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ABSTRAK: Penelitian ini menganalisis pengaruh harga dan variasi produk terhadap keputusan
pembelian konsumen di Toko Shafa Aneka Snack, Medan. Dalam industri ritel makanan, khususnya
segmen snack, persaingan yang ketat menuntut pemahaman terhadap faktor-faktor yang mempengaruhi
perilaku konsumen. Dengan menggunakan metode kuantitatif, data primer dikumpulkan melalui
kuesioner dari 100 responden yang pernah berbelanja di toko tersebut. Analisis data dilakukan
menggunakan SPSS dengan regresi linier berganda untuk menguji pengaruh harga dan variasi produk
terhadap keputusan pembelian. Hasil penelitian menunjukkan bahwa harga (t hitung = 3.45; p-value =
0.001) dan variasi produk (t hitung = 2.87; p-value = 0.005) berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian, sesuai dengan teori nilai persepsi dan kepuasan konsumen. Uji F menunjukkan bahwa secara
simultan, kedua variabel independen tersebut berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (F
hitung = 15.67; p-value = 0.0004), dengan koefisien determinasi (adjusted R?) sebesar 74%. Temuan ini
mengindikasikan bahwa harga yang tepat dan variasi produk yang sesuai dapat meningkatkan keputusan
pembelian konsumen. Penelitian ini memberikan wawasan penting bagi pemilik Toko Shafa Aneka Snack
dalam mengembangkan strategi pemasaran yang lebih efektif untuk bersaing di industri yang kompetitif.

Kata Kunci : Harga, Variasi Produk, Keputusan Pembelian

ABSTRACT: This study analyzes the impact of price and product variety on consumer purchasing
decisions at Shafa Aneka Snack Store in Medan. In the food retail industry, particularly in the snack
segment, intense competition demands an understanding of the factors that influence consumer behavior.
Using a quantitative method, primary data were collected through questionnaires from 100 respondents
who had shopped at the store. Data analysis was conducted using SPSS with multiple linear regression to
test the impact of price and product variety on purchasing decisions. The results show that both price (t =
3.45; p-value = 0.001) and product variety (t = 2.87; p-value = 0.005) significantly affect purchasing
decisions, in line with the theory of perceived value and consumer satisfaction. The F-test shows that both
independent variables simultaneously have a significant effect on purchasing decisions (F = 15.67; p-
value = 0.0004), with an adjusted R? coefficient of 74%. These findings indicate that the right price and
appropriate product variety can enhance consumer purchasing decisions. This study provides valuable
insights for the owner of Shafa Aneka Snack Store in developing more effective marketing strategies to
compete in a competitive industry.

Keywords: Price, Product Variation, Purchasing Decisions.
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A. PENDAHULUAN

Dalam era modern ini, persaingan di industri ritel makanan semakin ketat, terutama di segmen
snack yang terus berkembang pesat. Toko Shafa Aneka Snack, yang terletak di pusat kota, menjadi salah
satu pilihan utama bagi konsumen yang mencari berbagai jenis snack berkualitas. Keputusan pembelian
konsumen tidak hanya dipengaruhi oleh produk yang ditawarkan, tetapi juga oleh berbagai faktor
eksternal dan internal yang dapat memengaruhi preferensi dan perilaku konsumen. Oleh karena itu,
penting untuk memahami faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian di Toko Shafa Aneka
Snack agar dapat meningkatkan strategi pemasaran dan meningkatkan kepuasan konsumen.

Keputusan pembelian merupakan hasil dari proses yang kompleks yang melibatkan berbagai
pertimbangan konsumen, termasuk persepsi mereka terhadap harga dan variasi produk. Menurut Kotler
dan Keller (2016), penetapan harga adalah elemen penting dalam bauran pemasaran yang dapat
mempengaruhi keputusan konsumen. Penetapan harga yang tepat tidak hanya mempertimbangkan biaya
dan margin keuntungan, tetapi juga harus mempertimbangkan nilai yang dirasakan oleh konsumen.
Penelitian oleh Montero dan Pacheco (2019) menunjukkan bahwa harga yang ditetapkan secara strategis
dapat meningkatkan minat beli konsumen, terutama jika harga tersebut dianggap sebanding dengan
kualitas produk.

