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research uses multiple linear regression analysis. The research results show
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simultaneously have a significant impact on purchasing decisions.
However, if viewed separately, only product quality and promotion have a
significant influence on purchasing decisions, while price perceptions do
not have a significant impact.
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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk meninjau ada tidaknya pengaruh promosi
sosial media, persepsi harga dan Kualitas Produk pada keputusan
pembelian Kedai yala pichu Coffee. Penelitian ini menggunakan metode
kuantitiatif dengan populasi dalam penelitian ini ialah semua pembeli yala
pichu coffee dengan total sampel berjumlah 100 orang. Adapun teknik
pengambilan sampel yang digunakan ialah teknik accidental sampling.
Sedangkan teknik analisis yang digunakan dalam penelitian ini
menggunakan analisis regresi linear berganda. Hasil penelitian
memperlihatkan kalau promosi sosial media, persepsi harga, serta kualitas
produk secara bersamaan mempunyai dampak yang signifikan pada
keputusan pembelian. Namun, jika dilihat dengan cara terpisah, hanya
kualitas produk serta promosi yang memberikan pengaruh signifikan pada
keputusan pembelian, sementara persepsi harga tidak mempunyai dampak
yang signifikan
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Pendahuluan

Dalam era globalisasi ini mengakibatkan perubahan cepat dalam situasi ekonomi secara
menyeluruh, yang menyebabkan tuntutan bagi pelaku ekonomi dan industri untuk beradaptasi.
Dalam usaha untuk mempertahankan kelangsungan, pertumbuhan dan mencapai laba, para
pengusaha melakukan berbagai kegiatan,termasuk promosi. keberhasilan mencapai tujuan bisnis
ini bergantung pada kemampuan pengusaha dalam bidang pemasaran,produksi,keungan,dan
aspek lainnya. Kemampuan pengusaha untuk mengintegrasikan fungsi-fungsi tersebut
memainkan peran penting dalam menjalankan usaha perusahaan secara efisien. Pada dasarnya,
tujuan utama pendirian perusahaan adalah mencari keuntungan seefisien mungkin. Keberhasilan
mencapai tujuan ini sangat tergantung pada kemampuan perusahaan dalam memasarkan
produknya. Strategi pemasaran yang efektif, dengan penjualan produk yang memberikan nilai
lebih dengan harga yang menguntungkan dan kualitas yang diharapkan, menjadi kunci dalam
menghadapi persaingan, terutama dalam hal promosi.

Dalam beberapa tahun terakhir, persaingan bisnis di industri kedai kopi semakin ketat.
Tantangan kualitas produk, promosi, dan harga menjadi sangat tinggi. Hal ini mendorong para
pelaku yang membangun usaha bisnis dibidang kopi untuk menyediakan produk yang terbaik
serta berkualitas dengan harga yang terjangkau bagi konsumen. Selain itu, para pelaku yang
mempunyai bisnis kopi juga diinginkan untuk terus Mengembangkan produk yang inovatif dan
bernilai tinggi cocok sama preferensi dan keinginan konsumen, hingga keputusan pembelian
bisa mendorong mereka untuk melakukan pembelian di masa depan. Saat ini, minum Kkopi tidak
hanya diidentikkan dengan aktivitas kaum bapak saja, tetapi juga menjadi gaya hidup bagi anak
muda sebagai cara untuk mengekspresikan eksistensi mereka. Dalam mempengaruhi keputusan
pembelian, promosi dianggap sebagai aspek yang sangat penting. Promosi menjadi salah satu
alat pemasaran yang digunakan perusahaan untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan dan
menargetkan pasar yang dituju.

Saat ini, media sosial telah menjadi alat promosi yang paling efektif dan sering
dimanfaatkan sebagai sarana pemasaran yang berinteraksi, menyediakan layanan, dan
membangun hubungan dengan pelanggan serta calon konsumen. berdasarkan penelitian Saputri
(2016), Persaingan akan selalu ada, oleh karena itu, pemilik kedai kopi perlu memiliki strategi
dalam melakukan promosi produk mereka kepada masyarakat. Menurut Ekasari (2014)
pemasaran dapat diartikan sebagai "sebuah proses interaksi sosial di mana individu dan
kelompok memenuhi kebutuhan dan keinginan mereka dengan menciptakan, menawarkan, dan
menyediakan produk atau layanan yang relevan." dan melakukan transaksi jual beli." Selain
promosi, harga juga ialah diantara elemen pemasaran yang sering dipakai sama industri dalam
menggugah minat konsumen dalam menggunakan produk mereka, Persepsi harga terhadap
keputusan pembelian mengacu pada cara konsumen menilai dan memahami harga suatu produk
atau jasa serta bagaimana penilaian tersebut mempengaruhi keputusan mereka untuk melakukan
pembelian.

