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Abstrak. Pertumbuhan bisnis coffee shop yang pesat di Purwokerto menyebabkan persaingan semakin ketat, 

sehingga pelaku usaha perlu memahami faktor-faktor yang memengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh store atmosphere, kualitas produk, gaya hidup, dan 

content marketing terhadap keputusan pembelian di Punkalan Coffee Purwokerto. Penelitian ini 

menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode survei melalui penyebaran kuesioner kepada 110 

responden yang merupakan konsumen Punkalan Coffee. Teknik pengambilan sampel dilakukan secara 

purposive sampling dengan kriteria konsumen yang pernah melakukan pembelian minimal dalam 3 bulan 

terakhir. Analisis data dilakukan menggunakan regresi linier berganda dengan bantuan software SPSS. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa secara simultan keempat variabel independen berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Secara parsial, variabel store atmosphere, kualitas produk, gaya hidup dan 

content marketing berpengaruh positif dan signifikan. Implementasi strategi yang tepat pada aspek store 

atmosphere, penyajian produk berkualitas, gaya hidup konsumen dan pemasaran konten digital terbukti dapat 

meningkatkan keputusan pembelian konsumen. Hasil ini mendukung teori Service Dominant Logic dan 

Theory of Planned Behavior yang menekankan pentingnya nilai pengalaman dan niat perilaku dalam 

keputusan konsumen. Kesimpulannya, pelaku usaha coffee shop disarankan untuk memprioritaskan desain 

ruang yang nyaman, inovasi produk yang berkelanjutan, penawaran produk yang relevan dengan tren serta 

konten pemasaran digital yang menarik untuk meningkatkan daya tarik dan keputusan pembelian konsumen. 

Kata kunci: Keputusan pembelian, store atmosphere, kualitas produk, gaya hidup, content marketing 

 

Abstract. The rapid growth of coffee shop businesses in Purwokerto has led to increasingly intense 

competition, requiring business owners to understand the factors that influence consumer purchasing 

decisions. This study aims to analyze the influence of store atmosphere, product quality, lifestyle, and content 

marketing on purchasing decisions at Punkalan Coffee Purwokerto. The research used a survey method by 

giving questionnaires to 110 customers who had bought something from Punkalan Coffee at least once in the 

last three months. The sample was chosen on purpose (purposive sampling), and the data was analyzed using 

multiple linear regression with the help of SPSS software. The results show that all four factors, store 

atmosphere, product quality, lifestyle, and content marketing have a positive and significant influence on 

purchasing decisions, both together and separately. That means creating a cozy space, offering good quality 

and innovative products, understanding customer lifestyle, and having attractive digital marketing content 

can all help increase sales. 

This supports existing theories that say people’s experiences and intentions play a big role in their decision to 

buy something. In the end, coffee shop owners are encouraged to focus on making their place comfortable, 

keeping products fresh and trendy, and improving their digital marketing to attract more customers and 

increase sales. 
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PENDAHULUAN 

Perkembangan globalisasi mendorong dunia bisnis tumbuh pesat dan menciptakan 

persaingan yang semakin ketat, terutama dalam memasarkan produk dan jasa. Untuk 

menghadapi hal ini, pelaku usaha dituntut memiliki strategi pemasaran yang efektif. Di 

tengah maraknya bisnis FnB seperti coffee shop, tercatat terdapat sekitar 504 tempat makan 

dan minum di Purwokerto dan sekitarnya (suaramerdeka-banyumas.com, 2024), yang 

menunjukkan tingginya persaingan antar pelaku usaha. Coffee shop menjadi tempat favorit 

kalangan muda untuk berbagai aktivitas, sehingga penting bagi pelaku usaha memahami 

faktor-faktor yang memengaruhi keputusan pembelian konsumen guna merancang strategi 

pemasaran yang tepat.  

Keputusan pembelian adalah sebuah tindakan yang dilakukan oleh konsumen untuk 

melakukan pembelian sebuah produk atau jasa yang diinginkan. Oleh karena itu, keputusan 

pembelian merupakan suatu proses pemilihan dari beberapa alternatif penyelesaian 

masalah dengan tindak lanjut yang nyata. Setelah itu konsumen dapat melakukan pilihan 

dan kemudian dapat menentukan sikap yang akan diambil selanjutnya (Gunawan & 

Hidayat, 2019). 

