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Abstract 

Thea aima ofaa thisa studya wasa to analyzea the influencea of product aquality, price, and brand 

imagea on purchasinga decisions aata the nurula hudaa sragen arestaurant.. The populationa of this 

studya werea thea decisionsa at the nurula huda sragen restaurant. The 100 respondentsa werea takena 

bya utilisinga acidental samplinga technique. The studya applieda questionnairea to collecta the data. 

Thea analysisa techniesa consistedaa of validitya test, reliability test, classica assumptiona test, 

multiple linear regression analysis, t-test, F-test, anda coefficienta of determinationa. Analysis of 

validity and reliability atest toward aall items aof questionnairea whicha werea given arevealed that 

those itemsa were valida and reliable. The classica assumption testa showed athat this studya was 

normally adistributeda with noa multicollinearity, heteroscedaticity, and auto-correlation in the 

regression model. Thea resultsa of multiplea linear regression aand t test show athat product aquality, 

pricea and abrand imagea have a positivea and significant aeffecta on purchasing adecisions aat the 

nurul huda asragen arestaurant. The F-test showedaa that qualitya product, price, and brand image 

variablesa simultaneously affect significantlya on purchasinga decisions at thea nurul hudaa sragen 

restaurant. The result of coefficienta of determinationa test showed 0,868 which meanta that the 

Product Quality, Price, and aBrand Image 86,8% affected buyinga decision, whilea the rest of 13,4% 

were influencesa from anothera variables outside of this research. Fora example: promotion, location, 

service quality, anda so forth.  

Keywords: product quality, price, brand image, and buying decision 

 

Abstrak 

Penelitiana inia bertujuana untuka mengetahui secara empiris pengaruh kualitasa produk, hargaa dana 

citra merka terhadapa keputusana pembeliana di Rumaha Makana Nurula Hudaa Sragen. Populasia 

dalama penelitiana inia adalaha konsumena di Rumaha Makana Nurul Huda Sragen. Pengambilana 

sampela dilakukana dengana teknik  aksidental, sebanyak 100 responden. Tehnik engumpulana dataa 

dengan kuesioner. Teknika analisisa yanga digunakana terdiri dari uji validitas, uji reliabilitas, uji 

asumsi klasik, Analisa  regresi linear berganda, uji t, uji F, dan koefisien determinasi. Hasil analisis 

menunjukkan bahwa uji validitas dan reliabilitas terhadap seluruh item pertanyaana yanga diajukana 

terbuktia valida dana reliabel. Hasila ujia asumsia klasika menunjukkana bahwaa penelitiana ini 

terdistribusia secaraanormal, tidaka terjadia multikolinieritasa, heteroskedastisitasa dana autokorelasia 

pada modelaregresi. Hasil uji regresia lineara bergandaa dana uji t menunjukkana bahwaa kualitas 

produk, hargaa dan citra merk berpengaruha positif dan signifikan terhadapa keputusana pembeliana di 

Rumaha Makan Nurul Huda Sragen. Hasila uji F menunjukkan bahwaa variabel kualitas produka, harga 

dan citra merka secara simultana berpengaruha signifikan terhadapakeputusana pembeliana di Rumaha 

Makana Nurul Huda Sragen. Hasila koefisiena determinasi didapatkan hasil sebesar 0,868 yang artinya 

bahwa Kualitas produk, Harga, dan Citra merk mampu mempengaruhia Keputusan pembeliana sebesar 

86,8% dan sisanyaa 13,4% dipengaruhia oleh variabel lain diluara penelitiana ini. Misalnya: promosi, 

lokasi, kualitasa pelayanana dan laina sebagainya. 

Kata Kunci : Kualitasa produk, Harga, Citraa merk, Keputusana pembeliana 

 

PENDAHULUAN 

Bisnisi moderni sudah banyaki sekalii kemajuani dani perubahani.iPerubahani yangi salingi 

berkesinambungani dani megalamii metamorphosisi yangi sangati pesat..Faktori yang mempengaruhii 
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perubahani tersebuti antara laini adalahi semakini majunyai teknologii, i polai pikiri masyarakati yang 

berubah,i semakini berkembangii seiringi berkembangnyai zamani. Perubahani inii jugai berpengaruhi 

kepadai industrii salahi satunyai adalahi usahai Rumahi Makani. 

Keputusani pembeliani merupakani tujuani utamai yangi ingini dicapaii olehi parai pelakui bisnisi, 

dimanai konsumeni akani relai mengeluarkani uangi untuki memilikini produki yangi merekai 

inginkani. Perusahaani harusi mampui memahamii keinginani konsumeni karenai konsumeni 

merupakani kuncii keberhasilani akani memungkinkani pemasarii dapati mempengaruhii prosesi 

keputusani konsumeni, sehinggai maui membelii apai yangi ditawarkan olehi pemasari (sumarwani, 

2003). 

Dii Srageni sendirii banyaki yangi mengembangkani bisnisi rumahi makani mulaii darii rumahi makani 

kecili hinggai rumahi makani yangi besari ataui ternamai. Merekai bersaingi ketati namuni tetapi 

kompetitifi untuki memenuhii kebutuhani dengani makanani inii palingi bayaki diminatii olehi 

masyarakati dii erai moderni sekarangi inii, salahi satunyai Rumahi Makani Nuruli Hudai Srageni.  

Kolteri dalami Mursidi (1014), menyatakani kualitasi produki yaitui sesuatui yangi buati dani 

menyatakani nialii juali untuki memberikani kepuasani konsumeni dani keuntungani bagii perusahaani. 

Sedangkani menuruti Kolteri dani Amstrongi (2001), menyatakani kualitasi produki yaitui sesuatui 

yangi ditawarkani ataui dikonsumsii mampui membuati pelanggani puasi dalami keinginani dani 

kebutuhani. Berdasarkani hasili penelitiani terdahului yangi dilakukani olehi Permanai (2018) dani 

Yuliantoi (2017) menyatakani bahwai kualitasi produki berpengaruhi signifikani terhadapi kepuasani 

pelanggani, sedangkani berdasarkani hasili penelitiani menuruti Suyotoi (2017) menyatakani bahwai 

kualitasi produki berpengaruhi tidaki signifikani terhadapi kepuasani pelanggani. Jadii atasi dasari 

fenomenai mengenaii kualitasi produki dilihati darii ketahanani makanani dani estetikai dayai tariki 

produki (keunikani makanani). Faktori yangii menjadii pertimbangani konsumeni dalami mengambili 

keputusani pembeliani diantaranyai adalahi kualitasi produki. produki yangi dii juali dii Rumahi 

Makani Nuruli Hudai sesuaii dengani kebutuhani dani keinginani konsumeni. Produki yang 

iberkualitasi darii segii rasai yang ienak,tampilani yangi menariki dani menui makanani yang beragam 

akani membuati konsumeni tertariki dan imengambili keputusani untuki membelii produki tersebuti.  

