Jurnal Agribisnis Indonesia (Journal of Indonesian Agribusiness) 125
Vol 14 No 1, Juni 2026, halaman 125-141
https.//doi.org/10.29244/jai.2026.14.1. 125-141

KEPUTUSAN PEMBELIAN KOPI ARABIKA ROASTED
(STUDI KASUS PADA THE HIDDEN SWARGI COFFEE ROASTERY)

Najla Alya Sulmal, Nuning Setyowati?, Indah Nurhidavati3,
Erlyna Wida Riptanti4

13)Program Studi Agribisnis, Fakultas Pertanian, Universitas Sebelas Maret
24Pusat Studi Pendampingan Koperasi dan UMKM, LPPM, Universitas Sebelas Maret
J1. Ir. Sutami 36, Kentingan, Jebres, Surakarta, Jawa Tengah, Indonesia
e-mail : Unajlaalya28@student.uns.ac.id

(Diterima 5 Juni 2025/ Revisi 21 Januari 2026/ Disetujui 3 Juni 2026)

ABSTRACT

The coffee beverage market continues to grow and is increasingly in demand by the public, opening up new
profitable business opportunities, such as coffee roastery and coffee shop. One of the coffee roastery and
coffee shop businesses in Surakarta is The Hidden Swargi Coffee Roastery. The Hidden Swargi Coffee must
pay attention to the desires and preferences of its consumers by formulating a good marketing strategy so
as to attract consumer interest in making purchasing decisions. This study aims to analyze the effect of
price, product quality, business location, service quality, promotion, and product knowledge on purchasing
decisions for roasted arabica coffee at The Hidden Swargi Coffee Roastery in Surakarta, and to analyze the
effect of price as a mediating factor for product quality on purchasing decisions and service quality on
purchasing decisions. This study uses primary data from a survey of 120 roasted arabica coffee consumers
at The Hiddden Swargi Coffee Roastery. The data were analyzed using descriptive analysis and SEM-PLS
analysis and software SEM-PLS 4.0. The results showed that there are four factors that have a positive and
significant effect on purchasing decisions for roasted arabica coffee at The Hidden Swargi Coffee Roastery
in Surakarta, including price, product quality, service quality, and business location. This shows that
consumers consider the four factors mentioned above. These results underscore the importance of strategic
pricing and comprehensive marketing efforts in enhancing consumer purchasing behavior in the specialty
coffee sector.
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ABSTRAK

Pasar minuman kopi terus berkembang dan semakin diminati oleh masyarakat sehingga
membuka peluang bisnis baru yang menguntungkan, seperti coffee roastery dan coffee shop. Salah
satu usaha coffee roastery sekaligus coffee shop di Surakarta adalah The Hidden Swargi Coffee
Roastery. The Hidden Swargi perlu memperhatikan keinginan dan preferensi konsumennya
dengan merumuskan strategi pemasaran yang baik dan benar sehingga mampu menjadi hal
menarik tersendiri untuk konsumen dapat memutuskan membeli produk. Tujuan penelitian
yaitu menganalisis pengaruh harga, kualitas produk, lokasi usaha, kualitas pelayanan, promosi,
dan pengetahuan produk terhadap keputusan pembelian kopi arabika roasted The Hidden
Swargi Coffee Roastery, serta menganalisis terkait pengaruh harga sebagai mediasi faktor
kualitas produk terhadap variabel keputusan pembelian serta faktor kualitas pelayanan terhadap
variabel keputusan pembelian. Penelitian ini menggunakan data primer dari hasil survei
terhadap 120 konsumen kopi arabika roasted di The Hiddden Swargi Coffee Roastery. Data
dianalisis menggunakan analisis deskriptif dengan menggunakan model SEM-PLS dengan
software SEM-PLS 4.0. Empat faktor yang berpengaruh positif serta signifikan terhadap
keputusan pembelian kopi arabika roasted The Hidden Swargi Coffee Roastery meliputi faktor
harga, kualitas produk, kualitas pelayanan, serta lokasi usaha. Harga berperan sebagai variabel
mediasi yang signifikan dalam hubungan antara variabel kualitas produk terhadap keputusan
pembelian dan hubungan variabel kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian kopi
arabika roasted The Hidden Swargi Coffee Roastery di Surakarta.

Kata kunci: harga, keputusan pembelian, kopi arabika, kualitas produk
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PENDAHULUAN

Kopi (Coffee sp.) merupakan komoditas
perkebunan yang memiliki peran penting dan
kontribusi signifikan dalam perekonomian
serta pembangunan nasional, serta memiliki
nilai ekonomis cukup tinggi untuk dimanfaat-
kan (Ramadhana et al., 2024). Konsumsi kopi
di Indonesia selama tahun 2019-2024 menun-
jukkan hasil tren yang signifikan, baik dari sisi
peningkatan permintaan domestik maupun
ekspor. Menurut laporan International Coffee
Organization (ICO), Indonesia telah meng-
alami peningkatan konsumsi kopi selama li-
ma tahun terakhir, dengan lonjakan mencapai
50,97% antara tahun 2018 dan 2019. Pening-
katan tersebut tertinggi di antara penghasil
kopi besar seperti Brazil, Vietnam, Kolombia,
dan Etiopia.

Kopi memiliki berbagai tipe yang dapat
dibudidayakan dan dipasarkan. Kopi arabika
dan kopi robusta umumnya lebih banyak
dibudidayakan oleh masyarakat Indonesia
dibandingkan jenis kopi lainnya (Siregar et al.,
2020). Menurut Pusat Data dan Sistem Infor-
masi Pertanian Tahun 2023, dilihat dari per-
kembangan kopi selama sepuluh tahun terak-
hir yaitu tahun 2014-2023, dominasi kopi ro-
busta mulai berkurang dibandingkan dengan
kopi arabika, yaitu sebesar 71,46 %. Harga ko-
pi arabika di pasar internasional yang jauh
lebih tinggi dibanding kopi robusta menjadi-
kan kopi arabika makin diminati oleh perke-
bunan Indonesia. Nama ilmiah dari kopi Ara-
bika adalah Coffea arabica, yang merupakan
hasil persilangan antara Coffea canephora dan
Coffea eugenioides. Kopi arabika disukai oleh
penikmat kopi karena memiliki rasa yang
ringan serta kaya akan citarasa. Rasa yang
ringan dan manis pada kopi arabika diperoleh
dari kandungan gula yang tinggi dan kadar
kafein yang rendah (Pratama et al., 2022).

Pasar minuman kopi yang terus berkem-
bang dan semakin diminati oleh masyarakat
membuka peluang bisnis baru, seperti coffee
roastery dan coffee shop. Coffee shop umumnya
menyediakan tempat dan produk minuman
kopi (Teresya et al., 2024). Coffee roastery fokus
pada penyediaan biji kopi yang sudah di-
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panggang (roasted beans) dan perlu diseduh
sebelum dapat dinikmati. Kualitas kopi sa-
ngat bergantung pada kualitas biji kopi serta
metode pengolahannya biji kopi (Hendrik dan
Asnur, 2024). Proses pemanggangan biji kopi
berperan penting dalam memengaruhi rasa
dan aroma yang dihasilkan, yang pada gi-
lirannya akan memengaruhi citarasa dari pro-
duk minuman kopi. Hasil dari pemang-
gangan biji kopi dapat ditemukan dalam
berbagai bentuk, antara lain biji kopi utuh,
kopi dengan profil penyeduhan filter, kopi
espresso, kopi bubuk, dan jenis-jenis lainnya
(Putri dan Delima, 2022).

