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Abstract: Discounts are a strategy that is often used by companies to increase sales and influence consumer 

purchasing decisions. This research aims to identify the influence of discounts on consumer purchasing decisions 

at McDonald's fast food restaurants. Carrying out this research is not only to determine the role of discounts on 

purchasing decisions for McDonald's products but also to determine the role of promotions on purchasing 

decisions for McDonald's products. Promotion is an important element in the marketing mix that can influence 

consumer purchasing decisions. This research aims to identify the influence of promotions on consumer 

purchasing decisions at McDonald's fast food restaurants. This research was carried out by getting a total of 100 

respondents who had filled out an online questionnaire which would then be analyzed using quantitative methods 

in order to produce comprehensive results regarding the role of two variables, namely Discounts and Promotions, 

on decisions to purchase McDonald's products. 
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Abstrak: Diskon merupakan salah satu strategi yang sering digunakan oleh perusahaan untuk meningkatkan 

penjualan dan memengaruhi keputusan pembelian konsumen. Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi 

pengaruh diskon terhadap keputusan pembelian konsumen di restoran cepat saji McDonald's. Pelaksanaan 

penelitian ini bukan hanya untuk mengetahui peran Diskon terhadap keputusan pembelian produk McDonald’s 

namun juga untuk mengetahui peranan Promosi terhadap keputusan pembelian produk McDonald’s. Promosi 

merupakan salah satu elemen penting dalam bauran pemasaran yang dapat memengaruhi keputusan pembelian 

konsumen. Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian 

konsumen di restoran cepat saji McDonald's. Penelitian ini dilakukan dengan mendapatkan sejumlah 100 

responden yang telah mengisi kuisoner secara online yang kemudian akan dianalisis dengan metode kuantitatif 

agar dapat menghasilkan hasil menyeluruh mengenai peranan dua variabel yaitu Diskon dan Promosi terhadap 

keputusan pembelian produk McDonald’s. 

Kata Kunci : Diskon, Promosi, Keputusan Pembelian, McDonald’s 

  

1. LATAR BELAKANG 

     Bisnis retail di Indonesia mengalami perkembangan pesat dalam beberapa tahun terakhir 

dengan berbagai bentuk dan jenisnya. Perkembangan ini meningkatkan persaingan di bidang 

pemasaran retail atau eceran, yang mendorong produsen untuk meningkatkan strategi 

pemasaran. Persaingan dalam industri bisnis global semakin ketat, di mana setiap perusahaan 

berupaya untuk memenangkan pangsa pasar yang terus berkembang. 

     Persaingan ini mendorong pelaku usaha untuk memiliki strategi yang beragam guna 

menarik minat konsumen, meningkatkan penjualan, dan memenangkan persaingan pasar. 

Persaingan merupakan tantangan utama yang dihadapi oleh semua perusahaan. Berbagai 

metode dilakukan untuk mempertahankan dan merebut pasar. 

https://doi.org/10.59031/jkpim.v3i1.542
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     Perilaku konsumen sangat berhubungan dengan keputusan pembelian, baik itu oleh 

individu, kelompok, atau organisasi untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan terhadap 

barang atau jasa. Oleh karena itu, penting bagi perusahaan untuk memahami bagaimana 

konsumen membuat keputusan pembelian agar dapat memengaruhi keputusan tersebut. 

Namun, hal ini tidak mudah karena persaingan yang ketat di pasar. Oleh karena itu, setiap 

perusahaan harus memiliki strategi yang efektif dan berbeda untuk mempengaruhi keputusan 

pembelian konsumen terhadap produk yang ditawarkan. 

Gambar 1.1 

 

Sumber : swa.co.id 

     Perilaku konsumen yang cenderung memilih restoran cepat saji sebagai prioritas pembelian, 

seperti yang terungkap dalam survei yang dilakukan oleh MasterCard  bertajuk Consumer 

Purchasing Priorities pada tahun 2016, 80% masyarakat di Indonesia lebih memilih restoran 

cepat saji sebagai prioritas pembelian. Survei tersebut melibatkan 8.698 responden di Asia 

Pasifik dengan re intang usia 18-64 tahun, di mana 410 reisponde in beirasal dari Indone isia. Hasil 

surve ii meinunjukkan bahwa 80% masyarakat Indone isia ce indeirung me imilih reistoran ce ipat saji. 

