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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apakah lokasi, harga, produk dan media sosial
berpengaruh terhadap keputusan pembelian Warung Tristar Surabaya dan menganalisis faktor
yang paling dominan dalam mempengaruhi keputusan pembelian Warung Tristar Surabaya.

Populasi dalam penelitian ini adalah para konsumen Warung Tristar Surabaya. Sampel yang
diambil sebanyak 67 responden dengan menggunakan teknik Non-Probability Sampling dengan
pendekatan Accidental sampling, yaitu teknikpenentuan sampel berdasarkan kebetulan, yaitu siapa
yang kebetulan bertemu dengan peneliti dapat dijadikan sampel jika dipandang cocok.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa lokasi, harga, dan kualitas produk memiliki pengaruh
yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Berdasarkan analisis data statistik,
indikator-indikator pada penelitian ini bersifat valid dan variabelnya bersifat reliabel. Urutan
secara individu dari masing-masing variabel yang paling berpengaruh adalah variabel kualitas
produk lalu harga, sedangkan variabel yang berpengaruh paling rendah adalah lokasi. Saran penulis
adalah untuk meningkatkan keputusan pembelian dapat dilakukan dengan cara meningkatkan
keragaman produk, penetapan harga yang bersaing, dan pemilihan lokasi yang strategis. Warung
Tristar Surabaya perlu mempertahankan elemen-elemen yang sudah dinilai baik oleh pelanggan
serta perlu memperbaiki hal-hal yang masih kurang.

Kata-kata kunci: keunikan produk, lokasi, harga, media sosial, keputusan pembelian

PENDAHULUAN

Bisniskulinerakhir-akhirinisedangmenunjukanperkembanganyangpesat. Perkembangannya
dipengaruhi oleh berbagai faktor seperti demografi, tingkat ekonomi yang meningkat serta gaya
hidup masyarakat. Hal ini1 dapat dilihat dari menjamurnya bisnis kuliner dengan berbagai konsep,
seperti konsep restoran keluarga, warung kaki lima, hingga Bistro dan Café. Bisnis di bidang
kuliner dinilai cukup menjanjikan karena menawarkan produk yang merupakan kebutuhan dasar
setiap manusia, yaitu makanan.Tidak hanya menjual makanan olahan asli Indonesia saja,namun
perpaduan beberapa teknik, gaya, serta perpaduan rasa yang unik masakan luar negeri turut
berpengaruh didalam perkembangan dunia kuliner di indonesia.
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Diferensiasi produk/keunikan produk adalah salah satu aktifitas terpenting dari sekian banyak
strategi dan taktik yang harus dilakukan secara terus-menerus. Pada usaha kuliner keunikan sistem
penjualan dan produk menjadi poin utama untuk menyita perhatian para konsumen yang tentunya
tetap menjaga nilai dari faktor utama yaitu kualitas produk. Konsumen tentu menginginkan kualitas
yang terbaik dari produk yang dibeli. Dalam bisnis kuliner hal yang menjadi perhatian utama
konsumen adalah cita rasa, kebersihan makanan serta cara penyajiannya. Konsumen biasanya
tertarik dengan makanan yang selain rasanya enak, juga memiliki tata penyajian yang menarik.
Hal ini berkaitan dengan kemajuan jaman dan teknologi, dimana sebagian besar konsumen pada
era ini kerap kali mempostingnya di media sosial.Selain itu, konsumen juga cenderung lebih
sering membagikan pengalaman ke media sosial, baik itu berupa pujian atau kekecewaan. Secara
tidak langsung hal ini akan mempengaruhi citra perusahaan bila tidak benar-benar memperhatikan
kualitas produk, karena akan mempengaruhi masyarakat untuk melakukan pembelian

