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Latar belakang
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Setiap perusahaan harus dapat mempengaruhi keputusan
pembelian konsumen melalui informasi konsumen yang disesuaikan
atas inisiatif mereka sendiri, sehingga produk yang disajikan berubah
menjadi keputusan pembelian. Adapun terkait keputusan
pembelian konsumen terdapat beberapa variabel yang dapat
mempengaruhi keputusan tersebut. Diantaranya adalah citra
merek, promosi, dan persepsi nilai. Saat bekerja di industri
makanan, sangat penting untuk memperhatikan apa yang
diinginkan pelanggan. Pemilik usaha harus dapat menentukan
harga ataupun hal lainnya yang dapat menarik pelanggan agar
membeli produk mereka.



Indikasi Permasalahan
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M2M Indonesian Fast Food merupakan salah satu restoran
makanan cepat saji yang saat ini beroperasi di Indonesia
terkhususnya Pulau Jawa. Berdasarkan data yang telah didapatkan,
diketahui M2M Indonesian Fast Food saat ini dapat dikategorikan
cukup sukses memajukan perusahaannya.

Oleh karena itu peneliti ingin melihat bagaimana peran serta
pengaruh dari citra merek, promosi dan persepsi nilai yang dimiliki
M2M Indonesian Fast Food terhadap keputusan pembelian
konsumen mereka yang dalam hal ini peneliti yakini sebagai alasan
dari keberhasilan yang diraih oleh M2M Indonesian Fast Food.



Rumusan masalah
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Rumusan Masalah Pada Penelitian Ini Yakni:

Menganalisa Pengaruh Citra Merek, Promosi, dan Persepsi Nilai 
Terhadap Keputusan Pembelian Pelanggan M2M Wonoayu.

Dari Rumusan Masalah Tersebut Maka Pertanyaan Penelitian Ini
Yakni:

Apakah Citra Merek, Promosi, dan Persepsi Nilai berpengaruh
terhadap Keputusan Pembelian Pelanggan M2M Wonoayu?



Kerangka konseptual
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Hipotesis
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H1 : Citra Merek (X1) berpengaruh terhadap Keputusan
Pembelian (Y) pelanggan pada Restoran M2M Wonoayu

H2 : Promosi (X2) berpengaruh terhadap Keputusan
Pembelian (Y) pelanggan pada Restoran M2M
Wonoayu

H3 : Persepsi Nilai (X3) berpengaruh terhadap Keputusan
Pembelian (Y) pelanggan pada Restoran M2M Wonoayu



Metode Penelitian

Penelitian ini menerapkan metode kuantitatif untuk mengumpulkan data.

Populasi dari penelitian ini adalah konsumen yang melakukan pembelian dan mencoba

produk dari Restoran M2M Wonoayu pada bulan Februari 2023-Maret 2023. Teknik

Sampling yang digunakan adalah accidental sampling dimana di mana setiap orang yang

kebetulan bertemu dengan peneliti dipertimbangkan untuk dimasukkan sebagai sampel.

Setelah melakukan penghitungan jumlah sampling dengan teori Limeshow, banyak sampel

yang diperoleh adalah 96.

Pengambilan Sampel Acak akan digunakan sebagai metode pengambilan sampel untuk

analisis SPSS 25 penelitian ini. Persyaratan penelitian adalah fokus dari alat ini. Metode ini

dapat memberikan informasi tambahan mengenai visibilitas indikator variabel. Dengan

bantuan software SPSS (Statistical Product and Service Solution) 25, analisis dapat lebih

mendalam untuk menguji hipotesis terhadap variabel penelitian.
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Indikator penelitian
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Variabel Indicator Tingkat Pengukuran

Citra Merek (X1) 

(Suliyastri, 2012)

1) Citra Produsen/Perusahaan

2) Citra Produk

3) Citra Pemakai

Interval

Promosi (X2)

(Kotler & Keller, 2019)

1) Pesan Promosi

2) Media Promosi

3) Waktu Promosi

4) Frekuensi Promosi

Interval

Persepsi Nilai (X3)

(Efendi & Chrismardani, 2021)

1) Kualitas

2) Harga

3) Fitur Produk

Interval

Keputusan Pemberlian (Y)

(Kotler & Armstrong, 2018)

1) Pemilihan Produk

2) Pemilihan Merek

3) Pemilihan Tempat dan Saluran Distribusi

4) Waktu Pembelian

5) Jumlah Pembelian

Interval



HASIL PENELITIAN



UJI INNER MODEL (R-SQUARE)

1
0

Berdasarkan hasil pengujian R-Square, variabel keputusan pembelian memiliki nilai

sebesar 0,889. Hal ini berarti variabel citra merek, promosi, dan persepsi nilai dapat

menjelaskan atau memprediksi 88,9% dari variasi dalam keputusan pembelian.

Sebesar 11,1%, mungkin dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang tidak termasuk

dalam penelitian ini

R Square R Square Adjusted

Y
(Keputusan Pembelian)

0.889 0.886



Uji Q-Square
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Dapat dilihat melalui tabel Q Square di atas bahwa nilai Q Square

bernilai positif dan cukup mendekati nilai 1 dengan nilai sebesar

0,662. Dimana apabila merujuk pada teori Hair (2010) maka model

penelitian ini memiliki nilai relevansi prediktif yang baik

SSO SSE Q² (=1-SSE/SSO)

X1 (Citra Merek) 576.000 576.000

X2 (Promosi) 384.000 384.000

X3 (Persepsi Nilai) 288.000 288.000

Y (Keputusan Pembelian) 480.000 162.381 0.662



Uji Hipotesis (P Values)
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Original 
Sample (O)

T Statistics 
(|O/STDEV|)

P Values

X1 (Citra 
Merek)

->
Y (Keputusan 
Pembelian)

0.426 3.535 0.000

Original Sample 
(O)

T Statistics 
(|O/STDEV|)

P Values

X1 (Promosi)

->
Y (Keputusan 
Pembelian)

0.135 1.142 0.254

Original 
Sample 

(O)

Standard 
Deviation 
(STDEV)

T Statistics 
(|O/STDEV

|)

P 
Values

X1 (Persepsi 
Nilai)

->
Y 

(Keputusan 
Pembelian)

0.403 0.117 3.438 0.001



Pembahasan

Pengaruh Citra Merek (X1) terhadap

Keputusan Pembelian (Y)

Faktor Persepsi Nilai 

berpengaruh secara

signifikan dan positif

terhadap keputusan

pembelian. Restoran

M2M Wonoayu

Faktor Promosi tidak

berpengaruh secara

signifikan terhadap 

keputusan pembelian

Restoran M2M 

Wonoayu

Faktor Citra Merek 

berpengaruh secara

signifikan dan positif

terhadap keputusan

pembelian Restoran

M2M Wonoayu
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Pengaruh Promosi (X2) terhadap

Keputusan Pembelian (Y)

Pengaruh Persepsi Nilai (X3)

terhadap Keputusan Pembelian (Y)
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