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 The Influence of Price Perceptions, Product Quality, and  Service Quality on Buying Decision at the House of Wok Restaurant

[ Pengaruh Persepsi Harga, Kualitas Produk, Dan Kualitas Pelayanan Terhadap  Keputusan Pembelian Di Restoran House of Wok]


 Abstract, The purpose of this study was to  determine how  price  perception,  product quality,   and service quality affect purchasing decisions.    
This type of research  uses  a  quantitative   descriptive  research approach.  The  population used was 140 customers at the House of Wok 
Restaurant. The sampling technique used was purposive sampling. The location of the study was in the city of Sidoarjo.  The   data  obtained  will then 
be processed using the  SmartPLS  4  program. The results  of  the study are  that  price perception, product quality  and service quality have  a   
significant  positive  effect on purchasing decisions.  Keywords:  price perceptions, product  quality,  service quality


Abstrak,  Tujuan penelitian ini adalah untuk  mengetahui bagaimana persepsi harga, kualitas produk, dan  kualitas pelayanan berpengaruh 
terhadap keputusan pembelian.  Jenis penelitian ini menggunakan pendekatan penelitian deskriptif kuantitatif. Populasi yang digunakan yaitu 
pelanggan Di Restoran House of Wok sejumlah 140 orang. Teknik sampel yang digunakan yakni purposive sampling. Lokasi penelitian berada di kota 
Sidoarjo. Dari data yang didapat selanjutnya akan diolah menggunakan program SmartPLS 4. Hasil dari penelitian yaitu persepsi harga,  kualitas 
produk dan kualitas pelayanan  berpengaruh  positif   signifikan terhadap keputusan pembelian. Kata kunci:    persepsi harga, kualitas produk, 
kualitas pelayanan 

PENDAHULUAN

Dalam industri kuliner yang semakin kompetitif, restoran dituntut untuk memberikan nilai lebih kepada pelanggan guna memenangkan persaingan. 
Restoran House of WOK, sebagai salah satu restoran yang dikenal dengan chinnese foodnya, menghadapi tantangan untuk menjaga kepuasan 
pelanggan sekaligus menarik minat konsumen baru di tengah persaingan yang ketat. Beberapa masyarakat mempunyai tingkat mobilitas yang tinggi, 
sering dihubungkan dengan pekerjaan atau Orang-orang di rumah, baik pria maupun wanita, sering mencari pilihan cepat dan praktis untuk menangani 
tugas sehari-hari seperti membeli makanan dan minuman dari luar. Restoran House of WOK dapat tetap kompetitif dengan memastikan makanannya 
berkualitas baik, yang membantu mereka mencapai hal tersebut.  

pengunjung tertarik  dengan  menu  yang  ditawarkan. House of Wok sendiri adalah salah satu cabang usaha dari Finna, perusahaan besar  yang  
mayoritas  memproduksi  krupuk  dengan  kantor  pusat  di  Sidoarjo. Skala  usaha  yang  besar tersebut menjamin keprofesionelan dari staf dan menu 
yang disajikan. Namun, seperti banyak restoran lainnya, House of Wok menghadapi tantangan untuk terus menarik dan mempertahankan pelanggan di 
tengah persaingan yang semakin ketat dalam industri kuliner. Konsumen masa kini semakin selektif dalam memilih restoran, tidak hanya 
mempertimbangkan aspek rasa makanan, tetapi juga memperhatikan harga, kualitas pelayanan, dan pengalaman keseluruhan yang konsumen 
dapatkan. 


Gambar 1 Perbandingan jumlah customer




Data di atas menampilkan perbandingan jumlah pelanggan WOK di Lippo Plaza Sidoarjo selama tiga tahun berturut-turut, yaitu 2022, 2023, dan 2024. 
Terdapat fluktuasi jumlah pelanggan setiap bulan, dengan tren kenaikan dari tahun 2022 ke 2023, meskipun terjadi renovasi pada bulan Mei 2023 yang 
menyebabkan penurunan signifikan. Pada tahun 2024, jumlah pelanggan masih menunjukkan pertumbuhan yang cukup baik, dengan puncaknya pada 
bulan April sebesar 6.166 pelanggan. Secara keseluruhan, total pelanggan meningkat dari 40.347 pada 2022 menjadi 47.369 pada 2023, dan semakin 
meningkat menjadi 52.447 pada 2024. Data ini dapat digunakan untuk menganalisis tren kunjungan dan efektivitas strategi pemasaran yang diterapkan 
oleh WOK di lokasi tersebut.

