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ABSTRACT 

This study aims to analyze the influence of brand image, service quality, and product 

diversity on purchase decisions, with purchase intention serving as an intervening variable among 

consumers of Permata Bakery Situbondo. The background of this research lies in the increasingly 

competitive culinary business, particularly in the bakery industry, where companies are required 

to build a strong brand image, provide quality services, and offer diverse product variations to 

attract and retain customers. The study employed a quantitative approach using a survey method, 

with data collected through questionnaires distributed to 99 respondents selected by purposive 

sampling. Data analysis was conducted using Partial Least Square  Structural Equation Modeling 

(PLS-SEM) to test the relationships between variables. 

The results indicate that brand image, service quality, and product diversity have a 

significant positive effect on purchase intention. Furthermore, purchase intention significantly and 

positively influences purchase decisions. In addition, brand image and product diversity are 

proven to affect purchase decisions both directly and indirectly through purchase intention as an 

intervening variable. These findings emphasize the importance of strengthening brand image, 

improving service quality, and providing varied product assortments in order to enhance 

consumer purchase decisions. This study is expected to provide valuable insights for Permata 

Bakery’s management in formulating more effective marketing strategies and to serve as a 

reference for future research in the field of marketing. 

 

Keywords: Brand Image, Service Quality, Product Diversity, Purchase Intention, Purchase 

Decision. 

 

I.  PENDAHULUAN 

Industri kuliner di Indonesia, 

termasuk usaha roti dan bakery, 

mengalami pertumbuhan pesat 

seiring meningkatnya permintaan 

masyarakat akan produk berkualitas. 

Persaingan yang ketat menuntut 

pelaku usaha, seperti Permata Bakery 

di Situbondo, untuk membangun 

keunggulan kompetitif melalui 

pembentukan brand image, 

peningkatan kualitas pelayanan, dan 

keberagaman produk. Brand image 

yang positif dapat meningkatkan 

kepercayaan dan loyalitas konsumen, 

sementara kualitas pelayanan yang 

baik mampu menciptakan kepuasan 

dan pengalaman belanja yang 

menyenangkan. Keberagaman 

produk, selain menambah nilai, juga 

mencegah kebosanan konsumen dan 

memperluas pasar. Minat beli 

konsumen berperan sebagai faktor 

psikologis yang mendorong 

terjadinya keputusan pembelian. 

Permata Bakery, yang awalnya 

dikenal dengan produk roti sobek 

khasnya, kini mengembangkan 

berbagai varian roti dan membuka 

cabang baru, mempertahankan cita 
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rasa sekaligus memperluas pilihan 

produk. Kombinasi citra merek yang 

kuat, pelayanan berkualitas, dan 

variasi produk yang menarik diyakini 

dapat meningkatkan minat beli dan 

keputusan pembelian konsumen. 

Berdasarkan fenomena tersebut, 

penelitian ini mengangkat judul 

“Pengaruh Brand Image, Kualitas 

Pelayanan, dan Keberagaman Produk 

terhadap Keputusan Pembelian 

melalui Minat Beli sebagai Variabel 

Intervening pada Toko Roti Permata 

Bakery Situbondo”. 

II. TINJAUAN PUSTAKA 

Manajemen Pemasaran 

Manajemen pemasaran 

merupakan suatu upaya perencanaan, 

pelaksanaan (terdiri dari 

pengorganisasian, pengarahan, 

koordinasi) dan pengawasan atau 

pengendalian kegiatan pemasaran 

dalam suatu organisasi untuk 

mencapai tujuan manajemen," 

menurut Rahayu (2017:11). Kegiatan 

analisis merupakan bagian dari 

fungsi manajemen pemasaran; secara 

spesifik, analisis digunakan untuk 

menentukan pasar dan lingkungan 

pemasarannya guna menentukan 

besarnya risiko yang harus ditangani. 

Brand Image 

Brand image juga berperan 

sebagai faktor utama dalam 

membangun loyalitas dan 

kepercayaan konsumen, di mana 

semakin positif citra suatu merek, 

semakin besar kemungkinan merek 

tersebut akan menjadi pilihan utama 

bagi konsumen. Oleh karena itu, 

perusahaan harus terus menjaga dan 

meningkatkan brand image mereka 

dengan menciptakan pengalaman 

yang positif, konsisten, dan relevan 

dengan harapan konsumennya.  

Brand Image merupakan 

kumpulan asosiasi yang dialami 

konsumen terhadap suatu merek 

tertentu,” kata Hartanto (2019:10). 

Ada tiga indikator citra merek adalah 

sebagai berikut:  

1) Citra perusahaan adalah 

kumpulan hubungan yang 

dimiliki pelanggan dengan 

bisnis yang memproduksi 

barang dan jasanya. 

2) Citra konsumen adalah 

kumpulan asosiasi yang 

dimiliki pelanggan dengan 

orang-orang yang 

memanfaatkan suatu 

produk atau jasa. 

3) Citra  produk adalah 

kumpulan asosiasi yang 

dimiliki pelanggan 

dengannya. 

Kualitas Pelayanan 

Kualitas pelayanan 

merupakan upaya pemenuhan 

kebutuhan dan keinginan konsumen 

serta ketepatan dalam 

penyampaiankanya untuk 

mengimbangi harapan pelanggan. 

“Kualitas didefinisikan sebagai 

pendapat konsumen terhadap 

keunggulan atau atribut luar biasa 

suatu produk atau layanan secara 

keseluruhan,” menurut Manap (2016: 

383). Selain itu, kualitas juga 

menjadi faktor utama dalam 

mempertahankan loyalitas 

pelanggan. Ada beberapa indikator 

yang mempengaruhi kualitas 

pelayanan oleh Tjiptono (2014:282) 

yaitu terdiri dari 5 indikator :  

1) Reliabilitas  

kapasitas untuk memberikan 

layanan yang tepat dan 
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memuaskan. berkaitan 

dengan kapasitas perusahaan 

untuk menyediakan layanan 

tepat waktu dan akurat sejak 

awal, tanpa kesalahan. 

