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ABSTRACT 
 
This study aims to determine the relationship between product quality, service quality, and 
promotion on purchasing decisions at Nirwana Coffee Space Bojonggede. The population in 
this study were consumers of Nirwana Coffee Space Bojonggede. This study involved 100 
respondents who were collected using the distribution of questionnaires using accidental 
sampling techniques. Multiple linear regression analysis was used to determine the 
correlation between the variables studied by using SPSS 24 software. The results showed 
that product quality, service quality, and promotion had a significant effect on purchasing 
decisions at Nirwana Coffee Space Bojonggede. Furthermore, product quality, service 
quality, and promotion simultaneously influence purchase decisions. 
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PENDAHULUAN 
 Di era globalisasi saat ini, bisnis coffee shop telah meningkat secara signifikan (Iman et 
al., 2022). Sebagai bisnis yang bergerak dibidang penyediaan makanan dan minuman, 
bisnis dibidang kuliner ini selalu berupaya menciptakan kualitas produk yang baik serta 
memberikan layanan yang terbaik agar menumbuhkan pandangan yang baik dari 
kalangan menengah kebawah, keatas hingga mahasiswa dan pelajar. Produsen harus 
terus maju dan memperluas imajinasi mereka untuk dapat menarik keinginan konsumen 
yang diharapkan kepada mereka untuk melakukan keputusan pembelian (Subianto, 
2017).  
 Dibandingkan dengan berbagai pilihan tempat makan dan minum lainnya, café 
telah menjadi tempat favorit masyarakat pada saat ini (Krisnayana et al., 2020). Tak 
heran jika para pengusaha semakin tertarik dengan bisnis ini karena café sedang banyak 
diminati dan dikunjungi oleh para pelancong yang sekedar ingin bersantai menikmati 
kopi dan berbincang dengan teman, bahkan karyawan kantoran sering menggunakan 
café sebagai tempat pertemuan dengan rekan kerja.  
 Café sekarang memiliki banyak peluang untuk memperluas lini produk mereka 
terutama dibidang minuman seperti kopi dan sebagai hasilnya bisa memperluas pangsa 
pasar mereka. Dalam pengelolaan suatu café yang baik serta menyenangkan dapat 
mempengaruhi konsumen untuk melakukan keputusan pembelian (Arta, 2022). Alhasil, 
untuk mendorong konsumen melakukan pembelian, Nirwana Coffee Space Bojonggede 
harus tahu cara memproduksi barang yang berkualitas, menjamin kualitas pelayanan 
yang baik, serta menjalankan promosi dengan menarik. Suatu café harus memikirkan apa 
yang menarik bagi konsumen, apa yang diminati oleh konsumen, dan layanan apa yang 
diinginkan oleh konsumen. Menurut Firmansyah (2018), keputusan pembelian merujuk 
pada suatu solusi yang dapat dilakukan oleh pribadi ketika menetapkan opsi perilaku 
mutlak baik dua maupun berlebih perilaku alternatif, juga dianggap sebagai sebuah 
aktivitas pembelian yang akurat. Produsen harus mengidentifikasi masalah, keinginan, 
dan kebutuhan konsumen. 
 Salah satu faktor utama dalam keputusan pembelian adalah kualitas produk. 
Kualitas produk menjadi ukuran atau standar yang dipergunakan untuk mengkaji 
seberapa baiknya kualitas produk dalam memenuhi kebutuhan ataupun harapan para 
pengguna (Sari, 2021). Menurut Marsum (2005), kualitas produk merupakan salah satu 
rasa yang dibuat pada hidangan atau menu, dan harus diperhatikan kandungan gizi dan 
persiapan hidangan serta aromanya, supaya kualitas produk tetap terjamin dengan baik.  
 Maka dari itu, Nirwana Cofee Space Bojonggede dapat menyajikan kualitas produk 
yang unggul dengan cita rasa yang konsisten, serta Nirwana Coffee Space Bojonggede 
dapat meningkatkan kualitas produknya untuk mempengaruhi keputusan pembelian 
pada konsumen. Hal ini telah dibuktikan oleh penelitian sebelumnya   Gustiawati & Paludi 
(2023) yang mengutarakan bahwa kualitas produk mempengaruhi keputusan pembelian 
secara positif dan signifikan. 
 Kualitas pelayanan juga termasuk faktor yang berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian (Nasution & Lesmana, 2018). Kualitas pelayanan dianggap baik jika layanan 
di suatu perusahaan memenuhi kebutuhan konsumen. Kualitas pelayanan dihasilkan dari 
tahap penilaian dimana konsumen menyamakan pendapat mereka tentang layanan dan 
hasil yang diperoleh dengan apa yang mereka inginkan (Lovelock et al., 2011). Dengan 
menciptakan kualitas pelayanan yang konsisten terhadap konsumen, Nirwana Coffee 
Space Bojonggede dapat membangun keputusan pembelian konsumen. Adapun hal ini 
telah dibuktikan oleh penelitian sebelumnya Rafi & Budiatmo (2018) yang mengutarakan 
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bahwa kualitas pelayanan mempengaruhi keputusan pembelian secara positif dan 
signifikan. 
 Dalam memasarkan suatu produk diperlukan adanya promosi (Sekarwangi et al., 
2022). Jika suatu promosi dilakukan dengan efektif, maka hal ini akan dapat 
meningkatkan kesadaran konsumen tentang keberadaan dan penawaran Nirwana Coffee 
Space Bojonggede.  Menurut Aji (2019), promosi merujuk pada suatu strategi pemasaran 
yang digunakan untuk memberi tahu calon konsumen tentang informasi atau nilai suatu 
produk atau merek, dengan tujuan menarik mereka untuk melakukan pembelian atau 
menggunakannya.  
 Menurut Hidayat (2020) promosi menjadi hal yang sangat penting dalam 
mempengaruhi keputusan pembelian di Nirwana Coffee Space Bojonggede dikarenakan 
dengan melakukan promosi dapat membantu dalam memperluas pasar dan 
meningkatkan penjualan. Hal ini  telah dibuktikan oleh penelitian sebelumnya oleh 
Lestari et al., (2021)yang mengutarakan bahwa promosi mempengaruhi keputusan 
pembelian secara positif dan signifikan. 
 Tujuan penelitian ini ialah untuk mengetahui apakah ada pengaruh kualitas 
produk kualitas pelayanan, dan promosi terhadap keputusan pembelian baik secara 
parsial maupun secara simultan. 

