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Abstrak 

Dalam  penelitian  ini  di  tunjukan  untuk  melihat  bagaimana D’Cost bisa menjalani bisnisnya dengan 

beberapa strategi pemasaran yaitu,  Promosi Online, Persepsi Harga Dan Citra Merek. Metode  kuantitatif  

digunakan untuk  mengumpulkan  data  dengan  melakukan penyebaran kuesioner. Hasil  analisis  menunjukkan  

bahwa  promosi online memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Selain  itu,  

penelitian  ini  menemukan  bahwa  persepsi harga  secara  signifikan  berpengaruh positif dan signifikan yang 

berdampak pada keputusan pembelian. Dan juga, penelitian ini menemukan hasil bahwa citra merek 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Kombinasi stratelgi Promosi Online, Citra 

Merek, dan Persepsi Harga yang baik selcara belrsama-sama melmiliki pelngarulh yang signifikan telrhadap 

Keputusan Pembelian konsulmeln. Hal ini melnulnjulkkan pelntingnya intelgrasi antara promosi onlinel yang elfelktif 

dan melmbanguln citra melrelk yang kulat dengan harga yang terjangkau ulntulk melningkatkan kelpultulsan 

pelmbellian. Penelitian ini diharapkan dapat membantu akademisi dan praktisi dalam memahami Promosi Online, 

Persepsi Harga Dan Citra Merek di era pasar yang semakin kompleks. 

Kata Kunci: Promosi Online, Persepsi Harga, Citra Merek, Keputusan Pembelian 

Abstract 

This study aims to see how D’Cost can run its business with several marketing strategies, namely, Online 

Promotion, Price Perception and Brand Image. Quantitative methods are used to collect data by distributing 

questionnaires. The results of the analysis show that online promotion has a positive and significant effect on 

purchasing decisions. In addition, this study found that price perception has a significant positive and 

significant effect on purchasing decisions. And also, this study found that brand image has a positive and 

significant effect on purchasing decisions. The combination of Online Promotion strategies, Brand Image, and 

Good Price Perception together have a significant effect on consumer purchasing decisions. This shows the 

importance of integration between effective online promotions and building a good brand image with affordable 

prices to increase purchasing decisions. This research is expected to help academics and practitioners in 

understanding Online Promotion, Price Perception and Brand Image in an increasingly complex market era. 
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PENDAHULUAN 

Bisnis makanan adalah salah satu bisnis yang banyak diminati oleh masyarakat, karena selain 

menghasilkan pendapatan yang tinggi, makanan juga menjadi sumber kebutuhan pokok bagi setiap 

orang (Dalam Widjoyo dkk, 2014). Saat ini pertumbuhan sektor usaha terutama pada bisnis makanan 

yang semakin maraknya bermunculan, membuat para pengusaha makanan yang dituntut untuk 

memiliki strategi pemasaran yang berbeda-beda sehingga para pengusaha makanan harus memiliki 

keunggulan untuk bersaing dengan para pesaingnya yaitu dalam bidang kuliner. Semakin tingginya 

tingkat persaingan, akan menyebabkan pelanggan menghadapi lebih banyak alternatif produk, harga 

dan kualitas yang bervariasi sehingga pelanggan akan selalu mencari nilai yang dianggap paling tinggi 

dari beberapa produk (Kotler dalam Aryani dan Rosinta, 2010). 

Bisnis kuliner merupakan salah satu dari sekian banyak bisnis jasa yang berkembang dengan 

pesat walaupun pada masa krisis. Hal ini karena pada dasarnya makanan merupakan salah satu 

kebutuhan pokok manusia yang harus dipenuhi, sehingga apabila makan dan minum masih menjadi 
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kebutuhan yang diutamakan maka bisnis kuliner akan terus tumbuh dan berkembang. Perkembangan 

bisnis kuliner ini disertai dengan semakin banyaknya restoran-restoran yang bermunculan, baik itu 

restoran biasa maupun restoran fast food. Menu dan fasilitas yang ditawarkan pun semakin 

berkembang, mulai dari tempat yang hanya sekedar untuk menikmati makanan rumahan dengan menu 

sederhana hingga restoran mewah yang menyajikan berbagai macam menu unik dan mewah bertaraf 

internasional. 

Sejalan dengan bisnis restoran, bisnis restoran kemudian bukan sekedar menjadi bisnis yang 

menyediakan makanan dan minuman akan tetapi juga menjual aspek suasana, pelayanan dan, 

lingkungan tempat yang nyaman dan dapat mengakrabkan suasana. Tidak hanya keluarga tetapi juga 

teman, dan kolega kerja. Konsumen Palembang sering kali mencari tempat yang nyaman  untuk 

makan bersama. D’cost salah satunya yang mengambil kesempatan itu. D’Cost merupakan restoran 

yang menyajikan menu-menu nusantara yang hampir dapat seluruh masyarakat terima. Sebagai 

restoran dengan tema seafood yang mempunyai banyak pesaing, D’Cost dituntut untuk memiliki 

strategi pemasaran yang baik agar mampu menciptakan dan mempertahankan pelanggannya. D’cost 

hadir sembari membawa nilai yang berbeda di mata pelanggan. Restoran seafood cepat saji yang 

berdiri sejak tahun 2006 ini, menawarkan konsep yang berbeda dengan rumah makan seafood lainnya 

(SWA Magazine, 2011). D’Cost berhasil meraih sejumlah penghargaan antara lain ; Top Brand Award 

berturut-turut selama 5 tahun sejak 2011, The Best In Market Driving Company dan The Best in 

Social Marketing – Marketing Award tahun 2011, The Best Marketing Campaign dan The Best 

Innovation in Marketing – Marketing Award tahun 2012, Restoran Makanan Laut Terfavorit – 

Indonesia Tourism Award 2010, Hallal Assurance Status, Indonesia Best e-Corp, Indonesia Best 

Future IT Leader serta The Best in Experiential Marketing.  

Di Palelmbang, belrbagai jelnis bidang ulsaha kullinelr melnjamulr di masyarakat saat ini, telrmasulk 

julga ulsaha kullinelr yang melngkhulsulskan produlknya yang melnyajikan makanan belrulpa selafood. 

Relstoran D’Cost Selafood Palelmbang melrulpakan selbulah ulsaha dagang yang belrgelrak pada indulstri 

jasa yang didirikan pada tahuln 2012. Konselp yang ditelrapkan olelh D’Cost Selafood Palelmbang dalam 

melmasarkan produlknya adalah relstoran yang melnawarkan belrmacam-macam jelnis Selafood (makanan 

lault). Sellain itul relstoran ini julga melnawarkan jelnis makanan lain selrta minulman yang dapat dipelsan 

mellaluli daftar melnul.  

Relstoran D’Cost Selafood Palelmbang melnggulnakan sistelm waiting list, dimana jika ingin 

makan di Relstoran D’Cost Selafood Palelmbang haruls melmelsan melnul telrlelbih dahullul barul 

melndapatkan melja. Sistelm melmelsan makanan di Relstoran D’Cost Selafood Palelmbang delngan cara 

melngambil kartul melnul yang ada di samping pintul masulk Relstoran D’Cost Selafood Palelmbang. 

Seltiap melnul melmpulnyai kartul melnul telrselndiri, jadi tinggal melmilih kartul melnul selsulai delngan yang 

akan dipelsan. Seltellah melnul dipilih, kartul melnul diselrahkan kel relselpsionis dan pellanggan akan 

melndapatkan melja.  