2) Daya Tanggap  

kapasitas untuk memberikan 

informasi yang akurat dan 

tepat waktu. Dalam hal 

kesiapan dan kapasitas staf 

untuk membantu pelanggan, 

menjawab pertanyaan 

mereka, memberi tahu 

mereka bahwa layanan akan 

diberikan, dan kemudian 

segera memberikan layanan 

tersebut. 

3) Jaminan  

kompeten, dapat diandalkan, 

dan tidak diragukan. Secara 

khusus, perilaku staf dapat 

meningkatkan kepercayaan 

pelanggan terhadap bisnis, 

dan bisnis biasanya 

memberikan rasa aman 

kepada pelanggan. Jaminan 

juga menyiratkan bahwa 

anggota staf bersikap sopan 

setiap saat dan memiliki 

keahlian serta kemampuan 

yang dibutuhkan untuk 

menjawab pertanyaan atau 

masalah yang diajukan oleh 

pelanggan. 

4) Empati  

Komunikasi yang baik dan 

kemudahan dalam 

berhubungan. Bisnis ini 

menawarkan perhatian yang 

dipersonalisasi kepada 

konsumen, memiliki jam 

operasional yang fleksibel, 

dan menyadari masalah 

mereka serta bertindak demi 

kepentingan terbaik mereka. 

5) Bukti fisik  

Fasilitas fisik yang 

disediakan perusahaan. 

Berkenaan dengan daya 

fasilitas fisik, perlengkapan, 

dan material yang 

digunakan perusahaan. 

Keragaman Produk 

Keragaman produk menjadi 

strategi penting bagi perusahaan 

dalam memenuhi kebutuhan beragam 

konsumennya. Dengan menyediakan 

berbagai pilihan dalam satu kategori 

produk, perusahaan dapat 

menjangkau segmen pasar yang lebih 

luas, meningkatkan daya saing, serta 

menciptakan peluang lebih besar 

untuk meningkatkan penjualan. 

Selain itu, variasi produk juga 

memungkinkan perusahaan untuk 

menyesuaikan diri dengan perubahan 

tren pasar, preferensi pelanggan, 

serta kondisi ekonomi yang 

berkembang. 

Dalam praktiknya, keragaman 

produk dapat terlihat dalam berbagai 

bentuk, seperti perbedaan dalam 

ukuran, warna, fitur, kualitas, hingga 

harga dari produk yang ditawarkan. 

Zielke (2010:365) menyatakan 

bahwa “indikator keberagaman 

produk merupakan persepsi 

konsumen yang dipisahkan menjadi 

beberapa aspek, seperti keragaman 

produk, harga, kualitas, jenis, dan 

tampilan: 

1) Persepsi Keberagaman 

Produk: Evaluasi konsumen 

terhadap berbagai harga yang 

ditawarkan pada berbagai 

tingkatan kategori; misalnya, 

harga produk sangat 

terjangkau. 

2) Keragaman Kualitas Produk: 

Evaluasi konsumen terhadap 
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berbagai atribut produk yang 

diberikan setelah pembelian.  

3) Keragaman Jenis Produk: 

Evaluasi konsumen terhadap 

berbagai model atau bentuk 

produk yang tersedia dalam 

kategori produk yang dijual.  

4) Keragaman Tampilan 

Produk: Evaluasi konsumen 

terhadap tampilan atau 

kemasan produk. 

Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian 

konsumen melibatkan pemilihan dari 

berbagai kemungkinan dengan tindak 

lanjut yang sebenarnya, karena 

keputusan pembelian adalah tindakan 

yang diambil oleh pelanggan saat 

mereka memutuskan apakah akan 

membeli barang atau jasa atau tidak. 

Baik atas rekomendasi orang lain 

atau karena dorongan emosional 

internal, seseorang dapat 

memutuskan untuk membeli barang 

atau jasa. 

Pilihan pembelian merupakan 

langkah dari proses pengambilan 

keputusan pembelian di mana 

konsumen akhirnya memperoleh 

suatu produk untuk memenuhi 

kebutuhan dan aspirasi mereka," 

ungkap Kotler dan Keller (2015:92). 

Ia juga menyatakan bahwa 

”Keputusan konsumen merupakan 

proses integrasi yang 

mengintegrasikan pengetahuan untuk 

mengevaluasi dua atau lebih perilaku 

alternatif, dan memilih salah satunya. 

Keputusan pembelian barang/jasa 

umumnya melibatkan dua orang atau 

lebih,” menurut Sangadji & Sopiah 

(2013:121). Jadi kesimpulan 

keputusan pembelian merupakan 

proses kompleks yang melibatkan 

berbagai pertimbangan rasional dan 

emosional, di mana konsumen 

mengintegrasikan informasi yang 

mereka miliki untuk memilih produk 

atau jasa yang paling sesuai dengan 

kebutuhannya.  

Memahami bagaimana 

konsumen membuat keputusan dapat 

membantu perusahaan dalam 

menciptakan strategi pemasaran yang 

lebih baik, meningkatkan kepuasan 

pelanggan, serta membangun 

loyalitas terhadap merek atau produk 

yang ditawarkan. Kotler dan Keller 

(2016:195) mencantumkan enam 

indikator keputusan pembelian 

konsumen, yaitu sebagai berikut: 

1) Pilihan Produk 

Pelanggan memiliki pilihan 

untuk membeli suatu produk 

atau menginvestasikan uang 

mereka untuk usaha lain. Hal 

ini mendorong bisnis untuk 

berkonsentrasi pada 

konsumen yang 

mempertimbangkan untuk 

membeli produk yang 

diinginkan. 

