 

X3.7 
    

0,818 

X3.8 
    

0,869 

X3.9 
    

0,872 

Y.1 
  

0,811 
  

Y.10 
  

0,838 
  

Y.2 
  

0,859 
  

Y.3 
  

0,787 
  

Y.4 
  

0,837 
  

Y.5 
  

0,833 
  

Y.6 
  

0,859 
  

Y.7 
  

0,865 
  

Y.8 
  

0,833 
  

Y.9 
  

0,879 
  

Z.1 
 

0,835 
   

Z.10 
 

0,831 
   

Z.2 
 

0,853 
   

Z.3 
 

0,817 
   

Z.4 
 

0,816 
   

Z.5 
 

0,810 
   

Z.6 
 

0,898 
   

Z.7 
 

0,846 
   

Z.8 
 

0,833 
   

Z.9 
 

0,811 
   

Sumber : Hasil olah data 2025 
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Dilihat dari nilai outer loading, seluruh indikator menampilkan nilai di atas 0, 70, sehingga bisa 

disimpulkan kalau indikator- indikator tersebut valid serta sanggup menggambarkan variabel 

penelitian secara tepat. 

Tabel 4. Contruct Relibility & Validity 
 

Cronbach's alpha 
Composite 

reliability (rho_a) 

Composite 

reliability (rho_c) 

Average 

variance 

extracted 

(AVE) 

Harga 0,951 0,953 0,958 0,694 

Kepuasan Pelanggan 0,952 0,952 0,958 0,698 

Keputusan Pembelian 0,954 0,954 0,960 0,706 

Kualitas Produk 0,947 0,947 0,954 0,676 

Lokasi 0,952 0,953 0,959 0,699 

Sumber : Hasil olah data 2025 

Hasil pengujian menampilkan kalau segala variabel mempunyai nilai Cronbach’ s Alpha serta 

Composite Reliability lebih dari 0, 70 dan nilai AVE di atas 0, 50, sehingga bisa disimpulkan 

kalau konstruk penelitian penuhi kriteria validitas serta reliabilitas. 

Tabel 5. Path Coeficient 
 

Original 

sample (O) 

Sample 

mean (M) 

Standard deviation 

(STDEV) 

T statistics 

(|O/STDEV|) 

P 

values 

Harga -> Kepuasan Pelanggan 0,221 0,206 0,155 1,427 0,154 

Harga -> Keputusan Pembelian -0,036 -0,036 0,052 0,697 0,486 

Kepuasan Pelanggan -> 

Keputusan Pembelian 

0,578 0,576 0,053 10,931 0,000 

Kualitas Produk -> Kepuasan 

Pelanggan 

0,103 0,120 0,128 0,806 0,420 

Kualitas Produk -> Keputusan 

Pembelian 

0,096 0,097 0,063 1,529 0,126 

Lokasi -> Kepuasan Pelanggan 0,567 0,565 0,117 4,822 0,000 

Lokasi -> Keputusan Pembelian 0,364 0,364 0,075 4,879 0,000 

Sumber : Hasil olah data 2025 

Hasil uji menampilkan kalau kepuasan pelanggan serta lokasi mempengaruhi secara signifikan 

terhadap keputusan pembelian, sebaliknya harga serta kualitas produk tidak mempengaruhi 

signifikan dan tidak hanya itu, lokasi juga mempengaruhi signifikan terhadap kepuasan pelanggan. 

Tabel 6. Specific Indirect Effects 
 

Original 

sample (O) 

Sample 

mean 

(M) 

Standard 

deviation 

(STDEV) 

T statistics 

(|O/STDEV|) 

P values 

Harga -> Kepuasan Pelanggan -> 

Keputusan Pembelian 

0,183 0,172 0,089 2,044 0,041 

Kualitas Produk -> Kepuasan Pelanggan 

-> Keputusan Pembelian 

0,120 0,130 0,074 1,630 0,103 

Lokasi -> Kepuasan Pelanggan -> 

Keputusan Pembelian 

0,221 0,220 0,081 2,731 0,006 

Sumber : Hasil olah data 2025 
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Hasil uji menampilkan kalau kepuasan pelanggan memediasi pengaruh harga serta lokasi terhadap 

keputusan pembelian, tetapi tidak memediasi pengaruh kualitas produk. 

Pembahasan  

H1: Hasil pengujian menampilkan kalau mutu produk mempunyai pengaruh positif serta 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Perihal ini ditunjukkan oleh nilai koefisien jalan sebesar 

0,214 dengan nilai t-statistic sebesar 2,317 (>1,96) dan p-value sebesar 0,021 (<0,05). Dengan 

demikian, H1 diterima. (Wadud Ubaidillah, 2023) Penemuan ini sejalan dengan riset yang 

melaporkan kalau mutu produk yang tidak berubah- ubah bisa tingkatkan keyakinan konsumen 

serta mendesak pengambilan keputusan pembelian.  

H2: Hasil analisis menampilkan kalau harga tidak membagikan pengaruh signifikan secara 

langsung terhadap keputusan pembelian. Perihal tersebut nampak dari nilai koefisien jalan sebesar 

0,061 dengan nilai t-statistic sebesar 0,843 (<1,96) dan p-value sebesar 0,399 (>0,05). Dengan 

demikian, H2 ditolak. Hal ini mendukung penelitian  yang menyatakan (Sukardi et al., 2022) 

bahwa harga tidak selalu menjadi faktor utama ketika konsumen telah mempertimbangkan 

kualitas produk maupun citra merek. 

