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Abstract: This study aims to analyze the influence of price perception, service quality, and 

product quality on consumer purchasing decisions on Kopi Kenangan products. The approach 

used in this study is quantitative with a survey method, which was carried out in the period from 

February to April 2025. A total of 100 respondents filled out a questionnaire distributed using 

the Accidental Sampling technique as a data collection method. The data collected were analyzed 

using linear multiple regression to determine the relationship between these variables. The results 

of the study indicate that partially, service quality and product quality have a significant effect 

on consumer purchasing decisions. Conversely, price perception does not have a significant effect 

individually. However, simultaneously the three variables are proven to have a significant effect 

on purchasing decisions on Kopi Kenangan products. This finding indicates the importance of 

service and product quality in influencing purchasing decisions, while price factors tend not to 

be the main consideration for consumers. This study provides input for Kopi Kenangan 

management to focus more on improving product and service quality in order to increase sales. 

 

Keywords: Purchasing Decision, Price Perception, Service Quality, Product Quality, Kopi 

Kenangan 

 

Abstrak: Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh persepsi harga, kualitas 

pelayanan, dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian konsumen pada produk Kopi 

Kenangan. Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuantitatif dengan metode 

survei, yang dilaksanakan pada periode Februari hingga April 2025. Sebanyak 100 responden 

mengisi kuesioner yang disebarkan menggunakan teknik accidental sampling sebagai metode 

pengumpulan data. Data yang terkumpul dianalisis menggunakan regresi linear berganda untuk 

mengetahui hubungan antara variabel-variabel tersebut. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

secara parsial, kualitas pelayanan dan kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian konsumen. Sebaliknya, persepsi harga tidak memberikan pengaruh yang signifikan 

secara individual. Namun demikian, secara simultan ketiga variabel tersebut terbukti berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian pada produk Kopi Kenangan. Temuan ini 

mengindikasikan pentingnya kualitas pelayanan dan produk dalam mempengaruhi keputusan 

pembelian, sementara faktor harga cenderung tidak menjadi pertimbangan utama bagi konsumen. 

Penelitian ini memberikan masukan bagi manajemen Kopi Kenangan untuk lebih fokus pada 

peningkatan kualitas produk dan pelayanan guna meningkatkan penjualan. 

 

Kata Kunci: Keputusan Pembelian, Persepsi Harga, Kualitas Pelayanan, Kualitas Produk, Kopi 

Kenangan 

 

1. Pendahuluan 
Kopi merupakan salah satu komoditas penting dengan nilai ekonomi tinggi dan memberikan 

sumber penghasilan bagi banyak petani di Indonesia. Sebagai salah satu produsen kopi terbesar 

di dunia, Indonesia memiliki beragam variasi kopi dengan cita rasa khas yang menjadi daya tarik 
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tersendiri. Di tengah berkembangnya industri kopi kekinian, Kopi Kenangan muncul sebagai 

merek lokal yang berhasil meraih popularitas dan pertumbuhan pesat sejak didirikan pada tahun 

2017. Kesuksesan Kopi Kenangan yang kini memiliki ratusan gerai di seluruh Indonesia tidak 

terlepas dari strategi yang efektif dalam membangun brand dan menarik konsumen. Dalam 

konteks tersebut, keputusan pembelian konsumen Kopi Kenangan dipengaruhi oleh beberapa 

faktor penting, antara lain persepsi harga, kualitas pelayanan, dan kualitas produk. Persepsi harga 

menjadi salah satu aspek yang menentukan apakah konsumen merasa harga yang ditawarkan 

sesuai dengan nilai yang diterima. Sementara itu, kualitas pelayanan turut membentuk 

pengalaman positif selama proses pembelian, yang dapat meningkatkan minat beli. Selain itu, 

kualitas produk, terutama cita rasa dan konsistensi minuman kopi, menjadi faktor utama yang 

mendorong konsumen untuk memilih Kopi Kenangan dibandingkan dengan pesaing lainnya. 

Oleh karena itu, penelitian ini bertujuan untuk mengkaji bagaimana ketiga variabel tersebut 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen Kopi Kenangan, guna memberikan 

gambaran yang komprehensif bagi pengembangan strategi pemasaran perusahaan(Oswaldo, 

2022).Keputusan pembelian seorang konsumen itu merupakan suatu fase dalam pengambilan 

keputusan dimana pelanggan serius melakukan pembelian. Proses ini melibatkan perorangan 

secara benar dan tepat dalam memperoleh dan memakai produk yang ditawarkan (Zusrony, 2012). 

Proses pengambilan keputusan pembelian oleh konsumen bersifat dinamis dan berpotensi 

membangun hubungan jangka panjang antar konsumen dengan perusahaan (Wulandari & 

Mulyanto, 2024). Tetapi Suhartini et al., (2023) mengatakan proses pengambilan keputusan tidak 

selalu berjalan lancar seperti yang telah dijelaskan sebelumnya. Konsumen bisa menghadapi 

berbagai masalah dalam proses ini, seperti ketidakpastian, konflik, atau pembelian implusif. 

