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Abstract: Industri restoran cepat saji terus
menunjukkan perkembangan yang signifikan, seiring
dengan meningkatnya persaingan di sektor kuliner dan
perubahan perilaku konsumen, terutama dari kalangan
generasi muda. Dalam situasi pasar yang semakin
dinamis, perusahaan dituntut untuk menerapkan
strategi pemasaran yang tidak hanya terbatas pada
produk, tetapi mampu menjalin kedekatan emosional
dengan pelanggan. Tujuan penelitian untuk
menganalisis pengaruh citra merek, kualitas produk,
dan promosi terhadap kepuasan pelanggan, melalui
keputusan pembelian. Penelitian ini menggunakan
pendekatan kuantitatif yang melibatkan 200 responden
yang merupakan konsumen Waroeng Steak di wilayah
Jabodetabek, yang dipilih berdasarkan kriteria
tertentu. Pengolahan data dilakukan melalui
pendekatan Structural Equation Modeling (SEM)
berbasis Partial Least Square (PLS) untuk melihat
keterkaitan antar variabel dalam model yang
dibangun. Hasil analisis menunjukkan bahwa promosi
serta keputusan pembelian memberikan pengaruh
positif dan signifikan terhadap kepuasan pelanggan.
Selain itu, keputusan pembelian juga terbukti
menguatkan hubungan antara citra merek dan promosi
terhadap kepuasan. Sementara itu, kualitas produk
tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian. Hasil pengamatan ini mengindikasikan jika
perusahaan perlu memberikan perhatian lebih pada
strategi promosi digital dan penguatan citra merek
dalam meningkatkan intensi pembelian serta
mendorong kepuasan pelanggan secara
berkesinambungan.
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PENDAHULUAN
Bisnis restoran telah mengalami perkembangan pesat dan menjadi bagian dari gaya hidup

masyarakat yang membuat persaingan pada bisnis restoran menjadi sangat ketat dan terus
berubah seiring perkembangan teknologi, budaya, bisnis global dan kebutuhan konsumen yang
sangat cepat berganti (Setyoningthias, 2022). Keputusan pembelian merupakan hasil akhir dari
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proses penilaian pelanggan melalui banyaknya produk di pasar dengan pertimbangan manfaat
yang diterima konsumen, sehingga mempengaruhi kesediaan konsumen untuk membeli atau
menggunakan suatu produk (Gupta & Savita, 2023). Pemahaman yang baik tentang hal-hal yang
mempengaruhi konsumen ketika melakukan keputusan pembelian dapat didukung dengan citra
merek yang positif, kualitas produk yang baik, dan metode periklanan yang efektif (Tjahjono et
al., 2021). Keputusan pembelian yang dilakukan oleh kosnumen pada sebuah produk yang pada
akhirnya meningkatkan kepuasan pelanggan setelah menggunakan produk tersebut (Rajput &
Gahfoor, 2020).

Citra Merek merupakan pandangan konsumen pada suatu produk. Citra merek yang kuat
dapat mempengaruhi keputusan pembelian pada konsumen setelah menggunakan produk tersebut
(Al Mamun et al., 2023). Citra merek yang positif dapat menarik konsumen melakukan
keputusan pembelian (Amelia, 2023). Citra merek terbentuk dari berbagai aspek, termasuk
reputasi merek, kualitas yang dirasakan, dan pengalaman konsumen sebelumnya dengan produk
tersebut (Setyawan & Setiawan, 2023).

Kualitas produk yang baik menjadi faktor fundamental yang meningkatkan minat
konsumen melakukan keputusan pembelian (Mutsikiwa & Eniola, 2024). Produk dengan kualitas
baik akan memenuhi ekspektasi konsumen dan menciptakan nilai tambah dalam meningkatkan
kepuasan pelanggan (Pulumbara et al., 2023). Kualitas produk mencakup berbagai dimensi
seperti kehandalan, daya tahan, kesesuaian dengan spesifikasi, dan kemampuan produk untuk
memenuhi kebutuhan konsumen (Sander et al., 2021). Perusahaan yang konsisten dalam menjaga
dan meningkatkan kualitas produk cenderung memiliki tingkat kepuasan pelanggan yang lebih
tinggi (Chaerudin & Syafarudin, 2021).

