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	[bookmark: _Hlk121388650]ABSTRAK
Persaingan yang semakin ketat mengharuskan produsen untuk mampu menerapkan manajemen yang baik dan membutuhkan strategi yang benar agar dapat mempertahankan dan mengembangkan bisnis usahanya seperti penganalisisan, perencanaan dan pelaksanaan untuk membangun keuntungan. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis Pengaruh desain interior, harga, dan cita rasa terhadap keputusan pembelian pada Erenka Coffee Shop, Banyuwangi. Jenis penelitian ini penelitian kausalitas, menggunakan metode kuantitatif dengan jumlah sampel sebanyak 100 responden dan menggunakan teknik pengambilan sampel non probability sampling dengan pendekatan Accidental Sampling dan Purposive Sampling, menggunakan teknik pengumpulan data berupa kuesioner kepada responden. Adapun teknik analisis data penelitian ini dengan menggunakan pengujian instrument, asumsi klasik, regresi linear berganda, uji hipotesis dan koefisien determinasi R2. berdasarkan hasil analisis regresi linear berganda menghasilkan temuan yang positif, artinya jika desain interior, harga, dan cita rasa terus ditingkatkan akan berdampak terhadap keputusan pembelian di Erenka Coffee Shop. Hasil analisis uji t yang diperoleh menunjukan bahwa desain interior, harga, dan cita rasa bepengaruh secara parsial dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada Erenka Coffee Shop, hasil pengujian koefisien determinasi R2 yakni Tingkat kontribusi pengaruh sebesar 0,913 atau 91%.