Menurut Ariwangsa et al (2023) persepsi harga merupakan elemen penting bagi
perusahaan dalam mempengaruhi konsumen. Sedangkan menurut Talumantak (2023)
Konsumen selalu mempertimbangkan harga produk ketika membuat keputusan pembelian serta
cenderung memilih produk yang biayanya paling cocok sama kemampuannya. Oleh karena itu,
teori ini mempunyai dasar yang kuat pada praktik nyata. dan juga berperan dalam kelangsungan
perusahaan dalam persaingan. Perlu diperhatikan bahwa reaksi pesaing terhadap rendah -
tingginya harga juga menjadi aspek yang krusial yang harus dipertimbangkan oleh setiap
Perusahaan.

Kualitas produk merupakan faktor yang sangat penting dalam pengambilan keputusan
pembelian. Dalam pandangan Ariella (2018) disebutkan bahwa kualitas produk merupakan salah
satu aspek terpenting dalam keputusan pembelian. Tujuan utama perusahaan adalah menciptakan
produk yang berkualitas guna meningkatkan Keputusan pelanggan dan keputusan pembelian.
Kualitas produk yang baik dapat menciptakan keputusan dan keputusan yang membuat
konsumen kembali, dan hal ini secara tidak langsung akan meningkatkan keuntungan
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perusahaan. Pernyataan serupa juga dikemukakan oleh Kukuh Familiar (2015) Dapat dijelaskan
bahwa kualitas produk memiliki dampak yang positif dan penting terhadap tingkat loyalitas
pelanggan.

Hasil yang diperoleh dari iklan sosial media, persepsi harga , dan kualitas produk akan
mempengaruhi proses keputusan pembelian. Keputusan pembelian adalah proses psikologis
yang memiliki peran penting dalam memahami konsumen dan akhirnya mempengaruhi mereka
untuk melakukan keputusan pembelian. Menurut Irham (2016) Keputusan adalah sebuah proses
investigasi masalah yang dimulai dari informasi tentang latar belakang masalah, membantu
masalah hingga mencapai kesimpulan atau rekomendasi. Rekomendasi-rekomendasi ini
selanjutnya menjadi acuan utama dalam proses pengambilan Keputusan Oleh karena itu, dampak
yang signifikan dapat terjadi jika rekomendasi yang dihasilkan mengandung kesalahan atau
ketidaktepatan karena kurang hati-hati dalam menilai masalah.

Berdasarkan penelitian terdahulu oleh Edvin Fairliantina (2022) promosi melalui media
sosial, persepsi harga, dan kualitas produk memiliki pengaruh terhadap Keputusan pembelian di
sebuah kedai kopi. Berdasarkan penjelsan diatas, untuk itu peneliti berminat dalam menggali
secara lanjut tentang seberapa jauh pengaruh pengaruh kualitas produk dan persepsi harga
terhadap keputusan pembelian di kedai kopi Yala pichu coffe. Untuk itu penelitian ini bertujuan
untuk meninjau ada tidaknya pengaruh promosi sosial media, persepsi harga dan Kualitas Produk
pada keputusan pembelian Kedai yala pichu Coffee.

TINJAUAN TEORI DAN PENGEMBANGAN HIPOTESIS

Promosi Social Media

Berdasarkan pendapat Tuten Tracy L. (2021) Mengemukakan bahwa Pemasaran jejaring
sosial media adalah penggunaan teknologi, platform, dan perangkat lunak jejaring sosial untuk
menciptakan, berkomunikasi, menyampaikan yang bernilai bagi semua pengguna Menurut
Ekasari (2014) pemasaran dapat diartikan sebagai "sebuah proses interaksi sosial di mana individu
dan kelompok memenuhi kebutuhan dan keinginan mereka dengan menciptakan, menawarkan,
dan menyediakan produk atau layanan yang relevan. Menurut Wardhani & Dwijayanti (2021)
Media sosial kini menjadi salah satu pilihan utama bagi pelaku usaha kuliner untuk memperkuat
posisi mereka dan mengembangkan bisnis.

Menurut Mulyansyah (2020) Sosial media marketing merupakan model pemasaran berbasis
internet  yang mempunyai tujuan dalam mencapai tujuan dari pemasaran dengan
berkontribusi melalui bermacam-macam jaringan sosial media.