2) Pilihan Merek 

Pelanggan harus memilih 

merek mana yang akan dibeli. 

Dalam hal ini, bisnis harus 

memahami bagaimana 

pelanggan memilih merek 

yang dapat diandalkan. 

3) Pilihan tempat penyalur 

Saat memilih distributor atau 

distributor mana yang akan 

dikunjungi, konsumen harus 

berhati-hati. Setiap pelanggan 

memilih distributor yang 

berbeda berdasarkan berbagai 

kriteria, termasuk kemudahan 

berbelanja, harga yang wajar, 

inventaris penuh, dan 

kedekatan dengan lokasi. 

4) jumlah Pembelian 
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Saat melakukan pembelian, 

pelanggan dapat memutuskan 

berapa banyak barang yang 

akan mereka beli. potensi 

untuk membeli berbagai jenis 

produk. Dalam situasi ini, 

bisnis harus membuat 

berbagai barang untuk 

memenuhi berbagai 

kebutuhan pelanggan. 

5) Waktu Pembelian 

Keputusan yang dibuat oleh 

konsumen mengenai kapan 

akan melakukan pembelian 

dapat berbeda-beda. 

Misalnya, beberapa 

pelanggan melakukan 

pembelian setiap hari, setiap 

minggu, atau setiap bulan. 

Bergantung pada waktu yang 

mereka pilih untuk 

berbelanja, beberapa 

pelanggan juga melakukan 

pembelian setiap pagi, setiap 

sore, atau setiap malam. 

6) Metode Pembayaran 

Konsumen memiliki pilihan 

untuk memilih antara uang 

tunai, kredit, dan metode 

pembayaran lainnya saat 

melakukan pembelian. 

Minat Beli 

Menurut Fandy Tjiptono, 

“Minat beli konsumen 

mencerminkan keinginan dan 

antusiasme konsumen untuk 

membeli suatu barang” (2015:140). 

Namun, minat beli didefinisikan 

sebagai “kemungkinan konsumen 

akan membeli suatu merek dan 

layanan atau kemungkinan mereka 

akan beralih dari satu merek ke 

merek lain” menurut Kotler dan 

Keller (2016:181). Jadi kesimpulan 

Minat beli dapat menjadi tolok ukur 

bagi perusahaan dalam memahami 

daya tarik produk mereka di mata 

konsumen.  

Minat beli merupakan dorongan 

dari dalam diri konsumen untuk 

membeli suatu produk, yang 

mencakup tahap perencanaan, 

melakukan tindakan-tindakan yang 

relevan seperti mengusulkan, 

merekomendasikan, memilih, dan 

akhirnya membuat keputusan untuk 

membeli barang tersebut. Ferndinand 

dalam Eva (2016:23) menyatakan 

bahwa indikator berikut dapat 

digunakan untuk mengidentifikasi 

minat beli: 

1) Minat Transaksional, atau 

kemauan seseorang untuk 

membeli sesuatu. 

2) Minat Referensial, atau 

keinginan seseorang untuk 

merekomendasikan suatu 

produk kepada orang lain. 

3) Minat Preferensial, 

kecenderungan yang 

memengaruhi perilaku 

individu terutama kualitas 

produk. Ini adalah fitur 

baru yang dapat 

ditambahkan jika produk 

tersebut dianggap 

berkualitas rendah. 

4) Minat Eksploratif, Artikel 

ini menggambarkan 

pencarian informasi yang 

konstan dari seseorang 

tentang produk yang 

sedang digunakan serta 

informasi untuk membantu 

mereka mengembangkan 

pemahaman yang baik 

tentang produk tersebut. 

Kerangka Konseptual 
Kerangka Konseptual 

merupakan suatu ikatan antar 
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variabel yang telah disusun dari 

berbagai gagasan yang telah 

dipaparkan,” ungkap Sugiyono 

(2020:60). Topik-topik yang 

berkaitan dengan faktor-faktor 

independen (Brand image X1, 

kualitas layanan X2, dan keragaman 

produk X3), variabel intervening 

(minat beli Y1), dan variabel 

dependen (keputusan pembelian Y2) 

dibahas menggunakan kerangka 

konseptual. Kerangka konseptual 

tersebut adalah sebagai berikukut. 

 
Gambar 1. Kerangka Konseptual Penelitian

Hipotesis Penelitian 

H1 
: 

Brand image berpengaruh 

signifikan terhadap Minat 

beli; 

H2 : 

Kualitas pelayanan 

berpengaruh signifikan 

terhadap Minat beli; 

H3 : 

Keberagaman produk 

berpengaruh signifikan 

terhadap Minat beli; 

H4 : 

Brand image berpengaruh 

signifikan terhadap 

Keputusan pembelian; 

H5 : 

Kualitas pelayanan 

berpengaruh signifikan 

terhadap Keputusan 

pembelian; 

H6 : 

Keberagaman produk 

berpengaruh signifikan 

terhadap Keputusan 

pembelian; 

H7 : 
Minat beli berpengaruh 

signifikan terhadap 

Keputusan pembelian; 

H8 : 

Brand image berpengaruh 

signifikan terhadap 

Keputusan pembelian 

melalui Minat beli; 
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H9 : 

Kualitas pelayanan 

berpengaruh signifikan 

terhadap Keputusan 

pembelian melalui Minat 

beli; 

H10 : 

Keberagaman produk 

berpengaruh signifikan 

terhadap Keputusan 

pembelian melalui Minat 

beli. 

III. METODE PENELITIAN 

Metode penelitian adalah 

rencana atau pendekatan yang 

disusun secara matang untuk 

memperoleh data yang dibutuhkan. 