ABSTRACT
Increasingly tight competition requires producers to be able to implement good management and requires the right strategy in order to maintain and develop their business such as analysis, planning and implementation to build profits. This study aims to determine and analyze the influence of interior design, price, and taste on purchasing decisions at Erenka Coffee Shop, Banyuwangi. This type of research is causality research, using quantitative methods with a sample size of 100 respondents and using non-probability sampling techniques with the Accidental Sampling and Purposive Sampling approaches, using data collection techniques in the form of questionnaires to respondents. The data analysis technique for this study uses instrument testing, classical assumptions, multiple linear regression, hypothesis testing and coefficient of determination R2. based on the results of multiple linear regression analysis, it produces positive findings, meaning that if interior design, price, and taste continue to be improved, it will have an impact on purchasing decisions at Erenka Coffee Shop. The results of the t-test analysis obtained showed that interior design, price, and taste had a partial and significant influence on purchasing decisions at Erenka Coffee Shop, the results of the R2 determination coefficient test were that the level of influence contribution was 0.913 or 91%.
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PENDAHULUAN
Di era digital ini dunia usaha berkembang semakin pesat. Berkembangnya dunia usaha tidak terlepas dari kegiatan yang dilakukan oleh para pelaku sebuah bisnis yang terus berkembang dan menciptakan permintaan dan permintaan keinginan konsumen. Pemasaran lebih menekankan pada penentuan posisi sasaran yang bertujuan untuk memperoleh keuntungan dan proses bisnis jangka panjang yang diharapkan oleh pelaku usaha. Pemasaran merupakan aktivitas atau proses manajerial yang bertujuan untuk mengidentifikasi dan menemukan kebutuhan manusia yang di dalamnya mendapatkan sesuatu yang di inginkan melalui penciptaan atau pertukaran produk (Lesmana, 2022). Persaingan yang semakin ketat mengharuskan produsen untuk mampu menerapkan manajemen yang baik dan membutuhkan strategi yang benar agar dapat mempertahankan dan mengembangkan bisnis usahanya seperti penganalisian, perencanaan dan pelaksanaan untuk membangun keuntungan (Satoto, Valentha, 2022).
[bookmark: _Hlk185143953][bookmark: _Hlk185144030][bookmark: _Hlk185143985]Dengan gaya hidup yang modern, masyarakat memilih tempat yang nyaman dan unik dengan harga yang terjangkau dan cita rasa yang lezat untuk melepaskan kepenatan. Desain interior yang menarik juga menjadi faktor dalam memilih tempat nongkrong mereka. Desain Interior merupakan perencanaan, tata letak dan desain ruang dalam, dengan tujuan agar orang yang melakukan aktivitas di dalamnya dapat melakukannya dengan nyaman dan efektif (Sriwahyuni, 2023). Selain memilih café yang nyaman dan desain yang unik, harga yang sesuai dengan kantong menjadi faktor yang dipertimbangkan oleh konsumen dalam pemilihan tempat bersantai. Harga merupakan berupa nilai uang yang digunakan dalam transaksi atau jumlah uang yang harus dibayar konsumen untuk mendapatkan barang dan jasa (Arif Fakhrudin, Maria Valeria Roeliyanti, 2022). Cita rasa merupakan salah satu cara untuk memilih ciri makanan dan minuman yang dapat dibedakan dari rasa makanan ataupun minuman, namun dapat dibedakan dari penampakan, bau, rasa, tekstur, dan suhu (Melda, 2020). Makanan dan minuman yang lezat juga menjadi daya tarik tersendiri bagi konsumen. Desain interior yang menarik, harga yang terjangkau dan cita rasa yang lezat menjadi faktor penentu utama dalam keputusan pembelian. Keputusan pembelian merupakan proses pengintegrasian yang digunakan untuk menilai dua atau lebih tindakan alternatif dan memilih salah satu di antaranya. Keputusan pembelian merupakan tindakan yang diambil oleh pembeli tentang apakah mereka akan membeli produk tertentu (Melda, 2020).
Desain Interior dapat menjadi salah satu solusi untuk memaksimalkan bangunan yang akan dijadikan bisnis Coffee Shop sebagai peluang dan akan mempengaruhi aktivitas pengunjung dan wisatawan secara langsung. Selain dapat memanjakan konsumen dengan rasa yang nikmat, konsumen juga akan dimanjakan dengan suasana yang estetik dan modern  sehingga akan dapat memberi efek langsung dalam mempengaruhi peningkatan minat konsumen ataupun wisatawan untuk berkunjung (Ramadhan et al., 2024). Harga juga harus dipertimbangkan pada pembangunan bisnis Coffee Shop selain Desain Interior. Maka dari itu ada beberapa hal yang harus diperhatikan dalam penetapan harga bagi konsumen yaitu, harga rujukan, kesimpulan harga mutu, petunjuk harga. Karena konsumen akan mempertimbangkan harga sebelum memutuskan pembeliannya dan konsumen akan membandingkan harga di Coffee Shop lainnya (Pratiwi et al., 2021). Secara umum cita rasa sangat penting pada pembangunan bisnis tersebut karena akan menampakkan bau rasa & tekstur. Karena cita rasa harus dikombinasikan dengan sangat seimbang agar konsumen mendapatkan hal kepuasan maksimal. Hal ini berarti semakin banyaknya cita rasa maka akan semakin banyak juga konsumen yang akan melakukan keputusan pembelian (Melda et al., 2020) 
Desain Interior dan Harga merupakan faktor yang sangat diutamakan seperti kondisi café yang sangat bersih, penataan ruang yang sangat nyaman, harga terjangkau oleh semua kalangan (Zainullah et al., 2022). Maka dari itu setiap ada kesempatan konsumen selalu ingin untuk mencoba dan banyak diminati nantinya dengan suasana yang nyaman dengan kualitas harga makanan yang sangat murah (Dewi Larasati, 2022). Harga yang lebih rendah akan dapat mendorong pembelian karena konsumen merasa mendapatkan sesuatu yang memuaskan dengan cita rasa produk yang dikeluarkan oleh Coffee Shop yang enak dan lezat, dan pendiri bisnis harus memberikan apa yang dibutuhkan konsumen (Satoto, Valentha, 2022). Sebaliknya harga yang lebih tinggi dan kualitas rasa produk kurang juga akan menurunkan keputusan pembeliannya (Sari et al., 2021). Desain Interior dapat menjadi solusi untuk memaksimalkan bangunan yang akan digunakanannya sebagai pelengkap serta cita rasa yang tak kalah menarik dengan taster yang beragam dapat memberi efek langsung dalam mempengaruhi minat konsumen sendiri. Café termasuk salah satu bisnis yang dapat dikatakan memiliki prospek yang bagus mengingat makanan dan minuman salah satu kebutuhan pokok manusia (Ramadhan et al., 2024). 
Kombinasi antara desain interior yang menarik, suasana yang nyaman, dan harga yang terjangkau serta memiliki cita rasa yang berkualitas mampu menciptakan ekosistem yang saling menguntungkan bagi pengusaha Coffee Shop dan konsumen. Coffee Shop yang dapat menjalankan aspek ketiga ini dengan baik tidak hanya akan menarik banyak konsumen, namun juga mempunyai peluang besar untuk berkembang dan bertahan dalam persaingan bisnis yang semakin ketat. Sebagai kawasan bisnis yang terus berkembang pesat, Coffee Shop dapat menggunakan desain interior untuk memantapkan posisinya di pasar, dan menciptakan pengalaman yang kompherensif dan berkesan bagi pelanggan adalah salah satu kunci sukses bisnis coffee shop. Dengan memadukan desain interior yang nyaman dan menarik, harga terjangkau serta cita rasa yang berkualitas.
Dari pemaparan variabel diatas terdapat gap riset penelitian yang dilakukan oleh (Sriwahyuni et al., 2023) yang berjudul Pengaruh Desain Interior dan Menu Makanan Terhadap Peningkatan Jumlah Pengunjung Sobat Coffee di Kota Solok. Teknik pengambilan sampel adalah accidental sampling dengan metode non probability sampling dan diperoleh 80 responden digunakan sebagai sampel. Hasil penelitian bahwa secara parsial Desain Interior tidak berpengaruh secara signifikan terhadap peningkatan jumlah pengunjung.
Ditengah banyaknya Coffee Shop yang berkembang di Kabupaten Banyuwangi, salah satunya Coffee Shop Erenka yang desain bangunannya  mengusung konsep unfinished yang terlihat sangat alami, klasik dan tidak dipaksakan tujuan utamanya memberikan nuansa autentik. Coffee Shop ini menyediakan bermacam – macam jenis kopi dan non kopi beserta makanan ringan. Suasana yang nyaman dan keberagaman menu dengan cita rasa yang nikmat menjadi salah satu daya tarik bagi pengunjung. Berikut adalah tabel penjualan Erenka Coffee Shop pada tahun 2023.
Tabel 1.
Penjualan Erenka Coffee Shop Tahun 2023
	Bulan
	Jumlah minuman terjual 
/ bulan
	Jumlah makanan terjual
/bulan
	Jumlah profit minuman/
bulan
	Jumlah profit makanan/
bulan
	Total

