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ABSTRAK


Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh variasi menu, harga, dan layanan delivery terhadap keputusan pembelian konsumen di Restoran Garuda Medan Johor. Jumlah populasi dalam penelitian ini adalah sebanyak 133 orang. Penentuan jumlah sampel dilakukan dengan menggunakan rumus Slovin, sehingga diperoleh sampel sebanyak 100 responden. Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuantitatif, dengan metode analisis data yang diterapkan berupa analisis regresi linear berganda. Hasil analisis menunjukkan bahwa secara parsial, variabel Harga (X₂) (t-hitung = 5,838) dan Layanan Delivery (X₃) (t-hitung = 6,823) berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian, karena lebih besar dari t-tabel sebesar 1,985 (α = 0,05; df = 96) dan nilai signifikansi 0,000 < 0,05. Sementara itu, Variasi Menu (X₁) tidak berpengaruh signifikan secara parsial (t-hitung = 0,728; signifikansi = 0,468 > 0,05). Secara simultan, ketiga variabel berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian dengan F-hitung sebesar 382,948 > F-tabel 2,70 dan signifikansi 0,000. Nilai Adjusted R Square sebesar 0,920 menunjukkan bahwa 92,0% variasi dalam Keputusan Pembelian dijelaskan oleh model, sedangkan sisanya 8,0% dipengaruhi oleh faktor lain di luar model. Dengan demikian, Harga dan Layanan Delivery merupakan faktor utama yang memengaruhi keputusan pembelian konsumen.

Kata Kunci	: Variasi Menu, Harga, Layanan Delivery, Keputusan Pembelian,
Regresi Linear Berganda
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
1.1 Latar Belakang Masalah
Industri restoran di Indonesia mengalami pertumbuhan yang cepat, sejalan dengan meningkatnya minat masyarakat terhadap berbagai pilihan makanan. Salah satu restoran yang cukup dikenal di kota ini ialah Restoran Garuda Medan Johor, yang menawarkan berbagai hidangan khas Indonesia. Untuk tetap bertahan dan berkembang di pasar yang kompetitif, restoran ini harus terus memperhatikan berbagai dampak yang dapat memicu keputusan pembelian konsumen, seperti variasi menu, harga, dan layanan delivery. Seiring dengan semakin berkembangnya teknologi dan pola hidup masyarakat yang berubah, dampak-dampak ini memainkan peranan penting dalam menarik pelanggan dan meningkatkan kepuasan pelanggan. 
Variasi menu menjadi salah satu dampak yang sangat menentukan dalam keputusan pembelian konsumen. Makanan yang ditawarkan di restoran harus memiliki variasi yang cukup untuk menarik minat pelanggan dengan preferensi yang berbeda (Jawabreh, Jaffal, Abdelrazaq, & Mahmoud, 2018). Restoran Garuda Medan Johor sudah cukup dikenal dengan menu khas Indonesia yang variatif, namun di beberapa pengamatan, beberapa pelanggan mengeluhkan kurangnya inovasi dalam menu yang ditawarkan. Terdapat keinginan dari pelanggan untuk mencoba menu baru dan berbeda, yang menjadi tantangan bagi restoran untuk mempertahankan loyalitas pelanggan dengan menawarkan variasi menu yang selalu segar dan menarik (SANJAYA, DHARMANEGARA, & SARIANI, 2024).
Harga menjadi dampak penting lainnya dalam keputusan pembelian di restoran. Seiring dengan semakin tingginya tingkat persaingan antar restoran, harga yang bersaing menjadi elemen yang tidak bisa diabaikan. Restoran Garuda Medan Johor mematok harga yang sesuai dengan kualitas makanan yang ditawarkan, namun sebagian pelanggan merasa bahwa beberapa menu memiliki harga yang lebih tinggi dibandingkan dengan restoran lain yang menawarkan hidangan serupa. Hal ini dapat memengaruhi persepsi pelanggan terhadap restoran, terutama bagi mereka yang memiliki keterbatasan anggaran, dan menjadi dampak yang memicu keputusan mereka untuk membeli atau tidak (Johara & Purnomo, 2024).
Layanan delivery atau pengantaran makanan juga menjadi aspek yang sangat penting dalam keputusan pembelian pelanggan, terutama di era digital ini di mana layanan pengantaran menjadi pilihan utama bagi konsumen. Restoran Garuda Medan Johor telah menyediakan layanan delivery untuk memenuhi kebutuhan pelanggan yang tidak ingin datang langsung ke restoran. Namun, berdasarkan hasil observasi, terdapat keluhan dari pelanggan terkait ketepatan waktu pengantaran dan kualitas makanan yang tidak selalu terjaga selama proses pengantaran. Hal ini tentu memicu keputusan pelanggan untuk menggunakan layanan delivery restoran ini di masa depan. 
Berdasarkan fenomena yang telah diidentifikasi, penelitian ini bertujuan untuk mengkaji pengaruh variasi menu, harga, dan layanan delivery terhadap keputusan pembelian di Restoran Garuda Medan Johor. Melalui penelitian ini, diharapkan dapat menyuguhkan gambaran yang lebih jelas mengenai bagaimana dampak-dampak tersebut memengaruhi keputusan pembelian konsumen. Selain itu, penelitian ini juga diharapkan dapat menyuguhkan rekomendasi strategis bagi Restoran Garuda Medan Johor untuk meningkatkan kualitas layanan, menawarkan variasi menu yang lebih beragam, serta menetapkan harga yang lebih kompetitif guna meningkatkan keputusan pembelian dan loyalitas pelanggan. Adapun hasil kusioner dari 30 responden pelanggan pra survey di restorag garudas uraian sebagai berikut.
Tabel 1.1
Hasil Kuesioner Variabel X1 (Variasi Menu)
	No
	Indikator
	Mendukung
	Persentase
	Tidak Mendukung
	Persentase

	1
	Menu memiliki variasi rasa dan tampilan yang menarik.
	20
	66,67%
	10
	33,33%

	2
	Menu yang disediakan sesuai dengan selera konsumen.
	24
	80,00%
	6
	20,00%

	3
	Kualitas makanan selalu terjaga di setiap menu yang ditawarkan.
	10
	33,33%
	20
	66,67%

	4
	Menu yang ditawarkan cukup inovatif dan berbeda dari restoran lain.
	12
	40,00%
	18
	60,00%

	5
	Menu baru secara rutin ditambahkan di restoran ini.
	9
	30,00%
	21
	70,00%



Berdasarkan hasil kuesioner Variabel X1 (Variasi Menu), terlihat bahwa mayoritas responden (80%) mendukung bahwa menu yang disediakan sesuai dengan selera konsumen, menunjukkan tingkat penerimaan yang tinggi terhadap preferensi makanan. Namun, hanya 33,33% responden yang mendukung bahwa kualitas makanan selalu terjaga, dan 30% yang merasa menu baru rutin ditambahkan, mengindikasikan kelemahan dalam konsistensi kualitas dan inovasi. Sebaliknya, 66,67% responden menyukai variasi rasa dan tampilan menu, meskipun hanya 40% yang menganggap menu cukup inovatif. Hal ini menunjukkan bahwa restoran perlu meningkatkan konsistensi kualitas dan pembaruan menu untuk mempertahankan kepuasan pelanggan.
Tabel 1.2
Hasil Kuesioner Variabel X2 (Harga)
	No
	Indikator
	Mendukung
	Persentase
	Tidak Mendukung
	Persentase

