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ABSTRACT

The high level of consumption of Indonesian people regarding coffee consumption has made
coffee shops spread throughout the region. This study aims to determine the effect of service
quality, price and store atmosphere on purchasing decisions at Vanko Coffee Surabaya. The
sample used was 100 respondents. The sampling method uses purposive sampling, namely
by taking samples based on whoever happens to meet the researcher. This study uses
Structural Equation Modeling (SEM) analysis using Partial Least Square (PLS) as a
statistical tool. Data collected with questionnaires that have been tested for validity and
reliability. The results showed that: service quality has a positive and significant effect on
purchasing decisions; price has a negative and insignificant effect on purchasing decisions;
Suasana Toko has a negative and insignificant effect on purchasing decisions.

Keywords: Consumer Characteristics, Price, Store Atmosphere, Service Quality, Purchasing

Decisions.

ABSTRAK

Tingginya tingkat konsumsi masyarakat Indonesia terkait konsumsi kopi membuat kedai
kopi tersebar di seluruh wilayah. Beragamnya kedai kopi membuat para pebisnis perlu
memilih cara yang tepat untuk menghadapi daya saing usahanyaPenelitian ini bertujuan
untuk mengetahui pengaruh kualitas pelayanan, harga dan Suasana Toko terhadap keputusan
pembelian di Vanko Coffee Surabaya. Sampel yang digunakan sebanyak 100 responden.
Metode pengambilan sampel menggunakan purposive sampling yaitu dengan pengambilan
sampel berdasarkan dengan siapa saja secara kebetulan bertemu dengan peneliti. Penelitian
ini menggunakan analisis Structural Equation Modeling (SEM) dengan menggunakan Partial
Least Square (PLS) sebagai alat statistik. Data yang dikumpulkan dengan kuisioner yang
telah diuji validitas dan reliabilitas. Hasil penelitian menunjukkan bahwa: kualitas pelayanan
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian; harga berpengaruh negatif
dan tidak signifikant erhadap keputusan pembelian; suasana toko berpengaruh negatif dan
tidak signifikan terhadap keputusan pembelian.

Kata kunci: Karakteristik Konsumen, Harga, Suasana Toko, Kualitas Pelayanan, Keputusan

Pembelian.

PENDAHULUAN

Kopi berasal dari benua Afrika tepatnya di daerah Abyssinia, saat ini mencakup wilayan
dari Negara Ethiopia dan Eritrea. Orang Arab pertama kali memperkenalkan kopi sebagai
minuman. Masuknya kopi ke Indonesia yang ditinjau dari bebebrapa literatur tua dan artikel
terdahulu berawal pada tahun 1696 disaat pemerintah Belanda membawa kopi ke Malabar ke
Indonesia melalui pulau Jawa (Afriliana, Harada, and Khotijah 2018).

Tanaman kopi memiliki panjang daun 5 — 10 cm dan lebar daun 5 cm dengan bunga kopi
berwarna putih dan buah kopi berbentuk oval berwarna hijau kuning kehitaman. Biji kopi siap
dipetik saat berumur 7 sampai 9 bulan (Haryanto 2012). Kopi menjadi salah satu komoditas yang
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memiliki nilai ekonomi tinggi. Peluang industri kopi di Indonesia memiliki prospek yang tinggi
jika dijalankan. Hal ini didukung oleh Indonesia yang menjadi produsen biji kopi robusta terbesar
ketiga di dunia pada tahun 2019/2020.

Dengan tingginya tingkat konsumsi kopi hingga menjadi tren terkini, mengakibatkan
banyak munculnya kedai kopi atau coffee shop di Indonesia. Rasa dan aroma yang unik membuat
kopi menjadi industri yang popular (Jaipong et al. 2022). Aktivitas ngopi bergeser menjadi gaya
hidup, sehingga peluang bisnis warung kopi menjadi peluang usaha yang menjanjikan. Kebutuhan
konsumsi kopi praktis menjadikan tumbuhnya industri pelayanan pangan jenis warung kopi
berkembang dengan cepat, sehingga tidak heran jika tren coffee shop menjamur di berbagai
daerah Indonesia (Mardhiyyah, Sulistyawati, and Rahyuda 2019). Seiring berjalannya waktu
sudah banyak menjamur coffee shop yang memiliki ciri khas kopi dari toko tersebut maka tak
heran jika banyak konsumen yang akan menyerbu coffee shop yang baru dibuka (Adiwinata,
Sumarwan, and Simanjuntak 2021).