Salah satu faktor yang mempengaruhi Keputusan pembelian adalah store 

atmosphere. Menurut Kotler dan Keller (2016) menyatakan store atmosphere adalah 

gambaran suasana keseluruhan dari sebuah toko yang diciptakan oleh elemen fisik 

(eksterior, interior, layout, display) dan elemen psikologis (kenyamanan, pelayanan, 

kebersihan, ketersediaan barang, kreatifitas, promosi, teknologi). 

Faktor lain yang mempengaruhi Keputusan pembelian adalah kualitas produk. 

Menurut Kotler dan Amstrong (2018) mendefinisikan kualitas produk adalah karakteristik 

suatu produk atau jasa yang menunjang kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan 

konsumen, ketepatan, kemudahan pemeliharaan serta atribut-atribut lainnya dari suatu 

produk. 

Faktor lain yang mempengaruhi Keputusan pembelian adalah gaya hidup. Menurut 

Laksono & Iskandar (2018) gaya hidup adalah sikap seseorang dalam menggambarkan 

suatu masalah sebenarnya yang ada di dalam pikiran seseorang tersebut serta cenderung 

bergabung dengan berbagai hal terikat dengan masalah psikologis dan emosi atau bisa juga 

dilihat dari apa yang diminati dan pendapatnya tentang suatu objek. Gaya hidup adalah 

bagaimana seseorang dalam menjalani hidupnya dalam kegiatan, hobi dan pemikirannya di 
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kehidupan seseorang tersebut dan yang terkhusus bagaimana mereka dalam mencerminkan 

kedudukan seseorang di lingkungan hidupnya. 

Faktor lain yang mempengaruhi Keputusan pembelian adalah content marketing. 

Menurut Debika Amalia (2020) content marketing adalah strategi pemasaran dimana kita 

merencanakan, membuat, dan konten yang mampu menarik audiens, kemudian mendorong 

mereka untuk menjadi customer. Konten dalam content marketing bisa dalam berbagai 

bentuk, seperti gambar, foto, video, audio, tulisan, dan lain sebagainya. 

 Berdasarkan penjelasan pendahuluan di atas, maka peneliti bertujuan untuk 

mengetahui dan menganalisis pengaruh store atmosphere, kualitas produk, gaya hidup dan 

content marketing terhadap Keputusan pembelian di Punkalan Coffee. 

 

MASALAH 

Peneliti telah melakukan pra penelitian terlebih dahulu kepada konsumen Punkalan 

Coffee Purwokerto. Peneliti melakukan mini riset dengan acuan dari teori Sugiyono (2017) 

yang mana penentuan jumlah sampel minimal 30 responden dan untuk selebihnya akan 

lebih baik. Dari acuan tersebut peneliti melakukan pra penelitian terhadap 32 pelangggan 

Punkalan Coffee Purwokerto dengan pertanyaan “Faktor apa yang membuatmu melakukan 

pembelian di Punkalan Coffee? 

Tabel 1. Hasil pra penelitian faktor-faktor yang mempengaruhi pembelian di Punkalan Coffe 

Purwokerto 

No  Variabel Indipenden Jumlah 

Responden 

1  Store Atmosphere (tempat nyaman, tempat bersih, 

tempat bagus, tempat luas, tempat terlihat menarik dari 

luar, kamar mandi bersih, parkiran luas) 

9 

2  Kualitas Produk (kopi enak, makanan enak, pilihan 

makanan banyak) 

8 

3  Gaya Hidup (hobi nongkrong di coffee shop, suka main 

ke coffee shop, diajak teman) 

5 

4  Content Marketing (melihat dari Instagram, melihat 

konten di tiktok) 

7 

5  Jawaban lain (pelayanan ramah, rumah dekat dengan 

Punkalan Coffee, ada studio musik, harga terjangkau) 