Kolteri dani Amstrongi (2013), Hargai adalahi jumlahi nilaii yangi pelanggani tukarkani untuki 

mendapatkani manfaati darii suatui barangi. Sedangkani menuruti Waltoni (2014), hargai adalahi nialai 

yang isudahi ditetapkani untuki pelanggani dani dipertimbangkani dengani perekonomiani parai 

pelanggani. Berdasarkani hasili penelitiani terdahului yangi dilakukani Bogai (2018) dani Agorai 

(2017) meyatakani bahwai hargai berpengaruhi terhadapi kepuasani pelanggani. Sedangkani 

berdasarkani hasili penelitiani manuruti Yuliantoi (2017)i menyatakani bahwai hargai berpengaruhi 

tidaki signifikani terhadapi kepuasaani pelanggani. Jadii atasi dasari fenomenai mengenaii hargai dii 

lihati darii keterjangkauani hargai dani dayai saingi hargai. Hargai dii Ruamahi Makani Nuruli Hudai 

itui sendirii sangati terjangkaui dani dayai saingi hargai yangi terterai dii Rumahi Makani Nuruli Hudai 

lebihi ekonomisi dibandingkani rumahi makani yangi serupai.  

Kolteri (19931) dalami Anieki Fatlahahii (2013) citrai merki adalahi persepsii tentangi mereki yangi 

merupakani refleksii memorii konsumeni akani asosiasinyai padai merki tersebuti. Surisnai (2001: 83) 

dalami Anieki Fatlahahi (2013) mengatakani bahwai konsumeni dengani carai positifi terhadapi suatui 

merki, lebihi memungkinkani untuki melakukani pembeliani. Menuruti penelitiani Ike-Elechii Ogbai, 

dkki (2009) dalami Anieki Fatlahahi (2013) menyimpulkani bahwai konsumeni dalami memilihi 

produki didasarkani padai citrai merki yangi telahi ternamai dibenkanyai, sehinggai konsumeni 

tersebuti akani memilikii komitmeni dalami memilihi produki ataui merki dalami setiapi pembeliani.  

Citrai merki dii Rumahi Makani Nuruli Hudai diwujudkani melaluii pelayanani yangi berkualitasi dani 

citrai positifi dapati membuati pelayanani menjadii semakini berkualitasi. Semetarai konsumeni 

memilikii persepsii yangi positifi terhadapi citai merki dii Rumahi Makani Nuruli Hudai karenai 

melihati darii popularitasi Rumahi Makani Nuruli Hudai yangi sudahi dikenali banyaki orang.i Apabilai 

sebuahi rumahi makani tidaki mampui menghadapii ketatnyai persaingani dii dalami duniai bisnisi, 

makai lamai kelamaani usahai tersebuti akani mengalamii kemundurani dani tersingkiri darii 

persaingani bisnisi.  

Tabel 1 

Daftar menu Harga 

Ayam kampong goreng 20.000 

Ayam kampong bakar 22.000 
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Nila goreng 16.000 

Nila bakar 18.000 

Bawal goreng 13.000 

Udang tepung goreng 13.000 

Udang asam manis 15.000 

Cumi goreng tepung 13.000 

Telur dadar 4.000 

Telur ceplok 3.000 

Tempe penyet 5.000 

Bakwan jagung 4.000 

Perkedel kentang 3.000 

Nasi putih 3.000 

 

Darii uraiani tersebuti, makaiperlu diteliti a “PENINGKATAN KEPUTUSANa MEMBELIa DIa 

RUMAHa MAKANa NURULa HUDAa SRAGEN MELALUI KUALITASa PRODUK, HARGAa 

DANa CITRAa MERK”” M 

Rumusani Masalahi 

1. Apakahi Kualitas Produk berpengaruhi signifikani terhadapi Keputuani Membelii dii Rumahi 

Makani Nuruli Hudai Srageni  

2. Apakahi Hargai berpengaruhi signifikani terhadapi Keputusani Membeli dii Rumahi Makani 

Nuruli Hudai Srageni 

3. Apakahi Citrai Merki berpengaruhi signifikani terhadapi Keputusani Membelii dii Rumahi Makani 

Nuruli Hudai srageni  

 

Tujuan Penelitian   

Tujuan penelitian inia adalaha:  

1. Megetahuia secaraa empirisa pengaruha kualitasa produka a terhadapa keputusana membelia dia 

Rumaha Makana Nurula Hudaa Sragena. 

2. Mengetahuia secaraa empirisa pengaruha Hargaa terhadapa keputusana membelia di Rumaha 

Makana Nurula Hudaa Sragena. 

3. Mengetahuia secaraa empirisa pengaruha Citraa Merka terhadapa keoutusana membelia dia 

Rumaha Makana Nurula Hudaa Sragena.  

Manfaat penelitian  

1. Bagia Rumah makan: 

Memberikana masukanadalam rangka upaya meningkatkan keputusan membeli.  

2. Bagi STIE-AUB 

Dapat dijadikana acuana dalam mengembangkana ilmua pengetahuana di bidang ekonomia yang 

ada kaitannyaa. 

3. Bagi peneliti selanjutnya 

Menambaha wawasana bagia penelitia selanjutnya dana dapata menjadikana referensia untuk 

melakukan penelitian. 

 

TINJAUAN PUSTAKA 

1. Keputusan membeli  

a. Pengertian Keputusan membeli  

Menuruta Nugrohoa (2033:38) keputusana pembelian adalaha prosesa pengintegrasiana 

yanga mengkombinasia sikapa pengetahuana untuka mengevaluasia duaa ataua lebiha perilakua 

alternativea, dana memiliha salaha satua diantaranyaa. Sedangkana menuruta Koltera dana 

Amstronga (2004:2277) keputusana pembeliana adalahA tahapa prosesa keputusana dimanaa 

konsumena secaraa actuala melakukana pembeliana produka.  

b. Tahapan keputusan membeli  

Koltera dana Kellera (2012:1666), membagia prosesa pengambilana keputusana membelia 

menjadia limaa tahapa, sebagaia berikuta : 1). pengenalana masalaha, prosesa pemebeliana 
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dimualia ketikaa pembelia mengenala ataua kebutuhana. Kebutuhana tersebuta dapata dicetuskana 

oleha rangsangana internala (kebutuhana umuma seseorang) atau eksternala (rangsangan pihak 

luar, misalnyaa iklan). 2). pencariana informasia, konsumena yanga terangsanga kebutuhannya 

akanA mulaia terdoronga untuka mencaria informasia lebiha banyaka. Konsumena dalama tahapa 

inia dapata dibagia menjadia duaa level. Pertama,penguatan perhatiana. Levela inia menunjukana 

situasia pencariana bersifata lebiha ringana, hanyaa sekedara lebiha pekaa informasia produka. 