Faktor lokasi berpengaruh terhadap keputusan yang diambil konsumen untuk membeli
suatu produk.Lokasi yang mudah dijangkau oleh konsumen dan dekat dengan pusat keramaian
merupakan lokasi yang tepat untuk suatu usaha, termasuk usaha bakery dan café. Sebelum
seseorang atau sekelompok orang memutuskan untuk makan atau minum di sebuah café,
merekajuga akan mempertimbangkan lokasi tempat café tersebut. Faktor yang sangat penting yang
dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen adalah faktor harga.Penentuan harga produk
maupun jasa yang dilakukan perusahaan sangat berpengaruh pada keputusan konsumen.Menurut
Mowen dan Minor dalam Bekti Setiawati (dikutip oleh Septhani, 2011) menyatakan bahwa harga
adalah atribut paling penting yang dievaluasi oleh konsumen sehingga manajer perusahaan perlu
bener-benar menyadari peran tersebut dalam menentukan sikap konsumen.Harga sebagai atribut
dapat diartikan bahwa harga merupakan konsep keanekaragaman yang memiliki arti berbeda bagi
konsumen tergantung karakteristik konsumen, situasi dan produk.

Setelah mempertimbangkan lokasi dan harga, konsumen juga mempertimbangkan kualitas
produk (makanan) yang akan dibeli.Konsumen mengharapkan adanya kesesuaian antara harga
dengan kualitas produkyang diterima.Menurut Windoyo (dikutip oleh Septhani, 2011) bahwa
faktor kualitas produk juga tidak kalah pentingnya karena kualitas produk juga sebagai faktor
penentu tingkat kepuasan yang diperoleh konsumen setelah melakukan pembelian dan pemakaian
terhadap suatu produk. Dengan kualitas produk yang baik konsumen akan terpenuhi keinginan dan
kebutuhannya akan suatu produk.

Dalam Semuel (2007) keputusan pembelian menurut Schiffman, Kanuk (2004) adalah
pemilihan dari dua atau lebih alternatif pilihan keputusan pembelian, artinya bahwa seseorang dapat
membuat keputusan, haruslah tersedia beberapa alternatif pilihan. Keputusan untuk membeli dapat
mengarah kepada bagaimana proses dalam pengambilan keputusan tersebut itu dilakukan. Banyak
faktor yang menjadi pertimbangan konsumen sebelum memutuskan untuk membeli suatu produk.
Sehingga pengusaha harus jeli dalam melihat faktor-faktor apa saja yang harus diperhatikan untuk
menarik konsumen.
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Lokasi dan sensasi (keunikan pada produk) juga merupakan faktor yang menentukan
keberhasilan suatu usaha. Menurut Jeni Raharjani (2005), strategi lokasi atau tempat adalah salah
satu determinan penting dalam menentukan perilaku konsumen. Dalam menjalankan usahanya,
perusahaan harus memilih lokasi yang strategis di suatu kawasan yang dekat dengan keramaian
dan aktivitas masyarakat juga mudah dijangkau usaha tersebut. Pada usaha kuliner, strategi lokasi
merupakan salah satu faktor penting yang harus diperhatikan karena sebelum memutuskan untuk
berkunjung, konsumen tentu akan mempertimbangkan juga lokasi dari tempat tersebut. .

Seiring perkembangan dunia dan dengan perkembangan teknologi yang semakin canggih,
saat ini penggunaan internet sudah tidak asing lagi untuk memasarkan suatu produk. Suatu usaha
yang dilakukan untuk melakukan pemasaran produk atau jasa dengan menggunakan media internet
dapat disebut juga e-marketing.E-marketing adalah sisi pemasaran dari e-commerce, yang terdiri
dari kerja dari perusahaan untuk mengkomunikasikan sesuatu, mempromosikan, dan menjual
barang dan jasa melalui internet.

E-commerce adalah sistem penjualan yang berkembang setelahditemukannyainternet. Sistem
pemasaran atau penjualan seperti ini bisa menjangkau seluruh dunia pada saat yang bersamaan
tanpa harus mendirikan kantor cabang di semua negara. Selain itu juga bisa dilakukan 24 jam
tanpa berhenti. Dengan hanya melalui unit komputer yang terhubung ke internet, perusahaan dapat
memasarkan produk-produknya. (Arifin, 2003).

Pemasaran dengan strategi promosi melalui internet khususnya dengan social media (jejaring
sosial) dapat meningkatkan penjualan secara luas dan tidak memerlukan biaya pemasaran yang
mahal. Konsumen juga akan lebih mudah untuk mencari informasi mengenai produk yang ingin
dibeli karena tidak perlu tatap muka secara langsung.

