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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengkaji pengaruh strategi pemasaran, kelengkapan produk, dan
kualitas produk terhadap keputusan pembelian di Warung Bu Yani, sebuah usaha mikro yang
beroperasi dalam sektor makanan dan minuman. Dalam menghadapi persaingan pasar yang semakin
ketat, penting untuk memahami faktor-faktor yang memengaruhi keputusan konsumen agar dapat
meningkatkan daya saing dan keberlanjutan bisnis. Penelitian ini menganalisis tiga variabel utama,
yaitu strategi pemasaran, kelengkapan produk, dan kualitas produk, yang dipercaya berpengaruh
terhadap perilaku pembelian konsumen. Pendekatan kuantitatif digunakan dalam penelitian ini dengan
desain survei, di mana data dikumpulkan melalui kuesioner yang disebarkan kepada konsumen yang
berbelanja di Warung Bu Yani. Analisis data dilakukan menggunakan regresi berganda untuk
mengevaluasi pengaruh simultan dari ketiga variabel tersebut terhadap keputusan pembelian. Temuan
penelitian mengungkapkan bahwa strategi pemasaran yang dijalankan oleh Warung Bu Yani, seperti
promosi yang efektif dan penetapan harga yang kompetitif, berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian konsumen. Selain itu, kelengkapan produk, yang meliputi variasi dan ketersediaan produk,
terbukti memperkuat minat konsumen untuk melakukan pembelian. Faktor terakhir, yaitu kualitas
produk, mencakup elemen-elemen seperti rasa, kemasan, dan kebersihan, memiliki pengaruh dominan
dalam mempengaruhi keputusan pembelian, karena konsumen cenderung lebih memilih produk
dengan kualitas yang lebih baik. Berdasarkan temuan ini, disarankan agar Warung Bu Yani terus
mengembangkan strategi pemasaran yang sesuai dengan preferensi konsumen, menjaga kelengkapan
produk yang ditawarkan, serta senantiasa meningkatkan kualitas produk agar dapat meningkatkan
keputusan pembelian. Penelitian ini memberikan kontribusi dalam merancang kebijakan pemasaran
yang lebih efektif untuk usaha kecil dan menengah, khususnya di sektor makanan dan minuman, yang
dapat membantu meningkatkan penjualan serta membangun loyalitas konsumen.

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Kelengkapan Produk, Kualitas Produk, Keputusan Pembelian

Abstract

This study aims to examine the influence of marketing strategies, product completeness, and product quality on
purchasing decisions at Warung Bu Yani, a micro-enterprise operating in the food and beverage sector. In an
increasingly competitive market, understanding the factors that influence consumer decision-making is crucial to
enhancing competitiveness and ensuring business sustainability. The study analyzes three key variables —
marketing strategy, product completeness, and product quality — which are believed to significantly affect consumer
purchasing behavior. A quantitative approach was used with a survey design, where data were collected through
questionnaires distributed to customers at Warung Bu Yani. Multiple regression analysis was employed to evaluate
the simultaneous effects of the three variables on purchasing decisions. The findings reveal that the marketing
strategies implemented by Warung Bu Yani, including effective promotion and competitive pricing, have a
significant impact on consumer purchasing decisions. Additionally, product completeness, including the variety
and availability of items, strengthens consumer interest in making purchases. The final factor, product quality —
which includes taste, packaging, and hygiene — shows a dominant influence, as consumers tend to prefer higher-
quality products. Based on these findings, it is recommended that Warung Bu Yani continues to develop marketing
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strategies aligned with consumer preferences, maintain comprehensive product offerings, and consistently improve
product quality to enhance purchasing decisions. This research contributes to the development of more effective
marketing policies for small and medium enterprises, particularly in the food and beverage sector, helping to boost
sales and build customer loyalty.
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PENDAHULUAN

Di era globalisasi yang semakin maju, persaingan dalam dunia usaha semakin
ketat, termasuk di sektor UKM (usaha kecil dan menengah). Usaha dibidang ini
memiliki peran sangat urgen pada sektor perekonomian Indonesia, salah satunya
dengan berkontribusi dalam terciptanya lapangan kerja serta meningkatkan
pendapatan masyarakat. Tantangan terbesar yang dihadapi oleh pelaku usaha UKM
salah satunya ialah bagaimana mengupayakan agar konsemen tertarik dan
mempengaruhi keputusan mereka untuk membeli, mengingat keterbatasan sumber
daya yang dimiliki, baik dari segi modal, teknologi, maupun jaringan distribusi. Oleh
sebab itu, pemahaman terhadap beberapa aspek yang mempengaruhi keputusan
pembelian konsumen merupakan hal yang sangat prioritas untuk menciptakan daya
saing yang berkelanjutan.

