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Abstract

This research was conducted with the aim of analyzing the influence of attitudes, subjective norms and brand image on
purchasing decisions at Suka Salad Sidoarjo. This research uses guantitative methods using multiple linear regression
testing and using the Statistical Program for Secial Science (SPS5) version 25 application, with The data source in the
research is all Suka Salad consumers in Sidoarjo. The sampling technigque in the research uses a non-probability sampling
method with accidental sampling techmique. The research results show that Attitude has an influence on Purchasing
Decisions ar the Suka Salad Sidoarjo restaurant, Subjective Norms have an influence on Purchasing Decisions at the Suka
Salad Sidoarjo restaurant, and Brand Image has an influence on Purchasing Decisions at the Suka Salad Sidoarjo
restaurant. By understanding consumer behavior regarding purchasing decisions for healthy food products, this research
has the potential to support sustainable economic growth and encourage wiser consumption behavior in purchasing food
products.

Keywords- Amirude; Subjective Norm,; Brand Image; Purchase Decision

Abstrak

Penelitian ini dilakukan dengan maksud untuk menganalisis pengaruh Sikap, Norma Subjektif, dan Citra Merck
terhdap Keputusan Pembelian Pada Suka Salad Sidoarjo.Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan
menggunakan pengujian regresi linier berganda dan menggunakan aplikasi Siatistical Program for Social Science
(SPSS) versi 25, dengan sumber data dalam penelitian adalah seluruh konsumen Suka Salad yang berada di
Sidoarjo, teknik pengambilan sampel dalam penelitian menggunakan metode non probability sampling dengan
teknik accidental sampling. Hasil penelitian menunjukkan Sikap memiliki pengaruh terhadap Keputusan Pemelian
di restoran Suka Salehid(}en‘j{). Norma Subjektif memiliki pengaruh terhadap Keputusan Pemelian di restoran
Suka Salad Sidoarjo, dan Citra Merek memiliki pengaruh terhadap Keputusan Pembelian di restoran Suka Salad
Sidoarjo. Dengan memahami perilaku konsumen terhadap keputusan pembelian produk makanan sehat, penelitian
ini berpotensi mendukung pertumbuhan ekonomi yang berkelanjutan dan mendorong perilaku konsumsiyang lebih
bijak membeli produk makanan.

Kata Kunci - Sikap; Norma Subjektif; Citra Merek; Keputusan Pembelian

L. PENDAHULUAN

Penjualan makanan cepat saji mengalami peningkatan sctiap tahunnya [1]. Masyarakat Indonesia
cenderung lebih memilih makanan cepat saji karena dianggap lebih praktis dan terjangkau secara finansial. Namun,
perlu disadari bahwa makanan siap saji termasuk dalam kategori makanan yang kurang schat [2]. Masa pandemi
covid 19 membawa perubahan signifikan bagl konsumen dalam keputusan pembelian sebuah produk dan
mendorong perubahan model bisnis yang mengarah ke produk yang memiliki dampak kepada kesehatan [3].
Makanan sehat atau Healthy Food kini sedang populer di Indonesia sejalan dengan peningkatan kesadaran akan
gaya hidup schat, terutama di antara penduduk perkotaan yang memainkan peran penting dalam meningkatkan
popularitas makanan sehat di negara ini [4]. Fenomena ini berpengaruh besar kepada masyarakat dalam me mulai
bisnis pada industri makanan schat di Indonesi [5]. Salah satu dari bisnis yang menawarkan makanan sehat adalah
“SukaSalad™ yang mengusung konsep restoran siap saji dengan menyajikan menu makanan sehat, seperti salad
sayur, salad buah, dan berbagai olahan sehat lainnya.

Dengan menjalani gaya hidup yang sehat dan mengonsumsi makanan yang baik untuk kesehatan, orang
menjadi lebih cermat dalam membuat keputusan saat membeli barang atan produk [6]. Kebutuhan akan makanan
sehat, mendorong seseorang semakin kritis dalam menggali dan mencari informasi tentang produk yang akan
dikonsumsi [7].Keputusan pembelian melibatkan tahapan di mana konsumen mengenali masalah yang dihadapinya,
mencari informasi mengenai produk atau merek tertentu, menilai kualitas produk dari berbagal opsi yang tersedia
untuk menyelesaikan masalah tersebut, dan akhirnya memutuskan untuk melakukan pembelian [3]. Konsumen
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bebas memilih produk yang diinginkan sesuai dengan kebutuhannya, memutuskan tempat pembelian, bagaimana
caranya, banyak pembelian, kapan membeli, dan mengapa harus membeli [8].

Dampak dari perubahan perilaku ini mengubah cara orang mengambil keputusan dalam pembelian.
Awalnya, mungkin kurangnya kepentingan terhadap suatu barang menyebabkan tidak adanya pengambilan
keputusan yang detail, namun kini beralih menjadi pengambilan keputusan yang lebih terbatas, di mana konsumen
mempertimbangkan faktor-faktor tertentu sebelum membeli produk tersebut [6]. Keputusan konsumen dalam
memilih dan mengonsumsi makanan sehat melibatkan berbagai faktor, termasuk kepribadian, persepsi, minat,
kebutuhan dan motivasi [5]. Keputusan pembelian suatu produk dalam diri konsumen tidak terjadi begitu saja,
tetapi ada faktor-faktor yang memengaruhi [9].

Berdasarkan penjelasan tersebut, menjadi suatu aspek menarik untuk dieliti lebih lanjut dengan
memperhatikan faktor-faktor yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian di restoran Suka Salad Sidoarjo.
Faktor pertama yaitu Sikap (Arfitude), menurut [10]. sikap merujuk pada penilaian pribadi terhadap konsekuensi
suatu tindakan, mencerminkan seberapa positif atau negatif individu menilai perilaku vang telah dilakukan dan
menjadi hal utama dalam mendukung berjalannya suatu usaha. Sikap konsumen merupakan elemen signifikan yang
akan berpengaruh pada keputusan pembelian konsumen [11]. Sikap yang baik terhadap suatu produk atau merek
membuat seseorang cenderung untuk membelinya, sementara sikap yang kurang baik atau tidak baik dapat
menyebabkan sescorang mengesampingkan produk tersebut [12].

Terdapat faktor-faktor tambahan yang memengaruhi keputusan pembelian, salah satunya adalah norma
subjektif [13]. Norma subjektif mengacu pada cara seseorang memahami atau melihat keyakinan orang lain yang
dapat mempengaruhi keinginan sehingga memprtimbangkan untuk tidak melakukan atau melakukan suatu perilaku
[14] . Subjective Norim menggambarkan cara konsumen bersikap terhadap suatu tindakan atau perilaku,
khususnya dalam konteks keinginan untuk membeli makanan sehat [15]. Seseorang akan merasa tertarik terhadap
suatu objek atau perilaku jika banyak orang disekitarnya yang dapat mepengarhuinya untuk melakukan sesuatu
atau jika 1a meyakini bahwa lngkungan atau banyak orang di sekitarnya memberikan dukungan terhadap
tindakan yang dilakukannya [6].

Faktor lain yang dapat berperan penting mempengaruhi keputusan pembelian adalah citra merek { Brand
Image), Citra merek merupakan gabungan dari pandangan dan keyakinan yvang dimiliki oleh pelanggan terhadap
suatu merek, yang tercermin melalui kaitan-kaitan yang terdapat dalam ingatan pelanggan [13]. Semakin positif
citra merek suatu produk atau layanan, semakin tinggi keyakinan konsumen terhadapnya, yang akan mendorong
mereka untuk membeli produk tersebut [16]. Maka penting untuk konsumen bisa memilih mana produk yang baik
kualitas produknya dan mengetahui citra merek ketika konsumen mengambil keputusan pembelian[17].