Adapun indikator yang subjektif dan obyektif pada promosi social media, yaitu
Pembuatan konten, Berbagi konten, Menghubungkan, Pembangunan komunitas (Gunelius Susan,
2011). teori diatas didukung penelitian tentang pengaruh sosial media marketing terhadap
keputusan pembelian yang dilakukan oleh Aris (2017) Hasil penelitian mengungkapkan bahwa
promosi melalui media sosial mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.

Berdasarkan temuan tersebut, hipotesis penelitian adalah sebagai berikut:

H1 : ada pengaruh promosi social media terhadap Keputusan pembelian.

Persepsi Harga

Mardiasih (2020) Pandangan konsumen terhadap harga dapat mempengaruhi keputusan
mereka dalam membeli suatu produk, sehingga perusahaan perlu menciptakan citra harga yang
positif, Harga juga memengaruhi persepsi terhadap kualitas produk. Ghanimata & kamal (2012)
memberikan definisi Harga adalah salah satu faktor kunci yang memengaruhi keputusan
pembelian dalam memilih produk atau jasa. Menurut Wariki, G.(2015) harga produk yang tinggi
mengakibatkan penurunan permintaan, atau bisa disebut tidak sesuai dengan prinsip hukum
permintaan.
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Indikator yang digunakan dalam presepsi harga meliputi aspek subjektif dan
objektif,yaitu keterjangkauan harga, kesesuaian harga dengan kualitas produk,daya saing
harga,kesesuaian harga dan manfaat (kotler & Armstrong, 2018) . Keputusan pembelian
merupakan fase dalam proses di mana konsumen memutuskan untuk membeli suatu produk
berdasarkan harga yang ditawarkan, yang dapat mempengaruhi daya tarik produk tersebut.
Pandangan ini didukung oleh penelitian dari berbagai sumber, pendapat ini didukung oleh (Kotler
& Armstrong, 2007). ada pengaruh harga terhadap Keputusan pembelian di dukung oleh
penelitian sebelumnya (Irham, 2016). Harga adalah faktor krusial yang dapat mempengaruhi
keputusan pembelian konsumen. Harga yang kompetitif dapat menarik minat konsumen dan
memberikan keuntungan bagi perusahaan, yang pada akhirnya membantu membangun citra
produk dalam jangka panjang.

H2 : ada pengaruh persepsi harga pada Keputusan pembelian

Kualitas Produk

Menurut Hidayat et al (2009) Memberikan definisi kualitas produk merupakan
menciptakan bentuk produk dengan nilai keputusan yang tinggi. Pelanggan membeli produk
untuk memenuhi kebutuhan mereka dan memberikan nilai berdasarkan sejauh mana produk
tersebut memenuhi harapan mereka. Dalam pandangan Ariella (2018) disebutkan bahwa kualitas
produk merupakan salah satu aspek terpenting dalam keputusan pembelian. Tujuan utama
perusahaan adalah menciptakan produk yang berkualitas guna meningkatkan Keputusan
pelanggan dan keputusan pembelian. Kualitas produk yang baik dapat menciptakan keputusan
dan keputusan yang membuat konsumen kembali, dan hal ini secara tidak langsung akan
meningkatkan keuntungan Perusahaan. Pengembangan sebuah produk membutuhkan perusahaan
untuk menentukan kegunaan apa yang diberikan oleh produk tersebut, terkait penelitian yang
dilakukan (Astuti & Abdullah, 2017).

Menurut Bravo-Moncayo,et,al (2020) meliputi rasa manis, kepahitan, keasaman,
insensitas rasa, aroma kopi. Keputusan pembe lian bisa dipengaruhi oleh variasi produk dan
kualitas yang diinginkan oleh konsumen, seperti halnya pilihan menu kopi di kedai Yala Pichu
yang dapat menentukan apakah konsumen akan membeli produk tersebut atau tidak (Muharam &
Soliha, 2017). Ada pengaruh kualitas produk terhadap Keputusan pembelian dari penelitian
terdahulu (Luthfia, 2012) yang mengatakan bahwa Kualitas produk merupakan salah satu faktor
penentu tingkat Keputusan pembelian.