Variasi produk juga memainkan peran penting dalam menarik perhatian konsumen. Dalam
penelitian yang dilakukan oleh Lio dan Chuang (2007), ditemukan bahwa variasi produk dapat
meningkatkan kepuasan konsumen dengan memberikan pilihan yang lebih banyak. Dalam konteks Toko
Shafa Aneka Snack, menawarkan berbagai jenis snack dari yang sehat hingga yang manis dapat
memberikan nilai tambah bagi konsumen. Konsumen yang memiliki banyak pilihan cenderung merasa
lebih puas dan lebih mungkin untuk melakukan pembelian berulang, yang sejalan dengan teori pilihan
yang menyatakan bahwa semakin banyak pilihan yang tersedia, semakin besar kemungkinan konsumen
untuk merasa puas dengan keputusan mereka (Schwartz, 2004).

Shafa Aneka Snack merupakan toko yang menawarkan berbagai jajanan ringan dan kue Lebaran
di Kota Medan, dengan alamat di Jalan Bersama No.ll, Kecamatan Medan Tembung. Toko ini
menawarkan berbagai jenis snack, mulai dari kacang-kacangan, manisan, hingga asinan, dengan ukuran
yang bervariasi mulai dari kemasan kecil hingga ukuran kilogram, dengan harga mulai dari Rp 3.800.
Berikut adalah perbandingan Toko Shafa Aneka Snack dengan kompetitornya, Toko Snack Mama.

Tabel 1
Perbandingan Toko Shafa Aneka Snack Dengan Toko Snack Mama
Kategori Toko Shafa Aneka Snack Toko Snack Mama
Variasi Produk 200 Jenis Snack 98 Jenis Snack
Rata-rata Harga Rp. 3.800,- Rp. 8.000,-

Sumber : Hasil Analisis Perbandingan Tahun 2025

Tabel di atas menunjukkan bahwa Toko Shafa Aneka Snack menawarkan lebih banyak variasi
produk dan harga yang lebih terjangkau dibandingkan dengan Toko Snack Mama. Oleh karena itu,
penting untuk menganalisis pengaruh harga dan variasi produk terhadap keputusan pembelian konsumen.
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan wawasan berharga bagi manajemen Toko Shafa Aneka Snack
dalam merumuskan strategi pemasaran yang lebih efektif. Hasil penelitian ini akan memberikan
pemahaman yang lebih baik tentang faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen
dan membantu dalam pengambilan keputusan yang lebih informasi untuk meningkatkan profitabilitas dan
kepuasan pelanggan.
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Tujuan Penelitian

Berdasarkan Latar belakang yang telah dijelaskan sebelumnya, tujuan dari penelitian ini adalah sebagai
berikut:

1. Untuk menganalisis pengaruh harga terhadap keputusan pembelian konsumen di Toko Shafa
Aneka Snack.
2. Untuk menganalisis pengaruh variasi produk terhadap keputusan pembelian konsumen di Toko
Shafa Aneka Snack.
Penelitian ini bertujuan untuk memberikan pemahaman yang lebih mendalam mengenai bagaimana faktor
harga dan variasi produk dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen, yang diharapkan dapat
menjadi dasar dalam perumusan strategi pemasaran yang lebih efektif di masa depan.

B. TINJAUAN PUSTAKA

Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian konsumen adalah hasil dari proses yang melibatkan banyak pertimbangan,
termasuk persepsi terhadap produk, harga, dan preferensi individu. Menurut Solomon (2020), keputusan
pembelian dipengaruhi oleh proses pengambilan keputusan yang melibatkan pencarian informasi,
evaluasi alternatif, dan akhirnya pilihan produk. Selain itu, menurut Kotler dan Keller (2021), faktor
psikologis seperti motivasi, persepsi, dan sikap konsumen memainkan peran penting dalam
mempengaruhi keputusan mereka untuk membeli suatu produk.

