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Abstract
. The main problem in this study is whether lifestyle, brand reputation and service quality have a positive and significant effect both partially and simultaneously on purchasing decisions. The research method used is a quantitative method using multiple linear regression analysis approaches. This study uses the SPSS 17.0 program. The results showed that lifestyle variables, brand reputation and service quality had a positive and significant effect both partially and simultaneously on purchasing decisions
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Abstrak
	Masalah pokok dalam penelitian ini adalah apakah gaya hidup, reputasi merek dan kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan baik secara parsial dan simultan terhadap keputusan pembelian. Metode penelitian yang digunakan adalah metode kuantitatif dengan menggunakan pendekatan analisis regresi linier berganda. Penelitian ini menggunakan program SPSS 17.0. Hasil penelitian menunjukkan bahwa variable gaya hidup, reputasi merek dan kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan baik secara parsial maupun simultan terhadap keputusan pembelian
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1. Pendahuluan
Perkembangan dunia bisnis telah memasuki era baru, dalam persaingan secara global serta semakin banyak pilihan dalam menjalankan suatu bisnis, baik itu bisnis barang maupun bisnis jasa. Perkembangan bisnis jasa  di sektor restoran saat ini meningkat sangat pesat,dengan ditandai semakin menjamurnya berbagai restoran cepat saji (fast food), menjadi kesesuaian budaya masyarkat Indonesia yang konsumtif dapat di klasifikasikan sebagai budaya modern. Berdasarkan Indeks Tendensi Bisnis (ITB) yang dikeluarkan oleh (Badan Pusat statistik, 2012), kondisi bisnis meningkat dari triwulan sebelumnya, peningkatan kondisi bisnis tertinggi berada pada sektor perdagangan, hotel dan restoran yang mencapai nilai ITB sebesar 110,21. Sementara penurunan kondisi bisnis terjadi pada sektor pertambangan dan penggalihan sebesar 92,55. 
Kondisi seperti ini membuat kita lebih membuka diri dalam menerima perubahan yang terjadi dari perkembangan persaingan  dunia bisnis. Perubahan ini dipicu oleh budaya konsumtif yang menyebar dikalangan remaja, mereka membeli bukan melainkan kebutuhan namun untuk kesenangan sendiri, hal ini mempunyai arti semakin spesifik  gaya hidup seorang konsumen, maka akan tinggi kemungkinan konsumen dalam melakukan pengambilan keputusan  pembelian (Charles,2013:228).
Merek sebuah bisnis merupakan salah satu bagian terpenting  dari suatu produk.  Merek adalah tanda yang berupa gambar, nama kata, huruf-huruf, angka- angka, susunan warna atau kombinasi dari unsur – unsur tersebut yang memiliki daya pembeda dan digunakan dalam kegiatan perdagangan dan jasa ( UU Merek No.15 tahun 2001 pasal 1 ayat 1). Reputasi suatu merek yang baik akan menstimulus seseorang untuk membeli sebuah produk , dengan demikian rasa ingin mencoba muncul dan melakukan keputusan pembelian (Lusy, et al.,  2013:56 )
Sebuah Pelayanan dikatakan baik, apabila pelayanan yang diberikan kepada konsumen dapat memenuhi apa yang dinginkan dan merasa puas. Kualitas pelayanan merupakan suatu modal yang apat menggambarkan kondisi konsumen dengan membandingkan pelayanan yang mereka harapkan dengan apa yang mereka terima dalam mengevaluasi kualitas ( Kotler, 2011:198). Dari penelitian terdahulu menunjukkan nilai koefisian regesi kualitas pelayanan sebesar 0,622, dan bersifat positif yang menunjukkan adanya hubungan yang searah antara variabel tersebut terhadap keputusan pembelian (Fadhilatul dan Agustin, 2016: 13).  Untuk itu, sebuah pelayanan yang baik  dan melebihi ekspektasi yang diharapkan konsumen akan menguntungkan perusahaan, dengan mendapat nilai positif dari konsumen melalui informasi pengalamanya dan akan berdampak pada perusahaan dalam bentuk promosi (Dimas & Setyaningsih, 2016:144).
 Di Indonesia banyak bermunculan Resto makanan cepat saji baik lokal maupun asing.Menjamurnya Resto makanan cepat saji (fast food) mampu mengubah pola kehidupan masyarakat khususnya pola makan masyarkat.  Kecenderungan masyarkat sering ditemui bahwa Resto makanan seperti ini, tidak dimanfaatkan sebagai untuk tempat makan saja, melainkan pula sebagai tempat nongkrong dan merayakan pesta ulang tahun, syukuran dan sebagainya.
Resto fast food pada umumnya adalah resto asing yang masuk ke  Indonesia dalam bentuk kemitraan bisnis dengan pola franchise. Resto Miami Chicken merupakan Resto yang berdiri di bidang food and beverage yang bahan utamanya adalah ayam, dari bahan utama ayam itulah diciptakan berbagai macam produk dengan cita rasa ayam khas Indonesia. Melihat makanan ayam siap saji umumnya yang berasal dari Amerika, kini masyarakat  Indonesia dapat menikmati makanan Resto ala  orang  Amerika dengan cita rasa khas Indonesia. Seiring berjalan waktu Miami Chicken telah berkembang pesat dan tersebar di dua kabupaten yaitu Malang dan Pasuruan. 
Di kabupaten Malang sudah tersebar 13 Resto Miami Chicken dan nama sesuai dengan lokasi jalan Resto itu berada, untuk kemudahan masyarakat  Mengingat letak Miami Chicken. Sedangkan di kabupaten Pasuruan Miami Chicken masih mempunyai satu lokasi usaha di kota Purwosari. 
Dari uraian diatas, maka peniliti tertarik untuk melakukan penelitian tentang “ Pengaruh Gaya Hidup,Reputasi Merek dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian  Pada Resto Miami Chicken di kota Purwosari, Kabupaten Pasuruan”.

