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ABSTRACT 

This research is based on the fact that consumer purchasing decisions are influenced by several 

factors. These factors are thought to be taste, price and product variety. The purpose of this 

study is to find out whether or not there is an influence of taste, price and product variation on 

consumer purchasing decisions at Surya Bakery.  The population of this study is consumers 

who shop at Surya Bakery stores, using the accedental sampling method. The number of 

respondents set in this study was 75 consumers. Method of data collection using questionnaires. 

By using multiple linear regression analysis techniques, the results of this study can be 

concluded that taste variables have a positive and significant effect on consumer purchasing 

decisions, price has a positive and significant effect on consumer purchasing decisions and 

product variations have a positive and significant effect on consumer purchasing decisions. 
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PENDAHULUAN 
 

Perkembangan bisnis kuliner saat ini semakin pesat, cepat, dan beraneka-ragam seiring 

dengan tuntutan kebutuhan hidup masyarakat yang semakin kompleks akibat perubahan gaya 

hidup. Berbagai macam konsep, bentuk, serta cita rasa yang ditawarkan oleh para pelaku bisnis 

kuliner ini yang bertujuan untuk dapat memanjakan mata sekaligus lidah dari para penikmat 

kuliner. Banyak jenis makanan, minuman, sampai jajanan (snack) ditawarkan dengan harga 

yang sangat bervariasi menurut target pasar yang dituju. 

Setiap badan usaha harus mampu untuk bersaing dan juga berlomba dalam memikat hati 

para konsumen agar usahanya tetap mampu berjalan dan berkembang dengan baik. Menyangkut 

dengan permasalahan seperti itu, maka usaha tersebut harus mampu menyusun strategi untuk 

dapat mempengaruhi pembelian dari konsumen. Ada begitu banyak strategi yang dapat 

dilakukan perusahaan untuk membuat usahanya itu maju dan juga berkembang. Dengan cara 

meningkatkan kualitas pelayanan, memperbaiki internal dari badan usaha, memperluas 

jangkauan pemasaran, dan lain-lain. Selain itu salah satu hal yang paling penting, yang harus 

diperhatikan perusahaan dalam membuat usahanya maju dan berkembang yaitu dengan cara 

menciptakan atau membuat suatu produk yang mampu menarik minat banyak konsumen untuk 

membeli produk tersebut. Perusahaan juga harus mampu memanfaatkan kesempatan maupun 

celah yang ada karena semakin banyaknya pesaing yang akan muncul. Peran para pemilik usaha 

tidak hanya berfokus pada produk yang ditawarkan, akan tetapi juga harus berfokus kepada 

konsumen itu sendiri. 

Oleh karena itu pelaku usaha haruslah mempunyai keunggulan tertentu dibandingkan 

dengan pesaing lain sehingga dapat menarik minat konsumen untuk sekedar mencoba dan 

kemudian mengambil keputusan untuk membeli. Keputusan konsumen dalam membeli produk 

juga dipengaruhi oleh produk itu sendiri baik dari segi cita rasa, harga dan variasi produk. 

Konsumen juga sangat memperhatikan kualitas produk yang akan dibeli. 
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Perilaku pengambilan keputusan oleh konsumen untuk melakukan pembelian produk atau 

jasa diawali dengan adanya kesadaran atas pemenuhan kebutuhan atau keinginan dan 

menyadari adanya masalah selanjutnya, maka konsumen akan melakukan beberapa tahap yang 

pada akhirnya sampai pada tahap evaluasi pasca pembelian. Perilaku konsumen berperan 

penting dalam memahami bagaimana konsumen secara aktual mengambil keputusan 

pembelian. Proses pembelian dimulai ketika pembeli mengenali masalah atau kebutuhan. 

Kebutuhan tersebut dapat dicetuskan oleh rangsangan internal atau eksternal. Para konsumen 

membentuk preferensi atas merek-merek yang ada di dalam kumpulan pilihan. Konsumen juga 

dapat membentuk niat untuk membeli merek yang paling disukai. Pada tahap evaluasi, 

konsumen membentuk preferensi di antara merek-merek yang ada dalam pilihan dan mungkin 

juga merupakan niat untuk membeli merek yang paling disukai. 

Harga termasuk dalam salah satu variabel yang cukup penting dalam pemasaran, yakni 

harga sangat berpengaruh pada keputusan pembelian konsumen. Harga ekonomis akan 

menunjukan harga yang terbilang rendah atau harga yang berkompetisi adalah salah satu hal 

penting pemicu peningkatan kinerja pemasaran, tapi untuk alasan psikologis bisa merujuk 

bahwa harga adalah indikator kualitas suatu produk atau jasa. 

