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PENDAHULUAN 

Restoran tempat yang biasa menawarkan atau menjual makanan dan minuman kepada para 

pelanggan maupun tamu yang berkunjung kerestauran tersebut, dan di era sekarang restoran sudah 

banyak melakukan perkembangan. Para pengusaha yang ingin memulai usaha dibidang ini pun sudah 

mengikuti pergeseran budaya dan nilai yang bisa melengkapi kebutuhan customer. Selain itu faktor 

trend dan gaya hidup juga mengiringi perkembangan pengelolaan hingga penyajian makanan dan 

minuman kepada konsumennya. Sehingga kalangan usahawan menganggap terdapat peluang bisnis 

besar di balik perkembangan kemajuan di bidang makanan dan minuman ini.  

Keputusan pembelian menurut Methiana (2019) merupakan kegiatan yang dilakukan saat ingin 

memilih membeli sebuah produk atau tidak. Karena setiap individu memiliki karakteristik dan penilaian 

tersendiri untuk memilih dan membeli suatu produk. Biasanya keputusan pembelian terjadi disaat 
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ABSTRAK 
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisa pengaruh dari Kualitas Produk, Promosi dan Persepsi 

Harga terhadap Keputusan Pembelian pada Subway Margonda dengan metode kuantitatif. Data pada 

penelitian ini menggunakan data primer yang diperoleh dengan cara menyebarkan kuesioner secara 

acak kepada 100 konsumen Subway Margonda dengan teknik incidental sampling. Penelitian ini 

menggunakan metode analisis regresi linear berganda yang meliputi: uji validitas dan reliabiitas, uji 

asumsi klasik, analisis regresi berganda, analisis koefisien determinasi (R2), serta pengujian hipotesis 

dengan uji t dan uji F. Hasil dari penelitian tersebut menyatakan bahwa variabel kualitas produk 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada outlet Subway Margonda. Juga variable 

promosi dan persepsi harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada 

Subway Margonda. Dapat disimpulkan bahwa Subway Margonda sudah memperhatikan kualitas 

produknya dan mengkreasikan cara promosi produknya dan persepsi harga yang sesuai dengan 

produk yang ditawarkan. 

 
Kata kunci: Kualitas produk, Promosi, Persepsi harga, Keputusan pembelian 

 

ABSTRACT  
This study aims to analyze the influence of Product Quality, Promotion and Price Perception on 

Purchasing Decisions at Subway Margonda using quantitative methods. The data in this study use 

primary data obtained by distributing questionnaires randomly to 100 Subway Margonda consumers 

with incidental sampling techniques. This study uses multiple linear regression analysis methods 

which include: validity and reliability tests, classical assumption tests, multiple regression analysis, 

determination coefficient analysis (R2), and hypothesis testing with t-tests and F-tests. The results of 

the study state that the product quality variable has a significant effect on purchasing decisions at 

Subway Margonda outlets. Also, the promotion and price perception variables have a positive and 

significant effect on purchasing decisions at Subway Margonda. It can be concluded that Subway 

Margonda has paid attention to the quality of its products and created ways to promote its products 

and price perceptions that are in accordance with the products offered. 
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konsumen memang sudah melakukan pertimbangan yang matang dan sudah mendapatkan apa yang 

mereka butuhkan sehingga mereka merasakan kepuasaan saat membeli barang atau jasa tersebut. 

Ada banyak pengaruh yang terdapat dalam keputusan pembelian seperti, kualitas produk. Setiap 

pembuatan suatu produk yang diperhatikan terlebih dahulu adalah hasil dan kualitas produk tersebut. 

Karena hal tersebut dapat menarik perhatian dan memberi kepuasaan saat pembelian produk tersebut. 

Kualitas dari produk juga menjadi aspek tambahan konsumen saat pengambilan keputusan pembelian 

produk itu (Faroh, 2017). Kualitas produk dengan keputusan pembelian berhubungan dalam penelitian 

yang dilakukan oleh Rusmiyanto (2022) 

Promosi merupakan pemasaran produk dan jasa sebuah perusahaan yang sangat penting dan 

promosi bisa menjadi alat untuk kegiatan pembelian dan pemanfaatan jasa memenuhi kebutuhan dan 

keinginan konsumen. (Sitorus & Utami, 2017). Promosi pasti membawa dampak dalam hasil penjualan 

dan juga mendorong keputusan pembelian bagi para konsumen yang ingin membeli produk atau jasa. 