	1
	Harga yang ditawarkan sebanding dengan porsi dan kualitas makanan yang diterima.
	26
	86,67%
	4
	13,33%

	2
	Penetapan harga menu sudah sesuai dengan daya beli mayoritas pelanggan.
	25
	83,33%
	5
	16,67%

	3
	Beberapa menu dinilai terlalu mahal dibandingkan dengan restoran sejenis.
	8
	26,67%
	22
	73,33%

	4
	Kebijakan harga belum sepenuhnya mencerminkan nilai ekonomi dan kepuasan pelanggan.
	7
	23,33%
	23
	76,67%



Berdasarkan hasil kuesioner variabel X2 (Harga), mayoritas responden mengemukakan mendukung bahwa harga yang ditawarkan oleh restoran sebanding dengan porsi dan kualitas makanan (86,67%) serta sudah sesuai dengan daya beli mayoritas pelanggan (83,33%), yang menunjukkan persepsi positif terhadap aspek penetapan harga. Namun, terdapat ketidakseimbangan pada indikator lainnya, di mana sebagian besar responden tidak mendukung bahwa beberapa menu terlalu mahal (73,33%) dan bahwa kebijakan harga mencerminkan nilai ekonomi dan kepuasan pelanggan (76,67%). Hal ini mengindikasikan bahwa meskipun secara umum harga dianggap layak, terdapat ketidakpuasan terhadap konsistensi harga antar menu dan persepsi nilai yang dirasakan pelanggan.
Tabel 1.3
Hasil Kuesioner Variabel X3 (Layanan Delivery)
	No
	Indikator
	Mendukung
	Persentase
	Tidak Mendukung
	Persentase

	1
	Waktu pengiriman makanan sesuai dengan yang dijanjikan.
	24
	80,00%
	6
	20,00%

	2
	Layanan delivery mudah diakses dan praktis.
	23
	76,67%
	7
	23,33%

	3
	Petugas pengantar bersikap sopan dan profesional selama proses pengiriman.
	25
	83,33%
	5
	16,67%

	4
	Kualitas makanan menurun saat diterima melalui layanan delivery.
	8
	26,67%
	22
	73,33%

	5
	Waktu pengantaran sering mengalami keterlambatan dari estimasi yang dijanjikan.
	4
	13,33%
	26
	86,67%



Berdasarkan hasil kuesioner variabel X3 (Layanan Delivery), sebagian besar responden mengemukakan mendukung bahwa layanan pengiriman yang diberikan oleh restoran sudah cu	p baik, ditunjukkan dengan persentase tinggi pada indikator ketepatan waktu pengiriman (80%), kemudahan akses layanan delivery (76,67%), dan sikap profesional petugas pengantar (83,33%). Namun demikian, terdapat persepsi negatif terhadap beberapa aspek, seperti penurunan kualitas makanan saat diterima (73,33% tidak mendukung) dan keterlambatan pengiriman (86,67% tidak mendukung terhadap pernyataan keterlambatan sering terjadi). Hal ini mengindikasikan bahwa meskipun aspek layanan manusia dan akses sudah baik, kualitas dan kecepatan pengiriman masih menjadi perhatian utama yang perlu diperbaiki.
Tabel 1.4
Hasil Kuesioner Variabel Y (Keputusan Pembelian)
	No
	Indikator
	Mendukung
	Persentase
	Tidak Mendukung
	Persentase

	1
	Kualitas makanan dan pelayanan mendorong saya untuk melakukan pembelian ulang.
	24
	80,00%
	6
	20,00%

	2
	Saya lebih memilih restoran lain meskipun pernah membeli dari restoran ini.
	11
	36,67%
	19
	63,33%

	3
	Dampak harga bukan pertimbangan utama dalam keputusan pembelian saya.
	10
	33,33%
	20
	66,67%

	4
	Adanya promosi dan diskon memengaruhi keputusan pembelian saya.
	25
	83,33%
	5
	16,67%

	5
	Inovasi menu tidak terlalu berpengaruh pada keputusan pembelian saya.
	9
	30,00%
	21
	70,00%

	6
	Saya tetap membeli meskipun pernah mengalami layanan yang kurang memuaskan.
	23
	76,67%
	7
	23,33%



Berdasarkan hasil kuesioner pada variabel Y (Keputusan Pembelian), mayoritas responden mendukung bahwa kualitas makanan dan pelayanan mendorong mereka untuk melakukan pembelian ulang (80,00%), dan mereka tetap melakukan pembelian meskipun pernah mengalami layanan yang kurang memuaskan (76,67%). Selain itu, sebagian besar responden juga mengemukakan bahwa promosi dan diskon berpengaruh terhadap keputusan pembelian mereka (83,33%). Namun, sebanyak 66,67% responden tidak mendukung bahwa harga bukan dampak utama, yang menunjukkan bahwa harga tetap menjadi pertimbangan penting dalam pengambilan keputusan. Di sisi lain, inovasi menu dinilai tidak terlalu berpengaruh terhadap keputusan pembelian oleh sebagian besar responden (70,00%), dan 63,33% responden lebih memilih untuk tetap membeli di restoran ini dibanding berpindah ke restoran lain. Temuan ini mengindikasikan bahwa dampak pelayanan, harga, dan promosi memiliki peran yang cukup dominan dalam memengaruhi keputusan pembelian konsumen.
Berdasarkan hasil observasi yang dilakukan di Restoran Garuda Medan Johor, ditemukan bahwa meskipun variasi menu sudah cukup banyak, namun beberapa pelanggan menginginkan adanya inovasi dalam menu yang lebih beragam. Di sisi lain, harga yang ditawarkan oleh restoran ini masih terbilang kompetitif, meskipun ada keluhan mengenai harga menu tertentu yang dianggap terlalu mahal. Selain itu, meskipun layanan delivery tersedia, sering kali ada keluhan mengenai keterlambatan pengantaran dan kualitas makanan yang sedikit menurun saat sampai di tangan konsumen.
Berdasarkan fenomena yang telah digambarkan, maka peneliti melakukan penelitian yang berjudul “Pengaruh Variasi Menu, Harga, Dan Layanan Delivery Terhadap Keputusan Pembelian di Restoran Garuda Medan Johor”.

