BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Gambaran Umum Objek dan Subjek Penelitian

1. Objek Penelitian

Objek penelitian adalah restoran Padang Sederhana. Restoran
Padang Sederhana adalah sebuah Rumah Makan yang menjual atau
menghidangkan berbagai menu masakan Minangkabau yang berasal dari
Sumatera Barat yang berdiri pada tahun 1972. Berawal dari sebuah
rumah makan Padang kecil-kecilan milik Bustaman di Pasar Bendungan
Hilir, Jakarta. Bustaman menyesuaikan menu dengan kebutuhan
konsumen dengan mengurangi rasa pedas pada masakan, selain itu juga
rumah makan Padang Sederhana memiliki hidangan khusus, yaitu menu
Ayam Pop. Pada tahun 1997, Bustaman mematenkan merek dagang
"Sederhana" ke Direktorat Jenderal Hak atas Kekayaan Intelektual, dan
mewaralabakan merek tersebut karena sempat bersengkata dengan
Djamilus Djamil, salah seorang kerabatnya yang juga menggunakan
merek dagang "Sederhana". Namun akhirnya mereka berdamai, dan
Djamilus diwajibkan untuk menambahkan merek dagangnya menjadi
"Sederhana Bintaro". Pada tahun 2000 Bustaman membentuk perusahaan
berbadan hukum vyang diberi nama PT. SEDERHANA ABADAN
MITRA agar merek dagang nya tidak diklaim oleh oranglain. (Sumber:

http//id.wikipedia.org/wiki/sederhana_(restoran).
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https://id.wikipedia.org/wiki/Masakan_Padang
https://id.wikipedia.org/wiki/Sumatera_Barat
https://id.wikipedia.org/wiki/Rumah_makan_Padang
https://id.wikipedia.org/wiki/Bustaman
https://id.wikipedia.org/wiki/Bendungan_Hilir,_Tanah_Abang
https://id.wikipedia.org/wiki/Bendungan_Hilir,_Tanah_Abang
https://id.wikipedia.org/wiki/Jakarta
https://id.wikipedia.org/w/index.php?title=Direktorat_Jenderal_Hak_atas_Kekayaan_Intelektual&action=edit&redlink=1
https://id.wikipedia.org/wiki/Waralaba
https://id.wikipedia.org/wiki/Djamilus_Djamil
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2. Subjek Penelitian

Subjek penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah
konsumen yang pernah melakukan pembelian di restoran Padang
Sederhana JI. Kaliurang KM 5,6 Yogyakarta. Dalam hal ini pertimbangan
berdasarkan kriteria yang ditentukan sampel dalam penelitian ini yaitu
konsumen yang tinggal di Yogyakarta, kemudian berusia minimal 18
tahun karena pertimbangan usia tersebut dinilai sudah matang serta dapat
memahami isi pertanyaan dari kuesioner dengan baik. Data yang
digunakan pada penelitian ini diperoleh dengan penyebaran kuesioner
secara online.

Kuesioner online dilakukan dengan menyebarkan Google Form
melalui sosial media seperti LINE, dan WhatsApp berjumlah 100
responden. Penyebaran dilakukan mulai tanggal 16 Januari sampai tanggal
22 Januari 2019.

a) Kilarifikasi Data Responden

Responden diklasifikasikan berdasarkan karakteristik usia, jenis
kelamin, pekerjaan, penghasilan per-bulan dan pendidikan terakhir.
Deskripsi karakteristik responden akan ditampilkan pada tabel 4.1 sebagai

berikut :



Tabel 4.1 Klasifikasi Data Responden
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If gzzggenr(ljsetrll Keterangan Res-,l;)()c)?llen Persentase | Jumlah
i Laki-laki 58 58%
\I](egllasmin -~ 42 42% 100%
Perempuan 0
Jumlah 100 100%
20 5 5%
21 24 24%
22 26 26% 100%
Usia 23 15 15%
24 18 18%
26 7 7%
30 3 3%
35 2 2%
Jumlah 100 100%
Pelajar/mahasiswa 55 55%
PNS 1 1%
Pekerjaan Pegawai swasta 26 26% 100%
BUMN 4 4%
Wirausaha 6 6%
Lain-lain 8 8%
Jumlah 100 100%
<Rp. 1.500.000 30 30%
Tingkat Rp.1.500.000 - Rp. 2.499.000 38 38%
penghasil | Rp.2.500.000- Rp. 3.499.000 10 10% 100%
Per-bulan Rp.3.500.000- Rp. 4.499.000 12 12%
>Rp. 4.500.000 10 10%
Jumlah 100 100%
SMA\/Sederajat 37 37%
Tingkat Diploma/D3 5 5% 100%
Pendidikan Sarjana Strata/S1 56 56%
Sarjana Strata 2/S2 2 2%
Jumlah 100 100%