	Jan
	1216
	636
	 Rp    10.421.000 
	 Rp    6.181.000 
	 Rp 16.602.000 

	Feb
	994
	587
	 Rp      8.596.000 
	 Rp    5.465.000 
	 Rp 14.061.000 

	Mar
	1532
	486
	 Rp    14.245.000 
	 Rp    4.732.000 
	 Rp 18.977.000 

	Apr
	1435
	566
	 Rp    13.526.000 
	 Rp    5.445.000 
	 Rp 18.971.000 

	Mei
	1543
	653
	 Rp    14.478.000 
	 Rp    6.316.000 
	 Rp 20.794.000 

	Jun
	1441
	430
	 Rp    13.642.000 
	 Rp    4.200.000 
	 Rp 17.842.000 

	Jul
	1300
	420
	 Rp    12.133.000 
	 Rp    4.081.000 
	 Rp 16.214.000 

	Agu
	1341
	541
	 Rp    12.302.000 
	 Rp    4.819.000 
	 Rp 17.121.000 

	Sept
	1299
	508
	 Rp    11.926.000 
	 Rp    4.824.000 
	 Rp 16.750.000 

	Okt
	1319
	442
	 Rp    12.431.000 
	 Rp    4.247.000 
	 Rp 16.678.000 

	Nov
	1279
	744
	 Rp    12.099.000 
	 Rp    7.321.000 
	 Rp 19.420.000 

	Des
	1307
	523
	 Rp    11.961.000 
	 Rp    4.974.000 
	 Rp 16.935.000 


Sumber : Data Cafe Erenka Tahun 2023
	Dari Tabel 1. dapat diketahui data penjualan Coffee Shop Erenka terjadi fluktuasi yang dimana setiap bulan dan cenderung mengalami ketidakstabilan penjualannya. Permasalahan yang menyebabkan terjadinya hal seperti ini adalah karena adanya situasi yang dimana pada bulan tertentu terjadi pembelian yang cukup meningkat dari pada bulan lainnya. Hal ini juga disebabkan karena banyaknya pesaing. Maka dari itu pihak manajemen dari Coffee Shop Erenka dituntut agar bisa meningkatkan kualitas dari desain interior, harga dan cita rasa  kepada konsumen setia Coffee Shop Erenka sehingga kepuasan pelanggan / konsumen terjaga dan perbarui strategi untuk pemasarannya agar lebih unggul kembali. Dalam melakukan keputusan pembelian, pembeli itu tidak hanya difokuskan pada strategi pemasaran yang menarik namun juga kualitas dari desain interior, harga dan cita rasa yang dimana sangat dibutuhkan, kualitas  produk yang mampu memenuhi keinginan konsumen, karena bisa menjadi pemicu untuk membuat suatu keputusan pembelian. Semakin baik kualitas pada sebuah produk membuat konsumen menjadi lebih percaya dan tidak ragu ketika akan melangsungkan proses pembelian pada produk tersebut.