Berdasarkan temuan penelitian, diketahui terdapat Evidence Gap, yang mengindikasikan perbedaan
hasil dengan penclitian sebelumnya. Evidence Gap dapat diartikan sebagai ketidaksesuaian antara fenomena yang
umum terjadi dan bukti lapangan yang telah ada, yang akan diidentifikasi oleh peneliti sebagai titik ketidak sesuaian
[18]. Beberapa studi sebelumnya mencatat temuan yang menunjukkan bahwa Sikap berkontribusi positif terhadap
Keputusan Pembelian, Pernyataan ini mendapat dukungan dari hasil penelitian yang menyatakan bahwa Sikap
memiliki pengaruh yang signifikan dan positif terhadap Keputusan Pembelian [19]. Sama dengan jurnal lain yang
menyatakan demikian [20]. Namun, berbeda dengan hasil penelitian lain yvang menunjukkan bahwa variable Sikap
tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian [21]. Didukung penelitian lain dengan hasil
yang sama [22]. Selanjutnya, temuan dari penelitian lain menunjukkan bahwa Norma Subjektif memiliki pengaruh
positif yang signifikan terhadap Keputusan Pembelian [23]. Sama dengan jurnal lain yang menyatakan hal yang
sama [24]. Sebaliknya, hasil dari penelitian lain menunjukkan bahwa Norma Subjektif memiliki pengaruh negatif
dan tidak signifikan terhadap Keputusan Pembelian [25]. Hal yang sama juga didapatkan dari penelitian [26]. Hasil
penelitian lainnya menyatakan bahwa Citra Merek memberikan pengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan
Pembelian [27], begitu jugeugem penelitian lain dengan hasil vang demikian [28]. Penelitian lain menyiratkan
bahwa Citra Merek tidak memiliki pengaruh terhadap Keputusan Pembelian [29], penelitian lain menyatakan
bahwa Citra Merck berpengaruh negative dan tidak signifikan terhadap Keputusan Pembelian[30].

Berdasarkan latar belakang hasil penelitian terdahulu yang terdapat kesenjangan sehingga penulis
tertarik mengkaji ulang untuk mendapatkan hasil terbaru dengan menggunakan research gap evidence gap. Maka
perlu dilakukan penelitian mengenai Sikap, Norma Subjektif, Citra Merek untuk mengetahui pengaruhnya
terhadapKeputusan Pembelian. Dengan penjabaran di atas, maka peneliti tertarik untuk melakukan peneitian
dengan judul “Pengaruh Sikap, Norma Subjektif, dan Citra Merek terhadap Keputusan Pembelian Pada
Suka Salad Sidoarjo™




Rumusan Masalah + Bagaimana pengaruh sikap, norma subjektif, dan citra merek terhadap keputusan pembelian
pada Suka Salad Sidoarjo?
Tujuan Penelitian : Untuk mengetahui pengaruh sikap, norma subjektf, dan citra merek terhadap keputusan

pembelian pada Suka Salad Sidoarjo
Pertanyaan Penelitian  : Apakah terdapat pengaruh sikap terhadap keputusan pembelian pada Suka Salad Sidoarjo?
Apakah terdapat pengaruh norma subjektif terhadap keputusan pembelian pada Suka Salad
Sidoarjo?
Apakah terdapat pengaruh citra merek terhadap keputusan pembelian pada Suka Salad
Sidoarjo?

Kategori SDGs : Berdasarkan https://sdgs unorg/goals/woal12 penclitian ini terkait erat dengan SDGs ke-12:
dengan arah konsumsi dan produksi yang berkelanjutan. Dengan memahami perilaku konsumen
terhadap keputusan pembelian produk makanan sehat, penelitian ini berpotensi mendukung
pertumbuhan ekonomi yang berkelanjutan dan mendorong perilaku konsumsi yang lebih bijak
membeli produk makanan.
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II. LITERATUR REVIEW DAN PENGEMBANGAN HIPOTESIS

Keputusan Pembelian (Purchase Decision)

Keputusan Pembelian adalah hasil dan dorongan atau motivasi terhadap suatu hal, di mana mereka
memutuskan untuk membeli karena adanya kebutuhan atau keinginan yang mereka miliki [31]. Keputusan
Pembelian merupakan bagian dari perilaku konsumen yaitu studi tentang bagaiman individu, kelompok. dan
organisasi memilih, membeli, menggunakan dan bagaimana barang, jasa, ide, atau pengalaman untuk memuaskan
kebutuhan dan keinginan mereka. [32]. Keputusan pembelian merupakan proses evaluasi dan pemilihan di antara
berbagai alternatif yang sesuai dengan kepentingan tertentu, dengan tujuan menetapkan opsi yang dianggap paling
menguntungkan. Indikator keputusan pembelian|33]:

. Pengenalan masalah kebutuhan
Proses pembelian melibatkan pemahaman terhadap masalah atau kebutuhan pembeli dari perbedaan
antara situasi aktual dan situasi yang diinginkannya. Kebutuhan in1 dapat muncul akibat rangsangan
baik dari dalam diri pembeli maupun dari luar.

2. Pencarian Informasi
Proses pengambilan keputusan pembelian dimana konsumen telah tertarik untuk mencari lebih banyak
informasi..

3. Evaluasi Alternatif
Data yang diperoleh dari calon pembeli dimanfaatkan untuk memperoleh pemahaman yang lebih
mendalam tentang opsi yang tersedia serta daya tarik individu masing-masing.

4. Keputusan Pembelian
Proses pengambilan keputusan pembelian dimana konsumen benar-benar membel: produk.

5. Perlaku Pasca Pembelian

Jika produk yang dibeli tidak memenuhi harapan pembeli, maka sikap pembeli terhadap merek tersebut
cenderung menjadi negatif, bahkan mungkin mereka akan menghapusnya dari daftar pilihan. Sebaliknya, jika
konsumen merasa puas dengan produk yang dibeli, maka keinginan untuk membelinya kembali akan semakin
meningkat.

Sikap (Attitude)

Sikap adalah elemen kunci dalam analisis perilaku konsumen, karena pengaruhnya terhadap sikap
konsumen, pemasar berharap dapat memengaruhi keputusan pembelian konsumen [9]. Sikap merupakan ekspresi
dari perasaan konsumen terhadap suatu objek, baik 1tu menyukail atau tidak, dan juga mencerminkan kepercayaan
konsumen terhadap berbagai atribut dan manfaat yang dimiliki oleh objek tersebut [11]. Sikap dapat dijelaskan
scbagai penilaian konsisten konsumen terhadap kesukaan atau ketidaksukaan, perasaan, dan kecenderungan
terhadap suatu objek atau gagasan. [20]. Sikap juga merupakan unsur penting dalam tingkah laku manusia yang
bisa menentukan atau mencerminkan pandangannya terhadap suatu produk. Sikap atau perilaku individu dapat
mempengaruhi kecenderungan pembelian pada calon pembeli atau konsumen [34]. Sikap mencerminkan sejauh
mana seseorang mengevaluasi perilaku tertentu dengan aspek positif dan negatif. Dalam konteks penelitian ini,
sikap terbatas pada dimensi-dimensi berikut [35] :

a.  Perhatian (arrantion)
Ini mencerminkan sejauh mana konsumen memberikan perhatian mereka terhadap suatu produk atau
layanan. Indikator ini bisa mencakup berbagai hal, seperti apakah konsumen memperhatikan iklan,
promosi, atau informasi lainnya yang terkait dengan produk atau layanan tersebut.

b.  Mengenal (recognision)
Ini mencerminkan sejauh mana konsumen mengenali atau mengetahui tentang suatu produk atau
merek. Indikator ini dapat mencakup apakah konsumen dapat mengidentifikasi produk atau merek
tersebut ketika mereka melihatnya atau mendengar tentangnya melalui elemen-elemen seperti logo,
tagline, dan desain produk yang mencerminkan identitas produk tersebut.