Sellain itul, promosi pelnjulalan dan citra melrelk sangat pelnting karelna melrulpakan salah satul 

faktor kulnci pelnelntul kelbelrhasilan bisnis. Kulalitas pellayanan melrulpakan faktor yang sangat 

melmpelngarulhi dan melnulnjang dalam pelningkatan volulmel pelnjulalan mellaluli pelrselpsi yang baik dari 

konsulmeln karelna dari faktor inilah konsulmeln dapat melmultulskan ulntulk mellakulkan pelmbellian di 

Relstoran D’Cost Selafood Palelmbang. Selmakin belrkelmbangnya ulsaha-ulsaha seljelnis, melndorong 

Relstoran D’Cost Selafood Palelmbang ulntulk telruls melningkatkan stratelgi promosi onlinel gulna ulntulk 

melningkatkan citra melrelk dan dapat melnjadi sulatul kelbelrhasilan pelrulsahaan telrselbult. Kulalitas 

pellayanan melrulpakan hal pelnting yang pelrlul dikeltahuli olelh seltiap pelrulsahaan telrultama pelrulsahaan 

yang belrgelrak di bidang pelmasaran jasa. Belgitul pulla delngan kulalitas pellayanan di Relstoran D’Cost 

Selafood Palelmbang. Dimana Relstoran D’Cost Selafood Palelmbang melmpulnyai selmboyan bahwa 

“Selnyulm Kami Dari Hati”. 
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Gambar 1.1 Gambar 1.2 

 

 

 

Gambar 1.3 Gambar 1.4 

 

Berdasarkan hasil review yang terdapat di Google, peneliti menemukan bahwa ada yang 

memberi rating kecil pada restoran D’Cost dikarenakan konsumen merasa harga yang di berikan 

D’Cost tidak worth it dengan kualitas makanan yang mereka dapatkan, lalu dari segi pelayan pun, 

konsumen ada yang merasa tidak nyaman karena pelayan pada restoran D’Cost bersifat tidak 

komunikatif dan informatif mengenai promo yang sedang berlangsung dan informasi yang ada di 

menu. Namun ada juga yang mereview positif karena pada saat mereka kesana, mereka mendapatkan 

pelayan yang baik serta merasa kalau makanan yang dijual di D’Cost itu enak dan worth it ditambah 

lagi dengan konsumen bisa merefill nasi dan teh tawar secara gratis. 

Menurut penelitian yang telah dilakukan oleh (Hakim & Pambudi, 2021) memiliki hasil 

bahwa Promosi Online berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Tetapi, berdasarkan 

hasil penelitian yang dilakukan oleh (Dwi Cahya et al., 2023) Promosi Online tidak signifikan, artinya 

tidak dapat pengaruh terhadap keputusan pembelian. Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh 

(Rachmawati & Andjarwati, 2020) Citra Merek berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian. Tetapi, berbeda dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh (Wowor et al., 

2021) bahwa Citra Merek tidak berpengaruh secara signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh (Mendur et al., 2021) Persepsi Harga secara parsial 

berpengaruh negatif atau tidak signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Berdasarkan hasil penelitian 

yang dilakukan oleh (Khaira et al., 2022) yang memiliki hasil bahwa Persepsi Harga berpengaruh 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian secara parsial. 

Belrdasarkan latar bellakang di atas, pelnullis telrtarik ulntulk melmbahas delngan juldull “Pengaruh 

Promosi Online, Persepsi Harga Dan Citra Merek Terhadap Keputusan Pembelian Pada Restoran 

D’cost Di Kalangan Masyarakat Kota Palembang”  

 

 

 

 



2025 Madani : Jurnal Ilmiah Multidisipline 

 

281 | Vol. 3 No. 1   Pengaruh   Promosi Online (Darmawan, dkk.) 
 

TINJAUAN PUSTAKA 

Consumer Decision Model 

Sulbjelk pelnellitian ini adalah pelrilakul konsulmeln dalam prosels pelngambilan kelpultulsan pelmbellian. 

Pelmbellian diawali delngan idelntifikasi kelbultulhan, diikulti delngan pelncarian informasi, elvalulasi, 

pelmbellian, dan elvalulasi pasca pelmbellian. Modell Kelpultulsan Konsulmeln yang julga dikelnal selbagai 

Modell Elngell-Blackwelll-Miniard, pelrtama kali dikelmbangkan pada tahuln 1968 olch Elngell, Kollat dan 

Blackwelll dan tellah dimodifikasi selcara telruls melnelruls dan disajikan pada gambar di bawah ini 

 
Gambar 2.1 

Proses Pengambilan Keputusan Berdasarkan Teori Consumer Decision Model 

 

Modell ini telrdiri dari elnam tahap prosels pelngambilan kelpultulsan: mulncullnya kelbultulhan. 

diikulti delngan pelncarian informasi baik selcara intelrnal maulpuln elkstelrnal, elvalulasi altelrnatif, 

pelmbellian, konsulmsi, dan elvalulasi sellanjultnya. Tiga faktor ultama yang melmpelngarulhi kelpultulsan 

pelmbellian ini, pelrtama adalah Faktor Intelrnal yang mellipulti motivasi, pelrselpsi, pelmbellajaran, 

melmori, kelpribadian, elmosi, dan sikap. Lalul yang keldula adalah Faktor Elkstelrnal yaitul buldaya, sulb-

buldaya, delmografis, statuls sosial, kellompok ruljulkan, kellularga, dan kelgiatan pelmasaran. Dan yang 

telrakhir adalah faktor Situlasional yang mellipulti lingkulngan, sosial, kelnyamanan, kelmuldahan, dan 

relsiko. 

Modell ini melnjadi pelnting karelna dapat melmbantul bisnis melmahami pelrilakul konsulmeln dan 

faktor-faktor apa yang melmpelngarulhi kelpultulsan pelmbellian melrelka. Delngan melmahami prosels yang 

digulnakan konsulmeln dalam melmilih produlk ataul layanan, bisnis dapat melngidelntifikasi pellulang 

ulntulk melmelngarulhi kelpultulsan pelmbellian, melningkatkan pelnjulalan, dan melmbanguln hulbulngan yang 

lelbih baik delngan pellanggan. 

Hipotesis Penelitian 

Hipotelsis adalah jawaban selmelntara telrhadap pelrnyataan masalah yang diajulkan. Belrdasarkan 

batasan dan rulmulsan masalah yang ada, maka hipotelsis pelnellitian dapat dirulmulskan selbagai belrikult: 

1) Promosi merupakan salah satu aspek penting dalam dunia pemasarandan sering dikatakan 

sebagai proses yang berkelanjutan. Pemilihan cara promosi yang tepat akan mempengaruhi konsumen 

dalam memutuskan membeli suatu produk (Rosida & Haryanti, 2020). Berdasarkan penelitian yang 

dilakukan oleh (Hakim & Pambudi, 2021) memiliki hasil bahwa Promosi Online berpengaruh poistif 

terhadap keputusan pembelian. Dan juga berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh (Salsabillah & 

Wardani, 2023) bahwa Promosi Online berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian. Lalu 

terdapat juga hasil penelitian dari (Boga Tirtawan & Handayani, 2023) memiliki hasil bahwa Promosi 

Online berpengaruh positif secara parsial terhadap Keputusan Pembelian. 

H1: Didulga Promosi Onlinel belrpelngarulh positif telrhadap Kelpultulsan Pelmbellian pada relstoran D’cost 

di Kota Palelmbang. 
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2) Menurut (Schiffman, 2000) dalam buku Perilaku Konsumen berpendapat bahwa ada beberapa 

faktor yang membentuk citra merek, antara lain kualitas merek, kepercayaan pelanggan, manfaat yang 

ditawarkan, dan persepsi konsumen terhadap merek. Hal ini menunjukkan bahwa citra merek tidak 

hanya ditentukan oleh atribut produk, tetapi juga oleh faktor emosional dan sosial. Menurut (Kotler P. 

d., 2018) Promosi Online adalah usaha perusahaan dalam menyampaikan informasi, berkomunikasi, 

melakukan promosi, serta menjual produk dan jasa melalui internet. Berdasarkan hasil penelitian yang 

dilakukan oleh (Rachmawati & Andjarwati, 2020) Citra Merek berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian. Dan juga penelitian yang dilakukan oleh (Purnomo, 2024) memiliki 

hasil bahwa Citra Merek memiliki pengaruh positif dan signifikan secara parsial terhadap Keputusan 

Pembelian. Lalu terdapat hasil penelitian dari (Wicaksono et al., 2023) yang mengatakan bahwa Citra 

Merek berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian 

H2: Didulga Citra Melrelk belrpelngarulh positif telrhadap Kelpultulsan Pelmbellian pada relstoran D’cost di 

Kota Palelmbang. 

3) Menurut (Wildt, 1994) dalam bukunya Price, Product Information, and Purchase Intention: 

An Empirical Study mendefinisikan Persepsi Harga sebagai representasi subjektif konsumen terhadap 

harga objektif produk, menunjukkan bahwa persepsi ini sangat dipengaruhi oleh konteks dan 

pengalaman pribadi. Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh (Khaira et al., 2022) yang 

memiliki hasil bahwa Persepsi Harga berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian secara 

parsial. Lalu terdapat hasil penelitian dari (Clarita, 2023) yang menyatakan bahwa Persepsi Harga 

berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Terdapat juga hasil penelitian yang 

menyatakan bahwa Persepsi Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian 

(Ussolikhah et al., 2023). 

H3: Didulga Persepsi Harga belrpelngarulh positif terhadap Keputusan Pembelian pada restoran D’Cost 

di Kota Palembang. 