1.2 Identifikasi Masalah
Menurut Sugiyono (2019), identifikasi masalah ialah proses mengenali permasalahan melalui daftar dampak-dampak yang signifikan untuk dipecahkan. Berdasarkan fenomena yang terjadi, identifikasi masalah pada penelitian ini dapat dirumuskan yaitu beberapa kendala yang memengaruhi kepuasan dan keputusan pembelian pelanggan di Restoran Garuda Medan Johor, antara lain keinginan pelanggan terhadap inovasi menu, keluhan terhadap harga beberapa menu yang dianggap mahal meskipun secara umum bersifat kompetitif, layanan delivery yang kurang optimal akibat keterlambatan dan penurunan kualitas makanan, serta strategi promosi yang belum efektif dalam menarik minat konsumen.

1.3 Batasan Masalah
Penelitian ini dibatasi pada analisis pengaruh variasi menu, harga, dan layanan delivery terhadap keputusan pembelian pelanggan di Restoran Garuda Medan Johor. Data yang diterapkan dalam penelitian ini diperoleh melalui kuesioner yang diisi oleh 133 populasi, yang ialah pelanggan restoran. Fokus penelitian terletak pada aspek variasi menu yang mencakup keragaman dan inovasi, aspek harga yang meliputi persepsi pelanggan terhadap harga yang ditawarkan, dan aspek layanan delivery yang mencakup ketepatan waktu pengantaran serta kualitas makanan. Penelitian ini tidak mencakup dampak lain di luar tiga variabel tersebut, seperti lokasi restoran atau promosi.

1.4 Rumusan Masalah
Menurut Sugiyono (2019), Rumusan Masalah ialah suatu pertanyaan yang akan dicari jawabannya melalui pengumpulan data. Berdasarkan penjelasan yang telah disampaikan, rumusan masalah yang dapat diidentifikasi dalam penelitian ini ialah:
1. Apakah variasi menu berpengaruh terhadap keputusan pembelian diRestoran Garuda Medan Johor ?
2. Apakah harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian diRestoran Garuda Medan Johor?
3. Apakah kualitas layanan delivery berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Restoran Garuda Medan Johor?
4. Apakah variasi menu, harga dan layanan delivery berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Restoran Garuda Medan Johor?

1.5 Tujuan Penelitian
Berdasarkan pandangan Sugiyono (2019), tujuan penelitian ialah untuk menemukan, membuktikan, dan mengembangkan pengetahuan secara ilmiah. Sejalan dengan hal tersebut, penelitian ini bertujuan untuk mengkaji dampak-dampak yang memengaruhi keputusan pembelian pelanggan di Restoran Garuda Medan Johor, khususnya terkait variasi menu, harga, layanan pengantaran, serta promosi atau diskon yang ditawarkan.
1. Untuk mengkaji pengaruh variasi menu terhadap keputusan pembelian pelanggan di Restoran Garuda Medan Johor.
2. Untuk mengetahui pengaruh harga menu terhadap keputusan pembelian pelanggan di Restoran Garuda Medan Johor.
3. Untuk mengevaluasi pengaruh layanan delivery terhadap keputusan pembelian pelanggan di Restoran Garuda Medan Johor.
4. Untuk mengidentifikasi pengaruh promosi atau diskon terhadap keputusan pembelian pelanggan di Restoran Garuda Medan Johor.

1.6 Manfaat Penelitian
 Menurut Sugiyono (2019), manfaat penelitian terletak pada kemampuannya dalam menelaah situasi, mengungkap alasan di baliknya, serta memahami dampak yang ditimbulkan.
1. Bagi Restoran Garuda Medan Johor:
Penelitian ini dapat menyuguhkan gambaran tentang kekuatan dan kelemahan dalam variasi menu, harga, serta layanan delivery yang ditawarkan. Temuan penelitian ini dapat dijadikan dasar untuk perbaikan strategi pemasaran dan operasional restoran.
2. Bagi Pelaku Usaha Kuliner:
Hasil penelitian ini dapat menjadi acuan untuk meningkatkan daya saing melalui inovasi produk, penyesuaian harga, serta peningkatan kualitas layanan delivery.
3. Bagi Konsumen:
Penelitian ini diharapkan dapat membantu konsumen dalam mendapatkan pelayanan yang lebih baik dari restoran dan meningkatkan kepuasan dalam pembelian makanan.
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BAB II
TINJAUAN PUSTAKA
 	
2. 
2.1 Variasi Menu
2.1.1 Pengertian Variasi Menu
Variasi menu ialah keberagaman pilihan makanan dan minuman yang ditawarkan oleh sebuah restoran atau penyedia jasa kuliner. Keberagaman ini mencakup perbedaan dalam jenis hidangan, bahan baku, metode pengolahan, dan cita rasa yang disajikan untuk memenuhi preferensi dan kebutuhan konsumen yang beragam. Dengan menyediakan variasi menu yang luas, restoran dapat menarik lebih banyak pelanggan dan meningkatkan kepuasan mereka. Penelitian menunjukkan bahwa variasi menu yang baik dapat memengaruhi keputusan pembelian konsumen secara positif (Khong & Tandiwan, 2024). 
Ketersediaan variasi menu yang beragam menyuguhkan kesempatan kepada konsumen untuk memiliki pilihan yang lebih banyak sesuai dengan selera dan kebutuhan mereka. Hal ini dapat meningkatkan kepuasan pelanggan dan mendorong mereka untuk bertransaksi. Studi yang dilakukan di Resto Sambal Van Java menunjukkan bahwa variasi pilihan menu berpengaruh pada keputusan pembelian pelanggan. Semakin beragam menu yang disediakan, semakin besar peluang konsumen untuk melakukan pembelian (Hasibuan, 2019). 