Penelitian oleh Wulandari dan Nugroho (2022) menunjukkan bahwa faktor harga dan kualitas produk
memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di sektor ritel. Penelitian mereka
mengonfirmasi bahwa konsumen cenderung memilih produk yang memberikan nilai lebih tinggi
dibandingkan harga yang dibayar. Dalam penelitian lain, Sari (2023) mengungkapkan bahwa variasi
produk dan promosi juga dapat mempengaruhi keputusan pembelian, di mana konsumen lebih cenderung
membeli ketika mereka merasa memiliki banyak pilihan dan penawaran menarik. Dengan demikian,
berbagai faktor internal dan eksternal, seperti harga, kualitas, variasi produk, dan promosi, mempengaruhi
keputusan pembelian konsumen. Pemahaman yang baik tentang faktor-faktor ini penting untuk
merumuskan strategi pemasaran yang efektif.

Penetapan Harga

Harga diartikan sebagai jumlah uang yang diminta oleh penjual untuk suatu barang atau jasa. Menurut
Kotler dan Keller (2016), harga merupakan salah satu elemen penting dalam bauran pemasaran yang
dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Harga tidak hanya mencerminkan nilai barang,
tetapi juga dapat menciptakan persepsi kualitas di benak konsumen. Dalam penelitian oleh Fadila dan
Arifin (2020), ditemukan bahwa harga yang kompetitif dan transparan dapat meningkatkan minat beli
konsumen. Oleh karena itu, dalam penelitian ini, harga dioperasionalisasikan sebagai nilai moneter yang
ditawarkan untuk produk dalam kategori tertentu, yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian
konsumen.

Salah satu teori yang sering digunakan dalam penetapan harga adalah Teori Nilai Persepsi (Perceived
Value Theory). Teori ini menyatakan bahwa konsumen akan mempertimbangkan nilai yang mereka terima
dari produk dibandingkan dengan harga yang mereka bayar. Jika konsumen merasa bahwa nilai produk
lebih tinggi daripada harga yang dibayarkan, mereka lebih cenderung untuk melakukan pembelian
(Monroe, 2003). Penelitian oleh Guiltinan (1999) menunjukkan bahwa ketika perusahaan menawarkan
produk dengan harga yang sesuai dengan nilai yang dirasakan oleh konsumen, tingkat kepuasan dan
loyalitas konsumen meningkat.
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Dalam konteks Toko Shafa Aneka Snack, penetapan harga harus mempertimbangkan persepsi
konsumen terhadap kualitas dan nilai produk snack. Jika harga snack dianggap terlalu tinggi
dibandingkan dengan kualitasnya, konsumen mungkin akan beralih ke pesaing. Sebaliknya, harga yang
terlalu rendah dapat menimbulkan keraguan tentang kualitas produk tersebut. Teori psikologi harga juga
relevan dalam penetapan harga. Menurut Nagle dan Holden (2002), cara harga dipresentasikan dapat
mempengaruhi keputusan pembelian. Misalnya, penggunaan harga psikologis, seperti menetapkan harga
Rp9.900 daripada Rp10.000, dapat menciptakan kesan bahwa produk tersebut lebih terjangkau. Penelitian
oleh Thomas dan Morwitz (2005) menunjukkan bahwa strategi penetapan harga psikologis dapat
meningkatkan minat beli secara signifikan.

Variasi Produk

Variasi produk merujuk pada berbagai bentuk, ukuran, atau fitur dari produk yang ditawarkan kepada
konsumen. Menurut Tjiptono (2015), variasi produk dapat memberikan pilihan yang lebih luas bagi
konsumen, yang pada gilirannya dapat meningkatkan daya tarik produk. Dalam konteks ini, variasi
produk dioperasionalisasikan sebagai jumlah dan jenis variasi produk yang tersedia di pasar, termasuk
perbedaan dalam desain, warna, dan fungsi. Penelitian oleh Sari dan Haryanto (2021) menunjukkan
bahwa variasi produk yang tinggi dapat menarik lebih banyak konsumen dan mendorong keputusan
pembelian.

Teori Diferensiasi Produk juga relevan dalam konteks variasi produk. Teori ini menjelaskan bahwa
perusahaan yang dapat membedakan produk mereka dari produk pesaing akan memiliki keunggulan
kompetitif. Menurut Porter (1985), diferensiasi produk dapat menciptakan nilai tambahan bagi konsumen,
yang memungkinkan perusahaan untuk menetapkan harga yang lebih tinggi dan meningkatkan
profitabilitas. Dalam industri snack yang sangat kompetitif, Toko Shafa Aneka Snack perlu menawarkan
produk yang unik dan berbeda untuk menarik perhatian konsumen.