Salah satu usaha coffee roastery sekaligus
coffee shop di Surakarta adalah The Hidden
Swargi Coffee Roastery yang telah berdiri se-
jak 2021. The Hidden Swargi Coffee Roastery
adalah usaha yang bergerak di bidang kopi,
yang menyajikan minuman kopi serta biji
kopi yang dipanggang secara mandiri. Biji
kopi yang dipanggang di The Hidden Swargi
Coffee Roastery tidak hanya digunakan untuk
pembuatan minuman kopi di tempat saja, te-
tapi juga dipasarkan kepada konsumen lang-
sung maupun kedai kopi lainnya. The Hidden
Swargi Coffee memiliki potensi menguntung-
kan yang harus dimaksimalkan, salah satu ca-
ranya adalah memperhatikan keinginan dan
preferensi konsumennya dengan merumus-
kan strategi pemasaran yang baik (Musa,
2023). Penetapan strategi pemasaran dapat di-
gunakan dalam persaingan pasar untuk men-
dapatkan loyalitas pelanggan serta memba-
ngun komitmen pelanggan untuk membeli
produk (Setiawan et al., 2016).

Perumusan dan pelaksanaan strategi pe-
masaran yang optimal mampu menarik kon-
sumen sehingga memilih untuk melakukan
keputusan pembelian. Keputusan pembelian
dijadikan tahap akhir yang menentukan akan
pembelian suatu produk (Winasis et al., 2022).
Keputusan pembelian dapat membentuk si-
kap konsumen untuk mengolah informasi
menjadi keputusan membeli produk. Konsu-
men cenderung membeli produk apabila toko
tersebut mampu menyediakan sesuatu sesuai
dengan kebutuhan serta keinginan dari
konsumen
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(Widodo, 2016). Perlunya pemahaman akan
beberapa faktor yang dapat memengaruhi
keputusan untuk membeli produk sehingga
akan menggerakkan perilaku konsumen ter-
sebut (Nasution et al., 2020). Konsumen meng-
inginkan atau membutuhkan harga yang
mampu dijangkau dengan kualitas produk
dan pelayanan yang baik, produk dengan ber-
bagai macam pilihan, informasi yang mampu
memengaruhi, serta produk berkualitas se-
suai dengan yang diketahui. Berdasarkan per-
masalahan yang ada, maka faktor harga, kua-
litas produk, lokasi usaha, kualitas pelayanan,
promosi, serta pengetahuan mengenai produk
biji kopi dijadikan faktor-faktor yang dinilai
mampu menciptakan keputusan pembelian
konsumen.

Penelitian ini menggunaan dasar teori
bauran pemasaran berupa 4P yaitu produk,
harga, tempat, serta promosi dengan modi-
fikasi variabel pada penelitian ini berupa kua-
litas pelayanan dan pengetahuan produk. Da-
sar teori digunakan berdasarkan kesesuaian
dengan tujuan penelitian serta kesesuaian de-
ngan konteks kopi arabika roasted. Berdasar-
kan permasalahan yang ada, maka faktor-
faktor seperti harga, kualitas produk, lokasi
usaha, kualitas pelayanan, promosi, serta pe-
ngetahuan mengenai produk biji kopi yang
dipanggang (roasted bean) menjadi elemen-
elemen yang mampu memengaruhi kepu-
tusan untuk pembelian kopi arabika roasted.
Berbagai faktor yang mampu memengaruhi
konsumen melakukan pembelian kopi arabi-
ka mendorong peneliti untuk penelitian lebih
lanjut terkait keputusan pembelian kopi
arabika roasted (studi kasus pada The Hidden
Swargi Coffee Roastery).

Konsumen cenderung membeli suatu pro-
duk apabila toko tersebut mampu menyedia-
kan sesuai kebutuhan serta keinginan konsu-
men. Menurut Tjiptono (2007), harga dapat
ditukarkan untuk dapat memperoleh suatu
produk. Harga yang lebih tinggi maupun ren-
dah mengakibatkan perbedaan permintaan
pasar akan suatu barang atau jasa. Harga kopi
arabika roasted yang dijual di The Hidden
Swargi Coffee Roaster berkisar antara
Rp120.000 hingga Rp250.000, tergantung berat
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dan jenis kopinya. Kualitas produk merupa-
kan pandangan konsumen terhadap kese-
suaian suatu produk dengan yang diinginkan.
Menurut Kotler dan Keller (2017), setiap kon-
sumen memiliki perspektif yang berbeda ten-
tang kualitas produk sesuai dengan apa yang
diinginkan dan diharapkan oleh konsumen
yang akan membeli produk tersebut. Kualitas
pelayanan digunakan untuk memenuhi ke-
puasan dan kebutuhan pelanggan. Menurut
Wisnalmawati (2005), kualitas pelayanan di-
awali melalui kebutuhan pelanggan dan ber-
akhir pada persepsi pelanggan. Penyedia sua-
tu produk tidak dapat memastikan pelanggan
memberikan penilaian bahwa produk terse-
but memiliki kualitas yang baik, melainkan
dari sudut pandang pelanggan yang me-
rasakan.

Promosi merupakan kegiatan pemasaran
untuk memengaruhi serta menginformasikan
terkait produk atau jasa oleh suatu perusa-
haan. Menurut Evelina et al., (2012), perusaha-
an harus mampu membuat kerangka pengem-
bangan strategi pemasaran yang efektif se-
hingga mampu menembus pasar dan menca-
pai target penjualan sehingga mampu me-
ningkatkan keputusan pembelian oleh konsu-
men. Pengetahuan produk merupakan kum-
pulan informasi konsumen mengenai suatu
produk. Menurut Wardhana dan Iba (2014),
pengetahuan produk oleh konsumen berda-
sarkan persepsi konsumen tentang produk
tersebut, dapat pula berupa pengetahuan kon-
sumen yang tersimpan dalam memori tentang
produk tersebut.

Penelitian ini memiliki tujuan menganali-
sis faktor-faktor yang memengaruhi kepu-
tusan pembelian kopi arabika roasted The
Hidden Swargi Coffee Roastery seperti harga,
kualitas produk, lokasi usaha, kualitas pela-
yanan, promosi, serta pengetahuan. Terdapat
pembaharuan penelitian ini dibandingkan de-
ngan penelitian-penelitian sebelumnya yaitu
fokus penelitian ini adalah keputusan pem-
belian kopi arabika roasted di The Hidden
Swargi Coffee Roastery. Fokus penelitian dan
produk penelitian menjadi GAP penelitian ini
dibandingkan penelitiannya lainnya. Faktor-
faktor yang digunakan dalam penelitian ini
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adalah harga, kualitas produk, lokasi usaha,
kualitas pelayanan, promosi, serta pengeta-
huan mengenai produk biji kopi yang dipang-
gang (roasted bean). Selanjutnya, hasil dari
penelitian diharapkan mampu merekomen-
dasikan terkait perumusan strategi pema-
saran The Hidden Swargi Coffe Roastery serta
memberikan pemahaman mengenai faktor
yang memengaruhi keputusan pembelian
konsumen dalam pembelian kopi arabika
roasted sehingga memperkaya literatur khu-
susnya pada produk kopi.