Gambar 1.2 

 

Sumbeir : goodstats.id 

     Salah satu re istoran makanan ce ipat saji yang se iring dikunjungi oleih re imaja atau mahasiswa 

adalah McDonald's. Di sini, te irse idia be irbagai fasilitas yang bisa dinikmati, te irmasuk layanan 
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antar, drive i-thru, WiFi gratis, ruang dalam be ir-AC, areia luar ruangan, parkir yang me imadai, 

seirta be irbagai diskon produk pada hari-hari te irte intu. Hal ini me injadi alasan me ingapa re imaja 

atau mahasiswa ce indeirung me imilih produk makanan ce ipat saji dan be irkunjung langsung ke i 

McDonald's. Faktor-faktor ini juga me indukung popularitas McDonald's di kalangan 

masyarakat umum.  

Gambar 1.3 

 

Sumbeir : instagram.com/mcdonaldsid 

     Seilain diskon, promosi se ibagai salah satu eile imein peinting dalam peimasaran, dapat 

meimeingaruhi ke iputusan peimbeilian konsumein di McDonald's. De ingan promosi yang te ipat, 

konsumein yang se ibe ilumnya tidak te irtarik dapat me injadi teirtarik dan me incoba produk 

McDonald's, se ihingga meindorong ke iputusan peimbe ilian. Promosi peinjualan me injadi kunci 

dalam meincapai tujuan pe injualan McDonald's kare ina konsumein ceinde irung ingin me incoba 

atau me ineiliti produk se ibeilum meinjadi langganan, namun hal ini tidak akan dilakukan jika 

konsumein tidak yakin te irhadap produk te irse ibut. 

Gambar 1.4 

 

Sumbeir : instagram.com/mcdonaldsid 

     McDonald's meinggunakan Instagram seibagai meidia promosi yang eifeiktif untuk teirhubung 

deingan konsumein seicara langsung. Deingan meimanfaatkan visual yang meinarik dan kreiatif, 



 

 

e-ISSN: 2964-1349; p-ISSN: 2964-2418, Hal 236-249 

239       JKPIM - VOLUME 3, NO. 1, Januari 2025 

McDonald's mampu meimameirkan produknya seicara meinggoda dan meingundang seileira. 

McDonald’s juga seiring kali beirkolaborasi deingan influeinceir atau seileibriti untuk 

meiningkatkan jangkauan dan daya tarik kampanyei promosi. Seilain itu, McDonald's juga 

meinggunakan fitur-fitur seipeirti Instagram Storieis untuk meimbeirikan kontein yang leibih 

inteiraktif dan meinarik. Meilalui peinggunaan Instagram, McDonald's tidak hanya meimpeirkuat 

citra meireiknya seibagai reistoran ceipat saji yang modeirn dan treindi, teitapi juga meinghasilkan 

inteiraksi yang positif deingan konsumein. 

 

2. KAJIAN TEORITIS 

    2.1 Diskon 

     Diskon adalah peinurunan harga langsung yang dibeirikan pada saat peimbeilian dalam 

peiriodei waktu teirteintu (Indriani eit al., 2020). Alasan peirusahaan meimbeirikan diskon antara 

lain adalah untuk meimanfaatkan kapasitas produksi yang beirleibih, meingatasi peinurunan 

pangsa pasar akibat peirsaingan yang keitat, dan meinarik konsumein meilalui harga yang leibih 

kompeititif (Budiyanto, 2018). Indikator untuk meingukur diskon meinurut (Kusnawan eit al., 

2019) meiliputi: Beisarnya potongan harga, Durasi diskon, Produk yang meindapat diskon. 

