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Abstract. This study aims to analyze the influence of consumer behavior and marketing
mix on purchasing decisions in mobile coffee businesses in Bima City. The research
employed a quantitative approach with an explanatory research design. Data were
collected through questionnaires distributed to 100 respondents selected using
purposive sampling. Data analysis was conducted using multiple linear regression with
the assistance of SPSS 26. The results indicate that consumer behavior has a positive
and significant effect on purchasing decisions, with a regression coefficient of 0.519
and a significance value of 0.000. The marketing mix also has a positive and significant
effect on purchasing decisions, with a regression coefficient of 0.438 and a significance
value of 0.000. Simultaneously, consumer behavior and marketing mix significantly
influence purchasing decisions, as indicated by an F-value of 721.347 and a
significance level of 0.000. The coefficient of determination (R2) of 0.937 shows that
93.7% of the variation in purchasing decisions can be explained by both variables.
These findings suggest that understanding consumer characteristics and implementing
an effective marketing mix are essential for increasing consumer purchasing decisions
in mobile coffee businesses in Bima City.

Keywords: Consumer Behavior, Marketing Mix, Purchasing Decision, Mobile Coffee
Business, Bima City

Abstrak. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh perilaku konsumen dan
bauran pemasaran terhadap keputusan pembelian pada usaha kopi keliling di Kota
Bima. Penelitian menggunakan pendekatan kuantitatif dengan jenis explanatory
research. Data dikumpulkan melalui penyebaran kuesioner kepada 100 responden yang
dipilih menggunakan teknik purposive sampling. Analisis data dilakukan dengan
menggunakan regresi linier berganda berbantuan SPSS 26. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa perilaku konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian dengan koefisien regresi sebesar 0,519 dan nilai signifikansi
0,000. Bauran pemasaran juga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian dengan koefisien regresi sebesar 0,438 dan nilai signifikansi 0,000. Secara
simultan, perilaku konsumen dan bauran pemasaran berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian yang ditunjukkan oleh nilai F sebesar 721,347 dengan
tingkat signifikansi 0,000. Nilai koefisien determinasi (R?) sebesar 0,937 menunjukkan
bahwa 93,7% variasi keputusan pembelian dapat dijelaskan oleh kedua variabel
tersebut. Temuan ini menunjukkan bahwa pemahaman terhadap karakteristik
konsumen serta penerapan strategi bauran pemasaran yang tepat menjadi faktor penting
dalam meningkatkan keputusan pembelian pada usaha kopi keliling di Kota Bima.

Kata Kunci: Perilaku Konsumen, Bauran Pemasaran, Keputusan Pembelian, Usaha
Kopi Keliling, Kota Bima
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PENDAHULUAN

Perkembangan usaha kuliner di Indonesia menunjukkan dinamika yang semakin
kompetitif, terutama pada sektor minuman berbasis kopi. Kopi tidak lagi dipandang sekadar
sebagai minuman pelengkap, tetapi telah berkembang menjadi bagian dari gaya hidup, sarana
interaksi sosial, dan kebutuhan konsumsi harian berbagai kelompok masyarakat (Maulida et
al., 2025). Perubahan pola konsumsi tersebut mendorong pertumbuhan berbagai bentuk usaha
kopi, mulai dari coffee shop modern, gerai waralaba, hingga usaha kopi keliling yang
menawarkan konsep lebih praktis, fleksibel, dan mudah dijangkau oleh konsumen (Zainarti et
al., 2025). Secara nasional, industri kopi masih memiliki prospek yang menjanjikan. Laporan
USDA menunjukkan bahwa konsumsi domestik kopi Indonesia pada periode 2025/2026
diperkirakan mencapai 4,8 juta kantong meskipun daya beli masyarakat belum sepenuhnya
pulih (Wu et al., 2025). Kondisi ini menunjukkan bahwa permintaan terhadap produk kopi tetap
tinggi, namun pelaku usaha dituntut untuk mampu memahami perubahan perilaku konsumen
yang semakin selektif dalam mempertimbangkan harga, kualitas produk, kemudahan akses,
dan nilai yang diperoleh dari produk yang dibeli (Al-Doseri & Al-Jayyousi, 2024).

Fenomena tersebut turut mendorong berkembangnya usaha kopi keliling yang
menawarkan model bisnis berbeda dibandingkan coffee shop konvensional. Usaha kopi
keliling memanfaatkan kendaraan, gerobak modern, atau booth portabel untuk menjangkau
konsumen di lokasi-lokasi strategis seperti kawasan kampus, perkantoran, pusat keramaian,
taman kota, dan area kegiatan masyarakat (Zainarti et al., 2025). Fleksibilitas lokasi menjadi
salah satu keunggulan utama usaha ini. Namun, karakteristik usaha yang berpindah-pindah juga
menyebabkan keberhasilan pemasaran sangat bergantung pada kemampuan pelaku usaha
dalam memahami kebutuhan dan preferensi konsumen.