METODE

Metode dasar penelitian menggunakan
metode deskripsi kuantitatif. Deskripsi kuan-
titatif yang digunakan adalah penelitian kon-
firmatori, bertujuan untuk mengetahui hu-
bungan faktor-faktor atau variabel yang su-
dah ada pada penelitan terdahulu terhadap
keputusan pembelian (Octavia, 2019). Peneli-
tian ini merupakan jenis penelitian survei de-
ngan meneliti pengaruh dari harga (X1), kua-

Tabel 1. Variabel dan Indikator Penelitian
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litas produk (X2), kualitas pelayanan (X3), lo-
kasi usaha (X4), promosi (X5), dan pengeta-
huan produk (X6) terhadap keputusan pem-
belian (Y) konsumen kopi arabika roasted. Ma-
sing-masing variabel diukur menggunakan
indikator (Tabel 1).

Hipotesis yang digunakan untuk peneli-
tian adalah sebagai berikut.
Hla: Kualitas produk berpengaruh signifi-
kan serta positif terhadap keputusan
pembelian kopi arabika roasted
H1b: Kualitas produk berpengaruh signifi-
kan serta positif terhadap harga kopi
arabika roasted
H2a: Kualitas pelayanan berpengaruh sig-
nifikan serta positif terhadap kepu-
tusan pembelian kopi arabika roasted
H2b: Kualitas pelayanan berpengaruh sig-
nifikan serta positif terhadap harga
kopi arabika roasted
H3 : Lokasi usaha berpengaruh positif dan

signifikan terhadap keputusan pem-

belian kopi arabika roasted

Variabel Indikator Sumber
Harga 1. Harga yang terjangkau Kotler & Amstron, (2010);
2. Harga sesuai kualitas produk Fujawati
3. Harga sesuai kualitas pelayanan et al., (2024)
4. Daya saing harga
Kualitas Produk 1. Rasa Kotler & Armstrong, (2012);

. Kesesuaian dengan spesifikasi

Tjiptono

. Pengetahuan objektif
. Pengetahuan manfaat produk

Olson, (2010)

Keputusan Pembelian

. Pembelian berkala

Membeli kembali

Kotler & Keller (2016);
Hanasyha, (2018)

2
3. Kemasan et al., (2016)
Kualitas Pelayanan 1. Tangibles Parasuraman et al., (1988);
2. Reliability Tjiptono dan Chandra, (2011)
3. Responsiveness
4. Assureance
5. Empathy
Promosi 1. Jangkauan promosi Kotler & Keller, (2015); Kotler
2. Kuantitas penayangan & Armstrong (2018)
3. Kualitas promosi
Lokasi Usaha 1. Akses Santoso, (2011); Tjiptono,
2. Visibilitas (2008)
3. Ekspansi
Pengetahuan produk 1. Pengetahuan subjektif Lin & Lin, (2007); Peter &
2
3
1
2
3

4

Puas dengan pembelian
Merekomendasikan

Sumber: Analisis Data Primer, diolah (2025)
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H4 : Promosi berpengaruh signifikan serta
positif terhadap keputusan pembelian
kopi arabika roasted

H5 : Pengetahuan produk berpengaruh sig-
nifikan serta positif terhadap kepu-
tusan pembelian kopi arabika roasted

H6 : Harga berpengaruh signifikan serta
positif terhadap keputusan pembelian
kopi arabika roasted

Keputusan

- H2b /// Pembelian (Y)
Kualitas _— — g \
Pelayanan (X3) ) —
H; o
a - s
-
-
// -

Produk (X6)

Gambar 1. Model Penelitian

Model penelitian diatas menunjukkan hi-
potesis yang akan diuji pada penelitian ini.
Variabel yang digunakan dalam penelitian ini
terdiri atas variabel eksogen dan variabel en-
dogen. Variabel eksogen dalam penelitian ini
meliputi harga (X1), kualitas produk (X2),
kualitas pelayanan (X3), lokasi usaha (X4),
promosi (X5), dan pengetahuan produk (X6),
sedangkan variabel endogen adalah kepu-
tusan pembelian (Y). Masing-masing variabel
diukur menggunakan beberapa indikator
yang mengacu pada konsep pemasaran dan
perilaku konsumen. Variabel harga (X1) di-
ukur menggunakan indikator keterjangkauan
harga, kesesuaian harga dengan kualitas pro-
duk, daya saing harga, dan kesesuaian harga
dengan manfaat yang diperoleh. Variabel
kualitas produk (X2) diukur melalui indikator
rasa kopi, aroma kopi, konsistensi kualitas
produk, serta variasi produk yang ditawar-
kan. Variabel kualitas pelayanan (X3) diukur
melalui indikator keramahan pelayanan, ke-
cepatan pelayanan, kemampuan karyawan
dalam memberikan informasi produk, serta
ketanggapan terhadap konsumen. Variabel
lokasi (X4) usaha diukur melalui indikator ke-
mudahan akses lokasi, kenyamanan tempat,
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ketersediaan fasilitas, serta kemudahan par-
kir. Variabel promosi (X5) diukur melalui in-
dikator promosi media sosial, informasi pro-
duk yang disampaikan, serta daya tarik pro-
mosi yang dilakukan. Variabel pengetahuan
produk (X6) diukur melalui indikator pema-
haman konsumen mengenai jenis kopi, proses
roasting, karakteristik rasa kopi, serta infor-
masi produk yang diperoleh. Variabel kepu-
tusan pembelian (Y) diukur melalui indikator
keyakinan untuk membeli, kesesuaian pro-
duk dengan kebutuhan, kepuasan setelah
pembelian, dan keinginan untuk membeli
kembali.

Jenis dan sumber data yaitu data primer
serta data sekunder. Metode observasi, meto-
de wawancara, dokumentasi, serta kuesioner
yang dilakukan terhadap konsumen kopi ara-
bika roasted digunakan sebagai metode pe-
ngumpulan data. Jenis pertanyaan dibagi
menjadi pertanyaan terbuka dan tertutup,
serta diukur menggunakan skala likert dengan
5 poin. skor 5 (55= Sangat Setuju), skor 4 (5=
Setuju), skor 3 (KS= Kurang Setuju), skor 2
(TS= Tidak Setuju), skor 1 (STS= Sangat Tidak
Setuju) (Sugiyono, 2017).

Penentuan lokasi dengan pertimbangan
bahwa The Hidden Swargi Coffee Roastery
merupakan coffee shop serta coffee roastery di
Surakarta yang telah melakukan penjualan
produk roasted coffee serta minuman kopi ke-
pada konsumen langsung dan beberapa usaha
coffee shop di Surakarta. Waktu pelaksanaan
penelitian yaitu pada April 2025. Responden
merupakan konsumen yang pernah membeli
kopi arabika roasted di The Hidden Swargi
Coffee Roastery Surakarta dalam satu tahun
terakhir minimal usia 17 tahun. Metode non-
probability sampling yaitu menjadi metode
pengambilan untuk sampel dengan metode
accidental sampling. SEM menggunakan jum-
lah idealnya antara 15 hingga 20 kali jumlah
variabel bebas. Pedoman tersebut dirancang
untuk memastikan model SEM memiliki daya
statistik yang cukup dan memberikan hasil
valid serta dapat diandalkan (Hair et al., 2018).
Menurut Hariputra dan Defit (2022), metode
accidental sampling adalah metode penentuan
responden yang dipilih secara kebetulan. Me-
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tode penelusuran atau accidental sampling di-
gunakan untuk pengambilan responden dari
konsumen yang kebetulan sedang membeli
kopi arabika roasted di The Hidden Swargi
Coffee Roastery. Variabel bebas yang diguna-
kan pada penelitian adalah 7 yang dikali de-
ngan 15 yaitu 105 responden dan dibulatkan
menjadi 120 responden.