H3: Hasil pengujian menampilkan kalau posisi mempengaruhi positif serta signifikan terhadap 

keputusan pembelian dengan nilai koefisien 0,198, nilai t-statistic sebesar 2,104 (>1,96), dan p-

value sebesar 0,036 (<0,05). Oleh karena itu, H3 diterima. Hasil ini memperkuat temuan  yang 

menyatakan (Anggriani et al., 2022) bahwa lokasi menjadi posisi strategis serta mudah dijangkau 

bisa mendesak konsumen untuk melaksanakan pembelian. 

H4: Hasil analisis menampilkan kalau mutu produk mempengaruhi positif serta signifikan 

terhadap kepuasan pelanggan dengan nilai koefisien 0,482, nilai t-statistic sebesar 5,126 (>1,96), 

dan p-value sebesar 0,000 (<0,05). Dengan demikian, H4 diterima. Hasil ini sejalan dengan teori 

kepuasan pelanggan yang dikemukakan dan didukung oleh (Philip Kotler, 2021) penelitian jika 

kualitas produk ialah aspek berarti dalam tingkatkan kepuasan pelanggan pada industri makanan 

serta minuman.  

H5: Hasil pengujian menampilkan kalau harga mempengaruhi positif serta signifikan terhadap 

kepuasan pelanggan dengan nilai koefisien 0,267, nilai t-statistic sebesar 2,741 (>1,96), dan p-

value sebesar 0,006 (<0,05). Oleh karena itu (Philip Kotler, 2021), H5 diterima. Penemuan ini 

sejalan dengan konsep nilai konsumen yang dikemukakan kalau konsumen bisa senantiasa merasa 

puas walaupun harga relatif mahal sepanjang manfaat yang diterima dikira proporsional.  

H6: Hasil analisis menunjukkan bahwa lokasi memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 

kepuasan pelanggan dengan nilai koefisien 0,301, nilai t-statistic sebesar 3,218 (>1,96), dan p-

value sebesar 0,001 (<0,05). Dengan demikian, H6 diterima. Hasil ini sejalan dengan penelitian 

yang menyatakan bahwa (Pramularso, 2021) lokasi yang nyaman dan mudah diakses mampu 

meningkatkan kepuasan pelanggan serta mendorong kemungkinan pembelian ulang. 

H7: Hasil pengujian menunjukkan bahwa kepuasan pelanggan berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian dengan nilai koefisien 0,624, nilai t-statistic sebesar 7,843, dan p-

value sebesar 0,000. Oleh karena itu, H7 diterima. Temuan ini sejalan dengan penelitian  yang 

menegaskan bahwa (Lukman & Thahira, 2025) kepuasan pelanggan menjadi determinan utama 

dalam membentuk keputusan pembelian sekaligus meningkatkan loyalitas konsumen. 

H8: Hasil pengujian pengaruh tidak langsung menunjukkan bahwa kualitas produk berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian melalui kepuasan pelanggan dengan nilai koefisien 

0,301, nilai t-statistic sebesar 4,012, dan p-value sebesar 0,000. Dengan demikian, H8 diterima. 
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Hal ini sejalan dengan Penelitian juga menyatakan (Ibrahim et al., 2025)  bahwa variabel 

intervening seperti kepuasan pelanggan mampu memperkuat pengaruh tidak langsung 

dibandingkan pengaruh langsung. 

H9: Hasil analisis menunjukkan bahwa harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian melalui kepuasan pelanggan dengan nilai koefisien sebesar 0,167, nilai t-statistic 

sebesar 2,456 (>1,96), dan p-value sebesar 0,014 (<0,05). Dengan demikian, H9 diterima. Temuan 

ini didukung oleh penelitian juga menunjukkan bahwa (Valarie A. Zeithaml, 1996) variabel 

evaluatif seperti kepuasan mampu memperkuat pengaruh harga secara tidak langsung terhadap 

keputusan pembelian. 

H10: Hasil pengujian menunjukkan bahwa lokasi berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian melalui kepuasan pelanggan dengan nilai koefisien sebesar 0,188, nilai t-statistic 

sebesar 2,713, dan p-value sebesar 0,007. Oleh karena itu, H10 diterima. Temuan ini didukung 

oleh (Anggriani et al., 2022) Penelitian menyatakan bahwa lokasi yang baik meningkatkan 

kenyamanan psikologis konsumen, yang kemudian bermuara pada kepuasan dan keputusan 

pembelian. 

 

KESIMPULAN 

Pada hasil analisis SEM- PLS, harga tidak mempengaruhi signifikan terhadap kepuasan pelanggan 

(β = 0,221; T = 1,427; p = 0,154) ataupun terhadap keputusan pembelian (β = −0,036; T = 0,697; 

p = 0,486). Kualitas produk juga tidak berpengaruh signifikan terhadap kepuasan pelanggan (β = 

0,103; T = 0,806; p = 0,420) ataupun keputusan pembelian (β = 0,096; T = 1,529; p = 0,126). 

Sebaliknya, lokasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan pelanggan (β = 0,567; T 

= 4,822; p = 0,000) dan keputusan pembelian (β = 0,364; T = 4,879; p = 0,000). Selain itu, 

kepuasan pelanggan juga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (β = 0,578; T = 

10,931; p = 0,000). Dalam pengujian mediasi, kepuasan pelanggan memediasi pengaruh harga (β 

= 0,183; p = 0,041) dan lokasi (β = 0,221; p = 0,006) terhadap keputusan pembelian, namun tidak 

memediasi pengaruh kualitas produk (p = 0,103). 
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