Keputusan pembelian konsumen bukan saja dipengaruhi hanya satu faktor,
tetapi oleh berbagai elemen yang saling berhubungan. Dalam hal ini, strategi
pemasaran, kelengkapan produk, dan kualitas produk menjadi faktor utama yang
dapat mempengaruhi perilaku pelanggan dalam membuat keputusan pembelian.
Ketiga aspek ini saling berinteraksi dalam menciptakan pengalaman berbelanja yang
memuaskan, yang pada akhirnya dapat meningkatkan loyalitas pelanggan serta
menstimulasi untuk melakukan pembelian ulang.

Strategi pemasaran yang diterapkan oleh pelaku usaha berdampak yang sangat
besar pada keputusan pembelian konsumen. Strategi pemasaran yang efektif tidak
hanya berfokus pada promosi, tetapi juga mencakup aspek pengembangan produk,
penentuan harga, saluran distribusi, serta hubungan dengan pelanggan. Pemasaran
yang dilakukan dengan pola yang sesuai mampu meningkatkan kesadaran pelanggan
terhadap produk yang ditawarkan, menciptakan citra positif, serta menciptakan
hubungan yang berkelanjutan dan saling menguntungkan. Misalnya, promosi yang
menarik, baik melalui diskon maupun tawaran khusus, dapat memengaruhi
keputusan pembelian konsumen yang awalnya ragu untuk membeli. Selain itu,
keberadaan produk pada tempat yang mudah dijangkau serta komunikasi yang
efektif mengenai manfaat produk juga berperan penting dalam mempengaruhi
keputusan konsumen.

Kelengkapan produk, sebagai faktor kedua, berhubungan langsung dengan
sejauh mana sebuah usaha dapat memenuhi kebutuhan konsumen. Dalam konteks
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usaha ritel seperti Warung Bu Yani, kelengkapan produk menjadi aspek yang sangat
diperhatikan oleh konsumen. Ketika konsumen menemukan bahwa produk yang
mereka cari tersedia lengkap, mereka cenderung merasa puas dan akan kembali lagi.
Sebaliknya, jika produk yang tersedia terbatas atau tidak sesuai dengan yang
diinginkan, konsumen mungkin akan beralih ke pesaing yang menawarkan
kelengkapan yang lebih baik. Kelengkapan produk tidak hanya mencakup variasi
produk, tetapi juga ketersediaan barang sesuai dengan permintaan konsumen yang
terus berubah. Oleh karena itu, pengelolaan stok dan pembaruan produk secara
berkala merupakan langkah penting yang harus dilakukan oleh pelaku usaha untuk
menjaga kepuasan pelanggan.

Kualitas produk, sebagai faktor ketiga, merupakan aspek yang sangat krusial
dalam mempengaruhi keputusan pembelian. Kualitas produc mencerminkan sejauh
mana produk memenuhi atau bahkan melebihi harapan pelanggan. Pelanggan atau
pembeli tidak hanya membutuhkan produk dengan harga yang murah, akan tetapi
menginginkan juga produk yang memiliki nilai tambah, baik dari segi daya tahan,
manfaat, maupun kemudahan penggunaannya. Dalam hal ini, kualitas produk
menjadi cermin dari kredibilitas dan reputasi suatu usaha. Apabila produk yang
ditawarkan konsiten berkualitas baik, maka konsumen akan merasa puas dan percaya
untuk membeli kembali, bahkan mungkin merekomendasikan produk tersebut
kepada konsumen yang lain. Namun, jika produk yang ditawarkan dengan kualitas
buruk dapat merusak hubungan dengan konsumen, yang berdampak pada
menurunnya penjualan dan reputasi usaha.