       
TINJAUAN PUSTAKA, KERANGKA PENELITIAN, DAN HIPOTESIS 
Kualitas Produk 
Menurut Marsum (2005), kualitas produk merupakan salah satu rasa yang dibuat pada 
hidangan atau menu yang telah disediakan dan mesti diperhatikan kandungan gizinya 
dan didalam persiapan hidangan serta aromanya, supaya kualitas produk tetap terjamin 
dengan baik.  Kotler & Armstrong (2008) mengatakan kualitas produk dianggap sebagai 
salah satu alat yang paling penting karena memiliki efek secara langsung atau kualitas 
produk atau jasa berdampak pada kinerja yang dihasilkan. Oleh karena itu, kualitas 
sering dijelaskan sebagai faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian dan juga 
terbebas dari kerusakan. Sedangkan Wijaya (2019) mengatakan kualitas produk dapat 
didefinisikan sebagai keseluruhan kombinasi elemen - elemen produk yang meliputi 
aspek pemasaran, desain, produksi, dan perawatan yang berfokus untuk memenuhi 
ekspektasi konsumen. Menurut Kotler dan Keller (2016), kualitas produk merujuk pada 
kapabilitas produk yang berfungsi dengan baik dan memberikan hasil sesuai dengan 
harapan pembeli, termasuk faktor-faktor seperti daya tahan, kehandalan, dan ketelitian. 
Selain itu, ada unsur - unsur yang dapat mempengaruhi kualitas produk menurut 
Moncayo (2020) yaitu :1)  Sweetness  2) Bitternesss 3) Acidity 4) Intensity 5) Aroma   

Keputusan pembelian konsumen dapat dipengaruhi oleh kualitas produk, karena 
dengan menciptakan produk yang berkualitas baik dan memenuhi keinginan konsumen, 
dapat meningkatkan konsumen untuk melakukan keputusan pembelian Rifkifadillah & 
Talumantak, 2022). Hal ini telah dibuktikan oleh penelitian terdahulu yang mendukung 
bahwa kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian (Paludi & Juwita, 2021). Maka dari itu, hipotesis pertama dari penelitian ini 
ialah : 