    2.2 Promosi 

     Meinurut Ari (2015: 223), promosi dalam beirbagai beintuk meirupakan usaha untuk 

meimeingaruhi pihak lain. Seicara khusus, promosi adalah salah satu bagian dari bauran 

peimasaran dalam suatu peirusahaan. Tjiptono (2015: p.387) meindeifinisikan promosi seibagai 

eileimein bauran peimasaran yang beirtujuan untuk meinginformasikan, meimbujuk, dan 

meingingatkan konsumein teintang meireik dan produk peirusahaan. Meinurut Heirlambang 

(Pasaribu eit al., 2019) Indikator variabeil yang digunakan dalam peineilitian ini yaitu: Peiriklanan, 

Promosi Peinjualan, Hubungan masyarakat deingan publisitas, Peinjualan peirsonal. 

    2.3 Keiputusan Peimbeilian 

     Meinurut (Tjiptono, 2016), keiputusan peimbeilian meirupakan bagian inteigral dari peirilaku 

konsumein. Peirilaku konsumein meincakup seigala tindakan yang teirkait langsung deingan 

peiroleihan dan ideintifikasi produk seirta jasa, teirmasuk proseis peingambilan keiputusan seibeilum 

dan seiteilah meilakukan tindakan teirseibut. Seimeintara meinurut (Assauri, 2015), keiputusan 

peimbeilian konsumein juga dipeingaruhi oleih keibiasaan, yang meiliputi kapan peimbeilian 
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dilakukan, bagaimana peilaksanaannya, dan di mana peimbeilian teirseibut dilakukan. Meinurut 

Tjiptono dalam (Effeindi & Chandra, 2020) teirdapat lima indikator keiputusan peimbeilian 

seibagai beirikut: Peimilihan produk, Pilihan meireik, Pilihan teimpat peinyalur, Jumlah peimbeilian 

atau kuantitas, Waktu Peimbeilian. 

    2.4  Peingeimbangan Hipoteisis 

     Peingaruh diskon teirhadap keiputusan peimbeilian dapat meinjadi faktor peinting yang 

meimeingaruhi konsumein dalam meimilih untuk meimbeili suatu produk atau jasa. Diskon yang 

ditawarkan oleih peirusahaan dapat meinciptakan peirseipsi nilai yang leibih tinggi bagi konsumein, 

meimbuat produk teirlihat leibih teirjangkau atau beirnilai leibih baik daripada produk seijeinis yang 

tidak meimiliki diskon.      Meinurut peineilitian yang dilakukan oleih (Oktavia eit al., 2022) hasil 

peineilitian meinunjukkan bahwa variabeil diskon meimiliki peingaruh signifikan teirhadap 

keiputusan peimbeilian. Peineiliti lain (Santoso eit al., 2022) Hasil  peineilitian  meinunjukkan  bahwa  

dalam  peineilitian  ini teilah  meimpeiroleih  hasil  yang  cukup  seisuai  yaitu  variabeil  diskon  

dapat meimpeingaruhi   keiputusan   peimbeilian. 

H1 : Diskon Beirpeingaruh Positif dan Signifikan Teirhadap Keiputusan Peimbeilian 

McDonald’s 

     Promosi yang eifeiktif dapat meimbeirikan dampak positif teirhadap keiputusan peimbeilian 

konsumein. Promosi yang meinarik dapat meimpeingaruhi konsumein yang seibeilumnya tidak 

meimiliki niat beili meinjadi leibih teirtarik untuk meimbeili produk, bahkan meimbuat konsumein 

datang kei reistoran untuk meimeinuhi keiinginan pribadi. Deingan adanya promosi, konsumein 

juga leibih ceindeirung untuk meilakukan peimbeilian impulsif, yang pada akhirnya dapat 

meiningkatkan peinjualan. Beirdasarkan peineilitian yang dilakukan oleih (Ardila eit al., 2021) 

Hasil  peineilitian  meinunjukkan  bahwa promosi beirpeingaruh  signifikan  teirhadap  keiputusan  

peimbeilian. Peineiliti lain (Seityorini eit al., 2016) Hasil peineilitian meinujukkan bahwa  promosi  

meimiliki  peingaruh  teirhadap  keiputusan  peimbeilian. 

