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Keputusan Pembelian: Studi Kasus di Gazebo Jamur Sidoarjo
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Abstract

This study aimed to investigate the influence of digital marketing, brand image, and store
atmosphere on purchasing decisions at Gazebo Jamur, a restaurant in Sidoarjo. A quantitative
research approach was employed, utilizing a non-probability sampling method called
purposive sampling. The sample consisted of 100 respondents who had purchased and dined
at Gazebo Jamur. Data analysis was performed using multiple linear regression through SPSS
version 25. The findings revealed significant effects of digital marketing, brand image, and
store atmosphere on purchasing decisions at Gazebo Jamur. These results highlight the
importance of these factors in shaping consumer behavior and emphasize the need for
businesses to strategically manage their digital marketing efforts, maintain a positive brand
image, and create an inviting store atmosphere to enhance purchasing decisions.

Highlights:

The study examines the impact of digital marketing, brand image, and store
atmosphere on purchasing decisions at Gazebo Jamur in Sidoarjo.
The research employs a quantitative approach with 100 respondents using purposive
sampling.
Results indicate significant effects of digital marketing, brand image, and store
atmosphere on purchasing decisions, emphasizing the importance of these factors for
businesses in shaping consumer behavior.

Keywords: Digital marketing, Brand image, Store atmosphere, Purchase decisions, Gazebo
Jamur.
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Pendahuluan
Salah satu usaha yang tidak akan mati adalah usaha kuliner, karena peluang usaha kuliner sangat terbuka lebar
jika pelaku bisnis bisa jeli dalam melihat peluang yang ada. Ketika akan membuat keputusan pembelian, konsumen
akan selalu dihadapkan pada berbagai macam alternatif. Ada banyak faktor yang menjadi bahan pertimbangan
konsumen untuk memutuskan pembelian. Oleh karena itu, konsumen sering menghadapi kebingunan dalam
memilih tempat makan yang akan dikunjungi dan melakukan pembelian pada rumah makan tersebut. Bagi
konsumen, pembelian bukan hanya merupakan salah satu tindakan saja, misalnya karena produk, melainkan terdiri
atas beberapa tindakan lainnya yang saling berkaitan [1].

Pemasaran adalah salah satu bagian paling penting dari manajemen suatu perusahaan untuk memperoleh laba dan
mencapai tujuan perusahaan. Pada era digital saat ini, penggunaan media internet sudah menjadi hal yang umum
untuk memasarkan suatu produk. Digital marketing adalah kegiatan pemasaran termasuk branding yang
menggunakan berbagai media berbasis website. Sebagai contoh adalah blog, website, e-mail, adwrods, dan
berbagai macam jaringan social media [2]. Teori ini didukung oleh hasil penelitian bahwa variabel digital marketing
berpengaruh terhadap keputusan pembelian [3].

Persaingan antar rumah makan tidak dapat dihindari, masing-masing rumah makan berusaha memberikan
pelayanan yang terbaik untuk konsumen dengan upaya membangun brand image agar mendapatkan kepercayaan
konsumen. Brand image adalah persepsi dan keyakinan yang dilakukan oleh konsumen, seperti yang tercermin
dalam asosiasi yang terjadi dalam memori konsumen [4]. Teori ini didukung oleh hasil penelitian bahwa variabel
brand image berpengaruh terhadap keputusan pembelian [5].

Store atmosphere dapat mempengaruhi keadaan emosi konsumen yang menyebabkan atau mempengaruhi
keputusan pembelian. Store Atmosphere yang nyaman dengan dekorasi unik akan menjadi daya tarik tersendiri
bagi konsumen untuk mengunjungi rumah makan tersebut. Store atmosphere merupakan kombinasi dari
karakteristik fisik toko, seperti arsitektur, tata letak, pencahayaan, pemajangan, warna, temperature, music, aroma
yang secara menyeluruh akan menciptakan citra dalam benak konsumen [6]. Teori ini didukung oleh hasil
penelitian bahwa variabel store atmosphere berpengaruh terhadap keputusan pembelian [7].

Meski secara teori digital marketing, brand image, dan store atmosphere menjadi faktor yang mempengaruhi
keputusan pembelian, hasil pada objek penelitian ini menunjukkan hal yang berbeda. Tidak semua kedai makan
yang berada di Sidoarjo yang telah berupaya untuk memanfaatkan digital marketing, mempertahankan brand
image, dan menciptakan store atmosphere memiliki penjualan yang tinggi dan signifikan. Ada kedai makan yang
cepat berkembang dan memiliki tingkat penjualan yang tinggi, tetapi ada pula kedai makan yang memiliki
penjualan yang rendah, seperti pada objek penelitian ini.

