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ABSTRACT 

The purpose of this study was to determine how Kowok Coffee customers' 

perceptions of product quality, service quality, and price perception influence 

their purchasing decisions. With a total of 100 respondents, the population and 

sample in this study were all Kowok Coffee customers. The sampling method 

used was accidental sampling. Data collection was carried out accidentally using 

a questionnaire that had been tested for validity and reliability. Using SPSS 

software version 26, multiple linear regression analysis was used as a 

quantitative analysis tool. The results showed that product quality had a positive 

and significant effect on purchasing decisions, service quality had a positive and 

significant effect on purchasing decisions, and price perception had no 

significant effect on purchasing decisions. Simultaneously, product quality, 

service quality, and price perception had a positive and significant effect on 

purchasing decisions at Kowok Coffee. These results highlight the important role 

of product quality, service quality, and price perception in purchasing decisions. 

Therefore, it is important for management to maintain and improve these three 

aspects to maintain competitiveness and purchasing decisions. It is explained 

that management must consider aspects of product quality, service quality, and 

price perception because they can be an important part of purchasing decisions. 

This understanding is crucial for businesses in developing integrated and 

impactful marketing strategies to increase competitiveness in the market. 

Copyright: © 2025 by the authors. Submitted 

for possible open access publication under the 

terms and conditions of the Creative 

Commons Attribution (CC BY) license 

(http://creativecommons.org/licenses/by/4.0/). 

Pendahuluan 

Bisnis kopi merupakan salah satu bidang yang berkembang pesat yang dimana 

konsumen mencari produk berkualitas juga pelayanan yang memuaskan dengan harga 

yang sesuai. Saat ini dunia bisnis menjadi lebih kompetitif, pengusaha perlu mengetahui 

aspek-aspek yang bisa mempengaruhi keputusan pembelian untuk memenangkan 

persaingan. Salah satu coffee shop lokal yang cukup dikenal masyarakat adalah Kowok 

Coffee. Dengan menawarkan berbagai varian menu kopi dan suasana tempat minum yang 

nyaman, Kowok Coffee berusaha menarik perhatian konsumen dari berbagai kalangan. 

sebagai salah satu pelaku dalam industri ini harus dapat mengidentifikasi dan mengelola 

aspek-aspek penting untuk menarik dan mempertahankan konsumen. Kualitas produk 

mencakup semua atribut yang berkaitan dengan rasa, aroma, dan kemasan kopi yang 

ditawarkan. Bersamaan dengan itu, kualitas pelayanan mencakup interaksi antara staf dan 

konsumen, kecepatan pelayanan, serta kenyamanan. Sementara itu, persepsi harga menjadi 

faktor krusial dalam menentukan apakah konsumen merasa mendapatkan pengalaman 

yang sebanding dengan produk dan layanan yang diberikan. Dalam konteks persaingan 

bisnis yang ketat, terutama di tengah maraknya coffee shop lain dengan berbagai strategi 

promosi dan penawaran menarik, sangata penting bagi Kowok Coffee untuk mengetahui 
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sejauh mana kualitas produk, kualitas pelayanan, dan persepsi harga berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian konsumen. 

Keputusan pembelian dapat diartikan sebagai tindakan membeli barang atau merek 

tertentu yang dilakukan seseorang setelah melewati proses pemilihan untuk memenuhi 

kebutuhannya (Sonhaji & Ong, 2024). Produk yang berkualitas tidak hanya dapat 

mencukupi harapan konsumen, tetapi juga menambah keyakinan konsumen untuk 

membeli produk tersebut. Perusahaan yang fokus pada peningkatan kualitas produk dapat 

meningkatkan keputusan pembelian dan kepuasan konsumen, yang pada akhirnya 

mendorong pertumbuhan penjualan dan pangsa pasar. Pelaku usaha harus mempelajari 

konsumen agar mengetahui bagaimana mereka mengevaluasi pilihan untuk menentukan 

produk yang ingin dibeli (Kotler & Armstrong, 2018). 

Kualitas produk bertumpu pada kemampuan suatu produk dalam upaya untuk 

memenuhi dan memberikan kepuasan kepada konsumen secara tersirat (Kotler & Keller, 

2016). Dengan kualitas produk yang bermutu, konsumen bisa lebih berminat untuk 

membeli produk yang ditawarkan (Haque, 2020). Produk yang berkualitas tidak hanya 

membuat konsumen merasa puas, tetapi juga dapat membangun kepercayaan yang kuat 

sehingga konsumen tetap memilih produk tersebut dibandingkan dengan kompetitor. 