Selain itu, perilaku konsumen juga dapat dipengaruhi oleh faktor dari luar, seperti kondisi atau 

situasi saat melakukan pembelian. Perusahaan tidak cukup hanya menawarkan produk atau 

layanan yang bagus, tetapi juga perlu memastikan proses pembelian berjalan lancar, membantu 

konsumen merasa yakin, dan membangun kepercayaan mereka. 

Harga merupakan elemen penting dalam perencanaan manajemen pemasaran 

perusahaan yang dapat membantu mencapai target dan meningkatkan pencapaian konsep 

bisnis (Satriadi et al., 2021). Persepsi harga menjadi komponen sangat penting yang 

dipertimbangkan dalam keputusan pembelian. Sebagian besar konsumen cenderung 

menilai produk yaitu gabungan antara harga dan kualitas. Cara penjual menetapkan harga 

dengan cara mempengaruhi konsumen, karena harga yang dianggap murah biasanya 

mendorong keinginan konsumen untuk mendapatkan produk tersebut (Kurniawan, 2020). 

Persepsi harga berkaitan juga dengan cara konsumen memahami dan memberikan makna 

pada informasi tentang harga. Salah satu pendekatan untuk memahami persepsi ini adalah 

melalui pemrosesan informasi, di dalam proses ini konsumen secara kognitif 

membandingkan harga yang ditawarkan (Firmansyah, 2018). Harga bukan hanya soal 

angka, tetapi juga mencerminkan nilai yang dirasakan oleh konsumen. Ketika konsumen 

merasa harga sebuah produk sesuai dengan kualitas yang mereka peroleh, mereka 

cenderung merasa puas dan tetap royal. Penelitian Hasyim et al., (2024) berpendapat 

bahwa adanya pengaruh positif dari persepsi harga terhadap keputusan pembelian. Sari 

dan Hidayat (2024) menyatakan bahwa persepsi harga berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian. 
Kualitas adalah ciri khas dari suatu barang atau jasa yang dapat mempengaruhi potensi untuk 

memuaskan pelanggan atau konsumen, baik tersurat maupun tersirat. Pelayanan adalah segala 

bentuk layanan atau aktivitas yang diberikan oleh seseorang ataupun suatu pihak untuk orang lain 

baik konsumen dan pelanggan, yang tidak memiliki bentuk fisik dan tidak memberikan 

kepemilikan kepada pemiliknya (Kotler & Keller, 2012). Kualitas pelayanan merupakan hal 

penting yang harus dipertahankan perusahaan untuk tetap bertahan dan tetap menjaga 

kepercayaan pelanggan. Penilaian terhadap kualitas layanan berasal dari pengalaman pengguna, 

yang membandingkan layanan yang mereka terima dengan harapan mereka. Oleh karena itu, 

kualitas pelayanan dapat dicapai melalui upaya untuk memenuhi kebutuhan dan ekspetasi 

pengguna jasa secara optimal (Chandra et al., 2020). Perusahaan harus serius memahami apa yang 

diinginkan pelanggan dan memastikan setiap layanan yang diberikan sesuai dengan harapan 
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mereka. Penelitian Kurniawan dan Fitriyah (2024) menyatakan bahwa kualitas pelayanan ada 

pengaruh terhadap keputusan pembelian.  

Kualitas produk memiliki peran yang esensial bagi perusahaan, karena tanpa adanya produk 

perusahaan mustahil menjalankan kegiatan usahanya. Perusahaan juga harus memperhatikan 

kualitas dari produk itu sendiri, kualitas produk merupakan aspek yang harus menjadi fokus utama 

bagi perusahaan atau produsen. Hal ini penting karena kualitas produk sangat berhubungan 

dengan keputusan membeli dan kepuasan konsumen (Daga, 2017). Harjadi dan Arraniri (2021) 

mengatakan agar dapat bersaing dengan para kompetitor, perusahaan harus mampu menawarkan 

produk terbaiknya kepada konsumen dengan terus meningkatkan kualitas. Selain itu, diperlukan 

strategi pemasaran yang efektif untuk mamahami kebutuhan dan keinginan konsumen, sehingga 

produk yang ditawarkan dapat sesuai dengan target yang ingin dicapai. Produk adalah dasar dari 

sebuah bisnis, karena tanpa produk yang berkualitas, perusahaan tidak akan bisa menarik 

pelanggan atau tetap bertahan di pasar. Penelitian Permatasari dan Pudjoprastyono (2024) 

mengatakan bahwa kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui lebih lanjut pengaruh dari persepsi harga, 

kualitas pelayanan, dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian konsumen di Kopi 

Kenangan. 

2. Kajian Pustaka 
2.1. Persepsi harga 

Kotler dan Keller (2016) berpendapat persepsi harga adalah cara konsumen melihat harga 

yang ditentukan oleh perusahaan dan memperkirakan harga yang sudah ditetapkan oleh 

perusahaan sudah tepat dengan kegunaan maupun tepat dengan produk yang dijual. Persepsi harga 

adalah penilaian seseorang terhadap harga suatu produk, apakah itu mahal, murah, atau biasa saja, 

bisa berbeda-beda karena dipengaruhi oleh persepsi harga masing-masing individu, yang 

dipengaruhi oleh latar belakang lingkungan dan kondisi pribadi mereka (Kurniawan, 2020). 