Metodologi penelitian berbeda 

dengan teknik pengumpulan data, 

karena metodologi mencakup 

kerangka penelitian secara 

menyeluruh, sedangkan teknik 

pengumpulan data berfokus pada 

cara khusus untuk mengumpulkan 

informasi. Menurut Soegeng dalam 

Tahir (2011:51), desain penelitian 

adalah tahap penelitian yang 

terencana, ekonomis, dan tepat agar 

data yang diperoleh akurat. Sialen 

(2018:18) menyatakan bahwa 

penelitian kuantitatif menghasilkan 

data numerik yang dianalisis 

menggunakan statistik deskriptif atau 

inferensial. Penelitian ini 

menggunakan metode kuantitatif 

berbasis survei dengan pendekatan 

deskriptif. Data dikumpulkan melalui 

kuesioner kepada responden untuk 

memperoleh informasi yang jujur 

dan dapat dipercaya. Penelitian ini 

juga menggunakan minat beli (Y1) 

sebagai variabel intervening untuk 

menilai pengaruh brand image (X1), 

kualitas pelayanan (X2), dan 

keberagaman produk (X3) terhadap 

keputusan pembelian (Y2). 

 

Tempat dan Waktu Penelitian 

Lokasi penelitian yang 

digunakan penelitian ini di Permata 

Bakery yang terletak di Jalan 

Candrawasih Nomor 26, Dusun 

Palraman, Kelurahan Dawuhan, 

Kecamatan Situbondo, Kabupaten 

Situbondo, Jawa Timur 68311, 

merupakan lokasi penelitian ini. 

Penentuan waktu penelusuran akan 

dilaksanakan selama pada bulan mei 

hingga juli tahun 2025. 

Populasi dan Sampel 

Sugiyono (2017:215) 

menyatakan bahwa populasi adalah 

Seluruh pelanggan Permata Bakery 

Situbondo merupakan bagian dari 

populasi penelitian. Berdasarkan 

hasil pengamatan dan diskusi dengan 

pimpinan Permata Bakery di 

lingkungan Situbondo, jumlah 

populasi dalam penelitian ini adalah 

100 orang setiap harinya. Jika waktu 

penelitian ditambah dengan tiga 

bulan, maka diperoleh 100 x 92 hari 

= 9.200. Dengan demikian, jumlah 

populasi yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah 9.200 orang.  

Sampel merupakan bagian dari 

populasi yang dijadikan sumber data 

penelitian, di mana populasi 

merupakan salah satu dari sekian 

banyak kualitas yang dimiliki 

populasi tersebut, menurut Sugiyono 

(2017:81). Penelitian inimengambil 

populasi dari seluruh Konsumen di 

Permata bakery di Daerah 

Situbondosesuai dengan data yang 

telah peneliti minta kepada pemilik 

tempat penelitian,dimulai bulan mei 

hingga juli. Bulan mei 100 x 31 = 

3.100, bulan juni 100 x 30 =3.000, 

bulan juli 100 x 31 =3.100. jadi 

selama 92 hari sebanyak 9.200 
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Konsumen yang datang pada Toko 

Permata bakery Daerah Situbondo.  

Metode Analisis Data 

Proses pemeriksaan dan analisis 

data untuk menemukan tren, koneksi, 

dan informasi penting di dalamnya 

dikenal sebagai teknik analisis data. 

Memperoleh pemahaman yang lebih 

baik tentang materi yang dianalisis 

dan membuat keputusan berdasarkan 

pengetahuan yang ditemukan adalah 

tujuannya, khususnya teknik analisis 

data berikut: 

1) Uji Validitas Konvergen 

2) Uji Reliabilitas 

3) Uji Asumsi Klasik 

4) Uji Goodness of Fit (GOF) 

5) Uji Koefisien Determinasi 

6) Analisis Persamaan 

Struktural (inner model) 

7) Uji Hipotesis Penelitian 

IV. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Analisa Deskriptif 

Responden yang menjadi subjek 

pada penelitian ini yaitu para 

konsumen Permata Bakery 

Situbondo sebanyak  99 konsumen 

Uji Konvergen 

Konvergent validity mengukur 

apakah seperangkat indikator 

mewakili satu variabel laten dan 

mendasari variabel laten tersebut. 

Convergent validity didapatkan 

dengan melihat nilai average 

variance extracted (AVE) dan nilai 

outer loading dari setiap indikator. 

Berdasarkan data diatas 

menunjukkan bahwa nilai outer 

loading untuk masing-masing 

indikator ( X1.1, X1.2, X1.3, X2.1, X2.2, 

X2.3, X2.4, X2.5, X3.1, X3.2, X3.3, X3.4, 

Y1.1, Y1.2, Y1.3, Y1.4, Y2.1, Y2.2, Y2.3, 

Y2.4, Y2.5, Y2.6) yaitu lebih dari 0,7 

dengan demikian dapat dinyatakan 

dengan tabel uji validitas konvergen 

seperti berikut:  

 

 

Tabel 1. 

Uji Validitas dan Reliabilitas 

 

Uji Reabilitas 

Uji reliabilitas dalam penelitian 

ini menggunakan Cronbach alpha 

dan composite reliability. Instrumen 

penelitian ini dikatakan reliabel 

apabila memiliki nilai Cronbach 

alpha lebih besar dari 0,7. Indikator 

dalam penelitian ini dikatakan 

reliabel bila mencapai composite 

reliability diatas 0,7. Pada output 

Construct Reliability and Validity. 

Berdasarkan hasil analisis di atas 

menunjukkan bahwa nilai 

Cronbach’s Alpha lebih besar dari 

0.7 dengan demikian instrumen yang 

digunakan disebut reliabel pada 

peneliti. 