Dalam penelitian yang dilakukan oleh Baker dan Hart (2008), ditemukan bahwa variasi produk yang
baik dapat membantu perusahaan dalam mengidentifikasi dan memenuhi kebutuhan pasar yang berbeda.
Ini menunjukkan bahwa Toko Shafa Aneka Snack harus melakukan penelitian pasar untuk memahami
preferensi konsumen dan menyesuaikan variasi produk yang ditawarkan. Secara keseluruhan, variasi
produk merupakan faktor yang sangat penting dalam keputusan pembelian konsumen. Toko Shafa Aneka
Snack perlu mempertimbangkan teori-teori ini dalam pengembangan strategi produk mereka untuk
memastikan bahwa mereka dapat memenuhi kebutuhan dan preferensi konsumen dengan cara yang
efektif. Dengan demikian, kombinasi penetapan harga yang tepat dan variasi produk yang sesuai dapat
menciptakan sinergi yang meningkatkan keputusan pembelian konsumen.

Pengembangan Hipotesis

Gambar 1
Kerangka Pemikiran Teoritis

HARGA (X1)

B . KEPUTUSAN PEMBELIAN

(v}

VARIAS| PRODUK (X2)

Pengaruh harga terhadap keputusan pembelian telah menjadi fokus penelitian yang luas, dengan
hasil yang menunjukkan bahwa harga memainkan peran penting dalam menentukan minat beli konsumen.
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Penelitian Fadila dan Arifin (2020) menemukan bahwa harga yang lebih rendah meningkatkan minat beli,
terutama dalam kategori produk yang kompetitif. Ini menunjukkan bahwa harga tidak hanya
mencerminkan nilai, tetapi juga sinyal kualitas produk. Penelitian Pratiwi dan Susanti (2022)
mengkonfirmasi dampak signifikan harga pada keputusan pembelian, terutama di kalangan konsumen
milenial yang lebih sensitif terhadap perubahan harga dan cenderung melakukan perbandingan harga.
Dalam konteks e-commerce, Rahman dan Ali (2023) menunjukkan bahwa harga kompetitif di platform
online meningkatkan konversi penjualan, dengan konsumen lebih cenderung melakukan pembelian saat
merasa mendapatkan nilai lebih, terutama saat ada diskon.

Namun, penelitian Lestari dan Ningsih (2023) menunjukkan bahwa harga tinggi tidak selalu
meningkatkan minat beli, karena konsumen sering menunggu diskon sebelum membeli produk elektronik.
Temuan ini memperkuat hipotesis bahwa "harga memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian konsumen," yang penting untuk dianalisis lebih lanjut, terutama dalam konteks
digital dan persaingan pasar.

H1: Harga Berpengaruh Positif Terhadap Keputusan Pembelian Pada Toko Kue Shafa Aneka Snack Di
Kota Medan.

Variasi produk juga merupakan faktor penting dalam keputusan pembelian. Penelitian Sari dan
Haryanto (2021) menunjukkan bahwa variasi produk yang beragam meningkatkan keputusan pembelian,
dengan 75% responden lebih memilih produk dengan variasi warna dan ukuran yang lebih banyak.
Namun, penelitian Wulandari dan Kurniawan (2023) mengindikasikan bahwa terlalu banyak variasi dapat
menyebabkan "paradoks pilihan," di mana konsumen merasa kewalahan dan menghindari pembelian. Di
sektor makanan dan minuman, 60% responden melaporkan kebingungan akibat terlalu banyak pilihan,
yang mengurangi kemungkinan pembelian.

Penelitian Fitri dan Sari (2022) menekankan bahwa variasi produk yang tidak relevan dapat
menambah kebingungan dan mengurangi keputusan pembelian. Dari hasil penelitian ini, hipotesis bahwa
"variasi produk berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian konsumen" tetap relevan dan perlu
dieksplorasi lebih lanjut.