Promosi juga termasuk faktor yang mempengaruhi hubungan keputusan pembelian (Hurriyati, 2015). 

Persepsi harga mengandung nominal harga yang berhubungan langsung dengan kegunaan dari 

barang/jasa tersebut (Lestari & Nurwulandari, 2022). Persepsi harga menurut Methiana (2019) adalah 

cara konsumen memandang harga dari mahal dan murahnya.  Setiap konsumen yang ingin membeli 

suatu barang/jasa pasti mempertimbangkan dan cenderung menilai harga sebelum mengambil 

keputusan untuk membeli barang tersebut. 

Penelitian sebelumnya dilakukan oleh Napik et al., (2018), menyatakan bahwa citra merek, 

persepsi harga, kualitas produk dan promosi, berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 

Menurut Poespa et al., (2020), promosi berpengaruh serta signifikan secara parsial terhadap keputusan 

pembelian. Pada penelitian lain, bauran promosi, persepsi harga dan kualitas produk mempengaruhi 

keputusan pembelian (Garib et al., 2019). 

Berdasarkan beberapa penjelasan dan penelitian terdahulu tersebut, penelti tertarik untuk 

meneliti pengaruh kualitas produk, promosi, dan persepsi harga terhadap keputusan pembelian. 

Penelitian ini memiliki tujuan untuk mengetahui pengaruh kualitas produk, promosi, dan persepsi harga 

dalam keputusan pembelian. 

 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif yang memiliki ciri khas pendekatan yang 

sistematis dan terstruktur dengan jelas mulai dari tahap awal penelitian hingga tahap akhir perancangan 

penelitian. Penelitian ini memiliki tujuan agar dapat memahami dampak dari kualitas produk, promosi, 

dan persepsi harga terhadap keputusan pembelian di Subway Margonda. Metode non probability 

sampling digunakan untuk pengumpulan sampel pada penelitian ini, yang merupakan metode 

pengambilan sampel di mana setiap unsur populasi tidak memiliki peluang yang sama. 

Sampel adalah karakteristik populasi yang dipilih untuk penelitan yang mewakili populasi 

secara keseluruhan (Sugiyono, 2018). Metode non probability pada penelitian ini meliputi teknik 

accidental sampling. Teknik teknik accidental sampling sendiri merupakan salah satu kategori dari 

teknik non probability sampling yang pengambilan data sampelnya dilakukan secara kebetulan 

(Sugiyono, 2018).  

 

Waktu dan Tempat Penelitian 

Penelitian dilakukan pada tahun 2023 di Subway Margonda, Depok.  

 

Populasi dan Sampel 

Dalam pengambilan dan pemilihan populasi dilakukan terhadap pembeli yang datang membeli 

produk Subway di Margonda dengan total 100 sampel responden. Lalu menguji data kepada 30  

responden menggunakan uji validitas dan reliabilitas. 

 

Analisis Data 

Untuk memperoleh data dari setiap variabel, responden akan diberikan angket pertanyaan yang 

mengunakan Skala Likert dengan rentang nilai 1 sampai 5. Sebelum angket digunakan, angket tersebut 

diuji coba terlebih dahulu dengan sampel sebanyak 30 responden lalu dilakukan uji Validitas dan uji 

Reliabilitas. Uji Validitas bertujan untuk memastikan bahwa kuesioner tersebut valid, kuesioner 

tersebut dapat dinyatakan valid apabila nilai signifikansi < 0,05, sedangkan uji Reliabilitas bertujuan 
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untuk memastikan kuesioner tersebut reliabel, kuesioner dapat dinyatakan reliabel apabila 

reliabiulitasnya dengan uji korelasi pearson dan cronbach alpha < 0,60. Jika kuesioner yang diisi oleh 

30 responden tersebut dinyatakan valid dan reliabel, maka kuesioner terebut dapat digunakan untuk 

melanjutkan pengambilan  sebanyak 100 sampel. 