Uji Goodness Of Fit (GOF) 

Uji goodness of fit (uji 

kelayakan model) dilakukan untuk 

mengukur ketepatan fungsi regresi 

Variabel Penelitian Avergen Variance 

Extracted (AVE) 

Crombach`s 

Alpha 

Keterangan 

X1. Brand Image 0,716 0,801 Valid 

X2. Kualitas Pelayanan  0,677 0,895 Valid 

X3. Keberagaman Produk 0,614 0,790 Valid 

Y1. Minat Beli 0,629 0,881 Valid 

Y2. Keputusan Pembelian   0,620 0,859 Valid 
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sampel dalam menaksir nilai aktual 

secara statistik. Pada uji Smart 

PLS.3.0, uji ini menggunakan tiga 

ukuran fit model yaitu SRMR 

(Standardized Root Mean Square 

Residual), Chi-Square dan NFI 

(Normed Fit Index). Model 

penelitian ini dikatakan fit artinya 

konsep model struktural yang 

dibangun di dalam penelitian telah 

sesuai dengan fakta yang terjadi di 

lapangan.

Tabel 2. 

Uji Goodness Of Fit (GOF) 

Kriteria Saturated 

Model 

Estimated 

Model 

Cut Off Keterangan 

SRMR 0,066 0,066 ≤ 0,09 Good Fit 

d-ULS 1,119 1,119 ≥ 0,05 Good Fit 

d_G 0,658 0,658 ≥ 0,05 Good Fit 

Chi-Square 353,036 353,036 Diharapkan 

kecil 

Good Fit 

NFI 0,740 0,740 > 0,05 (Mendekati 

angka 1) 
Margin Fit 

 

Berdasarkan hasil penelitian 

diatas disimpulkan bahwa besarnya 

kriteria SRMR, Chi-Square, dan NFI 

telah memenuhi kriteria yang 

diharapkan. 

 

Uji Koefisien Determinasi  
Uji inner model dilakukan 

untuk menguji hubungan antara 

konstruk eksogen dan endogen yang 

telah dihipotesiskan. Uji ini dapat 

diketahui melalui nilai R-Square 

Adjusted untuk variabel independen 

lebih dari dua. Perubahan nilai R-

Square dapat digunakan untuk 

menilai pengaruh variabel 

independen tertentu terhadap 

variabel dependen. 

Tabel 3. 

Uji Koefisien Determinasi 

Variabel Terikat    R-Square R Square Adjusted 

Y1. Minat Beli 0,622 0,610 

Y2. Keputusan Pembelian 0,792 0,783 

 

1) Variabel Brand Image (X1), 

Kualitas Pelayanan (X2), dan 

Keberagaman Produk (X3) 

berpengaruh terhadap Minat Beli 

(Y1) dengan nilai R Square 

Adjusted sebesar 0,610 atau 

61,0%, yang berarti bahwa 

ketiga variabel independen 

tersebut mampu menjelaskan 

variasi dari Minat Beli sebesar 

61,0%. Sedangkan sisanya 

sebesar 39,0% dijelaskan oleh 

variabel lain di luar model yang 

tidak dimasukkan dalam 

penelitian ini. 

2) Variabel Brand Image (X1), 

Kualitas Pelayanan (X2), 

Keberagaman Produk (X3), dan 

Minat Beli (Y1) berpengaruh 

terhadap Keputusan Pembelian 

(Y2) dengan nilai R Square 

Adjusted sebesar 0,783 atau 

78,3%, yang menunjukkan 

bahwa model ini mampu 
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menjelaskan variasi dalam 

Keputusan Pembelian sebesar 

78,3%. Sisanya sebesar 21,7% 

dipengaruhi oleh variabel lain di 

luar model penelitian ini. 

Uji Hipotesis Penelitian  

Uji hipotesis penelitian pengaruh 

langsung adalah uji dimana 

umumnya menentukan apakah 

variabel independen dan dependen 

berpengaruh pada penelitian dimana 

mempunyai pengaruh yang 

signifikan. Uji hipotesis dilakukan 

untuk menguji variabel yang 

dipengaruhi dan mempengaruhi. 

Uji hipotesis terkait pengaruh 

tidak langsung dalam penelitian 

bertujuan menilai sejauh mana 

variabel intervening berperan dalam 

memediasi hubungan antar variabel 

independen dan dependen.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2. Hasil Uji Model Struktural dengan Aplikasi Smart PLS 
 

Berdasarkan Gambar 2 diatas, hasil 

uji hipotesis menggunakan aplikasi 

Smart PLS disajikan dalam bentuk 

Tabel 4 Uji Hipotesis Penelitian 

sebagai berikut 
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Tabel 4. 

Hasil Uji Hipotesis Penelitian 

 Original 

Sample  

(O) 

T Statistics  

(O/STDEV) 

P 

Values 

X1. Brand Image => Y1. Minat Beli 0,788 12,659 0,000 

X2. Kualitas Pelayanan => Y1. Minat 

Beli 

-0,013 0,166 0,868 

X3. Keberagaman Produk => Y1. Minat 

beli 
-0,023 0,276 0,782 

X1. Brand Image => Y2. Keputusan 

Pembeli 

0,404 5,263 0,000 

X2. Kualitas Pelayanan => Y2. 

Keputusan Pembelian 

-0,098 1,778 0,076 

X3. Keberagaman Produk => Y2. 

Keputusan Pembelian  

-0,018 0,298 0,766 

Y1. Minat Beli => Y2. Keputusan 

Pembelian 

0,530 6,441 0,000 

X1. Brand Image => Y1. Minat Beli => 

Y2. Keputusan Pembelian 

0,417 5.863 0,000 

X2. Kualitas Pelayanan => Y1. Minat 

Beli => Y2. Keputusan Pembelian 

-0,007 0,166 0,868 

X3. Keberagaman Produk => Y1. Minat 

Beli => Y2. Keputusan Pembelian 

-0,012 0,275 0,783 

 

Pembahasan 

Pengaruh Brand Image terhadap 

Minat Beli  

Hasil uji hipotesis 

menunjukkan nilai Original Sample 

0,788 (positif), T-Statistic 12,659 

(>1,964), dan P-Value 0,000 (<0,05). 