Berdasarkan penelitian sebelumnya yang ditemukan oleh Gustiawati dan Paludi (2023) 

yang menjelaskan adanya pengaruh kualitas produk terhadap kualitas pelayanan memiliki 

dampak yang signifikan. 

Kualitas pelayanan mengacu pada pemenuhan keinginan juga kebutuhan konsumen 

serta menyeimbangkan harapan mereka (Indrasari, 2019). Kualitas pelayanan menjadi salah 

satu metode atau strategi penting untuk mencapai keberhasilan dalam situasi yang 

kompetitif (Irawan & Albari, 2023). Kualitas pelayanan yang memuaskan menciptakan 

hubungan positif antara konsumen dan pelaku usaha, sehingga meningkatkan keinginan 

konsumen untuk membeli dan merekomendasikan produk tersebut. Penelitian terdahulu 

Praptiningrum dan Talumantak (2022) menyatakan bahwa kualitas pelayanan 

mempengaruhi keputusan pembelian.  

Persepsi harga adalah pandangan konsumen mengenai mahal, murah, ataupun 

wajarnya harga (Senduk et al., 2021). Menurut Kotler & Armstrong (2008) persepsi 

konsumen pada harga suatu produk menjadi pertimbangan atas harga produk tersebut. 

Jika konsumen merasa harga beli lebih besar dari manfaat suatu produk, mereka tidak akan 

membelinya. Harga yang sesuai mempengaruhi keputusan pembelian konsumen dan 

kepuasan setelah melakukan pembelian pada produk atau jasa tersebut (Darmansah & 

Yosepha, 2020). Kowok coffee sudah membuat harga produk yang diberikan sesuai dengan 

kualitas dan standar umum kedai kopi. Hal ini dilakukan agar biaya yang dikeluarkan oleh 

konsumen sesuai, sehingga ada hubungan antara persepsi harga dan keputusan pembelian. 

Penelitian sebelumnya yang dilakukan Saputra & Arifiansyah (2024) menyatakan persepsi 

harga berpengaruh pada keputusan pembelian konsumen. 
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Ditengah berkembangnya bisnis kopi di Indonesia akhir-akhir ini namun belum 

banyak penelitian yang membahas mengenai kualitas produk, kualitas pelayanan dan 

persepsi harga terhadap keputusan pembelian produk kopi. Berdasarkan hal-hal diatas 

maka tujuan dari penelitian ini adalah untuk memahami dampak dari kualitas produk, 

kualitas pelayanan, dan presepsi harga terhadap keputusan pembelian di Kowok Coffe.  

Tinjauan Teori dan Pengembangan Hipotesis 

Kualitas Produk 

Kualitas produk berarti kesesuaian kualitas dari suatu produk yang terbebas dari 

cacat dan memiliki konsistensi dalam memberikan tingkat kinerja yang ditentukan untuk 

memenuhi harapan konsumen (Kotler & Armstrong, 2018). Barreto et al., (2023) 

menyatakan kualitas produk merupakan unsur yang ada didalam suatu produk yang 

membuatnya memiliki nilai setara dengan tujuan produksinya. Tujuan dari kualitas produk 

adalah untuk memenuhi kebutuhan dan menarik perhatian konsumen (Amalia & Budiono, 

2022). Indikator kualitas produk sebagai atribut yang menjadi penentu cita rasa pada kopi 

menurut Moncayo et al., (2020) sebagai berikut :Sweetness, Bitterness, Acidity, Flavor intensity, 

Aroma of coffee dan Temperature.  

Keputusan pembelian terjadi melalui proses pemilihan produk yang diinginkan oleh 

konsumen (Suhartini, 2023). Produk yang berkualitas tidak hanya dapat memenuhi 

harapan konsumen, tetapi juga menambah keyakinan konsumen untuk membeli produk 

tersebut. Dampak dari perusahaan yang fokus pada peningkatan kualitas produk adalah 

meningkatnya keputusan pembelian dan kepuasan konsumen, serta mendorong 

pertumbuhan penjualan dan pangsa pasar. Pendapat ini didukung penelitian terdahulu 

Cahniati & Tarigan (2024) bahwa kualitas produk mempengaruhi keputusan pembelian 

konsumen. 

H1 : Kualitas produk mempengaruhi keputusan pembelian. 