¢.  Mengerti dan paham (comprehention)
Inmi berarti apakah calon pembeli memiliki pemahaman yang memadai tentang produk atau layanan.
Mereka mungkin sudah mengetahui manfaat produk atau layanan tersebut. Paham bisa merujuk pada
tingkat pemahaman yang lebih dalam. Apakah calon pembeli tidak hanya mengetahui informasi




dasar, tetapi juga memahami nilai tambah atau cara produk atau layanan tersebut dapat memenuhi
kebutuhan mereka.

d.  Mengingat kembali (recall)
Ini mencerminkan sejauh mana konsumen dapat mengingat kembali informasi tentang suatu produk
atau merek tanpa bantuan eksternal. Ini dapat melibatkan kemampuan konsumen untuk mengingat
fitur produk, manfaatnya, atau elemen-elemen pemasaran yang terkait.

Dengan memahami hasil evaluasi ini, kita dapat mengestimizii seberapa besar kemungkinan pembelian akan
terjadi [9]. Dimensi yang telah dijelaskan di atas didukung oleh teori Kotler dan Gary, yang menyatakan bahwa
keputusan pembelian konsumen dipengaruhi oleh dua faktor yang dapat muncul antara niat pembelian dan
keputusan pembelian. Faktor pertama adalah sikap orang lain, sedangkan faktor kedua adalah situasi yang tidak
terduga. Terdapat beberapa dimensi sikap konsumen yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian, yaitu
komponen kognitif, komponen afektif, dan komponen perilaku [36]. Teori tersebut didukung oleh penelitian
terdahulu yang menyatakan bahwa Sikap memiliki pengaruh yang signifikan dan positif terhadap Keputusan
Pembelian [19]. Semakin positif sikap individu terhadap suatu perilaku, semakin besar pula niat individu untuk
melakukan perilaku tersebut [16]. Namun, berbeda dengan hasil penelitian lain yang menunjukkan bahwa variable
Sikap tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian [21]. Dari penjelasan di atas,
menghasilkan rumusan hipotesis sementara pada penelitian ini.

H1 : Sikap memiliki pengaruh terhadap Keputusan Pemelian di restoran Suka Salad Sidoarjo

Norma Subjektif (Subjective Norm)

Norma subyektif dianggap sebagai produk dari keyakinan normatif yang dominan, menckankan
kemungkinan bahwa individu atau kelompok tertentu mendukung atau menolak perilaku tertentu yang dilakukan
oleh kelompok terkait. Ini bisa meliputi harapan dari teman-teman dan anggota keluarga lainnya, serta motivasi
mereka untuk mematuhi norma tersebut. [37]. Subjective norm dapat diartikan sebagai tekanan sosial yang
dirasakan oleh individu untuk melakukan atau menghindari suatu perilaku [26]. Norma subjektif adalah cara
seorang individu mempersepsikan atau memahami pandangan dan opini dari lingkungan sosialnya terkait dengan
melakukan atau tidak melakukan suatu perilaku [ 15]. Variabel ini umumnya diterapkan dalam penelitian mengenai
tindakan, baik individu maupun kelompok, yang seringkali melibatkan individu wyang berpengaruh dalam
kehidupan seseorang, seperti teman, keluarga, atau rekan kerja [38]. Evaluasi terhadap norma subjektif dilakukan
untuk menilai seberapa jauh linglkungan sosial memengaruhi perilaku konsumen. Norma subjektif in1 dibentuk atas
dasar indikator sebagai berikut [39]:

I.  Motivasi untuk memenuhi
Motivasi yang mengacu pada dorongan untuk menaati sudut pandang orang lain (motivation to comply)
dalam menjalankan atau tidak menjalankan suatu perilaku. Ini mencakup kondisi di dalam diri pelang gar
yang memicu hasrat kuat untuk melakukan pembelian.

2. Pengaruhteman
Teman adalah individu yang cenderung selalu berada disekitar kita dan mampu memengaruhi perilaku
seseorang.

3. Pengaruh keluarga
Pengaruh keluarga melibatkan individu yang membentuk suatu rumah tangga. Peranan keluarga merupakan
peran yang paling dominan dan memilik waktu terpanjang dalam membentuk karakter sesecorang.

Apabila keyakinan mendapatkan dorongan atau hambatan dari orang lain dapat mempengaruhi
pelaksanaan suatu perilaku. Seorang individu kemungkinan besar akan menjalankan suatu perilaku jika terdorong
oleh persetujuan dari orang lain terkait perilaku tersebut [40]. Indikator tersebut diperkuat dengan teori Guerin &
Toland Perilaku mempengaruhi apa yang mereka lihat di sekitarnya, menunjukan bahwa norma subjektif
mempengaruhi perilaku disekitarnya, termasuk mempengaruhi keputusan mereka [41]. Teori tersebut diperkuat
dari temuan penelitian lain yang menunjukkan bahwa Norma Subjektif memiliki pengaruh positif yang signifikan
terhadap Keputusan Pembelian [42]. Schaliknya, hasil dari penelitian lain menunjukkan bahwa Norma Subjektif
memiliki pengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap Keputusan Pembelian [25]. Dari penjelasan yang telah
disampaikan, maka dapat disimpulkan bahwa hipotesis yang diajukan adalah :




H2 : Norma Subjektif memiliki pengaruh terhadap Keputusan Pemelian di restoran Suka Salad Sidoarjo

Citra Merek (Brand Image)

Citra merek adalah himpunan keyakinan konsumen terhadap berbagai merck. Dengan kata lain, citra
perusahaan mencerminkan persepsi kepercayaan konsumen terhadap suatu merck khusus., Merek akan muncul
dari suatu produk secara khusus apabila produk tersebut unggul dalam fungsinya dibandingkan dengan produk-
produk lainnya, schingga menciptakan Citra Merek dalam pikiran konsumen [43]. Pandangan konsumen terhadap
suatu merek memiliki pengaruh besar terhadap niat mereka untuk melakukan pembelian di masa mendatang.
Keberadaan citra yang positif dapat menjadi modal berharga bagi perusahaan ke depannya, karena memiliki
reputasi yang baik dapat memengaruhi tanggapan dan persepsi konsumen terhadap produk tertentu [44]. Citra
Merek umumnya diartikan sebagai persepsi atau perasaan yang muncul pada pembeli ketika mercka melihat atau
mendengar tentang suatu merek atau citra vang jelas terkait dengan kepribadian pelanggan. Citra ini dapat
memengaruhi perilaku pembeli terhadap merek tersebut. Terbentuknyva citra merck terjadi saat pembeli menilai
suatu merek dari sudut pandang positif atau negatif, dan merek juga memiliki dampak signifikan terhadap harapan
pembeli terhadap produk yang akan dibeli [45]. Citra Merek adalah gabungan pengetahuan dan keyakinan
konsumen yang menjadi dasar atau motivasi bagi minat konsumen dalam melakukan pembelian. Terdapat tiga
indikator Citra Merek yang meliputi [46] :

. Citra Perusahaan
Citra perusahaan mengacu pada gambaran umum yang dikenali oleh masyarakat atau konsumen sebagai
entitas yang menghasilkan suatu produk dan jasa.