Harga ialah salah satu dampak penting yang dipertimbangkan konsumen dalam membuat keputusan pembelian. Harga yang kompetitif dan sesuai dengan kualitas produk dapat meningkatkan minat beli konsumen. Penelitian di Resto Sambal Van Java menunjukkan bahwa harga berpengaruh 
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 pada keputusan pembelian. Konsumen cenderung memilih restoran yang menawarkan harga sesuai dengan kualitas dan layanan yang diberikan (Sumantri & Puspadewi, 2023). 
Layanan pengiriman (delivery) menjadi dampak penting dalam industri kuliner, terutama dengan meningkatnya permintaan akan kemudahan dan kenyamanan. Restoran yang menyediakan layanan pengiriman yang cepat dan andal dapat meningkatkan kepuasan pelanggan dan mendorong keputusan pembelian. Meskipun penelitian spesifik mengenai pengaruh layanan pengiriman terhadap keputusan pembelian di Restoran Garuda Medan Johor belum ditemukan, secara umum, layanan pengiriman yang baik dapat meningkatkan minat beli konsumen (S, Wulandari, & Hidayat, 2022). 
2.1.2 Tujuan Variasi Menu
Variasi menu memiliki peran penting dalam industri kuliner, dengan tujuan utama untuk meningkatkan daya tarik dan kepuasan pelanggan. Dengan menawarkan beragam pilihan hidangan, restoran dapat memenuhi preferensi dan kebutuhan konsumen yang beragam, sehingga meningkatkan kemungkinan pelanggan untuk kembali dan merekomendasikan tempat tersebut kepada orang lain (Timo, 2021).
Selain itu, variasi menu juga bertujuan untuk meningkatkan daya saing restoran di pasar yang kompetitif. Dengan menghadirkan inovasi dalam menu, seperti menciptakan hidangan baru atau menyajikan makanan dengan gaya penyajian yang berbeda, restoran dapat membedakan diri dari pesaing dan menarik perhatian pelanggan baru.
Tujuan lain dari variasi menu ialah untuk memenuhi kebutuhan gizi pelanggan. Dengan menyajikan menu yang beragam, restoran dapat memastikan bahwa pelanggan mendapatkan asupan nutrisi yang seimbang, yang penting untuk kesehatan jangka panjang.
Variasi menu juga dapat meningkatkan efisiensi operasional restoran. Dengan merencanakan dan menstandarisasi menu secara efektif, restoran dapat mengelola persediaan bahan baku dengan lebih baik, mengurangi limbah makanan, dan mengoptimalkan biaya operasional.
Terakhir, variasi menu berperan dalam menciptakan citra positif bagi restoran. Menu yang kreatif dan beragam dapat mencerminkan komitmen restoran terhadap kualitas dan inovasi, yang pada gilirannya dapat meningkatkan reputasi dan menarik lebih banyak pelanggan.
2.1.3 Fungsi Variasi Menu
Variasi menu memiliki beberapa fungsi penting dalam operasional restoran dan layanan makanan, yang tidak hanya memengaruhi kepuasan pelanggan tetapi juga efisiensi operasional dan citra bisnis secara keseluruhan.
1. Panduan Operasional
Menu yang bervariasi berfungsi sebagai panduan bagi tim dapur dalam mempersiapkan bahan, peralatan, dan teknik memasak yang diperlukan. Hal ini memastikan kelancaran proses produksi dan konsistensi kualitas hidangan yang disajikan.
2. Perencanaan dan Pengendalian Biaya
Dengan variasi menu yang terencana, manajemen dapat mengatur pembelian bahan baku secara efisien, mengurangi limbah, dan mengendalikan biaya operasional. Menu yang dirancang dengan baik membantu dalam penentuan harga jual yang kompetitif dan menguntungkan.
3. Penentu Identitas dan Citra Restoran
Variasi menu mencerminkan konsep dan tema restoran, membantu membentuk identitas dan citra di mata pelanggan. Menu yang unik dan konsisten dengan branding dapat meningkatkan daya tarik dan membedakan restoran dari pesaing.
4. Alat Pemasaran dan Promosi
Menu yang bervariasi dapat diterapkan sebagai alat pemasaran untuk menarik pelanggan baru dan mempertahankan pelanggan lama. Penawaran menu spesial, hidangan musiman, atau kombinasi paket dapat meningkatkan minat beli dan frekuensi kunjungan pelanggan.
2.1.4 Indikator Variasi Menu
Menurut (Sihombing, et al., 2022) indikator variasi menu ialah:
1. Rasa dari produk ialah dampak utama yang dipertimbangkan oleh konsumen. Dengan rasa yang lezat dan memenuhi ekspektasi pelanggan, hal ini cenderung mendorong pelanggan untuk memesan menu serupa di masa mendatang.
2. Ukuran porsi ialah hal yang diperhatikan oleh konsumen. Dengan ukuran porsi yang tepat, konsumen akan merasakan bahwa harga yang mereka bayar ialah sepadan.
3. Standar Produk. Dalam konteks ini, berkaitan dengan mutu daging ayam atau daging sapi yang diterapkan dalam penyajian menu. Dengan menggunakan bahan yang berkualitas serta proses pengolahan makanan yang baik, maka mutu menu yang disajikan akan menjadi tinggi.
4. Penampilan produk yang menarik dalam penyajiannya menyuguhkan nilai tambah bagi konsumen. Penampilan menu yang menarik secara visual akan menjadi keuntungan tambahan bagi hidangan yang disajikan.
5. Tersedianya pilihan menu untuk mendukung proses pemesanan oleh pelanggan. Menu yang tertera dalam daftar menu harus selalu ada agar dapat dipesan oleh pelanggan.

2.2 Harga
2.2.1 Pengertian Harga
Harga ialah komponen utama dalam strategi pemasaran yang berdampak pada cara pandang konsumen dan pilihan untuk membeli. Menurut Kotler dan Armstrong, harga ialah sejumlah uang yang dikenakan untuk sebuah produk atau layanan, atau nilai yang ditukar oleh konsumen untuk mendapatkan manfaat dari memiliki atau menggunakan produk atau layanan tersebut.
Dalam bidang pemasaran, harga tidak hanya menunjukkan nilai uang dari suatu produk atau layanan, tetapi juga mencerminkan pandangan konsumen mengenai kualitas, manfaat, serta tingkat kepuasan yang akan mereka terima. Penentuan harga yang tepat dapat berpengaruh pada citra merek, kemampuan bersaing di pasar, dan kesetiaan pelanggan. Di sisi lain, harga yang tidak cocok dengan harapan konsumen dapat menurunkan minat untuk membeli dan mengurangi pangsa pasar.
Dampak-dampak yang memengaruhi penetapan harga meliputi biaya produksi, kondisi pasar, strategi pemasaran, dan perilaku konsumen. Perusahaan perlu mempertimbangkan elemen-elemen tersebut untuk menetapkan harga yang kompetitif dan sesuai dengan nilai yang ditawarkan kepada konsumen. Selain itu, pemahaman terhadap sensitivitas harga konsumen dapat membantu perusahaan dalam menyesuaikan strategi harga untuk mencapai tujuan bisnis yang diinginkan. 
Dengan demikian, harga bukan hanya sekadar angka yang ditetapkan oleh perusahaan, tetapi juga alat strategis yang memerlukan pertimbangan mendalam untuk menciptakan keseimbangan antara keuntungan perusahaan dan kepuasan konsumen. Beberapa definisi harga menurut para ahli ialah uraian sebagai berikut:
1. Daryanto (2013): Harga ialah sejumlah uang yang dikenakan untuk sebuah produk atau nilai yang ditukar oleh konsumen untuk mendapatkan manfaat dari memiliki atau menggunakan produk tersebut (Sumarsid & Paryanti, 2022).
2. Mardia et al. (2021): Harga ialah jumlah uang yang dibayarkan untuk sebuah produk atau layanan, atau nilai yang ditukar oleh konsumen untuk mendapatkan manfaat atau penggunaan dari produk atau layanan tersebut  (Muhajir, 2024). 
2.2.2 Tujuan Harga
Penetapan harga ialah aspek krusial dalam strategi pemasaran yang memengaruhi posisi kompetitif dan keberlanjutan perusahaan. Berikut ialah beberapa tujuan utama dalam penetapan harga:
1. Maksimalisasi Laba Saat Ini
Perusahaan menetapkan harga untuk mencapai laba maksimum dalam jangka pendek, dengan mempertimbangkan permintaan dan biaya produksi. 
2. Pencapaian Pangsa Pasar Maksimum
Penetapan harga yang kompetitif dapat meningkatkan volume penjualan dan pangsa pasar, yang diharapkan menurunkan biaya per unit melalui skala ekonomi.
3. Pemerahan Pasar Maksimum (Market Skimming)
Strategi ini melibatkan penetapan harga tinggi untuk produk baru guna memaksimalkan pendapatan dari segmen pasar yang bersedia membayar lebih, sebelum menurunkan harga untuk menarik segmen yang lebih sensitif terhadap harga.
4. Kepemimpinan dalam Kualitas Produk
Penetapan harga tinggi untuk mencerminkan kualitas produk yang superior dan memperkuat citra merek sebagai pemimpin kualitas di pasar.
5. Bertahan Hidup (Survival)
Dalam situasi persaingan ketat atau perubahan preferensi konsumen, perusahaan mungkin menetapkan harga yang memungkinkan mereka tetap bertahan di pasar, meskipun dengan margin keuntungan yang minimal.
6. Stabilisasi Harga
Menjaga harga tetap stabil untuk menghindari perang harga dengan pesaing dan mempertahankan hubungan baik dengan pelanggan.
7. Pencegahan atau Menghadapi Persaingan
Penetapan harga yang strategis untuk mencegah masuknya pesaing baru atau menghadapi persaingan yang ada dengan lebih efektif.
2.2.3 Indikator Harga
Menurut (Kotler, Philip, Keller, & Lane, 2009), indikatorindikator harga yaitu uraian sebagai berikut:
1. Keterjangkauan harga 
Harga yang terjangkau ialah harapan konsumen sebelum mereka melakukan pembelian. Konsumen akan mencari produk-produk yang harganya dapat mereka jangkau. produk-produk yang harganya dapat mereka jangkau.
2. Kesesuaian harga dengan kualitas produk
Untuk beberapa produk, umumnya konsumen tidak merasa masalah jika harus membelinya dengan harga yang cukup tinggi asal kualitas produk tersebut baik. Namun, konsumen lebih menginginkan produk yang memiliki harga rendah namun tetap berkualitas.
3. Daya saing harga
Perusahaan menentukan harga jual suatu produk dengan memperhatikan harga produk yang ditawarkan oleh pesaingnya agar produknya dapat bersaing di pasar.
4. Kesesuaian harga dengan manfaat
Konsumen kadang-kadang tidak memperhatikan harga sebuah produk, tetapi lebih fokus pada manfaat yang ditawarkan oleh produk itu.