H2 : Promosi Beirpeingaruh Positif dan Signifikan Teirhadap Keiputusan Peimbeilian 

McDonald’s 

 

3. METODE PENELITIAN 

3.1 Jeinis Peineilitian 
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     Jeinis peineilitian ini meinggunakan peindeikatan kuantitatif. Meinurut Sugiyono (2018;13), 

peindeikatan kuantitatif adalah meitodei peineilitian yang beirlandaskan pada positivismei (data 

konkreit). Data peineilitian beirupa angka-angka yang akan diukur meinggunakan statistik seibagai 

alat uji peinghitungan, beirkaitan deingan masalah yang diteiliti untuk meinghasilkan suatu 

peineilitian ini meimiliki tujuan untuk meingeitahui peingaruh Diskon (X1) dan Promosi (X2) 

teirhadap keiputusan peimbeilian (Y). 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN  

    A. Karakteiristik Reispondein 

         a. Jeinis Keilamin 

Tabe il 4.1 Karakte iristik Reisponde in Be irdasarkan Jeinis Keilamin 

No Jeinis Ke ilamin Jumlah 

 1 Laki-Laki                        44 

 2 Peire impuan                        56 

Sumbeir: Data prime ir yang diolah, 2024 

Beirdasarkan Tabeil 4.1, karakteiristik reispondein dalam peineilitian ini beirdasarkan jeinis keilamin 

teirbagi meinjadi dua kateigori, yaitu Laki-Laki dan Peireimpuan. Reispondein Laki-Laki beirjumlah 

44 orang atau seikitar 44%, seimeintara reispondein Peireimpuan beirjumlah 56 orang atau 56%. 

Dari data teirseibut, dapat disimpulkan bahwa Peireimpuan leibih dominan dalam meilakukan 

peimbeilian produk McDonald’s. 

 

        b. Umur Reispondein 

Tabe il 4.2 Reispondein Be irdasarkan Umur 

No               Umur         Jumlah 

1           17-25 Tahun                            100 

2           26-35 Tahun                              0 

3           >35 Tahun                              0  

Sumbeir: Data primeir yang diolah, 2024 

Beirdasarkan Tabeil 4.2, reispondein dikeilompokkan beirdasarkan usia kei dalam tiga kateigori, 

yaitu 17-25 tahun, 26-35 tahun, dan >35 tahun. Reispondein beirusia 17-25 tahun teircatat 

seibanyak 100 orang, seidangkan reispondein yang beirusia 26-35 dan leibih dari 35 tahun 
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beirjumlah 0 orang. Dari data teirseibut, dapat disimpulkan bahwa mayoritas peimbeili 

McDonald’s beirasal dari keilompok usia 17-25 tahun. Hal ini keimungkinan teirjadi kareina pada 

reintang usia teirseibut, yang meiliputi fasei reimaja hingga deiwasa muda, ceindeirung leibih mudah 

teirpeingaruh oleih trein, teirmasuk trein budaya populeir seipeirti meinikmati McDonald’s. 

 

B.  Uji Kualitas Instrumein 

 1. Uji Validitas 

Tabeil 4.3 Hasil Uji Validitas 

Variabeil Ite im  

Pe irnyataan 

R Hitung R-Tabeil Ke ite irangan 

 X11 0,765 0,1966 Valid 

 X12 0,737 0,1966 Valid 

Diskon (X1) X13 0,783 0,1966 Valid 

 X14 0,835 0,1966 Valid 

 X15 0,757 0,1966 Valid 

 X16 0,794 0,1966 Valid 

 X21 0,787 0,1966 Valid 

 X22 0,796 0,1966 Valid 

 X23 0,742 0,1966 Valid 

Promosi (X2) X24 0,770 0,1966 Valid 

 X25 0,725 0,1966 Valid 

 X26 0,758 0,1966 Valid 

 X27 0,761 0,1966 Valid 

 X28 0,778 0,1966 Valid 

  Y1 0,732 0,1966 Valid 

 Y2 0,754 0,1966 Valid 

 Y3 0,704 0,1966 Valid 

 Y4 0,747 0,1966 Valid 

Ke iputusan Y5 0,791 0,1966 Valid 

Pe imbe ilian (Y) Y6 0,750 0,1966 Valid 

 Y7 0,800 0,1966 Valid 
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 Y8 0,702 0,1966 Valid 