Dalam beberapa tahun terakhir, fenomena meningkatnya kesadaran konsumen terhadap nilai produk dan layanan telah memengaruhi pola pembelian 
mereka. Konsumen cenderung mencari restoran yang tidak hanya menawarkan harga yang wajar tetapi juga memberikan kualitas makanan yang tinggi 
serta pelayanan yang memuaskan.[1] Di sisi lain, ulasan dari pelanggan di platform digital, seperti media sosial dan aplikasi ulasan restoran, juga 
memberikan pengaruh besar terhadap persepsi konsumen baru terhadap restoran tersebut.

 Keputusan  pembelian  Pilihan konsumen  untuk membeli atau tidak membeli suatu produk atau jasa   sangat penting untuk menjaga keberlanjutan 
suatu merek atau produk. Ketika seseorang terus membeli produk yang sama, hal itu menunjukkan bahwa mereka puas dengan apa yang mereka 
dapatkan [2]. Membuat keputusan pembelian melibatkan banyak langkah, seperti menyadari adanya masalah, mencari informasi, mengevaluasi pilihan, 
memilih produk, memilih tempat untuk membelinya, dan akhirnya melakukan pembelian. Ini berarti bahwa keputusan pembelian merupakan hasil dari 
semua langkah yang terjadi secara berurutan. dari kumpulan dari sejumlah keputusan yang terorganisir.[3]

Persepsi harga menjadi salah satu pertimbangan utama dalam keputusan pembelian. Konsumen cenderung menilai apakah harga yang ditawarkan 
sebanding dengan manfaat atau nilai yang mereka terima.[4] Apabila harga terlalu tinggi, minat beli konsumen mungkin berkurang, sedangkan harga 
yang kompetitif tetapi tetap menjaga kualitas dapat meningkatkan loyalitas pelanggan.[5] Dalam konteks Restoran House of Wok, memahami bagaimana 
pelanggan menilai harga yang ditawarkan menjadi langkah strategis dalam menyusun kebijakan harga yang efektif.

Selain harga, kualitas produk juga memainkan peran penting dalam membentuk keputusan pembelian. Konsumen mengharapkan produk makanan yang 
tidak hanya lezat tetapi juga memenuhi standar kesehatan dan kebersihan.[6] Keberhasilan restoran dalam menyediakan produk yang konsisten dalam 
hal rasa, presentasi, dan kualitas bahan baku dapat menjadi faktor pembeda yang signifikan. Restoran House of Wok harus terus berinovasi untuk 
menjaga keunikan dan keunggulan produknya di mata pelanggan.

Kualitas pelayanan adalah dimensi lain yang tidak dapat diabaikan. Pelayanan yang ramah, cepat, dan responsif menciptakan pengalaman positif yang 
mendorong pelanggan untuk kembali.[7] Interaksi antara pelayan restoran dan pelanggan sering kali menjadi penentu utama dalam menciptakan kesan 
pertama yang baik. Restoran yang mampu memberikan pelayanan yang melampaui harapan pelanggan cenderung memiliki tingkat retensi pelanggan 
yang lebih tinggi.[8]

Terdapat beberapa hasil dari penelitian sebelumnya persepsi harga berpengaruh pada Keputusan pembelian.[9]. Sedangkan dari penelitian lain persepsi 
harga tidak 

Berdasarkan penelitian sebelumnya, bisa disimpulkan bahwa ada celah kesenjangan (Evidence Gap) dalam hasil serta bukti dari penelitian. Evidence 
Gap ialah temuan baru dari penelitian yang bertentangan dengan adanya ketidakkonsistenan atau kontradiksi dalam temuan penelitian sebelumnya. 
Oleh karena itu, perlu dilakukan penelitian lebih lanjut untuk mengatasi celah tersebut. Harapannya adalah untuk memperluas informasi dan mendukung 
hasil dengan judul  Pengaruh  Persepsi  Harga,  Kualitas Produk, Dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian   di Restoran House Of 
WOK Sidoarjo.