3 

Jumlah 32 

Berdasarkan pra penelitian terhadap 32 konsumen Punkalan Coffee, faktor store 

atmosphere, kualitas produk, gaya hidup, dan content marketing lebih dominan dibanding 

variabel lain. Sementara itu, untuk mengamati fenomena keputusan pembelian konsumen 

di beberapa coffee shop di Purwokerto, peneliti juga mewawancarai 31 konsumen dengan 
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pertanyaan “Coffee shop mana yang sering Anda datangi?”, yang hasilnya ditunjukkan 

sebagai berikut: 

Tabel 2. Hasil pra penelitian perbandingan jumlah data pembelian yang paling sering dilakukan 

orang pada beberapa coffee shop di Purwokerto 

No Nama 

Coffee Shop 

Jumlah pembelian 

yang paling banyak 

dilakukan (orang) 

1 Soedoet Kaupi 7 

2 Punkalan Coffee 16 

3 Teoerema Coffee 4 

4 Jawaban lainnya  

(Fore, Goki, Kopi Pemuda) 

4 

Jumlah 31 

Berdasarkan hasil pra penelitian yang dilakukan oleh peneliti kepada 31 konsumen 

coffee shop di Purwokerto di tunjukan pada tabel di atas, Punkalan Coffee merupakan yang 

paling banyak disukai diantara ke 3 kompetitor lainnya.  

Adanya research gap dari beberapa penelitian sebelumnya yang ditunjukan oleh 

oleh (Septiani & Syaifullah, 2023) dan Harahap et al. (2023) menunjukan bahwa store 

atmosphere berpengaruh baik secara signifikan terhadap keputusan pembelian, sedangkan 

menurut Priambodo & Widajanto (2023) dan Erianto & Mashariono (2018) store 

atmosphere berpengaruh tidak signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Sudiarta & Putra (2023) dan Harahap et 

al. (2023) kualitas produk memiliki dampak yang positif signifikan dengan keputusan 

pembelian. Sedangkan menurut Priambodo & Widajanto (2023) kualitas produk tidak 

berpengaruh signifikan bagi konsumen. 

Penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Pratiwi dan Isyana & Sujana (2020) gaya 

hidup mempunyai pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Sedangkan menurut Arianti et al. (2022) gaya hidup tidak berpengaruh positif dan 

signifikan tehadap keputusan pembelian. 

Penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Sahbiah et al. (2024) content marketing 

memiliki hubungan positif dan berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan 

pembelian dan menurut Tedy & Sitinjak (2024) content marketing berpengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian. Sedangkan menurut Huda et al. (2021) content marketing 

tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Berdasarkan mini riset dan reseach gap yang ada yaitu adanya perbedaan penelitian 

yang telah diuraikan diatas peneliti merasa tertarik untuk melakukan penelitian lebih lanjut, 

maka masalah yang akan diteliti secara lebih terperinci diantaranya adalah store 
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atmosphere, kualitas produk, gaya hidup dan content marketing dapat berpengaruh 

terhadap Keputusan pembelian di Punkalan Coffee Purwokerto. 

 

METODE PELAKSANAAN 

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian yaitu penelitian kuantitatif. 

Populasi dalam penelitian ini terdiri dari seluruh konsumen yang melakukan pembelian 

pada Punkalan Coffee di kota Purwokerto dan jumlahnya tidak diketahui secara pasti. 

Untuk memperkuat hasil penelitian jumlah sampel yang dibuat menjadi 110 responden dan 

membagikan kepada 125 responden konsumen Punkalan Coffee Purwokerto. Metode 

pengambilan sampel penelitian ini menggunakan metode non probability sampling yaitu 

metode yang tidak memberikan kesempatan yang sama dengan anggota populasi. Metode 

non-probability sampling menggunakan teknik Purposive Sampling. Menurut Sugiyono 

(2017) Purposive Sampling adalah teknik pengambilan sampel dengan pertimbangan 

tertentu. Kriteria responden dalam penelitian ini adalah individu yang setidaknya pernah 

melakukan pembelian di Punkalan Coffee minimal 3 bulan terakhir. Data dikumpulkan 

melalui kuisioner dan studi pustaka. Penelitian ini menggunakan software IBM SPSS 