Gazebo Jamur merupakan salah satu kedai makan yang berada di Sidoarjo yang memiliki menu olahan berbahan
dasar jamur yang didirikan pada 1 November 2014. Kedai Gazebo Jamur ini menyediakan berbagai macam olahan
jamur, seperti kebab jamur, burger jamur, nasi jamur onigiri, bakso urat jamur, nasi empal jamur, mie jamur, dan
juga berbagai macam minuman. Harganya pun sangat terjangkau, mulai dari Rp. 6000 sampai Rp. 16.000. Selain
berjualan secara offline, Gazebo Jamur juga bermitra dengan Gojek dan Grab, agar konsumen dapat lebih mudah
menikmati olahan jamur tanpa harus pergi langsung ke Gazebo Jamur.

Untuk mencapai tujuan perusahaan, Kedai Gazebo Jamur mengandalkan penjualan secara langsung pada offline
store. Store Atmosphere yang disajikan pada konsumen cukup menarik dan membuat konsumen merasa nyaman.
Kedai Gazebo jamur juga mempromosikan usahanya melalui saluran digital, seperti Instagram, WhatsApp,
Facebook, dan juga sudah beberapa kali menggunakan jasa endorser untuk mempromosikan produk yang dijual
oleh Kedai Gazebo Jamur. Kedai Gazebo Jamur yang sudah berdiri selama 6 tahun pun sudah mudah diingat di
benak konsumen melalui sebuah logo yang bergambar jamur berwarna coklat, disertai dengan nama Gazebo Jamur.

Penerapan strategi pemasaran oleh Gazebo Jamur sudah berjalan dengan cukup baik, akan tetapi omset penjualan
Kedai Gazebo jamur selama tahun 2020 belum mampu meningkatkan penjualan yang signifikan secara konsisten,
bahkan terjadi penurunan omset penjualan pada beberapa bulan. Dari bulan ke bulan omset penjualan cenderung
fluktuasi. Hal ini dapat dipengaruhi oleh banyak faktor, salah satunya adalah tingkat pembelian. Tingkat pembelian
pada konsumen memiliki pengaruh pada strategi pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan yang kurang aktif
dalam mencari informasi yang dibutuhkan oleh konsumen agar dapat meningkatkan keputusan pembelian.

Berdasarkan uraian diatas, penelitian ini dilakukan untuk mengetahui pengaruh digital marketingterhadap
keputusan pembelian, pengaruh brand image terhadap keputusan pembelian, pengaruh store atmosphere terhadap
keputusan pembelian, serta pengaruh secara simultan digital marketing, brand image dan store
atmosphere terhadap keputusan pembelian pada Gazebo Jamur di Sidoarjo.

Metode Penelitian
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A. Pendekatan Penelitian

Pada penelitian ini menggunakan metode kuantitatif. Metode penelitian kuantitatif digunakan untuk meneliti pada
populasi atau sampel tertentu, teknik pengambilan sampel umumnya dilakukan secara acak, dengan menggunakan
instrumen penelitian, analisis data atau statistik yang memiliki tujuan untuk menguji hipotesis yang sudah
ditentukan [8]. Tujuan pada penelitian kuantitatif adalah untuk menunjukkan hubungan antara variabel,
mengembangkan teori serta hipotesis yang berkaitan dengan fenomena alam yang terjadi.

B. Lokasi Penelitian

Lokasi penelitian ini dilakukan di Gazebo Jamur, Perumahan Bluru Permai AE-13, Sidoarjo, Jawa Timur.

C. Populasi dan Sampel

1. Populasi

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri dari obyek atau subyek yang memiliki kualitas dan karakteristik
tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya. [8]. Populasi dalam
penelitian ini adalah konsumen Gazebo Jamur di Sidoarjo.

2. Sampel

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi penelitian tersebut [8].

Dalam penelitian ini menggunakan teknik non probability sampling dengan jenis purposive sampling. Jumlah
sampel pada penelitian ini adalah sebanyak 100 responden.

D. Jenis Sumber Data

1. Data primer

Data primer adalah sumber data yang langsung mendapatkan informasi data kepada pengumpul data [8].

Data primer pada penelitian ini berasal dari kuisioner yang dibagikan kepada responden, yaitu konsumen Gazebo
Jamur di Sidoarjo.