H3 : ada pengaruh kualitas produk pada Keputusan pembelian

Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian ialah suatu tahapan yang dipengaruhi oleh beberapa faktor, yang
harus dipahami untuk merencanakan strategi yang efektif dalam memenuhi kebutuhan konsumen
(Kotler et al., 2009). Menurut Irham (2016) Keputusan adalah sebuah proses investigasi masalah
yang dimulai dari informasi tentang latar belakang masalah, membantu masalah hingga mencapai
kesimpulan atau rekomendasi. Menurut Kotler & Keller (2016) faktor yang memengaruhi
keputusan konsumen terhadap produk atau jasa melibatkan pertimbangan terhadap kualitas,
harga, dan pengetahuan tentang produk, sebelum membuat keputusan pembelian, konsumen
umumnya melibatkan beberapa indikator Keputusan pemebelian,

Terdapat beberapa strategi dalam penetapan Keputusan pembelian menurut Kotler &
keller (2016) seperti Pilihan produk, pilihan merek, pilihan penjual, jumlah pembelian produk,
waktu beli produk, dan cara pembayaran. Pada dasarnya kualitas produk, persepsi harga, dan
promosi dapat mempengaruhi keputusan pembelian secara bersamaan, perusahaan perlu
memahami bagaimana kualitas produk, persepsi harga, dan promosi saling berinteraksi dalam
upaya mereka untuk mempengaruhi perilaku pembelian konsumen, hal ini didukung oleh (Kotler
et al., 2009). Maka dapat ditarik hipotesis dari kesimpulan diatas sebagai hal ini:
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H4 : ada pengaruh kualitas produk, persepsi harga, dan promosi secara bersamaan pada keputusan

pembelian

Kerangka berfikir.

Promosi sosial media

[~

Persepsi Harga

H1

H

Kualitas produk
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H4

y

A

Metode Penelitian

Gambar 1. Kerangka berpikir

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini ialah dengan menggunakan
metode kuantitiatif. Data penelitian diperoleh dari kusioner yang membeli Yala pichu coffe .
penelitian ini berlokasi di kedai Yala pichu coffe Jakarta utara,sunter. Adapaun yang menjadi
populasi dalam penelitian ini ialah semua pembeli yala pichu coffee. Sampel dalam penelitian ini
berjumlah 100 orang dengan teknik pengambilan sampel yang digunakan ialah teknik accidental
sampling. Teknik analisis yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan analisis regresi

linear berganda.

Hasil dan pembahasan

Deskripsi Responden

Tabel 1. Elemental compositions of sampling sites

No Profil Kategori Frekuensi  Presentase (%)

1 Jenis Kelamin  Laki —Laki 26 26 %
Perempuan 74 74 %

2 Umur 17 sampai 25 Th 37 37 %
26 sampai 35 Th 33 33 %
36 sampai 50 Th 25 25 %
50 tahun keatas 5 5%

3 Pendidikan Smp 2 2%
SMA Sederajat 29 29 %
D3 12 12 %
D4/s1 50 50 %
S2 7 7%

4 Pekerjaan Karyawan swasta 19 19 %
Pegawai  negara 33 33 %
sipil
Pelajar / mahasiswa 36 36 %
Wiraswata 12 12%
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Tabel 1 memperlihatkan responden perempuan (74%) namun laki — laki (26%). Dalam
kelompok umur yang dominan senilai (37%) ada dalam kelompok usia 17 hingga 25 Tahun;
diikuti sama kelompok umur 26 hingga 35 (32%); juga dari umur 36 sampai 50 Tahun (25 %);
paling sedikit pada umur umur 50 tahun keatas (5%).

Selanjutnya peneliti membuat pengujian asumsi klasik, seperti uji normalitas data, uji
heteroskedastisitas, uji multikolinearitas, dan uji linieritas. Secara lebih jelas, peneliti
dipaparkan antara lain:

Tabel 2. Hasil Uji Normalitas
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

UnstandardizedResidual

N 100

Normal Parameters®? Mean OE-7

Most Extreme Differences  Std. Deviation 1.17570634
Absolute .058
Positive .058
Negative -.050

Test Statistic 578

Asymp. Sig. (2- tailed) .892

Menurut hasil uji normalitas Kolmogorov-Smirnov secara signifikansi senilai 0.892 yang
lebih besar dari tingkat signifikansi 0.05, untuk itu diambil kesimpulan data itu mengikuti
distribusi normal. Maka dari itu, asumsi kenormalan atas data itu terpenuhi. Dilanjutkan
pengujian heteroskedastisitas, diperoleh hasil gambar dibawah ini:
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Gambar 2. Hasil Uji Heteroskedastisitas
Berdasarkan gambar di atas scater plot terlihat menyebar dengan cara acak serta
membentuk pola tidak jelas di atas maupun di bawah dan angka 0 pada sumbu Y. maka dari itu
bisa bisa diambil kesimpulan kalau data tidak ada masalah heterokedastisitas dalam data
hingga regresi bisa dilanjutkan. lalu diteruskan sama Uji Multikolinearitas, didapatkan hasil
antara lain:

