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ABSTRACT 

The purpose of this study was to determine whether there is a significant effect of promotion 

through social media on purchasing decisions, whether there is a significant effect of price on 

purchasing decisions, whether there is a significant effect of service quality on purchasing 

decisions and whether there is a jointly significant effect of independent variables on the 

variables. bound. This study uses a quantitative approach, the population in this study are all 

consumers of McDoald's Rungkut Surabaya branch. The sampling technique used accidential 

sampling technique with the number of population being sampled was 100 respondents. The data 

analysis technique used is descriptive analysis and multiple linear regression. 

 

The results of this study indicate that partially promotion through social media, price and 

service quality have a positive and significant impact on purchasing decisions for consumers at 

McDonald's Rungkut Surabaya branch. Simultaneous results show that promotion through 

social media, price and service quality have a significant effect on purchasing decisions. The 

results of the coefficient of determination of promotion through social media, price and quality 

of service contribute to purchasing decisions by 52.7%, while the remaining 47.3% is influenced 

by variables outside this study. 
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PENDAHULUAN 

Dalam perekonomian Global terjadi pergerakan barang dan jasa secara bebas, perusahaan 

bergerak dibidang perdagangan barang dan jasa yang terus semakin kompetitif. Dimana tidak 

dapat dipungkiri berbagai makanan cepat saji sekarang telah banyak dipasaran Indonesia. 

Kondisi bisnis sekarang yang terus berkembang dengan saingan tinggi di persaingan strategis 

dapat dicapai bila perusahaan menerapkan keunggulan kompetitif secara berkelanjutan untuk 

mempertahankan pangsa pasarnya di benak konsumen. 

Restoran cepat saji yang banyak dikenal oleh remaja adalah McDonald’s. McDonald’s 

mempunyai fasilitas yang diberikan kepada konsumennya diantaranya, delivery service, drive 

thru, McKids, Birthday party, free WIFI,tempat bermain anak,ruangan indoor and outdoor, 

tempat parkir, serta ada beberap diskon dihari tertentu atau acara tertentu. Ini menjadikan anak 

muda dan remaja sering berkunjung ke gerai restoran McDonald’s kerena mereka memilih 

makanan cepat saji dan datang langsung ke gerai nya, hal ini yang menjadikan restoran 

McDonals’s mengapa digemari oleh masyarakat. 



Tahun 2019 saat top brand for teens index 2019 diumumkan bahwa McDonald’s 

menempati posisi kedua dengan persentase 28,2% (Sumber:www.topbrand-award.com). 

McDonald’s sebagai restoran makanan cepat saji yang mendapatkan posisi kedua yang 

dikategorikan sebagai merek teratas yang banyak digemari oleh anak muda sampai remaja. 

Dengan adanya data tersebut semakin menunjukkan bahwa McDonald’s adalah salah satu 

makanan cepat saji yang banyak dikonsumsi oleh remaja. Pendapat lisnawaty dalam anwar 

(2016) menyatakan bahwa remaja merupakan kelompok yang paling sering mengunjungi 

restoran makanan cepat saji bahkan hingga tiga kali dalam seminggu. McDonald’s sering 

menawarkan beberapa produknya dengan memberikan diskon kepada konsumen sehingga 

konsumen tertarik untuk membelinya dan bersedia melakukan pembelian. 

Pengguna internet di Indonesia meningkat maka perkembangan media sosial berdampak 

pada cara berkomunikasi perusahaan. Seperti pemasaran melalui sosial media biasanya berpusat 

pada upaya perusahaan untuk membangun konten yang menarik perhatian konsumen untuk 

koneksi dan berbagi informasi dengan perusahaan melalui sosial media yang tersedia dan 

menjadi platform yang mudah diakses oleh siapapun. Sosial Media sendiri adalah teknologi 

berbasis internet yang memfasilitasi percakapan. Dengan adanya peningkatan jumlah pengguna 

internet dan sosial media menjadi peluang yang sangat besar bagi perusahaan selaku pembisnis 

untuk memaskan produk-produknya melalui sosial media. 