2. Data sekunder

Data sekunder adalah merupakan sumber data yang tidak langsung memberikan informasi data kepada pengumpul
[8].

Sumber data yang tidak langsung memberikan informasi data kepada pengumpul. Data sekunder pada penelitian
ini diperoleh dari informasi Gazebo Jamur.

E. Teknik Pengumpulan Data

Menggunakan kuisoner, yang berdasarkan kesesuaian pada skala pengukuran serta teknik pengumpulan data.
kuesioner adalah teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi seperangkat pertanyaan tertulis
kepada responden untuk dijawab.

F. Teknik Analisis Data

Pada penelitian ini peneliti menggunakan teknik analisis data yang digunakan adalah regresi linier berganda. Pada
hal ini pengujian data dapat diukur melalui program aplikasi SPSS Statistic versi 25.

G. Kerangka Konseptual
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Figure 1. Kerangka Konseptual Pengaruh Secara Parsial 

Figure 2. Kerangka Konseptual Pengaruh Secara Simultan 

H. Hipotesis

Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah penelitian, yang dimana rumusan masalah
penelitian telah dinyatakan dalam bentuk kalimat pertanyaan

Berdasarkan rumusan masalah dan pokok permasalahan di atas, maka peneliti mengajukan hipotesis sebagai
berikut:

H1 = Digital marketing berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada Gazebo Jamur di Sidoarjo.

H2 = Brand image berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada Gazebo Jamur di Sidoarjo

H3 = Store atmosphere berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada Gazebo Jamur di Sidoarjo.

H4 = Digital marketing, brand image, dan store atmosphere berpengaruh secara simultan terhadap keputusan
pembelian pada Gazebo Jamur di Sidoarjo.

Hasil dan Pembahasan
Hasil
A. Analisis Data

1. Analisis Regresi Linier Berganda

Analisis regresi linier berganda dilakukan untuk mengetahui pengaruh digital marketing (X1), brand image (X2),
dan store atmosphere (X3), terhadap keputusan pembelian (Y) baik secara parsial maupun simultan. Pengolahan
data dilakukan dengan menggunakan program SPSS (Statistical Package for the Social Science) versi 25.

Coefficients a
Model Unstandardized Coefficients Standardized

Coefficients
T Sig.
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B Std. Error Beta
1 (Constant) 3,021 1,330 2,271 ,025

Digital
marketing

,268 ,103 ,249 2,611 ,010

Brand image ,457 ,127 ,363 3,609 ,000
Store
atmosphere

,352 ,114 ,282 3,074 ,003

Table 1. Analisis Regresi Linier Berganda  

Pada tabel 1 diatas, berdasarkan ketentuan persamaan regresi linier berganda yaitu dengan rumus sebagai berikut:

Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + e

Y = 3,021 + 0,268 X1 + 0,457 X2 + 0,352 X3 + e

a. α = Konstanta = 3,021

Konstanta (α) merupakan intersep variabel terikat jika variabel bebas sama dengan nol. Hal ini menunjukkan
bahwa variabel independen yang digunakan dalam model penelitian sebesar konstanta tersebut. Besarnya nilai
konstanta adalah 3,021 menunjukkan bahwa jika variabel independen yang terdiri dari digital marketing brand
image, dan store atmosphere = 0 atau konstan, maka variabel keputusan pembelian adalah sebesar 3,021.

b. Koefisien regresi untuk X1 = 0,268

Koefisien bernilai positif 0,268 antara variabel digital marketing dengan keputusan pembelian. Hal ini dapat
diartikan bahwa variabel tersebut memiliki hubungan yang positif. Maka dapat disimpulkan bahwa jika variabel
digital marketing mengalami kenaikan satu satuan, maka variabel keputusan pembelian akan mengalami kenaikan
sebesar 0,268 satuan.

c. Koefisien regresi untuk X2 = 0,457

Koefisien bernilai positif 0,457 antara variabel brand image dengan keputusan pembelian. Hal ini dapat diartikan
bahwa variabel tersebut memiliki hubungan yang positif. Maka dapat disimpulkan bahwa jika variabel brand image
mengalami kenaikan satu satuan, maka variabel keputusan pembelian akan mengalami kenaikan sebesar 0,457
satuan.

d. Koefisien regresi untuk X3 0,352

Koefisien bernilai positif 0,352 antara variabel store atmosphere dengan keputusan pembelian. Hal ini dapat
diartikan bahwa variabel tersebut memiliki hubungan yang positif. Maka dapat disimpulkan bahwa jika variabel
store atmosphere mengalami kenaikan satu satuan, maka variabel keputusan pembelian akan mengalami kenaikan
sebesar 0,352 satuan.