Warung Bu Yani, sebagai salah satu contoh usaha kecil yang berada di tengah
persaingan pasar yang semakin ketat, perlu menyadari pentingnya penerapan strategi
pemasaran yang tepat, serta memastikan bahwa produk yang ditawarkan memiliki
kelengkapan yang sesuai dengan kebutuhan konsumen dan kualitas yang baik.
Mengingat bahwa Warung Bu Yani beroperasi dalam skala yang relatif kecil,
penerapan strategi yang efektif dan pengelolaan produk yang optimal dapat menjadi
kunci dalam menaikkan daya saing dan keberlanjutan usaha.

Riset ini memiliki tujuan untuk mengkaji secara komprehensif pengaruh tiga
faktor penting—strategi pemasaran, kelengkapan product, dan kualitas produk
terhadap keputusan pembelian konsumen diWarung Bu Yani. Secara lebih khusus,
penelitian ini akan menganalisis bagaimana masing-masing faktor tersebut
berinteraksi dalam membentuk keputusan pembelian konsumen. Dengan memahami
dinamika hubungan antara ketiga faktor ini, Warung Bu Yani diharapkan dapat
merumuskan cara pemasaran yang lebih efektif, memperbaiki kelengkapan dan
kualitas produk, serta meningkatkan kepuasan dan loyalitas pelanggan. Hal ini pada
gilirannya akan berdampak positif pada peningkatan volume penjualan dan
keberlanjutan usaha dalam waktu yang panjang.
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Riset ini menerapkan pendekatan kuantitatif dengan pengumpulan data
melalui methode survei yang diarahkan kepada konsumen yang melakukan
pembelian di Warung Bu Yani. Seluruh data yang didapat akan dianalisis dengan
menggunakan teknik statistik untuk mengetahui sejauh mana pengaruh setiap
variabel terhadap keputusan pembelian. Dari hasil penelitian ini diupayakan
menyumbang bagi wawasan yang berguna, baik bagi praktisi bisnis, khususnya
pelaku UKM, maupun untuk pengembangan teori pemasaran dalam konteks usaha
kecil di Indonesia..

METODOLOGI

Penelitian ini di lakukan pada Warung Bakso Sari Mekar Sei Kasih, dengan
menggunakan metode kuantitatif. Sugiyono (2015) berpendapat, populasi merupakan
wilayah generalisasi yang terdiri atas obyek yang memiliki karakteristik dan kuantitas
tertentu yang ditentukan oleh peneliti untuk diriset dan kemudian diambil suatu
kesimpulan. Populasi pada riset ini adalah para pembeli atau konsumen yang pernah
berbelanja Warung Bakso Sari Mekar Sei Kasih yang jumlahnya tidak diketahui dan
boleh dikategorikan tidak terhingga.

Menurut Sugiyono (2015), sampel merupakam bagian dari jumlah karakteristik yang
dipunyai oleh populasi tersebut. Dalam menentukan sampel yang digunakan dalam
penelitian ini adalah sampling insidental. Sampling insitendal adalah teknik penentuan
sampel didasari kebetulan, yakni siapa saja individu yang secara kebetulan berjumpa
dengan peneliti bisa dikategorikan sebagai sampel, jika dipandang individu yang
kebetulan bertemu itu dapat sebagai sumber data. Dalam penelitian ini, penulis
menggunakan teknik non-probability sampling disebabkan jumlah populasi tidak
diketahui berapa jumlahnya, dan menggunakan purposive sampling sebagai teknik
penentuan sampelnya. Dikarenakan jumlah populasi tidak diketahui secara konkrit
jumlahnya, ukuran sampel menggunakan dengan rumus Cochran (Sugiyono, 2015) :

2

_2"pq

n=—;
_ (1,96)2(0,5)(0,5)
B (0,10)2

n = 96,04

n =96

Keterangan:

n= sampel

z= Inovasi dalam kurve normal untuk simpangan 5%, dengan nilai 1,96
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p= peluang benar 50% = 0,5
q= peluang salah 50% = 0,5
e= margin error 10%