Ini menegaskan bahwa Brand Image 

(X1) berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Minat Beli (Y1), 

sehingga hipotesis ke-1 diterima. 

Artinya, semakin baik citra merek 

yang dibangun perusahaan, semakin 

besar minat beli konsumen. Brand 

image yang kuat menciptakan 

persepsi positif tentang kualitas, 

kepercayaan, dan reputasi produk. 

Selain itu, citra merek yang positif 

memperkuat kedekatan emosional 

antara konsumen dan merek, 

sehingga mendorong keinginan 

membeli. Temuan ini mendukung 

hasil penelitian Pratika et al. (2020) 

dan sejalan dengan Suherman et. al. 

(2024) yang menunjukkan bahwa 

Brand Image memiliki efek positif 

dan signifikan terhadap Minat Beli. 

Pengaruh Kualitas Pelayanan 

terhadap Minat Beli 

Hasil uji hipotesis 

menunjukkan nilai Original Sample -

0,013 (negatif), T-Statistic 0,116 

(<1,964), dan P-Value 0,868 (>0,05). 

Ini berarti Kualitas Pelayanan (X2) 

berpengaruh negatif namun tidak 

signifikan terhadap Minat Beli (Y1), 

sehingga hipotesis ke-2 ditolak. 

Dengan kata lain, kualitas pelayanan 

perusahaan belum mampu secara 

langsung meningkatkan minat beli 

konsumen. Konsumen tampaknya 

lebih mempertimbangkan faktor lain 

seperti citra merek, kemasan, atau 

variasi produk pada tahap awal minat 

beli. Persepsi terhadap pelayanan 
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kemungkinan lebih relevan setelah 

pembelian dilakukan. Temuan ini 

berbeda dengan penelitian 

sebelumnya oleh Mawardi et. al. 

(2024) yang menemukan pengaruh 

signifikan kualitas pelayanan 

terhadap minat beli, tetapi sejalan 

dengan hasil penelitian terdahulu 

oleh Hoyyirotul et. al. (2023) yang 

menunjukkan kualitas layanan tidak 

selalu menjadi faktor utama dalam 

pembentukan niat beli. 

Pengaruh Keberagaman Produk 

terhadap Minat Beli  

Hasil uji hipotesis 

menunjukkan nilai Original Sample 

–0,023 (negatif), T-Statistic 0,276 

(<1,964), dan P-Value 0,782 (>0,05). 

Artinya, Keberagaman Produk (X3) 

berpengaruh negatif namun tidak 

signifikan terhadap Minat Beli (Y1), 

sehingga hipotesis ke-3 ditolak. 

Dengan kata lain, variasi produk 

yang ditawarkan belum cukup 

mendorong peningkatan minat beli 

konsumen. Hal ini bisa terjadi karena 

keberagaman produk belum 

sepenuhnya sesuai preferensi 

konsumen, atau konsumen lebih 

memprioritaskan faktor lain seperti 

kualitas, harga, dan citra merek. 

Terlalu banyak pilihan juga dapat 

menimbulkan kebingungan sehingga 

menurunkan minat beli. Temuan ini 

tidak sejalan dengan penelitian 

Faradila et. al. (2022) dan Mawardi 

et. al. (2024) yang menemukan 

bahwa keberagaman produk 

berpengaruh signifikan terhadap 

Minat beli. 

Pengaruh Brand Image terhadap 

Keputusan Pembelian 

Hasil uji hipotesis 

menunjukkan nilai Original Sample 

0,404 (positif), T-Statistic 5,263 

(>1,964), dan P-Value 0,000 (<0,05). 

Ini berarti Brand Image (X1) 

berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian (Y2), 

sehingga hipotesis ke-4 diterima. 

Artinya, semakin positif citra merek 

suatu produk, semakin besar 

kemungkinan konsumen untuk 

melakukan pembelian. Brand image 

yang kuat memberi keyakinan 

tentang kualitas, reputasi, dan 

keunggulan produk, sehingga 

mendorong konsumen memilih dan 

membeli. Selain membentuk persepsi 

awal, brand image juga berperan 

penting pada tahap akhir 

pengambilan keputusan. Hasil ini 

mendukung temuan Nanda & Dewi 

(2019) serta sejalan dengan Khofifah 

et. al. (2023) yang menyatakan 

bahwa Brand image berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap 

Keputusan pembelian. 

Pengaruh Kualitas Pelayanan 

terhadap Keputusan Pembelian 

Hasil uji hipotesis 

menunjukkan nilai Original Sample -

0,098 (negatif), T-Statistic 1,778 

(<1,964), dan P-Value 0,076 (>0,05). 

Artinya, Kualitas Pelayanan (X2) 

berpengaruh negatif namun tidak 

signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian (Y2), sehingga hipotesis 

ke-5 ditolak. Hal ini menunjukkan 

bahwa kualitas pelayanan perusahaan 

belum mampu secara langsung 

memengaruhi keputusan pembelian 

konsumen. Meski pelayanan yang 

baik penting untuk kepuasan 

pelanggan, faktor ini tampaknya 

bukan pertimbangan utama saat 

konsumen memutuskan membeli. 

Konsumen kemungkinan lebih 

mengutamakan citra merek, desain 
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produk, atau keberagaman pilihan. 