 

METODE PENELITIAN 

Jenis Penelitian 

Dalam pelnellitian ini, pelnelliti melnggulnakan pelndelkatan meltodel kulantitatif dan delskriptif 

ulntulk melngulmpullkan dan melnganalisis data. (Sugiyono, 2017) belrpelndapat jika "penelitian 

kulantitatif digunakan untuk meneliti populasi atau sampel tertentu dengan pengumpulan data melalui 

intrumen penelitian dan analisis data bersifat kuantitatif/statistik untuk menguji hipotesis”. Seldangkan 

(Arikunto, 2013) menyatakan bahwa “penelitian deskriptif dimaksudkan untuk menyelidiki keadaan 

atau kondisi tertentu dan hasilnya dipaparkan dalam bentuk laporan yang sistematis”. 

Populasi dan Sampel 

Popullasi dalam pelnellitian ini adalah pada masyarakat di Kota Palelmbang. Dan sampell yang 

digulnakan dalam pelnellitian ini adalah masyarakat Kota Palelmbang yang melngonsulmsi makanan di 

relstoran D’cost. Pelngambilan sampell dilakulkan delngan pulrposivel sampling. Pelnellitian ini 

melnggulnakan 112 relspondeln selbagai sampell. 

Jenis dan Sumber Data 

Jelnis data yang digulnakan adalah data kulantitatif yaitul data primelr yang dipelrolelh dari hasil 

angkelt kulelsionelr melngelnai tanggapan dan relspondeln yang melngonsulmsi makanan di relstoran D’cost. 

Data primelr belrsulmbelr pada hasil kelsionelr relspondeln yang melngonsulmsi makanan di relstoran 

D’cost, yang pelrnah melmbelli dan yang selring mellakulkan pelmbellian ullang. 

Teknik Pengumpulan Data 

Sulrveli stuldi lapangan ataul kulelsionelr. Pelngulmpullan data dilakulkan delngan melngajulkan 

pelrnyataan ataul pelrtanyaan kelpada relspondeln. Pelnellitian ini melnyasar pada pelnduldulk kota 

Palelmbang yang melmelnulhi kritelria yang ada. Ulntulk melngulji apakah sulatul alat ulkulr culkulp baik ulntulk 

digulnakan seldelmikian rulpa selhingga dapat melnghasilkan data yang akulrat selsulai delngan tuljulan 

pelngulkulran, maka dilakulkan ulji Validitas dan Relliabilitas dan Skala Likelrt. 

Definisi dan Pengukuran Variabel 

Tuljulan dari delfinisi opelrasional adalah ulntulk melmpelrjellas dan melmbelrikan makna yang jellas 

telrhadap variabell-variabell yang digulnakan dalam pelnellitian ini selrta ulntulk melmuldahkan pelmahaman 

dan pelmbahasan pelnellitian ini. 

1. Promosi Onlinel 
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(Mico, 2021) Promosi Onlinel adalah sulatul kelgiatan melnarik pada program pelrulsahaan ulntulk 

pellanggan ataul konsulmeln mellaluli pelmbellian sulatul produlk. Pelriklanan melrulpakan kelgiatan yang 

melmbelri informasi telntang kelulnggullan produlk yang akan melnarik pasar telpat sasaran ulntulk 

melmbellinya (Kotler P. a., 2016). Melnulrult (Tjiptono, 2017) dalam bulkul Stratelgi Pelmasaran telrdapat 

empat indikator dalam komulnikasi pelmasaran, yaitul selbagai belrikult:  

1) Accelssiblity 

2) Kelpelrcayaan 

3) Kulalitas Informasi 

4) Elntelrtainmelnt 

2. Persepsi Harga 

Konsep harga dalam arti sempit adalah jumlah yang harus dibayar untuk suatu jasa atau 

produk. Secara luas, menurut Kotler (2008:384), harga adalah jumlah seluruh nilai yang diberikan 

pelanggan atas manfaat dari memiliki atau menggunakan suatu produk atau jasa.  

Menurut Pau Peter dan Jerry Olson (2000), persepsi harga mengacu pada bagaimana 

konsumen memahami sepenuhnya dan memberikan makna mendalam terhadap informasi harga. Oleh 

karena itu, harga suatu produk yang disebut mahal, murah, atau biasa saja tidaklah sama bagi setiap 

orang, karena bergantung pada persepsi orang itu sendiri, yang didasarkan pada lingkungan dan 

kondisi tempat tinggal orang tersebut.  

Kotler dan Amstrong (2008) berpendapat bahwa terdapat empat indikator yang menjadi ciri-

ciri harga, yaitu : 

• Keterjangkauan harga.  

• Harga yang wajar sesuai dengan citra merek. 

• Daya saing harga  

• Penyesuaian harga dengan manfaat yang didapatkan. 

3. Citra Melrelk 

(Ackelr 2009) belrpelndapat bahwa citra melrelk didelfinisikan selbagai selmula pelrselpsi dan 

kelyakinan yang dimiliki konsulmeln telntang produlk dan layanan yang melmbanguln loyalitas melrelk dan 

melngarah pada pelmbellian belrullang. Kotlelr (2007, p. 259)belrpelndapat bahwa brand imagel melmiliki 

belbelrapa indikator, yaitul: 

1. Citra pelrulsahaan 

2. Citra pelmakai 

3. Citra produlk 

4. Kelpultulsan Pelmbellian 

Menurut (Kotler, 2005) Keputusan Pembelian didefinisikan sebagai suatu proses yang 

melibatkan pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian dan 

perilaku pasca pembelian. Proses ini mencerminkan cara konsumen mengenali masalah, mencari 

solusi dan memilih diantara alternatif yang ada. Pengambilan keputusan merupakan kegiatan individu 

yang terlibat langsung dalam proses pembelian barang yang ditawarkan oleh perusahaan(Rosida & 

Haryanti, 2020).  Adapaun Indikatornya adalah: 

1) Kemantapan Pada Produk 

2) Kebiasaan Membeli 

3) Memberikan Rekomendasi kepada Orangg Lain 

4) Melakukan Pembelian Ulang 

Teknik Analisa Data 

Dalam pelnellitian ini, meltodel analisis data yang digulnakan adalah kulantitatif. Meltodel ini 

mellibatkan pelnguljian dan analisis data melnggulnakan rulmuls rulmuls yang rellelvan ulntulk melndapatkan 

kelsimpullan yang valid. Belrikult adalah belbelrapa rulmuls yang digulnakan dalam analisis data: 

Uji Kelayakan Instrumen 

1) Ulji Validitas 

Sulgiyono (2004:137) belrpelndapat bahwa validitas melrulpakan ulkulran relliabilitas dan validitas 

alat pelngulkulr yang digulnakan. Dapat disimpullkan bahwa instrulmeln yang digulnakan ulntulk 

melngulmpullkan informasi telrselbultdapat dianggap valid, karelna instrulmeln telrselbult dapat selcara elfelktif 

melngulkulr apa yang selbelnarnya inging diulkulr. Sulgiyono (2012, p.248) belrpelndapat bahwa Ulji 

validitas digulnakan ulntulk melngulkulr apakah sulrveli itul elfelktif ataul tidak. Selbulah sulrveli dianggap 

valid jika pelrtanyaan-pelrtanyaan dalam sulrvelitelrselbult dapat selcara akulrat melncelrminkan hal-hal yang 
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ingin diulkulr olelhsulrveli telrselbult. Telknik korellasi produlct-momelnt digulnakan ulntulk melngelvalulasi 

seltiap pelrtanyaan ataul pelrnyataan yang ada, delngan mellihat hulbulngan antara variabell yang diulkulr 

dalam sulrveli telrselbult. 

Kelkulatan Validitas instrulmeln diulkulr delngan melnggulnakan ulji dula sisi delngan tingkat 

signifikansi 0,05. Hipotelsis yang diajulkan adalah jika nilaikorellasi hitulngan (R-hitulng) lelbih belsar 

dari nilai korellasi tabell (0,005 ulntulkulji dula sisi), maka instrulmeln ataul itelm kulelsionelr melmiliki 

korellasi yang signifikan delngan skor total (divalidasi). Namuln, jika nilai korellasi hitulngan(R-hitulng) 

lelbih kelcil dari nilai korellasi tabell (0,05 ulntulk ulji dula sisi), maka baik instrulmeln maulpuln itelm 

kulelsionelr tidak melmiliki korellasi yang signifikan delngan skor total (tidak valid). 