Data yang dilansir situs www.sigmanews.us, menunjukkan 7 situs social media terpopuler di
tahun 2013, Facebook menduduki posisipertama, disusul Twitter, Google +, MySpace, LinkedIn,
Friendster, dan terakhir Pinterest. Selain itu, jumlah pengguna internet Indonesia setiap tahunnya
terus mengalami peningkatan yang signifikan.Hal ini bisa dilihat dari grafik yang terus meningkat
dari data tahun 1998-2012 versi APJII (Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia).

Indonesia Internet Users
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Gambar Grafik penggunaan internet di Indonesia
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Gambar Survei Perilaku Pengguna Internet

Tidak dapat dipungkiri jejaring sosial yang saat ini sering digunakan untuk memasarkan
produk antara lain Facebook dan Twitter. Dengan jejaring sosial tersebut akan terbentuk strategi
komunikasi pemasaran yang efektif yaitu word of mouth. Word of mouth merupakan jenis promosi
yang ampuh, efektif dan berbiaya paling murah. Konsumen yang merasa puas akan memberi tahu
orang lain mengenai pengalaman yang baik tentang produk itu (Kotler dan Amstrong, 2004).

Word of mouth marketing seringkali lebih memiliki keunggulankompetitif dalam
menyampaikan informasi suatu bisnis.Hal ini dikarenakan word of mouth marketing muncul
secara natural dari pendapat lingkungan sosial yang dirasa lebih jujur dan tidak ada motif-motif
tertentu dalam menyampaikan suatu informasi kepada konsumen lainnya.

Munculnya teknologi yang semakin canggih tidak lagi membatasi word of mouth marketing
pada situasi percakapan tatap muka, namundapat melalui telepon maupun jejaring sosial. Ditambah
lagi gaya hidup masyarakat saat ini yang lebih cenderung memanfaatkan perangkat pintar yang
sudah terkenal dengan sebutan smartphones untuk mengakses internet.

Maraknya bisnis kuliner mengharuskan para pelaku bisnis membuat usahanya tampil berbeda
sehingga menarik minat konsumen untuk berkunjung dan dapat mempertahankan keberlangsungan
usahanya. Salah satu cara untuk mencapai tujuan perusahaan adalah dengan mengetahui apa
kebutuhan dan keinginan konsumen atau pasar sasaran serta memberikan kepuasan yang diharapkan
oleh konsumen. Dalam hal ini strategi—strategi pemasaran sangat berperan penting.

Terinspirasi dari keberhasilan keripik pedas Maicih yang menerapkan sistem penjualan
melalui faktor —faktor strategi pemasaran praktis, e-commerse dan lokasi penjualan menjadikan
produk tersebut menjadi viral dan digandrungi banyak masyarakat di Indonesia khususnya di
Bandung pada saat itu dan berdasarkan data dari peneliti sebelumnya, maka penulis mengambil
kota Surabaya sebagai tempat untuk dilakukan penelitian yang bertempat di warung Tristar di
jalan raya rungkut mapan no FA-3 Surabaya“PENGARUH PRODUK, HARGA, LOKASI DAN
PERAN MEDIA SOSIAL TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN PRODUK DI WARUNG
TRISTAR, SURABAYA”
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IDENTIFIKASI MASALAH
Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan di atasmaka dapat diidentifikasi
masalah sebagai berikut:
a.  Pengaruh dari keunikan produk dari sisi tampilan yang menjadi tolak ukur minat masyarakat
b.  Pengaruh dari keunikan produk dari sisi ciri khas rasa yang menjadi tolak ukur minat
masyarakat
c.  Pengaruh lokasi dari sisi strategis, kemudahan akses dan kenyamanan menjadi daya tarik
untuk konsumen.
Pengaruh harga penjualan yang kompetitif berpengaruh terhadap keputusan pembelian
e.  Pengaruh pemberian diskon atau promo-promo yang menarik menjadi daya minat masyarakat
f. Perkembangan teknologi komunikasi terutama di bidang social media, konsumen mampu
mempengaruhi konsumen untuk melakukan pembelian
g.  Media sosial dan aplikasi online menjadi sarana informasi yang tepat dan cepat dalam
memperluas informasi untuk konsumen

PEMBATASAN MASALAH

Berdasarkan penjelasan di atas dan untuk menghindari meluasnya permasalahan dan dapat
mencapai sasaran yang diharapkan. Maka peneliti akan memfokuskan masalah terhadap pengaruh
keunikan produk, harga, lokasi dan peranan media sosial dalam keputusan pembelian produk di
Warung Tristar, Surabaya.