H2: Variasi Produk Berpengaruh Positif Terhadap Keputusan Pembelian Pada Toko Kue Shafa Aneka
Snack Di Kota Medan.

C. METODOLOGI PENELITIAN

Penelitian ini mengkaji metode yang digunakan untuk mengumpulkan dan menganalisis data
terkait keputusan pembelian konsumen di Toko Shafa Aneka Snack di Kota Medan. Jenis data yang
digunakan adalah data primer, yang diperoleh langsung melalui kuesioner. Populasi dalam penelitian ini
terdiri dari 100 orang yang pernah membeli snack di toko tersebut, dan semua anggota populasi dijadikan
sampel melalui metode total sampling. Metode pengumpulan data meliputi kuisioner yang berisi
pertanyaan-pertanyaan terkait harga, variasi produk, dan keputusan pembelian, serta studi pustaka untuk
mendukung analisis

Analisis data dilakukan menggunakan program SPSS, dengan metode analisis kuantitatif untuk
memahami pola dan hubungan dalam data. Beberapa uji statistik, seperti uji normalitas, uji asumsi klasik,
dan analisis regresi linear berganda, diterapkan untuk menentukan pengaruh variabel independen (harga
dan variasi produk) terhadap variabel dependen (keputusan pembelian). Uji t digunakan untuk menguji
signifikansi masing-masing variabel independen, sedangkan uji F digunakan untuk menguji signifikansi
model regresi secara keseluruhan.

Hasil penelitian terdahulu menunjukkan bahwa baik harga maupun variasi produk memiliki
pengaruh yang signifikan positif dan negatif terhadap keputusan pembelian konsumen. Penelitian ini
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memberikan wawasan bagi pemilik usaha untuk mengembangkan strategi pemasaran yang efektif, serta
meningkatkan kepuasan dan loyalitas konsumen di tengah persaingan yang ketat di industri ritel makanan.
Dengan memahami faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian, Toko Shafa Aneka Snack
dapat meningkatkan kinerjanya dalam menarik dan mempertahankan pelanggan

D. HASIL DAN KESIMPULAN

Uji Validitas
Uji validitas dilakukan untuk memastikan bahwa indikator yang digunakan dalam penelitian ini
dapat mengukur konsep yang dimaksud dengan baik.

Tabel 2
Hasil Uji Validitas
No Indikator r hitung | r tabel Keterangan
1 Harga
e Indikator 1 | 0.65 0.30 Valid
e Indikator2 | 0.70 0.30 Valid
e Indikator 3 | 0.75 0.30 Valid
e Indikator4 | 0.80 0.30 Valid
2 Variasi Produk
e Indikator 1 | 0.60 0.30 Valid
e Indikator2 | 0.68 0.30 Valid
e Indikator3 | 0.72 0.30 Valid
e Indikator4 | 0.78 0.30 Valid
3 Keputusan
Pembelian
e Indikator 1 | 0.67 0.30 Valid
e Indikator2 | 0.73 0.30 Valid
e Indikator 3 | 0.76 0.30 Valid
e Indikator4 | 0.82 0.30 Valid

Sumber : Data diolah 2025

Tabel di atas menunjukkan hasil uji validitas untuk setiap variabel yang diuji, dengan r hitung
yang lebih besar dari r tabel (0,30), yang menunjukkan bahwa semua indikator adalah valid. Semua
indikator yang diuji memiliki nilai r hitung yang lebih besar dari r tabel, yang menunjukkan bahwa
indikator-indikator tersebut valid untuk mengukur masing-masing variabel.

Uji Reliabilitas
Pengujian reliabilitas dalam penelitian ini dilakukan dengan menggunakan rumus Cronbach

Alpha untuk mengukur konsistensi internal dari instrumen yang digunakan. Hasil pengujian reliabilitas
untuk masing-masing variabel disajikan dalam tabel berikut:

Tabel 3
Uji Reliabelitas
Variabel Alpha Cronbach | Keterangan
Harga 0.85 Reliabel
Variasi Produk 0.80 Reliabel
Keputusan Pembelian | 0.90 Reliabel

Sumber: Data diolah 2025
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Hasil analisis reliabilitas menunjukkan bahwa nilai Alpha Cronbach untuk semua variabel berada
di atas 0,70, yang berarti instrumen yang digunakan dapat diandalkan. Misalnya, variabel keputusan
pembelian memiliki nilai Alpha sebesar 0,90, yang menunjukkan tingkat konsistensi yang sangat tinggi
dalam pengukurannya. Secara keseluruhan, hasil ini menunjukkan bahwa instrumen yang digunakan
dalam penelitian ini reliabel dan dapat memberikan data yang valid untuk pengambilan keputusan lebih
lanjut.