Menurut Kotler dan Armstrong (2018) terdapat 4 elemen untuk menentukan persepsi harga 

diantaranya; keterjangkauan harga (price affordability), kesesuaian harga (price suitability), 

persaingan harga (price competition), dan manfaat harga (price benefits).  

Keputusan pembelian adalah tahapan pengambilan keputusan pembelian melibatkan 

keputusan mengenai apa yang ingin dibeli atau bahkan memutuskan untuk tidak membeli sama 

sekali (Zusrony, 2012). Penelitian Hemas dan Cyasmoro (2024) mengatakan persepsi harga 

mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian dan menyatakan; 

H1: Ada pengaruh persepsi harga terhadap keputusan pembelian. 

 

2.2. Kualitas Pelayanan 

Kotler dan Keller (2016) mendefinisikan kualitas pelayanan adalah gabungan sifat dan ciri 

dari sebuah produk atau layanan yang bertujuan untuk memenuhi kebutuhan pelanggan. Kualitas 

pelayanan adalah tingkat sejauh mana layanan yang diberikan kepada pelanggan memenuhi 

kebutuhan dan harapan mereka. Kualitas ini tidak hanya mencakup hasil akhir dari layanan yang 

diberikan, tetapi juga proses interaksi, dan komunikasi yang terjadi selama layanan berlangsung 

(Writz & Lovelock, 2016). Terdapat lima indikator menurut Parasuraman et al., (2014); 

keberwujudan (tangibility), keandalan (reliability), daya tanggap (responsiveness), jaminan 

(assurance), dan empati (emphaty).  

Keputusan pembelian adalah cara dimana pelanggan memilih untuk membeli suatu barang 

atau jasa setelah serangkaian pengamatan, termasuk pengkajian terhadap berbagai alternatif, 

faktor yang mempengaruhi, serta kebutuhan atau keinginan yang ingin dipenuhi (Solomon, 2018). 

Sejalan dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Pravitasari dan Suja’I (2024) bahwa 

adanya pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian,dan menyatakan; 

H2: Ada pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian. 

 

2.3. Kualitas Produk 

Kualitas produk adalah keseluruhan fitur dan karakteristik sebuah produk atau jasa yang 

mencerminkan kemampuannya untuk memenuhi kebutuhan konsumen, baik yang disampaikan 

secara langsung maupun yang diharapkan (Harjadi & Arraniri, 2021). Kualitas produk adalah 

ukuran sejauh mana sebuah produk dapat memenuhi kebutuhan konsumen, baik dari segi 
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fungsionalitas, keandalan, daya tahan, estetika, maupun kesesuaian dengan standar yang 

diharapkan (Heizer et al., 2020). Berdasarkan Moncayo et al., (2020) elemen dari kualitas produk 

terdapat 6 yaitu; rasa manis (sweetness), rasa pahit (bitterness), rasa asam (acidity), intensitas rasa 

(flavor intensity), aroma kopi (aroma of coffee), dan suhu (temperature).  

Keputusan pembelian adalah tahapan di mana konsumen memilih untuk membeli suatu 

barang dan jasa setelah mempertimbangkan mengamati dari berbagai alternatif berdasarkan 

kebutuhan, preferensi, serta informasi yang tersedia. Proses ini mencakup pengenalan kebutuhan, 

pencarian informasi, evaluasi opsi, keputusan akhir, dan tindak lanjut setelah pembelian (Peter & 

Olson, 2010). Penelitian Murningtyas dan Samboro (2024) menyatakan bahwa adanya pengaruh 

signifikan atas kualitas produk terhadap keputusan pembelian dan menyatakan; 

H3: Ada pengaruh kualitas produk yang signifikan dan positif terhadap keputusan pembelian. 

 

2.4. Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian adalah tahapan di mana konsumen menentukan pilihan untuk membeli 

suatu barang atau jasa setelah tahapan pengambilan keputusan, seperti pengenalan akan 

kebutuhan, pencarian informasi dari suatu produk, evaluasi alternatif, keputusan pembelian, dan 

evaluasi setelah pembelian (Hawkins & Mothersbaugh, 2010). Keputusan pembelian adalah 

proses yang melibatkan seleksi produk berdasarkan evaluasi konsumen terhadap berbagai 

alternatif, yang kemudian diterjemahkan menjadi tindakan pembelian atau penghindaran 

pembelian (Solomon et al., 2016). Kotler dan Keller (2016) menyatakan ada 5 indikator dalam 

keputusan pembelian yaitu; kebutuhan (needs), mencari informasi (seeking information), 

mengevaluasi alternatif (evaluating alternative), Membeli (buying), dan perilaku setelah 

pembelian (behavior after purchasing). Hal serupa juga telah dilakukan penelitian oleh Pratama 

dan Safira (2024) mengatakan persepsi harga, kualitas pelayanan, dan kualitas produk secara 

bersama-sama mempengaruhi keputusan pembelian. 