Statistic 25 untuk menganalisis data. Pada proses analisis, instrumen diuji validitas dan 

reliabilitas, uji asumsi klasik yang diuji (normalitas, multikolinearitas, dan 

heteroskedastisitas), dan analisis regresi linear berganda digunakan untuk mengevaluasi 

bagaimana variabel independen memengaruhi variabel dependen. Uji F dan t menilai 

signifikansi model dan koefisien regresi, sedangkan kekuatan hubungan diukur dengan 

koefisien determinasi (R2). 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Berdasarkan hasil uji validitas, seluruh item pertanyaan yang valid Digunakan 

untuk menguji kebenaran dugaan atau hipotesis mengenai dampak variabel bebas terhadap 

variabel terikat. Semua item pertanyaan valid, berdasarkan nilai r tabel 0,361, digunakan 

untuk mengevaluasi pengaruh keempat konstruk tersebut terhadap kepuasan pelanggan. 

Analisis reliabilitas dengan menggunakan koefisien Cronbach’s Alpha diterapkan 

pada seluruh variabel penelitian (Keputusan pembelian, store atmosphere, kualitas produk, 

gaya hidup dan content marketing). Nilai alpha yang diperoleh melebihi ambang batas 0,70 

untuk semua variabel, koefisien reliabilitas yang diperoleh dari analisis data menunjukkan 

bahwa hasil analisis menunjukkan bahwa instrumen penelitian ini memiliki konsistensi 

internal yang tinggi, yang mengindikasikan reliabilitas yang baik.  
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Menurut analisis normalitas yang diterapkan dengan uji Kolmogorov-Smirnov, data 

penelitian tidak menyimpang secara signifikan dari asumsi normalitas. Dengan nilai 

Asymp.Sig(2-tailed) 0,083 yang bertingkat lebih dari 0,05, maka asumsi normalitas data 

terpenuhi. Dengan demikian, dapat dipastikan bahwa data yang diolah telah memiliki 

kualitas yang memadai untuk dilakukan analisis statistik lebih lanjut. 

Tabel 3. Uji Normalitas 

Variabel Unstandarized Residual 

N 110 

Asymp. Sig (2-tailed) 0,083 

 

Pada Uji Multikolinearitas, semua variabel memiliki nilai VIF di bawah ambang 

batas 10 dan nilai toleransi di atas 0,10, alhasil memenuhi asumsi tidak adanya 

multikolinearitas. Analisis multikolinearitas menggunakan nilai VIF dan toleransi pada 

model regresi yang dibangun dapat dikatakan cukup baik karena tidak ditemukan adanya 

masalah terkait dengan korelasi antar variabel bebas. 

Tabel 4. Uji Multikolinearitas 

Model 
Collinearity Statistic 

Tolerance VIF 

Store Atmosphere (X1) 0,493 2,030 

Kualitas Produk (X2) 0,424 2,356 

Gaya Hidup (X3) 0,424 2,359 

Content Marketing (X4) 0,451 2,219 
 

Analisis heteroskedastisitas tidak menemukan bukti bahwa ada perbedaan 

signifikan dalam varian residual di setiap pengamatan. Ini menunjukkan bahwa asumsi 

homoskedastisitas terpenuhi. Semua variabel independen (store atmosphere, kualitas 

produk, gaya hidup dan content marketing) memiliki nilai signifikansi di atas taraf 

signifikansi 0,05. Alhasil, hasil uji menunjukkan bahwa varian residual model regresi 

adalah homogen. Hal ini menunjukkan bahwa tidak ada pelanggaran keyakinan 

homoskedastisitas.  

Tabel 5. Uji Heteroskedastisitas 

Variabel Sig. 