Dari perhitungan diatas, jumlah sample yang diambil pada penelitian ini
diperoleh 96,04, selanjutnya angka tersebut digenapkan menjadi 96, sehingga jumlah
responden berjumlah 96 orang. Dalam mengumpulkan data pada penelitian ini di
lakukan melalui wawancara, observasi, dan disampaikan kuesioner tersebut langsung
diberikan kepada konsumen Warung Bakso Sari Mekar Sei Kasih, selanjutnya di uji
melalui berbagai teknik analisis, diantaranya:

a. Uji asumsi klasik, pada uji asumsi klasik di lakukan uji normalitas, uji
heteroskedastisitas, dan uji multikolinearitas;

b. Uji regresi linear berdanda, dengan menggunakan persamaan linier : Y = a +
b1X1 + b2X2+ bsXs+e

c. Uji hipotesis, terdiri dari uji t (parsial) yang digunakan untuk menganalisis
pengaruh parsial antara variabel independen dan variabel dependen, dan uji F
(simultan) yang digunakan untuk menganalisis pengaruh simultan antara
variabel independen terhadap variabel dependen.

d. Koefisien determinasi, digunakan untuk mengukur kemampuan model dalam
menjelaskan variasi variabel dependen. Untuk memudahkan proses penelitian,
Software IBM SPSS digunakan sebagai alat analisis dalam mengolah data pada
penelitian.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Uji Normalitas

Uji normalitas digunakan untuk menentukan apakah data yang diperoleh
dalam penelitian berasal dari populasi yang terdistribusi normal. Model regresi yang
baik adalah yang datanya terdistribusi normal atau mendekati distribusi normal.
Apabila data tidak terletak disekitar garis diagonal, todak mengikuti garis diagonal,
atau tidak menunjukkan pola distribusi normal, maka estimasi yang dihasilkan bisa
menjadi bias.
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Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Keputusan Pembelian (Y)
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Sumber : Output SPSS 23, 2025
Gambar 2. Grafik Normal P-Plot

Berdasarkan gambar 2 diatas, terlihat bahwa posisi titik-titik tersebar secara
acak disepanjang garis diagonal. Ini mengiindikasikan bahwa residual mengikuti
distribusi normal.

Uji Heteroskodesitas

Uji Heteroskodesitas dilakukan untuk menguji suatu model regresi dari
perbedaan variance dan residual data yang ada.

Loaerpket

Dapeadent Vareble: KEPUTUSAKN PENBELIAMN

Fegrassien Studesticed Aesidual
1
i

Hegrevvan Standardced Fredizted Waus

Sumber : Output SPSS 23, 2025
Gambar 3. Uji Heteroskodesitas

Melalui analisis grafik, suatu model regresi dianggap tidak terjadi
heteroskedastisitas jika titik-titik menyebar secara acak dan tidak membentuk suatu
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pola tertentu yang jelas serta tersebar diatas maupun dibawah angka nol pada sumbu
Y. Maka pada gambar 3 menunjukkan bahwa titik-titik menyebar secara acak maka
tidak terjadi heteroskedastisitas.

Uji Multikolinearitas

Dasar pengambilan uji multikolieneritas adalah melihat nilai tolerance : jika
nilai toleransi lebih besar dari 0.10, maka artinya tidak terjadi miltikolinieritas. Jika
nilai VIF : Jika Nilai VIF lebih kecil dari 10.00, maka artinya tidak terjadi
multikolinieritas.

Tabel 1. Uji Multikolinieritas

Coefficients®
Standardized
Unstandardized Coeflicients Coefficients Collinearity Statistics
Madel B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 18.529 2.444 580 000
Strategi Pemasaran (1) 323 04 323 3509 013 887 1.662
Kelengkapan Produlk (£2) 308 M 282 2452 015 516 1.080
Kualitas Produle (43) 143 164 210 2.289 013 803 1.861

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian ()

Sumber : Output SPSS 23, 2025

Dari tabel 1 bahwa nilai toleransi dari seluruh variabel X lebih besar dari 0,10
dan nilai VIF dari seluruh variabel x lebih kecil dari 10.00. Berdasarkan nilai toleransi
dan VIF, Kesimpulannya adalah model regresi Pengaruh Strategi Pemasaran,
Kelengkapan Produk, Dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian tidak
terjadi gejala multikolinieritas.