Bisa juga karena mereka belum 

merasakan perbedaan pelayanan 

yang signifikan antar merek. Temuan 

ini berbeda dengan hasil penelitian 

Soetanto et al. (2020) yang 

menemukan pengaruh signifikan 

kualitas pelayanan terhadap 

keputusan pembelian, tetapi sejalan 

dengan penelitian terdahulu oleh 

Antika et. al. (2023), Zaufariyanto et. 

al. (2023) dan Musleha et. al. (2025) 

yang menyatakan kualitas layanan 

tidak selalu menjadi faktor penentu 

utama. 

Pengaruh Keberagaman Produk 

terhadap Keputusan Pembelian 

Hasil uji hipotesis 

menunjukkan nilai Original Sample -

0,018 (negatif), T-Statistic 0,298 

(<1,964), dan P-Value 0,766 (>0,05). 

Artinya, Keberagaman Produk (X3) 

berpengaruh negatif namun tidak 

signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian (Y2), sehingga hipotesis 

ke-6 ditolak. Ini menunjukkan 

bahwa keberagaman produk belum 

cukup mendorong konsumen untuk 

langsung mengambil keputusan 

pembelian. Meskipun secara teori 

lebih banyak pilihan seharusnya 

memudahkan konsumen 

menyesuaikan kebutuhan dan 

preferensi, dalam konteks ini 

pengaruhnya tidak terbukti 

signifikan. Konsumen tampaknya 

lebih mempertimbangkan faktor lain 

seperti kualitas pelayanan, citra 

merek, atau harga. Selain itu, 

keberagaman produk yang kurang 

terarah atau tidak sesuai ekspektasi 

pasar bisa menimbulkan 

kebingungan, sehingga tidak cukup 

kuat memengaruhi keputusan 

pembelian. Temuan ini mendukung 

penelitian terdahulu oleh Komariah 

et. al. (2024) keragaman produk 

memiliki efek positif tetapi tidak 

signifikan pada keputusan pembelian 

dan temuan ini berbeda dengan hasil 

penelitian Soetanto et al. (2020) dan 

Faradila et. al.  (2022) yang 

menyatakan bahwa keberagaman 

produk berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian.  

Pengaruh Minat Beli terhadap 

Keputusan Pembelian  

Hasil uji hipotesis 

menunjukkan nilai Original Sample 

0,530 (positif), T-Statistic 6,441 

(>1,964), dan P-Value 0,000 (<0,05). 

Ini berarti Minat Beli (Y1) 

berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian (Y2), 

sehingga hipotesis ke-7 diterima. 

Artinya, semakin tinggi minat beli 

konsumen terhadap suatu produk, 

semakin besar kemungkinan mereka 

melakukan pembelian. Minat beli 

mencerminkan ketertarikan dan 

keinginan konsumen yang terbentuk 

melalui persepsi positif, kebutuhan, 

dan harapan. Ketika minat beli kuat, 

konsumen cenderung melanjutkan ke 

tahap akhir keputusan pembelian. 

Temuan ini mendukung penelitian 

Katamso & Sugianto (2024) yang 

juga menyatakan bahwa minat beli 

berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

Pengaruh Brand Image terhadap 

Keputusan Pembelian melalui Minat 

Beli  

Hasil uji hipotesis 

menunjukkan nilai Original Sample 

0,417 (positif), T-Statistic 5,863 

(>1,964), dan P-Value 0,000 (<0,05). 

Ini berarti Brand Image (X1) 

berpengaruh positif dan signifikan 

secara tidak langsung terhadap 
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Keputusan Pembelian (Y2) melalui 

Minat Beli (Y1), sehingga hipotesis 

ke-8 diterima. Artinya, citra merek 

yang positif dapat meningkatkan 

minat beli konsumen, yang kemudian 

mendorong mereka untuk mengambil 

keputusan pembelian. Dalam hal ini, 

minat beli bertindak sebagai variabel 

intervening yang memperkuat 

pengaruh brand image terhadap 

keputusan pembelian. Brand image 

yang kuat membentuk persepsi 

konsumen tentang kualitas, 

keandalan, dan reputasi produk, yang 

mendorong ketertarikan dan minat 

beli. Semakin besar minat beli yang 

terbentuk, semakin tinggi 

kemungkinan terjadinya pembelian. 

Temuan ini mendukung penelitian 

Nanda dan Dwi (2019) yang 

menyatakan bahwa brand image 

berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian melalui minat 

beli. 

Pengaruh Kualitas Pelayanan 

terhadap Keputusan Pembelian 

melalui Minat Beli 

Hasil uji hipotesis 

menunjukkan nilai Original Sample -

0,007 (negatif), T-Statistic 0,166 

(<1,964), dan P-Value 0,868 (>0,05). 

Artinya, Kualitas Pelayanan (X2) 

berpengaruh negatif namun tidak 

signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian (Y2) melalui Minat Beli 

(Y1), sehingga hipotesis ke-9 

ditolak. Hal ini menunjukkan bahwa 

kualitas pelayanan tidak secara 

langsung mendorong keputusan 

pembelian melalui peningkatan 

minat beli. Meski pelayanan yang 

baik penting untuk membangun 

pengalaman positif, dalam konteks 

ini pengaruhnya belum cukup kuat 

untuk membentuk minat beli yang 

berdampak pada keputusan 

pembelian. Faktor lain seperti harga, 

promosi, atau keberagaman produk 

kemungkinan lebih dominan. Oleh 

karena itu, perusahaan perlu 

mengevaluasi strategi pelayanannya 

agar dapat memberikan pengaruh 

lebih besar terhadap minat beli dan 

keputusan pembelian. Temuan ini 

berbeda dengan penelitian Faradila 

et. al. (2022) dan Welsa et al. (2023) 

yang menemukan pengaruh 

signifikan kualitas pelayanan 

terhadap keputusan pembelian 

melalui minat beli. 