Sumber : Data primer yang diolah, 2019. Lampiran 2
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Berdasarkan pada Tabel 4.1 dapat dijelaskan sebagai berikut:

1) Jenis Kelamin

Pada kategori ini responden didominasi laki-laki dengan persentase
sebanyak 58% dengan jumlah 58 responden dan perempuan dengan
persentase 42% dengan jumlah responden sebanyak 42.

2) Usia

Pada kategori usia banyak didominasi oleh responden yang berusia
22 tahun dengan persentase 26%, usia 21 tahun dengan persentase 24%,
usia 24 tahun dengan persentase 18%, usia 23 tahun persentase 15%, usia
26 tahun persentase 7%, usia 20 tahun dengan persentase 5%, usia 30

tahun persentase 3%, kemudian usia 35 tahun dengan persentase 2%.

3) Pekerjaan

Pelajar atau mahasiswa mendominasi pada kategori pekerjaan
yang memiliki persentase sebesar 55% dengan jumlah responden
mencapai 52. Selanjutnya diikuti oleh pegawai swasta yang memiliki
persentase 26% dengan total responden 28. Setelah itu dilanjutkan oleh
responden yang memilih Lain-lain yang memiliki persentase 8% dengan
total 8 responden, kemudian responden yang berprofesi sebagai
wirausaha memiliki persentase sebesar 6% dengan 6 responden, lalu
dengan persentase 4% adalah BUMN, dan terakhir PNS hanya

mendapatkan 1 responden dengan persentase 1%.



4)

5)
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Tingkat Penghasilan Per-bulan
Penghasilan per-bulan Rp.1.500.000 - Rp. 2.499.000 sangat

mendominasi pada kategori penghasilan per-bulan, pada kategori ini
memiliki persentase yang sangat besar yaitu 38% dengan total
responden mencapai 38. Penghasilan Rp. <1.500.000 menempati
urutan berikutnya memiliki persentase sebanyak 30% dengan total
responden 30. Setelah itu penghasilan Rp. 3.500.000-Rp. 4.499.000
memiliki persentase 12% dengan total responden 12, dan penghasilan
> Rp. 5.000.000 memiliki persentase sebanyak 10% dengan total 10
responden sama dengan penghasilan Rp.2.500.000-Rp.3.499.000
memiliki persentase 10% dengan total 10 responden.
Tingkat Pendidikan

Pada kategori tingkat pendidikan bahwa Sarjana Strata/S1 sangat
mendominasi pada kategori pendidikan terakhir, dengan memiliki
persentase yang paling besar yaitu 56% dengan jumlah 56 responden.
SMA\/Sederajat menempati urutan kedua dengan persentase sebanyak
37% dengan total responden 37. Setelah itu Diploma yang memiliki
persentase sebanyak 5% dengan total 5 responden dan yang terakhir
kategori tingkat pendidikan terakhir adalah Sarjana Strata 2 /S2

memiliki persentase sebanyak 2% dengan total responden 2.
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B. Uji Kualitas Instrumen dan Data

Sebelum melakukan analisis data, langkah awal dalam menganalisis
data penelitian adalah dengan melakukan uji kualitas instrumen dan data yang
akan digunakan dalam penelitian. Uji validitas dan uji reliabilitas diperlukan
untuk menguji item pernyataan atau kuesioner yang telah diajukan. Uji
kualitas instrumen dan data dilakukan untuk mengetahui apakah instrumen
yang digunakan sudah memenuhi kriteria validitas dan reliabilitas. Uji
validitas dan reliabilitas pada penelitian ini diuji dengan menggunakan

program SPSS Versi 25.0.