2. Kerangka Teori
2.1. Gaya hidup
Gaya hidup secara luas didefnisikan sebagai gaya hidup yang di identifikasikan oleh bagaimana seseorang menghabiskan waktu mereka( aktivitas). Apa yang mereka anggap penting dalam lingkunganya( ketertarikan) dan apa yang mereka pikirkan tentang diri mreka sendiri dan juga dunia di sekitarnya ( pendapat). Gaya hidup suatu masyarakat akan berbeda dengan masyarakat yang lainnya. Bahkan dari masa kemasa, gaya hidup suatu individu atau kelompok masyarakat tertentu akan bergerak dinamis (Nugroho, 2015 : 80). 
Menurut Kotler (1997 : 159), gaya hidup adalah pola hidup seseorang di dunia yang diekspresikan dalam aktivitas, minat, dan opini. Gaya hidup menggambarkan keseluruhan diri seseorang yang berinteraksi dengan lingkungan.
Sedangkan Bernard T. Widjaya (2009) dalam Almi 2012 : 3).   mengatakan, perilaku individu yang diwujudkan  dalam bentuk aktivitas, minat dan pandangan individu untuk mengaktualisasikan kepribadiannya karena pengaruh interksi dengan lingknganya. 
Adapun  Pride dan Ferrell ( 2010 : 205) mengatakan, Gaya hidup seseorang juga mempengaruhi kebutuhan produk konsumen, prefensi merek, tipe media yang digunakan dan bagaimana dan dimana mereka melakukan pembelian. Gaya hidup mempunyai pengaruh yang kuat dalam berbagai aspek sebuah produk ( Charles, 2013: 217).
Dari uraian diatas dapat disimpulkan gaya hidup adalah pola hidup seseorang atau kelompok masyarakat yang diwujudkan dalam bentuk aktivitas, minat dan opininya, selalu bergerak dinamis dan mempunyai pengaruh yang kuat terhadap sebuah produk dari masa ke masa.

2.2. Merk
American marketing association mendefinisikan merek sebagai nama, istilah, tanda, lambang, atau design, atau kombinasinya, yang dimaksud untuk mengidentifikasikan barang atau jasa dari salah satu penjual atau kelompok penjual yang mendiferensiasikan mereka dari para pesaing. Maka merek adalah produk atau jasa yang dimensinya mendiferensiasikan merek tersebut dengan beberapa cara dari produk atau jasa lainya yang dirancang untuk memuaskan kebutuhan yang sama( Kotler dan Keller, 2009 : 258 ).
Menurut (Ruiz-Molina, et al., 2015) confidence benefits mencakup faktor - faktor psikologis seperti rasa aman yang dirasakan, kecemasan yang berkurang, dan kepercayaan terhadap penyedia jasa. Adanya confidence benfits maka yang diinginkan dalah adanya stabilitas dan kepercayaan dalam pelayanan yang diberikan (Patterson & Smith, 2001). Pelanggan akan merasa puas atas pelayanan yang diberikan sehingga akan menciptakan sebuah komitmen. 
Peren merek dalam mengidentifikasi sumber atau pembuat produk dan memungkinkan konsumen bisa individual atau organisasi untuk menuntut tanggung jawab atas kinerjanya kepada pabrik atau distributor tertentu. Kepampuan merek untuk menyederhanakan pengambilan keputusan dan mengurangi risiko adalah sesuatu yang berharga.
Merek juga melaksanakan fungsi yang berharga bagi perusahaan. Pertama, merek menyederhanakan penanganan atau penelusuran produk. Merek membantu mengatur catatan persediaan dan cacatan akuntansi. Merek juga menawarkan perlindungan hukum kepada perusahaan untuk fitur-fitur atau aspek unik produk. 
Merek menandakan tingkat  kualitas tertentu sehingga pembeli yang puas dapat dengan muda memilih produk kembali. Artinya, penetapan merek dapat menjadi aat yang berguna untuk mengamankan keunggulan kompetitif ( Kotler dan Keller, 2009 : 259 ).