 

Kualitas Pelayanan 

Kualitas pelayanan adalah gambaran dari pandangan dan penilaian konsumen terhadap 

pengalaman pelayanan yang diterima (Parasuraman et al., 1988). Menurut Djafar et al., 

(2023) Kualitas pelayanan merujuk pada sejauh mana perbedaan antara keinginanan 

konsumen dan realitas layanan yang diterima oleh konsumen. Menurut Bruhn & Georgi 

(2006) Kualitas pelayanan merupakan faktor utama yang dirasakan melalui sudut pandang 

dalam hubungan yang terjalin pada dimensi persepsi lebih lanjut tentang penyedia 

pelayanan. Parasuraman et al., (1988) menyebutkan beberapa aspek kualitas pelayanan 

sebagai berikut : Tangibles, Reliability, Responsiveness, Assurance and Emphaty. 

Keputusan pembelian merupakan Langkah terakhir yang dapat di ambil seseorang 

saat membeli produk untuk kebutuhan individu (Kotler & Keller, 2016). Pelayanan yang 

baik akan membuat konsumen yakin dalam melakukan keputusan untuk memilih atau 

membeli produk tersebut. Pendapat ini didukung penelitian terdahulu Ningtias & Paludi 
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(2023) yang menyatakan bahwa kualitas pelayanan mempengaruhi keputusan pembelian 

konsumen. 

H2 : Kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

 

Persepsi Harga 

Persepsi harga melibatkan pemahaman konsumen mengenai harga dan 

menafsirkannya menjadi sesuatu yang berarti bagi mereka (Peter & Olson, 2014). Menurut 

Khare et al., (2013) persepsi harga adalah konstruksi psikologis yang mempengaruhi 

evaluasi konsumen tentang harga yang perusahaan tawarkan. Menurut Wariki et al., (2015) 

Persepsi harga adalah pertimbangan tentang seberapa besar atau seberapa kecil nilai suatu 

produk, yang dapat memengaruhi pertimbangan konsumen dan keputusan mereka untuk 

membeli barang tersebut. Kotler & Armstrong (2018) Menyebutkan ada beberapa indikator 

persepsi harga : affordability of prices, price competitiveness, match price with the quality of 

products and services, price match with benefits.  

Keputusan pembelian didasarkan pada bagaimana konsumen membandingkan 

harga  aktual terbaru dengan harga sebelumnya (Kotler & Keller, 2009). Persepsi harga 

bukan hanya tentang angka yang tercantum di label, tetapi juga bagaimana konsumen 

menilai harga itu dalam konteks kualitas, manfaat dan faktor lainnya. Dengan adanya 

persepsi harga tersebut, maka konsumen akan memiliki alasan untuk mempertimbangkan 

kegiatan pembelian. Penelitian sebelumnya Rifkifadillah & Talumantak (2022) menyatakan 

bahwa persepsi harga mempunyai pengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen. 

H3 : Terdapat pengaruh dari persepsi harga terhadap keputusan pembelian.  

 

Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian adalah hasil dari berbagai tahapan pengambilan keputusan 

melalui beberapa tahapan (Solomon, 2020). Menurut Guterres et al., (2024) Keputusan 

pembelian adalah suatu keputusan yang dipilih  berdasarkan alternatif yang ada dan dibeli 

sebagai pembelian akhir dari proses evaluasi untuk melakukan keputusan pembelian. 

Menurut Haitao (2022) keputusan pembelian merupakan suatu keadaan dimana seseorang 

mempunyai minat untuk membeli suatu produk yang muncul karena ketertarikan 

seseorang terhadap produk yang ditawarkan.  

Proses pengambilan keputusan untuk pembelian melibatkan beberapa langkah. 

menurut Kotler & Keller (2012) adalah sebagai berikut : information search, Problem 

recognition, evaluation of alternatives, purchase decision, postpurchase behavior. Keputusan 

pembelian adalah suatu prosedur yang akan di lalui konsumen saat membuat keputusan 

pembelian untuk memilih produk yang di anggap paling dibutuhkan untuk kebutuhan dan 

keinginan, untuk melakukan keputusan pembelian meliputi mengumpulkan informasi, 

memutuskan untuk membeli, dan menilai pengalaman setelah membeli. 