H1 : Ada Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian 
 
Kualitas Pelayanan 
Kualitas pelayanan dianggap baik jika layanan di suatu perusahaan memenuhi kebutuhan 
konsumen dan juga diimplementasikan untuk memenuhi keperluan dan permintaan 
untuk menyampaikan ketetapan dan penyeimbangan harapan konsumen (Rahayu et al., 
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2023; Ikram et al., 2019). Kualitas pelayanan dihasilkan dari tahap penilaian dimana 
konsumen menyamakan pendapat mereka tentang layanan dan hasil yang diperoleh 
dengan apa yang mereka inginkan (Lovelock et al., 2011). Selain itu, menurut Salim 
(2019), kualitas pelayanan diartikan sebagai penilaian yang diberikan oleh konsumen 
mengenai kualitas pelayanan yang sesuai dengan tingkat pelayanan yang diharapkan 
atau diinginkan. Sedangkan Parasuraman et al. (1988) mengatakan bahwa kualitas 
pelayanan adalah perbandingan antara harapan mereka dan kenyataan yang mereka 
alami atau yang sebenarnya mereka terima. Selain itu, ada unsur-unsur yang dapat 
mempengaruhi kualitas pelayanan menurut Parasuraman et al., (1988) ada 5 indikator 
utama yaitu sebagai berikut : 1) Berwujud 2) Kehandalan 3) Ketanggapan 4) Jaminan 5) 
Empati. Menciptakan Kualitas pelayanan yang baik dapat berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian (Aryandi & Onsardi, 2020).  Hal ini telah dibuktikan oleh penelitian 
terdahulu yang mendukung bahwa kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap keputusan pembelian (Rofiqi & Efiani, 2022). Maka dari itu, hipotesis kedua 
dari penelitian ini ialah : 
 

H2 : Ada Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian 
 
Promosi 

Promosi dijelaskan sebagai upaya untuk menyampaikan informasi, menawarkan, 
atau mengkomunikasikan produk atau jasa kepada calon konsumen yang bertujuan 
untuk menarik minat mereka agar membeli atau menggunakan produk tersebut (Aulia et 
al., 2023). Promosi juga dapat mencakup kegiatan yang dilakukan untuk memengaruhi 
konsumen agar mereka dapat mengenal, merasa senang, dan tertarik untuk membeli 
produk yang sedang ditawarkan (Sholihat & Rumyeni, 2018).  

 Promosi adalah sebuah upaya untuk mencapai suksesnya sebuah program untuk 
pemasaran (Sri et al., 2020). Sangat bagusnya sebuah produk, jika pelanggan tidak pernah 
atau sama sekali mendengarnya dan kurang yakin bahwa produk tersebut akan 
bermanfaat di masa depan bagi mereka (Hurriyati, 2015). Sedangkan menurut Aji 
(2019), promosi bisa diartikan sebagai teknik pemasaran yang dilakukan untuk 
mengkomunikasikan kepada calon pelanggan mengenai informasi atau nilai yang 
terdapat dalam suatu produk atau merek, serta merayu mereka agar melakukan 
pembelian atau penggunaan.  

Firmansyah (2018) juga mendefinisikan bahwa promosi ialah salah satu yang 
dipakai oleh perusahaan dalam melakukan suatu pemasaran untuk memberitahukan 
bahwa suatu produk atau barang itu nyata dan memperlihatkan produk serta 
memberikan kepastian akan manfaat produk atau barang tersebut kepada calon 
konsumen atau kepada pembeli. Menurut Lupiyoadi (2014), promosi diartikan sebagai 
salah satu bagian dalam pemasaran yang sangat berpengaruh penting sebelum produk 
yang diciptakan siap untuk dipromosikan oleh perusahaan terhadap konsumen. 

Menurut Hurriyati (2015), terdapat beberapa unsur yang perlu diperhatikan 
dalam melaksanakan promosi, yaitu : 1) Informing 2) Persuading 3) Reminding. Promosi 
memiliki peran yang sangat baik, karena dengan menjalankan promosi yang menarik dan 
juga berkesan dapat mempengaruhi keputusan pembelian pada konsumen (Cyasmoro & 
Anggraeni, 2020). Hal ini telah dibuktikan oleh penelitian terdahulu yang mendukung 
bahwa promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 
(Fairliantina & Paniroi, 2022). Maka dari itu, hipotesis ketiga dari penelitian ini ialah : 

 
 H3 : Ada Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian  
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Keputusan Pembelian  
Keputusan pembelian adalah keperluan penyampaian pesan oleh pengirim terhadap 
penerima, untuk menciptakan keputusan yang diinginkan (Wardana, 2017). Keputusan 
pembelian adalah istilah yang digunakan untuk menggambarkan keputusan konsumen 
untuk membeli sesuatu, termasuk apakah, kapan, di mana, dan bagaimana 
pembayarannya (Wibowo & Fausi, 2017). Sangadji dan Sopiah (2013) juga 
mengemukakan bila sebelum memutuskan untuk membeli, calon pembeli harus 
menemukan solusi dengan tujuan tertentu sesuai dengan yang ada didalam pikirannya 
dan keinginannya mereka. Menurut Kotler & Armstrong (2008), konsumen akan 
merasakan lima alur dalam rangkain keputusan pembelian, yaitu : 1) Pengenalan pada 
kebutuhan 2) Pencarian informasi 3) Evaluasi alternatif 4) Keputusan pembelian 5) 
Perilaku setelah pembelian. Oleh karena itu, hipotesis keempat dari penelitian ini adalah : 

 
H4: Ada Pengaruh Kualitas Produk, Kualitas Pelayanan dan Promosi secara simultan 

terhadap Keputusan Pembelian. 
 