TINJAUAN PUSTAKA
[bookmark: _Toc171540658][bookmark: _Toc178685527][bookmark: _Toc184595222][bookmark: _Toc153818275]DESAIN INTERIOR (X1)
Menurut Ching (2008) dalam Ramadhan & Ratnawili (2024) desain interior merupakan merencanakan, menata, dan penciptaan ruang dalam di dalam suatu bangunan, yang memenuhi kebutuhan dasar tujuan penting seperti menyediakan tempat berlindung dan keamanan, dan mengelola berbagai aktivitas, mencerminkan aspirasi, dan dan mengekspresikan ide, tindakan serta penampilan, perasaan, kepribadian. Menurut Lasa dalam (Zogara et al., 2023) terdapat beberapa indikator pada Desain Interior yaitu :
a. Tata ruang 
Tata letak penempatan area untuk kasir, meja, dan ruang layanan dapat mudah di akses dan memudahkan melakukan pergerakan.
b. Pewarnaan 
Penggunaan tema warna dalam ruangan, kombinasi warna unik dalam dekorasi.
c. Penerangan
Pencahayaan dalam ruangan, penggunaan jendela atau skylight  untuk  mendapatkan cahaya alami masuk untuk menciptakan suasana yang cerah dan menyegarkan,  serta kenyamanan di saat membaca dalam ruanngan. 
d. Sirkulasi udara
Kenyamanan suhu ruangan, aroma yang digunakan dalam ruangan, dan kelancaran sirlukasi udara.

[bookmark: _Toc171540659][bookmark: _Toc178685528][bookmark: _Toc184595223]HARGA (X2)
[bookmark: _Toc153818276][bookmark: _Toc171540660][bookmark: _Toc178685529][bookmark: _Toc184595224]Menurut  (Kotler dan Armstrong, 2014) dalam (Rufliansah et al., 2020) harga merupakan suatu jumlah tertentu yang menunjukkan ukuran bagi kepantasan pembelian suatu barang atau jasa. Menurut Stanton dalam (IrawanLubis et al., 2023) ada 6 (enam) indikator pada harga yaitu : 
a. Harga yang terjangkau 
Harga cukup rendah sehingga pelanggan merasa mampu membeli produk tersebut tanpa merasa terbebani secara finansial.
b. Keseimbangan harga dengan kualitas produk
Harga yang ditetapkan harus mencerminkan kualitas produk yang ditawarkan, produk berkualitas tinggi kemungkinan dapat diterima dengan harga yang lebih tinggi.
c. Penetapan Harga Jual
Seperti keputusan bauran pemasaran lainnya, penetapan harga harus berorientasi pada pembeli. 
d. Elastisitas Harga
Seberapa cepat permintaan menanggapi perubahan harga jika permintaan hamper tidak berubah hanya karena perubahan harga kecil, maka permintaan tersebut tidak elastis atau inelastis. 
e. Harga yang bersaing
Harga produk dapat bersaing dipasar dengan produk serupa, jika harga terlalu tinggi dibandingkan dengan produk pesaing.
f. Keseimbangan harga dengan manfaat yang di dapat
Keunggulan atau manfaat produk harus cukup signifikan dibandingkan harga untuk meyakinkan pelanggan bahwa mereka membuat keputusan yang tepat.

CITA RASA (X3)
[bookmark: _Toc178685531]Cita rasa merupakan aturan penentuan makan yang berasal dari pengecap lidah atau mulut, yang titik utamanya untuk membedakan makanan dari rasanya sendiri. Cita rasa mencakup hal – hal seperti rasa, tekstur, bau, penampakan, dan suhu. Poin dari cita rasasesuatu hal yang penting dalam membuat makanan (Sari et al., 2021). Adapun beberapa indikator Cita Rasa menurut Drummond KE dan Brefere dalam (Dwi et al., 2022) adalah sebagai berikut:
a. Penampakan 
Untuk menentukan cita rasa, penampilan visual produk sangat penting, ini mencakup elemen seperti warna, bentuk, tekstur, dan presentasi produk.
b. Bau
Aroma memberikan petunjuk awal bahan – bahan yang digunakan dan seberapa segar produk tersebut, dan dapat memicu respon positif yang membuat orang lebih menikmati makanan atau minuman. 
c. Rasa
Indek pengecap mengidentifikasi berbagai rasa, termasuk manis, asin, asam, dan pahit. Keseimbangan dan kombinasi rasa menentukan produk tersebut sesuai dengan selera konsumen.
d. Suhu
Suhu yang tepat dapat meningkatkan rasa dan tekstur makanan atau minuman, tetapi suhu yang tidak tepat dapat mengubah rasa dan membuat produk kurang nikmat.
e. Aroma 
Aroma digunakan dalam desain interior untuk menciptakan suasana yang menyenangkan dan meningkatkan kenyamanan penghuninya, dan dapat mempengaruhi suasana hati, perasaan, dan kesehatan seseorang. 
f. Tekstur
Tekstur membentuk dimensi dan kedalaman ruangan dan dapat dilihat melalui bahan seperti kain, kayu, logam, dan lainnya. Selain itu, tekstur dapat dirasakan secara langsung saat bersentuhan dengan permukaan.