 Y9 0,678 0,1966 Valid 

 Y10 0,741 0,1966 Valid 

Sumbeir: Data diolah deingan SPSS, 2024 

Beirdasarkan Tabeil 4.3, seiluruh peirnyataan pada variabeil Diskon (X1), Promosi (X2), dan 

Keiputusan Peimbeilian (Y) meimiliki nilai r hitung yang leibih beisar dari r tabeil seibeisar 0,1966 

seirta meinunjukkan nilai positif. Nilai r tabeil didapat dari df = (100-2) deingan tingkat 

signifikansi 0,05 maka didapat nilai 0,1966. Oleih kareina itu, seimua peirnyataan dalam 

kueisioneir dinyatakan valid. 

 

2. Uji Reiliabilitas 

Tabe il 4.4 Hasil Uji Reiliabilitas 

Variabeil Cronbach 

Alpha 

    Ke ite irangan 

Diskon (X1) 0,867                                  Reiliabe il 

Promosi (X2) 0,898                                  Reiliabe il 

Ke iputusan Peimbe ilian (Y) 0,907                                  Reiliabe il 

Sumbeir: Data Prime ir diolah oleih SPSS, 2024 

Be irdasarkan hasil pe irhitungan uji re iliabilitas yang disajikan dalam Tabe il 4.4, variabe il Diskon, 

Promosi, dan Keiputusan Peimbeilian meimiliki nilai Cronbach's Alpha yang meileibihi 0,70. Hal 

ini meinunjukkan bahwa instrumein peineilitian yang digunakan untuk masing-masing variabe il 

teirse ibut dinyatakan re iliabeil. 

 

C. Uji Asumsi Klasik 

    1. Uji Normalitas 

        Uji normalitas dilakukan untuk meimastikan bahwa data yang dianalisis meimiliki 

distribusi normal, seisuai deingan salah satu asumsi utama dalam analisis statistik parameitrik. 

Peineilitian ini meinggunakan Uji Kolmogorov-Smirnov deingan tingkat signifikansi seibeisar 0,05. 
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Data dinyatakan beirdistribusi normal apabila nilai signifikansi yang dipeiroleih leibih beisar dari 

0,05. 

Tabe il 4.5 Hasil Uji Normalitas 

 Unstandardizeid Reisidual                    Ke ite irangan 

        Asymp.sig (2 Taileid) 0,200                    Normal 

Sumbeir: Data prime ir yang diolah de ingan SPSS, 2024 

Be irdasarkan Tabe il 4.5, hasil Uji Normalitas Kolmogorov-Smirnov meinunjukkan nilai 

signifikansi se ibe isar 0,200 yang le ibih be isar dari 0,05. Ole ih kare ina itu, dapat disimpulkan bahwa 

re isidual data dalam pe ineilitian ini beirdistribusi normal. 

 

    2. Uji Multikolineiaritas  

        Suatu modeil dikatakan be ibas dari masalah multikolineiaritas jika nilai toleirance i leibih 

beisar dari 0,10 dan nilai VIF (Variance i Inflation Factor) kurang dari 10. Hasil peingujian 

multikolineiaritas dapat dilihat pada tabe il beirikut: 

Tabe il 4.6 Hasil Uji Multikolineiaritas 

Variabeil          Toleirance i              VIF       Krite iria 

Diskon (X1)             0,730             1,369    Tidak Te irjadi   

Multikolineiaritas 

Promosi (X2)             0,730             1,369    Tidak Te irjadi    

Multikolineiaritas 

Sumbeir: Data Prime ir yang diolah de ingan SPSS, 2024 

Be irdasarkan hasil Uji Multikolineiaritas pada Tabe il 4.6, dipeirole ih nilai Toleirance i untuk 

variabe il Diskon (X1) dan Promosi (X2) masing-masing se ibeisar 0,730 yang le ibih beisar dari 

0,10. Seilain itu, nilai VIF untuk masing-masing variabe il Diskon (X1) dan Promosi (X2) adalah 

1,369 yang le ibih ke icil dari 10. De ingan de imikian, modeil re igre isi ini meinunjukkan tidak adanya 

ge ijala multikolineiaritas. 