Dengan adanya pandemic seperti ini dimana masyarakat dituntut untuk dirumah saja 

sehingga perusahaan-perusahaan terus mengembangkan penjualan melalui sosial media dimana 

masyarakat yang selalu melihat sosial media dan mencari informasi tanpa terhambat ruang dan 

waktu, seperti salah satunya  faceebook dan twitter. Dengan adanya peningkatan penjualan 

melalui sosial media sehingga masyarakat yang dirumah saja masih bisa memesan barang atau 

jasa yang mereka inginkan melalui Handphone saja tanpa datang ke gerainya. McDonald’s 

merubah harga dasar mereka pada beberapa produknya untuk menghargai konsumen atas 

tindakannya. Biasanya perusahaan-perusahaan akan memberikan diskon harga atau promosi 

melalui sosial media itu dengan memberikan potongan misal “ beli satu gratis satu atau dengan 

pembelian berapa dapat tambahan produk”.Banyak perusahaan yang menawarkan harga yang 

lebih murah dibanding perusahaan lain supaya mendapatkan pelanggan, tetapi tidak banyak 

perusahaan memfokuskan kualitas pelayanan yang mereka berikan. McDonald’s memberikan 

pelayanan kepada konsumen dengan adanya delivery order dan servis yang difasilitaskan pada 

McDonald’s.Jika konsumen mendapatkan pengalaman menyenangkan dalam membeli produk, 

konsumen akan memberikan keputusan untuk membeli produk tersebut. Jika pelayanan yang 

diberikan oleh perusahaan baik dan memuaskan maka diantara konsumen dengan perusahaan 

akan mempunyai hubungan baik kedepannya dan mungkin akan terjadi loyalitas konsumen 

terhadap perusahaan sehingga perusahaan dengan mudah mempromosikan produknya sehingga 

mendapatkan keuntungan bagi perusahaan. Semakin banyak produk yang dihadapkan oleh 

konsumen sehingga konsumen banyak melakukan pertimbangan dalam keputusan pembelian 

yang akan mereka beli. Konsumen akan melakukan keputusan pembelian apabila produk atau 

jasa yang mereka beli sesuai dengan apa yang mereka inginkan atau sesuai dengan kebutuhan 

yang mereka butuhkan saat akan membeli produk atau jasa tersebut. 

McDonald’s sebagai salah satu perusahaan produk makanan cepat saji Amerika yang 

didirikan pada tahun 1940, pada tahun 1991 McDonald’s pertama di Indonesia di Sarinah Jakarta 

tetapi saat ini sudah ditutup resmi dan setelah penutupan gerai di Sarinah sekarang gerai tertua di 

Indonesia berada di Surabaya. Surabaya sekarang banyak cabang McDonald’s salah satunya di 

Rungkut Surabaya. McDonald’s memiliki banyak kelebihan dan letak yang strategis, Kelebihan 



yang dimiliki antara Produk beraneka ragam dengan harga terjangkau, promosi dan desain 

Interior restoran yang menarik , tersedianya tempat bermain anak,pelayanan yang cepat dan 

ramah, melayani pemesanan yang dapat diantar ke tempat pemesanan,bisa memesan melalui web 

McDonald’s diberbagai cabang terdekat konsumen dan masih banyak yang menguntungkan 

konsumen.  

Dari uraian di atas penulis tertarik akan mengadakan penelitian dan mengambil judul “ 

Pengaruh Promosi Melalui Sosial Media, Harga dan Kualitas Pelayanan terhadap 

Keputusan Pembelian pada Konsumen McDonald’s Cabang Rungkut Surabaya.” 

KERANGKA DASAR PEMIKIRAN 

Berdasarkan landasan teori dalam penelitian ini, maka dibuat kerangka pemikiran sebagai 

berikut, bahwa Promosi melalui Sosial media, Harga dan Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan 

Pembelian.  

Gambar Kerangka Dasar Pemikiran 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Diolah Penulis, 2021 

Hipotesis  

a. Ha : Promosi melalui sosial media berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

pada konsumen McDonald’s Cabang Rungkut Surabaya. 

Ho : Promosi melalui sosial media tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian pada konsumen McDonald’s Cabang Rungkut Surabaya. 

b. Ha : Harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen McDonald’s 

Cabang Rungkut Surabaya. 

Ho : Harga tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen 

McDonald’s Cabang Rungkut Surabaya. 

c. Ha : Kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen 

McDonald’s Cabang Rungkut Surabaya. 

Ho : Kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen 

McDonald’s Cabang Rungkut Surabaya. 