H4: Ada pengaruh persepsi harga, kualitas pelayanan, dan kualitas produk secara bersama-sama 

mempengaruhi keputusan pembelian. 

 

2.5. Kerangka Berpikir 

 

Gambar 1. Kerangka/Bagan Pemikiran 

 
 

Gambar 1 menyajikan kerangka penelitian yang menggambarkan hubungan antara variabel-

variabel independen dan variabel dependen, baik melalui pengaruh masing-masing maupun 

secara bersamaan. 

 

3. Metode Penelitian 
Penelitian ini dibuat menggunakan metode kuantitatif dengan menyebarkan kuesioner 

kepada responden. Penelitian kuantitatif dilakukan secara sistematis, terencana, dan terstruktur, 

dengan alur yang jelas sejak awal hingga akhir proses penelitian, serta tidak dipengaruhi oleh 
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dinamika atau kondisi yang berkembang di lapangan (Hardani et al., 2020). Penulis menggunakan 

program komputer IBM SPSS Statistics 27 untuk mengolah data dari responden. 

Populasi merujuk pada keseluruhan objek atau subjek yang memiliki karakteristik dan 

jumlah tertentu, sebagaimana ditentukan oleh peneliti untuk di teliti dan dianalisis guna 

memperoleh kesimpulan (Sugiyono, 2018). Dalam penelitian ini, populasi yaitu setiap 

pengunjung dan pelanggan Kopi Kenangan. Sasaran generalisasi kita adalah sampel, sekumpulan 

besar. Sangat penting untuk menekankan bahwa sampel yang digunakan adalah kumpulan dari 

sebagian populasi dengan karakteristik yang sebanding dengan populasi tersebut, dengan 

berjumlahkan 100 responden. Teknik sampelnya yaitu accidental sampling digunakan untuk 

pengambilan sebuah sampel pada penelitian ini, di mana responden yang menjadi sampel adalah 

konsumen yang berkunjung di Kopi Kenangan. Waktu penelitian terhitung mulai bulan Februari 

2025 sampai dengan April 2025. Penelitian dilakukan di Kopi Kenangan-Ruko Rawamangun Jl. 

Paus No.8D 1 RT.1/RW.7, Jati, Kec. Pulogadung, Kota Jakarta Timur, Daerah Khusus Ibukota 

Jakarta 13220. 

Dalam penelitian ini, digunakan analisis regresi linear berganda sebagai pendekatan statistik 

untuk menilai pengaruh bersama dari dua atau lebih variabel independen terhadap satu variabel 

dependen. Model regresi linear berganda bertujuan untuk mengukur sejauh mana kekuatan dan 

arah hubungan antara variabel-variabel independen (X1, X2, X3) terhadap variabel dependen (Y). 

Selain itu, model ini digunakan untuk menguji signifikansi pengaruh masing-masing variabel 

independen terhadap variabel dependen melalui analisis statistik, seperti uji t, uji f dan koefisien 

determinasi, dengan bantuan aplikasi IBM SPSS Statistics 27 

Dalam menerapkan model regresi linear berganda, pemenuhan asumsi-asumsi klasik 

merupakan hal yang krusial guna menjamin validitas interpretasi hasil analisis statistik. Asumsi-

asumsi tersebut perlu dipenuhi agar model yang dihasilkan dapat memberikan estimasi yang 

akurat. Penelitian ini mencakup pengujian asumsi klasik, yang terdiri dari uji normalitas, 

heteroskedastisitas, multikolinearitas, dan linearitas antar variabel. 

Uji normalitas merupakan suatu prosedur statistik yang bertujuan untuk mengevaluasi 

apakah data yang dianalisis berasal dari populasi yang memiliki distribusi normal (Nuryadi et al., 

2017). Distribusi normal sendiri dicirikan oleh bentuk sebaran yang simetris, dimana modus, rata-

rata (mean), dan median berada pada titik pusat distribusi tersebut. Uji normalitas umumnya 

diterapkan untuk menguji data yang berskala ordinal, interval, atau rasio. Dalam analisis 

menggunakan metode parametrik, salah satu persyaratan utama adalah bahwa data harus berasal 

dari distribusi normal. 

Selanjutnya untuk memverifikasi validitas model regresi, analisis terhadap kemungkinan 

adanya heteroskedastisitas perlu dilakukan. Zahriyah et al., (2021) menyatakan bahwa pengujian 

heteroskedastisitas dilakukan untuk mengidentifikasi apakah terjadi penyimpangan dari asumsi 

klasik mengenai kesamaan varian residual di seluruh pengamatan dalam model regresi. 

Heteroskedastisitas merupakan salah satu sumber ketidakefisienan dan penurunan akurasi dalam 

model regresi linear sederhana. 