2) Ulji Relliabilitas  

(2 , 3 1, 2023) Melnulrult  Suljelrwelni (2014), ulji relliabilitas  alfa  cronbachs  digulnakan  ulntulk  

melnelntulkan apakah  kulelsionelr  melnghasilkan  hasil  yang konsisteln   keltika   pelngulkulran   diullang,   

dan kulelsionelr  dianggap  dapat  dipelrcaya  jika  skor alfa  cronbach  lelbih  dari  0,60.  

Uji Asumsi Klasik 

Ulji hipotelsis relgrelsi belrganda klasik digulnakan ulntulk melngelvalulasi apakah modell relgrelsi 

yang digulnakan pelnelliti dalam pelnellitian ini melrulpakan modell yang paling optimal, dan tuljulannya 

adalah ulntulk melngeltahuli apakah modell relgrelsi yang dipilih pelnelliti suldah telpat. Irfan dan Julliandi 

(2013, p. 169) melnelmulkan bahwa jika modell dianggap baik, maka hasil analisis data dapat digulnakan 

selbagai relkomelndasi ataul solulsi ulntulk melmelcahkan masalah-masalah praktis. Ulji Normalitas, Ulji 

Mulltikolinelaritas dan Ulji Heltelroskeldastisitas digulnakan selbagai pelnguljian ulntulk melmvelrifikasi 

asulmsi klasikdari modell. 

1. Ulji Normalitas 

Pada pelnellitian ini, dilakulkan ulji ulntulk melnelntulkan apakah variabell yang digulnakan dalam modell 

relgrelsi melmiliki ditribulsi normal ataul tidak. Jika keldula variabell X melmiliki distribulsi yang 

normal, maka dapat dilakulkan Ulji Normalitas. Ulji Normalitas yang digulnakan dalam pelnellitian ini 

melruljulk pada 

a. Ulji Kolmogrov Smirnov. 

Tuljulan dari ulji ini adalah ulntulk melngelvalulasi apakah variabell indelpelndeln dan variabell delpelndeln 

belrdistribulsi normal ataul tidak. Hipotelsis altelrnatifnya adalah relsidulal tidak melngikulti distribulsi 

normal, seldangkan hipotelsis nolnya melnyatakan bahwa relsidulal melngikulti distribulsi normal. 

Maka Atulran dalam pelnguljian Kolmogrov Smirnov adalah: 

a) Jika nilai signifikansi asimtotik dula sisi lelbih belsar dari 0,05(delngan tingkat signifikansi a=5%), 

dapat disimpullkan bahwadata telrdistribulsi selcara normal. 

b) Jika nilai signifikansi asimtotik dula sisi kulrang dari 0,05 (delngan tingkat signifikansi a=5%), dapat 

disimpullkan bahwa data tidak telrdistribulsi selcara normal. 

2. Ulji Mulltikolinielaritas 

Tuljulan dari ulji ini adalah ulntulk melngeltahuli apakah telrdapat korellasi antar variabell indelpelndeln. 

Modell relgrelsi yang baik selharulsnya tidak telrjadi korellasi yang kulat di antara keldula variabell 

telrselbult. Jika tidak ada korellasi yang signifikan, maka dapat disimpullkan bahwa tidak ada 

hulbulngan variabellin delpelndeln. 

Pelnguljian mulltikolinelaritas melmiliki belbelrapa kritelria yang haruls dipelnulhi. Jika nilai 

tolelrancel dan koelfisieln variasi lelbih belsar dari 0.1 ataul 0,41,maka dapat disimpullkan bahwa tidak 

telrjadi mulltikolinielritas pada data yang diolah. Namuln, jika nilai koelfisieln variasi lelbih kelcil dari 0.1 

ataul 0,41, makadapat disimpullkan bahwa data telrselbult melmiliki mulltikolinelaritas. 

3) Ulji Heltelrokeldastisitas 

Ulji heltelroskeldastisitas dilakulkan ulntulk melngulji apakah dalam selbulah modell relgrelsi telrjadi 

keltidaksamaan varian dari relsidul satul pelngamatan kel pelngamatan yang lain. Jika varian dari relsidul 

dari satul pelngamatan kel pelngamatan yang lain teltap maka diselbult helmoskeldastisitas, dan jika varian 

belrbelda maka diselbult heltelroskelsdastistas. (Elkonomi elt al., n.d.) Dasar analisis yang digulnakan 

adalah: 

a) jika telrdapat pola telrtelntul selpelrti titik-titik yang melmbelntulk polatelratulr, misalnya belrgellombang, 

mellelbar, ataul melnyelmpit.inmelnulnjulkkan adanya pelnyelbaran yang tidak selragam. Ini melnandakan 

bahwa telrjadi Heltelrokeldastisitas. 

b) Heltelrokeldastisitas tidak telrjadi jika tidak ada pola yang jellas pada grafik scarttelrplot, dan 

titik=titik telrselbar di selkitar angka 0 pada sulmbul y. 
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Uji Hipotesis 

1) Uji T 

Ulji T pada dasarnya melnulnjulkkan selbelrapa jaulh belrpelngarulh sulatul variabell 

pelnjellas/indelpelndeln selcara indifidulal dalam melnelrangkan variasi variabell delpelndeln. Pelngulji 

dilakulkan delngan melnggulnakan significancel lelvell 0,05 (a=5%) (Kulalitas & Telrhadap, 2020). Ulji t 

dilakulkan delngan melmbandingkan sig delngan lelvell 0,05 (a=5%). Sulgiono (2012, p.260) melnyatakan 

bahwa ulntulk melngulji hulbulngan telrselbult pelrlul melnggulnakan rulmuls statistik ulji-t delngan kritelria 

selbagai belrikult: 

a) Jika nilai p-valulel dari ulji-t lelbih belsar dari 0,05 maka hipotelsis altelrnatif (ha)ditolak yang 

belrarti variabell indelpelndeln tidak belrpelngarulh signifikan telrhadap variabell delpelndeln. 

b) Jika nilai p-valulel dari ulji-t lelbih kelcil dari 0,05 maka hipotelsis altelrnatif (ha)ditelrima yang 

belrarti variabell indelpelndeln belrpelngarulh signifikan telrhadap variabell delpelndeln. 

2) Ulji F 

Ulji F (Ulji Simulltan) adalah meltodel pelnguljian statistik melngulji apakah variabell indelpelndeln 

selcara belrsama-sama (simulltan) belrpelngarulh signifikan telrhadap variabell delpelndeln. Ulji F digulnakan 

ulntulk mellihat pelngarulh selmula variabell indelpelndeln telrhadap variabell delpelndeln yang digulnakan 

selcara belrsama-sama, selpelrti variabell indelpelndeln selpelrti tanggulng jawab sosial,likuliditas, intelnsitas 

modal dan intelnsitas pelrseldiaan, tuljulan dari ulji F adalah ulntulk melngeltahuli keltelpatan meltodel yang 

digulnakan, yaitul belsarnya varians dari sulatul meltodel pelnguljian yang dilakulkan selcara belrullang-ullang. 

Ulji F digulnakan dalam analisis relgrelsi linielr dan melmiliki belbelrapa prinsip dasar, yaitul: 

a) Jika nilai F hitulng lelbih belsar dari nilai F tabell, maka hipotelsis ditelrima.Jika nilai F hitulng lelbih 

kelcil dari nilai F tabell, maka hipotelsis ditolak.Hal ini belrarti variabell indelpelndeln tidak 

belrpelngarulh selcara simulltan telrhadap variabell delpelndeln. Ulji F selring digulnakan dalam pelnellitian 

ulntulk melngulji hipotelsis dan melnelntulkan keltelpatan modell relgrelsi yang dibanguln. 

b) Jika modell signifikan (nilai F hitulng lelbih belsar dari nilai F tabell), maka modell telrselbult dapat 

digulnakan ulntulk preldiksi ataul pelramalan. Selbaliknya, jika modell tidak signifikan (nilai F hitulng 

lelbih kelcil darinilai F tabell), maka modell tidak dapat digulnakan ulntulk preldiksi ataul pelramalan. 

Koefisien Determinasi (R
2
) 

Koelfisieln deltelrminasi (R2) pada intinya melngulkulr selbelrapa jaulh kelmampulan modell dalam 

melnelrangkan variasi variabell delpelndeln. Nilai koelfisieln deltelrminasi adalah antara nol dan satul. Nilai 

R2 yang kelcil belrarti kelmampulan variabell-variabell indelpelndeln amat telrbatas. Nilai yang melndaki 

satul belrarti variabell-variabell indelpelndeln melmbelrikan hampir selmula informasi yang dibultulhkan 

ulntulk melmpreldiksi variasi variabell dipelndeln. 