Penelitian ini menggunakan model regresi linear berganda yaitu melakukan uji asumsi klasik 

yang berisi Uji Normalitas, Uji Multikolinearitas, Uji heterokedastisitas, dan Uji Linearitas. Agar 

mendapatkan Uji Hipotesis peneliti juga menggunakan Uji F (Anova) dan Uji T. Peneliti menggunakan 

software Statistical Package for Social Science 26 (SPSS versi 26). 

 

 
 

Gambar 1. Kerangka berpikir 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Hasil yang didapatkan dengan penelitian yang dilakukan di Subway Margonda dapat 

disimpulkan dengan table dibawah ini : 

 

Uji Validitas 

 

Tabel 1. Hasil uji validitas 

Variabel Tidak Valid Valid 

Kualitas Produk - 5 

Promosi  - 5 

Persepsi Harga  - 5 

Keputusan Pembelian - 7 

Sumber: data diolah 2023 

 

Tabel 1 di atas menunjukan bahwa dari 22 total pertanyaan yang telah diisi oleh 30 responden 

Subway Margondan adalah valid, hal ini dikarenakan dari setiap pertanyaannya memiliki nilai 

signifikasi <0,05. 

 

Uji Reliabilitas 

Tabel 3. Hasil uji normalitas 

Variabel Cronbach Alpha Keterangan 

Kualitas Produk 0,880 RELIABEL 

Promosi 0,906 RELIABEL 

Persepsi Harga 0,882 RELIABEL 

Keputusan 

Pembelian 

0,917 RELIABEL 

Sumber: data diolah 2023 

 

Keputusan Pembelian 

(Y) 

     Persepsi 

Harga 

      (X3) 

Promosi 

(X2) 

Kualitas Produk 

(X1) 
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 Dari total 30 responden dari variable Kualitas Produk (x1), Promosi (x2), Persepsi Harga (x3), 

dan keputusan pembelian (Y) menunjukkan hasil jika uji reliabilitas pada setiap variabel pada penelitian 

ini memiliki nilai koefisien Cronbach Alpha  > 0,6, untuk kualitas produk (x1) sebesar 0,880, promosi 

(x2) sebesar 0,906 , persepsi harga (x3) sebesar 0,882, dan keputusan pembelian (Y) sebesar 0,917. Hasil 

yang didapat bahwa setiap variable penelitian ini dinyatakan reliabel. 

 

Deskripsi Responden 

Tabel 2. Deskripsi responden 
Demografi Responden Frekuensi Presentase % 

Jenis Kelamin 

Laki – laki  36 36,0 

Perempuan 64 64,0 

Usia  

<20 tahun  69 69,0 

20 - 30 tahun 19 19,0 

31- 40 tahun 7 7,0 

>40 tahun 5 5,0 

Pekerjaan  

Pelajar/mahasiswa 50 50,0 

Karyawan Swasta  24 24,0 

Wiraswasta  12 12,0 

Lainnya  14 14,0 

Domisili 

Depok 70 70,0 

Jakarta  25 25,0 

Lainnya  5 5,0 

Lama Berkunjung  

1 kali  48 48,0 

2 kali  24 24,0 

>3 kali 28 28,0 

Sumber : data diolah 2023 

 

Tabel 2 di atas menunjukan bahwa kebanyakan responden dalam penelitian ini adalah 

perempuan dengan frekuensi 64 responden (64%) Berkaitan dengan usia, sebagian besar responden 

berusia dibawah 20 tahun dengan frekuensi 69 responden (69%). Juga kebanyakan pelajar dan 

mahasiswa yang berkunjung dengan frekuensi sebanyak 50 responden (50%). Berdasarkan frekuensi 

berkunjung, dapat dilihat persentase tertinggi yaitu responden dengan frekuensi berkunjung sebanyak 

1 kali dengan jumlah frekuensi 48 responden (48%). Hal ini menandakan bahwa lebih dominan 

konsumen yang baru pertama kali berkunjung ke Subway Margonda. Dan yang berkunjung ke Subway 

Margonda banyak yang berdomisili Depok dengan frekuensi 70 responden (70%). 