 

H4: Secara simultan kualitas produk, kualitas pelayanan dan persepsi harga 

mempunyai pengaruh terhadap keputusan pembelian. 
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Kerangka Berfikir 

Seluruh hipotesis diatas dapat digambarkan kerangka berfikirnya seperti dibawah 

ini: 

 

 

 

 

 

           

 

 

 

 

            

 

 

 

 

Metode Penelitian 

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan penyebaran sebuah 

kuesioner terhadap responden agar mendapatkan sebuah data, yaitu dengan cara 

menyebarkan kuesioner kepada responden melalui google form. Populasi dan sampel 

dalam penelitian ini yaitu pelanggan Kowok Coffee yang beralamat di Jl Raya Bambu Apus 

Rt 001/004 No 4, Bambu Apus, Kec. Cipayung, Jakarta, Daerah Khusus Ibukota Jakarta 

13890. Penelitian ini menggunakan teknik accidential sampling yaitu responden sebagai 

sumber penelitian sebanyak 100 responden. Penelitian dilakukan pada bulan Januari 

sampai Mei 2025. Pengukuran dilakukan dengan menggunakan lima (5) skala likert, 

meliputi: Sangat tidak setuju, tidak setuju, netral, setuju, dan sangat setuju. 
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Hasil dan Pembahasan 

Berikut merupakan hasil dari penelitian ini. 

 
Table 1. Karakteristik Responden 

NO Karakter Informasi Total Persentase 

1. 
Jenis kelamin 

Laki-laki 

Perempuan 

60 

40 

60% 

40% 

2. 

Pekerjaan 

Pelajar/Mahasiswa 

Pegawai Negeri 

Karyawan 

Wiraswasta 

Lainnya 

64 

6 

19 

5 

6 

64% 

6% 

19% 

5% 

6% 

3. 

Usia 

< 20 Tahun 

21 - 30 Tahun 

31 - 40 Tahun 

>40 Tahun 

39 

57 

3 

1 

39% 

57% 

3% 

1% 

4. 
Jumlah 

kunjungan 

1 kali- 

2-3 kali 

>3 kali 

36 

36 

28 

36% 

36% 

28% 

5. TOTAL  100 100% 

 

Berdasarkan tabel dapat diketahui bahwa mayoritas berjenis kelamin laki-laki 

sebesar 60% dengan usia rata-rata 21-30 Tahun sebesar 57%. Pekerjaan mayoritas 

Pelajar/Mahasiswa dan kunjungan terbanyak adalah 1-3 kali sebesar 36%. 

 

Tes asumsi klasik 

Uji Normalitas Data 
        

Tabel 2. Hasil Uji Normalitas 

     One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstandardized Residual 

N 100 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std.Deviation 1.72905416 

Most Extreme Differences Absolute .070 

Positive .057 

Negative -.070 

Test Statistic .070 

Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d 
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a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

d. This is a lower bound of the true significance. 

Dapat dilihat bahwa nilai Asymp. Sig. (2-tailed) sebesar 0,200 > 0,05. Maka dapat 

disimpulkan data yang diolah dalam penelitian ini lolos uji normalitas. 

 

Uji Linieritas  
Table 3. Hasil Uji Linieritas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ditemukan hasil signifikan pada uji linearitas untuk variable kualitas produk, 

kualitas pelayanan, dan persepsi harga yang masing-masing menunjukkan nilai < 0,05 . hal 

ini menunjukkan bahwa terdapat hubungan linier yang signifikansi antra ketiga variable 

tersebut dengan keputusan pembelian. Maka disimpulkan asumsi linieritas setiap variabel 

terbukti signifikan. 

 

 Uji Multikolineritas 

Dilakukan untuk menemukan apakah ada korelasi antara variabel bebas. Dalam 

suatu model regresi yang efektif, tidak perlu ada korelasi. 

 
Table 4. Uji Multikolinearitas 

Model   Collinearity Statistics 

 Tolerance VIF 

1. (Constant)   

     Kualitas Produk  .881 1.135 

     Kualitas Pelayanan .805 1.243 

     Persepsi Harga .895 1.118 
                Sumber : Pengolahan Data dengan SPSS 24 

 

Nilai Variance Inflation Factor (VIF) untuk variabel kualitas produk, kualitas 

pelayanan, dan persepsi harga masing-masing adalah 1.135, 1.243, 1.118, serta nilai toleransi 

adalah 0.881, 0.805, dan 0.895, menurut data di atas. Nilai VIF semuanya di bawah 10.00, 

ANOVA Table 

 

 

 Sum of 

Squares 
Df 

Mean 

Square 
F Sig. 