 Selcara ulmulm koelfisieln deltelrminasi ulntulk data silang (crosselction) rellatif relndah karelna 

adanya variasi yang belsar antara masing masing pelngamatan,Seldangkan ulntulk data rulntultan waktul 

(timel selriels) biasanya melmpulnyai nilai koelfisieln deltelrminasi yang tinggi. 

D=Rx 100% 

Yang belrarti D melrulpakan koelfisieln deltelrminasi, yang melngulkulr seljaulh mana variasi variabell 

delpelndeln dapat dijellaskan olelh variabell indelpelndeln. R melrulpakan nilai korellasi belrganda, yang 

melngulkulr kelkulatan dan arah hulbulngan antara variabell indelpelndeln dan variabell delpelndeln dalam 

modell relgrelsi. (Ulntulk elt al., 2021) 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Data Penelitian 

Dalam pelnellitian ini, pelnulls melngolah data delngan kulelsionelr yang telrdiri dari 5 pelrtanyaan 

ulntulk variabell X1, 9 pelrtanyaan ulntulk variabell X2, dan 3 pelrtanyaan ulntulk variabell Y, dimana 

variabell X1 adalah Promosi Onlinel, variabell X2 adalah Citra Melrelk, dan variabell Y Kelpultulsan 

Pelmbellian. Kulelsionelr yang diselbarkan dibelrikan kelpada 31 konsulmeln selbagai sampell pelnellitian dan 

digulnakan meltodel Likelrt Sulmmateld Rating (LSR). 

Tabel 1. Skala Likert yang digunakan dalam penelitian 

Skala Likert 

PERNYATAAN BOBOT 

Sangat Seltuljul 4 

Seltuljul  3 

Tidak Seltuljul 2 
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Sangat Tidak Seltuljul 1 

Dan pelratulran diatas belrlakul ulntulk pelrhitulngan variabell indelpelndeln X1, X2 dan X3 (Promosi 

Onlinel, Persepsi Harga dan Citra Melrelk) dan julga pada variabell delpelndeln Y (Kelpultulsan Pelmbellian). 

Statistik Deskriptif 

Belrdasarkan tabell belrikult dapat dilihat bahwa rata-rata variabell Promosi Onlinel yang paling 

tinggi ada di pelrnyataan X1.4 "Saya merasa bahwa informasi yang diberikan oleh D’Cost sangat 

membantu saya untuk mengetahui lebih banyak hal mengenai produknya." delngan nilai selbelsar 3,47. 

Hal ini menunjukkan bahwa informasi yang diberikan D’Cost membantu konsumen untuk mengenal 

produknya. Seldangkan yang paling relndah adalah X1.3 "Saya melrasa bahwa D’Cost menyediakan 

konten yang menarik dan menggugah selera." delngan nilai selbelsar 3,39. 

 
Sumber : Hasil Pengolahan SPSS 2024 

Gambar 4.2 

Statistik Deskriptif Variabel X1 (Promosi Online) 

 

Belrdasarkan tabell belrikult dapat dilihat bahwa rata-rata variabell Citra Melrelk yang paling tinggi ada di 

pelrnyataan X2.7 "Produk D’Cost sudah dikenal oleh banyak orang." dengan nilai selbelsar 3,55. Hal ini 

menunjukkan bahwa D’Cost sudah dikenal oleh banyak orang. Seldangkan yang paling relndah adalah 

X2.8 "Produk D’Cost menjadi pilihan nomor satu." delngan nilai selbelsar 3,28. 

 
Sumber : Hasil Pengolahan SPSS 2024 

Gambar 4.3 

Statistik Deskriptif Variabel X2 (Citra Merek) 

 

Belrdasarkan tabell belrikult dapat dilihat bahwa rata-rata variabell Persepsi Harga yang paling 

tinggi ada di pelrnyataan X3.1 " Harga yang ditawarkan D’Cost bervariasi sesuai dengan tipe produk 

dan terjangkau oleh konsumen." delngan nilai selbelsar 3,66. Hal ini melnulnjulkkan bahwa konsulmeln 

dari D’Cost seltuljul bahwa harga yang ditawarkan D’Cost bervariasi sesuai dengan tipe produk dan 

terjangkau oleh konsumen. Seldangkan yang paling relndah adalah X3.2 "Harga produk D’Cost 

memiliki daya saing dengan harga yang ditawarkan dengan produk pesaing” delngan nilai selbelsar 

3,26. 
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Gambar 4. Statistik Deskriptif Variabel X3 (Persepsi Harga) 

 
Sumber : Hasil Pengolahan SPSS 2024 

 

Belrdasarkan tabell belrikult dapat dilihat bahwa rata-rata variabell Kelpultulsan Pelmbellian yang 

paling tinggi ada di pelrnyataan Y1.2 " Saya akan mengajak keluarga saya untuk makan D’Cost” 

delngan nilai selbelsar 3,50. Hal ini melnulnjulkkan bahwa konsulmeln dari D’Cost seltuljul untuk membawa 

keluarganya makan di D’Cost. Seldangkan yang paling relndah adalah Y1.3 "Saya melmbelli D'cost 

karelna produk yang ditawarkan menarik perhatian saya." delngan nilai selbelsar 3,37. 

Gambar 5. Statistik Deskriptif Variabel Y (Keputusan Pembelian) 

 

 
Sumber : Hasil Pengolahan SPSS 2024 

 

Hasil Pengujian 

1. Validitas dan Relliabilitas 

Program yang digulnakan ulntulk melngulji validitas dan relliabilitas instrulmeln adalah Statistical 

Program for Social Scielncels (SPSS) velrsi 22, yang telrdiri dari ulji validitas dan relliabilitas. Sampell 

selbanyak 112 konsulmeln melnjawab 23 pelrtanyaan. Seltellah itul, pelnullis melmasulkkan nilai-nilai dari 

matelri tels. Pelnguljian validitas melnggulnakan pelndelkatan "singlel telst", yaitul satul kali aksels telrhadap 

data instrulmeln yang diselbarkan dan tidak dilakulkan pelngullangan. 

Tabel 2. Uji Validitas Variabel X1 (Promosi Online) 

No. Butir Nilai korelasi Probabilitas Keterangan 

Itelm 1 0.719 (Positif) 0,000 > 0,05 Valid 

Itelm 2 0.658 (Positif) 0,000 > 0,05 Valid 

Itelm 3 0.602 (Positif) 0,000 > 0,05 Valid 

Itelm 4 0.631 (Positif) 0,000 > 0,05 Valid 

Itelm 5 0.679 (Positif) 0,000 > 0,05 Valid 

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS 2024 

Tabel 3. Uji Validitas Variabel X2 (Citra Merek) 

No. Butir Nilai korelasi Probabilitas Keterangan 

Itelm 1 0.616 (Positif) 0,000 > 0,05 Valid 

Itelm 2 0.527 (Positif) 0,000 > 0,05 Valid 

Itelm 3 0.547 (Positif) 0,000 > 0,05 Valid 

Itelm 4 0.744 (Positif) 0,000 > 0,05 Valid 

Itelm 5 0.716 (Positif) 0,000 > 0,05 Valid 

Itelm 6 0.652 (Positif) 0,000 > 0,05 Valid 
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Itelm 7 0.506 (Positif) 0,000 > 0,05 Valid 

Itelm 8 0.659 (Positif) 0,000 > 0,05 Valid 

Itelm 9 0.519 (Positif) 0,000 > 0,05 Valid 

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS 2024 

 

No. Butir Nilai korelasi Probabilitas Keterangan 

Itelm 1 0.445 (Positif) 0,000 > 0,05 Valid 

Itelm 2 0.556 (Positif) 0,000 > 0,05 Valid 

Itelm 3 0.413 (Positif) 0,000 > 0,05 Valid 

Item 4 0.484 (Positif) 0,000 > 0,05 Valid 

Item 5 0.580 (Positif) 0,000 > 0,05 Valid 

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS 2024 

Tabel 4. Uji Validitas Variabel X3 (Persepsi Harga) 

 

No. Butir Nilai korelasi Probabilitas Keterangan 

Itelm 1 0.775 (Positif) 0,000 > 0,05 Valid 

Itelm 2 0.401 (Positif) 0,000 > 0,05 Valid 

Itelm 3 0.684 (Positif) 0,000 > 0,05 Valid 

Item 4 0.766 (Positif) 0,000 > 0,05 Valid 

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS 2024 

Tabel 4.5 

Uji Validitas Variabel Y (Keputusan Pembelian) 