 

Uji Normalitas 

Tabel 3. Hasil uji normalitas 

Sumber: data 2023 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstandardized Residual 

N 100 

Normal Parametersa,b Mean ,0000000 

Std. Deviation 2,17311042 

Most Extreme Differences Absolute ,097 

Positive ,087 

Negative -,097 

Test Statistic ,097 

Asymp. Sig. (2-tailed) ,022c 

Monte Carlo Sig. (2-tailed) Sig. ,320d 

95% Confidence Interval Lower Bound ,229 

Upper Bound ,411 
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Berdasarkan hasil dari pengujian normalitas yang diperoleh pada tabel 3 di atas, yaitu data 

tersebut berdistribusi normal dengan nilai signifikansinya 0,320 > 0,05. 

 

Uji Heteroskedastisitas 

 

 
Gambar 2. Hasil uji heteroskedastisitas 

Sumber: data diolah 2023 

 

 Uji heteroskedastisitas menunjukkan bahwa tidak terdapat pola yang terlihat jelas pada gambar 

yang dihasilkan, dan titik-titik yang berada di atas dan di bawah nilai 0 pada sumbu Y menunjukkan 

bahwa data tidak menunjukkan adanya masalah pada uji heteroskedastisitas. 

Uji Multikolinearitas 

Tabel 4. Hasil uji multikolinearitas 

 

 
 

      

 

 

Sumber: data diolah 2023 

 

Penilaian terhadap multikolinearitas juga dapat dilakukan dengan menggunakan VIF di mana 

nilai VIF di bawah 10 dan toleransi di atas 0,1 menunjukkan bahwa tidak ada multikolinearitas yang 

signifikan. Berdasarkan hasil penelitian, diperoleh nilai VIF untuk semua variabel di bawah 10, seperti 

kualitas produk (2,669), promosi (2,396), dan persepsi harga (3,015). Selain itu, nilai toleransi untuk 

kualitas produk (0,375), promosi (0,417), dan persepsi harga (0,332) juga melebihi ambang batas 0,1. 

Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa ketiga variabel tersebut tidak menunjukkan adanya 

multikolinearitas. 

 

 

 

 

 

Variabel Tolerance VIF 

Kualitas Produk ,375 2,669 

Promosi ,417 2,396 

Persepsi Harga ,332 3,015 
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Uji Linearitas 

 

Tabel 5. Hasil uji linearitas 

ANOVA TABLE 

  Sum of 

square 

D

f 

Mean 

Square 
F Sig. 

Keputusan pembelian 

* Kualitas Produk 
Linearity 624,015 1 624,015 108,048 .000 

Keputusan pembelian 

* Promosi 
Linearity 794,345 1 794,345 159,576 ,000 

Keputusan pembelian 

* Persepsi Harga 
Linearity 663,037 1 663,037 102,557 ,000 

Sumber: data diolah 2023 

 

 Berdasarkan tabel 5 di atas, dapat disimpulkan bawha seluruh variabel bebas memiliki 

hubungan yang linier terhadap variabel tidak bebas, terbukti dari uji linearitas yang dilakukan dengan 

software SPSS versi 26 dengan nilai signifikasi < 0,005 baik untuk variabel persepsi harga (X1) sebesar 

0,000, variabel kualitas produk (X2) sebesar 0,000, dan variabel lokasi (X3) sebesar 0,000. 

 

Uji Regresi Linear Berganda 

 

Tabel 6. Hasil regresi linear berganda 

Coefficientsa 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

B Std. Error Beta 

(Constant) 1.130 2.177  

Kualitas Produk .260 .134 .191 

Promosi .623 .117 .497 

Persepsi Harga  .295 .161 .192 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber: data diolah 2023 

 

 Berdasarkan tabel diatas, menunjukan bahwa model regresi linier berganda pada penelitian ini 

yaitu: Keputusan pembelian (Y) sebesar 1,130 lalu ditambah dengan Kualitas Produk (X1) sebesar 

0,260, Promosi (X2) sebesar 0,623 dan Persepsi Harga (X3) sebesar 0,295. 