 

    3. Uji He iteiroske idastisitas 
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Peingujian ini dilakukan deingan me inggunakan Uji Gleijseir, di mana nilai reisidual diubah 

meinjadi nilai absolut te irhadap variabe il indeipe indein. Jika nilai probabilitas leibih beisar dari 0,05, 

maka tidak diteimukan ge ijala he iteiroskeidastisitas. Seibaliknya, jika nilai probabilitas kurang dari 

0,05, maka te irdapat ge ijala he iteiroske idastisitas. Hasil uji heiteiroske idastisitas dapat dilihat pada 

tabe il beirikut: 

Tabe il 4.7 Hasil Uji Heiteiroskeidastisitas 

Variabeil Sig. Krite iria 

Diskon 0,460 Tidak Te irjadi 

He iteiroske idastisitas 

Promosi 0,211 Tidak Te irjadi 

He iteiroske idastisitas 

Sumbeir: Data Prime ir yang diolah de ingan SPSS, 2024 

Be irdasarkan hasil Uji Gleijseir pada Tabe il 4.7, dipeiroleih nilai signifikansi untuk variabe il Diskon 

(X1) se ibeisar 0,460 dan untuk variabe il Promosi (X2) seibe isar 0,211 yang ke iduanya le ibih beisar 

dari 0,05. De ingan de imikian, modeil re igre isi ini meinunjukkan tidak adanya ge ijala 

heite iroskeidastisitas. 

 

D. Analisis Reigre isi Lineiar Be irganda 

Tabe il 4.8 Uji Reigre isi Lineiar Be irganda 

Variabeil B Beita T          Sig. 

Constant 4,064  4,390 <0,001 

Diskon 0,925 0,671 24,215 <0,001 

Promosi 0,438 0,438 15,801 <0,001 

Sumbeir: Data Prime ir yang diolah de ingan SPSS, 2024 

Be irdasarkan Tabe il 4.8, peirsamaan mode il reigre isi pada Uji Reigre isi Line iar Be irganda adalah 

seibagai be irikut:   

Y = a + b1X1 + b2X2 + ei   

Y = 4,064 + 0,925X1 + 0,438X2 + e i 
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Hasil analisis re igre isi lineiar be irganda me inunjukkan bahwa variabe il Diskon (X1) dan Promosi 

(X2) me imeingaruhi variabeil Ke iputusan Peimbeilian (Y).   

1. Koeifisiein reigre isi untuk variabe il Diskon adalah 0,925 deingan tingkat signifikansi <0,001 (di 

bawah 0,05), yang me inunjukkan peingaruh positif dan signifikan. Hal ini meingindikasikan 

bahwa se imakin tinggi Diskon, seimakin be isar ke imungkinan untuk me ilakukan pe imbeilian.   

2. Koe ifisiein re igre isi untuk variabe il Promosi adalah 0,438 deingan tingkat signifikansi <0,001 

(di bawah 0,05), yang meinunjukkan pe ingaruh positif dan signifikan. Artinya, se imakin tinggi 

peirse ipsi re ispondein te irhadap promosi yang baik, seimakin be isar ke imungkinan untuk me ilakukan 

peimbe ilian. 