Metode analisis data menggunakan
Structural Equation Model (SEM) berbasis Par-
tial Least Square (PLS) dengan software Smart
PLS 4.0 dimana proses pengolahan data digu-
nakan sebagai alat bantu untuk melakukan
pengujian. PLS dapat memodelkan hubungan
variabel dengan mempertimbangkan indika-
tor-indikator relevan. Model pengukuran
menggunakan outer model dan inner model, di-
lakukan juga analisis jalur dan pengujian
hipotesis. Merancang outer model berupa uji
validitas serta composite reability. Merancang
inner model berupa VIF, R?, Q% F2, SRMR, dan
PLS predict. Analisis jalur berupa positif mau-
pun negatif tergantung arah hubungan varia-
belnya, nilai positif artinya ketika variabel
independen (X) meningkat, variabel depen-
den (Y) juga akan meningkat begitupula
sebaliknya. Hipotesis diuji dengan melihat t-
statistik dan probabilitasnya.

HASIL DAN PEMBAHASAN
KARAKTERISTIK KONSUMEN

Karakteristik konsumen penelitian dilihat
dari jenis kelamin, usia, lama pendidikan, pe-
kerjaan, dan pendapatan. Gambaran menge-
nai karakteristik responden diperlukan dalam
penelitian ini untuk membantu memahami
perbedaan karakteristik dari responden de-
ngan baik. Tabel 2 menjelaskan karakteristik
konsumen kopi arabika roasted di The Hidden
Swargi.

Berdasarkan Tabel 2, mayoritas dari res-
ponden merupakan perempuan dengan jum-
lah sebanyak 86 orang atau 71,7% dari total
responden yang menjelaskan bahwa perem-
puan lebih sering melakukan pembelian.
Menurut Widawati dan Lisa (2011), jenis kela-
min perempuan cenderung lebih sering mela-
kukan pembelian terhadap suatu produk da-

Sulma et al.

Jurnal Agribisnis Indonesia (Journal of Indonesian Agribusiness)
Vol 14 No 1, Juni 2026, halaman 125-141

ripada pria. Mayoritas konsumen adalah ge-
nerasi muda, yaitu orang-orang berusia 17-25
tahun sebanyak 103 orang atau 85,8%, gene-
rasi muda lebih sering menghabiskan waktu
untuk berkumpul dan menjadikan kopi seba-
gai gaya hidup. Hasil penelitian penelitian
dari Malini (2021), menjelaskan generasi mu-
da menganggap bahwa kopi merupakan gaya
hidup. Semakin meningkat kebutuhan dan
gaya hidup generasi muda untuk menghabis-
kan waktu dengan berkumpul atau berkun-
jung akan berdampak dalam meningkatkan
keputusan pembelian (Susilo & Kholilur-
rohman, 2019).

Tabel 2. Karakteristik Konsumen

No Variabel Indikator Presen-
tase

1 Jenis Laki-Laki 28,3%

Kelamin Perempuan 71,7 %

2 Usia 17-25 85,8%

26-35 11,7%

36-45 1,7%

46-55 0%

56-65 0,8%

3 Lama 6 0%

Pendidikan 9 0,8%

12 20,8%

15 30%

16 45,8%

18 2,5%

4 Pekerjaan  PNS/BUMN 5,8%

Wiraswasta 14,2%

Mahasiswa 69,2%

Pelajar 5%

Lainnya 5%

5 Pendapatan < Rp 2.000.000 51,7%

Rp 2.000.000 -Rp 4.000.000  31,7%

Rp 4.000.000 -Rp 5.000.000 8,3%
>Rp 5.000.000 7,5%

Sumber: Analisis Data Primer, 2025

Mayoritas responden memiliki lama pen-
didikan selama 16 tahun, yaitu sebanyak
45,83%. Hasil ini memiliki kesamaan dengan
penelitian Mizfar & Sinaga (2015), bahwa kon-
sumen dengan jenjang pendidikan yang lebih
tinggi lebih sering melakukan keputusan
pembelian terhadap produk kopi. Menurut
pekerjaannya, presentase tertinggi didomina-
si mahasiswa dengan jumlah 83 atau 69,17%
dari total responden, mahasiswa mendomina-
si pembelian kopi. Hasil ini sama dengan pe-
nelitian Hapsari dan Wijaya (2024), yaitu ka-
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rakteristik konsumen di kedai kopi didomi-
nasi oleh mahasiswa yang memiliki kebiasaan
sering berkumpul bersama untuk berkumpul
atau mengerjakan tugas. Berdasarkan penda-
patan menunjukkan bahwa mayoritas memili-
ki pendapatan < Rp2.000.000 sebesar 51,7%.
Pendapatan mampu memengaruhi keputusan
pembelian, pola konsumsi seseorang dapat
dipengaruhi oleh jumlah uang yang diterima
(Manalu & Roshinta, 2021).

HASIL ANALISIS STRUCTURAL
EQUATION MODEL (SEM)

Penelitian menggunakan Structural Equa-
tion Model-Partial Least Square (SEM-PLS). Soft-
ware SmartPLS 4.0 dalam proses pengolahan
data digunakan sebagai alat bantu untuk me-
lakukan pengujian. PLS dapat memodelkan
hubungan variabel dengan mempertimbang-
kan indikator-indikator relevan.

PENGUJIAN MODEL PENGUKURAN
(OUTER MODEL)
Uji Validitas

Nilai dari loading factor lebih dari 0,7, me-
nunjukkan indikator-indikator dalam model
telah memenuhi kriteria untuk uji validitas
konvergen. Maka, indikator yang digunakan
memiliki hubungan kuat dengan variabel la-
ten yang sesuai dengan prinsip validitas kon-
vergen. Hasil uji validitas penelitian ini ber-
ada di atas 0,7. Hasil tersebut dapat menun-
jukkan bahwa indikator penelitian ini meme-
nuhi kriteria validitas konvergen.

Menggunakan Fornell-Larcker dapat men-
jelaskan nilai validitas penelitian. Suatu kons-

Tabel 3. Nilai Hasil Pengujian Validitas
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truksi mampu memenuhi kriteria tertentu se-
perti akar kuadrat dari AVE nilainya lebih
tinggi dari nilai korelasi dengan konstruksi
lainnya dalam model. Pada penelitian ini akar
AVE dari variabel Harga (H) sebesar 0,742,
yang melebihi korelasinya dengan konstruk
lain, yaitu variabel Keputusan Pembelian
(KPE) sebesar 0,706, Kualitas Pelayanan (KPE)
sebesar 0,671, Kualitas Produk (KUP) 0,600,
Lokasi (L) sebesar 0,651, Promosi (P) sebesar
0,542, dan Pengetahuan Produk (PP) sebesar
0,628. Seluruh variabel dalam penelitian su-
dah memenubhi validitas diskriminan dikare-
nakan akar kuadrat AVE sudah lebih tinggi
dibanding konstruk lainnya.

Tabel 4. Nilai AVE

Variabel AVE Keterangan
Harga 0.550 Valid
Keputusan Pembelian  0.703 Valid
Kualitas Pelayanan 0.642 Valid
Kualitas Produk 0.688 Valid
Lokasi Usaha 0.693 Valid
Promosi 0.710 Valid
Pengetahuan Produk  0.656 Valid

Sumber: Data primer, diolah (2025)

Nilai AVE I dalam model semuanya > 0,5,
yang menunjukkan bahwa konstruk tersebut
valid. Hal ini mengindikasikan bahwa varia-
bel berkemampuan baik untuk dapat men-
jelaskan variasi yang ada untuk digunakan
sebagai pengukurnya.