Pengujian multikolinearitas juga menjadi aspek krusial dalam menilai validitas model regresi 

yang digunakan. Multikolinearitas merupakan kondisi ketika antar variabel independen dalam 

model regresi berganda menunjukkan hubungan linear yang kuat. Uji multikolinearitas 

diperlukan untuk mengetahui sejauh mana korelasi tersebut dapat mempengaruhi hasil estimasi 

koefisien regresi. Sihabudin (2021) menjelaskan bahwa pemeriksaan multikolinearitas dapat 

dilakukan dengan mengamati nilai koefisien korelasi antar variabel independen; jika nilai korelasi 

tersebut lebih besar (>) dari 0.7, hal tersebut terdapat indikasi kuat terjadinya multikolinearitas. 

Jika nilai tolerance melebihi 0.10, dapat disimpulkan data yang diuji bebas dari masalah 

multikolinearitas. Begitupun sebaliknya, apabila nilai tolerance berada di bawah 0.10, maka 

terdapat indikasi kuat adanya multikolinearitas dalam model. Penilaian terhadap kolinearitas 

dapat dilakukan dengan mengamati nilai dari VIF; apabila nilai VIF ≤ 10.00, maka model 

dinyatakan terhindar dari multikolinearitas.  

Pengujian terakhir yaitu uji linearitas. Uji linearitas syarat penting yang harus dilakukan 

sebelum melaksanakan analisis korelasi. Uji ini bertujuan untuk memastikan apakah terdapat 

hubungan yang bersifat linear secara signifikan antara dua variabel yang diteliti. Verifikasi 

linearitas pada tabel ANOVA dilakukan dengan mengamati bagian Linearity dan Deviation from 
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Linearity. Bagian Linearity menunjukkan kemampuan model linear dalam menggambarkan 

hubungan antar variabel; apabila nilai signifikansi < 0.05, maka hubungan antar variabel dapat 

dinyatakan signifikan dan linear (Norfai, 2020).  

Dalam penelitian ini, pengujian hipotesis dilakukan melalui uji parsial (uji t) dan uji simultan 

(uji f). Uji t digunakan untuk mengevaluasi signifikansi pengaruh masing-masing variabel 

independen terhadap variabel dependen secara terpisah, dengan mengasumsikan bahwa variabel 

independen lainnya tatap konstan. 

Uji t atau uji parsial dilakukan untuk mengevaluasi secara terpisah pengaruh masing-masing 

variabel independen terhadap variabel dependen, guna menentukan apakah pengaruh tersebut 

signifikan secara statistik (Sahir, 2021).  Penelitian ini menggunakan uji t untuk menguji H1 

tentang pengaruh persepsi harga, H2 tentang kualitas pelayanan, dan H3 tentang kualitas produk 

terhadap keputusan pembelian. Jika hasil uji t menunjukkan nilai signifikansi kurang dari 0.05, 

maka hipotesis alternatif diterima, yang berarti variabel tersebut memiliki pengaruh yang 

signifikan. 

Pengujian f adalah pengujian simultan terhadap koefisien regresi dilakukan melalui 

pendekatan ANOVA, dengan tujuan mengevaluasi apakah seluruh variabel bebas secara bersama-

sama berkontribusi secara signifikan terhadap model regresi (Mubarak, 2021). Penelitian ini 

menggunakan uji f untuk menguji hipotesis H4, yang menyatakan bahwa secara bersama-sama, 

variabel persepsi harga, kualitas pelayanan, dan kualitas produk memberikan pengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Jika nilai signifikansi dari pengujian f kurang dari 0.05, 

disimpulkan bahwa hipotesis H4 diterima, temuan tersebut menunjukkan bahwa paling tidak satu 

variabel independen (persepsi harga, kualitas pelayanan, maupun kualitas produk) berperan 

secara signifikan dalam mempengaruhi keputusan pembelian. 

Koefisien determinasi (R2) dan koefisien korelasi (R) berfungsi sebagai indikator statistik 

untuk mengevaluasi kemampuan model regresi dalam menjelaskan perubahan atau variasi pada 

variabel dependen. Syarifuddin dan Saudi (2022) menjelaskan R2 merupakan rasio antara variasi 

variabel dependen yang dapat dijelaskan oleh variabel independen secara simultan, dibandingkan 

dengan variasi total variabel dependen. 

 

4. Hasil dan Pembahasan 
4.1. Karakteristik Responden 

 

Tabel 1. Profil Responden 

Jenis Kelamin 

   

Frekuensi 

 

Persen 

 

Valid 

Persen 

Presentase 

Kumulatif 

Valid Laki-laki 56 56% 56.0 56% 

 Perempuan 44 44% 44.0 100% 

 Total 100 100% 100.0  

Usia 

Valid <20 Tahun 5 5% 5.0 5% 

 >30 Tahun 5 5% 5.0 10% 

 21-25 Tahun 56 56% 56,0 66% 

 26-30 Tahun 34 34% 34.0 100% 

 Total 100 100% 100.0  

Pekerjaan 

Valid Pegawai Negeri 15 15% 15.0 15% 

 Pegawai Swasta 43 43% 43.0 58% 

 Pelajar/Mahasiswa 34 34% 34.0 92% 

 Wiraswasta/Wirausaha 8 8% 8.0 100% 

 Total 100 100%   

Kunjungan 

Valid >5 Kali 25 25% 25.0 25% 

 1 Kali 7 7% 7.0 32% 
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 2-3 Kali 35 35% 35.0 67% 

 4-5 Kali 33 33% 33.0 100% 

 Total 100 100% 100.0  

Sumber: Diolah oleh penulis menggunakan IBM SPSS Statistics 27 (2025) 