Ketiga faktor tersebut, yakni  persepsi harga, kualitas produk, dan  kualitas pelayanan, saling berkaitan  dalam memengaruhi keputusan pembelian 
konsumen. Persepsi  harga   yang  positif dapat memperkuat pandangan konsumen terhadap kualitas produk dan pelayanan, sementara pengalaman 
yang memuaskan dari produk dan pelayanan dapat membuat harga yang ditawarkan terasa lebih masuk akal.[13] Dengan demikian, pendekatan holistik 
diperlukan untuk memahami bagaimana faktor-faktor ini memengaruhi perilaku konsumen secara keseluruhan.

 Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh persepsi harga,  kualitas  produk,  dan kualitas   pelayanan terhadap keputusan pembelian 
di Restoran House of Wok. Dengan memahami hubungan antara ketiga faktor tersebut, diharapkan dapat memberikan wawasan yang bermanfaat bagi 
manajemen restoran dalam merumuskan strategi pemasaran dan operasional yang lebih efektif. Hasil penelitian ini diharapkan bisa menjadi lanjutan 
untuk pengembangan kebijakan yang dapat meningkatkan daya saing restoran di pasar


LITERATUR REVIEW


Keputusan Pembelian  

Keputusan pembelian merupakan proses yang melibatkan evaluasi berbagai faktor Konsumen membuat  keputusan untuk membeli suatu produk  
atau layanan melalui  lima  tahap utama,  yaitu  mengenali  kebutuhan, mencari informasi, mengevaluasi alternatif, membuat keputusan pembelian, 
dan   merespons setelah pembelian.[14]. Dalam industri restoran, keputusan pembelian dipengaruhi oleh kombinasi faktor internal (seperti preferensi 
pribadi) dan eksternal (seperti rekomendasi, ulasan, dan promosi). Berikut indikator Keputusan pembelian[15]. yaitu

 1. Kemantapan pada sebuah  produk  : Menggambarkan keyakinan  dan  kepuasan pelanggan terhadap produk berdasarkan pengalaman, kualitas, 
dan kesesuaian dengan harapan mereka.

2. Kebiasaan  dalam  membeli  produk : Menunjukkan pola pembelian berulang dari konsumen yang merasa puas dan percaya dengan produk tersebut.

3. Memberikan rekomendasi kepada orang lain: Mengukur seberapa jauh pelanggan merekomendasikan produk yang telah mereka rasakan kepada 
orang lain berdasarkan pengalaman


Persepsi Harga 

Persepsi harga merupakan pandangan konsumen terhadap nilai yang ditawarkan oleh suatu produk atau layanan dibandingkan dengan biaya yang 
harus mereka keluarkan. Menurut [16]harga dipersepsikan bukan hanya berdasarkan angka nominal, tetapi juga dari manfaat yang dirasakan. 
Konsumen akan cenderung memilih produk atau layanan yang memberikan nilai yang mereka anggap sepadan dengan harga yang dibayarkan. Dalam 
konteks restoran, persepsi harga dapat dipengaruhi oleh faktor seperti porsi makanan, kualitas bahan, dan kesesuaian harga dengan fasilitas yang 
disediakan. Indikator yang berkaitan tentang persepsi harga[17] yaitu

1. Harga Terjangkau : Produk dapat diakses oleh berbagai lapisan masyarakat, dengan harga yang tidak memberatkan daya beli konsumen.

2. Harga Sepadan dengan kualitas : Produk menawarkan nilai sesuai dengan biaya yang dikeluarkan, mencerminkan mutu bahan, daya tahan, dan 
fungsionalitasnya.

3. Harga bersaing dengan merek lain : Harga yang ditawarkan lebih kompetitif dibandingkan merek lain di segmen pasar yang sama, tanpa mengurangi 
kualitas atau layanan.




Kualitas Produk 

Kualitas produk merujuk pada kemampuan produk untuk memenuhi atau melampaui ekspektasi  konsumen. menyebutkan  bahwa kualitas produk 
adalah salah satu  determinan utama dalam menciptakan kepuasan pelanggan.[18] Dalam industri restoran, kualitas produk melibatkan aspek seperti 
rasa, tampilan makanan, kebersihan, dan keunikan menu. Penelitian sebelumnya menunjukkan bahwa kualitas produk memiliki hubungan positif yang 
signifikan dengan keputusan pembelian konsumen, karena konsumen lebih cenderung memilih produk yang memberikan pengalaman positif.[19]. 
Indikator yang berkaitan dengan kualitas produk.[3] yaitu:

1. Kesegaran : Arti kesegaran yang dimkasud bisa dipahami sebagai pernyataan tentang makanan yang terkait rasa,tekstur dan aroma makanan.