2.3. Reputasi
Reputasi adalah konsep yang berhubungan dengan citra dan penilaian dari pihak luar terhadap kualitas suatu produk yang berasal dari kinerja perusahaan pada masa lampau. Reputasi dibangun dalam beberapa periode dan diwakilkan sebagai konsistensi dari adanya atribut yang melekat pada perusahaan (Lusy, et al.,  2013 :52).
Herbig, milewicz and Golden (1994) menyatakan bahwa reputasi perusahaan dapat dilihat dari kompetensi perusahaan tersebut dan keunggulan dibanding kompetitornya (Edy &Tri,2015:262). (Rachman, 2006:42) reputasi merek perusahaan dibentuk oleh 3 indikator, yaitu kompetensi perusahaan, kredibilitas dan nama baik. (Fajriyah, 2013: 21).

2.4. Kualitas pelayanan 
Menurut (Tjiptono,2006:58), pelayanan adalah suatu sikap atau cara dalam melayani pelanggan, supaya pelanggan mendapatkan kepuasan yang meliputi kecepatan, ketetapan, keramahan dan kenyamanan. Kualiitas pelayanan sering diartikan sebagai perbandingan antara pelayanan yang diharapkan dengan pelayanan yang di terima secara nyata (Zulkarnaim, 2015: 4 ).
Kualitas pelayanan pada dasarnya berrpusat pada upaya pemenuhan kebutuhan dan keinginan pelanggan serta ketetapan penyampaianya untuk mengimbangi harapan pelanggan. Baik buruk kualitas pelayanan tergantung pada kemampuan penyedia jasa dalam memenuhi harapan pelanggan secara konsisten (Fhadilatul dan Sasi,2016:5)
Persepsi konsumen terhadap kualitas merupakan suatu hal yang sulit dipahami, bahkan pemahaman tentang kualitas sering disalahartikan sebagai suatu yang baik, kemewahan, keistimewahan atau suatu yang berbobot atau bernilai. Lovelock(2002 :87) menyatakan bahwa kualitas layanan adalah perspektif konsumen dalam jangka panjang dan merupakan evaluasi kognitif dari transfer jasa. Pengembangan model SERVQUAL oleh Parasuraman, Zeithaml dan Berry (1988)  menjadi dasar pengembangan telaah terhadap kualitas pelayanan, model ini mengalami proses penyempurnaan dengan perubahan dari sepuluh (10) dimensi pada awalnya, menjadi (5) dimensi yang menjadi inspirasi terhadap pentingnya dilakukan pengukuran kualitas pelayanan khususn ya dalam  bidang jasa. Dimensi tersebut diantaranya ; berwujud (tangiable) keandalan (reliability) ketanggapan( responsiveness) kepastian (assurance) empati  (Utami 2010 : 291). 
Keterbatasan yang sangat serius dalam pengembangan SERVQUAL adalah prosedur yang digunakan untuk membangun instrument yang menjadi panduan pencapaian tujuan untuk mendapatkan skala tepat dan sangat berarti untuk memberi makna bagi berbagai variasi perusahaan jasa. Untuk memecahkan masalah ini, menurut Brady dan Croning (2001), peneliti perlu menelaah tiga dimensional antecedent utama utama sebagai alternatif dari dimensi kualitas pelayanan diantaranya :
1. Kualitas interaksi. Kontak yang terjadi pada proses jasa yang disampaikan dalam pertemuan antara penyedia jasa dan konsumen, yang merupakan kunci penentu evaluasi konsumen terhadap kualiatas layanan.
2. Kualitas lingkungan Terkait dengan seberapa jauh fitur berwujud dari proses penyampaian layanan  memainkan peran dalam mengembangkan persepsi konsumen terhadap kualitas jasa jasa secara kesuluruhan.
3. Kualitas hasil Sebagai evaluasi  konsumen terhadap hasil dari aktivitas layanan jasa, termasuk ketetapan waktu dalam pelayanan jasa (Utami 2010: 296-297).