 

Uji F 

Pengujian Uji F digunakan untuk menentukan apakah model regresi linier berganda yang 

dihasilkan dapat digunakan secara efektif untuk memprediksi pengaruh kualitas produk, promosi, dan 

persepsi harga terhadap keputusan pembelian di Subway  Margonda.  

 

Tabel 7.  Hasil uji F ( simultan ) 
ANOVAa 

             Model Sum of Squares 
d

f 

Mean 

Square 
F Sig. 

1 

Regression 607,663 3 202,554 41,054 0,000b 

Residual 473,647 
9

6 
4,934 

  

Total 1081,310 
9

9 

   

a. Dependent Variable: Y 

b. Predictors: (Constant), X3, X1, X2 

Sumber: Data diolah 2023 
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Dari hasil analisis regresi, ditemukan bahwa nilai F hitung sebesar 41,054 dengan tingkat 

signifikansi α = 5% atau 0,05. Hasil ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan secara 

bersama-sama antara persepsi harga, citra merek, dan lokasi terhadap keputusan pembelian. Nilai 

signifikansi yang diperoleh sebesar 0,000 < 0,05, sehingga dapat disimpulkan bahwa faktor-faktor 

tersebut memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian. 

 

Uji t 

 

Tabel 8. Hasil uji t 

Model t Sig. 

1 

(Constant) ,519 0,605 

Kualitas Produk  1,934 0,056 

Promosi 5,320 0,000 

Persepsi Harga 1,834 0,070 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber: Data diolah 2023 

 

Dalam pengujian menggunakan SPSS, dilakukan untuk mengambil kesimpulan mengenai 

pengaruh antara variabel dependen dan independen. Pengaruh ini dapat dilihat melalui uji t dengan 

membandingkan nilai signifikansi yang lebih kecil dari 0,05. Dari pemeriksaan tabel 8 di atas, data-data 

dapat disimpulkan sebagai berikut: 

 

Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian pada Subway Margonda  

Berdasarkan hasil uji t untuk variabel kualitas produk dengan signifikansi sebesar 0,056 dan batas 

signifikansi sebesar 0,05, dapat disimpulkan bahwa kualitas produk (X1) tidak memiliki pengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). Penemuan ini juga sesuai dengan penelitian sebelumnya 

yang dilakukan oleh (Dirnaeni et al., 2021) yang menyatakan bahwa kualitas produk (X1) tidak 

memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). Temuan ini juga sejalan dengan 

pandangan (Wijaya, 2019), yang mengungkapkan bahwa kualitas produk merupakan hasil dari berbagai 

faktor seperti pemasaran, produksi, rekayasa, dan pemeliharaan, yang bertujuan untuk memenuhi 

harapan dan keinginan konsumen.  

 

Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian pada Subway Margonda  

 Berdasarkan hasil uji t untuk variabel kualitas produk dengan signifikansi sebesar 0,000 dan 

batas signifikansi sebesar 0,05, dapat disimpulkan bahwa promosi (X2) memiliki pengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian (Y). Dalam penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh (Pranata et al., 

2022) , juga ditemukan hasil yang serupa yang menyatakan bahwa promosi (X2) memiliki pengaruh 

terhadap keputusan pembelian (Y). Temuan ini konsisten dengan pandangan (Sopiah 2013), yang 

mengungkapkan bahwa promosi merupakan salah satu aspek penting dalam bauran pemasaran yang 

digunakan oleh perusahaan untuk memasarkan produk. 

 

Pengaruh Persepsi Harga terhadap Keputusan Pembelian pada Subway Margonda 

 Berdasarkan hasil uji t untuk variabel lokasi dengan signifikansi sebesar 0,070 dan batas 

signifikansi sebesar 0,05, dapat disimpulkan bahwa persepsi harga (X3) tidak memiliki pengaruh yang 

signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa persepsi harga 

yang diciptakan tidak dapat meningkatkan keputusan pembelian. 