Harga (X2) 

Harga (X2) Keputusan 

Pembelian (Y1) 

Kualitas 

Pelayanan (X3) 



 

METODE PENELITIAN  

Rancangan Penelitian  

Rancangan dalam penelitian ini menggunakan metode kuantitatif. Menggunakan kuantitatif 

yang bertujuan menjelaskan pengaruh variabel independent terhadap variabel dependent yaitu 

Promosi melalui Sosial Media, Harga dan Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian. 

Penelitian ini dilakukan di “McDonald’s cabang Rungkut Surabaya” yang beralamat di Jl. 

Rungkut Madya No. 57-59 Surabaya. Dan pengumpulan data dengan menyebar kuesioner online 

sedangkan teknik analisis yang digunakan adalah analisis regresi linear berganda. 

POPULASI DAN SAMPEL 

Populasi 

Menurut Sugiono (2012:80) Populasi merupakan Wilayah generalisasi yang terdiri atas: 

obyek/subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti 

untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulan. Populasi yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah konsumen yang membeli produk di McDonald’s. 

Sampel 

Menurut Sugiyono (2012:81) Sampel merupakan bagian dari jumlah dan karakteristik 

yang dimiliki oleh populasi tersebut. Bila populasi besar dan peneliti tidak mungkin mempelajari 

semua yang ada pada populasi karena terbatasan dana, tenaga dan waktu. Teknik pengambilan 

sampel dalam penelitian ini menggunakan pengambambilan sampel dengan cara purposive 

sampling yang merupakan teknik pengambilan sampel dengan pertimbangan tertentu. Peneliti 

mengambil sampel dari konsumen yang telah membeli produk McDonald’s cabang Rungkut 

Surabaya. Dengan cara mengambil sampel dengan teknik non-probability sampling yang 

merupakan dimana teknik yang tidak memberi peluang atau kesempatan sama bagi setiap 

anggota populasi untuk dipilih menjadi sampel. Sedangkan teknik pemilihan sampel non-

probability sampling menggunakan teknik aksidential yang merupakan teknik penentuan sampel 

berdasarkan kebetulan, dengan cara siapa saja yang kebetulan bertemu dengan peneliti dapat 

digunakan sebagai sampel. Selain itu teknik yang digunakan ini dipilih karena jumlah dan ukuran 

populasi dalam penelitian ini sangat banyak dan beragam sehingga tidak dapat diketahui dengan 

pasti. Dan rumus yang digunakan untuk menghitung besaran sampel  ( Widiyanto,2008) sebagai 

berikut : 

n  =   Z2 

   4(moe)2 

Keterangan :  

n : Jumlah Sampel  

Z : Tingkat distribusi normal. Skor pada tingkat signifikan tertentu (dengan tingkat keyakinan 

sebesar 95%) jadi nilai Z = 1,96  

moe : Margin of Eror atau kesalahan maksimum sebesar 10%  

n =   1,962 

   4(0,1)2 

=  3,814 



0,04 

=96,04 

 

Dalam perhitungan dengan rumus dari ( Widiyanti,2008) yang didapatkan jumlah sampel adalah 

96,04 maka dibulatkan menjadi 100 sehingga pada pengujian penelitian ini  sebesar 100 

responden. 

Pengukuran dan Instrumen Penelitian 

 Penelitian yang saya lakukan, skala pengukuran yang digunakan adalah Skala Likert. 

Dalam penelitian ini memiliki alternative jawaban pada setiap pernyataan yang menggunakan 

skor penilaian dari 1 sampai 5 dengan alternative jawaban sebagai berikut : (Sangat Tidak 

Setuju, Tidak Setuju, Kurang Setuju, Setuju, Sangat Setuju). 

Teknik Analisis Data  

Teknik pengolahan data dan analisis dalam penelitian ini diolah dengan menggunakan 

alat bantu program SPSS 20 for Windows. 