Store Atmosphere (X1) 0,273 

Kualitas Produk (X2) 0,184 

Gaya Hidup (X3) 0,382 

Content Marketing (X4) 0,351 
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Analisis regresi berganda diperuntukkan untuk mengukur dampak simultan dari 

store atmosphere, kualitas produk, gaya hidup dan content marketing terhadap Keputusan 

pembelian. Berdasarkan hasil analisis, diperoleh sebuah persamaan matematis yang 

mampu memprediksi keputusan pembelian berdasarkan nilai variabel-variabel independen 

berikut: 

Y = 3,205 + 0,297 X1 + 0,273 X2 + 0,171 X3 + 0,065 X4 + e 

Dari persamaan tersebut dapat dijelaskan: 

1. Nilai konstanta sebesar 3,205 artinya, jika nilai store atmosphere (X1), kualitas produk 

(X2), gaya hidup (X3) dan content marketing (X4) sebesar nol, maka besarnya 

Keputusan pembelian sebesar 3,205 persen. 

2. Koefisien regresi variabel store atmosphere (X1) sejumlah 0,297 yang berarti bahwa 

store atmosphere mempunyai pengaruh yang positif terhadap Keputusan pembelian. 

Hal ini menunjukan variabel store atmosphere (X1) meningkat satu satuan maka 

variabel Keputusan pembelian (Y) akan meningkat 0,297 persen, dengan 

mengasumsikan variabel lainnya tetap. 

3. Koefisien regresi variabel kualitas produk (X2) sejumlah 0,273 yang berarti bahwa 

kualitas produk mempunyai pengaruh positif terhadap Keputusan pembelian. Hal ini 

menunjukan variabel kualitas produk (X2) meningkat satu satuan maka variabel 

Keputusan pembelian (Y) akan meningkat 0, 273 persen, dengan mengasumsikan 

variabel lainnya tetap. 

4. Koefisien regresi variabel gaya hidup (X3) sejumlah 0,171 yang berarti bahwa gaya 

hidup mempunyai pengaruh positif terhadap Keputusan pembelian. Hal ini menunjukan 

variabel gaya hidup (X3) meningkat satu satuan maka variabel Keputusan pembelian 

(Y) akan meningkat 0,171 persen, dengan mengasumsikan variabel lainnya tetap. 

5. Koefisien regresi variabel content marketing (X4) sejumlah 0,065 yang berarti bahwa 

content marketing mempunyai pengaruh positif terhadap Keputusan pembelian. Hal ini 

menunjukan variabel content marketing (X4) meningkat satu satuan maka variabel 

Keputusan pembelian (Y) akan meningkat 0,065 persen, dengan mengasumsikan 

variabel lainnya tetap. 

Koefisien determinasi (R2) sebesar 59,5% mengindikasikan bahwa variabel-

variabel independen yang diteliti memberikan kontribusi yang substansial dalam 

menjelaskan kepuasan pelanggan. Meskipun demikian, masih terdapat 40,5% variasi yang 

tidak terjelaskan oleh model, yang menunjukkan adanya unsur-unsur lain yang perlu 
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dipertimbangkan dalam riset lebih lanjut. 

Tabel 6. Uji Koefisien Determinasi 

R 
R Square Adjusted R 

Square 

Std Error of the 

Estimate 

0,781 0,610 0,595 0,945 

 

Mengacu pada uji F, hipotesis nol (Ho) ditolak dan hipotesis alternatif (Ha) 

diterima. Hal ini menandakan bahwa model regresi yang digunakan dalam penelitian ini 

layak dan signifikan secara statistik. Nilai F hitung yang diolah sebesar 41,047 bertingkat 

lebih tinggi dari nilai F tabel (2,46), yang mengindikasikan bahwa setidaknya satu variabel 

independen secara signifikan mempengaruhi variabel dependen. 

Tabel 7. Hasil Uji t 

Model 

Unstarized 

Coefficients 

Standarized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. 

Error 

Beta   

Constant 3,205 1,097  2,920 0,004 

Store Atmosphere  0,297 0,083 0,312 3,587 0,001 

Kualitas Produk  0,273 0,077 0,330 3,526 0,001 

Gaya Hidup 0,171 0,100 0,160 1,713 0,030 

Content Marketing 0,065 0,057 0,104 1,691 0,027 
 

1. Hasil uji t untuk variabel store atmosphere menunjukan nilai signifikansi 0,001 < 0,05 

dan nilai thitung 3,587 > ttabel 1,659. Dari hasil tersebut dapat ditarik kesimpulan yaitu 

variabel store atmosphere (X1) berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian, sehingga, hipotesis pertama diterima. 