Keduaa, aktifa mencaria informasia. Konsumena akana lebiha aktifa untuka mencaria informasia 

melaluia bahana bacaana, menelpona temana maupuna mengunjungia tokoa untuka mempelajaria 

suatua produka 3). evaluasia alternativea, tidaka adaa prosesa evaluasia tunggala sederhanaa yanga 

digunakana oleha semuaa konsumena ataua oleha semuaa konsumena dalama semuaa situasia 

pembeliana. Beberapaa konsepa dasara akana dapata membantua pemahaman aterhadapa prosesa 

evaluasia konsumena. Keduaa, konsumena mencaria manfaata tertentua daria solusia produka. 

Ketigaa, konsumena memandanga masing-masinga produka sebagaia sekumpulana atributa 

dengana kemampuana yanga berbedaa dalama memberikana manfaata untuka memuaskana 4). 

Keputusana membelia, saata melaksanakana maksuda pembeliana, konsumena dapata mengambila 

limaa sub-keputusana: yaituamerk,a kuantitasa,waktua dana metodea. Melakukana pembeliana 

produka sehari-haria, keputusana yanga diambila lebiha kecila. Beberapaa kasusa menunjukana 

konsumena bisaa mengambila keputusana untuka tidaka secaraa formala mengevaluasia setiapa 

merka. 5). Perilakua pascaa pembeliana, setelaha pembeliana, konsumena mungkina mengalamia 

ketidaksesuaiana karenaa memperhatikana fitur-fitura tertentua yanga menggangua ataua 

mendengara hala yanga menyenangkana tentanga merka lain. Komunikasia pemasarana harusa 

memasoka keyakinana dana evaluasia yanga mengukuhkana pilihana konsumena dana membantua 

diaa nyamana dengana merk. Tugasa pemasara tidaka berakhira begitu saja ketika produk dibeli. 

Pemasar harus memantau kepuasan pasca pembelian, tindakan pasca pembelian, dan pemakaian 

produk pasca pembelian.  

c. Faktor yang mempengaruhi keputusan membeli 

Menuruta Koltera (2005 ;2033-222) bahwa adaa 4 faktora yanga dapata mempengaruhia 

keputusana membelia konsumena yaitu: a. faktora budayaa, faktor-faktora kebudayaana 

memilikia pengaruha uanga palinga luasa dana palinga dalama padaa perilakua konsumena, 

padaa pemasarana perlua memahamia perana yanga dimainkana kebudayaannyaa, suba budayaa 

dana kelasa social.(i)kebudayaana,seperangkata nilaia,persepsi, keinginana dana perilakua dasara 

yanga dipelajaria oleha seseoranga anggotaa masyarakata daria keluargaa dana lembaga-

lembagaa pentinga lainnyaa. (ii). Sub budayaa, sekelompoa oranga dengana sisitema nilaia 

terpisaha berdasarkana pengalamana dan situasia kehidupana yang umuma. (iii). Kelasa sosiala, 

bagian-bagiana yanga secaraa relativea permanena dana tersusuna dalama suatua masyarakata 

yanga anggota-anggotanyaa memilikia nilai, kepentingana ataua minata, fdana perilakua yanga 

samaa b. faktora sosiala, perilakua konsumena jugaa dipengaruhia oleha faktor-faktora sosial, 

seperti kelompoka kecil, keluargaa,dan perana dan statusa. (i). kelompoka referensia, perilakua 

seseoranga dipengaruhia oleha banyaka kelompoka kelompoka kecil. Kelompok-kelompoka 

yanga memilikia pengaruha langsunga dana orang-oranga yanga termasuka dalama kelompoka 

itu disebuta kelompoka keanggotaana.(ii). Keluargaa, anggota-anggota keluargaa memiliki 

pengaruha yanga kuata terhadapa perilakua pembelia, keluargaa merupakana organisasia 

pembelian, paraa pemasarana tertarika pada peran dana pengaruha suami, isteria dan anak-anak 

dalam pembeliana aneka ragama produka dana jasa. (iii). Peran dana saran, perana merupakana 

kegiatan-kegiatana yang diharapkana seseoranga untuka dilakukan mengacua padaa orang-

oranga disekelilingnyaa, sementaraa sesuaia dengana perana yanga dimainkana c). faktora 

pribadi, keputusana seseoranga pembelia jugaa diperoleha oleha karakteristika pribadia sepertia 

usiaa dana tahapa daur hidupa, pekerjaana, situasia ekonomia, kepribadiana dana konsepa diri. 

(i). usia dan tahap daura hidup, pembeliana jugaa dibentuka oleh tahapa daur hidup keluargaa, 

para pemasara seringa mendefinisikana sasarana merekaa sehubungana dengana tahapa daur 

hidupa mengembangkana rencanaa produka dana pemasarana yang tepata. (ii). Pekerjaana, 

pekerjaana seseoranga sangata mempengaruhia jenis baranga dan jasaa yanga akana dibeli. (iii). 

Situasia ekonomi, situasia ekonomia seseoranga akana sangata mempengaruhia pembelia dalama 

memilikia produk: (1). Gayaa hidup,gayaa hidupa adalaha polaa kehidupana seseoranga yang 

tercermina dalama aktivitasa, minata dana opininyaa yanga mengembangkana pola tindakana dan 
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interaksia seseorang secara menyeluruh. (2). Kepribadiana dan konsepa diri, kepribadiana 

mengacua padaa karakteristika psikologisa unita yanga mempengaruhia konsistena dana abadia 

pada lingkungana yanga dimilikia seseorang d). faktora psikologisa, ada 4 (empat) faktora 

psikologisa utama yang berpengaruha padaa pilihan pembeliana yaitua motivasi, persepsi, 

pembelajarana, kepercayaana dan sikap: (1). Motivasi, teoria motivasiaa Maslowa menjelaskana 

bahwaa kebutuhan-kebutuhana manusiaa tersusuna dalama sebuaha hirartaki, daria tekanannyaa 

palinga besara sampaia yanga dorongannyaa palinga kecil. (2). Persepsi, suatua prosesa dimana 

orang-oranga memilih mengorganisasiakana,dana menginterprestasikana informasi untuka 

membentuka gambarana duniaa yanga penuha arti. (3). Pembelajaran, pembelajarana 

menjelaskana perubahan-perubahana dalama perilakua individuala yanga muncula dari 

pengalamana. (4). Kepercayaana dan sikap, kepercayaana adalaha suatu pemikirana deskriptifa 

yanga dimilikia seseoranga mengenaia sesuatu. Sikapa menggambarkana evaluasi, perasaana dan 

kecenderungana seseoranga yanga relative konsistena terhadapa suatu objeka atau gagasana. 