Keputusan pembelian menjadi suatu pertimbangan dari beberapa alternatif. Harga, kualitas,
dan citra nilai yang dirasakan memiliki dampak besar pada keputusan pembelian pelanggan
(Cakici, Akgunduz, and Yildirim 2019). Menurut (Hanaysha 2022), keputusan pembelian
kemungkinan akan dibentuk berdasarkan persepsi konsumen terhadap penawaran perusahaan dan
nama mereknya. Tepatnya, perilaku pembelian konsumen biasanya dibentuk sesuai dengan
pengalaman masa lalu mereka dalam menggunakan penawaran perusahaan dan kemampuan
produk yang dibeli dalam memenuhi kebutuhan spesifik. Menurut (Rivai 2021), pebisnis perlu
memilih cara yang tepat untuk menghadapi daya saing bisnis dengan meningkatkan kualitas
produk kelolaan dan kualitas pelayanan sebaik mungkin. Persepsi harga yang terjangkau dengan
pangsa pasar dan merek produk yang menarik pelanggan untuk mengkonsumsi produk tersebut.
Harga menjadi salah satu faktor utama bagi konsumen dalam mempertimbangkan keputusan
pembelian. Penetapan harga sangat mempengaruhi konsumen untuk membeli produk (Dewi and
Putri 2022).

Banyak gerai coffe shop di JI. Cipunegara Surabaya membuat tingkat persaingan antar
kedai kopi tinggi. Tidak sedikit coffee shop yang menampilkan suasana, produk unggulan, bahkan
harga yang sedikit lebih murah dari kedai kopi lainnya. Hal tersebut membuat gerai coffee shop
berlomba—lomba untuk menyajikan konsep berbeda untuk menarik minat konsumen. Vanko
coffee Surabaya memiliki konsep outdoor yang luas dan minimalis. Konsep ini sangat diminati
para konsumen sebagai tempat berkumpul. Nuansa putih pada Vanko memberikan suasana santai
dan damai untuk konsumennya, serta memberikan eefek yang luas pada area Vanko. Konsep
outdoor cukup berpengaruh terhadap tingkat keputusan pembelian konsumen, karena pada saat
musim hujan dan siang hari dengan panas yang terik (Afriliana et al. 2018; Panggabean and
Arsyad 2023).

Berdasarkan uraian diatas, penting bagi pihak bersangkutan untuk mengetahui bagaimana
pengaruhnya dari komponen harga, Suasana Toko, dan kualitas pelayanan dalam meningkatkan
keputusan pembelian konsumennya. Maka, penulis melakukan penelitian yang berjudul
“Pengaruh Harga, Suasana Toko, dan Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian Produk
Vanko Coffee Surabaya”. Diharapkan hasil akhir nantinya dapat dijadikan bahan pertimbangan
dalam pembuatan strategi pengembangan selanjutnya bagi VVanko Coffe Surabaya.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini dilakukan pada bulan April hingga Mei 2024 yang berlokasi di VVanko Coffee
beralamat JI. Cipunegara No. 42 Surabaya. Penelitian dilakukan dengan wawancara kepada pihak
Vanko Coffee untuk mengetahui keadaan di lapang yang berkaitan dengan produk dan interaksi
jual beli produk di Vanko Coffee . Penentuan lokasi penelitian dilakukan dengan metode
purposive atau sengaja, hal ini dilakukan berdasarkan pertimbangan yang disesuaikan untuk
tujuan penelitian.

Vanko Coffee Surabaya dipilih karena kedai ini menjadi salah satu kedai kopi di wilayah
Surabaya. Populasi merupakan suatu wilayah generasi dengan karakteristik tertentu dan kualitas
dalam bentuk subjek atau objek yang ditetapkan peneliti untuk dipelajari dan ditarik
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kesimpulannya. Populasi pada penelitian ini yaitu seluruh konsumen yang pernah membeli
produk Vanko Coffee surabaya. Karena populasi yang tidak diketahui jumlahnya, maka
penentuan sample menggunakan rumus sebagai berikut :

_Z®.P.q

n P
Keterangan:
n = Jumlah Sampel
Z = Harga Standar Normal (1,96)
P = Estimator Proporsi Populasi (0,5)
d = Interval 10 % (0,1)
g=1-Ps