DEFINISI OPERASIONAL 

Promosi melalui Sosial Media(X1) 

a) Kontek 

b) Komunikasi 

c) Kolaborasi 

d) Koneksi 

Harga (X2) 

a) Kesesuaian harga produk dengan kualitas produk 

b) Daftar harga 

c) Potongan harga khusus 

d) Harga yang dipersepsikan 

Kualitas Pelayanan (X3)  

a) Bukti langsung 

b) Kehandalan 

c) Daya tanggap 

d) Jaminan 

e) Empati 

Keputusan Pembelian (Y) 

a) Melakukan pembelian ulang 

b) Keyakinan membeli terhadap produk 

c) Kecepatan membeli terhadap produk 

ANALISIS DAN PEMBAHASAN 



a. Karakteristik Responden berdasarkan Jenis Kelamin 

  Jumlah responden McDonald’s cabang Rungkut Surabaya menunjukkan bahwa jenis 

kelamin perempuan lebih besar dibandingkan jenis kelamin laki-laki. Dengan jenis kelamin 

laki-laki berjumlah 38 atau 38%, sedangkan untuk perempuan berjumlah 62 atau 62%  dari 

keseleruhan responden berjumlah 100. Jadi, karakteristik responden berdasarkan jenis 

kelamin didominasi oleh perempuan. 

b. Karakteristik Responden berdasarkan Usia 

Berdasarkan tingkat usia responden McDonald’s cabang Rungkut Surabaya yang paling 

banyak berkunjung adalah responden dengan usia 21-30 Tahun. Bahwa responden yang 

berkunjung di McDonald’s cabang Rungkut Surabaya dengan usia <20 tahun 6 atau 6%, usia 

21-30 tahun 67 atau 67%, usia 31-40 tahun 18 atau 18%, usia 41-50 tahun 9 atau 9%, >50 

tahun 0 atau 0%. Dari keseluruhan responden yang berjumlah 100. Jadi, karakteristik 

responden berdasarkan usia paling didominasi pada usia 21-30 tahun. 

c. Karakteristik Responden berdasarkan Jenis Pekerjaan 

Berdasarkan tingkat jenis pekerjaan responden McDonald’s cabang Rungkut Surabaya 

yang paling banyak berkunjung adalah Karyawan Swasta. Bahwa responden yang 

berkunjung di McDonald’s cabang Rungkut Surabaya dengan jenis pekerjaan Ibu Rumah 

Tangga 5 atau 5%, Guru 1 atau %, PNS 2 atau 2%, Karyawan Swasta 44 atau 44%, 

Pengusaha 4 atau 4%, Pelajar/Mahasiswa 41 atau 41%, lainnya 3 atau 3%.  Dari keseluruhan 

responden yang berjumlah 100. Jadi, karakteristik berdasarkan jenis pekerjaan yang paling 

didominasi pada Karyawan Swasta. 

d. Rekapitulasi Nilai Responden  

Tabel Rekapitulasi Nilai Responden  

 

Variabel Indikator Mean 

Promosi melalui Sosial Media Koneksi 4.48 

Harga Potongan Harga Khusus 4.40 

Kualitas Pelayanan Empati 4.42 

Keputusan Pembelian Keyakinan Membeli terhadap 

Produk  

4.39 

Sumber : Data Primer (Diolah oleh Penulis, 2021) 

Berdasarkan hasil tabel diatas dapat disimpulkan bahwa variabel promosi melalui sosial 

media pada indikator koneksi memperoleh mean sebesar 4.48 menunjukkan setuju bahwa 

variabel promosi melalui sosial media berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Variabel 

harga pada indikator potongan harga khusus memperoleh mean 4.40 menunjukkan setuju bahwa 

variabel harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Variabel kualitas pelayanan pada 

indikator empati memperoleh mean 4.42 menunjukkan setuju bahwa variabel kualitas pelayanan 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Variabel keputusan pembelian pada indikator 

keyakinan membeli terhadap produk memperoleh mean 4.39 menunjukkan setuju sehingga 

konsumen melakukan keputusan pembelian.  

ANALISIS DATA 



Uji Asumsi Klasik  

1 Uji Multikolonieritas  

Tabel Hasil Uji Multikolonieritas  

Coefficientsa 

Model 

Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 (Constant)   

 Promosi melalui 

Sosial Media  

.366 2.733 

Harga .312 3.202 

Kualitas 

Pelayanan 

.428 2.335 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian  

Sumber : Output SPSS (Diolah oleh Penulis,2021) 

Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat hasil pengujian multikolonieritas yang dilakukan 

diketahui bahwa Nilai tolerance variabel promosi melalui sosial media 0,366, variabel harga 

0,312 dan variabel kualitas pelayanan 0,428 lebih besar dari 0,10. Sedangkan nilai Variance 

Inflation Factor (VIF) variabel promosi melalui sosial media 2.733, variabel harga 3.202 dan 

variabel kualitas pelayanan 2.335 lebih kecil dari 10.  Sehingga bisa diduga bahwa tidak ada 

multikolonieritas antar variabel independen dalam model regresi. 