Seseoranga mempunyaia beberapaa diantaranyaa kebutuhana itu adalah biogenica, yaiutu 

muncula dari keterangana fisiologisa sepertia lapar, dahagaa dan tidak nyamana. Kebutuhana 

laina adalaha psycogenica yaitu muncula daria keterangana fisiologisa sepertia kebutuhana 

untuka diakui, hargaa diri atau merasa diterimaa oleh lingkungana.  

2. Kualitas Produk   

a. Pengertian Kualitas produk  

Menuruta Schiffmana dana Kanuka (2007), kualitasa produka adalaha kemampuana suatua 

perusahaana untuka memberikana indentitasa ataua ciri padaa setiapa produknyaa sehinggaa 

konsumena dapata mengenalia produka tersebuta. Sedangkana menuruta Assauria dalama 

Arumsaria (2012;45), kualitasa produka merupakana faktor-faktora yang terdapata dalama 

suatu baranga atau hasil yanga menyebabkana baranga atau hasil tersebuta sesuai dengana 

tujuan untuk apa barang atau hasil itu dimaksudkana. 

b. Faktor yanga mempengaruhia kualitas produk 

Menuruta Assuaria (2002;123) faktor-faktor yanga mempengaruhia kualitasa suatu 

produkayaitu:a). fungsia suatua produk, fungsia untuk apa produka tersebut digunakana atau 

dimaksudkana b). wujuda luar, faktora luara yanga terdapata dalama suatua produka tidak 

hanyaa terlihata daria bentuka tetapia warna dan bungkusannyaa. 

c. Dimensi kualitas produka 

Adaa delapana dimensia dalama kualitas produka menuruta Koltera (2009;361) yaitu 

sebagai berikut: a). kinerja (performance), yanga merupakana karakteristika dasar produka b). 

ciri-ciria atau keistimewaan tambahan (features), karakteristik pelengkap yang 

menambahkana keistimewaana tambahana c). kehandalana (rebilitity), kemungkinana 

kegagalana produk dalam rencanaa waktua yanga diberikana d). kesesuaiana (conformance), 

derajata atau tingkata dimanaa sebuaha baranga atau jasaa memenuhia penetapana suatu 

standarda e). daya tahana (durability), jumlah penggunaana produka yang dapat diterimaa 

sebuah produka tersebuta diganti f). servicea (ability), kecepatana dan kemudahana 

pembetulana dana kehormatana dari jasa individua g). style (gaya), bagaimanaa penampilana 

produk, rasanya, suaranyaa, baunya h). kualitas yang dipersepsikana (perceived quality), 

kualitasa yang diambil dari reputasi penjualannyaa i). form ( bentuk), bagaimanaa bentuk 

unika dan menarika 

3. Harga  

a. Pengertian Harga  

Menuruta  Koltera dan Amstronga (2011), pengertiana hargaa adalah asejumlaha uang 

yanga dibebankana terhadapa suatu aproduka (barang atau jasa), atau sejumlah nilai yang 

harus dibayar konsumena demi mendapatkana manfaata dari produk tersebut. Sedangkan 

menurut Imamul Arifin (2007), pengertian harga adalah kompensasia yang harus dibayara 

konsumena demi memperoleh produk barang atau jasaa.  

b. Faktor-faktor yang mempengaruhi tingkat harga 

Menuruta Basu Swasthaa dan Irwanaa (2005:242) adalah sebagai berikut: a). keadaana 

perekonomian, keadaan perekonomiana sangat mempengaruhia tingkat harga yang berlaku. 

Pada periode resesi misalnyaa, merupakan suatu periode dimana harga beradaa suatu tingkat 

yanga lebih rendaha b). penawarana dan permintaan, permintaana adalah sejumlah barang 
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yang dibeli oleh pembeli pada tingkat harga tertentu. Pada umumnya tingkat harga yang lebih 

rendah akan mengakibatkan jumlah diminta lebih besar. Sedangkan penawaran merupakan 

kebalikan dari permintaan, yaitu suatu jumlah yang ditawarkan oleh penjual pada suatu tingkat 

harga tertentu. Pada umumnya yang lebih tinggi mendorong jumlah yang ditawarkan lebih 

besar c). elastisitas permintaan, sifat permintaan pasar tidak hanya mempengaruhi penentuan 

harganya tetapi juga mempengaruhi volume penjualan ini berbanding terbalik, artinya jika 

terjadi kenaikan harga maka penjualan akan menurun dan sebaliknya d). persaingan, harga 

jual beberapa macam berang sering dipengaruhi oleh keadaan persaingan yang ada. Dalama 

persaingan, penjual yang jumlah banyak aktif menghadapi pembeli yang banyak pula. 

Banyaknya penjual dan pembeli akan mempersulit penjual perseorangan untuk menjual 

dengan harga lebih tinggi kepada pembeli yang lain e). biaya, biaya merupakan dasar dalam 

penentuan harga, sebab suatu tingkat harga yang tidak dapat menutup akan mengakibatkan 

kerugian. Sebaliknya, apabila suatu tingkat harga melebihi semua biaya akan menghasilkan 

keuntungan f). tujuan manajer, penetapan harga suatu barang sering dikaitkan dengan tujuan 

yang akan dicapai. Setiap perusahaan tidak selalu mempunyai tujuan yang sama dengan 

perusahaan lain g). pengawasan pemerintah, pengawasan pemerintah juga merupakan faktor 

penting dalam penentuan harga. Pengawasan pemerintah tersebut dapat diwujudkan dalam 

bentuk penentuan harga maksimum dan minimum, diskriminasi harga, serta praktek prakteek 

lain yang mendorong atau mencegah usaha kearah monopoli. 

4. Citra Merk 

a. Pengertian Citra merk  

Menurut Kolter (2009) menyebutkan citra merk adalah persepsi masyarakat terhadap 

perusahaan atau produknya. Citra merk dipengaruhi oleh banyak faktor yang diluar control 

perusahaan. Citra yang efektif akan berpengaruh terhadap tiga hal yaitu: pertama, memantapkan 

karakter produk dan usaha nilai. Kedua, menyampaikan karakter itu dengan cara berbeda 

sehingga tidak dikacaukan dengan karakter pesaing. Ketiga, memberikan kekuatana emosionala 

yanga lebiha dari citra mental, supaya bisa berfungsi citra harus disampaikana melalui setiap 

siaran komunikasia yang tersedia dan kontak merk. 

   Menuruta Hossaina (2007) menyatakana bahwaa citraa merka adalaha keseluruhan dari 

persepsia konsumena mengenaia merk atau bagaimanaa merekaa mengetahuinya. Hal tersebut 

dipertegas oleh Simmamora (2008) bahwa citra merka adalah persepsi yang relative konsisten 

dalam jangka panjang (enduring perception) maka tidak mudah untuka membentuk citra, 

sehingga bila telah terbentuk akan sulit mengubahnya 

 Menurut Suprantoa dan Limakrismaa (2011) menyatakana citraa merk adalah apa yang 

konsumena pikira rasakan ketika mendengar ataua melihata suatu merk dan apaa yanga 

konsumena pelajari tentang merk. Sehinggaa dapata disimpulakan bahwa cita merk adalah 

sekumpulan asosiasi merk yang dapat konsumen rasakan dan dipikirkan yang diciptakan oleh 

pemasar agar terbentuk didalam benak konsumen. 