KEPUTUSAN PEMBELIAN
Menurut (P. Kotler & Amstrong, 2005) keputusan pembelian adalah proses pengambilan keputsan pembeli, tahap dimana pembeli benar – benar memutuskan unutk membeli barang. Konsumen mengambil keputusan yang dipengaruhi oleh banyak faktor, termasuk teknologi, ekonomi, budaya, politik, produk, harga, Lokasi, promosi, bukti fisik, orang, dan proses. Terdapat 4 (empat indikator) dalam keputusan pembelian menurut (Thompson & Peteraf, 2016) dalam (Lystia et al., 2022) yaitu :
a. Menuhi kebutuhan pelanggan dengan membeli produk karena produk yang ditawarkan sesuai dengan kebutuhan mereka dan mudah menemukan produk yang dibutuhkan.
b. Manfaat dari produk yang dibeli sangat penting dan bermanfaat bagi pelanggan.
c. Ketepatan dalam membeli produk harga produk disesuaikan dengan kualitas produk dan sesuai dengan keinginan pembeli.
d. Pembelian berulang ketika pembeli merasa puas dengan transaksi sebelumnya dan ingin melakukannya lagi dimasa depan.

METODE PENELITIAN
Metode penelitian kuantitaif menggunakan filsafat positivisme untuk menyelidiki populasi atau sampel tertentu. Penelitian ini melibatkan pengumpulan data secara acak dan analisis statistik dari data tersebut (Sugiyono, 2018) dalam (Balaka, 2022). Penelitian ini menggunakan desain penelitian kausalitas karena variabelnya yaitu variabel bebas dan variabel terikat, yang bertujuan untuk mengukur kekuatan hubungan anatara variabel bebas dan variabel terikat.  Pendekatan yang dilakukan pada penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan tujuan untuk menguji pengaruh variabel independent, Desain Interior, Harga, dan Cita Rasa terhadap variabel dependen yaitu Keputusan Pembelian.

POPULASI
Populasi adalah wilayah generalisai yang terdiri atas obyek atau subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya (Sari & Paludi, 2020). Maka berdasarkan uraian tersebut, populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen Erenka Coffee Shop. 

SAMPEL
Menurut Sugiyono (2017) sampel adalah bagian atau jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Dalam penelitian ini teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah teknik non probability sampling.  Non probability sampling adalah teknik pengambilan sampel yang tidak memungkinkan setiap komponen populasi atau individu untuk dipilih sebagai sampel. Karna populasi konsumen Erenka Coffee Shop tidak diketahui jumlahnya, maka untuk menentukan jumlah sampel, peneliti menggunakan rumus (Hair et al., 2015) dimana faktor ukuran sampel yang direkomendasikan untuk menganalisis tidak kurang dari 50 sampel, dan ukuran yang disarankan adalah 100 hingga 200 sampel. Peneliti menetapkan sampel dalam penelitian ini adalah sebanyak 5 x 20 indikator = 100 responden. Maka sampel yang digunakan dalam penelitian ini sebanyak 100 responden, dengan demikian sampel dari penelitian ini adalah seluruh konsumen Erenka Coffee Shop.



HASIL DAN PEMBAHASAN
Uji Validitas Data
Tabel 2 Hasil Uji Validitas Data
	No
	Item
Pernyataan
	Kriteria 1
	Kriteria 2
	Keterangan

	
	
	Nilai 
r tabel
	Nilai 
r hitung
	Nilai sig
	alpha
	

	Desain Interior (X1)

	1
	Item 1
	0,197
	0,842
	0.000
	0,05
	Valid

	2
	Item 2
	0,197
	0,862
	0.000
	0,05
	Valid

	3
	Item 3
	0,197
	0,849
	0.000
	0,05
	Valid

	4
	Item 4
	0,197
	0.850
	0.000
	0,05
	Valid

	Harga (X2)

	1
	Item 1
	0,197
	0,523
	0.000
	0,05
	Valid

	2
	Item 2
	0,197
	0,400
	0.000
	0,05
	Valid

	3
	Item 3
	0,197
	0,501
	0.000
	0,05
	Valid

	4
	Item 4
	0,197
	0,601
	0.000
	0,05
	Valid

	5
	Item 5
	0,197
	0,665
	0.000
	0,05
	Valid

	6
	Item 6
	0,197
	0,238
	0.000
	0,05
	Valid

	Cita Rasa (X3)