Kerangka Penelitian 
Kerangka berpikir penelitian merujuk pada suatu model terkonsep yang 
menggambarkan bagaimana  teori  terkait  berbagai  hal  yang  dianggap  penting  dapat 
dihubungkan (Sugiyono, 2018). Kerangka penelitian pada gambar 1 menunjukkan bahwa 
terdapat pengaruh secara parsial dan simultan antara Kualitas Produk (X1), Kualitas 
Pelayanan (X2), Promosi (X3) terhadap Keputusan Pembelian (Y1) pada Nirwana Coffee 
Space Bojonggede. 

 

 

 
 
 

H1 
 

H2 

 

H3 

 

 

 

 

H4 

Sumber : dikontruksi untuk penelitian ini, 2024 
 

Gambar 1 
Kerangka Penelitian 

Keputusan 
Pembelian 

(Y) 

Kualitas Produk 
(X1) 

Kualitas Pelayanan 
(X2) 

Promosi (X3) 
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METODE PENELITIAN 
Penelitian ini menggunakan metodologi kuantitatif. Pendekatan kuantitatif didasarkan 
pada filosofi positivis dan dirancang untuk menggambarkan dan menguji hipotesis 
peneliti. Penelitian kuantitatif dicirikan oleh banyaknya data numerik, yang mencakup 
pengumpulan, pemrosesan, dan hasil yang sebagian besar diwakili oleh angka-angka 
(Sugiyono, 2018). Penelitian ini dilakukan di Nirwana Coffe Space Bojonggede pada 
Desember 2023 hingga Februari 2024. Penelitian melibatkan 100 responden yang dipilih 
secara accidental sampling, yaitu konsumen yang kebetulan ada atau tersedia di Nirwana 
Coffee Space Bojonggede saat penelitian dilakukan. Adapun populasi pada penelitian ini 
ialah konsumen Nirwana Coffee Space Bojonggede. Data dikumpulkan melalui kuesioner 
yang disebar melalui Google Form. 

Kuesioner berisi pertanyaan-pertanyaan berdasarkan indikator variabel 
penelitian. Sebelum digunakan, kuesioner telah melalui uji validitas dan reliabilitas 
dengan melibatkan 20 konsumen Nirwana Coffee Space Bojonggede. Untuk menganalisis 
data, digunakan metode analisis regresi linier berganda dengan bantuan software SPSS 
versi 24. Selanjutnya, dilakukan serangkaian uji asumsi klasik, seperti uji normalitas 
Kolmogorov-Smirnov, uji multikolinieritas, uji heteroskedastisitas, dan uji linearitas. Uji 
determinasi juga dilakukan untuk bisa memahami sejauh mana variabilitas variabel 
dependen dapat dijelaskan oleh variabel independen. Penggunaan analisis regresi linier 
berganda dalam penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh kualitas produk, 
kualitas pelayanan, dan promosi terhadap keputusan pembelian di Nirwana Coffe Space 
Bojonggede. 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
Data responden pada pembahasan ini memiliki tujuan untuk memperoleh gambaran 
konsumen yang berkunjung di Nirwana Coffee Space Bojonggede. Adapun data – data 
tersebut meliputi jenis kelamin, umur, pendidikan, domisili dan pekerjaan dapat dilihat 
pada Tabel 1. 
 

Tabel 1 
Deskripsi Responden 

 
Profil Frekuensi Persentase (%) 

Jenis Kelamin   
Laki - Laki 52 52% 

Perempuan 48 48% 
Total 100 100% 

Umur   
< 20 tahun 87 87% 

21 - 30 tahun 7 7% 
31 - 40 tahun 6 6% 

> 40 tahun - 0% 
Total 100 100% 

Pendidikan   
SMP   

SMA / Sederajat 39 39% 
D3 15 15% 

D4/S1 44 44% 
> S2 2 2% 

Total 100 100% 
Domisili   
Jakarta 30 30% 
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Sumber: Analisis Data, 2024 
 

 Berdasarkan data yang disajikan dalam Tabel 1 dapat disimpulkan bahwa 
sebagian besar responden dalam penelitian ini adalah laki-laki. Terkumpul ada 52 
respoden laki-laki, yang setara dengan 52% dibandingkan dengan responden perempuan 
sebanyak 48 responden yang setara dengan 48%. Dari segi usia, sebagian besar 
responden, yaitu 87% berusia dibawah 20 tahun. Berdasarkan usia tersebut maka 
mayoritas responden yaitu sekitar 41% adalah mahasiswa. Berdasarkan jawaban 
kuesioner, terlihat bahwa mayoritas responden berdomisili di Jakarta, yaitu sebanyak 
30% responden atau 30% dari total responden. 
 