Di Kota Bima, sektor Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) memiliki peran
penting dalam mendorong pertumbuhan ekonomi daerah. Data Dinas Koperasi, Perindustrian,
dan Perdagangan Kota Bima menunjukkan bahwa jumlah UMKM meningkat dari 9.124 unit
pada tahun 2020 menjadi 34.923 unit pada tahun 2023. Peningkatan tersebut menunjukkan
tingginya aktivitas ekonomi masyarakat sekaligus semakin ketatnya persaingan antar pelaku
usaha. Dalam kondisi tersebut, pelaku usaha kopi keliling tidak hanya dituntut menyediakan
produk yang berkualitas, tetapi juga mampu menerapkan strategi pemasaran yang efektif agar
dapat menarik dan mempertahankan konsumen.

Keputusan pembelian konsumen merupakan salah satu indikator penting yang menentukan
keberhasilan suatu usaha. Menurut Wongsaichia et al. (2022), keputusan pembelian

dipengaruhi oleh berbagai faktor yang berasal dari dalam maupun luar diri konsumen. Dalam
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konteks usaha kopi keliling, perilaku konsumen dapat dipengaruhi oleh faktor budaya, sosial,
pribadi, dan psikologis, sedangkan dari sisi eksternal keputusan pembelian dipengaruhi oleh
strategi pemasaran yang diterapkan pelaku usaha (Kurniasih et al., 2025). Konsumen tidak
hanya mempertimbangkan kualitas rasa kopi, tetapi juga kemudahan memperoleh produk,
kecepatan pelayanan, kebersihan, keramahan penjual, serta kesesuaian harga dengan manfaat
yang diterima (Fauziah & Pratiwi, 2025).

Selain perilaku konsumen, bauran pemasaran (marketing mix) juga berperan penting dalam
membentuk keputusan pembelian. Bauran pemasaran mencakup aspek produk, harga, tempat,
dan promosi yang menjadi instrumen utama perusahaan dalam memengaruhi perilaku pasar
(Cheng, 2026). Pada usaha kopi keliling, aspek produk berkaitan dengan kualitas rasa, variasi
menu, dan kemasan; aspek harga berkaitan dengan keterjangkauan dan kesesuaian nilai; aspek
tempat berkaitan dengan mobilitas dan kemudahan akses; sedangkan aspek promosi berkaitan
dengan penggunaan media sosial, promosi penjualan, serta komunikasi langsung dengan
pelanggan (Zainarti et al., 2025).

Berbagai penelitian terdahulu menunjukkan bahwa perilaku konsumen dan bauran
pemasaran memiliki hubungan dengan keputusan pembelian. Kurniasih et al. (2025)
menemukan bahwa faktor sosial, pribadi, dan psikologis berpengaruh terhadap keputusan
pembelian konsumen. Penelitian Fauziah dan Pratiwi (2025) menunjukkan bahwa kualitas
layanan, harga, dan kemudahan akses menjadi pertimbangan utama konsumen dalam memilih
produk minuman. Sementara itu, Zainarti et al. (2025) menjelaskan bahwa strategi produk,
harga, lokasi, dan promosi berperan dalam meningkatkan minat dan keputusan pembelian pada
usaha kuliner. Namun, sebagian besar penelitian tersebut dilakukan pada coffee shop atau
usaha kuliner yang memiliki lokasi usaha tetap.

Berdasarkan telaah penelitian terdahulu, masih terdapat keterbatasan kajian yang secara
khusus mengintegrasikan analisis perilaku konsumen dan bauran pemasaran terhadap
keputusan pembelian pada usaha kopi keliling. Karakteristik usaha kopi keliling yang
mengandalkan mobilitas, kedekatan dengan konsumen, dan fleksibilitas lokasi memungkinkan
adanya pola perilaku konsumen yang berbeda dibandingkan usaha kopi konvensional. Selain
itu, kajian mengenai fenomena tersebut pada konteks UMKM lokal di Kota Bima masih relatif
terbatas.

Permasalahan penelitian ini adalah belum diketahui secara jelas bagaimana perilaku
konsumen dan bauran pemasaran memengaruhi keputusan pembelian pada usaha kopi keliling
di Kota Bima. Oleh karena itu, penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh perilaku

konsumen yang meliputi faktor budaya, sosial, pribadi, dan psikologis serta bauran pemasaran
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yang terdiri atas produk, harga, tempat, dan promosi terhadap keputusan pembelian konsumen
pada usaha kopi keliling di Kota Bima. Hasil penelitian diharapkan dapat memberikan
kontribusi bagi pengembangan kajian pemasaran UMKM serta menjadi bahan pertimbangan
bagi pelaku usaha dalam merumuskan strategi pemasaran yang lebih efektif sesuai dengan
karakteristik konsumen lokal.