Metode Analisis Data

Analisis data pada tujuan pertama menggunakan analisis deskriptif dan untuk tujuan kedua
hingga keempat menggunakan sem PLS. Analisis SEM-PLS digunakan untuk menganalisis
bagaimana pengaruh harga, Suasana Toko, dan kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian
(Sholihin and Ratmono 2021). Rumus yang dapat digunakan sebagai berikut (Krishnan et al.
2011, Siregar 2013).

p=Ji, 100%
yn
Keterangan :
P = Presentase responden yang memilih kategori tertentu
fi = Jumlah reponden yang memilih kategori tertentu
>n = Total responden
X = Skor rata-rata

Ketika telah memperoleh presentase skor dari masing-masing pertanyaan, selanjutnya
menghitung skor rata-rata dengan rumus :

Y (skor x Fi)
yn

X =
Skor :
1 = Sangat Tidak Setuju (STS)
2 = Tidak Setuju (TS)
3 = Cukup (C)
4 = Setuju (S)
5 = Sangat Setuju (SS)

HASIL DAN PEMBAHASAN

Analisis Deskriptif Karakteristik Konsumen

Karakteristik konsumen yang disajikan dalam penelitian ini bertujuan untuk menjawab
tujuan pertama. Karakteristik konsumen merupakan salah satu gambaran umum mengenai
konsumen yang berkunjung dan melakukan pembelian minuman kopi di Vanko Coffee Surabaya.
Responden pada penelitian ini berjumlah 100 orang konsumen Vanko Coffee Surabaya. Berikut
besar data pengembalian kuesioner dapat dilihat pada tabel di bawah ini:
Tabel 1. Tingkat Pengembalian Kuisioner

Keterangan Jumlah (Orang) Persentase (%)
Kuesioner yang disebar 100 100
Kuesioner yang kembali 100 100

Data kuesioner yang terkumpul akan diolah dan disajikan untuk menggambarkan
karakteristik konsumen serta menganalisis hubungan antar variabel yang diteliti. Analisis
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deskriptif digunakan sebagai tambahan informasi untuk memahami kondisi responden dan
memperkuat hasil penelitian. Karakteristik konsumen Vanko Coffee Surabaya mencakup jenis
kelamin, usia, tingkat pendidikan, pekerjaan, dan pendapatan, yang dipilih untuk memudahkan
pengisian kuesioner dan memastikan validitas penelitian.

Karakteristik Konsumen Berdasarkan Jenis Kelamin

(Adiwinata et al. 2021), mengartikan jenis kelamin sebagai sesuatu yang membedakan
antara pria dan wanita yang memiliki ciri yang berbeda. Wanita adalah konsumen yang potensial
karena perilaku wanita lebih konsumtif dibanding pria. Terdapat perbedaan yang signifikan antara
laki-laki dan perempuan dalam kemampuan memecahkan suatu masalah, keterampilan analisis,
dorongan kompetitif, motivasi, sosiabilitas, dan kemampuan belanja. Berikut adalah
perbandingan jumlah jenis kelamin konsumen berdasarkan hasil pengisian kuesioner oleh
responden:

Tabel 2. Karakteristik Konsumen Vanko Coffee Surabaya Berdasarkan Jenis Kelamin

Jenis Kelamin Jumlah (Orang) Persentase (%)
Perempuan 23 23%
Laki-laki 77 77%
Total 100 100

Berdasarkan tabel diatas, mayoritas responden terdiri dari laki-laki sebanyak 77 orang
(77%) dan perempuan sebanyak 23 orang (23%). Konsumen laki-laki lebih mengutamakan aspek
kenyamanan, keamanan, serta kelengkapan dan keterjangkauan menu saat mengunjungi coffee
shop, baik untuk mengerjakan tugas, WFC, maupun sekadar berkumpul. Konsep heritage yang
minimalis dan nyaman dari Vanko Coffee Surabaya menarik minat konsumen laki-laki,
sedangkan konsumen perempuan cenderung lebih menyukai coffee shop dengan tampilan estetis.