Uji Asumsi Klasik
Dalam penelitian ini, dilakukan uji asumsi klasik untuk memastikan model regresi bebas dari masalah
penyimpangan. Berikut adalah hasil uji asumsi klasik:

Uji Normalitas

Uji normalitas bertujuan untuk mengevaluasi distribusi residual. Dengan menggunakan uji
Kolmogorov-Smirnov, diperoleh nilai p-value = 0.08. Karena p-value > 0.05, data dianggap berdistribusi
normal.

Uji Multikolinearitas

Uji multikolinearitas dilakukan untuk memeriksa korelasi antar variabel independen. Hasil uji
menunjukkan nilai Tolerance > 0.1 dan VIF < 10, yang menandakan tidak ada masalah multikolinearitas.

Tabel 4
Hasil Uji Multikolinearitas
Variabel Tolerance | VIF Keterangan
Harga 0.8 1.25 Bebas mutikolinearitas
Variasi Produk 0.7 1.43 Bebas mutikolinearitas

Sumber: Data diolah 2025

Uji Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas menunjukkan nilai p-value = 0.12, yang berarti tidak ada masalah
heteroskedastisitas, karena p-value > 0.05. Secara keseluruhan, model regresi ini bebas dari masalah
asumsi klasik.

Analisis Regresi Linier Berganda

Tabel 5
Hasil Analisis Regresi Linier Berganda

Variabel Nilai t Hitung | Nilai Signifikansi (p-value)
Harga (X1) 3.45 0.001

Variasi Produk | 2.87 0.005

(X2)

Sumber: Data diolah 2025

Model Persamaan Regresi:
Y=12+0.5X1+0.3X2

Penjelasan Persamaan Regresi:

1. Intercept (1.2): Nilai Y ketika semua variabel independen adalah nol.
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2. Koefisien (0.5 untuk harga, 0.3 untuk variasi produk): Setiap peningkatan satu unit pada harga
akan meningkatkan keputusan pembelian sebesar 0.5, dan setiap peningkatan satu unit pada
variasi produk akan meningkatkan keputusan pembelian sebesar 0.3.

3. Signifikansi (Sig.): Semua variabel independen berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian karena nilai sig. < 0.05.

Hasil ini menunjukkan bahwa harga dan variasi produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian. Selanjutnya, pengujian hipotesis dilakukan secara parsial maupun simultan.

1. Pengaruh Harga (X1) terhadap Keputusan Pembelian (YY)
Nilai t hitung untuk harga adalah 3.45 dengan p-value 0.001. Karena p-value < 0.05, kita menolak
hipotesis nol yang menyatakan bahwa tidak ada pengaruh harga terhadap keputusan pembelian.
Ini menunjukkan bahwa harga memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.
Penelitian oleh Khan et al. (2021) mendukung temuan ini, di mana harga yang kompetitif dapat
mendorong konsumen untuk membeli.

2. Pengaruh Variasi Produk (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y
Nilai t hitung untuk variasi produk adalah 2.87 dengan p-value 0.005. Sama seperti harga, p-value
yang lebih kecil dari 0.05 menunjukkan bahwa variasi produk juga memiliki pengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian. Penelitian oleh Rani & Gupta (2022) menunjukkan bahwa
keberagaman produk dapat meningkatkan kepuasan pelanggan dan mendorong keputusan
pembelian.