   Menurut Tjiptono (2011) bahwa brand image atau citra merk adalah merupakan 

serangkaian asosiai yang diperspsikan oleh individu sepanjang waktu, sebagai hasil pengalaman 

langsung maupun tidak langsung atas sebuah merj. Sedangkan menurut Ferrinadewi (2008) 

dapat juga dikatakan bahwa xitra merk atau brand image merupakan konsep yang diciptakan 

oleh konsumen karena alasan subyektif dan emosi pribadinya.  

b. Faktor-faktor pembentukan merk 

Menurut  Sciffman dan Kanuk (2010) ada beberapa faktor pembentukan citra merk, sebagai 

berikut:  

1). Kualitas dan mutu, berkaitan dengan kualitas dengan pendapat atau kesepakatan yang di bentuk 

oleh masyarakat tentang suatu produk yang dikonsumsi 2).dapat di percaya atau diandalkan, 

berkaitan dengan pendapat atau kesepakatan yang di bentuk oleh masyarakat tentang suatu 

produk yang dikonsumsi 3).kegunaan atau manfaat, yang terkait dengan fungsi daru suatu 

produk yang bisa dimanfaatkan oleh konsumen 4).pelayanan yang terkait dengan tugas 

produsen dalam melayani konsumennya 5).resiko, terkaita dengana besar kecilnyaa akibata 

untunga dan rugi yang mungkin dialami oleh konsumen 6).harga, yanga dalam ahal ini 

berkaitana dengana tinggia rendahnya ataua banyaka sedikitnyaa jumlah uang yang dikeluarkan 

oleh konsumen, untuka mempengaruhi harga produk, jasa dapat mempengaruhi citra jangkaa 
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panjang. 

c. Indikator citra merk 

Menuruta Draa silva dana Alwi (2006) menyebutkana indikatora citra merka antara lain:  

1)The levela of physicala attributesa yaitu mengenala nama merk dan logo atau lambang merk 2).the 

level of the functionala implication yaitu resiko manfaata yanga akan diperoleh iii.the 

psychosociala implication yaitu perasaana  senanga dan nyamana ketika memakainya.  

Sedangkan menurut Village yang dikutipa oleha perdanaa (2010) menambahkana bahwaa 

indikatora citra merka adalaha image yang positif (kesan yang baik). Daria teori diatas maka 

dirumuskana indikator-indikatora cita merka sebagai berikut:  

1). Mengenala merk tersebut. 2).merek yang terpercaya. 3).merek yang berkualitas 4).menimbulkan 

rasa suka. 5).kesana yang baik. 6).merk yang popular. 7).harga yanga sesuai. 

Kerangka konseptual  

Kerangkaa konseptuala diyujukan untuka memberikana gambarana yang jelas tentanga 

variabel-variabela dalam penelitiana ini  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                      Gambar 1. Kerangka konseptual  

Hipotesis penelitian  

Hipotesisa merupakan jawaban sementara, yang dapat merupakan arah dari penelitian ini. 

Hipotesis dalama penelitiana ini adalah sebagai berikut: 

H1:  Kualitasa produka berpengaruha signifikan terhadap keputusan membelia di Rumah Makan 

Nurul Huda Sragen  

H2: Hargaa berpengaruha signifikana terhadap keputusana membelia di Rumah Makan Nurula 

Huda Sragen 

H3: Citraa Merk berpengaruha dignifikan terhadapa keputusana membeli di Rumaha Makana 

Nurula Huda Sragen 

 

METODE PENELITIAN 

Populasi dan sampel 

1. Populasi  

Populasia adalaha wilayaha generalisasi yang terdiri atas: obyek/subyek yang mempunyaia 

kualitasa dan karakteristik tertentua yanga ditetapkana oleha penelitiana untuka dipelajaria dan 

kemuduan ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 2011:80). Populasi dalam penelitiana ini adalaha 

seluruha pelanggan di Rumaha Makana Nurul Huda Sragen. 

2. Sampel penelitian 

Sampela adalaha bagiana dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasia tersebut. 

Bilaa populasi besar, dan penelitiana tidak mungkin mempelajari semua yanga ada pada 

populasi , misalnya karenaa keterbatasan  dana, tenaga, dan waktu makaa penelitian dapat 

menggunakan sampel yang diambil dari populasia itu (Sugiyonoa,2011:81). Karena ukurana 

populasi yang tidak terindentifikasi, makaa untuka menentukan sampela penelitiana dari 

populasi tersebut dapata digunakana rumus menuruta (Rao Pubaa dalam kharis, 2011:55) 

 

Kualita

sa 

produk

Hargaa  

Citra 

Merka  

Keputus

an 

amembel
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n =    Z2  

4 (Moe)2 

Keterangan :  

n = Ukuran sampel  

Z = 1,96 scorea padaa tingkata signifikansi tertentua (derajata keyakinan ditentukana 95%)  

Moe = Margina ofa error, tingkata kesalahana maksimuma adalah 10% 

Dengana menggunakana rumusa diatas, makaa diperoleha perhitungan sebagaia berikut: 

n = (1,96)2 

4 (10%)2  

n = 96,04 ≈ 97 atau dibulatkan 100. 

Berdasarkana rumusana diatasa dapat diambila sampela minimuma daria populasi yanga banyaka 

sebesar 97 oranga responden. Untuka memudahkan penelitian, makaa diambil asampel sebanyaka 

100responden. 

Dimana: 

n        = Jumlaha sampela 

z            = Tingkata distribusia normal pada taraf asignifikana 5%(1,96) 

moe     =Margina of errora max, adalaha tingkata kesalahana maksimal 

pengambilana sampela yanga masiha dapat ditoleransia sebesar 10% 

penentuana sampela dalama penelitiana ini menggunakana Accidentala sampling Methoda yaitua 

pengambilana sampela yanga dilakukana secaraa kebetulana pada saata konsumena membelia 

produk di Rumaha Makana Nurul aHuda Sragen. 

3. Jenis dan sumebr data  

Jenisa dana sumberaa data yang digunakana pada penelitiana ini adalaha data primer. Dataa 

primera adalah data yang diperoleha langsunga dari sumbernya, diamati, dicatat, untuk pertama 

kalinya. (Marzuki,2006) yaitua dari konsumen yang membelia di Rumah Makana Nurul Huda 

Sragen.  