2. Citra Pemakai
Citra pemakal mengacu pada kumpulan asosiasi yang diterjemahkan atau dirasakan oleh konsumen terkait
dengan individu yang menggunakan produk atau jasa.

3. Citra Produk

Citra produk mencakup kesan yang muncul dalam benak konsumen terkait dengan produk atau jasa yang

saat ini sedang dipromosikan.

Dengan citra yang positif, merek tersebut menjadi dikenal oleh masyarakat, dan hal ini menghasilkan
niat untuk membeli, di mana masyarakat merasa tertarik untuk membeli produk tmﬂll berdasarkan citra merek
yang baik yang dimilikinya [47]. Indikator tersebut didukung oleh teori Kotler yang menyatakan bahwa keputusan
pembelian adalah tindakan konsumen dalam membentuk preferensi di antara berbagai merek dalam kelompok
pilihan mereka dan kemudian membeli produk yang paling disukai. [ni berarti bahwa keputusan pembelian adalah
tindakan konsumen untuk membeli barang yang mereka inginkan berdasarkan kualitas produk atau merek produk
tersebut [48].Teori tersebut relevan dengan jurnal penelitian terdahulu vang menyatakan bahwa Citra Merek
memberikan pengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian [27] Citra merk (brand image) yang
negative tidak delpeﬂncningkatkem keyakinan pelanggan dalam membentuk Keputusan Pembelian [30]. Penelitian
lain menyiratkan bahwa Citra Merck tidak memiliki pengaruh terhadap Keputusan Pembelian [29]. Dari
pembahasan yang telah diuraikan, maka dapat disimpulkan bahwa hipotesis yang diajukan adalah :

H3 : Citra Merek memiliki pengaruh terhadap Keputusan Pembelian di restoran Suka Salad Sidoarjo




Kerangka Konseptual

Subjecktive Norm Purchase Decision

(X2) (Y)

Brand Image
(X3)

Hi: Sikap berpengaruh terhadap Keputusan Pemelian pada pembelian restoran Suka Salad Sidoarjo
Hz : fldrma Subjektif berpengaruh terhadap Keputusan Pemelian pada pembelian restoran Suka Salad Sidoarjo
H3: Citra Merek berpengaruh terhadap Keputusan Pemelian pada pembelian restoran Suka Salad Sidoarjo




III. METODE
Jenis Penelitian

Metode penelitian yang digunakan adalah deskriptif dengan pendekatan kuantitatif. Penelitian deskrptif

adalah penelitian dengan metode untuk menggambarkan suatu hasil penelitian. Peneliian kuantitatif adalah

pendekatan penelitian vang objektif, melibatkan pengumpulan dan analisis data dalam bentuk angka, serta

menggunakan metode pengujian statistik [49].

Lokasi Penelitian

Lokasi dalam penelitian 1m adalah restoran makanan sehat, yaitu Suka Salad yang berada di Sepande,

Sidoarjo, Jawa Timur, Indonesia. Sebab, Suka Salad di Sidoarjo belum pernah menjadi objek penelitian, khususnya
mengenai keputusan pembelian pada produk Suka Salad di Sidoarjo

Definisi Operasional :

Definisi operasional merupakan deskripsi dar tindakan-tindakan yang harus dilakukan oleh peneliti

untuk mengukur atau memanipulasi suatu variabel. Dengan merinci langkah-langkah yang diperlukan, definisi
operasional mengatur makna suatu variabel dan menetapkan batasan dengan menyatakan apa yang harus dilakukan

oleh peneliti untuk mengukur variabel tersebut [50]. Adapun definisi operasional variabel dalam penelitian ini,

yakni:

a.

d.

Sikap (X1)

Sikap mencerminkan sejauh mana individu memiliki penilaian pribadi yang positif atau negatif terhadap
pelaksanaan suatu perilaku. Sikap juga dapat diartikan sebagai perasaan mendukung atau menentang
terhadap suatu objek atau situasi tertentu, yang muncul dan pengamatan terhadap sekelompok orang
dan keyakinan yang dihasilkan dan perilaku mereka.

Norma Subjektif (X2)

Subjective norm adalah anggapan atau perkiraan individu tentang harapan orang lain, seperti keuarga
dan teman mempengaruhi bagaimana seseorang memutuskan untuk berperilaku dalam konteks sosial
tertentu.

Citra Merek (X3)

Citra merek adalah persepsi yang dimiliki oleh konsumen saat pertama kali mendengar, melihat,
memperhatikan, dan mengingat suatu merek, sehingga tertanam dalam benak konsumen. Citra merek
g positif di mata konsumen akan meningkatkan prestasi dan keberlangsungan hidup perusahaan.
Keputusan Pembelian (Y)

Keputusan pembelian adalah proses di mana konsumen memilih dan membeli produk atau jasa dari
berbagai pilihan vang tersedia. Proses ini melibatkan beberapa tahap, termasuk pengenalan kebutuhan
atau masalah, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan untuk membeli, dan perilaku pasca-
pembelian. Keputusan pembelian dipengaruhi oleh berbagai faktor seperti preferensi pribadi,
rekomendasi dari orang lain, citra merek, kualitas produk, dan pengalaman sebelumnya.

Indikator Variabel
Indikator variabel dalam penelitian im dapat dilihat melalui tabel dibawah ini :

Tabel 3.1

Tabel Indikator Variabel

Variable Indikator Tingkat pengukuran
Sikap 1) Perhatian Interval
[32] 2 Mengenal
3 Mengerti dan Paham
4) Mengingat Kembali
Norma Subjektif I§} Motivasi untuk Memenuhi Interval
[35] 2) Motivasi Teman
3) Motivasi Keluarga




1

Citra Merek 1) Citra Perusahaan Interval

[41] 2 Citra Pemakai
3) Citra Produk
Keputusan Pembelian (Y) 1) Pengenalan Masalah Kebutuhan Inrerval
[45] 2) Pencarian Informasi
3) Evaluasi Alternatif
4) Keputusan Pembelian
5) Perilaku Pasca Pembelian
Populasi

Populasi merujuk pada kumpulan umum individu yang memiliki ciri-ciri tertentu yang ditentukan oleh
peneliti untuk penelitian, yang kemudian akan memberikan dasar untuk ditarik kesimpulan, yang kemudian akan
digunakan sebagai dasar untuk membuat kesimpulan [53]. Dalam penelitian ini yang menjadi populasinya adalah
seluruh konsumen Suka Salad yang berada di Sidoarjo, dan termasuk dalam populasi takterbatas.

Sampel
Sampel merupakan representasi atau bagian dari populasi yang memiliki sifat dan karakteristik serupa,

yang secara representatif mencerminkan populasi secara keseluruhan, sehingga dianggap dapat mewakili seluruh
populasi yang sedang diteliti [53]. Tekhnik sampling dalam peneilitian im adalah non-probability sampling , yaitu
setiap ang gota populasi idak memiliki probabilitas yang sama untuk dipilih sebagai sampel penelitian [55]. Metode
pengambilan sampel yang digunakan adalah accidental sampling, yang merupakan pendekatan di mana sampel
dipilih secara kebetulan dari individu yang bertemu dengan peneliti, asalkan mereka dianggap sesuai sebagai
sumber data [50]. Untuk menentukan jumlah minimal sampel yang digunakan, sesuai dengan jenis populasi dalam
penelitian ini menggunakan Rumus Lemeshow. Rumus Lemeshow, yaitu sebuah perhitungan yang digunakan
untuk menentukan jumlah sampel dalam situasi di mana populasi tidak diketahui[56].