Uji Realibilitas

Composite Reliability dan Cronbach's Alpha
dianggap cukup jika > 0,7. Menurut Hair et al.,
(2018), variabel yang nilainya Composite Relia-

. . Penge-
Harga IIfepum?an Kualitas - Kualitas Lokasi Promosi tahug;m
embelian Pelayanan Produk Produk
rodu
Harga 0.742
Keputusan Pembelian 0.706 0.839
Kualitas Pelayanan 0.671 0.710 0.801
Kualitas Produk 0.600 0.461 0.608 0.830
Lokasi Usaha 0.651 0.651 0.675 0.588 0.832
Promosi 0.542 0.576 0.782 0.496 0.665 0.843
Pengetahuan Produk 0.628 0.579 0.596 0.609 0.602 0.550 0.810
Sumber: Data Primer, diolah (2025)
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bility dan Cronbach Alpha > 0,7 menunjukkan
bahwa konstruk tersebut reliabilitasnya baik.

Tabel 5. Nilai Composite Reliability dan

Cronbach Alpha

. Cronbach's Composite

Variabel alpha reliurl;ility
Harga 0.731 0.741
Keputusan Pembelian 0.894 0.894
Kualitas Pelayanan 0.859 0.860
Kualitas Produk 0.774 0.780
Lokasi Usaha 0.778 0.789
Promosi 0.796 0.802
Pengetahuan Produk 0.738 0.738

Sumber: Data Primer, diolah (2025)

Konstruksi dalam model memiliki kean-
dalan yang memadai, seperti yang ditunjuk-
kan oleh Tabel 5, di mana Composite Reliability
dan Cronbach's Alpha berada di atas 0,7.
Konstruk memiliki konsistensi internal yang
termasuk baik, sehingga analisis selanjutnya
dapat dilakukan dengan keyakinan bahwa
pengukuran konstruk yang dilakukan valid
dan andal.

PENGUJIAN MODEL STRUKTURAL
(INNER MODEL)

VIF

VIF dapat digunakan untuk mengidenti-
fikasi masalah adanya multikolinearitas antar
variabel independen. Menurut Hair et al,
(2022), nilai konstruk VIF lebih dari 5,0 se-
hingga menandakan multikolinieritas berma-
salah. VIF perlu diperiksa untuk memastikan
bahwa model terbebas dari multikolineritas
sehingga hasil yang didapatkan lebih akurat
serta interpretatif.

Tabel 6. Nilai Variance Inflated Factor

. Keputusan

Variabel Harga Pembelian
Harga 2.381
Kualitas Pelayanan 1.586 3.556
Kualitas Produk 1.586 2.005
Lokasi Usaha 2.483
Promosi 2.881
Pengetahuan Produk 2.093

Sumber: Data primer, diolah (2025)

Hasil nilai uji VIF yaitu keseluruhan nilai
inner VIF <5 . Hal tersebut menunjukkan bah-
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wa tingkat multikoliniernya rendah. Hasil es-
timasi parameter untuk penelitian bersifat ti-
dak bias.

R-square dan Q-square

R? digunakan peneliti dalam mengukur
besarnya variasi perubahan dari variabel. Me-
nurut Pujiyanti (2022), nilai R? > 0,67 dianggap
kuat, nilai R? 0,33-0,67 moderat, dan nilai R2
0,19-0,33 lemah. Menurut Hair et al., (2022),
jika nilai Q2 > 0, dianggap relevensi prediktif
yang baik, sementara Q? < 0, dianggap model
tidak memiliki relevansi prediktif.

Tabel 7. Nilai R-square dan Q-square

Variabel R? Q2 Keterangan
Harga 0.509 0,482 Moderat,
relevensi

prediksi baik
Keputusan  0.634 0,522 Moderat,
Pembelian relevensi

prediksi baik

Sumber: Data Primer, diolah (2025)

R? untuk variabel "Harga" yaitu 0,509 me-
nunjukkan 50,9% variabilitas dalam harga
kopi arabika roasted di The Hidden Swargi
dapat dijelaskan model. Ini merupakan nilai
yang moderat, mengindikasikan model me-
miliki kemampuan penjelasan yang cukup,
meskipun masih ada variabel yang tidak
dijelaskan variabel independen dalam model.
Nilai R? untuk "Keputusan Pembelian" sebe-
sar 0,634 menunjukkan bahwa 63,4% varia-
bilitas dalam keputusan pembelian kopi ara-
bika roasted di The Hidden Swargi dapat dije-
laskan oleh variabel dalam model. Seperti hal-
nya pada variabel harga, nilai ini juga terma-
suk kategori moderat. Nilai Q? atau predictive
relevance, dengan Q? untuk "Harga" sebesar
0,482 dan untuk "Keputusan Pembelian" sebe-
sar 0,522, menunjukkan model memiliki ke-
mampuan prediksi tinggi.

F-square

Adanya pengaruh sedang pada hubungan
kualitas produk (0,304 > 0,15) dan variabel
kualitas pelayanan (0,119 > 0,15) terhadap
harga. Pengaruh rendah ditunjukkan pada
hubungan harga (0,141 > 0,02), kualitas pela-
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yanan (0,123 > 0,02), kualitas produk (0,038 >
0,02), lokasi usaha (0,049 > 0,02), dan pengeta-
huan produk (0,02 > 0,02) terhadap keputusan
pembelian. Adanya pengaruh yang sangat
rendah yaitu hubungan promosi dengan ke-
putusan pembelian (0,003). Menurut Hair et
al., (2019), F2 0,02 untuk efek kecil, 0,15 efek
sedang, dan 0,35 efek yang besar dari kons-
truk eksogen terhadap konstruk endogen.
Sebaliknya, ukuran efek yang < 0,02 maka
variabel eksogen tersebut tidak memiliki efek
yang berarti terhadap variabel endogen.

SRMR

Penelitian ini menunjukkan nilai SMSR
0,077. Nilai SRMR 0,077 menunjukkan bahwa
penelitian perfect fit artinya memiliki keco-
cokan dengan data empiris sehingga dapat
diterima.

UJI HIPOTESIS

Pengujian hipotesis dapat terlihat dari ni-
lai t-statistik serta probabilitasnya. Menurut
Surveyandini dan Achadi (2021), pengujian
hipotesis dengan t-statistik, dengan tingkat
signifikansi alpha 5%, t-statistik menggunakan
nilai 1,96. Ha dapat diterima serta HO ditolak
apabila nilai dari t-statistik lebih besar dari
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nilai 1,96. Pengujian hipotesis probabilitas
dapat diterima apabila memiliki nilai p-value
yang lebih kecil dari nilai 0,05.

T-statistic adalah nilai yang digunakan da-
lam uji hipotesis untuk dapat mengukur besar
perbedaan nilai yang diamati dan nilai yang
diharapkan terhadap variasi sampel. Hipote-
sis nol (HO) ditolak apabila t-statistik > 1,96,
maka menunjukkan bahwa parameter yang
diuji signifikan. P-value adalah probabilitas
yang digunakan untuk mengukur tingkat sig-
nifikansi dari hasil pengujian hipotesis. Sema-
kin kecil nilai p-value, maka akan semakin
kuat untuk menolak hipotesis nol. Nilai p-
value < 0,05 (batas umum yang digunakan)
menunjukkan hipotesis nol (H0) ditolak serta
hipotesis alternatif (Ha) diterima. Artinya, ada
cukup bukti bahwa hubungan atau efek yang
diteliti memiliki makna secara statistik. Hasil
Analisis Bootstrapping-Path Coefficients disaji-
kan pada Tabel 8.