RUMUSAN MASALAH
Rumusan Masalah Umum
Rumusan masalah umum dari penelitian adalah apakah keunikan produk, harga, lokasi
dan peranan media sosial berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk di Warung Tristar,
Surabaya.
Rumusan Masalah Khusus
a.  Bagaimana pengaruh keunikan produk terhadap keputusan pembelian produk di Warung
Tristar, Surabaya
b.  Bagaimana pengaruh lokasi terhadap keputusan pembelian produk di Warung Tristar,

Surabaya

c.  Bagaimana pengaruh harga terhadap keputusan pembelian produk di Warung Tristar,
Surabaya

d.  Bagaimana peranan media sosial terhadap keputusan pembelian produk di Warung Tristar,
Surabaya

TUJUAN PENELITIAN

Tujuan Umum
Tujuan umum penelitian ini adalah menjelaskan pengaruh dari Keunikan Produk, Harga,
Lokasi dan peranan Media Sosial terhadap keputusan pembelian produk di Warung Tristar, Surabaya
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Tujuan Khusus
Berdasarkan masalah khusus sebagaimana yang telah dirumuskan maka tujuan khusus dari

penelitian ini adalah:

a.  Menganalisa dan menjelaskan pengaruh keunikan produk terhadap keputusan pembelian
produk di Warung Tristar, Surabaya.

b.  Menganalisa dan menjelaskan pengaruh dari lokasi terhadap terhadap keputusan pembelian
produk di Warung Tristar, Surabaya.

c.  Menganalisa dan menjelasakan pengaruh harga terhadap terhadap keputusan pembelian
produk di Warung Tristar, Surabaya

d.  Menganalisa dan menjelaskan pengaruh peranan media sosial terhadap keputusan pembelian
produk di Warung Tristar, Surabaya

METODE PENELITIAN

Jenis Penelitian

Penelitian ini merupakan penelitian inferensial, dimana informasi yang dikumpulkan
dari responden menggunakan kuesioner dan wawancara. Menurut Sugiyono (2008), penelitian
survei ini pengumpulan data yang dilakukan menggunakan istrumen kuesioner/wawancara untuk
mendapatkan tanggapan dari responden. Penelitian survei merupakan penelitian yang dilakukan
untuk memperoleh fakta-fakta dari gejala-gejala yang ada dan mencari keterangan-keterangan
secara faktual tanpa mengetahui mengapa gejala-gejala tersebut ada.

Desain Penelitian

X1 Hl
H2

X2 Y
H3

X3 H
H4

X4 [

Keterangan :

X1 : keunikan produk
X2 : lokasi

X3 : harga

X4 : peran media sosial
Y : keputusan pembelian
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Tempat dan Waktu Penelitian

Penelitian ini dilakukan di Kota Surabaya. Pemilihan lokasi penelitian Kota Surabaya daya
beli dan tingkat penggunaan media sosial untuk kuliner cukup besar. Waktu penelitian dilaksanakan
pada tanggal 28 Januari — 28 Februari 2018.

POPULASI DAN SAMPEL

Populasi

Ferdinand (2006) menyatakan “Populasi adalah gabungan dari seluruh elemen yang
berbentuk peristiwa, hal atau orang yang memiliki karakteristik yang serupa yang menjadi pusat
perhatian seorang peneliti”. Sedangkan menurut Margono (2010) “Populasi adalah seluruh
data yang menjadi perhatian kita dalam suatu ruang lingkup dan waktu yang kita tentukan”.
Sukmadinata (2011) mengemukakan bahwa populasi adalah “kelompok besar dan wilayah yang
menjadi lingkup penelitian kita”.