2. Penyajian : Penyajian merupakan cara untuk menyuguhkan produk kepada konsumen untuk dinikmati dengan komposisi yang sudah di atur dan 
disesuaikan untuk membuat konsumen semakin tertarik dan meningkatkan nafsu makannya.

3. Tingkat Kematangan : Makanan yang dimasak hingga tingkat kematangan yang tepat untuk memastikan keamanan, kebersihan, dan cita rasa yang 
optimal bagi konsumen.  

4. Variasi Makanan : Ketersediaan beragam pilihan menu di restoran, sehingga pelanggan dapat memilih sesuai dengan selera dan preferensi mereka.

Kualitas Pelayanan 

Kualitas pelayanan mengacu pada kemampuan perusahaan untuk memberikan layanan yang memuaskan pelanggan. Mengembangkan model 
SERVQUAL, yang menetapkan lima dimensi utama dalam kualitas pelayanan, yaitu  keandalan, daya tanggap, jaminan, empati, dan bukti fisik.[ 20] 
Dalam konteks restoran, kualitas pelayanan mencakup keramahan staf, kecepatan pelayanan, perhatian terhadap kebutuhan pelanggan, dan suasana 
yang nyaman. Penelitian menunjukkan bahwa kualitas pelayanan yang baik dapat meningkatkan loyalitas pelanggan dan memperkuat niat pembelian. 
Indikator yang berkaitan tentang kualitas layanan[21]yaitu

1. Keandalan: Kemampuan dalam memberikan layanan yang dijanjikan dengan tepat, andal, dan dapat dipercaya.  

2. Daya Tanggap: Kesigapan dalam membantu pelanggan dengan cepat serta memberikan layanan dengan penuh ketulusan.  

3. Jaminan: Pengetahuan dan keramahan karyawan serta kemampuan mereka dalam membangun rasa percaya dan keyakinan pelanggan.  

4. Empati: Kepedulian dalam memberikan perhatian secara mendalam dan personal kepada setiap pelanggan tanpa membeda-bedakan.


METODE

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif, pengertian dari metode ini adalah jenis penelitian yang spesifikasinya sistematis serta terencana. 
Metode penelitian kuantitatif digunakan untuk menguji teori-teori tertentu dengan meneliti hubungan antar variable.[18]. Dalam penelitian ini akan 
melakukan pengumpulan data melalui pengisian kuisioner dengan skala likert sebagai data primer dan akan diolah data menggunakan aplikasi Smart 
PLS 4.0. 

Populasi pada penelitian ini adalah pembeli di restoran house of wok kota Sidoarjo yang berjumlah tidak diketahui. Pada  penelitian ini menggunakan 
Teknik non-probability  sampling  melalui  Purposive Sampling  yang artinya pengambilan  sampel  dari populasi yakni  dengan pertimbangan  atau 
kriteria tertentu.  Sampel  pada penelitian ini belum diketahui, hal ini dikarenakan data yang sesuai dengan kriteria untuk sampling tidak diketahui secara 
spesifik. Jumlah sampel akan diketahui ketika sudah didapatkan hasil dari kuesioner. Sampel pada penelitian ini menggunakan kriteria sebagai berikut: 
Laki - laki dan Perempuan yang melakukan pembelian minimal 1 kali Mengetahui siapa saja, baik laki-laki maupun perempuan, yang sudah pernah beli 
minimal satu kali itu penting buat analisis perilaku konsumen. Data ini bisa bantu kita bikin strategi promosi yang lebih tepat, nyesuaiin produk sesuai 
kebutuhan tiap gender, dan ningkatin peluang mereka buat beli lagi di kemudian hari dan Berusia 18 tahun sampai dengan 50 tahun

Kriteria tersebut dipilih agar sampel terdiri dari individu yang sudah memiliki pengalaman dalam melakukan pembelian, karena hanya yang pernah 
membeli yang dapat memberikan informasi yang relevan. Rentang usia 18 hingga 50 tahun dipilih karena mereka biasanya lebih aktif dalam kegiatan 
pembelian dan memiliki pemikiran yang lebih matang dalam mengambil keputusan. Dengan demikian, hasil penelitian akan lebih representatif dan 
sesuai dengan tujuan yang ingin dicapai.