Keputusan pembelian 

* Kualitas produk 

Linearity 85.931 1 85.931 30.736 .000 

Keputusan pembelian 

* Kualitas Pelayanan 

Linearity 102.774 1 102.774 31.008 .000 

Keputusan pembelian 

* Persepsi Harga 

Linearity 26.445 1 26.445 6.474 .013 
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serta nilai toleransi melebihi 0,1. Data menunjukkan bahwa model regresi data tidak 

menunjukkan multikolinearitas. 

 

Uji Heteroskedastisas 

 

 

Hasil uji Scatterplot menunjukan tidak adanya pola yang jelas serta titik-titik 

menyebar, maka dikatakan tidak terdapat gejala heteroskedastitas. Sehingga hasil uji ini 

dinyatakan lolos uji heteroskedastistas. 

 

Analisis Regresi Linear Berganda 

 
Table 5. Regresi Linear Berganda 

  

Model Unstandardized 

Coefficients 

 Standardized 

Coefficients 

  

 B Std. Error Beta 

1. (Constant) 6.844 2.536  

    Kualitas Produk .208 .060 .310 

    Kualitas Pelayanan .332 .089 .348 

    Persepsi harga .122 .121 .090 

 a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

 

Nilai costant sebesar 6.844, untuk kualitas produk sebesar 0.208, kualitas pelayanan 

0.332 sedangkan persepsi harga sebesar 0.122. 
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Uji F 

 

Table 6. Hasil Uji F 

ANOVAa 

Model 

Sum of 

Squares Df Mean Square F Sig. 

1 Regression 143.867 3 47.956 15.555 .000b 

Residual 295.973 96 3.083   

Total 439.840 99    

a. Dependent Variable: Keputusan pembelian 

b. Predictors: (Constant), Kualitas produk, Kualitas pelayanan dan Persepsi harga 

 

Hasil menunjukan bahwa nilai F hitung sebesar 15.555 dengan batas 

signifikansi 0,05. Nilai signifikansi yang diperoleh sebesar 0,000 < 0,05. 

Maka dapat disimpulkan bahwa kualitas produk, kualitas pelayanan serta 

persepsi harga secara simultan memiliki pengaruh secara signifikan pada 

keputusan pembelian. 

 

Uji T 

Table 7. Uji T 

Coefficientsa 

Model  T Sig. 

1 (Constant) 2.699 .008 

 Kualitas Produk 3.473 .001 

 Kualitas Pelayanan 3.728 .000 

 Persepsi harga 1.102 .314 

 

Hasil uji t diperoleh nilai signifikansi untuk variabel kualitas produk sebesar 0,001. 

Karena angka tersebut lebih kecil dari batas signifikansi 0,05 (0,001 < 0,05), maka secara 

statistik dapat disimpulkan bahwa kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian. Selanjutnya, uji t menunjukkan tingkat signifikansi kualitas pelayanan sebesar 

0,000, yang juga berada di bawah batas 0,05 (0,000 < 0,05), sehingga hipotesis kedua dapat 

diterima, yaitu bahwa kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Sementara itu, untuk variabel persepsi harga, hasil uji t 

menunjukkan nilai signifikansi sebesar 0,314. Karena angka ini lebih besar dari 0,05 (0,314 

> 0,05), maka hipotesis ketiga dinyatakan tidak signifikan, yang berarti persepsi harga tidak 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
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Diskusi 

 

 Hasil uji t menunjukkan bahwa kualitas produk memiliki pengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian di Kowok Coffee. Temuan ini menegaskan bahwa kualitas 

produk merupakan faktor dominan yang memengaruhi konsumen dalam memutuskan 

pembelian. Konsumen merasa puas dengan rasa kopi yang konsisten, tampilan penyajian 

yang menarik, dan variasi menu yang sesuai dengan preferensi mereka. Hal ini 

memperlihatkan bahwa dalam industri kopi, kualitas produk yang tinggi menjadi 

pertimbangan utama bagi konsumen untuk melakukan pembelian. Analisis ini sejalan 

dengan pendapat Kotler & keller (2016) yang menyatakan bahwa kualitas produk adalah 

salah satu alat strategis untuk memenangkan persaingan karena berkaitan langsung dengan 

persepsi nilai yang diterima konsumen. Ketika produk dapat memenuhi atau melebihi 

harapan konsumen, maka kemungkinan pembelian ulang dan loyalitas akan meningkat. 