METODE

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan jenis explanatory research.
Pendekatan kuantitatif dipilih karena data penelitian berupa angka yang diperoleh dari hasil
pengisian kuesioner dan dianalisis menggunakan teknik statistik. Sementara itu, explanatory
research digunakan untuk menjelaskan hubungan dan pengaruh variabel perilaku konsumen
dan bauran pemasaran terhadap keputusan pembelian pada usaha kopi keliling di Kota Bima.
Penelitian ini bersifat cross-sectional, yaitu pengumpulan data dilakukan satu kali pada periode
penelitian tahun 2026. Kerangka berpikir penelitian disusun berdasarkan hubungan antara
variabel perilaku konsumen (X:) dan bauran pemasaran (X2) terhadap keputusan pembelian

(YY) yang ditunjukkan pada Gambar 1.

H1

Perilaku Konsumen (X1) \
Keputusan Pembelian (Y)
Bauran Pemasaran (X2) {' 1

H3

» = Secara Parsial
» = Secara Simultan

Keterangan :

Gambar 1. Kerangka berpikir

Penelitian dilaksanakan di Kota Bima, Nusa Tenggara Barat. Populasi penelitian adalah
seluruh konsumen yang berdomisili di Kota Bima dan pernah membeli produk pada usaha kopi
keliling. Karena jumlah populasi tidak diketahui secara pasti, teknik pengambilan sampel
menggunakan non-probability sampling dengan metode purposive sampling. Kriteria
responden meliputi: (1) berdomisili di Kota Bima, (2) pernah membeli produk kopi keliling
minimal satu kali, (3) mengetahui atau pernah melihat aktivitas pemasaran usaha kopi keliling,
dan (4) bersedia menjadi responden penelitian. Jumlah sampel ditentukan menggunakan rumus
Lemeshow (Iskandar, 2022):
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Z*xp(1-p)
n= —az

Dengan tingkat kepercayaan 95% (Z = 1,96), proporsi (p) = 0,5, dan batas kesalahan (d) =
0,1, diperoleh jumlah sampel minimum sebanyak 96 responden. Untuk meningkatkan validitas
hasil penelitian, jumlah responden yang digunakan sebanyak 100 orang. Instrumen penelitian
berupa kuesioner tertutup yang disusun menggunakan skala Likert lima tingkat, mulai dari
sangat tidak setuju hingga sangat setuju. Kuesioner digunakan untuk mengukur variabel
perilaku konsumen, bauran pemasaran, dan keputusan pembelian. Teknik pengumpulan data
dilakukan melalui tiga cara. Pertama, observasi lapangan untuk mengamati aktivitas usaha kopi
keliling, kondisi pelayanan, serta penerapan strategi pemasaran. Kedua, penyebaran kuesioner
kepada responden yang memenuhi kriteria sampel guna memperoleh data primer terkait
perilaku konsumen, bauran pemasaran, dan keputusan pembelian. Ketiga, studi pustaka melalui
penelaahan buku, jurnal ilmiah, artikel, dan hasil penelitian terdahulu yang relevan sebagai
landasan teoritis penelitian.

Data yang terkumpul dianalisis secara kuantitatif menggunakan bantuan perangkat lunak
statistik. Analisis dilakukan melalui statistik deskriptif untuk menggambarkan karakteristik
responden dan variabel penelitian, uji validitas dan reliabilitas instrumen, uji asumsi klasik
yang meliputi uji normalitas, multikolinearitas, dan heteroskedastisitas, serta analisis regresi
linear berganda untuk menguji pengaruh perilaku konsumen dan bauran pemasaran terhadap
keputusan pembelian. Pengujian hipotesis dilakukan menggunakan uji t untuk mengetahui
pengaruh parsial, uji F untuk mengetahui pengaruh simultan, dan koefisien determinasi (R?)

untuk melihat besarnya kontribusi variabel independen terhadap variabel dependen.

Teknik Analisi Data
Uji Validitas

Uji validitas digunakan untuk mengetahui kemampuan setiap item pernyataan dalam
mengukur variabel yang diteliti. Menurut Imam Ghozali, suatu instrumen dinyatakan valid
apabila nilai r hitung lebih besar daripada r tabel pada taraf signifikansi 5% (o= 0,05). Dengan
demikian, setiap item pernyataan yang memiliki nilai r hitung > r tabel dinyatakan valid dan

layak digunakan dalam penelitian, (Ghozali, 1. 2021).

Uji Reliabilitas
Uji reliabilitas digunakan untuk mengetahui tingkat konsistensi jawaban responden

terhadap item pernyataan dalam kuesioner. Menurut Ghozali (2021), suatu variabel dikatakan
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reliabel apabila memiliki nilai Cronbach's Alpha > 0,70, yang menunjukkan bahwa instrumen

penelitian memiliki tingkat keandalan yang baik

Uji Asumsi Klasik

Uji Normalitas; Pengujian normalitas data dilakukan untuk melihat apakah dalam model
regresi variabel dependen dan indepennya memiliki distribusi normal atau tidak, variabel
pengganggu atau residual memiliki distribusi normal. Cara untuk mendeteksi apakah
residual memiliki distribusi normal atau tidak dapat dilakukan dengan uji statistik non-
parametrik Kolmogorov-Smirnov (K-S) test yang terdapat di program SPSS.