2.3 Layanan Antar Service Pengiriman (Service Delivery)
2.3.1 Pengertian Layanan Delivery
Layanan delivery, atau layanan pengiriman, merujuk pada proses pengantaran barang atau jasa dari penyedia kepada konsumen di lokasi yang ditentukan tanpa memerlukan kunjungan fisik konsumen ke tempat penyedia. Layanan ini mencakup berbagai sektor, termasuk pengiriman makanan, barang, dan dokumen. Menurut Rohman dan Abdul (2021) bahwasannya penelitian telah dipublikasikan dalam Jurnal Ilmiah M-Progress, layanan pesan-antar makanan memungkinkan konsumen memesan makanan yang mereka inginkan melalui aplikasi tanpa harus pergi ke restoran atau menunggu dalam antrian.
Dalam sektor layanan, mutu pengiriman menjadi elemen penting yang memengaruhi kepuasan konsumen. Studi yang dipublikasikan dalam Jurnal Logistik Indonesia menunjukkan bahwa mutu layanan dan ketepatan waktu pengiriman berpengaruh besar terhadap kepuasan pelanggan dalam memanfaatkan jasa pengiriman barang (Rohman & Abdul, 2021). 
Selain itu, perkembangan teknologi informasi telah mendorong inovasi dalam layanan delivery. Misalnya, perpustakaan umum menerapkan layanan pesan-antar pustaka (De_Tak) untuk memudahkan masyarakat yang sibuk dan memiliki sedikit waktu luang untuk mengakses bahan bacaan.
Selama pandemi COVID-19, layanan delivery mengalami peningkatan permintaan karena konsumen menghindari kontak fisik dan kerumunan. Penelitian yang dipublikasikan dalam Jurnal Ilmiah Universitas Batanghari Jambi mencatat bahwa kualitas layanan last-mile delivery menjadi dampak penting dalam layanan pesan-antar makanan online di masa pandemi (Setyawan, Laksono, & Gultom, 2022). 
Secara keseluruhan, layanan delivery telah menjadi komponen esensial dalam berbagai industri, menawarkan kemudahan dan efisiensi bagi konsumen. Penyedia layanan yang mampu menjaga kualitas pengiriman dan beradaptasi dengan kebutuhan konsumen cenderung mendapatkan loyalitas pelanggan yang lebih tinggi.
2.3.2 Tujuan Layanan Delivery
Layanan pengiriman memegang peranan penting dalam meningkatkan efisiensi serta efektivitas dalam mendistribusikan produk atau jasa kepada konsumen. Tujuan utama dari layanan ini ialah untuk menjamin bahwa barang atau jasa tersedia bagi konsumen tepat waktu dan dalam keadaan baik, sehingga dapat meningkatkan kepuasan pelanggan. Berdasarkan studi yang diterbitkan dalam Jurnal Manajemen Pelayanan Farmasi, tujuan dari adanya persediaan ialah untuk menyuguhkan pelayanan terbaik kepada pelanggan, memperlancar proses produksi, mempersiapkan kemungkinan terjadinya kekurangan stok, serta menghadapi perubahan harga (Satibi, Fudholi, Tuko, & Swastiandar, 2019). 
Selain itu, layanan pengantaran juga bertujuan untuk memperluas akses terhadap produk atau layanan bagi pelanggan. Dengan tersedianya layanan pengiriman, konsumen tidak perlu mengunjungi lokasi penyedia layanan secara langsung, sehingga dapat menghemat waktu dan biaya. Pernyataan ini sejalan dengan prinsip layanan unggul yang menjadikan pengguna sebagai mitra dan mengedepankan kepuasan pengguna, seperti yang diuraikan dalam studi yang diterbitkan dalam Jurnal Administrasi Publik.
Satu tujuan lain dari layanan pengiriman ialah untuk memperkuat daya saing perusahaan. Dengan menyediakan layanan pengiriman yang dapat diandalkan dan efektif, perusahaan mampu membedakan dirinya dari para pesaing dan menarik lebih banyak pelanggan. Penelitian yang dimuat dalam Jurnal Kesehatan Masyarakat Nasional mengemukakan bahwa ketepatan layanan (service delivery) dapat diartikan sebagai ketepatan waktu pelaksanaan program, yang ialah indikator fundamental dalam mengevaluasi kinerja layanan.
Layanan delivery juga berperan dalam meningkatkan efisiensi operasional perusahaan. Dengan sistem pengiriman yang terintegrasi dan terorganisir dengan baik, perusahaan dapat mengurangi biaya operasional dan meningkatkan produktivitas. Menurut penelitian yang dipublikasikan dalam Jurnal Kesehatan Keluarga Indonesia, sistem pelayanan integrasi bertujuan untuk meningkatkan kualitas pelayanan dan pengurangan biaya, serta menyuguhkan manfaat bagi masyarakat.
Terakhir, layanan delivery bertujuan untuk memperluas jangkauan pasar. Dengan kemampuan mengirim produk atau jasa ke berbagai lokasi, perusahaan dapat menjangkau konsumen yang lebih luas, termasuk mereka yang berada di luar area geografis tradisional perusahaan. Hal ini dapat meningkatkan pangsa pasar dan pendapatan perusahaan. Penelitian dalam Jurnal Pemasaran menekankan pentingnya strategi pemasaran dalam mencapai tujuan organisasi, termasuk melalui pengiriman layanan yang efektif.
2.3.3 Indikator Layanan Delivery
Dibawah ini ialah indikator layanan antar (Delivery Service) menurut (Dinitzen & Henriette, 2010):
1. Delivery time 
Waktu pengiriman ialah periode dari saat pelanggan memesan barang hingga saat barang tersebut sampai di tangan pelanggan. Estimasi waktu kedatangan umumnya diterapkan sebagai acuan oleh pelanggan untuk menilai kualitas layanan pengantaran tersebut.
2. Delivery Flexibility
Waktu pengiriman ialah periode dari saat pelanggan memesan barang hingga saat barang tersebut sampai di tangan pelanggan. Estimasi waktu kedatangan umumnya diterapkan sebagai acuan oleh pelanggan untuk menilai kualitas layanan pengantaran tersebut.
2. Fleksibilitas Pengiriman
3. Delivery accuracy
Evaluasi di mana perusahaan dapat memastikan bahwa produk yang dikirimkan tiba sesuai dengan waktu yang dijanjikan, serta tidak terdapat kekurangan atau kesalahan pada barang/produk yang dipesan. Hal ini terlihat dari jumlah pelanggan yang mengembalikan pesanan mereka, yang mengharuskan perusahaan untuk mengirimkan kembali produk sesuai dengan yang dipesan.
4. Stock service
Penilaian di mana persediaan produk suatu perusahaan harus memenuhi pesanan yang diterima dari pelanggan. Jika stok perusahaan tidak mencukupi, hal ini dapat menjadi pemicu terjadinya kegagalan dalam layanan pengantaran ke rumah. Pelanggan akan merasa kecewa jika setelah melakukan pemesanan, produk yang diinginkan tidak dikirim atau stok sudah habis.
5. After-Sales Service
Kemampuan di mana sebuah perusahaan mampu menjaga pelanggan tetap setelah melakukan penjualan. Mengembangkan rencana yang menarik bagi pelanggan dan terus menjaga standar kualitas layanan yang baik kepada mereka ialah salah satu hal yang penting. Agar pelanggan dapat menjadi pelanggan yang setia kepada perusahaan.
6. Order Management 
Aspek ini menggambarkan cara perusahaan mengelola informasi terkait pesanan pelanggan, termasuk apakah pelanggan menerima informasi secara berkala dan tepat mengenai status pemesanan, kemungkinan penundaan atau perubahan pada pesanan, serta durasi yang diperlukan perusahaan untuk merespons masalah yang muncul baik dari pelanggan maupun dari perusahaan itu sendiri. 
7. Marketing and communication 
Menjelaskan sejauh mana informasi yang disampaikan oleh perusahaan kepada pelanggan mengenai produk yang dijual sudah jelas dan dapat dipahami oleh pelanggan. Komunikasi dengan pelanggan ialah aspek yang sangat krusial dalam layanan pengantaran. Selanjutnya, untuk pemasaran, evaluasi diperlukan untuk menentukan apakah strategi pemasaran yang diterapkan telah efektif dan mampu meningkatkan keuntungan perusahaan.
8. E- Information 
Ialah kemampuan untuk melakukan pemesanan atau memperoleh informasi melalui media daring. Informasi mengenai produk, prosedur pemesanan, mutu produk, serta status pembayaran dan status pemesanan. Data yang berkaitan dengan pelanggan ialah hal yang krusial dalam segi keamanan, sehingga informasi tersebut harus dilindungi dan dijaga dengan baik sebagai aset bagi perusahaan.