Tabel 3. Hasil Uji Multikolinearitas

Variabel Tolerance VIF

Promosi Sosial Media 194 5.154
Persepsi Harga 150 6.684
Kulitas Produk 159 6.306

Data dinyatakan bebas dari fenomena multikolineritas apabila nilai tolerance-nya lebih
besar 0,1 dan nilai VIF-nya lebih kecil dari 10. Maka dari itu hasil uji multikolinieritas dalam
tabel 3 terlihat nilai tolerance ketiga variabel lebih besar dari 0,1 dan nilai VIF untuk ketiga
variabel lebih kecil dari 10. Maka dari itu dipaparkan tidak terjadi permasalahan pada
multikolinieritas dalam data itu.

Seterusnya dilakukan pengujian uji Linieritas, didapatkan hasil antara lain:
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Tabel 4. Hasil Uji Linieritas

ANOVA Table

F Sig.
Keputusan pembelian * promosi o
Sosial media L|near|ty 399,785 ,000
Keputusan pembelian *Persepsi
Harga Linearity 594,593 ,000
Keputusan pembelian * kualitas
produk Linearity 610,749 ,000

Berdasarkan informasi pada tabel 4, diperoleh kalau nilai signifikansi dalam uji linieritas
nilainya lebih kecil dari 0,05 seluruhnya. Hal ini memperlihatkan kalau ada hubungan linier yang
signifikan diantara variabel persepsi harga, kualitas pelayanan, dan lokasi dengan keputusan
pembelian. Makad dari itu, asumsi linearitas dalam semua variabel terbukti signifikan. Maka
dari itu, diteruskan sama pengujian hipotesis memakai SPSS, didapatkan hasil anatara lain:

Tabel 5. Hasil Uji F

ANOVA?
Model Sum of Squares [df Mean Square F Sig.
Regression 726.194 3 242.065 169.812 .000P
! Residual 136.846 96 1.425
Total 863.040 99

a. Dependent Variable: Keputusan
b. Predictors: (Constant), Kualitas, Promosi, Persepsi

Uji F hitung = 169,812 serta nilai signifikansi senilai 0,000 < 0,05, yang bermakna
terdapat pengaruh dengan cara bersama-sama variabel Kualitas Produk, Persepsi Harga, dan
Social Media Marketing pada variable Keputusan pelanggan.

Seterusnya pengujian dengan cara parsial dianalisis dengan memakai uji t, didapatkan
hasil antara lain:

Tabel 6. Hasil Uji T

Unstandardized Coefficients Standardized
Coefficients  t Sig.
Model B Std. Error Beta
(Constant) .357 733 487 627
Promosi Sosial Media .250 .094 .246 2.667 .009
Persepsi Harga 113 .108 110 1.043 .299
Kualitas Produk 497 .086 592 5.799 .000

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sesuai dengan hasil uji t diatas, dengan cara lebih jelas peneliti interpretasikan antara
lain:

1) Nilai signifikansi uji t variable promosi sosial media sebesar 0,009 yang artinya lebih kecil
dari 0,05, hal ini menunjukkan kalau terdapat pengaruh positif serta signikan diantara
promosi sosial media pada Keputusan pembelian. Dimana promosi sosial media yang
makin baik diberi untuk itu makin tinggi tingkat Keputusan pembelian .
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2) Nilai signifikansi uji t variabel Persepsi Harga senilai 0,299 yang artinya lebih besar dari 0,05,
hal ini menunjukkan kalau Persepsi Harga tidak mempunyai pengaruh positif dan
signifikan pada Keputusan pembelian.

3) Nilai signifikansi uji t variabel kualitas produk sebesar 0,000 yang artinya lebih kecil dari
0,05, hal ini menunjukkan kalau kualitas produk mempunyai pengaruh positif dan
signifikan pada Keputusan pembelian. Makin baik kualitas produk yang digunakan
ataupun ditawarkan pada tamu maka makin tinggi tingkat Keputusan pembelian.