Populasi merujuk pada sekumpulan orang atau objek yang memiliki kesamaan dalam satu
atau beberapa hal dan yang membentuk masalah pokok dalam suatu riset khusus (Tjiptono, 2001).
Populasi yang digunakan dalam penelitian ini adalah konsumen di Warung Tristar, Surabaya.
Dengan perhitungan jumlah pengunjung

Jumlah rerata pengunjung perhari = 20 orang

Jumlah pengunjung dalam 4 hari = 20 x 4 hari = 80 orang (populasi)

Sampel

Sampel adalah sebagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut,
ataupun bagian kecil dari anggota populasi yang diambil menurut prosedur tertentu sehingga dapat
mewakili populasinya. Jika populasi besar, dan peneliti tidak mungkin mempelajari seluruh yang
ada di populasi, hal seperti ini dikarenakan adanya keterbatasan dana atau biaya, tenaga dan waktu,
maka oleh sebab itu peneliti dapat memakai sampel yang diambil dari populasi. Sampel yang akan
diambil dari populasi tersebut harus betul-betul representatif atau dapat mewakili.

Penentuan sampel responden dalam penelitian ini menggunakan Non Probability Sampling,
yaitu teknik yang tidak memberikan peluang atau kesempatan sama bagi setiap unsur atau anggota
populasi untuk dipilih menjadi sampel.

Metode pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan teknik accidential
samplingyaitu suatu teknik penentuan sampel berdasarkan kebetulan, yaitu siapa saja yang secara
kebetulan bertemu dengan peneliti dapat dipakai sebagai sampel, jika dipandang orang yang
kebetulan ditemui itu cocok untuk dijadikan sebagai sumber data.

Menurut Roscoe dalam Sugiyono 2011 “ukuran sampel yang layak dalam penelitian adalah
antara 30 sampai dengan 500” dan dalam multivarian analisis (termasuk regresi berganda) sehingga
penulis mengambil sampel dengan metode Slovin dan data diambil dalam 4 hari
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Jumlah rerata pengunjung perhari =20 orang

Jumlah pengunjung dalam 4 hari =20 x 4 hari = 80 orang (populasi)

Jumlah sampling =n/(1+ne?) dengan toleransi e = 5%
=80 (1+80x0,05?)

= 66,667/67 sampling yang dibutuhkan

UJI KELAYAKAN INSTRUMEN

Uji Validitas

Instrument yang valid berarti alat ukur yang digunakan untuk mendapatkan data (mengukur)
itu valid. Valid berarti instrument tersebut dapat digunkan untuk mengukur apa yang seharusnya
diukur (Sugiyono, 2008). Untuk menguji validitas dalam penelitian ini dapat menggunakan
Confirmatory Factor Analysis (CFA). Analisis Faktor Konfirmatori merupakan salah satu metode
analisis multivariat yang dapatdigunakan untuk mengkonfirmasi apakah model pengukuran yang
dibangun sesuai dengan yang dihipotesiskan. Dalam Analisis Faktor Konfirmatori, peubah laten
dianggap sebagai peubah penyebab (peubah bebas) yang mendasari peubah-peu.bah indikator
(Ghozali, 2006).

Uji Reliabilitas

Uji reliabitas digunakan untuk mengetahui konsistensi alat ukur, apakah alat pengukur yang
digunakan dapat diandalkan dan tetap konsisten jika pengukuran tersebut diulang. Penelitian
ini menggunakan metodeCronbach’s Alpha. Suatu instrumen memiliki reliabilitas yang baik
jikakoefisien Cronbach’s Alpha lebih besar dari 0,70. Dengan ketentuan sebagai berikut:
1. Jika r hirung> r tabel dengan tingkat signifikansi 0,05 maka item pertanyaan dikatakan

reliabel.
2. Jikar hirung<r tabel dengan tingkat signifikansi 0,05 maka item pertanyaan dikatakan tidak

reliable (Sulistyo, 2012)

TEKNIK ANALISA DATA

Persamaan Regresi Linier Berganda

Analisis kuantitatif menggunakananalisis regresi linier berganda.Analisis regresi linier
berganda adalah hubungan secara linear antara dua atau lebih variabel independen (X1, X2,....
Xn) dengan variabel dependen (Y). Analisis ini untuk mengetahui arah hubungan antara variabel
independen dengan variabel dependen apakah masing-masing variabel independen berhubungan
positif atau negatif dan untuk memprediksi nilai dari variabel dependen apabila nilai variabel
independen mengalami kenaikan atau penurunan.Data yang digunakan biasanya berskala interval
atau rasio.