Promosi berperan penting untuk meningkatkan keputusan pembelian konsumen melalui
informasi yang relevan dan menarik tentang produk (Akbar et al., 2020). Strategi promosi yang
efektif seperti iklan dapat meningkatkan kesadaran merek dan mendorong konsumen untuk
mencoba produk yang bertujuan untuk mempengaruhi tingkat kepuasan pelanggan (Sirait et al.,
2022). Aktivitas promosi yang sesuai dengan kualitas produk yang diberikan dapat membangun
ekspektasi yang realistis, sehingga meningkatkan kemungkinan tercapainya keputusan pembelian
(Surur & Sujianto, 2022).

Penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Kent & Bernarto, (2021) menjelaskan bahwa
persepsi kualitas produk, citra merek, dan promosi yang baik akan memengaruhi keputusan
pembelian konsumen. Kemudian oleh Rivai & Zulfitri, (2021) mengatakan bahwa semakin tinggi
minat keputusan pembelian yang dirasakan pelanggan, semakin tinggi pula kepuasan pelanggan.

Tujuan penelitian ini berfokus pada pengaruh citra produk, kualitas produk, dan promosi
terhadap kepuasan pelanggan melalui keputusan pembelian, yang dapat mendukung strategi
pengelolaan pelanggan yang lebih efektif yang bertujuan untuk memberikan pengetahuan lebih
lanjut kepada pengelola restoran Waroeng Steak tentang cara mempertahankan pelanggan
melalui keputusan pembelian yang mendorong kepuasan pelanggan, dengan harapan dapat
meningkatkan pembelian pada restoran. Berbeda dengan penelitian sebelumnya oleh Mubarok et
al. (2023) yang berfokus pada pengaruh fasilitas, citra merek, kualitas produk, promosi, dan
kualitas layanan terhadap kepuasan dan loyalitas pelanggan di restoran Waroeng Steak di DKI
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Jakarta. Penelitian ini akan memberikan perspektif yang lebih spesifik terhadap mekanisme yang
memengaruhi kepuasan dan loyalitas pelanggan restoran. Adanya temuan-temuan sebelumnya
yang menunjukkan efek berbeda dari faktor-faktor tersebut menjadi dasar untuk dilakukan
penelitian lanjutan demi pemahaman yang lebih mendalam.

LANDASAN TEORI
Citra Merek

Citra merek merujuk pada cara konsumen memaknai suatu merek melalui asosiasi yang
tersimpan dalam ingatan dan persepsi mereka. (Ulitama & Prastyani, 2023). Citra merek juga
merupakan kesan, pemahaman, dan kepercayaan yang dimiliki konsumen kepada sebuah merek,
dan tercipta Berdasarkan interaksi langsung dan pengetahuan yang diperoleh konsumen tentang
merek tersebut (Haryono & Elistia, 2020). Citra merek juga tercermin dari bagaimana
pengalaman positif pelanggan, kualitas layanan yang optimal, serta persepsi harga yang sesuai
dapat mendekatkan perusahaan dengan konsumen dan mendorong keputusan pembelian
(Setiawan et al., 2020). Citra merek adalah bagian penting dari persepsi pelanggan terhadap suatu
merek, terutama jika dibandingkan dengan kompetitornya (Huynh et al., 2024).

Kualitas Produk
Kualitas produk merupakan sebuah tingkat ketika produk memenuhi atau melebihi harapan

pelanggan untuk digunakan (Habib et al., 2024). Kualitas produk juga dapat didefinisikan sebagai
konfirmasi dari perbedaan antara pengalaman aktual konsumen dengan produk yang diterima
guna menciptakan persepsi positif konsumen terhadap fungsionalitas produk yang dipengaruhi
oleh kualitas produk secara keseluruhan (Chin et al., 2024). kualitas produk yang dirasakan
konsumen bergantung pada karakteristik intrinsik produk (misalnya rasa, bentuk, tekstur), isyarat
ekstrinsik (misalnya merek, harga, kemasan), dan karakteristik konsumen (misalnya pengalaman
masa lalu, keterlibatan produk, kesadaran kualitas) (Zhang et al., 2024). Kualitas produk
merupakan hal yang dievaluasi konsumen terhadap keseluruhan fungsi suatu produk
dibandingkan dengan alternatif produk yang tersedia (Sari & Prihartono, 2021).