Karakteristik Konsumen Berdasarkan Usia

Usia adalah salah satu faktor demografi yang berperan penting dalam perilaku konsumen.
Usia dapat mempengaruhi berbagai aspek perilaku konsumen, mulai dari kebutuhan dan
keinginan, hingga proses pengambilan keputusan pembelian produk. Berikut karakteristik
konsumen Vanko Coffee Surabaya berdasarkan usia:

Tabel 3. Karakteristik Konsumen Vanko Coffee Surabaya Berdasarkan Usia

Usia Jumlah (Orang) Persentase (%)
17-21 Tahun 7 7%
22-26 Tahun 57 57%
27-31 Tahun 11 11%
32-35 Tahun 17 17%
> 35 Tahun 8 8%

Total 100 100

Berdasarkan tabel 4.3, distribusi usia responden adalah 17-21 tahun (7%), 22-26 tahun
(57%), 27-31 tahun (11%), 32-35 tahun (17%), dan di atas 35 tahun (8%). Vanko Coffee Surabaya
populer di kalangan muda, khususnya pelajar dan mahasiswa, berkat kenyamanan, lokasi yang
strategis, serta menu variatif dengan harga terjangkau. Tempat ini mendukung berbagai aktivitas
seperti belajar, bekerja, dan berkumpul, dengan atmosfer yang menarik, seperti musik kekinian,
tempat duduk nyaman, serta pencahayaan dan desain interior yang memberikan nuansa santai
namun profesional.

Karakteristik Konsumen Berdasarkan Tingkat Pendidikan

Semakin tinggi orang berpendidikan dari segi ekonomi dan gaya hidup yang semakin
meningkat, maka semakin tinggi keputusannya untuk membeli suatu produk. Pendidikan juga
mempengaruhi perilaku seseorang. Apabila pendidikan tinggi maka konsumen akan memilih
barang-barang yang berkualitas baik. Tingkat pendidikan dapat dilihat dari pendidikan terakhir
konsumen.
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Pendidikan memberikan banyak manfaat. Semakin tinggi tingkat pendidikan seseorang,
maka semakin tinggi pula tingkat produktivitasnya. Apabila produktivitasnya tinggi, semakin
besar pula penghasilan untuk memenuhi kebutuhannya, tetapi tidak menutup kemungkinan suatu
saat seseorang membutuhkan dana yang mendesak dan jumlahnya besar. Berikut merupakan tabel
penjabaran karakteristik konsumen Vanko Coffee Surabaya berdasarkan tingkat pendidikan:

Tabel 4. Karakteristik Konsumen Vanko Berdasarkan Pendidikan

Tingkat Pendidikan Jumlah (Orang) Persentase (%)
SMA/Sederajat 19 19%
Diploma/Sederajat 4 4
S1 73 73%
S2 4 4%
Total 100 100

Berdasarkan tabel diatas, tingkat pendidikan responden terdiri dari SMA/sederajat (19%),
Diploma (4%), S1 (73%), dan S2 (4%), dengan mayoritas berasal dari kalangan mahasiswa S1.
Sumarwan (2014) menyatakan bahwa semakin tinggi pendidikan seseorang, semakin cepat ia
merespons informasi dan lebih cermat dalam mempertimbangkan manfaat suatu produk,
termasuk makanan dan minuman.

Karakteristik Konsumen Berdasarkan Pekerjaan

Pekerjaan merupakan suatu kegiatan yang dilakukan oleh setiap individu untuk
mengupayakan mendapat sebuah upah dalam rangka memenuhi berbagai macam kebutuhan demi
kelangsungan hidup. Jenis pekerjaan yang disediakan pada kuesioner penelitian ini terdiri dari 5
kategori, yaitu pelajar/mahasiswa, pegawai swasta, wiraswasta, PNS, dan Lainnya. Kategori
“Lainnya” pada kuesioner ini ditujukan bagi responden yang jenis pekerjaannya tidak disebutkan
dalam opsi pilihan kuesioner. Berikut merupakan karakteristik konsumen Vanko Coffee Surabaya
berdasarkan pekerjaan:

Tabel 5. Karakteristik Konsumen Vanko Coffee Surabaya Berdasarkan Pekerjaan

Pekerjaan Jumlah (Orang) Persentase (%)
Pelajar/Mahasiswa 49 49%
Pegawai Swasta 34 34%
Wiraswasta 10 10%
PNS 1 1%
Lainnya 6 6%
Total 100 100

Berdasarkan tabel 4.5, distribusi pekerjaan responden meliputi pelajar/mahasiswa (49%),
pegawai swasta (34%), wiraswasta (10%), PNS (1%), dan lainnya (6%). Hal ini menunjukkan
bahwa sebagian besar responden berasal dari kalangan pegawai swasta, pelajar/mahasiswa, dan
wiraswasta.