1. Hasil pengujian dari uji validitas dan reliabilitas
Setelah dilakukan uji validitas dan reliabilitas menggunakan
SPSS Versi 25.0 dapat di lihat dari rangkuman dalam bentuk tabel 4.1

sebagai berikut:

Tabel 4.2 Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas

Validitas Reliabilitas
Variabel Indikator R, Cronbach's
Nilai Signifikan
Alpha
Kualitas Produk 0,000
Valid
Kemasan yang menarik pada 0,000 0,712
Produk | produk Valid Reliabel
. 0,000
Variasi produk valid
Keterjangkauan harga bagi 0,000
konsumen. Valid
Kesesuaian harga dengan 0,000
Persepsi | kualitas yang didapatkan Valid 0,851
Harga Daya saing harga. 0,000 Reliabel
Valid
Kesesuaian harga dengan 0,000
manfaat. Valid




Validitas Reliabilitas
Variabel Indikator Nilai Signifikan Cronbach's
Alpha
Kemudahan lokasi untuk 0,000
dijangkau. Valid
. . 0,000
ketersediaan lahan parkir valid -
Tempat | kepemilikan tempat yang 0,000 »
P cukup luas Valid Reliabel
kenyamanan lingkungan 0,00
sekitar. Valid
Media yang digunakan untuk 0,000
promosi Valid
Kemenarikan sampel produk O’OQO
o Valid
.| yang diberikan 0,640
Promosi .
: Reliabel
meningkatkan kesadaran 0,023
nama perusahaan Valid
Kesesuaian cara dalam 0,000
melakukan publisitas produk Valid
Brand Identity (identitas 0,000
Merek) Va“d
Brand Personality 0,000
Citra | (Personalitas Merek) Valid
Merek Brand Association (Asosiasi 0,000 0,831
Merek) Valid Reliabel
Brand Attitude dan Behavior 0,000
(sikap dan perilaku merek) Valid
Pemilihan Produk 0,000
Valid
Pemilihan Merek 0,000
Valid
Keput Pemilihan Saluran Pembelian 0,000
P:rﬁ’]‘é;f:;‘ Valid 0,863
Penentuan waktu pembelian 0,000 Reliabel
Valid
Jumlah Pembelian 0,000
Valid
0,000
Metode pembayaran valid

Sumber : Data primer yang diolah, 2019. Lampiran 3 dan 4
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Berdasarkan pada Tabel 4.2 diketahui bahwa semua item pertanyaan dari

variabel produk, persepsi harga, tempat, promosi, citra merek, dan keputusan

pembelian memiliki nilai signifikansi yang lebih kecil dari alpha atau 0,05

sehingga semua item pertanyaan dinyatakan valid. Selanjutnya berdasarkan pada

Tabel 4.2 dapat diketahui bahwa semua variabel produk, persepsi harga, tempat,

promosi, citra merek, dan keputusan pembelian memiliki nilai Cronbach’s Alpha

yang lebih besar dari 0,6, sehingga alat instrumen tersebut dinyatakan reliabel.

C. Hasil Penelitian (Uji Hipotesis)

Pengujian hipotesis didasarkan pada uji-t (uji parsial) yang

diperoleh dari hasil analisis regresi linier berganda, menggunakan program

komputer SPSS Versi 25.0 for windows:

1. Analisis Regresi Linier Berganda
Hasil analisis regresi berganda mengenai pengaruh produk,
persepsi harga, tempat, promosi, dan citra merekt erhadap keputusan
pembelian, disajikan pada tabel 4.3:
Tabel 4.3 Hasil Analisis Regresi Linier Berganda
. Coefficients
Standgr_dlzed t Test F Test Determination (R2)
Model Coefficients Adiusted
Beta T Sig. F Sig. R’ JR2
(Constant) -1,749 0,084
PRODUK 0,163 2,904 0,005
PH 0,202 2,992 0,004 b
L T TempaT -0,162 -2,117 0,037 66,211 0.000 0.779 0.767
PROMOSI 0,183 2,104 0,038
CM 0,614 6,071 0,000

Dependent Variabel : KP (Keputusan Pembelian)

Independent Variabel : PRODUK, PH (Persepsi Harga), TEMPAT, PROMOSI, CM(Citra

Merek).

Sumber: Data primer yang diolah, 2019. Lampiran 5
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Berdasarkan hasil analisis regresi linier berganda pada
tabel 4.3 diperoleh persamaan regresi sebagai berikut:
Y=0,163X 1+0,202 X2-0,162 X3 + 0,183X4 + 0,614X5
2. Pengujian Hipotesis
a. Uji F (Uji Kelayakan Model)

Dari hasil uji F pada tabel 4.3 diperoleh F hitung sebesar
66,211 dan signifikansi sebesar 0,000. Karena sig Fhiung<5%
(0,000 < 0,05), maka Hy ditolak dan H, diterima, atau dapat
disimpulkan bahwa model layak untuk diteliti lebih lanjut.

b. Uji Hipotesis (Uji t)

Pengujian hipotesis menggunakan uji-t yaitu untuk menguji
signifikansi  koefisien regresi pengaruh dari masing-masing
variabel independen secara individual (parsial) terhadap variabel
dependen. Jadi yang dilakukan adalah menguji signifikansi
pengaruh produk, persepsi harga, tempat, promosi, dan citra
merek secara parsial terhadap keputusan pembelian
menggunakan program komputer SPSS versi 25.0 for windows.