Promosi
Promosi adalah komunikasi pemasaran yang menggunakan platform untuk

mempromosikan produk kepada konsumen secara langsung atau tidak langsung untuk
menciptakan persepsi produk melalui evaluasi, pengalaman pribadi, dan skenario pengguna agar
konsumen tertarik membeli produk tersebut (Qin et al., 2024). Promosi merupakan upaya
pemasaran yang digunakan untuk menyebarkan informasi mengenai sebuah produk yang
bertujuan untuk menarik pelanggan agar dapat menerima, membeli, dan bertahan pada produk
yang dipasarkan (Lystia et al., 2022). Promosi juga sebagai media komunikasi antara perusahaan
dan konsumen agar dapat meningkatkan keputusan pembelian pada konsumen (Septyadi et al.,
2022). Promosi merupakan segala aktivitas promosi yang dipublikasikan secara bisnis melalui
media sosial, seperti diskon, penawaran, kupon, dan iklan produk (Khaleeli, 2020).

Keputusan Pembelian
Perusahaan yang memahami secara mendalam mengenai keputusan pembelian dapat

membantu perusahaan meningkatkan efektivitas upaya pemasaran dalam menarik perhatian dan
mempertahankan konsumen (Bukhari et al., 2023). Keputusan pembelian merupakan tahap ketika
konsumen menyadari kebutuhan, mencari informasi, mengevaluasi pilihan produk, hingga
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akhirnya memilih untuk membeli (Rumaidlany et al., 2022). Pada proses evaluasi konsumen
terhadap sebuah produk yang selanjutnya akan menentukan apakah pembelian akan dilakukan
yang mampu dipengaruhi oleh berbagai faktor, seperti harga, promosi, dan kepuasan pelanggan
terhadap pelayanan (Riaz et al., 2022). Keputusan pembelian bisa didefinisikan menjadi niat
konsumen buat membeli suatu produk atau merek tertentu (Boubker & Douayri, 2020).

Kepuasan Pelanggan
Kepuasan pelanggan adalah persepsi dan keterlibatan emosional pelanggan melalui

perbandingan antara kinerja produk dan harapan mereka, baik dalam hal fitur produk, layanan,
maupun proses pembelian (Yudistianto & Hasyim, 2020). Kepuasan pelanggan sangat penting
karena perusahaan harus memenuhi kebutuhan pelanggan demi meningkatkan kepuasan
pelanggan yang akan berdampak pada perilaku pembelian, loyalitas, dan rekomendasi dari mulut
ke mulut (Ruswanti et al., 2020). Kepuasan pelanggan adalah keadaan psikologis konsumen
yang menunjukkan sejauh mana harapan mereka terpenuhi oleh kinerja produk atau layanan yang
dapat diukur dari bagaimana konsumen melihat berbagai aspek produk atau layanan, seperti
kualitas, harga, dan kenyamanan (Ginting et al., 2023). Kepuasan pelanggan tercipta melalui
kombinasi respon konsumen ketika penggunaan produk yang diukur berdasarkan kualitas produk,
layanan, dan pengalaman berinteraksi konsumen dengan produk (Dash et al., 2021).

METODE PENELITIAN
Penelitian ini menerapkan metode kuantitatif melalui desain eksplanatori dan deskriptif. Pendekatan

deskriptif dimaksudkan untuk menjelaskan ciri-ciri dari setiap variabel yang diteliti, seperti Citra Merek,
Kualitas Produk, Promosi, Keputusan Pembelian, dan Kepuasan Pelanggan. Sementara itu, desain
eksplanatori digunakan untuk menguji hubungan antar variabel sebagaimana telah ditemukan dalam
penelitian sebelumnya, baik dalam konteks menguatkan maupun membantah temuan yang telah ada.
Fokus utama dalam penelitian ini yaitu mengevaluasi hubungan langsung dan tidak langsung antara
variabel eksogen dan endogen, serta pengaruh Keputusan Pembelian terhadap variabel lainnya. Data yang
digunakan pada penelitian ini menggunakan data primer
Pengukuran