  

Dari total 100 responden, mayoritas berjenis kelamin laki-laki, yaitu sebesar 56%. Kelompok usia 

terbanyak berada pada rentang 21 hingga 25 tahun, juga sebesar 56%. Pekerjaan yang paling 

dominan adalah pegawai swasta, yang mencakup 43% responden, sementara frekuensi kunjungan 

terbanyak berada pada kategori 2 hingga 3 kali, dengan persentase 35%. 

 

4.2. Uji Validitas dan Reliabilitas 

Hasil perhitungan menunjukkan bahwa nilai r hitung melebihi nilai r tabel untuk setiap 

pernyataan, yang berarti seluruh indikator memenuhi kriteria validitas. Hasil uji reliabilitas 

menunjukkan bahwa nilai Cronbach’s Alpha untuk setiap variabel berada diatas 0.6, 

mengindikasikan bahwa seluruh variabel tersebut dapat dipercaya secara konsisten. 

 

Tabel 2. Hasil Pengujian Reliabilitas 

No Variabel Cronbach’s Alpha Keterangan 

1 Persepsi Harga 0.936 Reliabel 

2 Kualitas Pelayanan 0.944 Reliabel 

3 Kualitas Produk 0.934 Reliabel 

4 Keputusan Pembelian 0.944 Reliabel 

Sumber: Diolah oleh penulis menggunakan IBM SPSS Statistics 27 (2025) 

 

4.3. Uji Regresi Linear Berganda 

 

Tabel 3. Hasil Pengujian Regresi Linear Berganda 

 

Model 

Koefisien tak 

terstandarisasi 

Koefisien 

terstandarisasi 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) 3.662 3.476  

 X1 (persepsi harga) 0.161 .107 0.141 

 X2 (kualitas pelayanan) 0.214 .090 0.222 

 X3 (kualitas produk) 0.479 .084 0.506 

Variabel terikat: keputusan pembelian 

Sumber: Diolah oleh penulis menggunakan IBM SPSS Statistics 27 (2025) 

 

Hasil pengujian regresi linear berganda yang disajikan dalam tabel 3, persamaan model 

regresi dapat dituliskan sebagai berikut: 

 Y = 3.662 + 0.161X1 + 0.214X2 + 0.479X3  

 Di mana: 

• Y adalah keputusan pembelian  

• X1 adalah persepsi harga 

• X2 adalah kualitas pelayanan 

• X3 adalah kualitas produk 

 

Koefisien tersebut mencerminkan tingkat pengaruh dari setiap variabel independen (persepsi 

harga, kualitas pelayanan, dan kualitas produk) terhadap variabel dependen, yakni keputusan 

pembelian. Koefisien tak terstandarisasi dalam model regresi ini menunjukkan seberapa besar 

pengaruh setiap variabel independen terhadap variabel dependen, sementara konstanta sebesar 

3.662 menunjukkan nilai prediksi keputusan pembelian saat seluruh variabel independen tidak 

berkontribusi (bernilai nol). 

Pertama, koefisien sebesar 0.161 pada variabel persepsi harga menunjukkan bahwa setiap 

peningkatan satu satuan dalam persepsi harga berkontribusi peningkatan keputusan pembelian 

sebesar 0.161 satuan, yang menandakan adanya pengaruh yang signifikan. 
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Kedua, koefisien sebesar 0.214 variabel kualitas pelayanan mengindikasikan bahwa 

peningkatan satu satuan dalam kualitas pelayanan akan memberikan peningkatan keputusan 

pembelian sebesar 0.214 satuan, yang mengindikasikan adanya pengaruh signifikan. 

Ketiga, Variabel yang terakhir yaitu kualitas produk memiliki koefisien sebesar 0.479, yang 

menunjukkan bahwa setiap peningkatan satu satuan pada kualitas produk akan berdampak 

terjadinya peningkatan keputusan pembelian sebesar 0.479 satuan, mengindikasikan pengaruh 

cukup signifikan. Nilai koefisien terstandarisasi (Beta) juga menguatkan hasil temuan ini, yang 

mendapati bahwa kualitas produk memiliki pengaruh terbesar terhadap keputusan pembelian, 

diikuti oleh kualitas pelayanan dan persepsi harga. 