:zz.P.(I-P)dZ

Keterangan :

n=Jumlah sampel

2= Nilai tabel moral dengan alpha tertentu
P = Proporsi populasi yang tidak diketahui
d = Jarak pada kedua arah

Drari rumus diatas, maka alpha yang digunakan yaitu 95% atau 1,96, Jumlah populasi yvang tdak
diketahui yaitu sebesar S0% atau 0.5 dengan tingkat kepercayaan sebesar 10% atau 0,1, Jadi. perhitungan
sampel dari penelitian ini sebagain berikut:

e .

n= )
0T
(.9604
n=
T
n= 9604




Berdasarkan jumlah perhitungan teknik sampel tersebut, mendapatkan hasil 96.04. Berdasarkan
penelitian jumlah sampel minimum di atas, maka jumlah sampel penelitian ini sebanyak 100 orang konsumen
Suka Salad Sidoarjo. Hal ini di dasarkan pada teori kelayakan sampel dalam penelitian antara 30-50 [50].

Jenis dan Sumber Data

a. Data Premier
Data primer adalah data vang didapat dari sumber pertama, seperti hasil wawancara atau hasil
pengisian kuesioner yang biasa dilakukan penliti [53].

b. Data Sekunder
Data Sekunder adalah data yang diperoleh peneliti dari tangan kedu atau ketiga, data tersebut bukan
data yang diperoleh secara langsung oleh peneliti dari responden atau subjek penelitian [51].

Teknik Pengumpulan Data
Berkaitan dengan studi yang akan dilakukan, pengambilan data dilakukan dengan menggunakan:
a. Kuesioner
Kuesioner merupakan rangkaian pertanyaan yang disusun berdasarkan variabel-variabel penelitian
sebagai alat ukur. Pemakaian kuesioner dalam pengumpulan data dianggap efisien karena responden hanya
perlu memilih jawaban yang telah disiapkan oleh peneliti [55]. Metode pengumpulan data dalam penelitian
ini menggunakan kuesioner sebagai instrumen, dimana responden mengisi kuesioner sesuai dengan pendapat
mereka. Data yang diperoleh merupakan data primer yang langsung diambil dari hasil kuesioner. Individu
dihadapkan pada pernyataan yang terkait dengan variabel pada kuesioner dalam bentuk lembaran kertas.
Kuesioner yang disampaikan kepada responden menggunakan skala pengukuran Likert. Skala Likert adalah
sebuah instrumen penelitian yang di gunakan untuk mengevaluasi sikap dan pendapat. Dalam penggunaan skala
Likert, partisipan diminta untuk mengisi kuesioner yang menuntut mereka menunjukkan sejauh mana tingkat
persetujuan mereka [58]. Skala pengukuran likert yang digunakan dilengkapi dengan dengan pilihan skor 1
sampai dengan 5 antara lain: penilaian (1) Sangat Tidak Setuju, (2) Tidak Setuju, (3) Netral, (4) Setuju Dan
(5) SERRat Setuju.

Teknik pengumpulan data informasi pada penelitian ini menggunakan kuesioner. Respon dan tanggapan
terhadap kuesioner yang telah diukur menggunakan skala pengukuran interval dan skala Likert digunakan
untuk menilai respons mereka yvang nantinya akan dilanjutkan dengan teknik analisis data menggunakan :

1). Uji Validitas

Uji validitas adalah proses pengujuan pertanyaan penelitian untuk menilai sejauh mana pemahaman
responden terhadap pertanyaan yang diajukan oleh peneliti. Jika hasilnya tidak valid, kemungkinan besar responden
tidak memahami pertanyaan yang disampaikan [57]. Hasil perhitungan uji validitas dinyatakan valid, apabila
seluruh item kuesioner dari seluruh variabel memiliki r-hitung lebih besar dari r-tabel (r-hitung > 0,312). [59].
Pada penelitian ini, uji validitas dibantu dengan alatStatistical Product and Service Solutions (SPSS 25).

2). Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas digunakan umtuk memeriksa keakuratan kuesioner sehingga hasilnya relatif konsisten
ketika pengukuran kembali dilakukan pada objek yang sama [57]. Uji realibilitas kuesioner dalm peneitian ini
adalah dengan melakukan pegujianstatistik cronbanch's alpha. Jika nilai Cronbach's alpha melebihi 0.7, maka item
tersebut dianggap memiliki tingkat reliabilitas yang memadai. Sebaliknya, jika nilai korelasi di bawah 0.7, maka
itemn terscbut dianggap kurang reliable [60].

3). Uji Asumsi Klasik
Ujt asumi klasik adalah kriteria statistik yang perlu dipenuhi dalam analisis regresi linear berganda yang

menggunakan metode Ordinary Least Square (OLS)[61]. Ada beberapa uji asumsi klasik sebagai berikut :

a.  Uji Normalitas
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Uji normalitas ialah untuk melihntgpakah ada nilai residu normal atau tidak. Model regresi yang baik ialah
model yang memiliki residu dan terdistribusi secara normal [57]. Tes normalitas, tidak perlu dilakukan
kepada setiap variabel yang ada, akan tetapi untuk nilai-nilai residual saja. Tes normalitas dapat dilakukan
dengan tes normal P-Plot, tes histogram, tes Chi square, tes kurtosis, tes skewness, tes kofmogorov-
Smirnov. Namun, tes normalitas tidak memiliki metode terbaik atau model paling tepat [61]. Persyaratan
uji normalitas probablitiy Plot, jika model regresi layak dipakai untuk prediksi (fit), maka data akan
berpencar di sekitar angka (0 pada sumbu Y) dan tidak membentuk suatu pola atau trend garis tertentu
[57].

Uji Multikolinearitas

Jenis uj asumsi yang kedua adalah up multikolhnearitas, yang bertujuan untuk menentukan apakah
terdapat korelasi tinggi antara variabel independen dalam model regresi himier ganda. Jika terdapat
korelasi tinggi antara varnabel independen, maka hubungan ‘:ll]Bil variabel independen dan variabel
dependen dapat terganggu. Keberadaan multikolinearitas dalam model regresi dapat diketahui melalui
nilai toleransi dan nilai Variance Inflation Factor (VIF) [58]. Nilai Tolerance mengukur variabilitas
variabel bebas yang tidak dapat dijelaskan oleh variabel bebas lainnya. Jadi, nilai tolerance yang rendah
berbanding terbalik dengan nilai VIF yang tinggi, karena VIF = 1/tolerance, dan menunjukkan adanya
kolinearitas yang tinggi. Nilai cut-off yang digunakan adalah nilai tolerance sebesar 0,10 atau milar VIF
di atas 10 [57].

Uji HeteriZtkedastisitas

Pada uji heteroskedastisitas, peneliti dapat memeriksa apakah terdapat perbedaan varians antara residu
satu dengan pengamatan lainnya. Salah satu syarat model regresi yang baik adalah adanya kesamaan
ariem:i antara residu satu dengan pengamatan lainnya, yang disebut dengan homoscedasticity [61].
Apabila tidak terdapat pola tertentu dan tidak menyebar diatas maupun dibawah angka nol pada sumbu y,
maka dapat disimpulkan tidak terjadi heteroskedastisitas. Untuk model penelitian vang baik adalah yang
tidak terdapat heteroskedastisitas [58].