Pengaruh Keberagaman Produk 

terhadap Keputusan Pembelian 

melalui Minat Beli 

Hasil uji hipotesis 

menunjukkan nilai Original Sample -

0,012 (negatif), T-Statistic 0,275 

(<1,964), dan P-Value 0,783 (>0,05). 

Ini berarti Keberagaman Produk (X3) 

berpengaruh negatif namun tidak 

signifikan secara tidak langsung 

terhadap Keputusan Pembelian (Y2) 

melalui Minat Beli (Y1), sehingga 

hipotesis ke-10 ditolak. Artinya, 

keberagaman produk yang 

ditawarkan belum mampu 

memberikan pengaruh tidak 

langsung yang signifikan terhadap 

keputusan pembelian melalui minat 

beli. Meskipun secara teori variasi 

produk dapat menarik minat dengan 

memberi lebih banyak pilihan, 

pengaruh ini belum terbukti kuat 

secara statistik. Kemungkinan 

penyebabnya antara lain 

ketidaksesuaian variasi produk 

dengan preferensi konsumen, 

kurangnya promosi, atau dominasi 

faktor lain seperti brand image dan 

kualitas pelayanan. Temuan ini tidak 

sejalan dengan penelitian Mawardi 
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et. al. (2024) yang menyatakan 

bahwa keberagaman produk 

berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian melalui 

peningkatan minat beli. 

V.   KESIMPULAN  

Berdasarkan dari hasil penelitian 

yang telah dilakukan dan telah 

diuraikan sebelumnya, maka dapat 

ditarik beberapa kesimpulan dari 

keseluruhan hasil penelitian yaitu 

sebagai berikut: 

1. Brand image berpengaruh 

positif dan signifikan 

terhadap Minat beli, (H1 

diterima); 

2. Kualitas pelayanan 

berpengaruh negatif namun 

tidak signifikan terhadap 

Minat beli, (H2 ditolak); 

3. Keberagaman produk 

berpengaruh negatif namun 

tidak signifikan terhadap 

Minat beli, (H3 ditolak); 

4. Brand image berpengaruh 

positif dan signifikan 

terhadap Keputusan 

pembelian, (H4 diterima);  

5. Kualitas pelayanan 

berpengaruh negatif namun 

tidak signifikan terhadap 

Keputusan pembelian, (H5 

ditolak); 

6. Keberagaman produk 

berpengaruh negatif namun 

tidak signifikan terhadap 

Keputusan pembelian, (H6 

ditolak); 

7. Minat beli berpengaruh 

positif dan signifikan 

terhadap Keputusan 

pembelian, (H7 diterima); 

8. Brand image berpengaruh 

positif dan signifikan 

terhadap Keputusan 

pembelian melalui Minat 

beli, (H8 diterima); 

9. Kualitas pelayanan 

berpengaruh negatif namun 

tidak signifikan terhadap 

Keputusan pembelian 

melalui Minat beli, (H9 

ditolak); 

10. Keberagaman produk 

berpengaruh negatif namun 

tidak signifikan terhadap 

Keputusan pembelian 

melalui Minat beli, (H10 

ditolak); 

Saran  

Berdasarkan hasil analisa 

pembahasan dan kesimpulan diatas, 

maka dapat diberikan beberapa saran 

yang dapat dijadikan sebagai bahan 

pertimbangan untuk penelitian-

penilitian selanjutnya. Adapun saran 

yang akan ditulis yaitu sebagai 

berikut: 

Bagi Permata Bakery 

Bagi Permata Bakery Situbondo, 

hasil penelitian ini dapat dijadikan 

sebagai masukan yang konstruktif 

berdasarkan variabel-variabel yang 

telah diuji dan terbukti memiliki 

pengaruh yang signifikan. Misalnya, 

dengan memperkuat brand image, 

meningkatkan kualitas pelayanan, 

serta menghadirkan keberagaman 

produk yang lebih bervariasi dan 

sesuai dengan kebutuhan konsumen, 

dapat meningkatkan minat beli yang 

pada akhirnya mendorong keputusan 

pembelian. Hal ini akan berdampak 

pada meningkatnya kepuasan 

konsumen, memperkuat loyalitas 

pelanggan, dan berkontribusi positif 

terhadap peningkatan penjualan 

produk di Permata Bakery 

Situbondo.  
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Bagi Universitas Abdurachman 

Saleh Situbondo 

Hasil penelitian ini bertujuan 

untuk menambah wawasan dan 

pengetahuan, khususnya dalam 

bidang manajemen pemasaran, serta 

dapat dijadikan sebagai referensi 

terkait Brand Image, Kualitas 

Pelayanan, Keberagaman Produk, 

Minat Beli, dan Keputusan 

Pembelian. Penelitian ini juga 

diharapkan dapat menjadi dasar 

pemikiran bagi pelaku usaha, 

khususnya di Permata Bakery 

Situbondo, dalam merumuskan 

strategi pemasaran yang lebih efektif 

guna meningkatkan minat dan 

keputusan pembelian konsumen. 

Bagi Penelitian Lainnya 

Hasil penelitian ini bagi peneliti 

lain hendaknya dapat dijadikan 

sebagai bahan masukan untuk 

pengembangan model penelitian 

selanjutnya yang lebih relevan dan 

mendalam, khususnya dalam bidang 

manajemen pemasaran. Penelitian 

lanjutan diharapkan dapat 

memperluas variabel lain yang 

berpengaruh terhadap minat beli dan 

keputusan pembelian, serta 

dilakukan dengan jumlah sampel 

yang lebih besar dan jangka waktu 

penelitian yang lebih panjang agar 

memperoleh hasil yang lebih 

komprehensif dan signifikan. 
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