 

4.4. Uji Asumsi Klasik 

Pengujian asumsi klasik meliputi uji normalitas, heteroskedastisitas, multikolinearitas, dan 

linearitas. Adapun hasil dari pengujian masing-masing asumsi dijelaskan di bawah ini: 

 

4.4.1.  Uji Normalitas 

 

Tabel 4. Hasil Pengujian Normalitas 

 Unstandardized 

Residual 

N  100 

Parameter Normala,b Rataan 0.0000000 

 Standar Deviasi 2.22644546 

Most Extreme Differences Absolut 0.077 

 Positif  0.057 

Negatif -0.77 

Uji Statistik  0.077 

Asymp. Sig. (2-tailed)c  0.154 

Sumber: Diolah oleh penulis mengunakan IBM SPSS Statistics 27 (2025) 

  

Berdasarkan tabel 4, dapat disimpulkan bahwa data tersebut memiliki nilai Asymp. Sig. (2-

tailed) sebesar 0.154, yang menunjukkan bahwa tingkat signifikansi melebihi 0.05. Artinya, hasil 

prediksi (residual) memiliki sebaran yang normal, sehingga model regresi dianggap memenuhi 

syarat normalitas. 

 

4.4.2.  Uji Heteroskedastisitas 

 

Gambar 2. Hasil Pengujian Heteroskedastisitas 

 
Sumber: Diolah oleh penulis menggunakan IBM SPSS Statistics 27 (2025) 
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Setelah pengujian di atas, karena pola penyebaran data tidak menunjukkan bentuk tertentu 

yang simetris, maka model regresi dinyatakan bebas dari heteroskedastisitas. 

 

4.4.3.  Uji Multikolinearitas 

 

Tabel 5. Hasil Pengujian Multikolinearitas 

Model Statistik Kolinearitas 

Tolerance VIF 

1 (Konstanta)   

X1 0.483 2.072 

X2 0.481 2.081 

X3 0.541 1,848 

Sumber: Diolah oleh penulis menggunakan IBM SPSS Statistics 27 (2025) 

  

Berdasarkan nilai VIF, dapat disimpulkan bahwa antar variabel independen dalam penelitian 

ini tidak terjadi multikolinearitas. Dari data variabel persepsi harga, kualitas pelayanan, dan 

kualitas produk memiliki nilai kolinearitas VIF masing-masing sebesar 2.072, 2.081, 1.848, yang 

kesemuanya berada dibawah 10. Toleransi untuk setiap variabel tercatat sebesar 0.483, 0.481, 

0.541. Nilai toleransi ini menginformasikan bahwa semuanya berada diatas ambang 0.10. 

 

4.4.4. Uji Linearitas 

 

Tabel 6. Hasil Pengujian Linearitas 

Tabel ANOVA 

 Jumlah 

Kuadrat 

Derajat 

Bebas 

Mean 

Square 

F Sig. 

Y*X1 Linearity 440.390 1 440.390 70.008 <.001 

Y*X2 Linearity 481.665 1 481.665 101.504 <.001 

Y*X3 Linearity 647.225 1 647.255 160.714 <.001 

Sumber: Diolah oleh penulis menggunakan IBM SPSS Statistics 27 (2025) 

  

Dari hasil analisis, dapat dilihat bahwa variabel-variabel dalam penelitian ini saling 

berhubungan secara signifikan. Dari tabel diatas, terlihat bahwa nilai signifikansi untuk pengujian 

linearitas ketiga variabel kurang dari 0.05, yang berarti model regresi telah memenuhi syarat 

linearitas. 

 

4.4.5.  Uji T 

 

Tabel 7. Hasil Pengujian T 

Model t Sig. 

1 (Konstanta) 1.054 0.295 

 X1 (persepsi harga) 1.507 0.135 

 X2 (kualitas pelayanan) 2.368 0.020 

 X3 (kualitas produk) 5.733 <.001 

Sumber: Diolah oleh penulis menggunakan IBM SPSS Statistics 27 (2025) 

  

Uji t menghasilkan nilai signifikansi untuk variabel X1 (persepsi harga) sebesar 0.135, yang 

dimana lebih besar dari 0.05, menunjukkan bahwa persepsi harga tidak memiliki pengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Untuk variabel X2 (kualitas pelayanan), uji t 

memperoleh nilai signifikansi sebesar 0.020, yang lebih kecil dari 0.05, mengindikasikan bahwa 

kualitas pelayanan memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Temuan ini 

konsisten dengan H2 yang menyatakan bahwa kualitas pelayanan mempengaruhi keputusan 

pembelian. Sementara itu, untuk variabel X3 (kualitas produk), hasil uji t memperoleh nilai 

signifikansi sebesar 0.001 yang juga lebih kecil dari 0.05, mendukung H3 yang menyatakan 

bahwa kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 
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4.4.6.  Uji F 

 

Tabel 8. Hasil Pengujian F 

 

Model 

 Sum of 

Squares 

 

df 

Mean 

Square 

 

F 

 

Sig. 

1 Regression  720.641 3 240.214 46.990 <0.001b 

 Residual 490.749 96 5.112   

 Total 1211.390 99    

Sumber: Diolah oleh penulis menggunakan IBM SPSS Statistics 27 (2025) 

  

Hasil uji f yang tersaji pada tabel di atas menunjukkan nilai yang sangat rendah yaitu kurang 

dari 0.001, yang mengindikasikan tingkat signifikansi yang sangat tinggi. Uji f ini menunjukkan 

bahwa persepsi harga, kualitas pelayanan, dan kualitas produk secara simultan memiliki pengaruh 

terhadap keputusan pembelian. 