2.5. Perilaku Konsumen
The American Marketing Association (dalam Kotler, 2000) mendefinisikan perilaku konsumen merupakan interaksi dinamis antara afeksi dan kognisi, perilaku, dan lingkunganya dimana manusia melakukan kegiatan pertukaran dalam hidup mereka. Perilaku konsumen adalah dinamis, berarti bahwa perilaku seorang konsumen, grup konsumen, atau masyarakat luas selalu berubah dan bergerak sepanjang waktu. Sifat dinamis perilaku konsumen menyiratkan  bahwa seseorang tidak boleh berharap bahwa suatu strategi pemasaran yang sama dapat memberikan hasil yang sama di sepanjang waktu, pasar, dan industri ( Nugroho, 2015 : 3)
Swastha dan Handoko (2010 : 9) mendefinisikan perilaku konsumen sebagai tindakan individu yang secara langsung terlibat dalam usaha memperoleh dan menggunakan barang dan jasa ekonomi termasuk kegiatan keputsan pembelian (Fadhilatul dan Sasi, 2016 : 6)
Menurut Kotler (1997:153-166), ada beberapa faktor yang mempengaruhi perilaku pembelian.
1. Faktor budaya memiliki yang luas mendalam terhadap perilaku, peran budaya, sub- budaya, dan kelas sosial pembeli sangatlah penting. Budaya adalah penentu keinginan dan perilaku yang paling mendasar. Banyak sub- budaya yang membentuk segmen pasar penting, dan pemasar sering merancang produk dan progam pemasar yang disesuaikan dengan kebutuhan mereka. Sub- budaya terdiri dari bangsa, agama, kelompok ras dan daerah geografis.
2. Faktor sosial, Perilaku seorang konsumen di pengaruhi oleh faktor- faktor sosiala seperti kelompok acuan, keluarga, serta peran dan status. Kelompok acuan terdiri dari semua kelompok yang memiliki pengaruh langsung atau tidak langsung terhadap sikap dan perilaku seseorang. Beberapa kelompok anggota adalah kelompok primer, seperti keluarga, teman tetangga dan rekan kerja, yang berinteraksi dengan seseorang secara terus menerus dan informal. Orang juga di pengaruhi oleh kelompok dari luar mereka, pengaruh kelompok cukup kuat atas produk yang dianggap baik oleh orang- orang yang dihormati oleh pembeli.
3. Faktor pribadi, Keputusan pembeli juga di pengaruhi oleh karakteristik pribadi. Karakteristik tersebut adalah usia dan tahap siklus hidup, pekerjaan, keadaan ekonomi, gaya hidup, serta kepribadian, dan konsep diri pembeli. Orang membeli barang dan jasa sepanjang hidupnya, pekerjaan seseorang mempengaruhi pola konsumsinya. Pilihan produk sangat dipengaruh ekonomi seseorang, kedaan ekonomi terdiri dari penghasilan yang dapat dibelanjakan (tingkat, kesetabilan, dan pola waktu) tabungan dan aktiva (persentase yang lancar/ likuid), hutang, kemampuan untuk meminjam, dan sikap atas belanja dan menabung. Pemasar barang- barang yang peka terhadap harga terus menerus memperhatikan trend penghasilan pribadi, tabungan dan tingkat bunga. Orang- orang yang berasal dari sub- budaya, kelas sosial, dan pekerjaan yang sama dapat memiliki gaya hidup yang berbeda. Setiap orang memiliki kepribadian yang berbeda yang mempengaruhi perilaku pembeliannya, kepribadian biasanya dijelaskan dengan menggunakan ciri-ciri seperti kepercayaan diri, dominasi, otonomi, ketaatan, kemampuan bersosialisasi, daya tahan dan kemampuan beradaptasi. Yang berkaitan dengan kepribadian adalah konsep diri seseorang, pemasar berusaha mengembangkan citra merek dengan citra pribadi pasar sasaran. Pemasar juga mencari hubungan antara produk mereka dan gaya hidup kelompok.
4. Faktor psikologi, pilihan pembelian seseorang dipengaruhi oleh empat faktor psikologi utama meliputi motivasi, presepsi, pengetahuan serta keyakinan dan pendirian. Freud mengasumsikan bahwa kekuatan psikologis riil yang membentuk perilaku sebagian besar tidak disadari. Karena itu seseorang tidak dapat memahami motivasi dirinya secara menyeluruh. Seseorang yang termotivasi bertindak akan dipengaruhi oleh presepsinya terhadap situasi tertentu, saat orang bertindak, mereka belajar. Pembelajaran meliputi perubahan dalam perilaku seseorang yang timbul dari pengalaman. Melalui bertindak dan belajar, orang mendapat keyakinan dan sikap. Hal ini kemudianmempengaruhi perilaku pembelian mereka.