2.4 Keputusan Pembelian
2.4.1 Pengertian Keputusan Pembelian
Keputusan untuk membeli ialah sebuah proses yang rumit, di mana konsumen terlibat dalam memilih serta membeli produk atau layanan guna memenuhi kebutuhan atau keinginan mereka. Sesuai dengan pendapat Kotler dan Armstrong (2008), keputusan pembelian ialah fase dalam proses pengambilan keputusan oleh pembeli di mana konsumen melakukan pembelian produk secara nyata  (Gunarsih, Kalangi, & Tamengkel, 2021). 
Proses pengambilan keputusan tersebut terdiri dari beberapa langkah, yang dimulai dengan pengidentifikasian kebutuhan, pengumpulan informasi, penilaian berbagai alternatif, pengambilan keputusan untuk melakukan pembelian, dan akhirnya perilaku setelah pembelian. Setiap langkah berpengaruh pada keputusan akhir konsumen dalam memilih suatu produk atau layanan tertentu (Muharri & Rahmat, 2021). 
Ada beberapa dampak yang memicu keputusan pembelian, yaitu dampak budaya, sosial, pribadi, dan psikologis. Dampak budaya mencakup nilai-nilai, pandangan, pilihan, dan tindakan yang dipelajari oleh konsumen dari keluarga serta lembaga penting lainnya.
Elemen sosial mencakup kelompok acuan, keluarga, peran, dan posisi sosial yang memengaruhi selera dan keputusan konsumen. Dampak-dampak pribadi meliputi usia, jenis pekerjaan, kondisi ekonomi, cara hidup, dan sifat individu. Dampak psikologis terdiri dari motivasi, persepsi, pembelajaran, keyakinan, dan sikap.
Pemahaman terhadap proses dan dampak-dampak yang memicu keputusan pembelian sangat penting bagi pemasar. Dengan memahami hal ini, pemasar dapat merancang strategi pemasaran yang efektif untuk menarik konsumen dan memenuhi kebutuhan mereka (Mardiana & Sijabat, 2022).
Memahami proses serta elemen-elemen yang memengaruhi keputusan pembelian sangat krusial bagi para pemasar. Dengan mengetahui hal ini, pemasar dapat menyusun strategi pemasaran yang efisien untuk menarik perhatian konsumen dan memenuhi kebutuhan mereka (Mardiana dan Sijabat, 2022).
Selain itu, para pemasar harus memperhatikan tindakan konsumen setelah melakukan pembelian, seperti tingkat kepuasan atau ketidakpuasan mereka terhadap barang atau layanan yang telah dibeli. Hal ini dapat berdampak pada keputusan pembelian di masa mendatang dan kesetiaan konsumen terhadap merek atau perusahaan.
2.4.2 Tujuan Keputusan Pembelian
Keputusan untuk membeli ialah suatu proses yang rumit dan strategis bagi konsumen dalam memenuhi kebutuhan serta keinginan mereka. Tujuan utama dari proses pembelian ialah untuk mendapatkan produk atau layanan yang dapat memenuhi kebutuhan atau keinginan tersebut. Menurut Tjiptono dan Fandy (2015), keputusan pembelian ialah tindakan yang dilakukan oleh konsumen untuk memperoleh suatu produk, dan proses pengambilan keputusan ini menjadi elemen penting dalam aktivitas tersebut.
Selain pemenuhan kebutuhan, keputusan pembelian juga bertujuan untuk memaksimalkan nilai yang diperoleh konsumen. Konsumen cenderung memilih produk atau jasa yang menawarkan nilai terbaik, yang mencakup kualitas, harga, dan manfaat yang diperoleh. Seperti yang dijelaskan oleh Menurut (Tjiptono & Fandy, 2015), konsumen melakukan evaluasi terhadap produk atau jasa berdasarkan nilai yang ditawarkan sebelum membuat keputusan pembelian.
Keputusan untuk membeli juga bertujuan untuk mengurangi risiko yang mungkin dihadapi oleh konsumen. Melalui penilaian dan pemikiran yang seksama, konsumen berupaya mengurangi kemungkinan kehilangan atau ketidakpuasan setelah melakukan pembelian. Berdasarkan studi yang diterbitkan dalam Jurnal Akademika, perilaku konsumen menunjukkan keseluruhan keputusan yang dibuat oleh konsumen terkait dengan perolehan, penggunaan, dan pembuangan barang, jasa, kegiatan, pengalaman, individu, serta gagasan oleh individu yang mengambil keputusan (manusia) sepanjang waktu. 
Selain itu, keputusan pembelian juga bertujuan untuk memenuhi aspek emosional konsumen. Beberapa konsumen melakukan pembelian untuk mendapatkan kepuasan emosional, seperti perasaan senang, bangga, atau prestise. Hal ini menunjukkan bahwa keputusan pembelian tidak hanya didasarkan pada pertimbangan rasional, tetapi juga emosional. Penelitian dalam Jurnal Akademika menekankan bahwa perilaku konsumen mencerminkan totalitas keputusan konsumen, termasuk aspek emosional, dalam proses pembelian (AMIRULLAH, 2022).
2.4.3 Indikator Memicu Keputusan Pembelian
Menurut (Tjiptono & Fandy, 2015), dampak-dampak yang memicu keputusan pembelian pelanggan ialah ikatan emosional yang terjalin antara pelanggan dan produsen setelah pelanggan menggunakan produk dan jasa dari perusahaan dan mendapati bahwa produk atau jasa tersebut memberi nilai tambah. Dimensi nilai terdiri dari 4, yaitu:
1. Nilai emosional, utilitas yang berasal dari perasaan atau afektif atau emosi positif yang ditimbulkan dari mengonsumsi produk. Jika konsumen mengalami perasaan positif (positive feeling) pada saat membeli atau menggunakan suatu merek, maka merek tersebut menyuguhkan nilai emosional. Pada intinya nilai emosional berhubungan dengan perasaan, yaitu perasaan positif apa yang akan dialami konsumen pada saat membeli produk.
2. Nilai sosial, utilitas yang didapat dari kemampuan produk untuk meningkatkan konsep diri-sosial konsumen. Nilai sosial ialah nilai yang dianut oleh suatu konsumen, mengenai apa yang dianggap baik dan apa yang dianggap buruk oleh konsumen.
3. Nilai kualitas, utilitas yang didapat dari produk karena reduksi biaya jangka pendek dan biaya jangka panjang.
4. Nilai fungsional ialah nilai yang diperoleh dari atribut produk yang menyuguhkan kegunaan (utility) fungsional kepada konsumen nilai ini berkaitan langsung dengan fungsi yang diberikan oleh produk atau layanan kepada konsumen.
2.5 Hasil Penelitian Relevan
Beberapa penelitian terdahulu telah mengeksplorasi pengaruh variasi menu, harga, dan kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian konsumen di sektor kuliner. Berikut ialah ringkasan dari beberapa penelitian yang relevan: 
Tabel 2.1 Hasil Penelitian Relevan
	No
	Judul Penelitian
	Variabel
	Peneliti
	Hasil Utama