Prosedur perolehan data diambil menggunakan survei online dengan mendistribusikan
kuesioner menggunakan Google Form. Pada penelitian ini kuesioner menggunakan skala likert 1-
4. Skala ini digunakan untuk menilai sikap, persepsi, dan penilaian responden terhadap fenomena
yang diteliti, sebagaimana dijelaskan oleh (Sugiyono, 2019). Pengukuran dilakukan dengan skala
Likert antara skala 1 samapai dengan skala 4, dimana skala 1 adalah sangat tidak setuju (STS),
skala 2 adalah tidak setuju (TS), skala 3 adalah setuju (S) dan skala 4 adalah sangat setuju (SS).
Pengukuran variabel Citra Merek diukur dengan 3 penyataan dari (Kent & Bernarto, 2021),
pengukuran variabel Kualitas Produk diukur dengan 4 item penyataan dari (Rivai & Zulfitri,
2021), pengukuran variabel promosi diukur dengan 5 item penyataan dari (Rivai & Zulfitri, 2021).
Keputusan Pembelian diukur dengan 4 penyataan dari (Kent & Bernarto, 2021), pengukuran
variabel Kepuasan Pelanggan diukur dengan 4 item penyataan dari (Rivai & Zulfitri, 2021),
Sehingga di dapatkan jumlah pernyataan pada penelitian ini yaitu sebanyak 20 pernyataan.

Populasi dan Sampel
Menurut Sugiyono (2019), populasi dalam penelitian didefinisikan sebagai seluruh elemen

yang menjadi sasaran atau unit observasi. Populasi pada penelitian ini adalah customer Waroeng
Steak di Jabodetabek. Populasi pada penelitian ini adalah konsumen yang pernah membeli
produk secara produk dari Waroeng Steak di Jabodetabek. Jumlah sampel atau responden pada
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penelitian ialah jumlah indikator dalam variabel dikali 5-10 kali (Hair et al., 2019). Perhitungan
jumlah sampelnya adalah jumlah indikator x 10, dalam penelitian ini ada 20 indikator lalu dikali
10 sehingga jumlah minimum sampel yang dibutuhkan berjumlah 200 sampel yang mengacu
pada ketentuan menetapkan kriteria tertentu. Ketentuan pada responden adalah minimal usia 17
tahun konsumen Waroeng Steak 3 kali dalam 3 bulan terakhir makan di tempat berdomisili di
Jakarta, Bogor, Depok, Tangerang dan Bekasi (Jabodetabek).

Metode Analysis Data
Penelitian ini merupakan studi kuantitatif yang menerapkan analisis melalui metode

Structural Equation Modeling (SEM) berbasis Partial Least Square (PLS). Metode SEM-PLS
digunakan dengan pertimbangan sampel terbatas, dan asumsi data yang tidak ketat (Malhotra,
2017). Karena SEM-PLS tidak menghitung uji signifikansi secara langsung, tingkat signifikansi
dihitung menggunakan bantuan bootstrapping. Selanjutnya diperlukan instrumen pengukuran
validitas dan reliabilitas. Validitas penelitian ini diuji dengan metode validitas konvergen dinilai
melalui loading factor dengan batas nilai yang direkomendasikan sebesar 0,7 dan Average
Variance Extraction (AVE) dengan batas nilai > 0,5 (Hair et al., 2019). Dalam menjalankan
pengujian reliabilitas melalui penggunaan cronbach alpha, Reliabilitas konstruk diukur
menggunakan Composite Reliability (CR) dan Cronbach’s Alpha (CA) dengan batas nilai > 0,6
(Hair et al., 2019). Tahap berikutnya adalah inner model, yang mengevaluasi hubungan antar
konstruk laten berdasarkan nilai koefisien jalur, R-squared (R²) untuk mengukur kontribusi
variabel independen terhadap variabel dependen dan validitas diskriminan diuji dengan pedoman
metode Fornell-Larcker. Pengujian hipotesis dilakukan menggunakan metode bootstrapping, di
mana suatu hipotesis dinyatakan diterima jika t-statistic ≥ 1,64 dan p-value ≤ 0,05 (Hair et al.,
2019). Maka model penelitian dapat digambarkan sebagai berikut:

