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sebagai variabel mediasi. Penelitian ini 
menggunakan pendekatan kuantitatif yang 
menggunakan metode PLS-SEM dan sampel 
97 responden melalui rumus slovin dan teknik 

probability sampling. Temuan penelitian 
menunjukkan bahwa produk dan harga 
memiliki dampak positif dan signifikan 
terhadap keputusan pembelian, sementara 
promosi dan kualitas layanan tidak 
menunjukkan pengaruh yang signifikan. 
Dalam proses menuju keputusan pembelian, 
harga dan promosi memiliki dampak positif 
dan signifikan, sementara produk dan kualitas 
layanan tidak menunjukkan pengaruh yang 
signifikan. Hasil analisis mediasi menunjukan 
bahwa minat beli secara penuh memediasi 
pengaruh promosi terhadap keputusan 
pembelian, tetapi tidak memediasi pengaruh 
produk, harga, dan kualitas layanan terhadap 
keputusan pembelian. 

 

 Abstract  
This study aims to analyze the influence of 
product, price, promotion, and service quality 
on purchasing decisions at Tuwong Coffee, with 
purchase intention as a mediating variable. 
This research uses a quantitative approach 
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employing the PLS-SEM method and a sample 
of 97 respondents through the Slovin formula 
and probability sampling technique. The 
research findings indicate that product and 
price have a positive and significant impact on 
purchasing decisions, while promotion and 
service quality do not show a significant 
influence. In the process leading to purchasing 
decisions, price and promotion have a positive 
and significant impact, while product and 
service quality do not show a significant 
influence. The results of the mediation analysis 
show that purchase interest fully mediates the 
influence of promotion on purchase decisions, 
but does not mediate the influence of product, 
price,  and  service  quality  on  purchase 

 decisions.  

PENDAHULUAN 

Di Indonesia, industri kuliner telah berkembang dengan sangat 

cepat. Produk kuliner tidak lagi dianggap sebagai kebutuhan dasar, 

tetapi telah menjadi bagian dari gaya hidup untuk meredakan 

kejenuhan dari rutinitas sehari-hari (Rahmawati & Hidayat, 2023). 

Kafe telah menjadi tempat favorit masyarakat untuk bersantai 

dan berinteraksi dengan orang lain. Oldenburg (1999) mendefinisikan 

fenomena ini sebagai peran mereka sebagai "ruang ketiga", atau (third 

place), di luar rumah dan tempat kerja. Konsumen saat ini sangat 

dipengaruhi oleh suasana dan pengalaman yang ditawarkan di kafe 

(Santoso, at el., 2025). Fenomena ini sejalan dengan data dari 

Kementerian Perindustrian Republik Indonesia (2025), yang 

menunjukkan bahwa industri kafe nasional memiliki banyak 

persaingan dan inovasi. 

Restoran Tuwung Coffee terletak di Desa Tunggul, Kecamatan 

Paciran, Kabupaten Lamongan, dan memiliki pemandangan laut yang 

luar biasa. Untuk memadukan pertumbuhan ekonomi lokal, kafe ini 

dikelola oleh Badan Usaha Milik Desa (BUMDes). Dengan industri 

pariwisata di Desa. Pengelola Tuwung Coffee harus 

mempertimbangkan produk, harga, promosi, dan kualitas pelayanan 

untuk  menarik  pelanggan.  Promosi  didefinisikan  sebagai  upaya 
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komunikasi untuk menyampaikan informasi atau penawaran produk 

dengan tujuan menarik perhatian pembeli. Produk adalah segala 

sesuatu yang ditawarkan kepada konsumen untuk memenuhi 

kebutuhan dan keinginannya, dan harga merupakan faktor utama yang 

memengaruhi keputusan pembelian dan minat beli konsumen 

(Rusminah et al., 2025). Namun, kesesuaian antara pelayanan yang 

diterima dan yang diharapkan pelanggan menentukan kualitas 

pelayanan (Mukti & Aprianti, 2021). 