Berikut adalah penjelasan dari hasil uji-t secara individual
(parsial) yaitu variabel produk, persepsi harga, tempat, promosi,
dan citra merek (independen) terhadap variabel keputusan

pembelian (dependen).
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a) Pengaruh produk terhadap keputusan pembelian.

Dari hasil perhitungan pada tabel 4.3 uji signifikansi
dengan t statistik diperoleh Standardized Coefficients Beta
produk sebesar 0,163 dan nilai signifikansi sebesar 0,005 yang
lebihkecil dari nilai alpha (0,05). Berarti secara parsial variabel
produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian.

b) Pengaruh persepsi harga terhadap keputusan pembelian.

Dari hasil perhitungan pada tabel 4.3 uji signifikansi
dengan t statistik diperoleh Standardized Coefficients Beta
persepsi harga sebesar 0,202 dan nilai signifikansi sebesar
0,004 yang lebih kecil dari nilai alpha (0,05). berarti secara
parsial variabel persepsi harga mempunyai pengaruh yang
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

c) Pengaruh variabel tempat terhadap keputusan pembelian.
Dari hasil perhitungan pada tabel 4.3 uji signifikansi
dengan t statistik diperoleh Standardized Coefficients Beta
tempat sebesar -0,162 dan nilai signifikansi sebesar 0,037
yang lebih kecil dari nilai alpha (0,05). Berarti secara parsial
variabel persepsi kualitas mempunyai pengaruh yang negatif

dan signifikan terhadap keputusan pembelian.
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d) Pengaruh variabel promosi terhadap keputusan pembelian.

Dari hasil perhitungan pada tabel 4.3 uji signifikansi
dengan t statistik diperoleh Standardized Coefficients Beta
promosi sebesar 0,183 dan nilai signifikansi sebesar 0,038
yang lebih kecil dari nilai alpha (0,05). Berarti secara parsial
variabel promosi mempunyai pengaruh yang positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian.

e) Pengaruh variabel citra merek terhadap keputusan pembelian.

Dari hasil perhitungan pada tabel 4.3 uji signifikansi

dengan t statistik diperoleh Standardized Coefficients Beta
citra merek sebesar 0,614 dan nilai signifikansi sebesar 0,000
yang lebih kecil dari nilai alpha (0,05).. Berarti secara parsial
variabel citra merek mempunyai pengaruh yang positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian.

c. Koefisien Determinasi (Adjusted R Square)

Berdasarkan tabel 4.3 menunjukkan besarnya koefisien
determinasi (Adjusted R?) = 0,767 artinya variabel bebas secara
bersama-sama mempengaruhi variabel terikat sebesar 76,7%
sisanya sebesar 23,3% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak

dimasukkan dalam model penelitian.
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D. Pembahasan.
1. Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian.

Berdasarkan pengujian hipotesis pertama maka, produk
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
pada produk restoran Padang Sederhana di Yogyakarta, sehingga
hipotesis pertama diterima. Dari penelitian ini menunjukkan bahwa
kebanyakan konsumen yang melakukan keputusan pembelian
memperhatikan kualitas masakan, tampilan menu dan varian menu
yang ada di restoran Padang sederhana sehingga adanya pengaruh
yang signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil ini konsisten
dengan hasil penelitian yang dilakukan Mahendra (2018) diketahui
bahwa produk berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan
pembelian kemudian penelitian Natakusumah dan Yuliati (2016)
produk berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian kue kering ina cookies.

Ada beberapa alasan mengapa konsumen melakukan
keputusan pembelian, salah satunya adalah produk yang kualitasnya
baik. Menurut Kotler dan Keller (2007) produk didefinisikan sebagai
sesuatu yang dapat ditawarkan ke dalam pasar untuk diperhatikan,
dimiliki, dipakai, atau dikonsumsi sehingga dapat memuaskan

keinginan atau kebutuhan. Sehingga konsumen akan cenderung
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memperhatikan produk yang akan mereka beli agar dapat memenubhi
kebutuhan dan dapat memuaskan konsumen.