Gambar 1. Model Penelitian

Berdasarkan model penelitian di atas, maka hipotesis yang dapat diajukan adalah:
H1: Citra Merek berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian
H2: Kualitas Produk berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian
H3: Promosi berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian
H4: Keputusan Pembelian berpengaruh positif terhadap Kepuasan Pelanggan
H5: Citra Merek berpengaruh positif terhadap kepuasan pelanggan
H6: Promosi berpengaruh positif terhadap kepuasan pelanggan
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HASIL PENELITIAN
Demografi Responden
Berdasarkan data yang dikumpulkan dari 110 responden yang memenuhi parameter yang
ditentukan melalui penyebaran kuesioner online melalui Google Form. Hasil kuesioner
menunjukkan bahwa kebanyakan responden yang menjawab adalah laki-laki, dengan 70 orang
(63,6%) dan 40 (36,4%) responden Wanita. Kelompok usia terbesar adalah 17-24 tahun, dengan
104 orang (94,5%), dan yang terkecil 4 (3,6%) berusia 25-32 tahun, 2 (1,8%) berusia 40-46
tahun. Program studi terbanyak berasal dari Fakultas Ekonomi dan Bisnis, dengan 81 orang
(73,6%) dan 5 (4,5%) fakultas ilmu komputer, 3 (2,7%) fakultas hukum, 11 (10,0) fakultas ilmu
komunikasi, dan 10 (9,1%) fakultas kesehatan.

Hasil Outer Model
Uji Validitas
Hasil Outer Model pada penelitian ini melalui validitas outer model yang dianalisis menggunakan
dua aspek utama yaitu validitas konvergen (dilihat dari loading Factor) dan discriminant validity.
Sementara itu, reabilitas diuji melalui cronbach’s alpha dan composite reability. Nilai Average
Variance Extracted (AVE), dalam loading factor digunakan untuk melihat sejauh mana indikator
dalam satu variable memiliki hubungan positif satu sama lain. Jika hasil pengujian outer model
sudah memenuhi kriteria yang sudah ditetapkan, maka analisis Structural Equation Model Partial
Least Square (SEMPLS) dapat dilanjutkan ke tahap pengujian hipotesis dalam peneitian ini.

Convergent Validity
Validitas konvergen dinilai melalui nilai loading factor yang terdapat pada tabel outer loading,
dan nilai Average Variance Extracted (AVE). Berdasarkan kriteria dari Hair et al. (2019),
standar minimum yang digunakan dalam menunjukkan validitas konvergen yaitu lebih dari 0,7
untuk loading factor dan di atas 0,5 untuk AVE. Dalam penelitian ini, seluruh 20 indikator
yang digunakan mempunyai nilai loading factor di atas 0,7. Dapat disimpulkan bahwa semua
indikator sudah memenuhi syarat validitas konvergen dan layak untuk digunakan pada
pengukuran konstruk.

Discriminant Validity
Validitas diskriminan menunjukkan bahwa setiap konstruk harus berbeda secara jelas dari
konstruk lainnya (Hair et al., 2019). Uji ini dilakukan menggunakan Fornell-Larcker Criterion,
di mana akar kuadrat AVE dari setiap konstruk harus lebih tinggi dibandingkan korelasinya
dengan konstruk lain. Berdasarkan hasil pengujian, seluruh konstruk memenuhi kriteria tersebut,
sehingga validitas diskriminan dalam model ini telah tercapai.
Tabel 2. Hasil Uji Fornell-Larcker

Citra
Merek

Kepuasan
Pelanggan

Keputusan
Pembelian

Kualitas
Produk Promosi

Citra Merek 0.821
Kepuasan
Pelanggan 0.486 0.882
Keputusan
Pembelian 0.468 0.707 0.883
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Kualitas Produk 0.607 0.566 0.541 0.768

Promosi 0.522 0.669 0.710 0.675
0.845

Average variance Extracted (AVE)
Validitas konvergen dinilai melalui nilai loading factor yang terdapat pada tabel outer loading,
dan nilai Average Variance Extracted (AVE). Berdasarkan kriteria dari Hair et al. (2019),
standar minimum yang digunakan dalam menunjukkan validitas konvergen yaitu lebih dari 0,7
untuk loading factor dan di atas 0,5 untuk AVE. Dalam penelitian ini, seluruh 20 indikator
yang digunakan mempunyai nilai loading factor di atas 0,7. Dapat disimpulkan bahwa semua
indikator sudah memenuhi syarat validitas konvergen dan layak untuk digunakan pada
pengukuran konstruk.