Hasil penelitian terdahulu tidak konsisten. Tidak ada penelitian 

yang secara bersamaan menggabungkan produk, harga, promosi, dan 

kualitas pelayanan sebagai variabel independen dengan minat beli 

sebagai mediasi tunggal. Dalam hal usaha, Abid, et al. (2022) meneliti 

pengaruh citra merek, harga, kualitas produk, dan promosi 

memengaruhi keputusan pembelian yang dimediasi minat beli. 

Selain itu, ada perbedaan hasil penelitian mengenai pengaruh 

promosi dan harga terhadap keputusan pembelian diperkuat oleh 

perbedaan metode analisis yang digunakan dan hasil penelitian yang 

berbeda. Oleh karena itu, penelitian ini akan menyelidiki pengaruh 

produk, harga, promosi, dan kualitas pelayanan terhadap keputusan 

pembelian Tuwung Kopi dengan minat beli sebagai variabel mediasi. 

Penelitian ini akan dilakukan dengan menggunakan pendekatan PLS-

SEM. 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif yang 

merupakan jenis penelitian eksplanatif. Fokus penelitian ini adalah 

hubungan kausal antara produk, harga, promosi, dan kualitas 

pelayanan dengan keputusan pembelian yang dipengaruhi oleh minat 

beli sebagai variabel mediasi. Data dikumpulkan melalui kuesioner 

dengan skala Likert 1–5. Populasi penelitian ini merupakan seluruh 

pelanggan yang membeli di Tuwung Coffee selama satu bulan (Januari 
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2026) berjumlah 3.189 pelanggan. Berdasarkan rumus Slovin dengan 

tingkat kesalahan 10% (e = 0,1), jumlah sampel yang diambil adalah 97 

orang. Random sampling sederhana digunakan untuk pengambilan 

sampel. SmartPLS 3.0 dan metode Partial Least Square–Structural 

Equation Modeling (PLS-SEM) digunakan untuk menganalisis data. Ini 

termasuk uji model luar (untuk reliabilitas, validitas konvergen, dan 

validitas discriminant), uji model dalam (untuk R-Square), uji hipotesis 

menggunakan prosedur bootstrapping (untuk t-statistik > 1,96 dan p-

value < 0,05), dan uji mediasi menggunakan nilai spesifik dampak tidak 

langsung. 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

1. Pengujian Validitas Konvergen 

Merupakan model pengukuran awal menunjukkan bahwa masih 

ada indikator dengan nilai beban luar di bawah 0,70 pada variabel 

Produk (X1) dan Harga (X2). Hasil pengujian ulang terhadap enam 

variabel dengan 23 indikator setelah eliminasi ditunjukkan pada 

Tabel 1. Hasil analisis kualitatif dan/atau kuantitatif juga dibahas 

di bagian ini, dengan fokus pada solusi masalah. Semua pekerjaan 

yang dilakukan dalam makalah termasuk dalam isi diskusi ini. 

mulai dengan konsep, desain, hipotesis (jika ada), percobaan, data 

pengamatan, dan hasil pengamatan sebelumnya. 
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Setiap indikator untuk keenam variabel memenuhi kriteria 

validitas konvergen setelah proses eliminasi memiliki nilai beban luar 

di atas 0,70. 

2. Uji Average Variance Extracted (AVE) dan Reliabilitas: 

Selain validitas konvergen, validitas juga diuji menggunakan nilai 

AVE dengan nilai AVE lebih dari 0,50. Selain itu, reliabilitas 

gabungan juga diuji dengan nilai Cronbach's Alpha, rho_A, dan 

Composite Reliability dengan nilai AVE lebih > 0,70. 
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Semua variabel dinyatakan valid dan realibel jika AVE memperoleh 

nilai lebih dari 0,50, nilai Cronbach's Alpha dan Composite 

Reliability di atas 0,70. 

3. Validitas Diskriminan 

Untuk menguji validitas diskriminan, nilai beban cross setiap 

indikator terhadap konstruknya sendiri dibandingkan dengan nilai 

beban terhadap konstruk lainnya. Hasil pengujian menunjukkan 

bahwa nilai beban cross setiap indikator terhadap variabel 

induknya lebih tinggi daripada nilai beban terhadap konstruk 

lainnya. Oleh karena itu, setiap variabel laten dalam penelitian ini 

memiliki validitas diskriminan yang baik, dan konstruk-konstruk 

yang diuji menunjukkan perbedaan yang signifikan dari satu sama 

lain. 