Persamaan regresi linear berganda sebagai berikut:

Y =a+blX1+b2X2 b3 X3+b4X4 e

Keterangan:

Y = keputusan pembelian

X1= keunikan produk
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X2=lokasi

X3=harga

X4 = peran media sosial
bl — b4 = koefisien regresi
a = konstanta

€ = Error

Uji Model

Uji Signifikansi Simultan (Uji — F)

Uji-F pada dasarnya menunjukkan apakah semua variabel yang di masukan dalam model
mempunyai pengaruh secara bersama-sama terhadap variabel terikat.

Ho : bl =b2 =b3 =b4=0

Artinya secara bersama-sama tidak terdapat pengaruh yang positif dan signifikan dari
variabel (X1, X2, X3, X4) yaitu keunikan produk,lokasi,harga dan peranan media sosial terhadap
keputusan pembelian yaitu pada variabel terikat (Y).).

Ha:bl#b2#b3#b4£0

Artinya secara bersama-sama terdapat pengaruh yang positif dan signifikan dari variabel
(X1, X2, X3, X4) yaitu keunikan produk,lokasi,harga dan peranan media sosial terhadap keputusan
pembelian yaitu pada variabel terikat (Y').kriteria pengambilan keputusan :

Ho diterima jika t hitung < F tabel, pada =15 %

Ha ditolak jika t hitung < F tabel, pada =15 %

Koefisien determinasi (R2)

Koefisien determinasi (R2) digunakan untuk mengukur kemampuan model dalam
menerangkan variasi variabel dependen (Ghozali, 2013).

Uji Hipotesis

Uji Signifikansi Parsial (Uji —t)

Uji-t menentukan seberapa besar pengaruh variabel bebas secara parsial terhadap variabel
terikat.

Ho:bl =b2=b3=b4=0

Artinya secara parsial tidak terdapat pengaruh yang positif dan signifikan dari variabel (X1,
X2, X3, X4) yaitu keunikan produk,lokasi,harga dan peranan media sosial terhadap keputusan
pembelian yaitu variabel terikat (Y).

Ha : bl1,b2,b63=0

Artinya secara parsial terdapat pengaruh yang positif dan signifikan dari variabel (X1,
X2, X3, X4) yaitu keunikan produk,lokasi,harga dan peranan media sosial terhadap keputusan
pembelian yaitu variabel terikat (Y).kriteria pengambilan keputusan:

Ho diterima jika t hitung <t tabel, pada =15 %

Ha ditolak jika t hitung <t tabel, pada =15 %
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HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Uji Validitas

Sebuah angket atau kuesioner dikatakan valid apabila mampu mengukur hal yang diinginkan
dan dapat mengungkap data dari variabel yang diteliti secara tepat. Oleh karena itu, tinggi
rendahnya validitas amgket atau kuesioner menunjukan sejauh mana data yang terkumpul tidak
menyimpang dari gambaran variabel yang dimaksud. Validitas yang digunakan dalam penelitian
ini menggunakan rumus product moment.

Penelitian ini menggunakan tingkat signifikansi (o) 5%, sedangkan nilai kritis untuk
pengujian dengan sampel (n) =67 apabila nilai signifikansi <0,05 maka dapat disimpulkan bahwa
pernyataan yang digunakan dalam penelitian bersifat valid.

Berdasarkan hasil pengujian validitas menunjukkan bahwa seluruh butir-butir pernyataan
yang memiliki signifikasin <0,05 sehingga dinyatakan valid dan dapat dipergunakan dan. dapat
mengukur keadaan yang sebenarnya.

Uji Reliabilitas

Pengujian reliabilitas bertujuan untuk mengukur tingkat kemampuan suatu instrumen
sehingga dapat menghasilkan data yang konsisten dan bebas dari kesalahan.

Teknik yang digunakan untuk menentukan reliabilitas penelitian ini alat pengukurnya adalah
teknik alpha cronbach, dimana indeks reliabilitas dinyatakan reliabel jika harga r yang diperoleh
paling tidak 0,60. Nilai-nilai yang ada dimasukkan ke dalam rumus, dan menghasilkan nilai
koefisien reliabilitas.