Uji Autokorelasi

Uji autokorelasi dilakukan untuk memo:sa apakah terdapat korelasi antara satu periode dengan
periode-periode sebelumnya. Singkatnya, uji ini merupakan analisis regresi yang mengevaluasi pengaruh
variabel independen terhadap variabel dependen, dan seharusnya tidak ada korelasi antara pengamatan
saat ini dengan data observasi sebelumnya [57]. Apabila nilai Asymp. Sig. (2-tailed) lebih dari 5% atau
0,05, maka data terbebas dari autokorelasi [61].

4). Uji Regresi Linier Berganda

Dikataka

Uji regresi linier berganda adalah model regresi linier dengan melibatkan lebih daru saty variable bebas.
in linier berganda apabila jumlah variable bebas lebih dari satu, sedangkan variable terikatnya hanya ada

satu [57].
Rumus matematis dalam penelitian ini :

Y=a+blX1+b1X2+ bl X3+l

Keteran gan

Y

a
b1.b2b3
X1

X2

X3

cl

= Keputusan Pembelian (Variabel dependen)

= Konstanta (Jika nila x sebesar 0, makay Y akan sebesar a atau konstanta)
= Koefisien persamaan regresi (nilai peningkatan atau penurunan)

= Sikap (Variabel bebas)

= Norma Subjektif (Variabel bebas)

= Citra Merek (Variabel bebas)

= Nilai residu

5). Uji Pailial (Uji T)

Uji parsial atau uji t adalah proses pengujian terhadap koefisien regresi secara individual, yang bertujuan

untuk menentukan signifikansi dari masing-masing variabel independen terhadap variabel dependen secara

terpisah,

Hipotesis yang




digunakan dalam pengujian in1 adalah [57]:
HO : t hitung < t tabel maka tidak terdapat pengaruh antara variabel dependent terhadap variabel independen.
HI : t hitung > t tabel maka terdapat pengaruh antara variabel dependent terhadap variabel independen..

6). Uji Simultan (Uji F)
Pcrc-:)beleua: i digunakan untuk mengidentifikasi apakah ada pengaruh secara bersama-sama
(simultan) antara variabel independen terhadap variabel dependen. Kriteria pengujian yang digunakan adalah
[57]:
Apabila F hitung <F table maka Ha diterima dan Ho ditolak artinya tiedak ada pengeruh antara variable bebas
secara simultan terhadap variable terikat.
- Apabila F hitung > F table maka Ha diterima dan Ho ditolak artinya ada pengaruh antara variable bebas secara
simultan terhadap variable terikat.
1
7. Uj igoeﬁsi en Determinasi (R2)
Koefisien determinasi, yang biasanya disebut . RZ, . seberapa besar
independen mempengaruhi variabel dependen. Jika nilai R? )
mol, itu menunjukkan bahwa pengaruh variabel independen terhadap
Sebaliknya, jika nilainya mendekati 100%, itu menunjukkan o variabel independen terhadap
variabel dependen semakin besar [57].




IV. HASIL DAN PEMBAHASAN

2.

Hasil penelitian
1.

Deskripsi Responden
a). Penyebaran Responden

Dalam perhitungan sampel, telah ditetapkan 100 sampel untuk penelitian ini, dengan penyebaran
100 kuesioner. Hasilnya, semua kuesioner yang dikembalikan (100 kuesioner) dalam kondisi baik dan lengkap,
sehingga jumlah responden yang diikutsertakan dalam analisis adalah 100 orang,.
b). Jenis Kelamin

Berdasarkan hasil kuesioner yang dibagikan sebagian besar respondan adalah perempuan dengan
Jjumlah 59 responden, dan 41 responden adalah laki-laki.. Fakta ini dapat dipahami karena perempuan cenderung
memperhatikan penampilan sehingga melakukan program diet yang salah satu caranya adalah dengan mengatur
kebutuhan kalori yang masuk.
¢). Usia

Dalam penelitian ini, usia responden dikelompokkan menjadi tiga bagian. Berdasarkan
pengelompokan tersebut, pada usia 26-35 tahun mendominasi pembelian pada Suka Salad Sidoarjo, kemudian
disusul usia 17-25 tahun, dan terendah usia 36-30 tahun. Dengan demikian bisa disimpulkan bahwa usia bukan
faktor penentu pendorong seseorang dalam melakukan keputusan pembelian pada Suka Salad Sidoarjo. Tentu
ada faktor pendorong lain yang mendorong usia 26-35 tahun untuk membeli produk Suka Salad Sidoarjo. sepert1
pola makan sehat, harga yang sesuai dengan kantong, dan lingkungan yang mendukung.

d). Profes: Responden

Berdasarkan hasil kuesioner vang dibagikan diketahui bahwa profesi responden terbesar adalah
pegawal swasta dengan jumlah 43 responden, kemudian wirausaha dengan jumlah 17 responden, lalu
pelajar/mahasiswa dengan jumlah 14 responden, PNS/TNI/Polri dengan jumlah 14, dan lain lain dengan jumlah
12 responden. Hal ini menunjukkan bahwa pegawal swasta cenderung lebih menyukai makanan sehat, yang
tentunya didukung oleh faktor-faktor lain yang akhirnya melakukan pembelian produk pada Suka Salad Sidoarjo.

Pengujian Instrumen Penelitian
a). Uji Validitas

Tabel 4.1
Hasil Uji Validitas Kuesioner Penelitian
Item-Total
Statistics
Indikator R hitung R table 5% (98) Kriteria
Sikap (X1) X1.1 0628 0,198 Valid
X12 0.609 0,198 Valid
X13 0571 0,198 Valid
X14 0659 0,198 Valid
X135 0647 0,198 Valid
X6 0.608 0,198 Valid
X17 0.604 0.198 Valid
X138 0573 0,198 Valid
X19 0743 0,198 Valid
X110 0694 0,198 Valid
Norma X2.1 0.526 0,198 Valid
Subjekaf (X2) X22 0.353 0,198 Valid




X23 0.192 0,198 Valid
R o o
: 0,674 ’
X33 0705 0,198 Valid
Pembelian 0535 o o
(Y) Y2 0.561 0,198 Valid
Y2 0.550 0,198 Valid
Y4 0496 0,198 Valid
YS 0643 0.198 Valid

a. Dependent Variabel : Keputusan Pembelian
Sumber: output SPSS525, data sekunder yang diolah 2024

Validitas nilai dapat dipahami dengan membandingkan nilai r-hitung dengan r-tabel untuk setiap
itern pertanyaan dalam kuesioner yang diuji, di mana sebuah item dianggap valid jika nilai r-hitung melebihi nilai r-
tabel yang sesuai. Maka berdasarkan hasil uji validitasi yang tergambar pada tabel 4.1, disimpulkan bahwa semua
pernyataan pada setiap variable dinyatakan valid, sehingga dapat dilakukan penelitian lebih lanjut.
b). Uji Reliabilitas
Tabel 4.2
Hasil Uji Reliabilitas Kuesioner Penelitian

Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of ltems
919 21
a. Dependent Variabel : Keputusan Pembelian
Sumber: output SPS525, daia sekunder yang diolah 2024
Berdasarkan hasil uji reliabilitas yang terdokumentasi dalam gambar 2, dapat disimpulkan bahwa

keberadaan ketiga faktor fungsional dapat dipercaya, karena nilai Cronbach's Aipha Variable dari keempat variabel
yang signifikan yaitu 0,919, melebihi 0,7, maka item tersebut dianggap memiliki tingkat reliabilitas yang memadai.
3. Uji Asumsi Klasik
a). Uji Normalitas

Gambar 4.1

Normal PP Plot of Regression Standerdiz ed Resicual
Daparidett ¥ ariable Kaputusan Psmbell

Eupacted Cum Prob

‘Dosereed Cum Frob

Suinber: output SPSS25, dava sekunder vang diolah 2024




Dari gambar 4.1, terlihat bahwa titik data tersebar sekitar garis diagonal dengan pola penyebaran yang mengikuti
arah garis diagonal tersebut. Hal ini mengindikasikan bahwa distribusi data cenderung normal.

b). Uji Multikolinieritas

Tabel 4.3
Hasil Uji Multikolineritas

Collinearity Statistic

Model Tolerance VIF

Sikap 511 1,956
Norma Subjektf 850 1,177
Citra Merek A63 2,162
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber: output SPSS25, data sekunder yang diolah 2024

Berdasarkan dari tabel 4.3 menunjukkan bahwa nilai Variance Inflation Factor (VIF) < 10 dan nilai tolerance > 0,1
schingga dapat disimpulkan bahwa regresi tidak terdapat gejala multikolinearitas. Hal ini menjelaskan bahwa
variabel Sikap, Norma Subjektif, dan Citra Merek tidak saling mempengaruhi.