Uji Asumsi Klasik 
Sebuah model regresi linier dikatakan optimal jika memenuhi asumsi klasik. Oleh karena 
itu, sangat penting untuk mengevaluasi asumsi klasik sebelum melakukan analisis 
regresi. Pengujian asumsi klasik bertujuan untuk memastikan bahwa persamaan regresi 
yang dihasilkan menunjukkan stabilitas dan keandalan. Uji asumsi klasik dilakukan 
sebelum melakukan analisis Regresi Linier Berganda, dengan menggunakan uji 
normalitas, multikolinieritas, dan heteroskedastisitas (Sugiyono, 2018) 
 
Uji Normalitas 
Menurut Sugiyono (2018), uji normalitas melakukan pengujian terkait dengan apakah 
model regresi variabel pengganggu atau residual mengikuti distribusi normal. Uji t dan F 
mengasumsikan bahwa nilai residual mengikuti distribusi normal. Jika asumsi ini 
dilanggar, maka uji statistik menjadi tidak valid untuk jumlah sampel yang terbatas. Uji 
Kolmogorov-Smirnov yang dilakukan terhadap residual tidak terstandarisasi 
menggunakan kriteria signifikansi α > 0,05 untuk melakukan pengujian terhadap 
variabel kualitas produk, kualitas layanan, dan promosi. Hasil dari uji normalitas dapat 
dilihat pada Tabel 2. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Bogor 18 18% 
Depok 23 23% 

Tangerang 13 13% 
Bekasi 15 15% 

Lainnya 1 1% 
Total 100 100% 

Pekerjaan   
Pelajar/Mahasiswa 41 41% 

PNS/ASN 5 5% 
Karyawan Swasta 40 40% 

Wiraswasta 9 9% 
Ibu Rumah Tangga 3 3% 

Lainnya 2 2% 
Total 100 100% 



JOURNAL OF MANAGEMENT Small and Medium Enterprises (SME’s) Vol 17, No. 3, November 2024, p1149-1164 
Muhammad Diki Pratama, Salman Paludi 

1156 | P a g e  
 

Tabel 2 
Uji Normalitas  

 
 
 
 
   

Sumber: Analisis Data, 2024 
 
Hasil pengujian menunjukkan bahwa nilai 0,083 melebihi tingkat signifikansi. 

Berdasarkan hasil penelitian ini, dapat disimpulkan bahwa nilai residual terstandarisasi 
menunjukkan distribusi normal dan asumsi uji normalitas data telah terpenuhi.  

 
Uji Heteroskedastisitas 
Dalam persamaan regresi linier berganda, perlu untuk menilai apakah varians dari 
residual untuk satu observasi sama dengan observasi lainnya. Ketika residual 
menunjukkan varians yang seragam, maka disebut sebagai homoskedastisitas; 
sebaliknya, ketika varians tidak sama, maka disebut sebagai heteroskedastisitas. Deteksi 
dilakukan dengan mengamati pola tertentu pada grafik scatterplot antara SRESID dan 
ZPRED, dengan sumbu Y mewakili Y yang telah diprediksi dan sumbu X menunjukkan 
residual terstandarisasi (Y prediksi - Y sesungguhnya). 

Hasil pengujian heteroskedastisitas ditunjukkan pada Gambar 2.  
 

 
Sumber : Analisis Data, 2024 

 
Gambar 2 

Hasil Uji Heteroskedastisitas 
 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 Unstandardized 

Residual 
N 100 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. Deviation 1.15774063 

Most Extreme Differences Absolute .083 

Positive .066 

Negative -.083 

Test Statistic .083 

Asymp. Sig. (2-tailed) .083c 
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 Hasil Gambar 2 menunjukan tidak adanya heteroskedastisitas pada model 
regresi dapat dilihat dari pola penyebaran titik-titik yang ada pada grafik scatterplot. 
Titik-titik tersebar secara merata di atas dan di bawah angka 0 pada sumbu Y, yang 
mengindikasikan tidak adanya pola tertentu.  
 
Uji Multikolinearitas 
Menurut Sugiyono (2018), uji multikolinearitas menilai apakah model regresi 
mengidentifikasi adanya hubungan di antara variabel-variabel independen. Model 
regresi yang efektif seharusnya tidak menunjukkan adanya korelasi di antara variabel 
independen. Jika variabel independen menunjukkan korelasi, maka variabel-variabel 
tersebut tidak ortogonal. Variable ortogonal adalah variable independen yang nilai 
korelasi antar sesame variable independen sama dengan nol. Hasil uji multikolinearitas 
dapat dilihat pada Tabel 3. 
 