Uji Regresi Linier Berganda

Dalam melakukan analisis regresi linier Berganda digunakan bantuan aplikasi
SPSS versi 23. Hasil pengolahan data ditampilkan seperti pada tabel berikut :

Tabel 2. Hasil analisis Regresi Linier Berganda

Coefficients®
Standardized
Unstandardized Coeflicients Coefficients

Modal B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 18.528 2.444 &80 000
Strategi Pemasaran (1) 323 oM 323 35049 013
Kelengkapan Produlk {£2) 308 A01 282 2.452 015
Kualitas Produlk (£3) 143 164 210 2.289 013

a. DependentVariable: Keputusan Pembelian (Y)

Sumber : Output SPSS 23, 2025
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Hasil analisis Tabel 2 pada kolom Unstandardized Coefficients diperoleh nilai

konstansta dan koefisien regresi, sehingga terbentuk persamaan sebagai berikut :

Y = 18,529 + 0,323 + 0,308 + 0,143

Interpretasi persamaan tersebut adalah sebagai berikut :

1.

Konstanta (a) = 18,529 menunjukkan bahwa jika X (Strategi Pemasaran,
Kelengkapan Produk dan Kualitas Produk) konstan atau X = 0, maka Keputusan
Pembelian sebesar 18,529.

Koefisien (b1) = 0. 323. Ini menunjukkan bahwa setiap perubahan satu variabel
faktor Strategi Pemasaran (Xi), akan menambah Keputusan Pembelian sebesar
0.323.

Koefisien (b2) = 0,308. Ini menunjukkan bahwa setiap perubahan satu variabel
faktor Kelengkapan Produk (X2), akan menambah Keputusan Pembelian sebesar
0,308.

Koefisien (bs) = 0,143. Ini menunjukkan bahwa setiap perubahan satu variabel
faktor Kualitas Produk (X3), akan menambah Keputusan Pembelian sebesar 0,143.

Uji T

Pengujian ini dilakukan untuk membandingkan antara ttbel dengan thitung. Uji

signifikan secara parsial (uji-t) digunakan untuk menguji apakah hipotesis yang

diajukan diterima atau ditolak, pengujian ini dilakukan untuk mengetahui seberapa

besar pengaruh variabel bebas yaitu bahwa Strategi Pemasaran, Kelengkapan Produk

dan Kualitas Produk, secara parsial terhadap variabel terikat yaitu keputusan

pembelian. Hasil uji t dapat dilihat pada tabel berikut:

Tabel 3. Uji Parsial (Uji-T)

Coefficients™
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 18.529 2.444 580 .000
Strategi Pemasaran (X1) 323 041 323 3.509 013
Kelengkapan Produk (X2) .308 101 282 2.452 015
Kualitas Produk (X3) 143 164 210 2.289 013

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (Y)

Sumber : Output SPSS 23, 2025

Diketahui twbel pada distribusi 0,025 ; 91 adalah 1.662. Berdasarkan hasil tabel 3

maka dapat dilihat bahwa :

1.

Nilai thitung untuk Strategi Pemasaran adalah sebesar 3.509, tiabel 1. 662 (thitung > ttabel
), dengan nilai signifikan 0.013 < 0.05. maka Ho ditolak dan Ha diterima. Strategi
Pemasaran berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian.
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2. Nilai thitung untuk Kelengkapan Produk adalah sebesar 2.452, tiapel 1. 662 (thitung > ttabel
), dengan nilai signifikan 0.015 < 0.05. maka Ho ditolak dan Ha diterima.
Kelengkapan Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan
Pembelian.

3. Nilai thitung untuk Kualitas produk adalah sebesar 2.289, ttavel 1. 662 (thitung > ttabel ),
dengan nilai signifikan 0.013 < 0.05. maka Ho ditolak dan Ha diterima. Kualitas
produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian.

Uji F
Uji serentak atau uji F untuk menguji apabila variabel bebas secara simultan
berpengaruh signifikan atau tidak dengan variabel terikat.

Tabel 4. Uji Simultan (F)

ANOVA®
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig
1 Regression 24.299 3 8.100 16.743 .ooo®
Residual 1003.534 92 10.908
Total 1027.833 95

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (Y)

b. Predictors: (Constant), Kualitas Produk (X3), Kelengkapan Produk (X2), Strategi
Pemasaran (X1)

Sumber : Output SPSS 23, 2025

Dari hasil diatas diketahui bahwa Fhitung = 16,743 dan Frapel = 2,70 maka, Fhitung
lebih besar dari Fiabel dan nilai signifikan adalah 0.000 lebih kecil dari nilai alpha 0.05,
sehingga keputusan yang diambil adalah Ho ditolak sedangkan Ha diterima. Dengan
diterimanya hipotesis alternatif menunjukkan variabel bebas Xi, Xz, dan X3 dapat
menjelaskan keragamanadari variabel terikat (Y) dalam hal ini variabel Strategi
Pemasaran, Kelengkapan Produk dan Kualitas Produk secara serempak berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian.