Berdasarkan konfirmasi dari penelitian terdahulu dan
penjelasan di atas, maka hipotesis pertama diterima dan variabel
produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian di restoran
Padang Sederhana.

2. Persepsi harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian.

Berdasarkan pengujian hipotesis kedua, maka diketahui
bahwa persepsi harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian pada restoran Padang Sederhana di
Yogyakarta, sehingga hipotesis pertama diterima. Dari penelitian
ini menunjukkan bahwa responden beranggapan jika harga di
restoran Padang Sederhana terjangkau, harga sesuai dengan
kualitas yang didapatkan kemudian responden merasa dengan
harga yang mereka keluarkan sebanding dengan kepuasan yang di
dapat. Hasil ini konsisten dengan penelitian yang dilakukan
Marendra (2018) menyatakan bahwa persepsi harga berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen di miimarket.
Kemudian penelitian yang dilakuka Iryanita dan Sugiarto (2013)
menyatakan bahwa persepsi harga berpengaruh signifikan terhadap

keputusan pembelian.
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Ada beberapa hal yang diperhatikan konsumen sebelum
melakukan keputusan pembelian yaitu persepsi harga yang
dianggap sesuai dengan manfaat produk yang akan mereka beli.
Menurut Shichiffman dan kanuk (Muharam dan Soliha, 2017)
persepsi harga adalah bagaimana cara konsumen dalam
mempersepsikan harga yang tinggi, rendah dan adil. Hal ini sangat
mempengaruhi kepada minat beli sehingga konsumen melakukan
keputusan pembelian.

Berdasarkan konfirmasi dari penelitian terdahulu dan
penjelasan di atas, maka hipotesis kedua diterima dan variabel
persepsi harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
di restoran Padang Sederhana .

3. Tempat berpengaruh negatif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian.

Berdasarkan pengujian hipotesis ketiga, diketahui bahwa
tempat berpengaruh negatif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian restoran Padang Sederhana di Yogyakarta, sehingga
hipotesis ketiga ditolak. Dari penelitian ini menunjukkan bahwa
kebanyakan konsumen yang melakukan keputusan pembelian di
restoran Padang Sederhana beranggapan bahwa semakin tempat
yang terjangkau, lahan parkir yang cukup luas, restoran yang cukup
luas , serta lingkungan yang bersih maka semakin kecil keputusan

pembelian pada konsumen. Hasil ini berbeda dengan penelitian
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yang dilakukan oleh Marendra (2018) bahwa lokasi berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen di minimarket.
Kemudian penelitian yang dilakukan oleh  Natakusumah dan
Yuliati (2016) diketahui bahwa tempat berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian kue kering ina cookies.
Hasil pada penelitian ini tempat berpengaruh negatif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian di restoran padang Sederhana
Yogyakarta, yang artinya semakin baiknya sarana, tempat dan
lingkungan yang nyaman maka semakin kecilnya konsumen yang
melakukan keputusan pembelian. Tempat menjadi salah satu faktor
penting untuk menjalankan sebuah bisnis, sehingga harus tepat
dalam memilih tempat usaha yang akan dilakukan agar sebuah
bisnis dapat bertahan dan maju. Objek pada penelitian ini adalah
restoran Padang Sederhana yang berada di Jalan Kaliurang KM. 5,6
yang letaknya cukup strategis karena berada di lingkungan yang
ramai dan berada di pinggir jalan raya, kemudian sangat ramai toko
dan tempat makan seperti Hokben, Pizza Hut, Yoshinoya dan
terdapat rumah makan Duta Minang Family yang menjual menu
makanan yang sama dengan restoran Padang Sederhana, sehingga
terdapat banyak pilihan alternatif lain bagi konsumen untuk
melakukan keputusan pembelian. Disisi lain adanya perubahan
selera pada konsumen restoran Padang yang saat ini memilih

tempat makan tidak hanya sekedar untuk makan, akan tetapi
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sebagai media untuk rekreasi dan menghabiskan waktu bersama
keluarga, begitupun dalam lingkungan pekerja kantoran yang
biasanya akan memilih tempat yang nyaman dan jauh dari
keramaian setelah sibuk dengan padatnya pekerjaan, oleh karena
itu konsumen tidak mencari tempat yang berada di pinggir jalan
raya / dekat dengan keramaian, lahan parkir yang luas, restoran
yang cukup luas, dan lingkungan yang bersih, bahkan sebaliknya
bahwa tempat atau lokasi restoran yang jauh bahkan akan laris dan
banyak dicari oleh konsumen karena kebutuhan konsumen saat ini
adalah tempat yang dapat memberikan kenyamanan seperti
lingkungan yang bersifat privasi.