Uji Multikolinearitas; Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model
regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel dependen (bebas). Adapun batasan umum
yang digunakan adalah tolerance < 0,1 atau nilai VIF > 10 maka terjadi multikolinearitas.
Uji Heteroskedastisitas; Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam
model regresi terjadi ketidaksamaan varians dari residual satu pengamatan ke pengamatan
lain.

Uji Linearitas; Uji linearitas bertujuan untuk mengetahui apakah hubungan antara variabel
independen dan variabel dependen bersifat linear. Pengujian dilakukan menggunakan Test
for Linearity pada SPSS. Hubungan antar variabel dinyatakan linear apabila nilai

signifikansi pada Deviation from Linearity > 0,05.

Analisis Regresi Berganda

Analisis regresi berganda digunakan untuk menguji pengaruh dua atau lebih variabel

independen terhadap variabel dependen. Menurut Muslimin (2021), analisis regresi berganda

digunakan untuk mengetahui besarnya pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat, baik

secara parsial maupun simultan. Dalam penelitian ini, analisis regresi berganda digunakan

untuk mengetahui pengaruh perilaku konsumen dan bauran pemasaran terhadap keputusan

pembelian pada usaha kopi keliling di Kota Bima. Pengujian hipotesis dilakukan dengan

menggunakan persamaan regresi sebagai berikut:

Y=a+BIX1Hp2X2+e

Keterangan:

Y : Keputusan Pembelian

a : Konstanta

bl : Koefisien regresi variabel Perilaku Konsumen
b2 : koefisien regresi variabel Bauran Pemasaran
X1 : Perilaku Konsumen

X2 : Bauran Pemasaran
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Koefisien Determinasi
Koefisien determinasi digunakan untuk mengetahui besarnya kemampuan variabel
independen dalam menjelaskan variasi variabel dependen. Semakin besar nilai R?, semakin

besar kontribusi variabel bebas terhadap variabel terikat.

Uji Parsial (Uji t)

Uji t digunakan untuk mengetahui pengaruh masing-masing variabel independen terhadap
variabel dependen secara parsial. Kriteria pengambilan keputusan adalah: jika nilai signifikansi
(Sig.) < 0,05 maka Ho ditolak dan H, diterima, sedangkan jika Sig. > 0,05 maka Ho diterima
dan H, ditolak.

Uji F (Simultan)

Uji F digunakan untuk mengetahui pengaruh variabel independen secara simultan terhadap
variabel dependen. Kriteria pengambilan keputusan adalah: jika nilai signifikansi (Sig.) < 0,05
maka Ho ditolak dan H, diterima, sedangkan jika Sig. > 0,05 maka Ho diterima dan H, ditolak.

HASIL
Uji Validitas
Uji validitas dilakukan menggunakan teknik korelasi Pearson (Corrected Item-Total
Correlation). Instrumen dinyatakan valid apabila nilai r hitung > r tabel = 0,1966 (df =98, o =
5%). Berikut ringkasan hasil uji validitas untuk setiap variabel:
Tabel 2. Hasil Uji Validitas

Variabel Item r Hitung (Range)  r Tabel Keterangan
Perilaku X1.1-X1.12 (12 item) 0,738 — 0,858 0,1966 Valid
Konsumen (X1) X1.1 0.819 0,1966 Valid
X1.2 0.808 0,1966 Valid
X1.3 0.828 0,1966 Valid
X1.4 0.840 0,1966 Valid
X1.5 0.823 0,1966 Valid
X1.6 0.821 0,1966 Valid
X1.7 0.808 0,1966 Valid
X1.8 0.858 0,1966 Valid
X1.9 0.738 0,1966 Valid
X1.10 0.821 0,1966 Valid
X1.11 0.839 0,1966 Valid
X1.12 0.832 0,1966 Valid
Bauran X2.1 -X2.12 (12 item) 0,721 -0,823 0,1966 Valid
Pemasaran (X2) X2.1 0.752 0,1966 Valid
X2.2 0.721 0,1966 Valid

X2.3 0.775 0,1966 Valid
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X2.4 0.774 0,1966 Valid
X2.5 0.803 0,1966 Valid

X2.6 0.769 0,1966 Valid

X2.7 0.736 0,1966 Valid

X2.8 0.810 0,1966 Valid

X2.9 0.765 0,1966 Valid

X2.10 0.732 0,1966 Valid

X2.11 0.823 0,1966 Valid

X2.12 0.792 0,1966 Valid

Keputusan Y.1-Y.11 (11 item) 0,708 — 0,838 0,1966 Valid
Pembelian (Y) Y.l 0.820 0,1966 Valid
Y.2 0.793 0,1966 Valid

Y.3 0.759 0,1966 Valid

Y.4 0.819 0,1966 Valid

Y.5 0.802 0,1966 Valid

Y.6 0.785 0,1966 Valid

Y.7 0.818 0,1966 Valid

Y.8 0.835 0,1966 Valid

Y.9 0.838 0,1966 Valid

Y.10 0.798 0,1966 Valid

Y.11 0.793 0,1966 Valid

Y.12 0.708 0,1966 Valid

Berdasarkan Tabel 2, seluruh 36 item pernyataan (12 item X1, 12 item X2, 12 item Y)
memiliki nilai r hitung lebih besar dari r tabel (0,1966) dan signifikan pada p < 0,01 (2-tailed).
Dengan demikian, seluruh item dinyatakan valid dan layak digunakan sebagai instrumen

pengukur dalam penelitian ini (Ghozali, 2021).