 

Tabel 3 
Uji Multikolinearitas 

Sumber: Analisis Data, 2024 
 
 Hasil dari uji multikolinearitas menunjukkan tidak adanya masalah 
multikolinearitas dalam model penelitian ini. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa 
semua variabel, termasuk kualitas produk (2,808), kualitas layanan (2,747), dan promosi 
(2,037), berada di bawah nilai 10. Sementara itu, nilai VIF untuk kualitas produk (2,808), 
kualitas layanan (2,747), dan promosi (2,037), berada di bawah nilai 10. Selain itu, nilai 
toleransi untuk kualitas produk (.356), kualitas pelayanan (.364), dan promosi (.491) 
melebihi 0.1. Hal ini dapat disimpulkan bahwa ketiga variabel tersebut tidak terpengaruh 
oleh masalah multikolinearitas.  
 
Uji Linieritas 
Menurut Ghozali (2016) uji ini digunakan untuk menentukan keakuratan spesifikasi yang 
digunakan. Menentukan apakah fungsi yang digunakan dalam investigasi empiris harus 
linear, kuadratik, atau kubik. Uji linearitas akan menentukan apakah model empiris harus 
berbentuk linear, kuadratik, atau kubik. Dalam hal ini, linieritas merujuk pada 
karakteristik hubungan linier antara variabel, yang menunjukkan bahwa setiap 
perubahan dalam satu variabel akan menghasilkan perubahan yang sesuai dengan 
ukuran yang sama pada variabel lainnya. Regresi linier adalah salah satu pendekatan 
yang paling sering digunakan dalam analisis regresi. Regresi linier dapat diterapkan 
ketika asumsi linieritas terpenuhi. Jika asumsi tersebut tidak terpenuhi, analisis regresi 
linier tidak dapat diterapkan; meskipun demikian, analisis regresi nonlinier dapat 
digunakan. Hasil uji linearitas dapat dilihat pada Tabel 4. 

 
 
 
 
 

Variabel  Tolerance  VIF  
Kualitas Produk  ,356 2,808  

Kualitas Pelayanan  ,364 2,747  
Promosi  ,491 2,037 
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Tabel 4 

Uji Linearitas 
 

   F Sig. 

 
Keputusan Pembelian * Kualitas Produk Linearity 196,113 ,000 

 
Keputusan Pembelian * Kualitas Pelayanan Linearity 225,270 ,000 

 
Keputusan Pembelian * Promosi Linearity 115,217 ,000 

Sumber: Analisis Data, 2024 
 
Hasil yang disajikan pada Tabel 4 menunjukkan bahwa nilai signifikan untuk 

kualitas produk (X1), kualitas layanan (X2), dan promosi (X3) adalah 0,000. Maka dapat 
disimpulkan bahwa variabel kualitas produk, kualitas layanan, dan promosi 
berhubungan secara linear dengan variabel pilihan pembelian (Y). karena nilai 
signifikasinya < 0,05, maka asumsi linieritas terpenuhi.  

Berdasarkan hasil uji asumsi klasik yaitu, data berdistribusi normal, tidak terjadi 
masalah heteroskedastisitas, tidak terdapat permasalahan multikolinearitas, dapat 
disimpulkan bahwa data yang digunakan dalam penelitian ini telah memenuhi 
persyaratan yang diperlukan untuk analisis regresi, variabel kualitas produk, kualitas 
pelayanan, dan promosi memiliki hubungan yang linear dengan variabel keputusan 
pembelian.  
 
Analisis Regresi 
Dalam upaya menjawab permasalahan dalam penelitian ini maka digunakan analisis 
regresi linear berganda (Multiple Regression). Analisis regresi pada dasarnya adalah studi 
mengenai ketergantungan variabel dependen (terikat) dengan satu atau lebih variabel 
independen (variabel bebas), dengan tujuan untuk mengestimasi dan memprediksi rata-
rata populasi atau nila-nilai variabel dependen berdasarkan nilai variabel independen 
(vriabel bebas) yang diketahui (Sugiyono, 2018).  

 
Tabel 5  

Uji Regresi Linier Berganda 
 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
Model B

Std. 
Error Beta

1 (Constant) 1.080 1.163 

Total Kualitas Produk .260 .080 .269 
Total Kualitas Pelayanan .496 .087 .463 
Total Promosi .335 .100 .236 

Sumber: Analisis Data, 2024 
 
Dari tabel 5 diatas ditemukan bahwa model regresi linier yang dihasilkan adalah : 

Keputusan Pembelian = 1.080 + 0,260 kualitas produk + 0,496 kualitas pelayanan + 0,335 
promosi.  
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Koefisien Determinasi 
Koefisien determinasi digunakan untuk menguji goodness-fit dari model regresi. 
Merupakan nilai yang menunjukan kemampuan variable x menjelaskan keragaman dari 
y. Hasil uji koefisien determinasi dapat dilihat pada Tabel 6. 