	1
	Item 1
	0,197
	0,758
	0.000
	0,05
	Valid

	2
	Item 2
	0,197
	0,724
	0.000
	0,05
	Valid

	3
	Item 3
	0,197
	0,787
	0.000
	0,05
	Valid

	4        
	Item 4
	0,197
	0,629
	0.000
	0,05
	Valid

	5
	Item 5
	0,197
	0,379
	0.000
	0,05
	Valid

	6
	Item 6
	0,197
	0,452
	0.000
	0,05
	Valid

	Keputusan Pembelian(Y)

	1
	Item 1
	0,197
	0,872
	0.000
	0,05
	Valid

	2
	Item 2
	0,197
	0,781
	0.000
	0,05
	Valid

	3
	Item 3
	0,197
	0,873
	0.000
	0,05
	Valid

	4
	Item 4
	0,197
	0,771
	0.000
	0,05
	Valid

	
	
	
	
	
	
	


Sumber: Data diolah peneliti tahun 2025
Berdasarkan tabel 2 terlihat bahwa korelasi antara masing-masing indikator terhadap total skor konstruk dari setiap variabel menunujukkan hasil yang valid, karena r hitung > r tabel dengan ketentuan n-2. Sehingga dapat disimpulkan bahwa semua item pernyataan dinyatakan valid sebagai pengumpulan data.

Uji Reliabilitas
[bookmark: _Toc190813373]Tabel 3 Hasil Uji Reliabilitas
	Variabel
	Nilai Cronbach Alpha
	Standart Alpha
	Keterangan

	Desain Interior (X1)
	0,829
	0,06
	Reliabel

	Harga (X2)
	0,671
	0,06
	Reliabel

	Cita Rasa (X3)
	0,745
	0,06
	Reliabel

	Keputusan Pembelian (Y)
	0,821
	0,06
	Reliabel


Sumber: Data diolah peneliti tahun 2025
Berdasarkan tabel 3 di atas menunjukkan bahwa hasil uji reliabilitas terhadap instrumen variabel Desain Interior, Harga, Cita Rasa, dengan nilai standart alpha diatas 0,60. Hasil ini membuktikan bahwa instrumen variabel kuesioner dinyatakan reliabel. Sehingga masing-masing item setiap variabel layak digunakan sebagai alat ukur.

Uji t (Uji Parsial)
Tabel 3. Hasil Uji t (Parsial)
	Variabel
	Signifikansi Hitung
	Taraf Signifikansi
	t hitung
	t
tabel

	Desain Interior (X1)
	0,000
	0,05
	9.208
	1,985

	Harga (X2)
	0,000
	0,05
	2.384
	1.985

	Cita Rasa (X3)
	0,000
	0,05
	1.352
	1.985


Sumber : SPSS V.24 Data diolah peneleti (2025)

[bookmark: _Hlk161741381]Berdasarkan tabel 3. dapat diperoleh hasil uji t (Parsial). Terdapat pengaruh yang signifikan terhadap variabel Desain Interior (X1), Harga (X2), Cita Rasa (X3) secara individual atau parsial terhadap variabel dependent Keputusan Pembelian (Y). Hasil uji t sebelumnya menunjukkan bahwa nilai hitung t < 0,05 dan nilai t hitung > t tabel 1,985.

Hasil Koefisien Determinasi (Uji R2)
Tabel 4. Hasil Koefisien Determinasi R2
	Model Summary

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

	1
	0,996a
	0,912
	0,993
	0,23115

	Sumber : SPSS V.24 Data diolah peneleti (2025)



Berdasarkan hasil uji koefisien determinasi pada tabel 4. maka dapat diperoleh nilai adjusted R-square sebesar 0,912 atau 91,2% dan dibulatkan menjadi 91%, Hal tersebut memiliki arti bahwa kemampuan variabel independent (desain interior, harga, cita rasa) dalam penelitian ini mempengaruhi variabel dependent (keputusan pembelian) sebesar 91%. Dan sebaliknya, sebesar 9% dipengaruhi oleh faktor lain diluar variabel independent yakni kualitas pelayanan, promosi online, endorsement dan strategi pemasaran.