Tabel 7 Uji Koefisien Determinasi (R2)

Model Summary

Adjusted R Std. Error ofthe

Model R R Square Square Estimate

1 9172 841 .836 1.194

a. Predictors: (Constant), Promosi Social Media, Persepsi Harga, Kualitas Produk

Nilai R Square senilai 0,841 yang bermakna kalau 84,1% keputusan pembelian yala
pichu coffe dipengaruhi oleh variabel promosi sosial media,Persepsi harga, Kualitas produk,
sedangkan sisanya sebesar 15,9% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak termasuk dalam
penelitian.

Diskusi

Dalam penelitian ini menunjukkan kalau hubungan promosi sosial media , persepsi harga,
dan kualitas produk pada produk kopi di kedai yala pichu,sunter sangat menjadi pertimbangan
dalam keputusan pembelian. Dalam penelitian ini menghasilkan promosi sosial media
mempengaruhi keputusan pembelian produk kopi di kedai yala pichu. Dalam dunia industri,
promosi sosial media sangat diperhatikan karena di lihat dari jaman sekarang Pemasaran jejaring
sosial media adalah penggunaan teknologi, platform, dan perangkat lunak jejaring sosial untuk
menciptakan, berkomunikasi, menyampaikan yang bernilai bagi semua pengguna (Tuten Tracy
L., 2021). Berdasarkan penelitian ini, promosi sosial media mempunyai pengaruh yang baik
secara signifikan pada Keputusan pembelian, hal tersebut disetujui sama peneliti terdahulu yang
dilakukan (Aris, 2017).

Berikutnya persepsi harga tidak mempengaruhi keputusan pembelian, karena harga
produk kopi yala pichu ini memiliki nilai yang cukup tinggi, dan produk kopi yala pichu
memberikan nilai yang sepadan dengan harga yang mereka bayar Walaupun dengan harga yang
tinggi, konsumen tetap memilih produk kopi yala pichu untuk dikonsumsi (Wariki et al., 2015).
Hal itu dikarenakan mereka menilai produk tersebut dari kualitas, rasa dan citra merek yang kuat.

Ketiga kualitas produk mempengaruhi keputusan pembelian, karena juga berkontribusi
pada peningkatan kesadaran konsumen terhadap produk kopi yala pichu yang dianggap memiliki
nilai yang tinggi, seperti hal nya strategi bundling produk dan lainnya yang menekankan kualitas,
inovasi, dan keunikan produk kopi, sehingga mempengaruhi konsumen untuk memilih kopi yala
pichu sebagai opsi yang lebih unggul. Hal ini juga disetujui oleh peneliti terdahulu (Hidayat et
al., 2009) yang mana dengan kualitas produk yang tinggi akan mengahasilkan nilai keputusan
yang tinggi juga.

Keempat, hasil penelitian ini menunjukkan adanya pengaruh diantara promosi sosial
media,persepsi harga,kualitas produk dengan keputusan pembelian, karena kualitas produk yang
konsisten dan baik dari kopi yala pichu memberikan Keputusan kepada konsumen. Selain itu,
kualitas produk yang baik juga dapat mendorong konsumen untuk mencoba produk atau membeli
kembali, terutama jika promosi tersebut menyoroti nilai tambah yang ditawarkan.  penelitian
tersebut juga sama dengan penelitian yang dikemukakan oleh(Kotler & Keller, 2016) Berdasarkan
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penelitian yang dilakukan ini, menjelaskan bahwa faktor yang memengaruhi keputusan konsumen
terhadap produk atau jasa melibatkan pertimbangan terhadap kualitas, harga, dan pengetahuan
tentang produk, sebelum membuat keputusan pembelian, konsumen umumnya melibatkan
beberapa indikator Keputusan pemebelian.

Kesimpulan.

Berdasarkan hasil penelitian ini, menghasilkan temuan kalau variabel promosi soisal
media mempunyai pengaruh positif dan signifikan pada Keputusan pembelian yala pichu coffe ,
hal ini memperlihatkan kalau makin baik promosi sosial media yang digunakan dan ditawarkan
maka akan membuat pelanggan sering berkunjung. Namun pada variabel persepsi Harga
menunjukkan kalau persepsi harga tidak mempunyai pengaruh positif dan signifikan pada
Keputusan pembelian yala pichu coffe. Hal ini menunjukkan kalau semakin bagus kualitas produk
yang diberikan maka Tingkat Keputusan pembelian akan meningkat. hal ini memperlihatkan
kalau makin baik promosi,harga dan kualitas produk yang ditawarkan akan membuat pelanggan
sering membeli produk.
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