¢). Uji Heteroskedastisitas
Gambar 4.2
Hasil Uji Heteroskedastisitas

Scatterplot
Dependent Variable: ¥
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Regression Standardized Predicted Value
Sumber: ouiput SPSS25, data sekunder yang diolah 2024

Dari data yang ditunjukkan dalam Gambar 4.2, dapat diamati bahwa titik-titik tersebar secara acak tanpa
adanya pola yang jelas, dan merata, baik di atas maupun di bawah nol pada sumbu Y. Hal ini menunjukkan bahwa
tidak ada kecenderungan heteroskedastisitas yang terjadi dalam model regresi.




d). Ujpi Autokorelasi

Tabel 44
Hasil Uji Korelasi
Correlations
Keputusan
Sikap Norma Subjektif — Citra Merek Pembelian
Sikap FPearson Cerrelation 1 2447 699 525
Sig. (2-tailed) 015 000 000
N 100 100 100 100
Norma Subjektif Pearson Correlation 2447 1 3867 A10™
Sig. (2-tailed) nls 000 000
N 100 100 100 100
Citra Merek Fearson Cerrelation 699 86 1 642
Sig. (2-tailed) 000 000 000
N 100 100 100 100
Keputusan Pembelian FPearson Coerrelation 5257 4107 642 1
Sig. (2-tailed) 0oo 000 000
ON 100 100 100 100

a. Dependent Variabel : Keputusan Pembelian
Sumber: output SP5S25, data sekunder yang diolah 2024
Berdasarkan hasil carrelations di atas maka, variabel X1 X2, dan X3 dinyatakan berkorelasi, karena signifikasi dari
semua variabel tersebut < 0,05, Adapun tingkat derajat hubungan korelasi pada variabel sikap yaitu 0,525 dengan
kategori sedang, norma subjektif 0410 dengan kategori sedang, dan citra merek 0,642 dengan kate gori kuat.

4. Uji Regresi Linier Berganda

Tabel 4.5
Hasil Uji Regresi Berganda
Coefficients*
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 5632 1811 3110 002
Sikap 079 052 159 1.508 135
Norma Subjektif 0260 J09 95 2,384 ne

Citra Merek 730 AT7 A56

a. Dependent Variabel : Keputusan Pembelian
Sumber: output SPSS525, data sekunder yang dislah 2024

4118 000

Berdasarkan hasil dari coefficientsa di atas dapat dikembangkan dengan menggunakan model persamaan regresi linier
berganda sebagai berikut:

Pertumbuhan laba =¥ = a + b1 X1 + b1 X2 + bl X3 + e apabila nilai pada tabel 45 diatas disubsitusikan maka
akan diperoleh nilai sebagai berikut:

Keputusan Pembelian (Y) =5,632 + 0,079 + 0260 + 0,730




Nilai a : 5,632 merupakan konstanta atau keadaan saat variabel keputusan pembelian belum dipengaruhi oleh

variabel lain, yaitu variabel sikap sebagai X1, norma subjektif sebagai X 2, dan citra merck sebagai X3.
Jika varibel independ tidak ada maka variabel loyalitas konsumen tidak mengalami perubahan.

bl : nilai koefidien regresi X1 sebesar 0079 menunjukkan bahwa variabel sikap mempunyai pengaruh yang
positif terhadap keputusan pembelian yang berarti bahwa setiap kenaikan satu satuan variabel sikap akan
mempengaruhi keputusan konsumen sebesar 0,079
b2 : nilai koefiseien regresi X2, menunjukkan bahwa variabel norma subjektif mempunyai pengaruh vang
positif terhadap keputusan pembeli yang berarti bahwa setiap kenatkan satuan variabel norma subjektif
akan mempengaruhi keputusan pembelian sebesar 0,260
b3 : nilai koefisien regresi X3, menunjukkan bahwa variabel citra merek mempunyai pengaruh yang positf
terhadap keputusan pembeli yang berarti bahwa setiap kenaikan satuan variabel citra merek akan
mempengaruhi keputusan pembelian sebesar 0,730
a, Uip T
Tabel 4.6
Hasil Uji T
Coefficients”
Standardized Collinearity
Unstandardized Coefficients Coefficients Statistics
Model B Std. Error Beta T Sig. Tolerance
1 (Constant) 5632 1.811 3,110 002
X1 079 052 159 1.508 135 Sl
X2 260 109 195 2384 019 830
X3 T30 77 AS6 4,118 000 A63
a. Dependent Variabel : Keputusan Pembelian
Sumber: outprut SPSS25, data sekunder yang diolah 2024
s  Pengaruh Sikap (X1) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)
Diketahui nilai signifikasi X1 0,135 = 005 dan t hitung 1,508 > 0,198 (t tabel) dan signifikasi 0,135 > 0,05,
Sehingga disimpulkan bahwa H1 diterima vang berarti terdapat pengaruh antara antara variabel X1 terhadap
variabel Y atau X1 berpengaruh namun tidak signifikan terhadap Y.
s Pengaruh Norma Subjektif (X2) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)
Diketahui nilai signifikasi X2 0,02 < 005 dan t hitung 2 384 > (1,198 (t tabel) dan signifikasi 0,019 > 0,05.
Sehingga disimpulkan bahwa H2 diterima yang berarti terdapat pengaruh antara antara variabel X2 terhadap
variabel Y atau X2 berpengaruh dan signifikan terhadap Y.
* Pengaruh Citra Merek (X3) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Diketahui nilai signifikasi X3 0,00 < 005 dan t hitung 4,118 > 0,198 (t tabel) dan signifikasi 0,00 > 0.05.
Sehingga disimpulkan bahwa H3 diterima yang berarti terdapat pengaruh antara antara variabel X3 terhadap
variabel atau X3 berpengaruh dan signifikan terhadap Y.

b). UpF
Tabel 4.7
Hasil Uji T
ANOVA*
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig.
I Regression 376935 3 125,645 26,800 000°
Restdual 450065 96 4,688
Total 827,000 99

a.  Dependent Variabel : Keputusan Pembelian
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Sumber: output SPSS25, data sekunder yang diolah 2024

Diketahui nilai F hitung 26,800 > F table (2,70), maka bisa ditarik kesimpulan bahwa variable Sikap (X1),
Norma Subjektif (X2), dan Citra Merck (X3) berpengaruh secara simultan (bersama-sama) terhadap
Keputusan Pembelian .(Y).