Tabel 8 menunjukkan variabel kualitas pro-
duk, kualitas pelayanan, lokasi usaha, serta
harga memiliki pengaruh yang signifikan de-
ngan keputusan pembelian kopi arabika
roasted. Variabel promosi dan pengetahuan
produk tidak memiliki pengaruh yang signi-
fikan terhadap keputusan pembelian kopi ara-
bika roasted.
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Sumber : Analisis Data Priner (2025)
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Tabel 8. Hasil Uji Pengaruh Langsung
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Variabel T-statistik ~ P-Values Keterangan
Kualitas Produk = Keputusan Pembelian 2.154 0.031 Signifikan
Kualitas Produk — Harga 3.723 0.000 Signifikan
Kualitas Pelayanan = Keputusan Pembelian 3.297 0.001 Signifikan
Kualitas Pelayanan = Harga 5.737 0.000 Signifikan
Lokasi Usaha — Keputusan Pembelian 1.983 0.047 Signifikan
Promosi = Keputusan Pembelian 0.463 0.643 Tidak Signifikan
Pengetahuan Produk = Keputusan Pembelian 1.678 0.093 Tidak Signifikan
Harga = Keputusan Pembelian 3.787 0.000 Signifikan

Sumber: Data primer, diolah (2025)

Pengaruh Kualitas Produk terhadap
Keputusan Pembelian

Hasil menunjukkan terdapat hubungan
yang signifikan antara variabel kualitas pro-
duk serta keputusan pembelian, nilai t-
statistik 2,154 > 1,96 dan p-value 0,031 < 0,05.
Temuan hipotesis 1a yaitu HO ditolak dan Ha
diterima. Maka, keputusan pembelian kopi
arabika roasted di The Hidden Swargi Coffee
Roastery dipengaruhi oleh kualitas produk.
Kualitas produk memberikan pengaruh sikap
positif konsumen dalam melakukan kepu-
tusan pembelian.

Aspek seperti rasa yang konsisten, sesuai
dengan spesifikasi, dan kemasan yang baik
memiliki peran penting dalam menentukan
keputusan pembelian kopi arabika roasted The
Hidden Swargi. Produk yang memiliki kuali-
tas memuaskan mampu menjadikan konsu-
men lebih memilih produk tersebut, dikarena-
kan produk yang berkualitas berhubungan
langsung dengan pengalaman konsumsi kon-
sumen terhadap produk tersebut. Penelitian
ini mendukung penelitian Hutagalung dan
Waluyo (2020), menunjukkan kualitas produk
memengaruhi keputusan pembelian. Semakin
memuaskan kualitas produk maka semakin
tinggi pula keputusan pembelian produk ter-
sebut. Penelitian oleh Ratela dan Taroreh
(2016), menjelaskan kualitas produk penting
bagi perusahaan untuk dapat menghadapi
persaingan antara perusahaan lain untuk me-
menangkan pasar dan mendapatkan kesetia-
an konsumen.

Kualitas produk berperan dalam hu-
bungan jangka panjang konsumen terhadap
pembelian produk kopi arabika roasted. Pene-
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litian oleh Khadka et al., (2017), kualitas pro-
duk memiliki peran untuk mendorong ke-
inginan konsumen membeli kembali serta me-
rekomendasikan kepada orang lain. Maka, di-
perlukan strategi yang tepat untuk memperta-
hankan konsumen untuk setia untuk membeli
produk tersebut.

Pengaruh Kualitas Produk terhadap Harga

Hasil analisis diatas memiliki nilai t-
statistik 3.723 dan p-value 0,000 yang menun-
jukkan signifikan. Uji hipotesis 1b menunjuk-
kan Ha diterima serta HO ditolak yaitu kuali-
tas produk berpengaruh terhadap harga. Nilai
koefisien 0,305 menunjukkan bahwa harga
secara positif dipengaruhi kualitas produk.
Berpengaruh positif menunjukkan bahwa
harga kopi arabika roasted di The Hidden
Swargi Coffee Roastery meningkat seiring de-
ngan peningkatan kualitas produk

The Hidden Swargi mampu memberikan
kualitas produk yang baik dari segi kualitas
rasa yang konsisten, varian rasa menarik, ser-
ta sesuai dengan spesifikasi, sehingga kualitas
produk mampu berperan untuk menciptakan
persepsi harga oleh konsumen. Kualitas pro-
duk secara signifikan memengaruhi harga ka-
rena produk dengan kualitas tinggi memberi-
kan nilai lebih yang dapat dirasakan konsu-
men atau harga tersebut sepadan dengan kua-
litas yang diterima. Penelitian sejalan dengan
Hanafiah ef al.,, (2023), bahwa terdapat hu-
bungan antara kualitas produk dengan harga
yang ditetapkan. Kualitas produk biasanya
menggunakan harga sebagai indikator baik
atau buruknya, semakin baik kualitas produk
yang dapat diterima maka akan lebih tinggi
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lagi harga yang ditetapkan. Pemilik usaha se-
ring menetapkan harga tinggi untuk produk
berkualitas berbeda. Konsumen akan membe-
li produk apabila manfaatnya lebih besar atau
setidaknya sama dengan harga produk.

Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap
Keputusan Pembelian

Variabel kualitas pelayanan terhadap ke-
putusan pembelian nilai t-statistiknya adalah
3,297 serta p-value 0,001 yang keduanya me-
nunjukkan signifikansi. Uji hipotesis 2a me-
nunjukkan Ha diterima dan HO ditolak, arti-
nya keputusan pembelian dipengaruhi oleh
kualitas pelayanan. Nilai koefisien 0,400 me-
nunjukkan bahwa kualitas layanan berdam-
pak positif. Berpengaruh positif berarti bahwa
ketika kualitas pelayanan meningkat.

Pelayanan baik mampu menciptakan ke-
putusan pembelian, terutama pada hal kera-
mahan, ketepatan, serta profesionalisme. Pe-
nyediaan fasilitas yang baik, bersih, dan terta-
ta rapi meningkatkan keputusan pembelian
konsumen, sehingga mampu memberikan ke-
nyamanan. Menurut Sugiharto dan Darma-
wan (2021), variabel kualitas pelayanan ada-
lah faktor yang penting dalam meningkatkan
konsumen untuk melakukan pembelian, kua-
litas pelayanan dapat dilakukan dengan
memberikan tempat yang nyaman, memenu-
hi keinginan konsumen, serta memberikan
bahasa yang mudah dimengerti. Studi lain
oleh Tanady dan Fuad (2020), menyatakan
kualitas pelayanan memiliki pengaruh signi-
fikan terhadap keputusan pembelian, peran
dari kualitas pelayanan dibutuhkan untuk
dapat meningkatkan keputusan pembelian.

The Hidden Swargi perlu terus memper-
tahankan serta meningkatkan kualitas pela-
yanannya agar dapat menciptakan keputusan
pembelian konsumen. Mempertahankan dan
meningkatkan kualitas pelayanan dapat di-
lakukan dengan terus menjaga keramahan
dan profesionalisme selama melayani pelang-
gan. Hal ini memberikan peluang bagi The
Hidden Swagi untuk meningkatkan kualitas
pelayanan agar mampu menciptakan penga-
laman yang lebih positif dan berkesan, sehing-

Keputusan Pembelian Kopi Arabika Roasted ...

135

ga mampu menciptakan keputusan pembe-
lian kopi arabika roasted.

Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap
Harga

Berdasarkan hasil penelitian, kualitas pe-
layanan pada harga memiliki nilai t-statistik
5,737 serta p-value 0,000, keduanya menun-
jukkan signifikansi. Hipotesis 2b menunjuk-
kan Ha diterima dan HO ditolak, artinya kepu-
tusan pembelian dipengaruhi oleh kualitas
pelayanan. Nilai koefisien 0,486 menunjukkan
kualitas pelayanan berdampak positif terha-
dap harga. Berpengaruh positif berarti bahwa
ketika kualitas pelayanan meningkat, harga
juga meningkat.

Penyediaan fasilitas yang baik, bersih, dan
tertata rapi mampu menjadikan konsumen
bersedia membayar lebih tinggi untuk men-
dapatkan fasilitas yang memuaskan, sehingga
mampu memberikan kenyamanan. Kualitas
pelayanan yang diberikan, seperti keramahan
barista, kecepatan pelayanan, kemampuan
menjelaskan menu, serta suasana nyaman bi-
sa menaikkan persepsi nilai, termasuk harga
kopi arabika roasted. Pengalaman konsumen
selama menikmati kopi tersebut membuat
konsumen merasa harga yang dibayarkan
sepadan. Kualitas pelayanan berperan tidak
hanya sebagai faktor pendukung, tetapi juga
sebagai elemen strategis dalam membentuk
persepsi harga dan nilai produk di mata
konsumen.

Kualitas pelayanan dapat memberikan
suatu kepuasan untuk konsumen, sehingga
konsumen mampu membayar lebih tinggi de-
mi mendapatkan kualutas pelayanan yang
lebih. Menurut Arsyad (2022), kualitas pela-
yanan yang diciptakan oleh perusahaan mam-
pu memberikan kepuasan tersendiri bagi kon-
sumen. Beberapa konsumen mampu memba-
yar lebih tinggi untuk mendapatkan kepuasan
yang lebih tinggi pula, seperti mendapatkan
kualitas pelayanan yang lebih. Kualitas pela-
yanan yang baik sering kali memerlukan in-
vestasi yang lebih besar, baik dari segi pela-
tihan karyawan, teknologi, atau fasilitas pen-
dukung lainnya. Oleh karena itu, perusahaan
yang menyediakan layanan berkualitas tinggi
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seringkali harus membebankan harga yang
lebih tinggi untuk menutupi biaya tambahan
ini.

Pengaruh Lokasi Usaha terhadap
Keputusan Pembelian

Hasil analisis menjelaskan variabel lokasi
usaha terhadap keputusan pembelian yaitu
nilai t-statistik 1,983 > 1,96 dan p-value 0,047 <
0,05 yang menunjukkan signifikan. Uji hipo-
tesis 3 menjelaskan Ha diterima serta HO dito-
lak yaitu lokasi usaha berpengaruh terhadap
keputusan pembelian. Nilai koefisien 0,212
menunjukkan bahwa lokasi usaha pengaruh-
nya positif. Berpengaruh positif dalam per-
nyataan ini berarti bahwa peningkatan lokasi
usaha akan memiliki pengaruh juga untuk
peningkatan keputusan pembelian.

Pemilihan lokasi yang tepat, mudah di-
jangkau, mudah dikenali, serta memiliki po-
tensi untuk dikembangkan mampu meme-
ngaruhi konsumen dalam memberikan kepu-
tusan pembelian kopi arabika roasted. Lokasi
usaha The Hidden Swargi berlokasi di tengah
kota Surakarta, sehingga mampu menarik se-
jumlah besar konsumen di Surakarta. The
Hidden Swargi memiliki lokasi di pusat kota
Surakarta, namun lokasi tersebut berada
didalam gang sehingga walaupun memiliki
konsep tempat outdoor tetapi tidak bising
oleh suara motor, sehingga mampu memberi-
kan kenyamanan. Penelitian Aryandi & On-
sardi (2020), menunjukkan adanya pengaruh
faktor lokasi usaha terhadap keputusan pem-
belian oleh konsumen. Lokasi usaha yang
strategis memberikan peluang besar untuk
mendapatkan konsumen.

Lokasi The Hidden Swargi Coffee yang
strategis memberikan pengaruh yang positif
pada keputusan pembelian Indahsari dan
Roni (2022), mengungkapkan strategisnya lo-
kasi usaha suatu perusahaan, dapat mening-
katkan semakin banyak konsumen yang akan
memutuskan membeli ditempat tersebut. Lo-
kasi yang strategi mampu menjamin tersedia
akses yang cepat sehingga mampu menarik
konsumen. Tersedianya lokasi usaha yang de-
kat dengan pusat kota, dekat aktivitas, dan
mudah dijangkau, mampu memudahkan da-
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lam menjangkau kedai kopi dengan mengel-
uarkan pengorbanan tenaga maupun materi
yang tidak terlalu banyak.

Pengaruh Promosi terhadap Keputusan
Pembelian

Hasil analisis menjelaskan bahwa variabel
promosi terhadap keputusan pembelian me-
miliki nilai t-statistik 0,463 < 1,96 dan p-value
0,643 > 0,05 yang menunjukkan tidak signi-
fikan. Hasil uji hipotesis 4 menunjukkan Ha
ditolak serta HO diterima.

Hasil penelitian menjelaskan variabel pro-
mosi tidak memiliki pengaruh terhadap kepu-
tusan pembelian kopi arabika roasted di
Swargi Coffee. Promosi oleh The Hidden
Swargi Coffee Roastery yaitu melalui akun
Instagram resmi. Meskipun promosi memiliki
potensi dalam meningkatkan kesadaran me-
rek (brand awareness), dalam konteks ini pro-
mosi belum mampu menggerakkan konsu-
men untuk mengambil keputusan pembelian.
Promosi yang dilakukan belum efektif untuk
mendorong keputusan pembelian kopi arabi-
ka roasted di The Hidden Swargi. Promosi
harus diubah dari sekadar informatif menjadi
lebih engaging dan berbasis pengalaman, Mi-
salnya storytelling terkait petani kopi, proses
roasting unik, dan testimoni.

Promosi yang digunakan oleh The Hidden
Swargi tidak bisa perhatian konsumen untuk
meyakinkan konsumen dalam memilih me-
mutuskan membeli produk. Penelitian memi-
liki hasil yang tidak selaras dengan Wahyu-
ningsih (2019), menunjukkan adanya penga-
ruh dalam variabel promosi terhadap kepu-
tusan pembelian. Penelitian Kwon et al., (2020)
faktor promosi dapat memberikan pengaruh
kepada konsumen dengan cara menarik kon-
sumen untuk membeli.

Pengaruh Pengetahuan Produk terhadap
Keputusan Pembelian

Hasil menunjukkan faktor pengetahuan
produk berdampak pada kepercayaan pe-
langgan. Hasil yang tidak signifikan ditunjuk-
kan oleh nilai t-statistik 1,678 dan p-value
0,093. Hasil uji hipotesis 5 pada penelitian ini
menunjukkan bahwa Ha ditolak serta HO di-
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terima, yaitu pengetahuan produk tidak me-
mengaruhi keputusan pembelian kopi arabika
roasted di The Hidden Swargi Coffee Roastery.

Pengetahuan produk tidak memiliki pe-
ngaruh terhadap keputusan pembelian. Pene-
litian memiliki hasil yang tidak selaras dengan
(Goni et al.,, 2022) dan (Hanjaya, 2016) yang
menunjukkan pengaruh positif serta signifi-
kan antara pengetahuan produk terhadap ke-
putusan pembelian oleh konsumen. Pengeta-
huan yang tinggi tidak mendorong pembelian
produk tertentu, bisa juga mengalihkan prefe-
rensi konsumen ke produk lain. Mayoritas
responden adalah gen milenial dengan usia
20-25 tahun yang sangat dekat dengan dunia
digital sehingga lebih mudah untuk menda-
patkan informasi serta pengetahuan terkait
produk kopi arabika roasted. Pengetahuan
produk lebih baik diintegrasikan dalam edu-
kasi tingan melalui barista atau media sosial
dengan gaya yang mudah dipahami sehingga
konsumen dapat sekaligus menambah penge-
tahuan.