4. Evaluasi Model Struktural (Inner Model) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Gambar 1. Model Struktural Penelitian (Inner Model) 

Sumber: Data diolah dari hasil SmartPLS 3.0 (2026) 
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Kualitas Pelayanan, Produk, Promosi, dan Harga dapat 

berkontribusi pada variabel Minat Beli sebesar 58,6% (kategori 

sedang), sedangkan Keputusan Pembelian sebesar 73,7% masuk 

kategori kuat (Hair et al., 2019). 

5. Uji Hipotesis (Path Coefficients) 

Pengujian hipotesis pengaruh langsung dilakukan dengan melihat 

nilai T-Statistics dan P-Values pada path coefficients. Hipotesis 

diterima apabila T-Statistics > 1,96 dan P-Values < 0,05. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Hasil pengujian menunjukkan bahwa produk dan harga 

memengaruhi keputusan pembelian secara positif dan signifikan. 

Ini sejalan dengan temuan Pratama et al. (2023) tentang peran 

dimensi produk terhadap keputusan pembelian dan Astuti et al. 

(2021). Sebaliknya, promosi tidak memengaruhi keputusan 

pembelian secara signifikan. Ini sejalan dengan Sayekti, at al. 

(2021), yang menemukan efek saturated pada promosi diskon, dan 

Pradana dan Siregar (2022) yang menemukan bahwa beberapa 

program promosi tidak berhasil mendorong keputusan pembelian 

secara langsung. Selain itu, Fitriani et al. (2023) dan Kurniawan 
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dan Utama (2022) menemukan bahwa kualitas pelayanan tidak 

selalu meningkatkan minat beli atau keputusan pembelian secara 

langsung pada Dalam situasi tertentu, harga dan promosi 

berdampak positif dan signifikan pada minat beli, dan minat beli 

telah terbukti berdampak positif dan signifikan pada keputusan 

pembelian. 

6. Uji Mediasi (Specific Indirect Effect) 

Efek mediasi minat beli diidentifikasi melalui nilai P-Values pada 

specific indirect effect. Pengaruh mediasi dinyatakan signifikan 

apabila P-Values < 0,05. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
terhadap keputusan pembelian, karena nilai P-Values pada jalur 

tidak langsungnya berada di atas 0,05. Sebaliknya, minat beli 

terbukti memediasi secara signifikan pengaruh promosi terhadap 

keputusan pembelian (P = 0,017). Oleh karena pengaruh langsung 

promosi terhadap keputusan pembelian tidak signifikan (P = 0,245), 

sedangkan pengaruh tidak langsungnya melalui minat beli 

signifikan, maka minat beli berperan sebagai mediasi penuh (full 

mediation) pada hubungan promosi terhadap keputusan pembelian, 

sejalan dengan konsep mediasi yang dikemukakan Baron dan 

Kenny (1986) dalam Muhtarom et al. (2022) serta relevan dengan 

temuan Azahra dan Hadita (2023) mengenai peran minat beli 
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sebagai variabel intervening antara promosi dan keputusan 

pembelian. 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan, dapat 

disimpulkan bahwa produk dan harga berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian, sedangkan promosi dan 

kualitas pelayanan tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Selain itu, produk dan kualitas pelayanan tidak 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa, dalam konteks bisnis 

kafe berbasis wisata pesisir, kualitas produk dan kesesuaian harga 

menjadi faktor utama yang secara langsung memengaruhi keputusan 

konsumen untuk membeli barang, sementara efektivitas promosi lebih 

berperan dalam menumbuhkan minat beli konsumen sebelum mereka 

membuat keputusan akhir. Oleh karena itu, pengelola Tuwung Coffee 

harus mempertahankan konsistensi kualitas produk dan harga yang 

kompetitif, serta mengoptimalkan strategi pemasaran mereka 

terutama melalui media social untuk meningkatkan minat beli, yang 

pada akhirnya akan mendorong pelanggan untuk membeli produk. 
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