 
Tabel 6 

Uji Koefisien Determinasi (R2)   

Sumber: Analisis Data, 2024 
  

Hasil Tabel 6 menunjukkan bahwa terdapat korelasi yang signifikan antara 
variable-variabel tersebut, dengan koefisien determinasi sebesar 76,8%. Hasil uji 
koefisien determinasi simultan menunjukkan bahwa ketiga variabel independen secara 
bersama-sama memiliki pengaruh yang signifikan terhadap variabel dependen di 
Nirwana Coffee Space Bojonggede. Dengan kata lain, ketiga variabel independen tersebut 
memiliki kemampuan yang signifikan dalam meningkatkan keputusan pembelian 
konsumen di Nirwana Coffee Space Bojonggede. 

 
Pengujian Hipotesis 
Uji-t (uji parsial) 
Menurut Ghozali (2016) uji-t mengukur sejauh mana satu variabel penjelas atau 
independen menjelaskan variasi variabel dependen, dengan menganggap variabel 
lainnya konstan. Hal ini dapat dinilai dengan membandingkan nilai t tabel dengan nilai t 
hitung. 

Jika nilai t hitung lebih besar dari nilai t tabel, maka variabel independen memiliki 
pengaruh yang signifikan secara individual terhadap variabel dependen, sebaliknya jika 
nilai t hitung lebih kecil dari nilai t tabel, maka variabel independen tidak memiliki 
pengaruh yang signifikan secara individual terhadap variabel dependen. Hasil pengujian 
hipotesis parsial dapat dilihat pada Tabel 7. 
  

Tabel 7 
Hasil uji-t   

          Coefficientsa 

Model 
Unstandardized Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 1.080 1.163  .929 .355 

TOTAL KUALITAS 
PRODUK 

.260 .080 .269 3.268 .002 

TOTAL KUALITAS 
PELAYANAN 

.496 .087 .463 5.678 .000 

TOTAL PROMOSI .335 .100 .236 3.364 .001 
A. Dependent Variable: Total Keputusan Pembelian 

   Sumber: Analisis Data, 2024 

Model Summaryb 

Model R R Square Adjusted R Square 
Std. Error of the 

Estimate 
1 .876a .768 .760 1.176 

a. Predictors: (Constant), Promosi, Kualitas Pelayanan, Kualitas Produk 
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Sesuai dengan hasil uji t dijelaskan sebagai berikut:  
1) Nilai signifikasi variabel kualitas peroduk sebesar 0,002 dan nilai koefisien regresinya 

0,260 yang terbukti bahwa ada pengaruh positif dan signifikan antara Kualitas 
Produk terhadap Keputusan Pembelian. Dengan kata lain, kualitas produk yang 
unggul dan memenuhi ekspektasi konsumen merupakan faktor penting yang dapat 
mendorong mereka untuk melakukan pembelian. Konsumen cenderung akan 
memutuskan untuk membeli produk yang memiliki kualitas yang sesuai atau bahkan 
melebihi harapan mereka 

2) Nilai signifikasi variabel kualitas pelayanan sebesar 0,000 dan nilai koefisien 
regresinya 0,496 yang menyatakan bahwa Kualitas Pelayanan berpengaruh positif 
dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Peningkatan kualitas pelayanan 
menjadi strategi yang efektif untuk meningkatkan keputusan pembelian konsumen. 
Semakin baik kualitas pelayanan yang ditawarkan, semakin besar kemungkinan 
konsumen akan memutuskan untuk berkunjung kembali. 

3) Nilai signifikasi variabel Promosi sebesar 0,001 dan nilai koefisien regresinya 0,335 
yang artinya bahwa Promosi memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 
Keputusan Pembelian. Promosi yang baik dan menarik bagi konsumen dapat 
meningkatkan keputusan konsumen dalam melakukan pembelian. Karena semakin 
menarik promosi yang dilakukan, semakin tinggi kemungkinan konsumen untuk 
berkunjung Kembali ke Nirwana Coffee Space Bojonggede. 

 
Uji-f (uji simultan) 
Menurut Ghozali (2016) uji F memiliki tujuan untuk menguji kelayakan model penelitan 
yaitu mengetahui atau menguji apakah persamaan model regresi dapat digunakan untuk 
melihat pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen. Jika nilai signifikan 
(Sig ≤ 0,05), maka model regresi dapat digunakan. Hasil pengujian hipotesis simultan 
dapat dilihat pada Tabel 8. 
 