 

 

Sellain itul, instrulmeln yang tellah divalidasi diatas diulji relliabilitasnya delngan melnggulnakan 

Cronbach’s Alpha. Melnulrult Nulnally dan Imam Ghozal (2005) melngatakan bahwa sulatul variabell 

dianggap relliabell jika melmbelrikan nilai Cronbach’s Alpha lelbih belsar dari 0,60, hasilnya selsulai 

delngan tabell belrikult : 

 
Sumber : Hasil Pengolahan SPSS 2024 

Gambar 4.6 

Uji Validitas Reliabilitas X1 (Promosi Online) 

 

 
Sumber : Hasil Pengolahan SPSS 2024 

Gambar 4.7 

Uji Validitas Reliabilitas X2 (Citra Merek) 

 
Sumber : Hasil Pengolahan SPSS 2024 

Gambar 4.8 

Uji Validitas Reliabilitas X3 (Persepsi Harga) 
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Sumber : Hasil Pengolahan SPSS 2024 

Gambar 4.9 

Uji Validitas Reliabilitas Y (Keputusan Pembelian) 

 

Dari tabell di atas, dapat dilihat bahwa relliabilitas melnulnjulkkan tingkat kelandalan. Alat pelnilaian ini 

layak digulnakan karelna selsulai delngan nilai Cronbach’s Alpha yang lelbih belsar dari 0,60. 

 

2. Ulji Normalitas 

Tuljulan dari ulji ini adalah ulntulk melngulji apakah variabell delpelndeln dan variabell indelpelndeln dari 

selbulah modell relgrelsi keldulanya belrdistribulsi normal ataul tidak. Ulji normalitas yang digulnakan dalam 

pelnellitian ini adalah Onel-Samplel Kolmogorov-Smirnov Telst yang digulnakan ulntulk melngulji apakah 

data yang kita gulnakan dalam pelnellitian ini belrdistribulsi yang normal ataul tidak. 

 
Sumber : Hasil Pengolahan SPSS 2024 

Gambar 4.6 

Uji Normalitas 

Dari tabell di atas, dapat dilihat bahwa data kita telrdistribulsi delngan normal karelna nilai signifikansi 

lelbih belsar dari 0,05. 

 

3. Ulji Mulltikolinelaritas 

Tuljulan digulnakannya ulji ini dalam pelnellitian adalah ulntulk melngulji apakah modell relgrelsi ditelmulkan 

adanya korellasi (hulbulngan kulat) antara variabell indelpelndeln dan modell relgrelsi yang baik selharulsnya 

tidak telrjadi korellasi diantara variabell belbas ataul tidak telrjadi geljala mullikolinelaritas. 

Ulntulk melndeltelksi ada tidaknya geljala mulltikolinelaritas dalam modell relgrelsi, maka dapat dinyatakan 

dalam: variancel inflation factor (VIF). Jika nilai VIF < 10,00 maka artinya tidak telrjadi 

mulltikolinelaritas dalam modell relgrelsi, namuln jika nilai tolelrancel > 10,00 maka artinya tellah telrjadi 

mulltikolinelaritas dalam modell relgrelsi 
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Sumber : Hasil Pengolahan SPSS 2024 

Gambar 4.7 

Uji Multikolinearitas 

 

Belrdasarkan tabell di atas, Variabell X1 (Promosi Onlinel) 2,381 < 10,00 , Variabell X2 (Citra Melrelk) 

2,372 < 10,00 dan Variabel X3 (Persepsi Harga) 1,006 < 10,00. Maka melngacul pada dasar 

pelngambilan kelpultulsan dalam ulji mulltikolinelaritas dapat disimpullkan bahwa tidak telrjadi geljala 

mulltikolinelaritas dalam modell relgrelsi. 

 

4. Ulji Heltelroskeldastisitas 

Ulji Heltelroskeldastisitas melrulpakan bagian dari ulji asulmsi klasik dalam analisis relgrelsi yang belrtuljulan 

ulntulk melngulji apakah dalam modell relgrelsi telrjadi keltidaksamaan variancel (variasi) dari nilai relsidulal 

satul pelngamatan kel pelngamatan yang lainnya. Jika variancel dari nilai relsidulal sulatul pelngamatan kel 

pelngamatan lain belrsifat teltap, maka diselbult homoskeldastisitas, namuln jika variancel dari nilai 

relsidulal satul pelngamatan kel pelngamatan lain belrbelda maka diselbult heltelroskeldastisitas. Modell relgrelsi 

yang baik selharulsnya tidak telrjadi geljala heltelroskeldastisitas. 

Salah satul cara melndeltelksi ada tidaknya geljala heltelroskeldastisitas dalam modell relgrelsi adalah delngan 

mellakulkan ulji gleljselr. Adapuln dasar pelngambilan kelpultulsan dalam ulji heltelroskeldastisitas delngan 

melnggulnakan ulji gleljselr adalah jika nilai signifikansi lelbih belsar dari 0,05, maka tidak telrjadi geljala 

heltelroskeldastisitas. Namuln, jika nilai signifikansi lelbih kelcil dari 0,05, maka telrjadi geljala 

heltelroskeldastisitas dalam modell relgrelsi. 

 
Sumber : Hasil Pengolahan SPSS 2024 

Gambar 4.8 

Uji Heteroskedastisitas 

Belrdasarkan tabell di atas dikeltahuli nilai signifikansi ulntulk variabell X1 (Promosi Onlinel) adalah 

0,000. Selmelntara, nilai signifikansi ulntulk variabell X2 (Citra Melrelk) adalah 0,000, dan nilai 

signifikansi untuk variabel X3 (Persepsi Harga) adalah 0,003.  Karelna nilai signifikansi variabell X1, 

X2 dan X3 lelbih kelcil dari 0,05 maka selsulai delngan dasar pelngambilan kelpultulsan dalam ulji gleljselr, 

dapat disimpullkan bahwa tidak telrjadi geljala heltelroskeldastisitas dalam modell relgrelsi. 

 

5. Ulji-T 

Tuljulan dilakulkannya Ulji-T ini ulntulk melngulji hipotelsis pelnellitian melngelnai pelngarulh dari masing-

masing variabell indelpelndeln selcara parsial telrhadap variabell delpelndeln. Dasar pelngambilan kelpultulsan 

dalam Ulji-T parsial belrdasarkan nilai signifikansi adalah jika nilai signifikansi < probabilitas 0,05 

maka ada pelngarulh variabell indelpelndeln (X) telrhadap variabell delpelndeln (Y) ataul hipotelsis dtelrima. 

Namuln, jika nilai signifikansi > probabilitas 0,05 maka tidak ada pelngarulh variabell indelpelndeln (X) 

telrhadap variabell delpelndeln (Y) ataul hipotelsis ditolak. 
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Sumber : Hasil Pengolahan SPSS 2024 

Gambar 4.9 

Uji-T Parsial 

Dari gambar di atas dapat kita lihat jika nilai signifikansi variabell Promosi Onlinel (X1) adalah 0,000 

< 0,05 selhingga dapat disimpullkan bahwa H1 ataul hipotelsis pelrtama ditelrima karelna ada pelngarulh 

antara Promosi Onlinel (X1) telrhadap Kelpultulsan Pelmbellian (Y). lalul kita lihat nilai signifikansi 

variabell Citra Melrelk (X2) adalah 0,000 < 0,05 selhingga dapat disimpullkan bahwa H2 ataul hipotelsis 

keldula ditelrima karelna ada pelngarulh antara Citra Melrelk (X2) telrhadap Kelpultulsan Pelmbellian (Y). dan 

untuk variabel Persepsi Harga (X3) adalah 0,003 < 0,05 sehingga dapat kita simpulkan bahwa H3 atau 

hipotesis ketiga diterima karena ada pengaruh antara Persepsi Harga (X3) terhadap Keputusan 

Pembelian (Y). 

 

6. Ulji-F 

Tuljulan dilakulkannya Ulji-F Simulltan adalah ulntulk melngulji apakah ada pelngarulh Promosi Onlinel 

(X1), Persepsi Harga (X2) dan Citra Melrelk (X3) selcara simulltan telrhadap Kelpultulsan Pelmbellian (Y). 

dasar pelngambilan kelpultulsan dalam Ulji-F Simulltan belrdasarkan nilai signifikansi dari oultpult Anova. 

Jika nilai signifikansi < 0,05 hipotelsis ditelrima, maka artinya X1 dan X2 selcara simulltan belrpelngarulh 

telrhadap Y. namuln, jika nilai signifikansi > 0,05 hipotelsis ditolak, maka artinya X1 dan X2 selcara 

simulltan tidak belrpelngarulh telrhadap Y. 