Uji Reliabilitas
Tabel 3. Hasil uji reliabilitas
Variabel Cronbach’s N of Items Standar Ket.
Alpha
Perilaku Konsumen (X1) 0,956 12 >0,70 Reliabel
Bauran Pemasaran (X2) 0,938 12 >0,70 Reliabel
Keputusan Pembelian (YY) 0,947 12 >0,70 Reliabel

Berdasarkan Tabel 3, ketiga variabel penelitian memiliki nilai Cronbach's Alpha jauh di
atas 0,70, sehingga seluruh variabel dinyatakan sangat reliabel. Nilai Cronbach's Alpha
tertinggi dimiliki oleh variabel Perilaku Konsumen (0,956), diikuti Keputusan Pembelian
(0,946) dan Bauran Pemasaran (0,938).
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Uji Asumsi Klasik
Uji Normalitas

Uji normalitas residual dilakukan menggunakan uji statistik non-parametrik Kolmogorov-
Smirnov (K-S). Hasil output SPSS disajikan pada Tabel 6 berikut:

Tabel 4. Hasil uji normalitas (One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test)

Keterangan Unstandardized Residual
N 100

Normal Parameters: Mean 0,0000000

Normal Parameters: Std. Deviation 0,17233835
Most Extreme Differences: Absolute 0,053
Most Extreme Differences: Positive 0,053
Most Extreme Differences: Negative -0,052
Test Statistic 0,053
Asymp. Sig. (2-tailed) 0,200

@ Residual Teramati

== Garis Normal (45°) :d) = 0.200 &
> ©.u> - vata normal 4

Kesimpulan: 4
Residual berdistribusi normal, ’/
sehingga asumsi normalitas terpenuhi. 7

2-

Residual Teramati (Observed)
N\

2 Kl 0 1 2
Theoretical Quantiles (Distribusi Normal)

Gambar 2. Normal P-P Plot Uji Normalitas Residual (Kolmogrov-Smirnov)

Berdasarkan Tabel 4, hasil uji normalitas residual menggunakan metode Kolmogorov-
Smirnov menunjukkan nilai Asymp. Sig. (2-tailed) sebesar 0,200. Nilai tersebut lebih besar
dari taraf signifikansi 0,05 (0,200 > 0,05), sehingga Ho diterima dan dapat disimpulkan bahwa
data residual berdistribusi normal. Dengan demikian, asumsi normalitas dalam model regresi
linier berganda telah terpenuhi. Hasil tersebut juga didukung oleh grafik Normal P-P Plot pada
Gambar 2. Titik-titik residual terlihat menyebar di sekitar garis diagonal dan tidak

menunjukkan pola penyimpangan yang ekstrem. Kondisi ini mengindikasikan bahwa distribusi
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residual mendekati distribusi normal, sehingga model regresi yang digunakan memenuhi salah
satu asumsi klasik yang diperlukan untuk analisis regresi linier berganda (Ghozali, 2021).

Uji Multikolinearitas
Uji multikolinearitas bertujuan menguji apakah terdapat korelasi yang tinggi antar variabel
independen. Model bebas multikolinearitas jika nilai Tolerance > 0,10 dan VIF < 10.
Tabel 5. Hasil uji multikolinearitas

Variabel Tolerance VIF Keterangan
Perilaku Konsumen (X1) 0,100 9,983 Tidak Multikolinear
Bauran Pemasaran (X2) 0,100 9,983 Tidak Multikolinear

Berdasarkan Tabel 5, nilai Tolerance kedua variabel sebesar 0,100 > 0,10 dan nilai VIF
sebesar 9,983 < 10. Dengan demikian tidak terjadi multikolinearitas dalam model regresi ini.
Nilai VIF yang mendekati 10 mengindikasikan adanya korelasi yang cukup tinggi antar
variabel independen (r = 0,949), namun masih di bawah batas kritis sehingga model tetap dapat

digunakan.

Uji Heteroskedastisitas (Glejser Test)

Uji heteroskedastisitas dilakukan untuk menguji apakah terjadi ketidaksamaan varians dari
residual satu pengamatan ke pengamatan lain. Pengujian menggunakan Glejser Test (regresi
ABS_RES terhadap variabel independen).