	1
	Pengaruh Kualitas Pelayanan dan Harga terhadap Keputusan Pembelian Konsumen pada Fitur Go-Food
	X₁: Kualitas PelayananX₂: HargaY: Keputusan Pembelian
	Sianipar, Budiman, Qorihatunnasik, & Maesaroh (2023)
	Kualitas pelayanan dan harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

	2
	Pengaruh Kualitas Produk, Kualitas Pelayanan, dan Variasi Menu terhadap Keputusan Pembelian Konsumen di Restoran Solaria
	X₁: Kualitas ProdukX₂: Kualitas PelayananX₃: Variasi MenuY: Keputusan Pembelian
	Ramdani (2022); Nuraprilia, Sissah, & Putriana (2023)
	Ketiga variabel berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen.

	3
	Pengaruh Variasi Menu, Cita Rasa dan Harga terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Gubuk Coffee Pekanbaru
	X₁: Variasi MenuX₂: Cita RasaX₃: HargaY: Keputusan Pembelian
	Dewi, Fadli, & Junaidi (2024)
	Semua variabel berpengaruh signifikan; cita rasa ialah dampak dominan.

	4
	Pengaruh Promosi dan Harga terhadap Keputusan Pembelian pada PT.Sari Burger Indonesia
	X₁: PromosiX₂: HargaY: Keputusan Pembelian
	(Soraya & Mubarak, 2022)
	Semua variabel berpengaruh signifikan secara simultan; promosi berpengaruh signifikan secara parsial, sedangkan harga tidak signifikan.

	5
	
The Impact Of Food Quality And Price Discount Toward Brand Image And Purchase Decision 
	X₁: Food QualityX₂: Price DiscountZ: Brand Image (mediasi)Y: Purchase Decision
	( Fadilah, Barkah, Listiana, Hasanudin, & Fauzan, 2023)
	Semua variabel berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, dengan brand image sebagai variabel mediasi.

	
6

	
Consumer Preference on Food Delivery Services Before and After the COVID-19 Outbreak

	X₁: Pandemi COVID-19Y: Consumer Preference
	(Jiang, 2023)
	Consumer preference for food delivery services increased during the pandemic and has remained high afterward due to the irreplaceable experiential value it offers.