Dari perhitungan indeks reliabilitas instrumen yang diuji cobakan dapat ditafsirkan nilai atau
harga r yang diperoleh mencapai 0,60 keatas. Maka seluruh skala yang disusun adalah reliabel.

Regresi Berganda

Analisis regresi dalam penelitian ini digunakan untuk mengetahui pengaruh Keunikan
Produk, Lokasi, Harga dan Peran Media Sosial Terhadap Keputusan Pembelian diperoleh hasil
sebagai berikut:

Table Hasil Analisis Regresi Linier Berganda

Coefficients®
Standardized
Unstandardized Coefficients | Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) -15.487 3.555 -4.356 .000
Xlproduk 563 078 502 7.250 .000
X2lokasi 247 .061 278 4.030 .000
X3harga 395 .090 302 4.367 .000
X4medsos 469 .073 441 6.411 .000

a. Dependent Variable: Y kep.beli
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Berdasarkan hasil analisis regresi linear berganda yang diperoleh maka dibuat persamaan
linear berganda sebagai berikut :

Y= B1.X1+ p2.X2 + 33.X3 +p4.X4

Y= 0,502 X1+ 0,278X2+ 0,302 X3+ 0,441 X4

Dimana:

Y = Keputusan Pembelian
X1 = Keunikan Produk

X2 = Lokasi

X3 = Harga

X4 = Peran Media Sosial

B = Koefisien pengaruh

Persamaan linear berganda tersebut dapat disimpulkan:

1. Koefisien regresi menujukkan bahwa variabel keunikan produk memiliki nilai beta positif
0,502. Hal ini menunjukkan bahwa semakin baik keunikan produk yang dimiliki akan
semakin meningkatkan keputusan pembelian customer.

2. Koefisien regresi menujukkan bahwa variabel lokasi memiliki nilai beta positif 0,278. Hal
ini menunjukkan bahwa semakin baik dan strategis lokasi yang dimiliki akan semakin
meningkatkan keputusan pembelian customer.

3. Koefisien regresi menujukkan bahwa variabel harga memiliki nilai beta positif0,302. Hal
ini menunjukkan bahwa semakin baik harga yang dimilikiakan semakin meningkatkan
keputusan pembelian customer.

4.  Koefisien regresi menujukkan bahwa variabel media sosial memiliki nilai beta positif 0,441.
Hal ini menunjukkan bahwa semakin baik akses informasi media sosial yang dimilikiakan
semakin meningkatkan keputusan pembelian customer.

Uji Model

Uji Anova (F-test)

Uji Anova atau uji F adalah uji statistik yang fungsinya untuk mengetahui apakah variabel
independen Keunikan Produk, Lokasi, Harga dan Peran Media Sosial merupakan model persamaan
yang tepat untuk mengukur perubahan variabel Keputusan Pembelian. Dari olah data diperoleh
hasil sebagai berikut:
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Tabel Hasil Uji ANOVA

ANOVAP
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 264.701 4 66.175 38.377 .0002
Residual 106.911 62 1.724
Total 371.612 66

a. Predictors: (Constant), X4medsos, X3lokasi, X2harga, X1produk

b. Dependent Variable:Y kep.beli

Data di atas menunjukan bahwa F hitung sebesar 38,377dengan nilai sig 0,000< 0,05. Variabel
Keunikan Produk(X1). Lokasi(X2),Harga(X3) dan Peran Media Sosial (X4) merupakan variabel
yang baik dan tepat (fit) untuk mengukur perubahan dalam variabel Keputusan Pembelian(Y),
sehingga membentuk persamaan yang fit.