Pembahasan

[bookmark: _Toc193567182]Pengaruh Desain Interior berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
Gaya hidup yang semakin modern, masyarakat memilih tempat yang nyaman dan unik dengan harga yang terjangkau dan cita rasa yang lezat untuk melepaskan kepenatan. Desain interior yang menarik juga menjadi faktor dalam memilih tempat nongkrong mereka. Desain Interior merupakan perencanaan, tata letak dan desain ruang dalam, dengan tujuan agar orang yang melakukan aktivitas di dalamnya dapat melakukannya dengan nyaman dan efektif. 
Maka berdasarkan hasil tersebut dapat dinyatakan bahwa variabel desain interior berpengaruh signifikan terhadap variabel keputusan pembelian pada Coffee Shop Erenka. Berdasarkan hasil jawaban responden ditinjau dari beberapa indikator menghasilkan temuan bahwa, penataan meja dan kursi yang baik sehingga terlihat rapi dapat berdampak pada kenyamanan konsumen katika berkunjung ke Coffee Shop Erenka, kombinasi warna yang selarasa serta menyenangkan ketika dipandang dan pencahayaan tambahan seperti lampu-lampu juga merupakan faktor penting yang akan berdampak pada kenyaman konsumen sehingga nantinya akan memutuskan untuk berkunjung ke Coffee Shop Erenka, dan khsusu ruangan yang berada di area indoor diberikan fentilasi udara yang cukup dengan tujuan agar udara keluar masuk tetap terjaga kesegarannya. Beberapa faktor tersebut merupakan hasil temuan dari jawaban responden tentang indikator desain interior yang dapat memperngaruhi perilaku konsumen sehingga memutuskan untuk membeli/berkunjung ke Coffee Shop Erenka.
Desain Interior dapat menjadi salah satu solusi untuk memaksimalkan bangunan yang akan digunakan sebagai pelengkap untuk Coffe Shop Erenka serta dapat menonjolkan potensi – potensi dan peluang yang dimiliki oleh Coffe Shop Erenka (Fiorentino et al., 2023). Hasil penelitian tersebut sejalan dengan Ratnawili (2024), hasil temuan tersebut menunjukan bahwa Desain Interior dari Restoran akan mempengaruhi psikolgi dan aktivitas pengunjung dan wisatawan secara langsung. Sehingga diharapkan dapat memberi efek langsung dalam mempengaruhi peningkatan minat masyrakat dan wisatawan untuk berkunjung, dan Penelitian yang dilakukan oleh (Safrina et al., 2024) membuktikan desain interior berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada Halte Resto Kepanjen Malang.
Pengaruh Harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
Harga pada umumnya di tentukan oleh penjual  atau  pemilik  jasa.  Akan  tetapi,  dalam  seni jual  beli,  pembeli  atau  konsumen  dapat  menawar harga  tersebut.  Bila  sudah  mencapai  kesepakatan antara pembeli dan penjual barulah terjadi transaksi. Namun  tawar-menawar  tidak  bisa  di  lakukan  di semua   lini   pemasaran. Contoh   transaksi   yang menggunakan sistem tawar-menawar adalah pembelian di pasar. Penentuan harga juga dapat berpengaruh terhadap keputusan pembeli, fakta dilapangan banyak konsumen membeli suatu produk tetapi yang dilihat pertama kali ialah harga suatu produk. 
Hasil jawaban responden mengenai variabel harga pada penelitian ini menunjukan bahwa Coffe Shop Erenka dalam proses usahanya harus mampu menetapkan harga yang sesuai dengan manfaat dan kualitas produknya agar target penjualan yang telah ditetapkan dapat tercapai dan Dari berbagai banyaknya suatu hal yang dapat mempengaruhi pencapaian suatu keuntungan, baik dalam jangka yang panjang atau pendek. Harga memiliki suatu peran yang penting untuk mencapai keuntungan suatu pelanggan di Coffe Shop Erenka. Harga produk Coffe Shop Erenka merupakan suatu ukuran terhadap besar dan kecilnya nilai kepuasan seseorang terhadap produk yang akan dibelinya. Pelanggan Coffe Shop Erenka akan berani membayar suatu produk dengan harga yang mahal jika produk tersebut melebihi harapannya. Sebaliknya, jika seseorang itu menilai suatu kepuasannya terhadap produk itu sendiri, maka dia akan bersedia untuk membayar dan membeli produk itu dengan harga yang mahal. Sedangkan secara historis harga itu dapat ditentukan oleh pembeli atau penjual melalui proses tawar menawar dan terjadilah kesepakatan harga yang telah ditertentukan. 
Harga merupakan variabel yang penting dalam pemasaran pada Coffe Shop Erenka, dimana harga dapat mempengaruhi konsumen dalam mengambil keputusan untuk membeli suatu produk pada Coffe Shop Erenka (Zainullah et al., 2022). Hasil temuan tersebut sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Prasetyo, (2019) dan Soejarminto (2023) hasil penelitian menunjukan bahwa harga memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembeli.
Pengaruh Cita Rasa berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
Cita rasa yang khas akan menjadi ciri tersendiri bagi pelanggan atau konsumen. Sangat banyak pengusaha yang memulai bisnis di bidang Coffe semakin banyak pengusaha yang berbisnis di bidang coffe semakin ketat juga persaingan para pengusaha. Cita rasa sangat berperan penting, agar konsumen dapat memenuhi kebutuhan makanan dan lebih mengutamakan cita rasa dari makanan tersebut, sehingga para pengusaha bersaing akan menciptakan cita rasa yang khas di setiap makanan agar dikenal oleh masyarakat luas. 
Berdasarkan hasil temuan penelitian dari jawaban responden mengenai indikator cita rasa meliputi, tampilan penyajian makanan dan minuman pada Coffe Shop Erenka dapat dihidangkan secara menarik sebelum sampai di konsumen, hal tersebut sangat penting dalam sebuah produk. Minuman yang diberikan kepada konsumen harus dapat menarik selera konsumen dengan menawarkan berbagai macam rasa minuman Coffe Shop Erenka. Terjaminnya kesegaran produk sehingga aroma ketika penyajian sangat terasa kesegarannya, suhu makanan dan minuman ketika penyajian juga merupakan foktor penting yang dapat mempenagruhi perilaku konsumen, faktor lainnya yakni aroma penyajian makana dan minman dapat menggugah selera konsumen dan tekstur makanan dan minuman yang di sajikan oleh Coffe Shop Erenka sesuai dengan jenis yang dipesan oleh konsumen Coffe Shop Erenka. Setiap perusahaan berusaha untuk meningkatkan kualitas produk terbaik melalui cita rasa produknya. Dengan rasa produk yang berkualitas tinggi, konsumen juga tertarik pada produk tersebut dan memutuskan untuk membelinya. Untuk itu, perusahaan harus secara cermat mempelajari kebutuhan dan keinginan konsumen serta perilaku konsumen ketika memahami apa yang dianggap penting oleh konsumen. Beberapa faktor diatas merupakan hasil temuan penelitian ini yang dapat mempengaruhi perilaku konsumen untuk memutuskan pembelian pada Coffe Shop Erenka.
Cita rasa yang unik dari suatu produk merupakan strategi penting bagi Coffe Shop Erenka untuk memenangkan persaingan. Selain itu, perusahaan harus memahami persepsi nilai konsumen dan apa yang mendorong minat mereka untuk menggunakan penawaran Coffe Shop Erenka. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Namira Adilah, (2024) dan Pebriantika, et al (2022), hasil penelitian menunjukan bahwa variabel cita rasa beperngaruh signifikan terhadap keputusan pembelian