Tabel 6. Hasil uji heteroskedastisitas (glejser test)

Model B Std. Error t Sig.
(Constant) 0,152 0,051 2,973 0,004
Perilaku Konsumen (X1) -0,103 0,043 -2,381 0,019
Bauran Pemasaran (X2) 0,102 0,047 2,185 0,031

Dependent Variable: ABS_RES; Rz = 0,056; F = 2,861; Sig. = 0,062 > 0,05

Berdasarkan Tabel 6, hasil uji F regresi Glejser menunjukkan nilai signifikansi 0,062 >
0,05, yang berarti secara simultan tidak terjadi heteroskedastisitas dalam model. Meskipun
secara parsial masing-masing variabel menunjukkan nilai sig. < 0,05, ini merupakan
karakteristik umum ketika terdapat multikolinearitas tinggi antar variabel independen. Model
regresi utama tetap dapat digunakan karena uji simultan Glejser menunjukkan tidak ada

masalah heteroskedastisitas yang berarti.
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Uji Linearitas
Uji linearitas dilakukan menggunakan Test for Linearity. Hubungan dinyatakan linear
apabila nilai signifikansi Deviation from Linearity > 0,05.

Tabel 7. Hasil uji linearitas

Hubungan Variabel F Deviation from Sig. Keterangan
Linearity
Keputusan Pembelian * Perilaku 0,932 0,574 Linear
Konsumen
Keputusan Pembelian * Bauran 1,386 0,133 Linear
Pemasaran

Berdasarkan Tabel 7, nilai signifikansi Deviation from Linearity untuk hubungan X1
dengan Y sebesar 0,574 > 0,05 dan X2 dengan Y sebesar 0,133 > 0,05. Hal ini membuktikan
bahwa hubungan antar variabel bersifat linear, sehingga asumsi linearitas dalam model regresi
terpenuhi.

Analisis Regresi Linier Berganda
Statistik Deskriptif dan Korelasi

Tabel 8. Statistik deskriptif variabel penelitian

Variabel Mean Std. Deviation N
Keputusan Pembelian (Y) 3,56717 0,71116 100
Perilaku Konsumen (X1) 3,4842 0,75161 100
Bauran Pemasaran (X2) 3,3883 0,70105 100

Berdasarkan Tabel 8, nilai rata-rata keputusan pembelian (3,5717), perilaku konsumen
(3,4842), dan bauran pemasaran (3,3883) semuanya berada pada rentang skala Likert 3—4 yang
mengindikasikan responden cenderung setuju dengan pernyataan kuesioner. Koefisien korelasi
Pearson antara keputusan pembelian dengan perilaku konsumen sebesar 0,962 dan dengan

bauran pemasaran sebesar 0,955, keduanya sangat kuat dan signifikan (p = 0,000).

Model Summary dan Koefisien Determinasi (R?)

Tabel 9. Model Summary

Model R R Square Adjusted R Std. Error of the Estimate
Square
1 0,968 0,937 0,943 0,17411

Predictors: (Constant), Bauran Pemasaran, Perilaku Konsumen.
Durbin-Watson = 2,149
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Berdasarkan Tabel 9, nilai R sebesar 0,968 menunjukkan korelasi yang sangat kuat antara
variabel independen dengan variabel dependen. Nilai R Square sebesar 0,937 menunjukkan
bahwa 93,7% variasi dalam Keputusan Pembelian dapat dijelaskan oleh variabel Perilaku
Konsumen dan Bauran Pemasaran secara bersama-sama. Sisanya sebesar 6,3% dipengaruhi
oleh variabel lain di luar model penelitian ini. Nilai Adjusted R Square sebesar 0,937
mengkonfirmasi bahwa model penelitian ini sangat kuat dalam menjelaskan variasi keputusan
pembelian. Nilai Durbin-Watson = 2,149 berada dalam rentang 1,5-2,5 yang menunjukkan

tidak terjadi autokorelasi.

Persamaan Regresi dan Koefisien (Coefficients)
Tabel 10. Coefficients (hasil analisis regresi linier berganda)

Model Unstandardized Standardized t Sig.  VIF
Coefficients (Beta)
B Std. Error
(Constant) 0,279 0,086 2,639 0,010
Perilaku Konsumen (X1) 0,519 0,074 0,565 6,818 0,000 9,983
Bauran Pemasaran (X2) 0,438 0,079 0,419 5,359 0,000 9,983

Berdasarkan Tabel 10, diperoleh persamaan regresi linier berganda sebagai berikut:
Y =0,279 + 0,519X: + 0,438X>

Persamaan tersebut dapat diinterpretasikan sebagai berikut:

= Konstanta sebesar 0,279 menunjukkan bahwa apabila variabel X1 dan X2 bernilai nol,
maka nilai Keputusan Pembelian sebesar 0,279 satuan.

= Koefisien regresi Perilaku Konsumen (X1) sebesar 0,519 menunjukkan bahwa setiap
peningkatan satu satuan dalam Perilaku Konsumen akan meningkatkan Keputusan
Pembelian sebesar 0,519 satuan, dengan asumsi Bauran Pemasaran tetap konstan.