Berdasarkan konfirmasi dari penelitian terdahulu dan
penjelasan di atas maka, hipotesis 3 ditolak dan variabel tempat
berpengaruh negatif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
di restoran Padang Sederhana.

. Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap

keputusan pembelian

Berdasarkan pengujian hipotesis keempat, maka diketahui
bahwa promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian di restoran Padang Sederhana di Yogyakarta,
sehingga hipotesis keempat diterima. Dari penelitian ini
menunjukkan bahwa promosi yang dilakukan oleh restoran Padang

Sederhana dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.
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Hasil ini konsisten dengan penelitian yang dilakukan Marendra
(2018) bahwa promosi berpengaruh secara signifikan terhadap
keputusan pembelian.

Ada beberapa alasan konsumen sebelum melakukan
keputusan pembelian salah satunya adalah variabel promosi yang
dapat mempengaruhi dan mendorong konsumen agar tertarik pada
produk atau jasa yang ditawarkan sehingga konsumen mau untuk
melakukan keputusan pembelian. Menurut Tjiptono (2015)
promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan suatu
program  pemasaran  dengan  tujuan  menginformasikan,
mempengaruhi, membujuk, dan mengingatkan pelanggan sasaran
tentang perusahaan dan bauran pemasarannya. Dalam hal ini
konsumen merasa bahwa restoran Padang Sederhana sudah baik
dalam melakukan promosi di media online maupun di media cetak
sehingga konsumen merasa restoran Padang Sederhana tidak asing
di benak konsumen hal tersebut mendorong konsumen untuk

melakukan keputusan pembelian.

Berdasarkan konfirmasi dari penelitian terdahulu dan uraian
di atas maka, hipotesis keempat dinyatakan diterima dan variabel
promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan

pembelian.
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5. Citra merek berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian.

Berdasarkan pengujian hipotesis kelima, maka diketahui
bahwa citra merek berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian restoran Padang Sederhana di Yogyakarta,
sehingga dapat disimpulkan bahwa hipotesis kelima diterima
karena variabel citra merek positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian. Dari penelitian ini menunjukkan bahwa
konsumen yang melakukan keputusan pembelian memiliki
pemahaman yang baik dan beranggapan bahwa citra merek yang
melekat pada restoran Padang sederhana memiliki pengaruh yang
baik sehinga dapat mempengaruhi keputusan pembelian. Hasil ini
konsisten dengan penelitian yang dilakukan oleh Romadhoni
(2015) bahwa citra merek memiliki pengaruh yang cukup
signifikan terhadap keputusan pembelian sepatu Nike.

Ada banyak hal yang diperhatikan konsumen sebelum
melakukan keputusan pembelian, citra merek merupakan salah satu
pertimbangan yang dapat merubah dan membangun minat beli
konsumen akan suatu produk. Menurut Aaker (Muharam dan
Soliha 2017) citra merek adalah bagaimana konsumen dan yang
lainnya dapat memahami atau menerima suatu merek. Maksudnya
citra merek merupakan persepsi yang ada dibenak konsumen dan

yang lainnya terhadap suatu merek, citra merek yang baik serta
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pengalaman yang baik akan dapat mempengaruhi keputusan
pembelian konsumen.

Berdasarkan konfirmasi dari penelitian terdahulu dan
penjelasan di atas, maka hipotesis kelima dinyatakan diterima dan
citra merek berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian.

Tabel 4.4 Ringkasan Hasil Uji Hipotesis

No Hipotesis Keterangan
1. Produk berpengaruh positif dan signifikan Diteri
. iterima
terhadap keputusan pembelian.
2. Persepi Harga berpengaruh positif dan Diterima
signifikan terhadap keputusan pembelian.
3. Tempat berpengaruh negatif dan signifikan .
. Ditolak
terhadap keputusan pembelian.
4. Promosi berpengaruh positif dan signifikan Diteri
. iterima
terhadap keputusan pembelian.
5 Citra merek berpengaruh  positif dan Diterima
signifikan terhadap keputusan pembelian.

Sumber : Data primer yang diolah, 2019.