KESIMPULAN
Penelitian dilakukan untuk mengetahui pengaruh secara individu (parsial antara variabel independent (Desain interior, Harga dan Cita Rasa) terhadap variabel dependent (keputusan pembelian). Berdasarkan hasil penelitian, pembahasan dan interpretasi yang telah diuraikan pada bab sebelumnya, maka diperoleh kesimpulan sebagai berikut ini :
1. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa desain interior memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada Erenka Coffee Shop. 
2. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa harga memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada Erenka Coffee Shop. 
3. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa cita rasa memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada Erenka Coffee Shop. 
SARAN
1. Bagi Erenka Coffee Shop
	Dari hasil penelitian terkait hasil pada variabel Desain interior, Harga dan Cita Rasa dalam mempengaruhi keputusan pembelian, berdasarkan hasil penelitian menghasilkan saran bahwa dilihat dari desain interior Erenka Coffee Shop dapat menambahkan ventilasi udara yang cukup, lebih memperhatikan pada kualitas produk yang sesuai dengan harganya, sesuaikan dengan hasil pendapatan, dengan menjual produk Erenka Coffee Shop lebih mempertimbangkan manfaat yang akan didapatkan oleh interior sehingga timbulnya ketertarikan pelanggan, memberikan jaminan kepuasan dalam diri sehingga konsumen dapat memberikan ulasan yang bagus untuk meningkatkan penjualan.
2. Bagi Peneliti Selanjutnya
	Bagi peneliti selanjutnya dapat dilakukan dengan memperluas cakupan objek penelitian dengan meneliti variabel lainnnya yang terbaru yang mempengaruhi keputusan pembelian meliputi store atmosphere, kualitas layanan, kualitas produk dan bauran pemasaran dan menambah periode waktu dan jumlah sampel penelitian sehingga dapat memperoleh hasil yang maksimal serta melakukan penelitian dalam lingkup yang lebih luas, tidak lagi  di Kabupaten Jember.
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