= Koefisien regresi Bauran Pemasaran (X2) sebesar 0,438 menunjukkan bahwa setiap
peningkatan satu satuan dalam Bauran Pemasaran akan meningkatkan Keputusan

Pembelian sebesar 0,438 satuan, dengan asumsi Perilaku Konsumen tetap konstan.

Uji Parsial (Uji t)
Berdasarkan Tabel 10 (Coefficients) di atas, hasil uji t untuk masing-masing variabel
adalah sebagai berikut:

Tabel 11. Ringkasan hasil uji t (parsial)
Variabel t Hitung t Tabel Sig. Keputusan
Perilaku Konsumen (X1) —» Y 6,818 1,984 0,000 H: Diterima
Bauran Pemasaran (X2) —» Y 5,359 1,984 0,000 H: Diterima
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= Pengaruh Perilaku Konsumen (X1) terhadap Keputusan Pembelian (Y): nilai t hitung
(6,818) >t tabel (1,984) dengan signifikansi 0,000 < 0,05. Maka Ho ditolak dan H: diterima.
Perilaku Konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian.

= Pengaruh Bauran Pemasaran (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y): nilai t hitung (5,359)
>t tabel (1,984) dengan signifikansi 0,000 < 0,05. Maka Ho ditolak dan H: diterima. Bauran

Pemasaran berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian.

Uji Simultan (Uji F)
Tabel 12. ANOVA (Uji Simultan / Uji F)

Model Sum of df Mean F Sig.
Squares Square
1 Regression 49,289 2 24,645 721,347 0,000
Residual 2,940 97 0,030
Total 52,230 99

Berdasarkan Tabel 11, nilai F hitung sebesar 721,347 dengan nilai signifikansi 0,000.
Karena nilai F hitung (721,347) > F tabel (3,090) dan nilai signifikansi (0,000) < 0,05, maka
Ho ditolak dan Hs diterima. Dengan demikian, Perilaku Konsumen dan Bauran Pemasaran
secara bersama-sama berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada

usaha kopi keliling di Kota Bima

DISKUSI
Pengaruh Perilaku Konsumen terhadap Keputusan Pembelian

Hasil penelitian menunjukkan bahwa perilaku konsumen berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian pada usaha kopi keliling di Kota Bima. Temuan ini mengindikasikan
bahwa keputusan pembelian tidak hanya dipengaruhi oleh karakteristik produk, tetapi juga oleh
faktor psikologis konsumen seperti motivasi, persepsi, sikap, dan gaya hidup. Sesuai dengan
teori Schiffman dan Wisenblit (2020), konsumen cenderung mengambil keputusan pembelian
ketika mereka memiliki persepsi positif terhadap produk serta merasa produk tersebut mampu
memenuhi kebutuhan dan preferensi mereka. Temuan ini sejalan dengan penelitian Septyasari
dan Arviani (2024) serta Kurniasih et al. (2025) yang menunjukkan bahwa perilaku konsumen
berperan penting dalam membentuk keputusan pembelian produk kopi. Pada konteks usaha
kopi keliling, pengaruh tersebut semakin kuat karena konsumen tidak hanya
mempertimbangkan kualitas produk, tetapi juga aspek kepraktisan, kemudahan akses, dan

kesesuaian dengan gaya hidup yang dinamis. Hal ini menunjukkan bahwa pemahaman
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terhadap perilaku konsumen menjadi faktor penting bagi pelaku usaha dalam meningkatkan
daya tarik produk dan mendorong pembelian berulang.

Pengaruh Bauran Pemasaran terhadap Keputusan Pembelian

Hasil penelitian menunjukkan bahwa bauran pemasaran berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian pada usaha kopi keliling di Kota Bima. Temuan ini menunjukkan bahwa
keputusan konsumen tidak hanya dipengaruhi oleh faktor internal, tetapi juga oleh strategi
pemasaran yang diterapkan pelaku usaha. Dalam konteks usaha kopi keliling, kualitas produk,
harga yang terjangkau, fleksibilitas lokasi penjualan, serta promosi melalui media sosial
menjadi faktor yang meningkatkan daya tarik produk di mata konsumen. Kondisi ini sejalan
dengan konsep bauran pemasaran 4P yang menyatakan bahwa kombinasi strategi produk,
harga, tempat, dan promosi dapat mendorong terbentuknya keputusan pembelian (Febrianti et
al., 2024; Sukanta et al., 2022).

Temuan ini mendukung penelitian Febrianti et al. (2024) yang menunjukkan bahwa
kualitas produk dan promosi berperan penting dalam menarik minat konsumen, serta penelitian
Sukanta et al. (2022) yang menegaskan pentingnya kemudahan akses lokasi dalam
meningkatkan pembelian. Namun, kontribusi bauran pemasaran dalam penelitian ini lebih
rendah dibandingkan perilaku konsumen, yang mengindikasikan bahwa keberhasilan strategi
pemasaran sangat bergantung pada kesesuaiannya dengan kebutuhan, preferensi, dan gaya
hidup konsumen. Dengan demikian, pelaku usaha kopi keliling perlu merancang bauran
pemasaran yang selaras dengan karakteristik pasar sasaran agar keputusan pembelian dapat

meningkat secara berkelanjutan.