2.6. Keputusan Pembelian
Menurut Kotler (2002:251), keputusan pembelian adalah suatu proses penyelesaian masalah yang terjadi dari menganalisa atau pengenalan kebutuhan dan keinginan, pencarian informasi, pelayanan kepada konsumen, keputusan pembelian dan perilaku setelah membeli (Gita ,et al., 2014 : 809) 
Kotler dan Keller (2009) mengungkapkan bahwa keputusan pembelian merupakan tahap pengambilan kepuasan pembelian dimana konsumen benar- benar membeli produk atau jasa (Almi 2012:4). Untuk meraih keberhasilan, pemasar harus melihat lebih jauh bermacam-macam faktor yang mempengaruhi pembeli dan mengembangkan pemahan mengenai bagai mana konsumen melakukan keputusan membeli (Kotler dan Keller 2009:184-190) menjelaskan ada model lima tahap dalam proses pembelian.
 (
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Sumber: Data Diolah Peneliti, 2018
Gambar 2. Proses Pengambilan Keputusan
1. Pengenalan masalah, Proses pembelian dimulai ketika pembelian menyadari suatu masalah atau kebutuhan yang dipicu oleh rangsangan internal atau eksternal. Pemasar harus mengidentifikasi keadaan yang memicu kebutuhan tetentu dengan mengumpulkan informasi dari sejumlah konsumen.
2. Pencarian informasi, Konsumen sering mencari jumlah informasi yang terbatas, keadaan pencarian yang lebih rendah disebut perhatian tajam. Pada tingkat ini seorang hanya menjadi reseptif terhadap informasi tentang sebuah produk. Pada tingkat berikutnya, seseoranag dapat memasuki pencarian informasi aktif, mencari bahan bacaan, menelepon teman, melakukan kegiatan online dan mengunjungi toko untuk mempelajari produk tersebut, melalui berbagai sumber informasi diataranya : pribadi (keluarga, teman, tetangga, rekan), komersil (iklan, situs Web, kemasan, tampilan), publik (media massa, organisasi pemeringkat konsumen), eksperimental (penangan-an, pemeriksaan, penggunaan produk). 
3.  Evaluasi alternatif, Ada beberapa proses, dan sebagian besar model terbaru melihat konsumen membentuk sebagian besar penilaian secara sadar dan rasional. Beberapa konsep dasar yang akan membantu kita memahami proses evaluasi: pertama, konsumen berusaha memuaskan sebuah kebutuh-an. Kedua, konsumen mencari manfaat tertentu dari solusi produk. Ketiga, konsumen melihat masing-masing produk sebagai sekelompok atribut dengan berbagai kemampuan untuk memuaskan kebutuhan.
4. Keputusan pembelian, dalam tahap evaluasi, konsumen membentuk preferensi antar merek dalam kumpulan pilihan. Konsumen mungkin juga membentuk maksud untuk membeli merek yang paling disukai. Konsumen tidak harus menggunakan satu jenis pilihan Terkadang, mereka menerapkan strategi keputusan bertahap yang menggabungkan dua pilihan atau lebih.
5. Perilaku pasca pembelian, setelah pembelian, konsumen mengalami konflik dikarenakan melihat fitur mengkhawatirkan tertentu atau mendengar hal-hal menyenangkan tentang merek lain dan waspada terhadap informasi yang mendukungan keputusan. Karena itu tugas pemasar tidak berakhir dengan pembelian, pemasar haru mengamati kepuasan pasca pembelian, tindakan pasca pembelian, dan penggunaan produk pasca pembelian.

6. Metode
Jenis penelitian  yang  digunakan  adalah  penelitian  penjelasan  (explanatory research). Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif. Penelitian eksplanasi menurut (Syofian, 2013:7) adalah penelitian yang bermaksud menjelaskan kedudukan variabel-variabel yang diteliti serta hubungan/pengaruh atau membandingkan satu variabel dengan variabel lain.
Populasi  adalah  wilayah  generalisasi  yang  terdiri  atas obyek atau subyek  yang mempunyai kualitas dan  karakteristik tertentu  yang  ditetapkan  oleh  peneliti  untuk  dipelajari  dan kemudian  ditarik  kesimpulannya (Sugiyono, 2012:80).  Dalam penelitian  ini  populasi  yang  dimaksud  adalah  konsumen yang melakukan pembelian di Resto Miami Purwosari.
Sampel adalah suatu prosedur pengambilan data dimana hanya sebagian populasi saja yang diambil dan dipergunakan untuk menentukan sifat serta ciri yang dikehendaki dari suatu populasi (Syofian,2013 : 30). 
Karena populasi dalam penelitian ini jumlahnya tidak diketahui dengan pasti maka untuk pengambilan ukuran sampel penelitian ditentukan dengan menggunakan rumus (Machin and Campbell, 1987).
Instrumen untuk mengumpulkan jawaban responden dalam penelitian ini adalah kuesioner, yakni suatu teknik pengumpulan informasi yang memungkinkan analisi mempelajari sikap-sikap, keyakinan, perilaku, dan karakteristik beberapa orang utama di dalam organisasi yang bisa terpengaruh oleh sistem yang diajukan atau oleh sistem yang sudah ada (Syofian,2013:21). 
Adapun rumusan hipotesis yang dibangun dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:
 (
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Sumber: Data Diolah, 2018
H.1 Diduga gaya hidup secara parsial berpengaruh  positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.
H.2 Diduga reputasi merek secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 
H.3 Diduga kualitas pelayanan secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
H.4 Diduga gaya hidup, reputasi merek dan kualitas pelayanan secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhdap keputusan pembelian.
Dari rumusan hipotesis tersebut diketahui persamaan regresi linier sebagai berikut:
Persamaannya adalah :
Y = a + b1 X1 + b2 X2 + b1 X1 + e1
Dimana :
Y 	 = Keputusan pembelian
b1 b2 b3 = Koefisien regresi
X1	 = Gaya hidup
X2 	 = Reputasi merek
X3	 =Kualitaspelayanan
e1 	= error term ( tingkat kesalahan )

7. Hasil Penelitian Dan Pembahasan
4.1 Uji Validitas Data Instrumen Penelitian
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Sumber: Data Diolah Peneliti, 2018
Berdasarkan perhitungan uji validitas melalui SPSS 17 for Windows diketahui nilai r hitung > dari 0,50 dari variabel product knowledge dan iklan maka dapat disimpulkan bahwa item tersebut dikatakan valid.