 

E. Uji Ke ilayakan Modeil 

    1. Uji F 

Tabe il 4.9 Uji F 

Modeil Sum Of 

Squareis 

df Me ian Squarei F                 Sig 

Re igreission 1839,109 2     919,555 844,260    <0,001 

Re isidual 105,651 97       1,089  

Total 1944,760 99   

Sumbeir: Data Prime ir yang diolah de ingan SPSS, 2024 

Be irdasarkan Tabe il 4.9, dipeirole ih nilai signifikansi untuk Diskon (X1) dan Promosi (X2) seicara 

simultan teirhadap Ke iputusan Peimbeilian (Y) seibeisar <0,001 yang le ibih keicil dari 0,05, dan 

nilai F hitung se ibe isar 844,260 yang le ibih be isar dari F tabe il 1,843. De ingan de imikian, dapat 

disimpulkan bahwa teirdapat peingaruh yang signifikan antara Diskon (X1) dan Promosi (X2) 

seicara simultan teirhadap Ke iputusan Peimbeilian (Y). 

 

    2. Uji Koe ifisiein Deite irminasi 

Tabe il 4.10 Hasil Uji Koeifisiein De iteirminasi 
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Modeil R R Squarei Adjusteid R 

   Squarei 

Std. Error of 

thei           

Estimate i 

1 0,972 0,946       0,945        1,044   

Sumbeir: Data Prime ir yang diolah de ingan SPSS, 2024 

Be irdasarkan Tabe il 4.10, nilai koeifisiein de iteirminasi (R2) se ibeisar 0,945 me inunjukkan bahwa 

variabe il Diskon (X1) dan Promosi (X2) me imbeirikan kontribusi se ibe isar 94,5% te irhadap 

variabe il de ipeinde in (Y). Adapun sisanya se ibeisar 5,5% dipe ingaruhi ole ih faktor lain yang tidak 

dijeilaskan dalam pe ine ilitian ini. 

 

F. Uji Hipote isis 

    1. Uji T 

Tabe il 4.11 Hasil Uji t 

 Unstandardizeid  Coe ifficieints Standardizeid 

 Coe ifficieints 

  

Modeil     B Std Error        Be ita t Sig. 

(Constant) 4,064    0,926         4,390 <0,001 

Total X1 0,925    0,038 0,671 24,215 <0,001 

Total X2 0,438    0,028 0,438 15,801 <0,001 

 

Variabeil T Hitung T Tabeil Krite iria 

Diskon (X1) 24,215 1,98397 Be irpe ingaruh 

Promosi (X2) 15,801 1,98397 Be irpe ingaruh 

Sumbeir: Data Prime ir yang diolah de ingan SPSS, 2024 

Be irdasarkan Tabe il 4.11, dapat disimpulkan seibagai be irikut: 

H1: Nilai signifikansi untuk Diskon (X1) teirhadap Keiputusan Peimbe ilian (Y) adalah <0,001, 

yang le ibih ke icil dari 0,05, dan nilai t hitung se ibeisar 24,215 le ibih beisar dari t tabe il 1,98397. 

De ingan de imikian, H1 diteirima, yang be irarti Diskon (X1) me imiliki peingaruh positif dan 

signifikan te irhadap Ke iputusan Peimbeilian (Y). 
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H2: Nilai signifikansi untuk Promosi (X2) teirhadap Ke iputusan Peimbeilian (Y) adalah <0,001, 

yang le ibih ke icil dari 0,05, dan nilai t hitung se ibeisar 15,801 le ibih beisar dari t tabe il 1,98397. 

Oleih kare ina itu, H2 diteirima, yang be irarti Promosi (X2) me imiliki peingaruh positif dan 

signifikan te irhadap Ke iputusan Peimbeilian (Y). 

 

5. KESIMPULAN 

Be irdasarkan hasil pe ine ilitian yang te ilah dilakukan, dapat disimpulkan seibagai be irikut: 

1. Diskon be irpe ingaruh positif dan signifikan te irhadap ke iputusan peimbe ilian di McDonald's, 

yang be iarti hipoteisis peirtama dapat dite irima. 

2. Promosi beirpeingaruh positif dan signifikan te irhadap ke iputusan pe imbeilian di McDonald's, 

yang be iarti hipoteisis keidua dapat dite irima. 
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