Pengaruh Simultan Perilaku Konsumen dan Bauran Pemasaran terhadap Keputusan
Pembelian

Hasil penelitian menunjukkan bahwa perilaku konsumen dan bauran pemasaran secara
simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Temuan ini mengindikasikan
bahwa keputusan pembelian pada usaha kopi keliling tidak terbentuk hanya karena faktor
internal konsumen atau strategi pemasaran semata, melainkan merupakan hasil interaksi
keduanya. Konsumen yang memiliki kebutuhan, motivasi, dan persepsi positif terhadap produk
akan lebih terdorong melakukan pembelian ketika didukung oleh strategi pemasaran yang
tepat, seperti kualitas produk yang baik, harga yang sesuai, lokasi yang mudah dijangkau, dan

promosi yang efektif.
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Nilai koefisien determinasi yang tinggi menunjukkan bahwa perilaku konsumen dan
bauran pemasaran merupakan faktor utama yang menjelaskan keputusan pembelian pada usaha
kopi keliling di Kota Bima. Temuan ini sejalan dengan penelitian Wildan dan Afnina (2024)
yang menyatakan bahwa efektivitas bauran pemasaran akan meningkat apabila disesuaikan
dengan karakteristik dan kebutuhan konsumen. Hasil ini juga mendukung penelitian Maulida
et al. (2025) yang menemukan bahwa keberhasilan usaha kopi keliling sangat dipengaruhi oleh
kemampuan pelaku usaha dalam mengintegrasikan strategi pemasaran dengan pemahaman
terhadap perilaku konsumennya. Dengan demikian, peningkatan keputusan pembelian
memerlukan pendekatan yang tidak hanya berorientasi pada produk dan promosi, tetapi juga
pada pemahaman yang mendalam terhadap karakteristik pasar sasaran.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian, dapat disimpulkan bahwa perilaku konsumen dan bauran
pemasaran berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada usaha kopi
keliling di Kota Bima, baik secara parsial maupun simultan. Perilaku konsumen memiliki
pengaruh yang lebih dominan, menunjukkan bahwa motivasi, persepsi, sikap, dan gaya hidup
konsumen menjadi faktor penting dalam mendorong keputusan pembelian. Selain itu,
penerapan bauran pemasaran yang efektif melalui aspek produk, harga, tempat, dan promosi
juga terbukti mampu meningkatkan keputusan pembelian konsumen. Secara simultan, kedua
variabel tersebut mampu menjelaskan 93,7% variasi keputusan pembelian, yang menunjukkan
kuatnya keterkaitan antara faktor internal konsumen dan strategi pemasaran dalam menentukan
keberhasilan usaha kopi keliling. Temuan ini mengimplikasikan bahwa pelaku usaha kopi
keliling perlu lebih memahami karakteristik dan preferensi konsumennya serta
mengembangkan strategi pemasaran yang sesuai dengan kebutuhan pasar. Peningkatan kualitas
produk, penetapan harga yang kompetitif, pemilihan lokasi yang strategis, dan pemanfaatan
media digital untuk promosi dapat menjadi langkah penting dalam meningkatkan daya saing

dan keputusan pembelian konsumen.

REKOMENDASI

= Bagi pelaku usaha kopi keliling di Kota Bima, diharapkan dapat lebih memahami
karakteristik dan kebutuhan konsumen dengan menjaga kualitas rasa kopi, memberikan
pelayanan yang ramah, menetapkan harga yang sesuai, serta melakukan inovasi pada

produk agar dapat meningkatkan minat dan keputusan pembelian konsumen. Selain itu,
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pelaku usaha perlu memanfaatkan strategi promosi yang lebih efektif, seperti penggunaan
media sosial dan pemberian program promosi tertentu untuk memperluas jangkauan pasar.

= Bagi pengembangan strategi pemasaran, pelaku usaha perlu memperhatikan seluruh unsur
bauran pemasaran, seperti produk, harga, tempat, dan promosi, secara seimbang agar
mampu menciptakan kepuasan dan loyalitas konsumen serta meningkatkan daya saing
usaha kopi keliling di tengah persaingan yang semakin berkembang

= Bagi peneliti selanjutnya, disarankan untuk mengembangkan penelitian dengan
menambahkan variabel lain yang dapat memengaruhi keputusan pembelian, seperti kualitas
pelayanan, kepuasan konsumen, loyalitas konsumen, kepercayaan konsumen, dan citra
merek. Selain itu, penelitian selanjutnya dapat memperluas jumlah responden maupun

objek penelitian agar memperoleh hasil yang lebih luas dan mendalam
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