Harga adalah jumlah uang (ditambah beberapa barang kalau mungkin) yang dibutuhkan 

untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari barang beserta pelayanannya. Ketatnya 

persaingan harga sangat mempengaruhi pengambilan keputsan setiap konsumen yang akan 

membeli suatu produk dalam hal ini harga sangat berpengaruh terhadap kelangsungan suatu 

perusahaan. Konsumen mengginkan penggorbanan perusahaan yang diberikan tersebut sesuai 

dengan produk yang ditetepkan perusahaan untuk itu konsumen mengginkan harga yang 

terjangkau dan wajar jika dibandingkan dengan merk lain. Apabila harga yang ditetapkan 

perusahaan adalah sesuai dengan harapan konsumen, maka konsumen akan tetap menggnakan 

produk dan tidak berhenti memutuskan pembeliannya. 

Surya Bakery adalah perusahan yang bergerak dalam membuat dan menjual aneka roti 

yang beralamat di Jalan Kinibalu Raya No. 52 Kota Bengkulu. Usaha roti Surya Bakery 

didirikan bapak Mujadi. Mujadi, belasan tahun lalu adalah seorang karyawan di sebuah Toko 

Roti di Kota Jambi. Dari pengalamannya itulah akhirnya sekitar belasan tahun lalu, ia 

memutuskan untuk membuka usaha roti sendiri. 

Berdasarkan hasil observasi dengan melakukan wawancara langsung kepada kayawan 

Toko Roti Surya, saat ini Toko Roti Surya menjual sedikitnya 500 jenis roti yang tersebar ke 

dalam 300 macam roti produksi sendiri yaitu:  donat, bolu, 100 macam fresti, berbagai roti 

manis dengan variasi, roti tawar, kue tradisional dan 100 macam lagi makanan olahan berupa 

snack dan kue kering dalam kemasan.  Keunggulan dari olahan Roti Surya adalah selain rasanya 

yang khas, segmennya yang menjangkau menengah ke bawah alias terjangkau. Dicontohkannya 

Roti Donat dijual dengan harga Rp. 2.000 – Rp. 4.000,-. Sedangkan bila di Jakarta roti dengan 

kualitas yang sama bisa mencapai harga Rp. 12.000,-. 

Namun belakangan ini, Usaha ini mengalami omset penjualan yang terkadang meningkat 

dan terkadang dan cenderung menurun. Penyebab hal tersebut terdiri dari beberapa faktor 

diantaranya adalah persaingan usaha-usaha roti yang saat ini mulai banyak berkembang dengan 

cita rasa yang berbeda, harga yang relatif lebih murah serta variasi produk yang semakin 

beraneka ragam. Selain itu masih adanya cita rasa yang disajikan yang belum memenuhi 

keinginan  konsumen, harga yang ditawaran relatif lebih tinggi dibandingkan dengan produk-

produk lain, variasi produk kue yang ditawarkan belum memenuhi selera konsumen dan 

konsumen masih merasakan adanya keraguan dalam keputusan pembelian. 

Banyaknya pesaing dengan inovasi baru hal ini tentunya menjadi masalah terhadap usaha 

ini, jika hal ini terus dibiarkan tanpa ada perbaikan, solusi maupun strategi penjualan untuk 

meningkatkan omset penjualan, maka akan berdampak negatif terhadap usaha ini bahkan 

keberlangsungan usaha ini akan terancam dan perkembangan usahanya akan terhambat. 
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METODE PENELITIAN 

Pada penelitian dilakukan jenis penelitian yang bersifat kuantitatif yang artinya jenis 

penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivisme, digunakan untuk meneliti pada populasi 

atau sampel tertentu. Sugiyono (2012:63) menyatakan analisis data bersifat kuantitatif/statistik 

dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan. Hal ini dilakukan untuk 

mengetahui nilai masing-masing variabel yaitu variabel cita rasa, harga, variasi produk terhadap 

keputusan pembelian konsumen. Serta, sejauh mana hubungan yang terjadi antara variabel 

terikat dan variabel bebas tersebut berpengaruh. Populasi dalam riset ini adalah seluruh 

custumer pada Surya Bakery Kota Bengkulu, yang ditetapkan sampel secara accendetal 

sebanyak 75 orang. Teknik pengumpulan data menggunakan kuesioner dan analisis data 

menggunakan regresi linear berganda. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Data penelitian merupakan langkah yang tidak bisa dipisahkan dengan kegiatan analisis 

data sebagai persyaratan untuk memasuki tahap pembahasan serta menarik kesimpulan hasil 

dari penelitian. Dalam bab ini akan dibahas hasil penelitian studi lapangan yang dimulai dari 

Gambaran Umum Tempat Penelitan, Karakteristik Responden, Hasil Analisis, Uji Asumsi 

Klasik, Analisis Regresi Linier Berganda, Analisis Koefeisien Determinasi (R2), dan Pengujian 

Hipotesis. 