Temuan ini juga diperkuat oleh Mukaromah & Paludi  (2023) bahwa kualitas produk 

mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 

 Adapun Hasil uji t dari Kualitas pelayanan secara parsial variabel kualitas pelayanan 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Kualitas pelayanan juga 

memberikan kontribusi positif terhadap keputusan pembelian. Faktor-faktor seperti 

keramahan barista, kecepatan pelayanan, serta kemampuan staf dalam memberikan 

informasi yang jelas kepada pelanggan turut membangun pengalaman positif bagi 

konsumen. Pelayanan yang baik menciptakan kepuasan yang berujung pada peningkatan 

loyalitas dan kemungkinan pembelian ulang. Hal ini memperkuat konsep bahwa pelayanan 

adalah salah satu kunci keberhasilan dalam industri jasa seperti coffe shop. Hasil ini sama 

dengan hasil dari salah satu penelitian terdahulu Budiono (Budiono, 2020) yang 

menyatakan kualitas pelayanan mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian. 

Adapun persepsi harga memperoleh nilai t hitung = 1.102 pada taraf signifikansi .314 

dengan batas signifikansi yang digunakan 0,05. Hasil ini menunjukkan, bahwa persepsi 

harga secara parsial tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Kowok Coffe. 

Meskipun begitu, penelitian ini mendapat dukungan dari hasil penelitian terdahulu 

Ningtias & Paludi (2023) dan Yulianto & Prabowo, (2024) yang menyatakan persepsi harga 

tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

Secara keseluruhan, penelitian ini menyimpulkan bahwa kualitas produk, 

pelayanan, dan persepsi harga secara bersama-sama memengaruhi keputusan pembelian 

di Kowok Coffee. Hasil ini juga sama dengan kesimpulan pembahasan yang dilakukan 

(Sandra & Prawoto, 2024). Oleh karena itu, penting bagi pihak manajemen untuk menjaga 

dan meningkatkan ketiga aspek tersebut demi mempertahankan daya saing dan kepuasan 

pelanggan. Dijelaskan bahwa manajemen harus mempertimbangkan aspek kualitas 
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produk, kualitas layanan, dan persepsi harga karena ini dapat menjadi bagian penting dari 

keputusan pembelian. 

 

Kesimpulan  

Penelitian ini menyimpulkan bahwa kualitas produk, kualitas pelayanan, dan 

persepsi harga secara simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

konsumen di Kowok Coffee. Dari hasil analisis hipotesis dilakukan menunjukan variabel 

kualitas produk dan kualitas pelayanan secara parsial memberikan pengaruh yang 

signifikan terhadap keputusan pembelian, sedangkan persepsi harga secara parsial tidak 

memiliki pengaruh pada keputusan pembelian. Temuan ini mengindikasikan bahwa dalam 

konteks penelitian ini, konsumen lebih mempertimbangkan mutu produk dan pelayanan 

yang di berikan dibanding perspsi mereka terhadap harga dalam menentukan keputusan 

pembelian.   

 

Saran 

 Kowok coffe harus terus menjaga dan meningkatkan kualitas produk, baik dari segi 

rasa, tampilan, maupun penyajiannya. Inovasi produk secara berkala juga penting 

dilakukan agar konsumen tidak merasa bosan dan tetap tertarik untuk membeli. 

Peningkatan kualitas pelayanan juga perlu menjadi fokus utama, khususnya dalam hal 

keramahan, kecepatan, dan profesionalitas karyawan. Pelayanan yang baik akan 

meningkatkan kepuasan dan loyalitas konsumen. Meskipun persepsi harga tidak 

memberikan pengaruh signifikan, Kowok Coffee tetap perlu mempertahankan harga yang 

kompetitif dan sesuai dengan kualitas produk serta pelayanan yang diberikan. Strategi 

pemasaran yang menonjolkan nilai (value for money) dapat digunakan untuk memperkuat 

daya tarik bagi konsumen. Bagi peneliti selanjutnya, penulis memberikan saran untuk 

menambahkan variabel lain yang mungkin juga berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian, seperti promosi, citra merek, lokasi, atau kepuasan pelanggan, agar penelitian 

menjadi lebih komprehensif serta melakukan penelitian longitudinal untuk melihat 

perubahan pengaruh variabel-variabel tersebut terhadap keputusan pembelian dari waktu 

ke waktu. 
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