2 Uji Heteroskedastisitas  

Gambar Hasil Uji Heteroskedastisitas  

 

Sumber : Output SPSS (Diolah oleh Penulis,2021) 

Berdasarkan gambar diatas dapat dilihat bahwa titik-titik menyebar secara acak dan 

tersebar baik diatas maupun dibawah. Sehingga dapat dikatakan bahwa tidak terjadi 

heteroskedastisitas. 

 

3 Uji Normalitas  
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Gambar uji normalitas model histogram 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Output SPSS, Penulis 2021 

Gambar  Uji normalitas data 

 

Sumber: Output SPSS, Penulis 2021 

Berdasarkan gambar diatas menunjukkan bahwa pada grafik histogram, residual data 

menunjukkan kurva normal yang mmembentuk kurva ke atas dengan sempurna. Pada grafik 

normal P-P Plot residual penyebaran data tidak terlalu mengikuti garis lurus atau garis normal. 

Jadi, residual data variabel promosi melalui sosial media dengan variabel keputusan pembelian 

normal dan model regresi memenuhi asumsi normalitas. 

Analisis Regresi Linier  

Penelitian ini menggunakan analisis regresi linier berganda untuk pembuktian hipotesis 

penelitian. Dengan perhitungan statistik dalam penelitian ini menggunakan bantuan program 

computer SPSS. Hasil pengolahan data menggunakan program SPSS diringkas, sebagai berikut :  

Tabel Hasil Analisis Regresi Linier Berganda  

Coefficientsa 

     

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardize

d 

Coefficient

s t Sig.   



B Std. Error Beta 

1 (Constant) 8.218 4.248  1.935 .015 

Promosi 

melalui 

Sosial 

Media  

.333 .115 .337 2.905 .005 

Harga .280 .136 .260 2.069 .005 

Kualitas 

Pelayanan  

.220 .118 .201 1.872 .005 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian  

Sumber : Output SPSS (Diolah oleh Penulis,2021)  

 

Berdasarkan gambar diatas dapat diketahui bahwa persamaan regresi sebagai berikut : 

Y= 8,218 + 0,333 X1 + 0,280X2 + 0,220 X3 

Keterangan  

1. Konstanta sebesar 8,218 menunjukkan bahwa apabila nilai variabel independen dianggap 

konstanta keputusan pembelian meningkat sebesar 8,218. 

2. b1 sebesar 0,333 dengan arahan positif menunjukkan apabila variabel Promosi melalui 

Sosial Media mengalami kenaikan maka akan diikuti oleh peningkatan keputusan 

pembelian sebesar 0,333 dengan koefisien bernilai positif artinya terjadi hubungan positif 

antara variabel Promosi melalui Sosial Media dengan Keputusan Pembelian. Jadi, 

semakin baik Promosi melalui Sosial Media maka semakin baik Keputusan Pembelian. 

3. b2 sebesar 0,280 dengan arahan positif menunjukkan apabila variabel Harga mengalami 

kenaikan maka akan diikuti oleh peningkatan Keputusan Pembelian sebesar 0,280 dengan 

koefisien bernilai positif artinya terjadi hubungan positif antara variabel Harga dengan 

Keputusan Pembelian. Jadi, semakin baik Harga maka semakin baik Keputusan 

Pembelian. 

4. b3 sebesar 0,220 denga arahan positif menunjukkan apabila variabel Kualitas Pelayanan 

mengalami kenaikan maka akan diikuti oleh peningkatan Keputusan Pembelian sebesar 

0,220 dengan koefisien bernilai positif artinya terjadi hubungan positif antara variabel 

Kualitas Pelayanan dengan Keputusan Pembelian. Jadi, semakin baik Kualitas Pelayanan 

maka semakin baik Keputusan Pembelian. 

Uji Simultan (Uji F) 

Tabel  Hasil Uji Simultan (Uji F) 

ANOVAa 

      

Model  

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

1 Regressi

on 

 1917.865 3 639.288 35.683 .000b 

Residual  1719.925 96 17.916   

Total  3637.790 99    

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

b. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan, Promosi Melalui Sosial 

Media, Harga. 