4.2 Uji Reliabilitas
Berdasarkan perhitungan uji reliabilitas melalui SPSS 17 for Windows diketahui nilai alpha lebih besar dari Cronbach Alpha sebesar 0,6 maka dapat disimpulkan bahwa item variabel gaya hidup, reputasi merek dan kualitas pelayanan dikatakan reliabel.
Tabel 2. Uji Reliabilitas
	Variabel
	Alpha
	Ket.

	Gaya Hidup (X1)
	0,742
	Reliabel

	Reputasi Merek (X2)
	0,774
	Reliabel

	Kualitas layanan(X3)
	0,719
	Reliabel

	Keputusan pembelian (Y1)
	0,703
	Reliabel


Sumber: Data Diolah Peneliti, 2018
Pada tabel diatas dapat diketahui bahwa variabel social benefits (X1) memiliki alpha 0,844 > 0,060 dikatakan reliabel karena nilai cronbach alpha> 0,060. sedangkan variabel Confidence Benefits (X2) memiliki alpha 0,849 > 0,060 dikatakan reliabel karena nilai cronbach alpha> 0,060. Dan variabel convenience benefits (X3) memiliki alpha 0,810 >0,060 dikatakan reliabel karena nilai cronbach alpha> 0,060. 
Pada variabel kepuasan nasabah (Y1) memiliki alpha 0,750>0,060 dikatakan reliabel karena nilai cronbach alpha > 0,060. Sedangkan loyalitas nasabah (Y2) memiliki alpha 0,926>0,060 dikatakan reliabel karena nilai cronbach alpha> 0,060.


4.3 Uji Linieritas
Tabel 3. Uji Linieritas
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Sumber: Data Diolah Peneliti, 2018
Asumsi linieritas menunjukkan bahwa semua hubungan variabel yang dilakukan dengan menggunakan compare means pada SPSS 17, dapat dikatakan linier apabila nilai signifikansi kurang dari 0,05, sebaliknya apabila nilai signifikansi lebih dari 0,05 maka linieritas belum terpenuhi.




4.4 Analisis Regresi 
Tabel11. Uji Koefisien Jalur Kedua
	Var.
	Koef. B.
	t
	Sig
	Ket

	X1 Y2
	0,244
	2.028
	0,045
	Sig.

	X2 Y2
	0,302
	1.998
	0,049
	Sig.

	X3 Y2
	0,336
	3.864
	0,000
	Sig.


Sumber: Data Diolah Peneliti, 2018
Berdasarkan hasil tersebut dapat diperoleh persamaan regresi linier berganda sebagai berikut :
Y = 3,940 + 0,244 X1(gaya hidup) + 0,302 X2(reputasi merek) +0,366 X3(kualitas pelayanan)+ e

Keterangan :
Y	= Variabel terikat (Keputusan Pembelian)
X1	= Gaya hidup
X2	= Reputasi merek
X3	= Kualitas pelayanan
Dari persamaan diatas diketahui :
a. Koefisien regresi variabel gaya hidup diketahu sebesar 0,244 adalah positif, artinya semakin kuat pengaruh variabel gaya hidup, maka semakin meningkatkan keputusan pembelian. Sebaliknya, semakin lemah pengaruh variabel gaya hidup, maka semakin menurunkan keputusan pembelian.
b. Koefisien regresi reputasi merek diketahui sebesar 0,302 adalah positif, artinya semakin kuat pengaruh variabel reputasi merek, makan akan meningkatkan keputusan pembelian. Sebaliknya, semakin lemah pengaruh variabel reputasi merek, maka semakin menurunkan keputusan pembelian.
c. Koefisien regresi kualitas pelayanan diketahui 0,336 adalah positif, artinya semakin kuat pengaruh variabel kualitas pelayanan, maka semakin meningkatkan keputusan pembelian. Sebaliknya, semakin lemah pengaruh variabel kualitas pelayanan maka semakin menurunkan keputusan pembelian.