 

HASIL PENELITIAN 

1. Uji instrumen penelitian 

a. Uji avaliditasa  

Ujia validitasa digunakana untuk mengukur aha atau avalida tidaknya suatua kuisoner. Pengujiana 

validitas dikatakana sah atau valida apabila r hitung lebih besar dari r tabel untuk degresi of 

freedom (df) =n-2, dalam hal ini adalaha jumlah asampel, dan jumlah sampela padaa penelitiana 

ini adalah 100. Nilai r tabela tersebuta diperoleh dalam r producta momenta yaitua pada nilai ra;n-

2=r0,05;100=0.1966. hasil uji validitasa padaa penelitiana ini adalah: 

 

Tabel 1 hasil uji validitas 

Item pertanyaan 

 

r hitung r tabel Hasil 

Kualitas produk     

X3_1 0,712 0,196 valid 

X3_2 0,502 0,196 valid 

X3_3 O,647 0,196 valid 

X3_4 0,526 0,196 valid 

Harga     

X1_1 O,623 0,196 valid 

X2_2 0,698 0,196 valid 

X3_3 0,765 0,196 valid 

X4_4 0,702 0,196 valid 

X5_5 0,683 0,196 valid 

Citra Merk     

X1_1 0,656 0,196 valid 

X2_2 0,606 0,196 valid 

X3_3 0,781 0,196 valid 
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X4_4 0,633 0,196 valid 

Keputusan membeli     

X1_1 0,525 0,196 valid 

X2_2 0,701 0,196 valid 

X3_3 0,636 0,196 valid 

X4_4 0,298 0,196 valid 

b. Uji reliabilitas  

Suatua kuisonera dikatakana reliabel ataua handala jikaa jawabana seseorang terhadapa pernyataana 

adalaha konsisten ataua stabil dari waktu ke wakru. Masing-masing apernyataan diuji 

konsistennyaa terhadapa variabel penelitian dengan menggunakan cronbach alpha. Variabel 

dikatakan reliabel jika memberikana nilai cronbach alpha > 0,60. Berikut hasil uji realibilitasa 

pada waktu varuabel kualitasa produk, harga, citraa merk dan keputusana membeli: 

 

 

Tabel 2 hasil uji realibilitas  

Variabel 
Alpha 

Cronbach 
Kriteria Hasil 

Kualitas 

Produk 
0,781 

Alpha 

Cronbach 

> 0,60 

maka 

reliabel 

Reliabel 

Harga 0,868 Reliabel 

Citra 

Merk 
0,832 Reliabel 

Keputusan 

membeli 
0,738 Reliabel 

Tabel 2 menunjukana bahwaa nilai koefisiena alphaa cronbacha dari variabel-variabel yang teliti 

menunjukana hasila beragam. Akan tetpai, semuaa itema pertanyaan variabela independen (x) dan 

variabel dependen (Y) tersebuta memiliki nilai koefisiena alpha cronbacha lebih besar daro 0,60. 

Dengana demikian, dapat disimpulkan bahwa kuisoner yang digunakana dalama penelitian ini 

adalaha reliabel.  

2. Uji Asumsi Klasik  

a. Uji autokorelasi  

Auto korelasia dimaksdukana untuk mengetahuia apakaha terjadia korelasi antaraa anggotaa 

serangkaiana observasia yanga diurutkana menurut waktua ataua secara ruang. Untuk mendeteksia 

adaa suatua setidaknya autokorelasia dapata dilakukana dengana menggunakana uji statistic 

Durbin-Watson. 

b. Uji Normalitas 

Ujia normalitasa dilakukana untuk mengujia apakaha dalama model regresi, variabela pengganggua 

atau residula memilikia distribusia normal. Dataa dikatakana lolos ujia normalitas apabilaa nilai 

signifikansi hitung > 0,05, makaa modela regresia memenuhi asumsia normalitasa dan sebaiknya 

jika nilaia signifikannya < 0,05 maka tidak lolos uji. Berikut hasil dari uji normalitas: 

 
c. Uji multikoliniearitas 

Ujia multikolinearitasa dimaksudkan untuka mengujia apakaha model regresi bebas multikolinearitasa 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

100

,0000000

,84110113

,082

,082

-,056

,818

,515

N

Mean

Std. Deviation

Normal Parametersa,b

Absolute

Positive

Negative

Most Extreme

Differences

Kolmogorov-Smirnov Z

Asymp. Sig. (2-tailed)

Unstandardiz

ed Residual

Test distribution is Normal.a. 

Calculated from data.b. 
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Coefficientsa

1,788 ,594 3,009 ,003

,264 ,066 ,270 4,030 ,000 ,298 3,356

,272 ,058 ,343 4,702 ,000 ,251 3,990

,348 ,079 ,380 4,405 ,000 ,179 5,577

(Constant)

Kualitas Produk

Harga

Citra Merek

Model

1

B Std. Error

Unstandardized

Coefficients

Beta

Standardized

Coefficients

t Sig. Tolerance VIF

Collinearity Statistics

Dependent Variable: Keputusan Pembeliana. 

atau tidak. Memperhatikana nilaia toleransia dan nilaia VIF (Variance Inflation Factor), apabilaa 

nilai VIF > 10 dana nilai toleransi < 0,10 maka variabel tersebut terjadia multikolinearitas, 

sebaliknyaa apabilaa nilai VIF < 10 dan nilai toleransi > 0,10 makaa variabel tersebuta bebasa 

multikolinearitas. Berikuta hasil auji multikolinieritas 

d. Uji Heteroskedastisitas  

Heteroskedastisitasa dapata dideteksi dengana menggunakan auji Glejser yanga meregresikana nilaia 

absolute residuala terhadapa variabel independena yanga digunakana dalam suatua model regresi. 

Jikaa variabel independena ternyataa signifikana (sig < 0.05), berartia bahwaa asumsi 

homoskedastisitasa terpenuhia. Model yang baik adalah model yang mempunyaia asumsi 

homoskedastisitasnyaa terpenuhi. Berikut hasil uji heteroskedastisitas: 

Hasil Uji Heteroskedastisitas 

 
 

Berdasarkana hasila uji heteroskedastisitasa padaa tabel 4.12 menunjukkana hasila signifikansi (sig) 

semuaa lebih dari 0.05, makaa dapat disimpulkana bahwaa variabela tersebuta tidak terjadi 

heteroskedastisitasa antar residual. 

 

3. Analisa regresi linier berganda 
Tujuan Analisisa liniera bergandaa untuka mengetahuia pengaruha antara variabela independena 

(kualitas produk, harga, dan citra merk) terhadapa variabela dependen (keputusan membeli). 

 Berikut hasil analisis regresi linier berganda: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Dari hasil data diatas, dapat dirumuskan model regresi sebagai berikut: 

Y = 1,788 + 0,284X1 + 0,272 X2 + 0,348 X3 

Persamaana regresia tersebut dapat dijelaskana sebagai berikut: 

1) a = 1,788. Apabilaa Kualitas produk, Harga, dan Citraa merk konstana makaa Keputusana 

pembeliana positif, artinyaa konsumen tetapa memutuskana untuka membeli. 