Temuan ini juga konsisten dengan penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh (Setyarko, 

2016), yang menyatakan bahwa persepsi harga tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Hal ini sejalan dengan pandangan (P.Olson, 2014), yang menjelaskan bahwa 

persepsi harga berkaitan dengan cara konsumen memahami informasi harga dan memberikan makna 

bagi mereka. 
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Pengaruh Kualitas Produk, Promosi, Persepsi Harga terhadap Keputusan Pembelian pada 

Subway Margonda. 

 Berdasarkan hasil uji F terhadap variabel kualitas produk (X1), promosi (X2), dan persepsi 

harga (X3) terhadap keputusan pembelian (Y), diperoleh nilai signifikansi sebesar 0,000 dengan batas 

signifikansi sebesar 0,05. Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa secara bersama-sama, semua 

variabel bebas, yaitu persepsi harga (X1), kualitas produk (X2), dan promosi (X3), memiliki pengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). 

Berdasarkan analisis regresi linear berganda, variabel yang paling berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian adalah kualitas produk (X1) dengan koefisien (b) sebesar 0,260, diikuti oleh 

promosi (X2) dengan koefisien (b) sebesar 0,623, dan variabel terakhir adalah persepsi harga (X3) 

dengan koefisien (b) sebesar 0,295. 

Temuan ini juga konsisten dengan penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Dr. Suwartono 

(2014), yang menyatakan bahwa kualitas produk (X1), promosi (X2), dan persepsi harga (X3) secara 

bersama-sama memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). Dengan 

demikian, dapat disimpulkan bahwa kualitas produk yang baik, promosi yang efektif, dan persepsi harga 

yang terjangkau dan sesuai dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen dalam membeli 

produk sandwich di Subway Margonda. 

 

Uji Koefisien Determinasi 

 

Tabel 9. Hasil uji koefisien determinasi 

Model R 
R 

Square 

Adjusted 

R Square 

Std. 

Error of the 

Estimate 

1 .806a .650 .639 2.20680 

a.Predictors : (Constant) , Kualitas Produk , Promosi, Persepsi Harga 

Sumber: data diolah 2023 

 

 Berdasarkan hasil tabel 9 di atas, dapat disimpulkan bahwa nilai adjusted R-square sebesar 

0,639. Hal ini menunjukkan bahwa sebesar 63,9% variasi pada variabel dependen, yaitu keputusan 

pembelian (Y), dapat dijelaskan oleh variabel independen, yaitu kualitas produk (X1), promosi (X2), 

dan persepsi harga (X3). Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa kualitas produk (X1), promosi 

(X2), dan persepsi harga (X3) secara bersama-sama dapat signifikan mempengaruhi keputusan 

pembelian (Y) sebesar 63,9%. Sisanya, sebesar 36,1%, kemungkinan dapat dijelaskan oleh variabel 

independen lain yang tidak termasuk dalam penelitian ini. 

 

KESIMPULAN 

Analisis data penelitian menunjukkan bahwa variabel Kualitas Produk (X1) dan Persepsi Harga 

(X3) tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian di Subway Margonda. 

Namun, variabel Promosi (X2) memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian di Subway Margonda. Selain itu, hasil analisis menggunakan Uji F menyatakan bahwa 

secara keseluruhan, variabel Kualitas Produk (X1), Promosi (X2), dan Persepsi Harga (X3) memiliki 

pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) di Subway Margonda. Dalam 

ketiga variabel tersebut, variabel Promosi (X2) menunjukkan pengaruh yang paling signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

Penelitian ini mengapresiasi dan berharap Subway Margonda mempertahankan promosi untuk 

mengembangkan keputusan pembelian konsumen. Peneliti juga memberikan rekomendasi untuk 

memperbaiki kualitas produk dan persepsi harga yang tidak memiliki dampak signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Rekomendasi tersebut mencakup upaya meningkatkan kualitas produk serta 

menciptakan persepsi harga yang positif bagi konsumen. 
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