4.5 Uji Hipotesis
H.1 Gaya hidup secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. koefisien pengaruh gaya hidup terhadap keputusan pembelian sebesar  < 0.198 dan nilai sig. sebesar 0.045 (sig. < 0.05) H0 ditolak karena lebih kecil dari 0,05. Sehingga hipotesis yang menyatakan bahwa pengaruh gaya hidup signifikan terhadap keputusan pembelian diterima.  Jadi dapat disimpulkan semakin tinggi kualitas gaya hidup maka akan berdampak pada semakin tingginya keputusan pembelian di Resto Miami Chicken Purwosari. 
H.2 Reputasi merek secara parsial  berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. koefisien pengaruh reputasi merek terhadap keputusan membeli sebesar  < 0,222 dan nilai sig. sebesar 0.049 (sig. < 0.05) H0 ditolak karena lebih kecil dari 0,05. Sehingga hipotesis yang menyatakan bahwa pengaruh reputasi merek signifikan terhadap keputusan membeli dapat diterima. Jadi dapat disimpulkan semakin tinggi reputasi merek Miami Chicken Purwosari maka akan berdampak pada semakin tingginya keputusan konsumen untuk membeli.
H.3 Kualitas pelayanan  secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. koefisien pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan membeli sebesar  < 0,384 dan nilai sig. sebesar 0.000 (sig. < 0.05) H0 ditolak karena lebih kecil dari 0,05 sehingga hipotesis yang menyatakan bahwa pengaruh kualitas pelayanan signifikan terhadap keputusan membeli dapat diterima. Jadi dapat disimpulkan semakin tinggi kualitas pelayanan Miami Chicken Purwosari maka akan berdampak pada semakin tingginya keputusan konsumen untuk membeli.
H.4 Gaya hidup, reputasi merek dan kualitas pelayan secara simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Pada uji hipotesis 4 menggunakan Uji F untuk melakukan pengujian variabel independen (bebas) secara bersama-sama terhadap variabel terikat (dependen). Tingkat signifikansi yang digunakan adalah 0.05 dan apabila f hitung > f tabel maka semua variabel independen berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen. Nilai sig. pada adalah 0.000 lebih kecil dari taraf signifikansi  yang digunakan (0.05) maka dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara gaya hidup (X1),  reputasi merek  (X2) dan kualitas pelayanan (X3) secara simultan terhadap keputusan pembelian (Y).

4.6 Uji Koefisien Determinan
Dari hasil uji determinasi, nilai R sebesar 0,696  maka dapat diketahui bahwa nilai R Square adalah sebesar 0,696 x 0,696 = 0,48 artinya kemampuan variabel bebas dalam menjelaskan varians dari variabel terikatnya adalah sebesar 48,0 % berarti terdapat 52% varians variabel terikat yang dijelaskan oleh faktor lain.

4.7 Pembahasan
1. Pengaruh Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian.
Hipotesis yang menyatakan bahwa Gaya Hidup secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan membeli dapat diterima. Hal ini dapat dapat dibuktikan dengan hasil uji t dimana nilai sig. 0.045 lebih kecil dari standar signifikansi 0,05, dan t hitung sebesar 2.028 > t tabel (1.666) yang mana menunjukkan hasil yang signifikan. 
Hasil penelitian ini mendukung dari hasil penelitian terdahulu oleh Gita Anggreiny Tampanatu, Bode Lumanaw, Williem JF. Alfa Tumbuhan.(2014) “Analisis Gaya Hidup, Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen  Di Matahari Departement Store Mega trade Center Manado” , hasil penelitian dari Charles Victor B. Saragih (2013) “Pengaruh Kualitas Produk, Ketersediaan Produk Dan Gaya  Hidup Terhadap Keputusan Pembelian Produk Lulur Mandi Sumber Ayu  Di Jakarta”. Kedua hasil penelitian tersebut menunjukkan bahwa gaya hidup memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini mendukung temuan Charles Victor B. Saragih (2013) bahwa semakin spesifik gaya hidup seseorang,semakin tinggi pengambilan keputusan oleh konsumen.
2. Pengaruh Reputasi Merek Terhadap Keputusan Pembelian.
Hipotesis yang menyatakan bahwa Reputasi Merek secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan membeli dapat diterima. Hal ini dapat  dibuktikan dengan hasil uji t dimana nilai sig. 0.049 lebih kecil dari standar signifikansi 0,05, dan t hitung sebesar 1,998 > t tabel (1.666) yang mana menunjukkan hasil yang signifikan. 
Hasil penelitian ini mendukung penelitian terdahulu oleh Fajriyah (2013) dengan judul “Pengaruh Promosi, Reputasi, dan Lokasi Strategis terhadap Keputusan Nasabah  Menggunakan Produk Tabungan Haji Bank Mandiri KCP Tangerang Bintaro Sektor III” dari hasil penelitian tersebut mengatakan bahwa variabel reputasi memiliki positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini mendukung temuan dari studi Fajriyah (2013) bahwa reputasi memiliki pengaruh sangat tinggi terhadap keputusan menabung.
3. Pengaruh kualitas pelayanan  Terhadap Keputusan Pembelian.
Hipotesis menyatakan bahwa Kualitas Pelayan secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan membeli dapat diterima. Hal ini dapat dapat dibuktikan dengan hasil uji t dimana nilai sig. 0.000 lebih kecil dari standar signifikansi 0,05, dan t hitung sebesar 3,864 > t tabel (1.666) yang mana menunjukkan hasil yang signifikan.  
Hasil penelitian ini mendukung penelitian terdahulu Dimas Bayu Kuncoro, Edi wibowo, Setyaningsih Sri Utami. (2016)” Analisis Pengaruh Word Of Mouth, Lokasi, Dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian Jasa Bengkel Sepeda Motor Cahaya Rizky Motor (survey pada pengguna bengkel Cahaya Rizky Motor di Ngringo, Pular).”, dan oleh Fadhilatul Dini Hermanda Rizqia, Sasi Agustin. (2016)” Pengaruh Harga, Kualitas Produk Dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian di Body Shop Twon Square surabaya.” 
Dari hasil penelitian tersebut, mengatakan bahwa kualitas pelayanan mempunyai pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil ini mendukung temuan Fadhilatul Dini Hermanda Rizqia, Sasi Agustin. (2016)” pelayanan konsumen yang baik sangat penting untuk dilakukan bagi perusahaan, hal ini disebabkan memuaskan pelanggan berarti mendapatkan laba.
4. Pengaruh gaya hidup, reputasi merek dan kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian.
Hipotesis yang menyatakan bahwa gaya hidup, reputasi merek dan kualitas pelayanan secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian di Resto Miami Purwosari dapat diterima. Hal ini dapat dibuktikan dengan hasil uji F dengan nilai sig. 0,000 lebih kecil dari standar signifikansi 0,05 yang menunjukkan hasil yang signifikan. Artinya gaya hidup, reputasi merek dan kualitas pelayanan memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan menabung.
Didapatkan nilai F hitung sebesar 30,073 lebih besar dari F tabel (3,69) mengindikasikan pengaruh gaya hidup, reputasi merek dan kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian adalah positif. Maka dapat disimpulkan bahwa semakin baik gaya hidup, reputasi merek dan kualitas pelayanan maka akan semaking tinggi pula keputusan pembelian untuk membeli di Resto Miami Chicken Purwosari.