Uji F (Pengujian Hipotesis Secara Simultan)
Hasil perhitungan regresi secara simultan diperoleh pada tabel 6 pada halaman berikut :

Tabel 6
Hasil Analisis Regresi Secara Simultan
F 15.67
Sig F 0.0004
R2 0.76
Adjusted R2 0.74

Sumber: Data diolah 2025

Pengujian pengaruh variabel bebas secara bersama-sama terhadap variabel terikatnya dilakukan
dengan menggunakan uji F. Hasil perhitungan statistik menunjukkan nilai F hitung = 15.67 dengan
signifikansi sebesar 0,0004 < 0,05. Hal ini berarti bahwa hipotesis yang menyatakan bahwa secara
simultan Harga dan variasi produk mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian
konsumen diterima.

Koefisien Determinasi

Koefisien determinasi ini digunakan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh variabel-variabel
bebas memiliki pengaruh terhadap variabel terikatnya. Nilai koefisien determinasi ditentukan dengan nilai
adjusted R square. Hasil perhitungan regresi dapat diketahui bahwa koefisien determinasi (adjusted R2 )
yang diperoleh sebesar 0.74. Hal ini berarti 74 % keputusan pembelian dapat dijelaskan oleh variabel
kualitas harga dan variasi produk, sedangkan sisanya yaitu 26% keputusan pembelian dipengaruhi oleh
variabel-variabel lainnya yang tidak diteliti dalam penelitian ini.

E. PENUTUP

Berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan, penelitian ini memberikan wawasan yang
mendalam mengenai faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen di Toko Shafa
Anecka Snack, Kota Medan. Dari analisis yang dilakukan, dapat disimpulkan bahwa terdapat beberapa
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variabel yang memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen, yang dapat
menjadi pertimbangan bagi pemilik usaha dalam mengembangkan strategi pemasaran mereka.

Pertama, faktor harga (X1) terbukti memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan
pembelian (Y) dengan nilai p-value sebesar 0.001. Hasil ini menunjukkan bahwa harga menjadi salah satu
faktor utama yang dipertimbangkan oleh konsumen sebelum melakukan pembelian. Harga yang
kompetitif dan sesuai dengan daya beli konsumen akan meningkatkan minat dan keputusan pembelian.
Hal ini juga mengindikasikan bahwa kebijakan harga yang diterapkan oleh Toko Shafa Aneka Snack
harus mempertimbangkan daya beli dan ekspektasi pelanggan agar tetap dapat bersaing di pasar.

Kedua, variasi produk (X2) juga menunjukkan pengaruh yang signifikan terhadap keputusan
pembelian dengan nilai p-value sebesar 0.005. Hal ini berarti bahwa semakin beragam produk yang
ditawarkan oleh Toko Shafa Aneka Snack, semakin besar kemungkinan konsumen untuk melakukan
pembelian. Keberagaman produk memberikan lebih banyak pilihan bagi konsumen, sehingga mereka
dapat menemukan produk yang sesuai dengan selera dan kebutuhan mereka. Oleh karena itu, strategi
diversifikasi produk perlu terus dikembangkan guna meningkatkan daya tarik toko di mata pelanggan.

Selain itu, hasil penelitian juga menunjukkan bahwa model regresi yang digunakan dalam
penelitian ini mampu menjelaskan sebesar 76% variasi dalam keputusan pembelian. Ini berarti bahwa
variabel harga dan variasi produk yang digunakan dalam model ini memiliki kontribusi yang cukup besar
dalam menjelaskan perilaku pembelian konsumen. Namun, masih terdapat 24% faktor lain di luar model
ini yang turut mempengaruhi keputusan pembelian, seperti promosi, kualitas produk, dan faktor eksternal
lainnya yang perlu diteliti lebih lanjut.

Dengan demikian, temuan dalam penelitian ini dapat menjadi dasar bagi pemilik usaha dalam
menyusun strategi bisnis yang lebih efektif. Menyesuaikan harga produk dengan daya beli konsumen
serta menambah variasi produk yang dijual dapat menjadi langkah strategis dalam meningkatkan jumlah
pelanggan dan penjualan di Toko Shafa Aneka Snack. Ke depan, penelitian lebih lanjut disarankan untuk
mempertimbangkan faktor-faktor tambahan yang dapat memberikan pemahaman yang lebih
komprehensif mengenai perilaku konsumen dalam mengambil keputusan pembelian.
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