2) b₁ = 0,284. Artinya Kualitas produka berpengaruha positif aterhadap Keputusana membeli 

di Rumaha Makan Nurul Huda Sragen. Apabila Kualitasa produka ditingkatkan maka Keputusan 

membelia akan meningkat, dengan asumsi Harga dana Citra merk dianggapa konstan. 

3) b₂ = 0,272. Artinya Harga berpengaruha positifa terhadap Keputusana membelia di 

Rumah Makana Nurul Huda Sragen. Apabila Harga semakina terjangkau, semakin tinggi daya 

saing, semakin tinggi kesesuaian harga dengan rasaa maka Keputusana membeli akan meningkat, 

dengana asumsi Kualitas produk dan Citra merk dianggap konstan. 

4) b₃ = 0,348. Artinya Citra Merka berpengaruha positifa terhadap Keputusana membelia di 

Rumah Makan Nurul Huda Sragen. Apabila Citra Merk ditingkatkana maka Keputusana membelia 

akan meningkat, dengana asumsia Kualitas produka dan Hargaa dianggapa konstan. 

 

4. Uji t 

Tujuan Uji t untuk mengetahuia signifikansia pengaruha variabela dependena terhadapa 

variabel independent secara parsial. Besarnyaa derajat signifikansia yanga digunakan untuk mengukur 

Coefficientsa

1,092 ,375 2,915 ,004

-,017 ,041 -,077 -,420 ,675

,025 ,036 ,137 ,679 ,499

-,042 ,050 -,199 -,836 ,405

(Constant)

Kualitas Produk

Harga

Citra Merek

Model

1

B Std. Error

Unstandardized

Coefficients

Beta

Standardized

Coefficients

t Sig.

Dependent Variable: Absuta. 
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uji t dalam penelitian ini yaitu 0,05. Dikatakan berpengaruh signifikan apabila nilai signifikansi < α 

(0,05).   

Berikut hasil uji t yang telah dilakukan:  

 

Hasil Uji t 

 

Model t Sig Keterangan 

Kualitas 

Produk 
4,030 0,000 Diterima 

Harga 4,702 0,000 Diterima 

Citra Merk 4,405 0,000 Diterima 

                Sumber : Data primer yang telah diolah (2020) 

Berdasarkan tabel tersebut diatas dapat disimpulkan sebagai berikut: 

a. Variabela Kualitasa produk 

Nilai thitung Kualitas produka sebesar 4,030 dengan nilai asignifikansi 0,000 < 0,05 

hal ini menunjukkana bahwa Kualitas produk berpengaruh signifikana terhadapa Keputusan 

membeli. Hipotesisa yang menyatakana bahwa Kualitas produka berpengaruha signifikan 

terhadapa Keputusana membeli terbuktia kebenarannya. 

b. Variabel Harga 

Nilai thitung Harga sebesar 4,702 dengana nilai signifikansiaa 0,000 < 0,05 hal ini 

menunjukkana bahwaa Harga berpengaruha signifikana terhadapa Keputusana membeli. 

Hipotesisa yanga menyatakana bahwaa Harga berpengaruh signifikana terhadapa Keputusan 

membelia terbukti kebenarannya. 

c. Variabel Citra Merk 

Nilai thitung Citra merk sebesara 4,405 dengan nilai signifikansi 0,000 < 0,05 hal ini 

menunjukkana bahwaa Citra merk berpengaruha signifikan terhadapa Keputusana membeli. 

Hipotesisa yanga menyatakana bahwaa Citra merka berpengaruha signifikana terhadapa 

Keputusana membeli terbuktia kebenarannya. 

 

5. Uji F 

Uji F digunakana untuk mengetahuia signifikansia pengaruh variabel independen 

terhadap variabel dependena secara simultan. Dikatakan berpengaruha signifikana apabilaa nilaia 

signifikansi < α (0,05). Berikut hasil uji F yang telaha dilakukan 

Hasil Uji F 

 
        

Sumber : Data primer yang telah diolah (2020) 

Nilaia signifikansia pengaruh Kualitasa produk, Harga, dan Citra mereka sebesar 0,000 < 0,05 

yang berartia Kualitas produk, Harga dan Citra mereka secara simultan berpengaruha signifikan 

terhadap keputusana membelia di Rumah Makana Nurul Huda Sragen. 

 

6. Koefisien Determinasi (R2) 

Koefisiena determinasi merupakana suatua nilai yang menggambarkana totala variasi 

dari Y (variabel dependen) daria sebuah persamaana regresi. Nilaia koefisien determinasiaa inia 

mencerminkan seberapaa besara variasia daria variabela dependena dapata dijelaskan oleh 

ANOVAb

476,322 3 158,774 217,630 ,000a

70,038 96 ,730

546,360 99

Regression

Residual

Total

Model

1

Sum of

Squares df Mean Square F Sig.

Predictors: (Constant), Citra Merek , Kualitas Produk , Hargaa. 

Dependent Variable: Keputusan Pembelianb. 
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variabela independen. Hasil uji koefisiena determinasia dapat dilihat sebagai berikut: 

 

Hasil Uji Koefisien Determinasi 

 

Berdasarkan uji koefisien determinasi (Adjusted R Square) sebesar 0,868 yang artinya 

bahwa Kualitas produk, Harga, dan Citra merk mampu mempengaruhi Keputusan pembelian sebesar 

86,8% dan sisanya 13,4% dipengaruhi oleh variabel lain diluar penelitian ini. Misalnya: Promosi, 

Kualitas Pelayanan, Lokasi. 

 

PEMBAHASAN 

Berdasarkana padaa sub bab sebelumnyaa yaitu pengujian hipotesis maka dilakukana 

interprestasi ayang berisi penjalasan hasil pengujiana hipotesis dikaitkan dengan teori, fenomenaa dan 

hasil penelitian sebelumnya. Inteprestasia dari hasila pengujiana data sebagai berikut: 

1. Pengaruh Citra merek  produk terhadap Keputusan membeli 

Nilai thitung pengaruha Citra Merk terhadap Keputusana membeli sebesar 4,702 dengan nilai 

signifikansia 0,000 < 0,05 maka Citra Merk berpengaruh positif dan signifikana terhadap Keputusan 

membelia yang artinya apabila citra merek  ditingkatkana maka Keputusan membelia di Rumah 

Makan Nurul Huda Sragen  akana meningkat.  

 Hasila penelitiana ini mendukung penelitiana terdahulua yang dilakukan oleh  Dzari’ah yulianti 

permana putri (2019)  yang berjudul” analisis pengaruha citra merek, kualitas produk dan hargaa 

terhadap minat beli makanana cepat saji popeye fried chicken di colomadu” yang menyatakana bahwa  

variabel brand image berpengaruha positif dan signifikan terhadap Keputusan pembelian,dan 

penelitian yang dilakukan oleh rizka nur fauziah (2019) yang berjudul “pengaruh brand image dan 

kualitas produk terhadap keputusan pembelian I am geprek bensu tasikmalaya (survey pada konsumen 

I am geprek bensu di kota tasikmalaya)” yang menyatakan bahwa  variabel brand image berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap Keputusan pembelian.  