HASIL DAN PEMBAHASAN

Demografi Responden

	 Sebanyak 140 orang mengisi kuesioner melalui Google. Para peneliti kemudian membagi mereka menjadi dua kelompok: jenis kelamin dan tempat 
tinggal. Hal ini dilakukan untuk memahami lebih lanjut tentang responden. Tabel di bawah ini menunjukkan informasi dasar tentang  responden.:

Tabel 1 Demografi responden

Kategori	 Item	Jumlah 

 Jenis kelamin Laki  Laki 	 Perempuan	 64%	76%

 Domisili/Tempat Tinggal Sidoarjo  	 100%


 Berdasarkan data pada tabel 1 di atas, terlihat bahwa mayoritas dari total responden yang diambil  adalah  laki laki  mencapai sekitar  64%  
sedangkan untuk jenis kelamin   perempuan 76%.  Kemudian untuk kategori domisili/tempat tinggal, responden yang bertempat tinggal di 
Sidoarjo memiliki  presentase   100%. 


HASIL

Analisis  Data Analisis data dilakukan dengan menerapkan metode PLS-SEM menggunakan perangkat lunak  SmartPLS  4.0.  Proses ini terbagi 
menjadi dua tahap, yaitu pengujian model pengukuran (Outer model) dan model struktural (Inner model).  


 Pengujian Model Pengukuran (Outer Model) 
Pengujian model pengukuran memeriksa keakuratan dan keandalan cara kita mengukur suatu konsep atau ide. Proses ini mengamati seberapa baik 
berbagai bagian pengukuran bekerja sama, seberapa andal setiap bagian, dan apakah masing-masing bagian benar-benar mengukur apa yang 
seharusnya. Proses ini memeriksa konsistensi internal, yang berarti seberapa erat hubungan antar bagian, dan apakah semuanya mengukur hal yang 
sama. Konsistensi internal dikatakan baik jika hubungan antar bagian lebih dari 0,7. Semakin tinggi angka untuk setiap bagian, semakin baik 
kesesuaiannya dengan apa yang seharusnya diukur.

Gambar 3. Hasil Outer Loading SmartPLS




Sumber : Olah Data  SmartPLS  (2025)

 Berdasarkan gambar  3  diatas terlihat bahwa setiap indikator pada variabel memiliki nilai loading factor yang lebih besar dari 0,7. Hal ini 
dinyatakan valid karena memenuhi kriteria korelasi yang ditetapkan. Selain dari nilai outer loading, validitas indikator juga dapat ditinjau dari 
nilai konvergen validitas (Average Variance Extracted), yang akan dipaparkan dalam Tabel 2. Tabel 2. Validitas Konvergen (AVE) Variabel  	  
Average variance extracted  ( AVE) 

 X1 	 0.844

X2	 0.804

X3	 0.831

Y	 0.878


 Sumber : Olah Data  SmartPLS  (2025)


 Berdasarkan data pada Tabel  2,  kita  dapat  melihat  bahwa nilai AVE   lebih dari 0,5, yang menunjukkan validitas konvergen yang kuat. Nilai AVE di 
atas 0,5 berarti konstruk tersebut menjelaskan lebih dari separuh variasi pada setiap indikatornya. Setelah uji validitas selesai, langkah selanjutnya 
adalah memeriksa reliabilitas konsistensi internal konstruk menggunakan alpha Cronbach, rho_A, dan reliabilitas komposit. Untuk setiap ukuran ini, 
nilainya minimal 0,7. Hasil uji reliabilitas ditunjukkan pada Tabel  3.. Tabel 3. Hasil Uji Reliabilitas Variabel Cronbach's  alpha 	  Composite reliability   
( rho_a)	 Composite reliability (rho_c) 

X1	 0.908	 0.914	 0.942

X2	 0.919	 0.919	 0.942

X3	 0.932	 0.933	 0.952

Y	 0.930	 0.932	 0.956


Sumber : Olah  Data   SmartPLS  (2025)


 Tabel 3 menunjukkan bahwa semua variabel memiliki  nilai  di atas  0,7,  yang berarti  semua variabel memenuhi standar reliabilitas konsistensi 
internal. Hal ini  memungkinkan  kita  untuk melanjutkan  ke  pengujian model pengukuran (Inner Model). Pengujian Model Pengukuran (Inner  
Model)  

 Model  internal  adalah  cara untuk menunjukkan bagaimana berbagai faktor tersembunyi dapat saling memengaruhi. Model ini menggunakan metode 
yang disebut bootstrapping untuk menghasilkan hasil uji-T, yang membantu menentukan apakah hubungan ini nyata. Model-model ini juga menunjukkan 
seberapa kuat faktor atau ide tersembunyi saling terkait.