Karakteristik Konsumen Berdasarkan Tingkat Pendapatan

Tingkat pendapatan adalah jumlah uang yang diperoleh oleh individu, keluarga, atau
negara dalam suatu periode tertentu. Pendapatan dapat berasal dari berbagai sumber seperti gaji,
usaha, investasi, dan lainnya. Hubungan antara tingkat pendapatan dan tingkat pengeluaran adalah
bahwa pengeluaran konsumsi cenderung meningkat seiring dengan naiknya pendapatan, dan
sebaliknya, jika pendapatan turun, pengeluaran konsumsi juga cenderung turun. Berikut
karakteristik responden Vanko Coffee Surabaya berdasarkan tingkat pendapatan:

Tabel 6. Karakteristik Konsumen Vanko Coffee Surabaya Berdasarkan Tingkat Pendapatan

Tingkat Pendapatan Jumlah (Orang) Persentase (%0)

< Rp 1.000.000 26 26%

Rp 1.000.000 — 3.000.000 34 34%

Rp 3.000.000 — 5.000.000 32 32%

> Rp 5.000.000 8 8%
Total 100 100
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Berdasarkan tabel 4.6, mayoritas responden memiliki pendapatan antara Rp. 1.000.000 —
Rp.3.000.000 (34%) dan Rp. 3.000.000 — Rp. 5.000.000 (32%). Sementara itu, 26% responden
memiliki pendapatan kurang dari Rp. 1.000.000, dan hanya 8% yang memiliki pendapatan lebih
dari Rp. 5.000.000.

Pengaruh Harga (X1) terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Salah satu faktor yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen terhadap
suatu produk adalah harga. (Yadav and Rahman 2017), juga mengemukakan bahwa harga
merupakan hal yang sangat penting untuk diperhatikan oleh konsumen dalam membeli suatu
produk atau jasa. Apabila harga yang ditetapkan terlalu rendah maka dapat mengakibatkan
persepsi konsumen terhadap produk atau jasa menjadi menurun.

Tabel 7. Hasil Path Coefficients Pengaruh Harga (X1) terhadap Keputusan Pembelian ()

Original Sample Standard T Statistics ~ P-values  Keterangan
Sample (O) Mean (M) Deviation
(STDEV)
X1=>Y 0,136 0,149 0,139 0,977 0,329 Ditolak

Berdasarkan pengolahan data menggunakan SmartPLS 4.0, dapat dilihat bahwa nilai t-
statistics yang memiliki nilai sebesar 0,977, dimana nilai tersebut lebih kecil daripada t-tabel yaitu
1,96 (0,977 < 1,96) dan nilai p-value dari hubungan antara kedua variabel tersebut adalah sebesar
0,329 dimana nilai tersebut lebih kecil daripada ketentuan p-value yaitu < 0,05 (0,329 > 0,05)
sehingga dua variabel tersebut dapat dikatakan berpengaruh langsung secara tidak signifikan.
Berdasarkan hasil uji tersebut, maka hipotesis HO1 ditolak dan Hal diterima.

Pengaruh Suasana Toko (X2) terhadap Keputusan Pembelian ()

Berdasarkan pengolahan data menggunakan SmartPLS 4.0, dapat dilihat bahwa nilai t-
statistics yang memiliki nilai sebesar 1,325, dimana nilai tersebut lebih kecil daripada t-tabel yaitu
1,96 (1,325 < 1,96) dan nilai p-value dari hubungan antara kedua variabel tersebut adalah sebesar
0,185 dimana nilai tersebut lebih kecil daripada ketentuan p-value yaitu < 0,05 (0,185 > 0,05)
sehingga arah pengaruh antara dua variabel tersebut dapat dikatakan berpengaruh langsung secara
tidak signifikan. Berdasarkan hasil uji tersebut, maka hipotesis H02 ditolak dan Ha2 diterima.

Tabel 8. Hasil Path Coefficients Pengaruh Suasana Toko (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Original Sample Standard TStatistics P-values Keterangan
Sample (O) Mean (M) Deviation
(STDEV)
X2=>Y 0,160 0,152 0,121 1,325 0,185 Ditolak

Kebanyakan konsumen Vanko Coffee Surabaya adalah pelanggan tetap, yang mungkin
sudah terbiasa dengan suasana Vanko Coffee Surabaya. Dengan demikian, faktor Suasana Toko
Vanko Coffee Surabaya sudah tidak lagi dianggap sebagai faktor penting yang mempengaruhi
keputusan pembelian mereka. Apabila konsumen datang ke Vanko Coffee Surabaya untuk tujuan
tertentu, misalnya bekerja, rapat, atau diskusi komunitas, mereka mungkin akan lebih fokus pada
aktivitas tersebut dibandingkan memperhatikan Suasana Toko.