2. Pengaruh kualitas produk terhadap Keputusan membeli 

Nilai thitung pengaruha kualitasa produk 0,284 terhadapa Keputusana membeli sebesar 4,702 dengana 

nilaia signifikansi 0,000 < 0,05 makaa Citra Merk berpengaruha positif dan signifikan terhadap 

Keputusana membelia yang artinya apabilaa citra merek  ditingkatkan makaa Keputusana membeli di 

Rumah Makan Nurula Huda Sragen  akan meningkat.  

 Hasila penelitiana inia mendukung penelitiana terdahulua yang adilakukan oleh septhania rebeka 

larosa (1011) yang berjudul “analisisa pengaruh aharga, kualitas produk, dan lokasi terhadap 

keputusana pembeliana pada warung-warunga makana disekitar simpang lima semarang “yang 

menyatakan bahwa  variabel kualitas produk berpengaruh positifa dan signifikana terhadap Keputusana 

pembelian adan penelitian yang dilakukan oleha mariska deasy pramitha (2015) yanga berjudul 

“analisis pengaruha kualitasa produk,harga dan lokasi terhadapa keputusan terhadap keputusana 

pembeliana (studi pada konsumena miea nges-nges banyumanik semarang)” yanga menyatakana bahwa  

variabelkualitasa produka berpengaruh positif dana signifikana terhadap Keputusana pembelian 

3. Pengaruh Harga terhadap Keputusan membeli 

Nilai thitung Hargaa terhadapa Keputusan pembeliana sebesar 4,405 dengana nilai signifikansi 0,000 

< 0,05 maka Harga berpengaruha positif dan signifikan terhadap Keputusana membeli yang artinyaa 

apabilaa hargaa ditingkatkana makaa keputusana membelia di Rumah Makan Nurul Huda Sragen akan 

meningkat. 

 Hasil penelitian ini mendukung penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Septhani rebeka larosa 

(2011) yang berjudul “ analisis pengaruha harga,kualitas produka dan lokasi terhadap keputusan 

pembeliana pada warung-warunga makan disekitar simpang lima semarang” yang menyatakana bahwa  

variabel Harga berpengaruha positif dan signifikan terhadap Keputusan pembelian. Dan penelitiana 

mariskaa deasy pramitha (2015) yang berjudul “analisis pengaruh kualitas produk,harga dan lokasi 

terhadap keputusan terhadapa keputusan pembelian (studi pada konsumen mie nges-nges banyumanik 

semarang)” yang menyatakan bahwaa  variabel kualitas produk berpengaruha positifa dana signifikan 

terhadapa Keputusana pembelian.  
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PENUTUP 

Kesimpulan 

1. Kualitasa produka berpengaruha positing dan signifikana terhadapa keputusana membelia 

di Rumah Makan  Nurul Huda Sragen. 

2. Hargaa berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan membeli di Rumah Makan 

Nurul Huda Sragen.. 

3. Citraa merek berpengaruh positif dan signifikana terhadapa keputusan membelia di Rumah 

Makan Nurul Huda Sragen.  

4. Hasil uji F diperoleha kesimpulan bahwaa kualitas produk, harga dan citraa merek 

berpengaruh signifikan terhadapa keputusana membeli di Rumaha Makan Nurul Huda 

Sragen.  

5. Koefisien Determinasi (R2)  

Hasil uji adjusted R2 menunjukan bahwa  kualitas produk, harga dan citra merek mampu 

menejelaskan sebesar 86,8% terhadap keputusan membeli di Rumah Makan Nurul Huda 

Sragena sedangkan sisanya 13,4% dipengaruhi oleh faktora lain diluara variabela yang 

diteliti misalnya : promosi, kualitas pelayanan, lokasi dan lain  

Saran 

Berdasarkana hasila penelitian adapat disarankana beberapa sebagai berikut:  

1. Citra merk merupakana variabel yang palinga dominana dalam mempengaruhi keputusan 

pembelian makanan di Rumah Makan Nurul Huda Sragen, maka citra merk sebagai faktor 

yang paling diutamakan dalam meningkatkan keputusan membeli, yaitu sebagai berikut: 

a. Meningkatkan  terkenalnya Rumah Makan Nurul Huda di  masyarakat dengan 

cara   promosi, memasang spanduk, memasang baliho dan membagikan leaflet. 

b. Meningkatkan rasa kepercayaan konsumen  kepada Rumah Makan Nurul 

seperti memberikan pelayanan yang baik dan ramah. 

c. Meningkatkan kenyamanan di Rumah Makan Nurul Huda seperti menyediakan 

fasilitas yang lengkap misal parkir yang luas, toilet yang bersih masjid yang 

bersih dan nyaman. 

2. Meningkatkan kualitas produk, misalnya: 

a. Meningkatkan tampilan makanan yang menarik, seperti  menghias makanan atau 

platinga agara makanana terlihat menarika dimataa konsumen. 

b. Menikngkatkana variana menu makanan,  seperti menambahkana makanana 

sampingana misal terong crispy dan  kentang goreng. 

c. Meningkatkana  kualitasa bahan baku makanan, seperti menggunakan bahana makanana 

yanga fresh dan segar. 

d. Meningkatkana kualitasa rasa seperti mempertahankana resep makanan. 

3. Meningkatkan kualitasa harga, misalnya:  

a. Meningkatkana kesesuaiana harga dengana kualitasa produk. seperti menggunakan bahan 

baku yang baik dan sayur ayang bagus auntuk membuata makanan.  

b. Meningkatkana kesesuiana harga dengana porsi. Sepertia dengan harga 20.000 sudaha 

mendapatkana nila bakara dengana ukurana yang cukup besar. 

c. Meningkatkana kesesuaiana harga dengan kualitas rasa. Seperti menambaha zata ataua  

komposisi bahana makanana yang lebih baik untuka meningkatkana rasa ayang enaka 

dana berkualitas. 

d. Meningkatkana dayaa saing harga.sepertia memberikana harga yang tidaka terlalua 

mahala agar dapat bersainga dengana rumah makan sejenisa lainnya.. 

e. Meningkatkana keterjangkauana harga. Seperti penekanana hargaa sehingga dapat 

dijangkaua oleha semuaa kalangan konsumen. 

4. Penelitiana selanjutnyaa diharapkana dapata menambaha variabela penelitian adana sampela 

penelitiana padaa tempata yanga samaa maupun ditempata yanga berbedaa agara hasil 

penelitiana dapata diperbaruia lagi. 
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