¢). Uj Koefisien Determinasi

Tabel 48
Hasil Uji Koefisien Determinasi
Model Summary
Std. Error of the
Movdel K R Square  Adjusted R Square Estimate
i L6735 456 439 2,16522

a.  Dependent Variabel: Keputusan Pembelian
Sumber: output SPS825, data sekunder yang diolah 2024

Bredasarnkan tabel di atas dipengaruhi nilai kocfeisien R square (R?) scbesar 0,456 atau 45,6% jadi bisa diambil
kesimpulan besarnya pengaruh variabel sikap terhadap keputusan pembelian sebesar 0,456 (45.6%) dan sisanya
54.4% dipengaruhi oleh variabel lain.

Pembahasan

Sikap hemngaruh terhadap Keputusan Pemelian pada pembelian restoran Suka Salad Sidoarjo

Hasil analisis membuktikan bahwa Sikap berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian di restoran Suka
Salad Sidoarjo, namun pengaruhnya tidak signifikan. Hal ini menunjukkan konsumen mengerti manfaat dari produk
Suka Salad dan produk yang ditawarkan Suka Salad memenuhi kebutuhan konsumen dalam melakukan pola
makanan sehat, sehingga memutuskan melakukan pembelian di restoran tersebut, ini memiliki pengaruh yang
paling dominan dalam merefleksikan variabel Sikap. Selanjutnya, konsumen akan teringat kembali cita rasa Suka
Salad ketika ingin kembali membeli makanan schat. Pelayanan yang diberikan Suka Salad juga mempengaruhi
konsumen untuk kembali membeli makanan di restoran tersebut. Selain itu, menu makanan sehat vang ditawarkan
Suka Salad mempengaruhi konsumen untuk kembali membeli makanan di resetoran tersebut. Konsumen juga
dapat mengenali desain packaging dari Suka Salad ketika melihatnya. Lalu konsumen sering memperhatikan
promosi yang disajikan oleh Suka Salad di media sosial. Konsumen juga sering memperhatikan iklan yang
disajikan oleh Suka Salad di media social. Dan konsumen dapat mengenal tagline dari Suka Salad ketika
membacanya. 2

Hasil penelitian ini sejalan dengan teori yang menyatakan bahwa keputusan pembelian konsumen
memiliki dua faktor yang bisa berada antara niat pembelian dan keputusan pembelian. Faktor pertama adalah sikap
orang lain, dan faktor yang kedua adalah faktor situsional yvang tidak diharapkan [36]. Teori tersebut didukung
oleh beberapa penelitian bahwa sikap berpengaruh positif namun tidak signifikan terhadap keputusan pembelian
[62]. Sikap dapat dijelaskan sebagai penilaian konsisten konsumen terhadap kesukaan atau ketidaksukaan,
perasaan, dan kecenderungan terhadap suatu objek atau gagasan. [20]. Sikap mencerminkan sejauh mana sescorang
mengevaluasi perilaku tertentu dengan aspek positif dan negatif [32]. Penelitian lain yang menunjukan hasil vang
sama bahwa sikap berpengaruh namun tidak signifikan terhadap keputusan pembelian [63].

EBrma Subjektif berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian pada pembelian restoran Suka Salad
Sidoarjo

Berdasarkan hasil analisis membuktikan bahwa Norma Subjektif berpengaruh terhadap Keputusan
Pembelian di restoran Suka Salad Sidoarjo, maka hipotesis kedua yang dirumuskan diterima. Hal ini menunjukan
bahwa konsumen merasa termotivasi untuk membeli makanan di Suka Salad Sidoarjo karena ingin menjaga pola
makan sehat, pernyataan tersebut memiliki pengaruh yang paling dominan dalam merefleksikan variabel Norma
Subjektif.Selain itu, konsumen memilih Suka Salad karena rekomendasi darl teman, serta keluarga.

Hasil penelitian ini sejalan dengan teori yang menayatakan bahwa perilaku mempengaruhi apa yang
mereka lihat di sekitarnya, menunjukan bahwa norma subjektif mempengaruhi perilaku disekitarnya, termasuk
mempengaruhi keputusan mereka [41]. Teori tersebut didukung oleh beberapa penelitian bahwa Norma Subjektif
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memiliki pengaruh positif yang signifikan terhadap Keputusan Pembelian [23]. Subjective norm dapat diartikan
sebagai tekanan sosial yang dirasakan oleh individu untuk melakukan atan menghindari suatu perilaku [26].
Variabel ini umumnya diterapkan dalam penelitian mengenai tindakan, baik individu maupun kelompok, yang
seringkali melibatkan individu yang berpengaruh dalam kehidupan seseorang, seperti teman, keluarga, atau rekan
kerja [34]. Penelitian lain menunjukan hasil yang sama bahwa variabel Norma Subjektif memiliki pengaruh positif
dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian [64].

Citra Merek berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian pada pembelian restoran Suka Salad Sidoarjo

Hasil analisis ini menunjukkan hipotesis ketiga yang menyatakan bahwa variabel Citra Merek berpengaruh
terhadap Keputusan Pembelian di restoran Suka Salad Sidoarjo. Hal ini menunjukkan bahwa konsumen vakin
bahwa Suka Salad selalu memprioritaskan kualitas layanannya sehingga saya membeli makanan di restoran
terscbut, hal ini yang paling dominan merefleksikan Citra Merek. Lalu, konsumen merasa bangga menjadi
pelanggan Suka Salad karena hal ini mencerminkan pola makan sehat mereka. Serta, Kebersihan makanan Suka
Salad memengaruhi keputusan konsumen untuk membeli makanan di restoran tersebut.

Hasil penelitian ini sejalan dengan teori yang l]‘a vatakan bahwa Menurut Kotler dalam Angio Keputusan
pembelian adalah ketika seorang konsumen memilih di antara merek-merek dalam kelompok pilihannya dan
membeli produk yang paling disukai, yang mengindikasikan bahwa keputusan pembelian merupakan aksi membeli
barang yang diinginkan berdasarkan kualitas produk atau mereknya [48]. Cira Merek memberikan pengaruh
positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian [27]. Citra merek merupakan gabungan dari pandangan dan
keyakinan yang dimiliki oleh pelanggan terhadap suatu merek, yang tercermin melalui kaitan-kaitan yang terdapat
dalam ingatan pelanggan [13]. Semakin positif citra merek suatu produk atau layanan, semakin tinggi keyakinan
konsumen terhadapnya, yang akan mendorong mereka untuk membeli produk tersebut [16]. Citra merek memiliki
peran yang sangat krusial dalam memengaruhi keinginan untuk membuat keputusan, sehingga ketika citra merek
suatu produk baik, hal itu akan berkontribusi pada perbedaan produk tersebut dengan pesaingnya [38]. Penelitian
lain menunjukan hasil yang sama bahwa variabel Norma Subjektif memiliki pengaruh positif dan signifikan
terhadap Keputusan Pembelian [65].

V. KESIMPULAN
Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan sebelumnya, maka dapat disimpulkan bahwa Sikap,

Norma Subjektif, dan Citra Merek berpengaruh terhadap Keputusan Penelitian pada pembelian di restoran Suka
Salad Sidoarjo. Namun pada variabel Sikap pengaruhnya tidak signifikan, hal ini memberikan informasi kepada
Suka Salad Sidoarjo dalam pengambilan keputusan pada strategi pemasaran. Berdasarkan pada pengalaman
langsung peneliti dalam proses penelitian terdapat keterbatasan, yaitu penelitian ini hanya melakukan pengkajian
terhadap pengaruh beberapa faktor terhadap keputusan pembelian. Kekurangan dari penelitian ini diharapkan
menjadi perhatian untuk peneliti-peneliti vang akan datang.
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