 

4.4.7.  Analisis Koefisien Determinasi dan Korelasi 

 

Tabel 9. Hasil Pengujian Koefisien Determinasi dan Korelasi 

 

Model 

 

R 

 

R2 

 

Adjusted R2 

 

Std. Error of 

the Estimate 

 

1 0.771a 0.595 0.582 2.26097 

Sumber: Diolah oleh penulis menggunakan IBM SPSS Statistics 27 (2025) 

  

Tabel tersebut menunjukkan bahwa koefisien determinasi untuk variabel X1, X2, dan X3 

adalah sebesar 0.595. Secara keseluruhan, persepsi harga, kualitas pelayanan, dan kualitas produk 

memberikan kontribusi sebesar 77.1% dalam menjelaskan keputusan pembelian, sementara 

sisanya sebesar 22.9% dipengaruhi variabel lain yang tidak termasuk dalam penelitian ini. 

 

4.5. Pembahasan 

Hasil penelitian ini mengindikasikan bahwa faktor persepsi harga tidak memiliki peran yang 

signifikan dalam mempengaruhi keputusan pembelian konsumen di gerai Kopi Kenangan. Hal ini 

menunjukkan bahwa aspek harga tidak dianggap sebagai pertimbangan utama oleh konsumen 

dalam menentukan pilihan produk. Salah satu kemungkinan penyebabnya adalah adanya faktor 

lain yang lebih dominan, seperti citra merek yang kuat, pengalaman konsumen selama 

berinteraksi dengan produk dan layanan (experiential marketing), atau bahkan loyalitas yang 

sudah terbentuk terhadap merek tersebut. Dengan demikian, konsumen lebih menitikberatkan 

pada nilai yang mereka rasakan dari keseluruhan pengalaman, bukan semata-mata harga. 

Di sisi lain, penelitian ini menunjukkan bahwa kualitas pelayanan memiliki kontribusi yang 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Kualitas pelayanan tidak hanya menjadi pelengkap, 

tetapi berperan strategis dalam mempengaruhi perilaku konsumen. Pelayanan yang baik dapat 

menciptakan pengalaman positif sehingga konsumen merasa dihargai dan termotivasi untuk 

melakukan pembelian. Dengan kata lain, kualitas pelayanan berperan penting dalam membangun 

hubungan yang baik antara konsumen dan merek. 

Selain itu, kualitas produk juga terbukti memiliki pengaruh yang sangat signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Konsumen menjadikan kualitas produk—baik dari segi rasa, konsistensi, 

maupun penyajian—sebagai faktor utama dalam proses pengambilan keputusan. Hal ini 

menegaskan bahwa kualitas produk merupakan elemen krusial yang tidak hanya memicu 

keputusan pembelian awal tetapi juga menjadi dasar bagi kepuasan dan kepercayaan konsumen 

terhadap Kopi Kenangan. 
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Secara simultan, ketiga variabel—persepsi harga, kualitas pelayanan, dan kualitas produk—

berkontribusi secara bersama-sama dalam mempengaruhi keputusan pembelian konsumen Kopi 

Kenangan. Meskipun persepsi harga tidak berpengaruh signifikan secara parsial, keberadaannya 

tetap mendukung efektivitas kualitas pelayanan dan produk. Interaksi sinergis antar variabel ini 

menjadikan kualitas produk dan pelayanan sebagai faktor utama yang mendorong keputusan 

pembelian, sementara persepsi harga berfungsi sebagai pelengkap yang memperkuat 

kecenderungan konsumen apabila dua faktor utama tersebut sudah terpenuhi. 

 

Kesimpulan 
Sampel dalam penelitian ini terdiri dari 100 responden yang memenuhi kriteria berdasarkan 

jenis kelamin, kelompok usia, pekerjaan, dan frekuensi kunjungan ke Kopi Kenangan. Hasil 

analisis menunjukkan bahwa kualitas pelayanan dan kualitas produk berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. Hal ini menandakan bahwa pelayanan yang 

baik dan produk berkualitas menjadi faktor utama yang mendorong konsumen untuk melakukan 

pembelian. Sebaliknya, persepsi harga tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian, yang mengindikasikan bahwa harga bukan menjadi pertimbangan utama bagi 

konsumen di Kopi Kenangan. 

Selain itu, hasil uji F menunjukkan bahwa secara bersama-sama persepsi harga, kualitas 

pelayanan, dan kualitas produk memberikan pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

konsumen. Ketiga variabel tersebut memberikan kontribusi sebesar 77,1% dalam menjelaskan 

keputusan pembelian, sementara sisanya dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak termasuk dalam 

penelitian. Temuan ini menunjukkan pentingnya fokus pada peningkatan kualitas produk dan 

pelayanan sebagai strategi utama dalam mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 
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