Uji R-Square 

Koefisien determinasi, juga disebut R Square, adalah cara untuk memeriksa seberapa baik faktor-faktor yang tidak diukur secara langsung (konstruk 
endogen) dapat dijelaskan oleh faktor-faktor yang diketahui atau diukur (konstruk eksogen). Nilai R Square biasanya berkisar antara 0 dan 1. Saat 
menguji model struktural, langkah pertama adalah melihat  nilai R Square untuk setiap variabel laten endogen, yang  menunjukkan seberapa baik 
model dapat memprediksi hasilnya. R Square sebesar 0,75 berarti model memiliki daya prediksi yang kuat (Baik), sementara 0,50 menunjukkan prediksi 
sedang, dan 0,25 berarti prediksi lemah. Hasil uji R Square ditunjukkan pada Tabel 4.


Tabel 4.  Uji R-Square

Variabel	 R-square	 R-square adjusted 

Y	 0.889	 0.887


Sumber : Olah Data SmartPLS (2025)


 Dari data yang tercantum dalam Tabel 4, dapat disimpulkan bahwa koefisien determinasi (R square) untuk variabel keputusan pembelian  
adalah  0,889.  Artinya, sekitar  88%  dari variasi dalam keputusan pembelian dapat dijelaskan oleh faktor    Persepsi Harga, Kualitas Produk, 
Dan  Kualitas Pelayanan,  sementara  12%  sisanya dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang tidak termasuk dalam hipotesis.  

 Uji  Hipotesi

 Tabel 5. Hasil Uji Hipotesis Variabel Original sample (O) Sample mean (M) Standard deviation (STDEV) T statistics (|O/STDEV|) P values  

X1 -&gt; Y	 0.433	 0.436	 0.098	 4.412	 0.000

X2 -&gt; Y	 0.203	 0.203	 0.097	 2.093	 0.036

X3 -&gt; Y	 0.335	 0.331	 0.083	 4.022	 0.000


Sumber : Olah Data SmartPLS (2025)


Dari hasil uji model internal, dapat disimpulkan bahwa persepsi orang terhadap harga suatu produk  memiliki pengaruh positif dan signifikan 
terhadap keputusan pembelian  mereka. Hal ini ditunjukkan oleh statistik-T sebesar 4,412 dan nilai-P sebesar 0,000. Selain itu, kualitas produk  
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian,  dengan statistik-T sebesar 2,093 dan nilai-P sebesar 0,036. Demikian 
pula, kualitas layanan juga memiliki pengaruh  positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian,  yang ditunjukkan oleh statistik- T   sebesar  
4,022  dan nilai-P   sebesar  0,000. 

PEMBAHASAN

 Pengaruh Persepsi Harga Terhadap Keputusan Pembelian 

 Berdasarkan hasil  penelitian  ini membuktikan  bahwa persepsi harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.   Artinya Persepsi 
harga merupakan elemen penting dalam proses pengambilan keputusan pembelian oleh konsumen. Secara umum, konsumen tidak hanya 
mempertimbangkan angka nominal dari harga, melainkan juga membandingkannya dengan manfaat atau nilai yang mereka peroleh dari produk atau 
jasa tersebut. Hal ini sejalan dengan prinsip nilai pelanggan (customer value), di mana keputusan pembelian dipengaruhi oleh keseimbangan antara 
manfaat dan pengorbanan (dalam hal ini, harga). Hasil  penelitian  ini  sejalan  dengan  hasil  penelitian sebelumnya yang diteliti oleh [26][27]




Persepsi harga dibangun oleh beberapa indikator, diantaranya adalah harga terjangkau,harga sepadan dengan kualitas dan harga bersaing dengan 
merek lain. Kontribusi terbesar ada pada indikator harga sepadan dengan kualitas. Hal ini menunjukkan bahwa konsumen cenderung tidak hanya 
mencari harga yang rendah, tetapi lebih menekankan pada nilai atau manfaat yang mereka terima dari produk atau layanan yang dibeli.  Ketika  
konsumen  merasa bahwa harga yang dibayarkan sepadan dengan   kualitas yang diperoleh, mereka akan memiliki persepsi positif terhadap harga 
tersebut, yang pada akhirnya dapat meningkatkan kepuasan, kepercayaan, dan loyalitas terhadap merek atau bisnis tersebut.

 Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian 

Berdasarkan  hasil penelitian ini membuktikan  bahwa   kualitas produk    berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.   Artinya   
Kualitas produk merupakan salah satu  faktor  penentu utama dalam  keputusan pembelian konsumen,   terutama dalam industri kuliner. Konsumen 
tidak hanya menuntut cita rasa yang lezat, tetapi juga sangat memperhatikan aspek kesehatan dan kebersihan dari makanan yang dikonsumsi. Hal ini 
mencerminkan meningkatnya kesadaran konsumen terhadap gaya hidup sehat dan standar kualitas yang tinggi. Keberhasilan sebuah restoran dalam 
menjaga konsistensi rasa, tampilan sajian, dan kualitas bahan baku menjadi nilai tambah yang membedakan dari kompetitor. Hasil penelitian  ini  sejalan  
dengan  hasil  penelitian sebelumnya yang diteliti oleh [28][29] 


Kualitas produk dibangun oleh beberapa indikator di antaranya adalah kesegaran,penyajian,tingkat kematangan dan variasi makanan. Kontribusi 
terbesar ada pada penyajian. Penyajian yang menarik tidak hanya menggugah selera tetapi juga mencerminkan profesionalisme dan perhatian restoran 
terhadap detail. Dalam dunia kuliner, tampilan makanan sering kali menjadi kesan pertama yang memengaruhi keputusan konsumen sebelum 
mencicipinya. Penyajian yang baik menciptakan pengalaman makan yang lebih menyenangkan dan meningkatkan persepsi nilai terhadap makanan 
yang disajikan.

Pengaruh Kualitas Pelayanan  Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil penelitian  ini membuktikan  bahwa kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.  Artinya Kualitas 
pelayanan merupakan aspek krusial dalam menciptakan pengalaman pelanggan yang menyeluruh dan tidak dapat dipisahkan dari keberhasilan sebuah 
restoran. Pelayanan yang ramah, cepat, dan responsif bukan hanya memenuhi ekspektasi dasar pelanggan, tetapi juga berkontribusi besar dalam 
membangun kesan pertama yang positif. Interaksi langsung antara pelayan dan pelanggan menjadi titik sentuh emosional yang dapat memperkuat 
kepuasan dan membentuk loyalitas jangka panjang. Ketika pelayanan yang diberikan mampu melampaui harapan, pelanggan akan merasa dihargai dan 
lebih cenderung untuk melakukan kunjungan ulang. Hasil penelitian  ini  sejalan  dengan  hasil  penelitian sebelumnya yang diteliti oleh [30][31]


Kualitas pelayanan dibangun oleh beberapa indikator di antaranya adalah keandalan,daya tanggap, jaminan dan empati Kontribusi terbesar ada pada 
daya tanggap. Daya tanggap mencerminkan kemampuan staf restoran untuk merespons kebutuhan, permintaan, maupun keluhan pelanggan dengan 
cepat dan tepat. Pelayanan yang tanggap menunjukkan bahwa restoran memiliki komitmen tinggi terhadap kepuasan pelanggan serta mampu 
menciptakan rasa nyaman dan dihargai. Dalam lingkungan bisnis yang kompetitif, responsivitas menjadi nilai tambah yang membedakan restoran dari 
pesaingnya.

V. SIMPULAN

Penelitian ini memberikan bukti empiris tentang bagaimana persepsi harga, kualitas produk, dan kualitas produk mempengaruhi keputusan pembelian. 
Hasilnya menunjukkan bahwa persepsi harga mempengaruhi keputusan pembelian secara positif dan signifikan, kualitas produk mempengaruhi 
keputusan pembelian secara positif dan signifikan. dan kualitas pelayanan mempengaruhi keputusan pembelian secara positif dan signifikan
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