Pengaruh Harga terhadap Keputusan
Pembelian

Menurut hasil faktor harga dan keputusan
pembelian memiliki nilai t-statistik yang sig-
nifikan 3,731 dan p-value 0,000. Temuan uji hi-
potesis keenam penelitian ini mengukur pe-
ngaruh harga terhadap keputusan pembelian,
menunjukkan Ha diterima serta HO ditolak.
Koefisien bernilai 0,352, maka arahnya positif.

Berdasarkan hasil, harga memiliki penga-
ruh yang positif serta signifikan. Menunjuk-
kan kesesuaian harga yang akan diberikan de-
ngan ekspetasi konsumen terhadap kualitas
serta manfaat yang akan didapatkan menjadi
kunci penting dalam menentukan keputusan
pembelian kopi arabika roasted. Harga yang
terjangkau dan tidak terlalu mahal dengan
produk sejenis di pasar serta mampu mencer-
minkan kualitas produk yang ditawarkan da-
pat menciptakan keputusan pembelian kopi
arabika roasted.

Penelitian sejalan dengan studi Wowor et
al., (2021), harga memiliki pengaruh positif
serta signifikan terhadap keputusan pembe-
lian. Menunjukkan harga yang ditawarkan
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terjangkau serta harga yang dibayarkan me-
nyesuaikan kualitas dan manfaat produk
yang didapatkan oleh konsumen. Penelitian
sebelumnya mengungkapkan bahwa harga
yang terjangkau akan menciptakan keputusan
pembelian serta harga akan mencerminkan
bagaimana kualitas serta manfaat yang akan
didapatkan oleh konsumen. Selanjutnya pada
penelitian Kapirossi dan Prabowo (2023), har-
ga memiliki pengaruh terhadap keputusan
membeli oleh konsumen. Konsumen cende-
rung dapat merasakan puas apabila harga
sesuai dengan manfaat yang bisa didapatkan.

Tabel 9. Hasil Uji Pengaruh Tidak Langsung

T- P-
statistik values

Variabel Keterangan

Kualitas
Pelayanan
—Harga—
Keputusan
Pembelian
Kualitas
Produk
—Harga—
Keputusan
Pembelian

3.745 0,000 Signifikan

2421 0,016 Signifikan

Sumber: Data Primer, diolah (2025)

Terdapat pengaruh secara tidak langsung
yang signifikan kualitas pelayanan terhadap
keputusan pembelian melalui variabel harga.
Nilai t-statistik 3.745 menunjukkan signifi-
kansi statistik karena lebih dari 1.96 serta p-
value 0.000 < 0.05 menandakan signifikan.
Variabel kualitas produk terhadap variabel
keputusan pembelian melalui harga memiliki
pengaruh. Nilai t -statistik 2.421 > 1.96 serta p-
value 0.016 < 0.05. Efek mediasi dapat dihitung
besarnya menggunakan statistik upsilon (v).
Statistik upsilon (v) dihitung menggunakan
nilai path coefficient (Lachowicz et al., 2018).
Upsilon v dapat digunakan untuk mengukur
effect size indirect effect di uji mediasi dapat
menggunakan rumus upsilon v =
B2MXP2YM.X, pengaruh mediasi tinggi di-
tandai dengan nilai 0,175, pengaruh mediasi
moderat 0,075 sedangkan pengaruh mediasi
rendah 0,01 (Ogbeibu et al., 2021).

Nilai path coefficient dari hubungan kuali-
tas pelayanan terhadap harga adalah 0,486
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dan hubungan harga terhadap keputusan
pembelian yaitu 0,350. Peran harga memedia-
si pengaruh tidak langsung kualitas variabel
pelayanan terhadap keputusan pembelian
yaitu memiliki level mediasi rendah (Upsilon
v =0,0289). Nilai path coefficient dari hubungan
kualitas produk terhadap harga yaitu 0,305
dan hubungan harga terhadap keputusan
pembelian yaitu 0,350. Peran harga memedia-
si pengaruh tidak langsung variabel kualitas
produk terhadap keputusan pembelian tergo-
long mediasi rendah (Upsilon v = 0,01139).
Kedua medias diatas bersifat mediasi parsial,
dikarenakan hasil koefisien jalur pada hu-
bungan a dan b lebih besar dibandingkan hu-
bungan c atau nilai upsilon v.

Berdasarkan hasil penelitian, harga, kuali-
tas produk, lokasi usaha, dan kualitas pela-
yanan terbukti berpengaruh positif dan signi-
fikan terhadap keputusan pembelian kopi
Arabika roasted di The Hidden Swargi Coffee
Roastery. Oleh karena itu, manajemen disa-
rankan untuk menetapkan harga yang sepa-
dan dengan kualitas produk dan kualitas pe-
layanan yang diberikan, karena harga berpe-
ran sebagai mediasi parsial dengan tingkat
mediasi rendah dalam hubungan kualitas
produk dan kualitas pelayanan terhadap
keputusan pembelian. Selain itu, lokasi usaha
yang strategis perlu dipertahankan dan diop-
timalkan untuk mendukung kenyamanan ser-
ta kemudahan akses konsumen. Sementara
itu, promosi dan pengetahuan produk yang ti-
dak berpengaruh signifikan terhadap kepu-
tusan pembelian perlu dievaluasi agar strategi
promosi lebih difokuskan pada penguatan
persepsi nilai harga, kualitas produk, dan
kualitas pelayanan.

KESIMPULAN DAN SARAN
KESIMPULAN

Harga, kualitas produk, lokasi usaha, ser-
ta kualitas pelayanan memiliki pengaruh se-
cara positif serta signifikan terhadap kepu-
tusan pembelian kopi arabika roasted The
Hidden Swargi Coffee Roastery. Promosi dan
pengetahuan produk tidak memiliki penga-
ruh terhadap keputusan pembelian kepu-
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tusan pembelian kopi arabika roasted The
Hidden Swargi Coffee Roastery.

Harga bertindak sebagai mediasi dalam
hubungan kualitas produk terhadap kepu-
tusan dan hubungan kualitas pelayanan ter-
hadap keputusan pembelian dengan level
struktural tergolong mediasi rendah dan
bersifat mediasi parsial.

SARAN

Bagi The Hidden Swargi Coffee Roastery
hendaknya fokus pada faktor-faktor yang
berpengaruh pada keputusan pembelian kopi
arabika roasted seperti harga, kualitas produk,
lokasi usaha, dan kualitas pelayanan sebagai
strategi utama. Hendaknya melakukan riset
rutin terkait penetapan harga kopi arabika
roasted di pasar sehingga harga tetap kompe-
titif. Harga yang ditetapkan sepadan dengan
kualitas produk dan kualitas pelayanan yang
diberikan. Perhatikan tren sehingga selalu
mendapatkan suasana yang menarik konsu-
men. Menjaga konsistensi rasa, aroma, dan
proses roasting, serta dapat meningkatkan ke-
ramahan, kecepatan, dan profesionalitas pe-
layanan kepada konsumen. Sediakan infor-
masi yang jelas serta update mengenai produk
kepada konsumen seperti brosur maupun
menu digital dengan keterangan yang jelas.
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