Surya Bakery merupakan salah satu usaha yang bergerak dalam bidang kuliner yang 

kegiatan usahanya berpusat di Jalan Kinibalu, No. 52 Kelurahan Kebun Tebeng Kota Bengkulu. 

Dengan modal awal hanya Rp 2 juta saja, dalam 10 tahun bisa berkembang asetnya menjadi Rp 

20 miliar.   Inilah perkembangan toko roti Surya Bakery yang dilakoni Bapak Mujadi, seorang 

pengusaha roti.   Mujadi, belasan tahun lalu adalah seorang karyawan di sebuah Toko Roti di 

Kota Jambi.  Dari pengalamannya itulah akhirnya beberapa tahun lalu, ia memutuskan untuk 

membuka usaha roti sendiri. 

Uji instrumen dilakukan agar penelitian ini memiliki kemampuan dalam mengukur 

variabel yang diteliti, pada penelitian ini digunakan sampel khusus yaitu 20 konsumen Surya 

Bakery. Untuk memudahkan peneliti dalam menganalisis datanya, uji validitas dan realibilitas 

dilakukan dengan bantuan software statistik SPSS 16 for windows. Berikut ini pengujian 

validitas dan realibilitas instrument penelitian. 

Berdasarkan hasil penelitian tentang pengaruh cita rasa, harga, variasi produk terhadap 

keputusan pembelian konsumen di Surya Bakery, diketahui bahwa keputusan pembelian 

dipengaruhi oleh ita rasa, harga, variasi produk itu sendiri. Hal ini dibuktikan dari hasil 

persamaan regresi linier berganda, Y =  2,227 + 0,548X1  + 0,233 X2 + 0,401 X3 dan besarnya 

pengaruh tersebut terlihat dari koefisien determinasi atau R Square (R2) = 0,875 yaitu sebesar 

87,5 %  sedangkan sisanya 12,5 % merupakan variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian 

ini. 

 

Pengaruh Cita Rasa Terhadap Keputusan Pembelian 

Berdasarkan hasil penelitian diketahui bahwa cita rasa yang ada di toko roti Surya Bakery 

sudah baik dengan nilai rata-rata 4,11 (baik). Jika dilihat dari persepsi responden mengenai 

indikator pada variabel cita rasa, nilai rata-rata terendah yaitu 3,96. Meskipun termasuk kategori 

baik namun cita rasa roti/ makanan yang ditawarkan harus dipertahankan dan ditinkatkan agar 

konsumen tertarik untuk membeli. Sedangkan nilai rata-rata tertinggi yaitu sebesar 4,28 

termasuk kategori baik artinya, aroma makanan yang ditawarkan mengundang selera 

konsumen. 

Hasil pengujian hipotesis (H1) Nilai thitung  untuk variabel cita rasa (X1) adalah sebesar 

5,490 dan t tabel sebesar 1,666. Karena  t hitung > t tabel (5,490 > 1,666) dan variabel cita rasa (X1) 

memiliki nilai probabilitas (sig) 0.000 < alpha 0,05 ini berarti bahwa Ha diterima dan H0 ditolak  

maka cita rasa (X1) mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). 

Berdasarkan data diatas, bahwa variabel cita rasa dalam penelitian ini berpengaruh secara 
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positif terhadap keputusan pembelian. 

Hal ini sesuai dengan teori yang dikemukakan oleh Menurut Drummond & Brefere 

(2010) cita rasa merupakan suatu cara pemilihan makanan yang harus dibedakan dari rasa 

(taste) makanan tersebut.. Hal ini mendukung penelitian yang dilakukan oleh penelitian Ach. 

Zainal Arifin (2017) bahwa cita rasa mempunyai pegaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

 

Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian 

Berdasarkan hasil penelitian diketahui bahwa kompensasi yang ada di toko roti Surya 

Bakery sudah baik dengan nilai rata-rata 4,27 (sangat baik). Jika dilihat dari persepsi responden 

mengenai indikator pada variabel harga, nilai rata-rata terendah yaitu 4,05. Hal ini termasuk 

kategori baik, namun harga yang ditawarkan sesuai dengan kualitas produk harus terjangkau 

untuk semua kalangan. Sedangkan nilai rata-rata tertinggi yaitu sebesar 4,60 termasuk kategori 

sangat baik artinya, harga yang diberikan sesuai dengan keinginkan konsumen sehingga mampu 

menarik minat beli konsumen dalam mengambil keputusan pembelian.  