2. Uji Parsial (Uji T)

Pengujian ini dilakukan untuk mengetahui tingkat signifikan pengaruh-pengaruh variabel bebas secara sendiri-
sendiri atau parsial terhadap variabel terikat. Untuk pengujian hipotesis secara parsial dapat dilakukan dengan
cara membandingkan antara nilai thitung dengan ttabel. Apabila thitung lebih besar dari ttabel , artinya terdapat
alasan yang kuat untuk hipotesis satu (H1) diterima dan menolak hipotesis nol (H0), demikian sebaliknya.

Coefficients a
Model Unstandardized Coefficients Standardized

Coefficients
T Sig.

B Std. Error Beta
1 (Constant) 3,021 1,330 2,271 ,025

Digital
marketing

,268 ,103 ,249 2,611 ,010

Brand image ,457 ,127 ,363 3,609 ,000
Store
atmosphere

,352 ,114 ,282 3,074 ,003

Table 2. Uji Parsial (Uji T )  
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Dari tabel diatas dapat dijelaskan bahwa:

Tingkat kepercayaan sebesar 5% atau α = 0,05 dan degree of freedom (df = N – K) = 100 – 4 = 96 sehingga
diperoleh ttabel sebesar 1,984 maka dapat disimpulkan sebagai berikut:

a. Pengaruh Digital Marketing terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan tabel uji t diperoleh thitung sebesar 2,611 dan nilai signifikan sebesar 0,010. Hal ini menunjukkan
bahwa menunjukkan thitung > ttabel (2,611 > 1,984) dan signifikan < α (0,010 < 0,05). Dengan demikian H1
diterima dan H0 ditolak, artinya variabel digital marketing berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan
pembelian pada Gazebo Jamur Sidoarjo.

b. Pengaruh Brand Image terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan tabel uji t diperoleh thitung sebesar 3,609 dan nilai signifikan sebesar 0,000. Hal ini menunjukkan
bahwa menunjukkan thitung > ttabel (3,609 > 1,984) dan signifikan < α (0,000 < 0,05). Dengan demikian H1
diterima dan H0 ditolak, artinya variabel brand image berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan
pembelian pada Gazebo Jamur Sidoarjo.

c. Pengaruh store atmosphere terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan tabel uji t diperoleh thitung sebesar 3,074 dan nilai signifikan sebesar 0,000. Hal ini menunjukkan
bahwa menunjukkan thitung > ttabel (3,074 > 1,984) dan signifikan < α (0,003 < 0,05). Dengan demikian H1
diterima dan H0 ditolak, artinya variabel store atmosphere berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan
pembelian pada Gazebo Jamur Sidoarjo.

d. Koefisien Korelasi Parsial

Variabel yang memiliki nilai thitung tertinggi atau nilai signifikansi terkecil merupakan salah satu variabel bebas
(X) yang paling berpengaruh signifikan tehadap variabel terikat (Y). Pada hasil perhitungan SPSS yang dilakukan,
diperoleh hasil bahwa nilai thitung tertinggi adalah sebesar 3,609 dengan nilai sig 0,000 yaitu variabel Brand
Image (X2). Oleh sebab itu dapat dikatakan bahwa variabel Brand Image (X1) merupakan variabel bebas paling
berpengaruh signifikan terhadap variabel terikat yaitu Keputusan Pembelian (Y).

3. Uji Simultan (Uji F)

ANOVA b
Model Sum of

Squares
Df  Mean Square F Sig.

1 Regression 689,320 3 229,773 60,034 ,000a
Residual 367,430 69 3,827
Total 1056,750 99

Table 3. Uji Simultan (Uji F)  

Tabel diatas menunjukkan bahwa nilai Fhitung sebesar 60,034 dan nilai signifikan 0,000. Sedangkan Ftabel pada
tingkat kepercayaan signifikansi sebesar 5% dan df sebesar k=3 dan df2 = n – k – 1 (100 – 3 – 1 = 96) maka didapat
nilai Ftabel sebesar 2,70. Hal itu menunjukkan bahwa nilai Fhitung lebih besar dari Ftabel yaitu 60,034 > 2,70 dan
nilai signifikan lebih kecil dari α yaitu 0,000 < 0,05. Maka dari hasil tersebut dapat dinyatakan bahwa H0 ditolak
dan Ha diterima, artinya variabel bebas memiliki pengaruh secara simultan terhadap variabel terikat.