Tabel 8  
Hasil uji-f 

 
        ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 438.304 3 146.101 105.698 .000b 

Residual 132.696 96 1.382   
Total 571.000 99    

A. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
B. Predictors: (Constant), Promosi, Kualitas Pelayanan, Kualitas Produk 

Sumber: Analisis Data, 2024 
 
Uji-f hasilnya adalah 105,698 dan nilai signifikasi sebesar 0,000 lebih kecil dari 

0,05, yang berarti ada pengaruh secara bersama-sama antara variabel Kualitas Produk, 
Kualitas Pelayanan, dan Promosi terhadap variabel Keputusan Pembelian.   

 
Pembahasan 
Berdasarkan hasil penelitian, kualitas produk, kualitas pelayanan, dan promosi 
menunjukkan ketiga variabel memiliki dampak yang sama yaitu mempengaruhi terhadap 
keputusan pembelian di Nirwana Coffee Space Bojonggede.  Pada variabel kualitas 
produk, hasil analisis ini membuktikan bahwa kualitas produk memengaruhi secara 
signifikan pada keputusan pembelian konsumen. Hasil ini sejalan dengan penelitian yang 
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dilakukan oleh Purnama & Nainggolan (2023) yang menyatakan bahwa kualitas produk 
berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian.  
 Kualitas produk sangat memengaruhi keputusan pembelian konsumen di 
Nirwana Coffee Space Bojonggede terutama dari segi rasa dan cita rasa kopi, bahan baku, 
konsistensi, variasi menu, serta penyajian yang menarik. Dengan hal ini konsumen 
cenderung memilih coffee shop yang dapat menawarkan produk berkualitas tinggi sesuai 
dengan harapan mereka. 
 Hipotesis kedua pada variabel kualitas pelayanan membuktikan bahwa hasil 
signifikansi terhadap keputusan pembelian di Nirwana Coffee Space Bojonggede. Hal ini 
konsisten dengan penelitian sebelumnya yang menyatakan bahwa kualitas pelayanan 
berpengaruh secara signifikan pada keputusan pembelian konsumen (Oktrichaendy et 
al., 2022). Oleh karena itu, kualitas pelayanan berkontribusi penting tentang faktor-
faktor yang mendorong keinginan konsumen untuk melakukan keputusan pembelian. 
Dengan memberikan kualitas pelayanan yang baik, kecepatan dan ketanggapan dalam 
melayani, memberikan kesan positif pada konsumen, perhatian individual terhadap 
preferensi konsumen, membuat mereka merasa dihargai, lingkungan fisik coffee shop 
yang nyaman, membuat konsumen betah dan memutuskan untuk membeli.  
 Hipotesis ketiga pada variabel promosi membuktikan bahwa hasil signifikansi 
terhadap keputusan pembelian. Hal ini sejalan dengan penelitian sebelumnya yang 
menyatakan bahwa promosi berpengaruh secara signifikan pada keputusan pembelian 
konsumen (Nurcahya & Paludi, 2022). Dengan kata lain, promosi yang efektif dan relevan 
bagi konsumen dapat menjadi faktor yang mendorong mereka untuk melakukan 
pembelian. Kesesuaian promosi dengan keinginan konsumen dapat menjadi 
pertimbangan penting dalam proses pengambilan keputusan pembelian. Promosi dapat 
memberikan informasi yang lengkap dan menarik mengenai produk-produk yang 
ditawarkan oleh coffee shop. Informasi yang jelas dan menarik akan membantu 
konsumen dalam memahami dan mengevaluasi produk sebelum memutuskan untuk 
membelinya. Kombinasi yang tepat dari strategi promosi dapat meningkatkan daya tarik 
coffee shop dan mendorong konsumen untuk memutuskan membeli produk atau layanan 
yang ditawarkan. 
 
SIMPULAN DAN SARAN 
Kesimpulan dari penelitian ini membuktikan bahwa kualitas produk, kualitas pelayanan, 
dan promosi memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian di 
Nirwana Coffe Space Bojonggede. Temuan ini menunjukkan bahwa ketiga faktor tersebut 
memainkan peran penting dalam mempengaruhi keputusan pelanggan untuk melakukan 
pembelian. Implikasi dari penelitian ini adalah perusahaan harus secara konsisten dalam 
meningkatkan kualitas produk, kualitas pelayanan, dan efektivitas promosi yang 
ditawarkan. Dengan memahami hal tersebut, perusahaan dapat mengoptimalkan strategi 
pemasarannya untuk mencapai tujuan bisnis dan memberikan pengalaman yang baik 
bagi konsumen.  

Hasil penelitian ini dapat dimanfaatkan sebagai landasan atau titik awal untuk 
melakukan penelitian lebih mendalam di bidang yang sama. Disarankan untuk 
memperbesar cakupan variabel penelitian agar menghasilkan temuan yang lebih 
komprehensif dan terpercaya. 
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