Uji Koefisien Determinasi (Uji R2)

Koefisien determinasi atau adjusted R square digunakan untuk mengetahui seberapa pengaruh
variabel bebas (independent variabel) terhadap variabel terikat (dependent variabel). Hasil analisis
diperoleh nilai koefisien determinasi seperti berikut:

Table Hasil Analisis Koefisien Determinasi

Model Summary

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

1 .844a 712 .694 1.31315

a. Predictors: (Constant), medsos, lokasi, harga, produk

Hasil perhitungan estimasi regresi diperoleh nilai koefisien determinasi (Adjusted R
square) sebesar 0,694 atau 69,4% perubahan pada variabel dependen Keputusan Pembelian(Y)
dapat dijelaskan oleh perubahan dalam variabel independen Keunikan Produk(X1), Lokasi(X2),
Harga(X3) dan Peran Media Sosial (X4),sedangkan sisanya sebesar 30,6.% diterangkan oleh
variabel lain yang tidak diajukan atau dijelaskan dalam model penelitian ini.

Uji Hipotesis (Uji-t)

Uji parsial digunakan untuk menguji hipotesis adanya pengaruh variabel independen terhadap
variabel dependen secara sendiri-sendiri. Dengan taraf signifikansi a = 0,05
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Pengujian hipotesis pertama

Hipotesis pertama menguji pengaruh keunikan produk terhadap keputusan pembelian.
Diperoleh nilai koefisien beta positif sebesar 0,502 dan nilai signifikansi sebesar 0,000< 0,05. Hal
ini mengindikasikan hipotesis pertama diterima. Artinya keunikan produk mempunyai pengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian di Warung Tristar.

Pengujian Hipotesis kedua

Hipotesis pertama menguji pengaruh lokasi terhadap keputusan pembelian. Diperoleh
nilai koefisien beta positif sebesar 0,278 dan nilai signifikansi sebesar 0,000< 0,05. Hal ini
mengindikasikan hipotesis pertama diterima. Artinya lokasi mempunyai pengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian di Warung Tristar.

Pengujian Hipotesis Ketiga

Hipotesis pertama menguji pengaruh harga terhadap keputusan pembelian. Diperoleh
nilai koefisien beta positif sebesar 0,302 dan nilai signifikansi sebesar 0,000< 0,05. Hal ini
mengindikasikan hipotesis pertama diterima. Artinya harga mempunyai pengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian di Warung Tristar.

Hipotesis pertama menguji pengaruh media sosial terhadap keputusan pembelian. Diperoleh
nilai koefisien beta positif sebesar 0,441 dan nilai signifikansi sebesar 0,000< 0,05. Hal ini
mengindikasikan hipotesis pertama diterima. Artinya media sosial mempunyai pengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian di Warung Tristar.

SIMPULAN
Penelitian ini menghasilkan kesimpulan sebagai berikut

a.  Keunikan produk dari Warung Tristar berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian customer

b.  Lokasi dari Warung Tristar berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
customer

c. Harga yang ditawarkan dari Warung Tristar berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian customer

d.  Peranan media sosial dari Warung Tristar berpengaruh positif dan signifikan terhadap hi
keputusan pembelian customer

SARAN
Berdasarkan hasil penelitian maka penulis menyarankan beberapa hal kepeda pengelola
sebagai berikut:

. Kepada pengelola:

a.  Keunikan produk lebih ditambahkan kembali yang mengikuti tren perkembangan kuliner
saat ini sehingga dapat menaikkan rasio jumlah pengunjung.

b.  Lebih intensif dalam membuat promo di media sosial sehingga akses informasi dapat
menyebar lebih luas dari sebelumnya.
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Memberika sajian harga yang kompetitif dengan berbagai promo yang memberikan daya
tarik lebih kepada customer Warung Tristar.

Lebih memberikan kenyamanan terhadap pengunjung sehingga menghasilkan hasil lebih
positif terhadap keputusan pembelian di Warung Tristar.

Mengajarkan keramahan yang lebih lagi agar tamu merasa nyaman dan diperhatikan.

Kepada karyawan/staff

Lebih disiplin dan mengikuti tatanan aturan yang berlaku diperusahaan.

Lebih mengutamakan aspek hospitality dalam pelayanan (senyum,salam, berinteraksi,dan
sopan santun) kepada customer.

Membuat cutomer nyaman dengan gesture dan tingkah laku.

Lebih aware dan loyal terhadap pekerjaan

Kepada customer

Memberikan kritik dan saran baik positif maupun negative yang dimaksudkan untuk
perkembangan dan perbaikan mutu

Dapat menghubungi/reservasi terlebih dahulu jika tidak ingin antri.
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