Jadi dapat disimpulkan bahwa variabel digital marketing, brand image dan store atmosphere berpengaruh secara
simultan terhadap keputusan pembelian pada Gazebo Jamur Sidoarjo.

4. Koefisien Korelasi Berganda (R)

Model Summary b
Model R  R Square Adjusted R Square Std. Error of the

Estimate
1 .808a .652 .614 1,956
Table 4. Uji Koefisien Korelasi Berganda (R)  

Jangkauan nilai R berkisar sebesar 0-1, yang maksudnya adalah semakin mendekati 1 maka akan semakin kuat
hubungan yang dimiliki oleh variabel bebas dengan variabel terikat. Namun apabila semakin mendekati 0 maka
hubungan yang dimiliki semakin lemah atau bahkan tidak memiliki hubungan sama sekali antara variabel bebas
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dengan variabel terikat. Dapat dilihat pada tabel uji R, nilai R sebesar 0,808 hal ini menunjukkan bahwa hubungan
variabel independen dan variabel dependen cukup kuat karena nilainya mendekati angka 1.

5. Koefisien Determinasi Berganda (R2)

Model Summary b
Model R  R Square Adjusted R Square Std. Error of the

Estimate
1 .808a .652 .614 1,956
Table 5. Uji Koefisien Determinasu Berganda (R2)  

Pada tabel diatas dapat dijelaskan bahwa nilai dari koefisien determinan (R2) pada hasil pengujian koefisien
determinan berganda (R2) adalah sebesar 0,652 atau 65,2% sehingga dapat dijelaskan bahwa variabel digital
marketing, brand image dan store atmosphere dapat menjelaskan tentang variabel keputusan pembelian dalam
penelitian ini dan sisanya sebesar 34,8% dijelaskan oleh variabel lain yang tidak dijadikan objek dalam penelitian
ini.

Pembahasan
Hasil dari penelitian yang ada diatas dapat diketahui seberapa besar pengaruh digital marketing, brand image, dan
store atmosphere terhadap kinerja pemasaran dengan menggunakan aplikasi pengolahan data SPSS statistik versi
25.0.

a. H1: Store Atmosphere berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil analisis data membuktikan bahwa digital marketing berpengaruh terhadap keputusan pembelian
pada Gazebo Jamur di Sidoarjo. Hal ini menunjukkan bahwa selama ini konsumen dapat dengan mudah
mendapatkan informasi terkait Gazebo Jamur melalui situs pecarian di internet. Jika ada keluhan dan masukan,
konsumen juga dapat dengan mudah menghubungi customer service melalui whatsapp maupun Instagram. Gazebo
Jamur juga aktif mempromosikan produknya pada media sosial sehingga konsumen dapat dengan mudah melihat
produk baru dan promo-promo yang ada. Selain itu, Gazebo Jamur selalu menjaga hubungan baik dengan
konsumen, seperti menanyakan testimoni dan kepuasan konsumen. Dengan adanya pelayanan seperti itu maka
akan menimbulkan kepuasan bagi konsumen sehingga konsumen secara tiak langsung dapat menciptakan
kepuasan tersendiri terhadap kinerja tenaga pemasaran dan produk Gazebo Jamur.

Bagian penting dari pemasaran digital adalah media social [9]. Pemasar dapat membangun atau memasuki
komunitas online, mengundang partisipasi dari konsumen dan menciptakan aset pemasaran jangka panjang dalam
prosesnya. Dengan aktif melakukan pemasaran digital maka akan semakin tinggi jumlah konsumen yang
memutuskan untuk melakukan pembelian.

Hasil pada penelitian ini sesuai juga dengan hasil penelitian bahwa digital marketing berpengaruh terhadap
keputusan pembelian [10].

b. H2: Brand Image berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian 

Berdasarkan hasil analisis data membuktikan bahwa brand image berpengaruh terhadap keputusan pembelian
pada Gazebo Jamur di Sidoarjo. Hal ini menunjukkan bahwa selama ini Gazebo Jamur dapat mempertahankan
brand image yang mudah diingat oleh para konsumennya. Selama ini Gazebo Jamur selalu menjaga mutu dan
kualitas makanan yang diproduksi dengan konsisten, selain itu konsumen juga percaya akan reputasi Gazebo Jamur
sebagai kedai makan yang murah, enak, dan sehat. Nilai-nilai perusahaan Gazebo Jamur yang selalu memberikan
pelayanan yang terbaik dan cepat tanggap dalam melayani keluhan konsumen menjadi keunggulan Gazebo Jamur.
Identitas Gazebo Jamur juga dapat dengan mudah diingat oleh konsumen dari logo bergambar jamur dan tulisan
Gazebo Jamur. Konsumen akan lebih tertarik dengan produk yang memiliki brand image yang baik seperti Gazebo
Jamur yang dapat mempertahankan image nya sebagai kedai makan berbahan dasar jamur.