Pengaruh Kualitas Layanan (X3) terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan pengolahan data menggunakan SmartPLS 4.0, dapat dilihat bahwa nilai t-
statistics yang memiliki nilai sebesar 5,824, dimana nilai tersebut lebih besar daripada t-tabel
yaitu 1,96 (5,824 < 1,96) dan nilai p-value dari hubungan antara kedua variabel tersebut adalah
sebesar 0,000 dimana nilai tersebut lebih kecil daripada ketentuan p-value yaitu < 0,05 (0,000 >
0,05) sehingga arah pengaruh antara dua variabel tersebut dapat dikatakan berpengaruh langsung
secara positif dan signifikan. Berdasarkan hasil uji tersebut, maka hipotesis H03 diterima dan Ha3
ditolak.

JISA, ISSN: 1412-1816 (p), ISSN: 2614-4549 (&)



190 Jurnal llmiah Sosio Agribis, Volume 25 (Nomor 1), 2025: 184-191
Tabel 9. Hasil Path Coefficients Pengaruh Kualitas Layanan (X3) terhadap Keputusan Pembelian (YY)

Original Sample Standard TStatistics P-values Keterangan
Sample (O) Mean (M) Deviation
(STDEV)
X3=>Y 0,569 0,568 0,098 5,824 0,000 Diterima

Konsumen yang mengunjungi coffee shop tidak hanya mencari produk berkualitas, tetapi
juga pengalaman menyeluruh. Pelayanan yang responsif, ramah, dan efisien menciptakan kesan
positif yang memengaruhi keputusan pembelian mereka. Hoffman & Bateson, (2008)
menjelaskan bahwa dalam sektor jasa, kualitas layanan sering kali menjadi aspek yang paling
diingat oleh konsumen dibandingkan produk itu sendiri. Responsivitas staf, kemampuan untuk
memenuhi kebutuhan pelanggan dengan cepat, serta sikap ramah menjadi elemen layanan yang
menciptakan hubungan emosional antara konsumen dan brand. Konsumen yang merasa dihargai
cenderung lebih sering melakukan pembelian. Vanko Coffee Surabaya tidak hanya menawarkan
kopi, tetapi juga menciptakan hubungan jangka panjang dengan konsumen melalui kualitas
layanan yang konsisten. Hal ini meningkatkan loyalitas dan keputusan pembelian secara berulang
oleh konsumen.

KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

Berdasarkan hasil dan pembahasan yang telah dijelaskan dapat diambil kesimpulan dalam
penelitian ini yaitu sebagai berikut: Karakteristik konsumen Vanko Coffee Surabaya mayoritas
berjenis kelamin laki-laki, berusia 22-26 tahun, memiliki riwayat pendidikan terakhir pada tingkat
Sarjana (S1), kemudian sebagian besar berprofesi sebagai pegawai swasta, dan memiliki skala
penghasilan antara Rp 1.000.000 — Rp 3.000.000. Variabel harga (X1) dan store atmosphere (X2)
berpengaruh secara tidak signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) produk minuman kopi
Vanko Coffee Surabaya karena memiliki nilai p-value yang menunjukkan nilai signifikansi >
0,05. Sedangkan variabel kualitas pelayanan (X3) berpengaruh secara positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian (Y) produk Vanko Coffee Surabaya karena memiliki nilai p-value
yang menunjukkan nilai signifikansi < 0.05.

Saran

Adapun saran yang dapat diberikan Vanko Coffee Surabaya dapat menyesuaikan dan
memaksimalkan store atmosphere coffee shop mulai dari exterior design, interior design, hingga
store layout agar dapat menarik lebih banyak konsumen dari lebih banyak kalangan dan tidak
hanya didominasi oleh konsumen laki-laki, agar dapat menjangkau seluruh konsumen. Vanko
Coffee shop dapat meningkatkan kualitas layanan staf mereka agar dapat terus membuat
konsumen mereka merasa puas.
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