Sumber : Output SPSS (Diolah oleh Penulis,2021)   



 Berdasarkan Tabel diatas hasil pengujian F hitung sebesar 35.683 dengan signifikan 

0,000 dengan menggunakan taraf signifikan 0,05 maka signifikan tersebut lebih kecil dari 0,05 

dengan demikian dapat dinyatakan bahwa variabel Promosi melalui Sosial Media, Harga, 

Kualitas Pelayanan secara bersama-sama atau secara simultan memiliki pengaruh yang 

signifikan terhadap keputusan pembelian hal tersebut di nyatakan diterima. 

Uji Parsial (Uji t)  

Tabel Hasil Uji Parsial (Uji t)  

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardi

zed 

Coefficien

ts 

T Sig. B 

Std. 

Error Beta 

1 (Constant) 8.218 4.248 
 

1.935 .01

5 

Promosi melalui 

Sosial Media 

.333 .115 .337 2.905 .00

5 

Harga .280 .136 .260 2.069 .00

5 

Kualitas 

Pelayanan  

.220 .118 .201 1.872 .00

5 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian  

Sumber : Output SPSS (Diolah oleh Penulis,2021)  

Berdasarkan Tabel diatas maka dapat dilakukan hasil analisis Uji t sebagai berikut :  

1. Dari hasil pengujian diperoleh t hitung untuk variabel Promosi melalui Sosial Media 

terhadap keputusan pembelian menunjukkan 2,905 dengan signifikan 0,005 

menggunakan signifikan 0,05 sehingga diperoleh bahwa hipotesis Promosi melalui Sosial 

Media berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

2. Dari hasil pengujian diperoleh t hitung untuk variabel Harga terhadap keputusan 

Pembelian menunjukkan 2,069 dengan signifikan 0,005 menggunakan signifikan 0,05 

sehingga diperoleh bahwa hipotesis Harga berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian. 

3. Dari hasil pengujian diperoleh t hitung untuk variabel Kualitas Pelayanan terhadap 

Keputusan Pembelian menunjukkan 1,872 dengan signifikan 0,005 menggunakan 

signifikan 0,05 sehingga diperoleh bahwa hipotesis Kualitas Pelayanan berpengaruh 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

Uji Koefisien Determinasi (Uji R2)  

Tabel Hasil Uji Koefisien Determinasi (Uji R2)  

Model Summaryb 

     

Model R R Square Adjusted R Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .726a .527 .512 4.23272 



a. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan,Promosi melalui Sosial 

Media, Harga 

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian  

Sumber : Output SPSS ( Diolah oleh Penulis,2021)  

 Berdasarkan Tabel diatas diperoleh angka R2 (R square) sebesar 0,527. Maka ini 

menunjukkan bahwa variabel Promosi melalui Sosial Media, Harga, Kualitas Pelayanan 

berpengaruh terhadap Keputusaan Pembelian sebesar 52,7 %. Sedangkan, sisanya dipengaruhi 

oleh variabel lain yang tidak dimasukkan kedalam metode penelitian. 

PEMBAHASAN  

1. Pengaruh Promosi melalui Sosial Media terhadap Keputusan Pembelian  

 Hasil analisis penelitian ini menunjukkan bahwa promosi melalui sosial media memiliki 

pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian di McDonald’s cabang Rungkut 

Surabaya, karena hal ini didukung beberapa indikator seperti kontek yang dilakukan oleh 

McDonald’s cabang Rungkut Surabaya dapat menarik konsumen, komunikasi yang dilakukan 

oleh McDonald’s cabang Rungkut Surabaya dapat diterima baik oleh konsumen, kolaborasi yang 

dilakukan oleh McDonalds’s cabang Rungkut Surabaya dapat diterima baik oleh konsumen, 

koneksi yang dilakukan oleh McDonald’s cabang Rungkut Surabaya dapat diterima baik oleh 

konsumen. Ini menggambarkan bahwa semakin tinggi Promosi melalui Sosial Media yang 

dikeluarkan oleh McDonald’s cabang Rungkut Surabaya maka akan semakin tinggi pula 

keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen. Promosi melalui Sosial Media dapat 

dimanfaatkan secara efektif untuk membangun informasi produk jangka panjang dan dapat 

memicu pembelian segera. Sehingga semakin tinggi frekuensi Promosi melalui Sosial Media 

yang dikeluarkan oleh McDonald’s cabang Rungkut Surabaya maka intensitas pemberian 

informasi akan semakin sering dilakukan semakin cepat konsumen mengetahui produk yang 

ditawarkan yang dapat merangsang konsumen lebih cepat untuk melakukan keputusan 

pembelian. 

2. Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian  

 Hasil analisis penelitian ini menunjukkan bahwa harga memiliki pengaruh yang signifikan 

terhadap keputusan pembelian di McDonald’s cabang Rungkut Surabaya, karena ha ini didukung 

oleh beberapa indikator seperti kesesuaian harga yang diberikan oleh McDonald’s cabang 

Rungkut Surabaya dapat disesuaikan oleh konsumen, daftar harga yang diberikan oleh 

McDonald’s cabang Rungkut Surabaya sesuai keinginan konsumen, potongan harga khusus yang 

diberikan oleh McDonald’s cabang Rungkut Surabaya dapat diterima oleh konsumen, harga yang 

dipersepsikan oleh McDonald’s cabang Rungkut Surabaya dapat diterima baik oleh konsumen. 

Ini menggambarkan bahwa harga yang ditawarkan oleh McDonald’s cabang Rungkut Surabaya 

mempunyai peran yang sangat penting, sehingga pelanggan akan lebih mempertimbangkan 

untuk melakukan keputusan pembelian.  

3. Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian  

 Hasil analisis penelitian ini menunjukkan bahwa kualitas pelayanan memiliki pengaruh yang 

signifikan terhadap keputusan pembelian di McDonald’s cabang Rungkut Surabaya, karena hal 

ini didukung oleh beberapa indikator seperti bukti langsung dengan cara memberikan pelayanan 

yang baik oleh McDonald’s cabang Rungkut Surabaya dapat diterima baik oleh konsumen, 

kehandalan dalam melayani konsumen oleh McDonald’s cabang Rungkut Surabaya dapat 

memuaskan konsumen, daya tanggap yang diberikan oleh McDonald’s cabang Rungkut 

Surabaya ketika konsumen mendapatkan keluhan dapat memuaskan konsumen, jaminan yang 



diberikan oleh McDonald’s cabang Rungkut Surabaya dapat dipercaya dan memuaskan 

konsumen, empati yang diberikan oleh McDonald’s cabang Rungkut Surabaya dapat terima baik 

oleh konsumen. Ini menggambarkan bahwa Kualitas Pelayanan yang diberikan oleh McDonald’s 

cabang Rungkut Surabaya mempunyai peran yang sangat penting untuk konsumen. Semakin 

tinggi kualitas pelayanan yang di berikan oleh McDonald’s cabang Rungkut Surabaya, maka 

semakin tinggi konsumen untuk melakukan keputusan pembelian.  

4. Pengaruh Promosi melalui Sosial Media, Harga, Kualitas Pelayanan terhadap 

Keputusan Pembelian  

Hasil analisis penelitian ini secara bersama-sama menunjukkan bahwa Promosi melalui 

Sosial Media, Harga, Kualitas Pelayanan memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 

pembelian di McDonald’s cabang Rungkut Surabaya. Ini menggambarkan bahwa Promosi 

melalui Sosial media, Harga, Kualitas Pelayanan yang diberikan oleh McDonald’s cabang 

Rungkut Surabaya mempunyai peran penting untuk konsumen sehingga melakukan keputusan 

pembelian. 

KESIMPULAN 

Maka penelitian ini dapat disimpulkan, sebagai berikut :  

1. Secara parsial diketahui bahwa persepsi konsumen tentang promosi melalui sosial media 

memiliki pengaruh dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada konsumen 

McDonald’s cabang Rungkut Surabaya. 

2. Secara parsial diketahui bahwa persepsi konsumen tentang harga memiliki pengaruh dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian pada konsumen McDonald’s cabang Rungkut 

Surabaya. 

3. Secara parsial diketahui bahwa bahwa persepsi konsumen tentang kualitas pelayanan 

memiliki pengaruh dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada konsumen 

McDonald’s cabang Rungkut Surabaya. 
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