Citra merek memiliki posisi penting dalam mempengaruhi keputusan pembelian oleh konsumen, karena salah satu
keputusan dalam pembelian adalah keputusan mengenai merek, karena saat membeli sebuah produk konsumen
tidak hanya membeli produk sebagai komoditas, melainkan membeli nilai simbolis yang terkandung dalam merek,
konsumen akan lebih mudah mengenali produk yang citra nya telah melekat pada benak konsumen [11].

Hasil pada penelitian ini relevan dengan hasil penelitian yang membuktikan bahwa brand image berpengaruh
terhadap keputusan pembelian [12].

c. H3: Store Atmosphere berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan analisis membuktikan bahwa store atmosphere berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada
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Gazebo Jamur di Sidoarjo. Hal ini menunjukkan bahwa Gazebo Jamur telah mendesain store nya dengan sebaik dan
senyaman mungkin. Papan nama Gazebo Jamur yang terlihat dengan jelas dapat memudahkan konsumen untuk
menemukan kedai makan tersebut, selain itu juga daftar menu yang terpajang di dinding dapat memudahkan
konsumen dalam memilih menu saat sedang mengantri, jadi konsumen tidak perlu menunggu lama untuk memilih
menu yang tersedia. Gazebo Jamur juga mampu menciptakan suasana nyaman, asyik, dan menyenangkan dengan
adanya iyang up to date, wifi yang super cepat, dan kebersihan yang selalu di jaga. Tata letak meja dan kursi
Gazebo Jamur yang cukup rapi membuat konsumen dapat duduk dengan nyaman. Hal tersebut dapat merangsang
konsumen untuk menghabiskan waktu dan uang di kedai Gazebo Jamur karena store atmosphere yang baik dan
juga produk sesuai dengan keinginan serta kebutuhkan konsumen.

Dengan store amosphere yang tepat, akan hadir nuansa atmosphere dan estetika yang menarik pengunjung untuk
menentukan pilihannya dan melaksanakan keputusan pembelian [13].

Hasil pada penelitian ini relevan dengan hasil penelitian yang membuktikan bahwa hasil penelitian tentang store
atmosphere berpengaruh terhadap keputusan pembelian [14]

d. H4 : Digital Marketing, Brand Image dan Store Atmosphere berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan analisis membuktikan bahwa digital marketing, brand image dan store atmosphere berpengaruh
secara simultan terhadap keputusan pembelian pada Gazebo Jamur di Sidoarjo. Sehingga dapat dinyatakan bahwa
Gazebo Jamur telah mempermudah konsumen untuk mendapatkan informasi mengenai produk dan promo-promo
yang ada. Gazebo jamur terus berusaha untuk menjaga citra perusahaan sebagai perusahaan penyedia makanan
vegan dan produknya dengan berbagai cara, dengan selalu menjaga mutu dan kualitas makanan yang diproduksi
dengan konsisten, selain itu konsumen juga percaya akan reputasi Gazebo Jamur sebagai kedai makan yang murah,
enak, dan sehat. Selain itu Gazebo jamur juga mampu mempertahankan konsumennnya dengan menyajikan store
atmosphere yang sangat nyaman dan selalu menjaga kebersihannya

Simpulan
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan maka dapat disimpulkan sebagai berikut :

1. Digital Marketing berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian pada Gazebo Jamur di Sidoarjo. Ini relevan
dengan hasil penelitian yang membuktikan bahwa digital marketing berpengaruh terhadap keputusan pembelian
[3].

2. Brand Image berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian pada Gazebo Jamur di Sidoarjo. Ini relevan dengan
hasil penelitian yang membuktikan bahwa brand image berpengaruh terhadap keputusan pembelian [5].

3. Store Atmosphere berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian pada Gazebo Jamur di Sidoarjo. Ini relevan
dengan hasil penelitian yang membuktikan bahwa store atmosphere berpengaruh terhadap keputusan pembelian
[7].

4. Digital Marketing, Brand Image, dan Store Atmosphere berpengaruh secara simultan terhadap Keputusan
Pembelian pada Gazebo Jamur di Sidoarjo.
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