5.1 Kesimpulan Dan Saran
5.1 Kesimpulan 
Berdasarkan uraian-uraian yang telah diungkapkan pada pembahasan, maka dapat diambil beberapa kesimpulan sebagai jawaban atas pokok permasalahan yang diajukan dalam penelitian ini, yaitu:
1. Hasil uji pertama bahwa variabel gaya hidup (X1) secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Y)
2. Hasil uji kedua bahwa variabel reputasi merek (X2) secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Y)
3. Hasil uji ketiga bahwa variabel kualitas pelayanan (X3) secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Y)
4. Hasil uji keempat bahwa gaya hidup (X1), reputasi merek (X2) dan kualitas pelayanan (X3) secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Y)

5.2 Saran
Hasil dari penelitian ini diharapkan memberikan kontribusi praktis, untuk perusahaan maupun akademisi penelitian, berupa saran-saran yang konkrit dan mungkin untuk direalisasikan, antara lain:
1. Penelitian ini masih memungkinkan untuk dikembangkan dalam menguji kembali model penelitian dengan menambah variabel baru, seperti kualitas produk  dan faktor-faktor situasional lainnya.
2. Penelitian selanjunya diharapkan mampu mengembangkan konseptual serta permodelan kajian seperti ini pada objek-objek kajian penelitian yang lebih luas dengan tetap pada skema faktor yang memperngaruh konsumen untuk membeli. Dengan demikian, dapat diperoleh perbandingan mengenai hasil-hasil dari usaha untuk meningkatkan konsumen dalam memutuskan untuk melakukan pembelian.
3. Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data hasil kuisioner yang didasarkan pada persepsi jawaban responden. Hal ini bisa menimbulkan masalah jika persepsi responden berbeda dengan kondisi sesungguhnya. Sehingga, diperlukan keterlibatan secara langsung dari peneliti untuk menghindari hal tersebut.
4. Dari hasil  penelitian dimana  gaya hidup memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian untuk membeli maka hendaknya Resto Miami Purwosari lebih update tentang gaya hidup masa kini yang lagi trend, sehingga dapat meningkatkan laba dari pembelian oleh konsumen.
5. Melihat hasil penelitian dimana reputasi merek  memilki pengaruh yang positif terhadap keputusan pembelian untuk membeli maka hendaknaya Resto Miami Purwosar perlu memingkatkan kualitas merek dengan lebih gencar mempromosikan produk Miami agar lebih dikenal dan lebih mudah di ingat di benak konsumen dan masyrakat 
6. Kualitas pelayanan  memiliki pengaruh yang psotif dan signifikan terhadap  keputusan pembelian  untuk membeli di Resto Miami Purwosari, maka hendaknya perusahaan terus meningkatkan kualitas pelayanan agar menambah rasa percaya dan rasa nyaman kepada konsumen
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