2. Hasil uji t untuk variabel kualitas produk menunjukan nilai signifikansi 0,001 < 0,05 

dan nilai thitung 3,526 > ttabel 1,659. Dari hasil tersebut dapat ditarik kesimpulan yaitu 

variabel kualitas produk (X2) berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian, sehingga, hipotesis kedua diterima. 

3. Hasil uji t untuk variabel gaya hidup menunjukan nilai signifikansi 0,030 < 0,05 dan 

nilai thitung 1,713 > ttabel 1,659. Dari hasil tersebut dapat ditarik kesimpulan yaitu variabel 

gaya hidup (X3) berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, 

sehingga, hipotesis ketiga diterima. 

4. Hasil uji t untuk variabel content marketing menunjukan nilai signifikansi 0,027 < 0,05 

dan nilai thitung 1,691 > ttabel 1,659. Dari hasil tersebut dapat ditarik kesimpulan yaitu 

variabel content marketing (X4) berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
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pembelian, sehingga, hipotesis keempat diterima. 

Pembahasan 

1. Pengaruh Store Atmosphere terhadap Keputusan Pembelian 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa store atmosphere berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian di Punkalan Coffee, sesuai dengan hasil uji t pada 

hipotesis pertama. Temuan ini sejalan dengan penelitian sebelumnya oleh Septiani & 

Syaifullah (2023) dan Harahap et al. (2023), namun bertentangan dengan temuan 

Priambodo & Widajanto (2023) yang menyatakan tidak ada pengaruh store atmosphere 

terhadap keputusan pembelian. 

Penelitian ini mendukung teori Service Dominant Logic, di mana store 

atmosphere berperan sebagai sumber daya yang menciptakan nilai bersama. 

Lingkungan toko yang dirancang dengan baik meningkatkan kenyamanan dan kepuasan 

pelanggan, sehingga mendorong keputusan pembelian. Dengan demikian, store 

atmosphere merupakan elemen penting dalam membentuk persepsi layanan dan 

manfaat pelanggan. 

Rata-rata tertinggi pada variabel store atmosphere terdapat pada pernyataan 

bahwa Punkalan Coffee memiliki penataan pajangan yang menarik. Pajangan yang 

menarik menciptakan kesan visual positif, meningkatkan kenyamanan, dan mendorong 

keputusan pembelian. Elemen seperti dekorasi artistik, tempat duduk nyaman, dan 

permainan bersama memperkuat pengalaman pengunjung serta meningkatkan 

kemungkinan pembelian, menjadikan visual display sebagai faktor penting dalam 

menarik dan mempertahankan konsumen. 

2. Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian 

Penelitian ini menunjukkan bahwa kualitas produk berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian di Punkalan Coffee, sebagaimana dibuktikan oleh 

diterimanya hipotesis kedua. Hasil ini sejalan dengan temuan Sudiarta & Putra (2023) 

serta Harahap et al. (2023), namun bertentangan dengan penelitian Priambodo & 

Widajanto (2023) yang menyatakan sebaliknya.  

Kualitas produk yang tinggi terbukti menarik konsumen untuk membeli, sesuai 

dengan teori Service Dominant Logic (SDL), yang menekankan bahwa nilai produk 

diciptakan bersama melalui pengalaman konsumsi. Produk berkualitas membantu 

konsumen merasakan manfaat maksimal, memperkuat niat beli, dan mendorong 

loyalitas. 
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Item dengan nilai rata-rata tertinggi menunjukkan bahwa konsumen 

menganggap rasa produk di Punkalan Coffee enak. Hal ini membuktikan pengaruh 

positif kualitas produk terhadap keputusan pembelian, yang didukung oleh variasi menu 

minuman dan makanan berkualitas, dibuat dari bahan pilihan dan proses homemade, 

sehingga menciptakan persepsi positif yang mendorong keputusan pembelian 

konsumen. 

3. Pengaruh Gaya Hidup terhadap Keputusan Pembelian 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa gaya hidup berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian di Punkalan Coffee, sejalan dengan penelitian Pratiwi & 

Dwijayanti (2021) serta Isyana & Sujana (2020), namun bertentangan dengan temuan 

Arianti et al. (2022). 