Koefesien Determinasi

Koefesien determinasi untuk mengukur seberapa jauh kemampuan model
dalam menerangkan variasi variabel Keputusan Pembelian.

Tabel 5. Determinasi
Model Summar].f3

Adjusted B Std. Error of Durkin-
Madel R R Square Square the Estimate Watson
1 7547 524 481 3.303 1.901

a. Predictors: (Constant), Kualitas Produlk (3], Kelengkapan Produl (£2), Strategi
Pemasaran (¥1)

b. DependentVariable: Keputusan Pembelian (Y}
Sumber : Output SPSS 23, 2025
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Berdasarkan hasil nilai R square sebesar 0,524 atau 52,4 % menunjukkan bahwa
Strategi Pemasaran, Kelengkapan Produk dan Kualitas Produk memberikan
kontribusi terhadap Keputusan Pembelian sebesar 52,4 %. sedangkan sisanya sebesar
47,3 % diterangkan oleh variabel lain yang tidak diajukan dalam penelitian ini.

Pembahasan

Hasil pengujian secara parsial didapat nilai thitung sebesar 3,509 > ttaper 1,988
dengan nilai signifikan 0.000 < 0,05 ini diartikan bahwa variabel strategi pemasaran
berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel keputusan pembelian. Semakin
tinggi strategi pemasaran yang dirasakan oleh konsumen, maka semakin besar pula
keungkinan mereka akan memilih dan membeli produk yang ditawarkan. Hasil
penelitian ini sesuai dengan hasil riset yang dilakukan oleh Kurniawan (2020), strategi
pemasaran dapat diartikan sebagai kerangka pemikiran dalam pemasaran yang
menjadi dasar bagi sebuah bisnis agar tercapainya tujuan pemasaran yang telah
ditetapkan.

Selanjutnya hasil dari variabel kelengkapan produk berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai thitung Sebesar 2.452, traber 1.988
(tnitung > trabel ), dengan nilai signifikan 0.015 < 0.05. maka Ho ditolak dan Ha diterima.
Semakin tinggi kelengkapan produk yang dirasakan oleh konsumen, maka semakin
besar pula kemungkinan mereka akan memilih dan membeli produk yang
ditawarkan. Hasil penelitian ini sesuai dengan hasil riset yang dilakukan oleh Anas
Wahyu Zainullah, Eko Budi Satoto dan Pawestri Winahyu (2022), menyatakan bahwa
kelengkapan produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian.

Kemudian, variabel kualitas produk memiliki pengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian, hal ini atas hasil yang diperoleh dari tnitung Sebesar
2.289, ttabel 1.988 (tnitung > ttavel ), dengan nilai signifikan 0.013 < 0.05. maka Ho ditolak
dan Ha diterima. Kesimpulannya bahwa Kualitas produk berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Hasil dari riset ini sama seperti riset yang
dilakukan oleh Yona Puspika, David Humala Sitorus (2022) yang berkesimpulan
bahwa kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian.

SIMPULAN

1. Strategi Pemasaran berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan
Pembelian pada Warung Bu Yani.

2. Kelengkapan Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan
Pembelian pada Warung Bu Yani.

3. Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan
Pembelian pada Warung Bu Yani.
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4. Strategi pemasaran, kelengkapan produk dan kualitas produk berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pebelian pada Warung Bu Yani.

Dari penjelasan di atas, ada beberapa hal yang menjadi saran atau masukan
diantaranya adalah : Perkuat strategi pemasaran, tingkatkan kelengkapan produk dan
fokus pada kualitas produk. Kombinasikan ketiga elemen tersebut dalam setiap
komunikasi. Lakukan juga analisis pasar secara rutin untuk memahami perubahan
preferensi serta sesuaikan strategi produk. Terakhir, maksimalkan pengalaman
pelanggan untuk mendorong mereka membeli kembali
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