Uji Reliabilitas
Uji reliabilitas konsistensi internal dilakukan untuk mengukur seberapa jauh indikator bisa
mengukur konstruk laten secara konsisten. Uji ini dilakukan dengan mempertimbangkan nilai
Composite Reliability (CR) dan Cronbach’s Alpha (CA) dengan batas minimal yang dapat
diterima adalah > 0,7 (Hair et al., 2019). Berdasarkan hasil olah data seluruh variabel laten
memiliki konstruk yang telah memenuhi syarat reliabilitas dan layak untuk digunakan dalam
analisis selanjutnya.

Hasil Inner Model
Tahapan berikutnya adalah evaluasi inner model, yang dilakukan dengan mempertimbangkan
nilai R-square. Jika nilai R-square berada pada kisaran 0,75, 0,50, dan 0,25, maka model
dikategorikan sebagai kuat, sedang (moderate), dan lemah. Untuk menguji hipotesis, digunakan
nilai T-statistic dengan batas minimum > 1,64 serta nilai P-value <0,05. Adapun tahap akhir
dalam evaluasi model adalah memastikan bahwa model telah sesuai (model fit), yang ditunjukkan
dengan nilai SRMR yang harus berada di bawah 0,1.

Uji R-Square
Berdasarkan hasil pengujian, nilai Adjusted R Square untuk variabel Kepuasan Pelanggan
adalah sebesar 0,560. Ini berarti bahwa Keputusan Pembelian mampu menjelaskan sekitar
56,0% variasi yang terjadi pada Kepuasan Pelanggan, sementara sisanya sebesar 44,0%
dipengaruhi oleh faktor lain di luar model, seperti kualitas pelayanan, pengalaman konsumen,
atau kenyamanan tempat. Sedangkan untuk variabel Keputusan Pembelian, nilai Adjusted R
Square tercatat sebesar 0,512, yang menunjukkan bahwa variabel Citra Merek, Kualitas Produk,
dan Promosi secara bersama-sama memberikan pengaruh sebesar 51,2%, dan sisanya 48,8%
dipengaruhi oleh faktor lain seperti pengaruh sosial, harga pesaing, maupun tren yang sedang
berkembang di pasar.

Tabel 3. Hasil Uji R Square

Variabel R Square R Square Adjusted Kesimpulan
Kepuasan Pelanggan 0.567 0.560 Moderat

Keputusan Pembelian0.520 0.512 Moderat
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Tabel 5. Hasil Uji Hipotesis

Pernyataan Hipotesis
Original
sample (O)

T statistics
(|O/STDE
V|)

P
values

Kesimpulan

H1: Citra Merek
berpengaruh positif
terhadap Keputusan
Pembelian

0.114 1.753 0.040 H1 diterima

H2: Kualitas Produk
berpengaruh positif
terhadap Keputusan
Pembelian

0.059 0.727 0.234 H2 ditolak

H3: Promosi berpengaruh
positif terhadap Keputusan
Pembelian

0.611 7.15 0.000 H3 diterima

H4: Keputusan Pembelian
berpengaruh positif
terhadap Kepuasan
Pelanggan

0.442 4.271 0.000 H4 diterima

H5 : Citra Merek
berpengaruh positif
terhadap kepuasan
pelanggan

0.129 1.845 0.033 H5 diterima

H6 : Promosi berpengaruh
positif terhadap kepuasan
pelanggan

0.288 2.639 0.004 H6 diterima

Hasil dari pengujian hipotesis yang ditunjukkan dalam tabel di atas, maka dapat
diinterprestasikan hasil berikut:
Pengujian hipotesisi pertama mengkaji pengaruh Citra Merek terhadap Keputusan Pembelian
mengindikasikan besaran original sample sebesar 0,114, dengan t-statistic sebesar 1,753 dan p-
value sebesar 0,040. Karena p-value < 0,05 dan t-statistic > 1,64, maka hipotesis H1 diterima.
Artinya, Citra Merek terbukti berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian.
Jika Citra Merek bertambah baik maka akan meningkatkan Keputusan Pembelian.