Hasil pengujian hipotesis (H2) nilai thitung  untuk variabel harga (X2) adalah sebesar 2,787 

dan t tabel sebesar 1,666. Karena  t hitung > t tabel (2,787 > 1,666) dan variabel harga (X2) memiliki 

nilai probabilitas (sig) 0.002 < alpha 0,05 ini berarti bahwa Ha diterima dan H0 ditolak  maka 

harga (X2) mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). 

Hal ini sesuai dengan teori yang dikemukakan oleh (Kotler dan Armstrong, 2012) apabila 

harga yang ditetapkan perusahaan adalah sesuai dengan harapan konsumen, maka konsumen 

akan tetap menggnakan produk dan tidak berhenti memutuskan pembeliannya. Hal ini 

mendukung penelitian yang dilakukan oleh penelitian Prayoga Wahyudi (2019) bahwa harga 

mempunyai pegaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

 

Pengaruh Variasi Produk Terhadap Keputusan Pembelian 

Berdasarkan hasil penelitian diketahui bahwa variasi produk yang ada di toko roti Surya 

Bakery sudah baik dengan nilai rata-rata 4,13 (baik). Jika dilihat dari persepsi responden 

mengenai indikator pada variabel variasi produk, nilai rata-rata terendah yaitu 3,96. Hal ini 

termasuk kategori baik, namun tampilan produk kue/makanan yang disajikan harus 

ditingkatkan sebaik mungkin agar mampu menarik para konsumen. Sedangkan nilai rata-rata 

tertinggi yaitu sebesar 4,29 termasuk kategori sangat baik, artinya ukuran dan bentuk kue yang 

disajikan sesuai dengan keinginan para konsumen sehingga mampu menarik konsumen dalam 

mengambil keputusan pembelian.  

Hasil pengujian hipotesis (H3) nilai thitung  untuk variabel variasi produk (X3) adalah 

sebesar 6,444 dan t tabel sebesar 1,666. Karena  t hitung > t tabel (6,444 > 1,666) dan variabel 

variasi produk (X3) memiliki nilai probabilitas (sig) 0.000 < alpha 0,05 ini berarti bahwa Ha 

diterima dan H0 ditolak  maka variasi produk (X3) mempunyai pengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian (Y). 

Hal ini mendukung penelitian yang dilakukan oleh penelitian Nurul Fadhilah (2019) 

bahwa variasi produk mempunyai pegaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. 

 

Pengaruh cita rasa, harga dan variasi produk terhadap keputusan pembelian 

Berdasarkan hasil penelitian diketahui bahwa keputusan pembelian konsumen yang ada 

di Surya Bakery sudah baik dengan nilai rata-rata 4,12 (baik). Jika dilihat dari persepsi 

responden mengenai indikator pada variabel keputusan pembelian, nilai rata-rata terendah yaitu 

3,96. Hal ini termasuk kategori baik, namun toko roti Surya Bakery perlu memperhatikan cita 

rasa khas, harga yang terjangkau dan keanekaragaman variasi produk karena konsumen 

memutuskan untuk membeli produk Roti Surya Bakery setelah membandingkan dengan toko 

yang lain. Sedangkan nilai rata-rata tertinggi yaitu sebesar 4,30 termasuk kategori sangat baik, 

artinya apabila produk roti Surya Bakery sudah baik dan sesuai dengan selera konsumen maka 
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konsumen akan merekomendasikan kepada orang lain setelah membeli produk kue di Toko 

Roti Surya Bakery 

Hasil pengujian hipotesis (H4) nilai F hitung sebesar  166,030 sedangkan F tabel dengan α = 

0,05 adalah sebesar 2,73 karena nilai F hitung > F tabel (166,030 > 2,73) maka Ho ditolak dan Ha 

diterima artinya ada pengaruh dari cita rasa (X1), harga (X2) dan variasi produk (X3) secara 

bersama-sama berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). 

Hal ini sesuai dengan teori yang dikemukakan oleh Pranoto (2012:35), yang menjelaskan 

perilaku pengambilan keputusan oleh konsumen untuk melakukan pembelian produk atau jasa 

diawali dengan adanya kesadaran atas pemenuhan kebutuhan atau keinginan dan menyadari 

adanya masalah selanjutnya, maka konsumen akan melakukan beberapa tahap yang pada 

akhirnya sampai pada tahap evaluasi pasca pembelian. 

 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan tentang pengaruh pengaruh cita rasa, harga, 

variasi produk terhadap keputusan pembelian konsumen di Surya Bakery, maka dapat diambil 

kesimpulan yakni terbukti bahwa cita rasa memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian konsumen di Surya Bakery. Terbukti bahwa harga memiliki pengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen di Surya Bakery. Terbukti 

bahwa variasi memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

konsumen di Surya Bakery. Terbukti bahwa cita rasa, harga dan variasi produk secara bersama-

sama memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen di 

Surya Bakery. 
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