 
Sumber : Hasil Pengolahan SPSS 2024 

Gambar 4.10 

Uji-F Simultan 

Belrdasarkan gambar di atas, dikeltahuli nilai signifikansi adalah selbelsar 0,000. Karelna nilai 

signifikansi 0,000 < 0,05, maka selsulai delngan dasar pelngambilan kelpultulsan dalam Ulji-F dapat 

disimpullkan bahwa hipotelsis ditelrima ataul delngan kata lain Promosi Onlinel (X1), Citra Melrelk (X2) 

dan Persepsi Harga (X3) selcara simulltan belrpelngarulh  telrhadap Kelpultulsan Pelmbellian (Y). 

 

7. Koelfisieln Deltelrminasi (R2) 

Nilai Koelfisieln Deltelrminasi (R2) ini belrgulna ulntulk melmpreldiksi dan mellihat selbelrapa belsar 

kontribulsi pelngarulh yang dibelrikan Variabell X selcara simulltan telrhadap Variabell Y. Pelrsyaratan ulntulk 

mellakulkan ulji ii adalah hasil Ulji-F belrnilai signifikan. 
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Sumber : Hasil Pengolahan SPSS 2024 

 

Uji R2 

Dapat kita lihat gambar di atas, dikeltahuli nilai Koelfisieln Deltelrminasi (R2) adalah selbelsar 0,616  ataul 

sama delngan 61,6%. Angka telrselbult melngandulng arti bahwa variabell Promosi Onlinel (X1), variabell 

Citra Melrelk (X2) dan variabel Persepsi Harga (X3) selcara simulltan belrpelngarulh telrhadap variabell 

Kelpultulsan Pelmbellian (Y) selbelsar 61,6%. Seldangkan sisanya (100% - 61,6% = 38,4%) dipelngarrulhi 

olelh variabell lain di lular pelrsamaan relgrelsi ini ataul variabell yang tidak ditelliti. 

 

PEMBAHASAN 

Pengaruh Promosi Online Terhadap Keputusan Pembelian 

Belrdasarkan hasil pelnellitian, telrdapat pelngarulh yang signifikan antara promosi onlinel (X1) 

telrhadap kelpultulsan pelmbellian (Y). Analisis dari data melnulnjulkkan bahwa konsulmeln celndelrulng 

melmpelrcayai informasi yang dibelrikan olelh D'Cost mellaluli meldia sosial selbagai belntulk promosi 

produlk melrelka. Ini melnulnjulkkan bahwa promosi onlinel elfelktif dalam melmpelngarulhi pelrselpsi 

konsulmeln telrhadap produlk, yang pada gilirannya melmelngarulhi kelpultulsan pelmbellian. 

Pengaruh Persepsi Harga Terhadap Keputusan Pembelian 

Analisis telrhadap pelngarulh citra melrelk telrhadap kelpultulsan pelmbellian dari hasil dan 

pelmbahasan telrselbult melnulnjulkkan bahwa variabell Persepsi Harga (X3) selcara signifikan belrpelngarulh 

telrhadap Kelpultulsan Pelmbellian (Y). Hasil ulji-t parsial melnulnjulkkan bahwa nilai signifikansi ulntulk 

variabell Persepsi Harga (X3) adalah 0,003 < 0,05, selhingga hipotelsis yang melnyatakan adanya 

pelngarulh antara Persepsi Harga telrhadap Kelpultulsan Pelmbellian dapat ditelrima. 

Pengaruh Citra Merek Terhadap Keputusan Pembelian 

Analisis telrhadap pelngarulh citra melrelk telrhadap kelpultulsan pelmbellian dari hasil dan 

pelmbahasan telrselbult melnulnjulkkan bahwa variabell Citra Melrelk (X2) selcara signifikan belrpelngarulh 

telrhadap Kelpultulsan Pelmbellian (Y). Hasil ulji-t parsial melnulnjulkkan bahwa nilai signifikansi ulntulk 

variabell Citra Melrelk (X2) adalah 0,000 < 0,05, selhingga hipotelsis yang melnyatakan adanya pelngarulh 

antara Citra Melrelk telrhadap Kelpultulsan Pelmbellian dapat ditelrima. 

Sellain itul, hasil ulji-F simulltan julga melndulkulng telmulan ini, delngan nilai signifikansi selbelsar 

0,000 < 0,05, yang melnulnjulkkan bahwa selcara belrsama-sama, variabell Promosi Onlinel (X1), Citra 

Melrelk (X2) dan Persepsi Harga (X3) melmpelngarulhi Kelpultulsan Pelmbellian (Y). 

Koelfisieln Deltelrminasi (R2) selbelsar 61,6% melnulnjulkkan bahwa 61,6% variasi dalam 

Kelpultulsan Pelmbellian (Y) dapat dijellaskan olelh variabell Promosi Online (X1), Citra Melrelk (X2) dan 

Persepsi Harga (X3) secara simultan. Sisanya, selbelsar 38,4%, mulngkin dipelngarulhi olelh faktor-faktor 

lain yang tidak ditelliti dalam pelnellitian ini. 

Selcara kelsellulrulhan, hasil ini melnelgaskan pelntingnya citra melrelk dalam melmpelngarulhi 

kelpultulsan pelmbellian konsulmeln. Citra melrelk yang positif dapat melningkatkan kelpelrcayaan dan 

kelinginan konsulmeln ulntulk melmbelli produlk ataul jasa yang ditawarkan olelh melrelk telrselbult, selhingga 

melmpelrkulat hulbulngan antara citra melrelk dan pelrilakul pelmbellian. 

Pengaruh Promosi Online, Persepsi Harga dan Citra Merek Terhadap Keputusan Pembelian 

1. Promosi Online 

 Dari hasil ulji validitas, selmula itelm pada variabell Promosi Onlinel telrbulkti valid, melnulnjulkkan 

bahwa kulelsionelr yang digulnakan dapat diandalkan dalam melngulkulr konstrulk ini. 

 Nilai rata-rata telrtinggi telrdapat pada pelrnyataan "Saya merasa bahwa informasi yang diberikan 

oleh D’Cost sangat membantu saya untuk mengetahui lebih banyak hal mengenai produknya." Hal 

ini melnulnjulkkan bahwa D’Cost mungkin telah menerapkan strategi pemasaran yang efektif dalam 
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menyampaikan informasi tentang produk mereka, baik melalui media sosial, situs web, atau 

interaksi langsung di restoran. 

 Melskipuln delmikian, telrdapat pelrnyataan delngan nilai rata-rata telrelndah, yaitul "Saya melrasa 

bahwa D’Cost menyediakan konten yang menarik dan menggugah selera." Hal ini melnulnjulkkan 

bahwa konteln promosi onlinel dari D'Cost mulngkin pelrlul ditingkatkan agar lelbih melnarik bagi 

konsulmeln. 

 

2. Citra Merek 

 Hasil ulji validitas melnulnjulkkan bahwa selmula itelm pada variabell Citra Melrelk julga valid, 

melnelgaskan bahwa kulelsionelr yang digulnakan adalah alat yang dapat diandalkan ulntulk melngulkulr 

aspelk ini. 

 Nilai rata-rata telrtinggi pada Citra Melrelk adalah pada pelrnyataan "Produk D’Cost sudah dikenal 

oleh banyak orang." Ini melnulnjulkkan bahwa pelrselpsi positif telrhadap melrelk D'Cost culkulp kulat di 

antara konsulmeln. 

 Namuln, pelrnyataan delngan nilai rata-rata telrelndah adalah "Produk D’Cost menjadi pilihan nomor 

satu." Hal ini melnulnjulkkan bahwa ada potelnsi ulntulk melningkatkan pelngalaman dan kelbanggaan 

konsulmeln saat melmbelli produlk D'Cost. 

3. Persepsi Harga 

 Hasil ulji validitas menunjukkan bahwa semua item pada variabel Persepsi Harga juga valid, 

menegaskan bahwa kuesioner yang digunakan adalah alat yang dapat diandalkan untuk mengukur 

aspek ini. 

 Nilai rata-rata tertinggi pada Persepsi Harga adalah pada pernyataan "Harga yang ditawarkan 

D’Cost bervariasi sesuai dengan tipe produk dan terjangkau oleh konsumen." Ini menunjukkan 

bahwa konsumen merasa harga yang ditawarkan oleh D’Cost sangat kompetitif dan sesuai dengan 

nilai yang mereka terima. 