Pengujian hipotesisi kedua mengkaji pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian
memberikan hasil original sample sebesar 0,059, nilai t-statistik 0,727, dan p-value 0,234. Karena
p-value melebihi 0,05 dan t-statistic berada di bawah 1,64, maka hipotesis H2 ditolak. Dengan
demikian, Kualitas Produk tidak menunjukkan pengaruh yang signifikan terhadap Keputusan
Pembelian.

Pengujian hipotesisi ketiga mengkaji pengaruh promosi terhadap Keputusan Pembelian,
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diperoleh nilai original sample sebesar 0,611, dengan t-statistic sebesar 7,15 dan p-value sebesar
0,000. Karena nilai p-value di bawah 0,05 dan t-statistic di atas 1,64, maka hipotesis H3
dinyatakan diterima. Dengan kata lain, Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Keputusan Pembelian. Artinya, semakin baik promosi maka akan meningkatkan keputusan
pembelian.

Pengujian hipotesisi keempat mengkaji pengaruh hubungan antara Keputusan Pembelian dan
Kepuasan Pelanggan, nilai original sample tercatat sebesar 0,442, dengan t-statistic sebesar 4,271
dan p-value sebesar 0,000. Dengan nilai p-value di bawah 0,05 dan t-statistic di atas 1,64, maka
hipotesis H4 diterima. Ini mengindikasikan bahwa Keputusan Pembelian memberikan dampak
positif dan signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan. Artinya, dengan meningkatnya keputusan
pembelian maka menambah kepuasan pelanggan.

Pengujian hipotesisi kelima mengkaji pengaruh hubungan Citra Merek dan Kepuasan Pelanggan
menunjukkan nilai original sample sebesar 0,129, dengan nilai t-statistic sebesar 1,845 serta p-
value sebesar 0,033. Karena p-value berada di bawah tingkat signifikansi (α = 0,05) dan t-statistic
melebihi 1,64, maka hipotesis H5 dinyatakan diterima. Ini membuktikan jika Citra Merek
memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan. Artinya, semakin
baik citra merek maka semakin tinggi kepuasan pelanggan.

Pengujian hipotesisi kenam mengkaji pengaruh hubungan antara Promosi dan Kepuasan
Pelanggan memiliki nilai original sample sebesar 0,288, dengan t-statistic sebesar 2,639 serta p-
value sebesar 0,004. Karena p-value lebih kecil dari 0,05 dan t-statistic melebihi 1,64, maka
hipotesis H6 diterima. Hal ini menunjukkan bahwa Promosi memiliki pengaruh yang positif dan
signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan. Artinya, promosi yang baik akan meningkatkan
kepuasan pelanggan. pelanggan.

KESIMPULAN
Hasil penelitian menunjukkan bahwa promosi dan keputusan pembelian menjadi faktor utama
yang berpengaruh signifikan terhadap kepuasan pelanggan Waroeng Steak di Jabodetabek.
Promosi yang menarik mendorong pembelian, sedangkan keputusan yang tepat memberi rasa
puas karena sesuai harapan. Citra merek juga berperan penting dalam meningkatkan kepuasan
dan memengaruhi keputusan pembelian. Temuan ini konsisten dengan karakteristik responden
yang mayoritas generasi Z dan perempuan, kelompok yang secara teori lebih responsif terhadap
promosi visual dan citra merek yang kuat. Teori promosi juga menegaskan bahwa konsumen
muda yang aktif secara digital lebih mudah dipengaruhi oleh promosi relevan dan emosional.
Mayoritas responden merupakan generasi Z berusia 17–25 tahun dan mahasiswa yang aktif
mengikuti tren kuliner serta terbiasa dengan interaksi digital. Karakteristik ini membuat mereka
lebih sensitif terhadap promosi online, citra merek, dan pengalaman pembelian yang cepat dan
praktis. Dominasi responden perempuan juga memperkuat temuan bahwa faktor emosional
seperti citra merek dan promosi lebih diutamakan dibanding kualitas teknis produk.
Oleh karena itu, strategi pemasaran yang mengutamakan promosi yang relevan dan memperkuat
citra merek dinilai efektif untuk meningkatkan pengalaman pelanggan. Ketika kepuasan tercapai,
pelanggan cenderung melakukan pembelian ulang, merekomendasikan merek, dan membangun
hubungan jangka panjang yang lebih kuat dengan Waroeng Steak.
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