Temuan ini didukung oleh Theory of Planned Behaviour (TPB), yang 

menyatakan bahwa gaya hidup membentuk sikap positif dan kontrol perilaku 

konsumen. Ketika gaya hidup yang ditawarkan merek sesuai dengan nilai pribadi 

konsumen, maka keputusan pembelian cenderung meningkat. 

Berdasarkan data, item pernyataan tertinggi menunjukkan konsumen sering 

mengunjungi Punkalan Coffee untuk mengisi waktu luang. Hal ini mencerminkan pola 

perilaku berulang yang tidak hanya mendorong pembelian sesaat, tetapi membentuk 

loyalitas konsumen melalui pengalaman yang konsisten dan menyenangkan. 

4. Pengaruh Content Marketing terhadap Keputusan Pembelian 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa content marketing berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian di Punkalan Coffee, sejalan dengan temuan Tedy & 

Sitinjak (2024), namun berbeda dengan Huda et al. (2021) yang menyatakan tidak ada 

pengaruh. 

Penelitian ini selaras dengan teori Service Dominant Logic, yang menekankan 

penciptaan nilai melalui kolaborasi produsen dan konsumen. Dalam konteks ini, konten 

yang relevan dan informatif membantu konsumen membentuk persepsi, kepercayaan, 

dan keputusan pembelian secara aktif. 

Berdasarkan rata-rata item, pernyataan bahwa konten Punkalan Coffee mudah 

diakses di berbagai platform menjadi yang paling dominan. Strategi ini, melalui 

Instagram, Threads, dan Google Maps, memperluas visibilitas merek, meningkatkan 

kepercayaan, serta mempermudah konsumen dalam mengambil keputusan pembelian. 
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KESIMPULAN 

Kesimpulan penelitian ini menunjukan bahwa store atmosphere, kualitas produk, 

gaya hidup dan content marketing mempunyai pengaruh positif dan signifikan terhadap 

Keputusan pembelian di Punkalan Coffee. Hal ini dibuktikan dengan nilai thitung variabel 

store atmosphere sebesar 3,587, nilai thitung kualitas produk sebesar 3,526, nilai thitung gaya 

hidup sebesar 1,713 dan nilai thitung content marketing sebesar 1,691 yang lebih besar dari 

ttabel 1,659. Dengan demikian, Penelitian ini menunjukan bahwa store atmosphere, 

kualitas produk, gaya hidup dan content marketing berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Keputusan pembelian di Punkalan Coffee.  Ada beberapa kendala yang perlu 

dipertimbangkan saat menginterpretasikan temuan penelitian ini berdasarkan pengalaman 

yang diperoleh selama penelitian; Meskipun analisis data telah dilakukan, masih terdapat 

ruang untuk penelitian lebih lanjut guna mengidentifikasi faktor-faktor lain yang mungkin 

berkontribusi pada hasil yang diperoleh. Adanya kemungkinan faktor-faktor lain yang 

belum teridentifikasi mengindikasikan perlunya penelitian lebih lanjut untuk memperkaya 

pemahaman tentang fenomena ini. Proses pengumpulan data melalui kuesioner rentan 

terhadap bias responden, di mana jawaban yang diberikan tidak selalu merepresentasikan 

pendapat yang sebenarnya. Hal ini dapat disebabkan oleh perbedaan interpretasi terhadap 

pertanyaan, tekanan sosial, atau keinginan untuk memberikan jawaban yang dianggap lebih 

baik. Penelitian ini memiliki sejumlah keterbatasan, termasuk keterbatasan waktu, sumber 

daya manusia, dan kemampuan teknis peneliti. Penelitian ini dapat dijadikan titik awal bagi 

penelitian berikutnya yang bermaksud untuk menyempurnakan interpretasi kita tentang 

peristiwa yang sedang diselidiki. Keterbatasan dalam penelitian ini mendorong perlunya 

penelitian yang lebih dikembangkan untuk memperoleh gambaran yang lengkap mengenai 

fenomena yang sedang diteliti. 
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