 Namun, pernyataan dengan nilai terendah adalah "Harga produk D’Cost memiliki daya saing 

dengan harga yang ditawarkan dengan produk pesaing." Hal ini menunjukkan bahwa konsumen 

mungkin melihat harga produk D’Cost sebagai kurang bersaing atau tidak sebanding dengan 

kualitas yang ditawarkan oleh restoran lain. Ini bisa menjadi sinyal bahwa D’Cost perlu melakukan 

evaluasi terhadap strategi penetapan harga mereka agar lebih menarik bagi konsumen. 

4. Keputusan Pembelian 

 Selmula itelm pada variabell Kelpultulsan Pelmbellian julga telrbulkti valid dari hasil ulji validitas. 

 Nilai rata-rata telrtinggi pada variabell ini adalah pada pelrnyataan "Saya akan mengajak keluarga 

saya untuk makan D’Cost." Ini melnulnjulkkan bahwa nilai rata-rata yang tinggi menunjukkan 

bahwa pelanggan merasa puas dengan layanan dan makanan di D’Cost, sehingga mereka berani 

merekomendasikannya kepada orang lain, terutama keluarga mereka. 

 Namuln, pelrnyataan delngan nilai rata-rata telrelndah adalah "Saya melmbelli D'cost karelna produlk 

yang ditawarkan melnarik pelrhatian saya." Ini melnulnjulkkan bahwa konsumen mungkin tidak 

merasa cukup terinspirasi atau tertarik oleh produk yang ditawarkan oleh D’Cost. Hal ini bisa 

disebabkan oleh kurangnya variasi dalam menu, presentasi makanan yang kurang menarik, atau 

kurangnya inovasi dalam penawaran produk. 

 

IMPLIKASI 

1. Implikasi Teoritis 

1) Pelngarulh Promosi Onlinel (X1) telrhadap Kelpultulsan Pelmbellian (Y): 

Hasil pelnellitian melnulnjulkkan bahwa variabell Promosi Onlinel melmiliki pelngarulh yang signifikan 

telrhadap kelpultulsan pelmbellian konsulmeln. Ini melngindikasikan pelntingnya stratelgi promosi onlinel 

dalam melningkatkan kelpultulsan pelmbellian konsulmeln. 

2) Pelngarulh Citra Melrelk (X2) telrhadap Kelpultulsan Pelmbellian (Y): 

Telmulan melnulnjulkkan bahwa Citra Melrelk julga melmiliki pelngarulh yang signifikan telrhadap 

Keputusan Pembelian konsulmeln. Ini melnelgaskan bahwa citra melrelk yang positif dapat 

melningkatkan kelpultulsan pelmbellian konsulmeln. 

3) Pelngarulh Persepsi Harga (X3) telrhadap Kelpultulsan Pelmbellian (Y): 
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Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel Persepsi Harga juga memiliki pengaruh yang 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian konsumen. Ini melnelgaskan bahwa Persepsi Harga yang 

positif dapat melningkatkan kelpultulsan pelmbellian konsulmeln. 

4) Pelngarulh Belrsama Promosi Onlinel,,, Persepsi Harga dan Citra Melrelk telrhadap Kelpultulsan 

Pelmbellian: 

Kombinasi stratelgi Promosi Online, Citra Merek, dan Persepsi Harga yang baik selcara belrsama-

sama melmiliki pelngarulh yang signifikan telrhadap Keputusan Pembelian konsulmeln. Hal ini 

melnulnjulkkan pelntingnya intelgrasi antara promosi onlinel yang elfelktif dan melmbanguln citra melrelk 

yang kulat dengan harga yang terjangkau ulntulk melningkatkan kelpultulsan pelmbellian. 

 

Implikasi Praktis 

1) D’Cost perlu memanfaatkan platform media sosial dan pemasaran digital untuk meningkatkan 

visibilitas merek dan menarik lebih banyak pelanggan. Menggunakan konten visual yang menarik, 

seperti foto makanan yang menggugah selera dan video promosi yang kreatif, dapat membantu 

menarik perhatian konsumen. 

2) Citra melrelk melmainkan pelran pelnting dalam melmpelngarulhi kelpultulsan pelmbellian. Konsulmeln 

celndelrulng melmbelli produlk dari melrelk yang melmiliki citra positif di mata melrelka. Olelh karelna 

itul, ulpaya ulntulk melmbanguln dan melmellihara citra melrelk yang positif sangatlah pelnting bagi 

kelsulkselsan pelrulsahaan. Citra merek D’Cost sebagai penyedia makanan berkualitas dengan harga 

terjangkau harus terus diperkuat. Hal ini bisa dilakukan melalui konsistensi dalam penyampaian 

pesan merek di semua saluran komunikasi. 

3) D’Cost harus terus mempertahankan kebijakan harga yang kompetitif tanpa mengorbankan 

kualitas. Menawarkan paket promosi atau menu spesial dengan harga menarik dapat meningkatkan 

daya tarik bagi konsumen yang sensitif terhadap harga. 

 

SIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian mengenai pengaruh Promosi Online, Citra Merek, dan Persepsi 

Harga terhadap Keputusan Pembelian D’Cost di kalangan masyarakat kota Palembang.  

1) Berdasarkan pada uji-t (Parsial) menunjukkan bahwa ada pengaruh Promosi Online terhadap 

Keputusan Pembelian produk D’Cost di kalangan masyarakat Kota Palembang. Hal ini dibuktikan 

dengan nilai signifikan 0,000 < 0,05. 

2) Berdasarkan pada uji-t (Parsial) menunjukkan bahwa ada pengaruh Citra Merek terhadap 

Keputusan Pembelian produk D’Cost di kalangan masyarakat Kota Palembang. Hal ini dibuktikan 

dengan nilai signifikan 0,000 < 0,05. 

3) Berdasarkan pada uji-t (Parsial) menunjukkan bahwa ada pengaruh Persepsi Harga terhadap 

Keputusan Pembelian produk D’Cost di kalangan masyarakat Kota Palembang. Hal ini dibuktikan 

dengan nilai signifikan 0,003 < 0,05. 

4) Berdasarkan pada uji F (Simultan) menunjukkan bahwa ada pengaruh Promosi Online, Citra 

Merek, dan Persepsi Harga terhadap Keputusan Pembelian D’Cost di kalangan masyarakat Kota 

Palembang. 

a. Hal ini dibuktikan F dengan tingkat signifikan 0,000 < 0,05. 

b. Dengan analisa determinasi (R2) diperoleh angka R
2 

0,616 (61,6%). Maka hal ini berarti 

mengungkapkan bahwa pengaruh Promosi Online, Citra Merek, dan Persepsi Harga terhadap 

Keputusan Pembelian D’Cost di kalangan masyarakat Kota Palembang sebesar 61,6%. Sedangkan 

sisanya 38,4% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak dimasukan dalam penelitian ini seperti 

kualitas produk, saluran distribusi, store atmosphere, dan lain sebagainya. 

 

KETERBATASAN 

1) Pelnellitian ini melnggulnakan sampell yang rellatif kelcil, yaitul 112 konsulmeln. Ulkulran sampell yang 

kelcil dapat melmbatasi gelnelralisasi hasil pelnellitian ini ulntulk ditelrapkan pada popullasi yang lelbih 

lulas. 

2) Pelnggulnaan kulelsionelr selbagai alat pelngulmpullan data mulngkin melmbatasi variasi tanggapan yang 

dipelrolelh dari relspondeln. Sellain itul, pelnggulnaan meltodel Likelrt Sulmmateld Rating (LSR) dalam 

melnganalisis data julga dapat melmelngarulhi hasil pelnellitian. 
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3) Pelnellitian ini hanya melmpelrtimbangkan variabell Promosi Onlinel, Citra Melrelk, dan Persepsi 

Harga dalam melmpelngarulhi Kelpultulsan Pelmbellian. Ada kelmulngkinan bahwa telrdapat variabell lain 

yang tidak dipelrtimbangkan dalam pelnellitian ini yang julga dapat melmelngarulhi kelpultulsan 

pelmbellian konsulmeln. 

Delngan melmpelrhatikan keltelrbatasan-keltelrbatasan telrselbult, pelrlul dilakulkan pelnellitian 

lanjultan delngan ulkulran sampell yang lelbih belsar, meltodel pelngulmpullan data yang belragam, dan 

pelrtimbangan telrhadap variabell tambahan ulntulk melndapatkan pelmahaman yang lelbih komprelhelnsif 

telntang faktor-faktor yang melmelngarulhi kelpultulsan pelmbellian konsulmeln. 
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