	
7

	
The effect of menu design on consumer behavior: A meta-analysis 
	X₁: Menu DesignY: Consumer Behavior
	(IP & Chark, 2023)
	Menu design has a significant impact on consumer behavior, particularly through non-descriptive elements; the strongest effects are observed in physiological responses and attitudes, although the influence on actual purchasing behavior is smaller.



2.6 Kerangka Konseptual Penelitian
Menurut Bahri (2018) Kerangka Konseptual ialah gambaran dari masalah-masalah penelitian yang menjelaskan tentang hubungan variabel-variabel. penelitian yang didasarkan pada landasan teorinya. Variabel tersebut ialah variabel bebas dengan variabel terikat.
[image: C:\Users\LEGION\Downloads\Kerangka Konseptual (5).jpg]
Gambar 2.1 Kerangkan Konseptual
Diagram ini menunjukkan hubungan antara tiga variabel independen—Variasi Menu (X1), Harga (X2), dan Layanan Delivery (X3)—dengan variabel dependen, yaitu Keputusan Pembelian (Y). Variasi Menu mencakup jumlah pilihan menu, inovasi menu baru, dan keberagaman jenis makanan yang dapat memicu keputusan pembelian melalui hipotesis H1. Harga, yang mencakup kesesuaian dengan kualitas, perbandingan dengan kompetitor, serta diskon dan promosi, berhubungan dengan keputusan pembelian melalui hipotesis H2. Layanan Delivery, yang meliputi kecepatan pengiriman, biaya layanan, dan kualitas makanan saat diterima, juga berpengaruh terhadap keputusan pembelian melalui hipotesis H3. Selain itu, terdapat hipotesis H4 yang menunjukkan kemungkinan adanya hubungan timbal balik antara keputusan pembelian dan dampak lainnya, terutama dalam hal loyalitas pelanggan.

2.7 Hipotesis Penelitian
Berdasarkan kerangka konseptual yang telah dijelaskan, penelitian ini mengembangkan hipotesis uraian sebagai berikut:
H1	: Variasi menu tidak berpengaruh  terhadap keputusan pembelian di Restoran Garuda Medan Johor.
H2	: Harga berpengaruh  terhadap keputusan pembelian di Restoran Garuda Medan Johor.
H3	: Layanan delivery berpengaruh  terhadap keputusan pembelian di Restoran Garuda Medan Johor.
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H4	: Variasi menu, harga, dan layanan delivery  terhadap keputusan pembelian di Restoran Garuda Medan Johor.


BAB III
METODE PENELITIAN

3. 
3.1 Desain Penelitian
Menurut (Sugiyono, 2019) “Desain penelitian ini ialah penelitian kuantitatif yang ialah metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat positisme, diterapkan untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu, pengumpulan data menggunakan instrumen penelitian, analisis data bersifat kuantitatif/statistik, dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan”.

3.2 Populasi dan Sampel
3.2.1 Populasi
Menurut Sugiyono (2019:72), populasi ialah suatu area generalisasi yang mencakup objek atau subjek dengan ciri dan kualitas tertentu yang telah ditentukan oleh peneliti untuk dianalisis dan diambil kesimpulan. Dengan demikian, populasi dalam studi ini di Restoran Garuda Medan Johor pada bulan Mei 2025 terdiri dari 133 pelanggan yang bersedia untuk berpartisipasi dalam survei atau mengisi kuesioner melalui Google Form. 
3.2.2 Sampel
	Menurut Sugiyono (2019:80), sampel ialah bagian dari jumlah serta karakteristik yang terdapat dalam suatu populasi. Pengambilan sampel dilakukan ketika populasi terlalu besar sehingga peneliti tidak memungkinkan untuk meneliti seluruh anggota populasi. Jadi sampel dalam penelitian ini yaitu sebagian pelanggan Restoran Garuda Medan Johor dengan jumlah 100 pelanggan. Untuk menentukan jumlah sampel yang akan diambil diterapkan rumus Slovin.

Keterangan :
n      :  ukuran sampel
N     : ukuran populasi	
e      : eror (5% = 0,05)
dengan rumus tersebut maka dapat dicari sampel uraian sebagai berikut:
N =  133
n = 
n = 
n = 
n= 99.81 (digenapkan menjadi 100)
Berdasarkan perhitungan menggunakan rumus Slovin (Sugiyono, 2019:80), dari populasi sebanyak 133 pelanggan Restoran Garuda Medan Johor, diperoleh sampel sebanyak 100 responden. Rumus ini diterapkan karena populasi terlalu besar untuk diteliti seluruhnya, dengan tingkat kesalahan 5% sehingga hasil perhitungan 99,81 dibulatkan menjadi 100. Penggunaan metode ini bertujuan memperoleh sampel yang representatif sesuai pendekatan kuantitatif.
3.3 Lokasi dan Waktu Penelitian
3.3.1 Lokasi Penelitian
Studi ini dilakukan di Restoran Garuda Medan yang terletak di Pangkalan Masyhur, Kecamatan Medan Johor, Kota Medan, Provinsi Sumatera Utara. Restoran ini ialah bagian dari jaringan makanan dan minuman terkenal di Indonesia yang fokus pada penyajian masakan Padang. Pemilihan tempat dilakukan dengan mempertimbangkan fungsi strategis Restoran Garuda Medan Johor dalam kegiatan penjualan makanan dan minuman, serta ketersediaan data penjualan yang penting untuk dianalisis pada tahun 2024.
3.3.2 Waktu Penelitian
Penelitian ini berlangsung selama beberapa bulan, dimulai dari tahap pengumpulan data sekunder hingga analisis menggunakan metode regresi linear berganda. Data yang diterapkan berasal dari laporan penjualan tahunan Restoran serta publikasi terkait yang mendukung penelitian ini. Proses analisis dilakukan secara sistematis untuk mengidentifikasi hubungan antara variasi menu, harga, dan layanan delivery terhadap Keputusan Pembelian , guna menyuguhkan wawasan bagi manajemen dalam pengambilan keputusan strategis.
Tabel 3.1 Waktu Penelitian
	No
	Keterangan
	Jadwal Penelitian (Bulan) 2025

	
	
	Feb
	Mar
	Apr
	Mei
	Juni

	
	
	4
	1
	2
	3
	4
	1
	2
	3
	4
	1
	2
	3
	4
	1
	2
	3
	4

	1
	Pengajuan Judul
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	2
	Judul ACC
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	3
	Penelitian
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	4
	Penyusunan Proposal
	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	
	
	
	
	
	

	5
	Bimbingan Proposal
	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	
	
	
	
	
	

	6
	Seminar Proposal
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	7
	Revisi Seminar Proposal
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	8
	Sidang Akhir
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


3.4 Defenisi Operasional Variabel Penelitian
Definisi operasional variabel penelitian bertujuan untuk menyuguhkan batasan yang jelas mengenai variabel-variabel yang diterapkan dalam penelitian ini. Variabel dalam penelitian ini terdiri dari variabel independen (variasi menu, harga, dan layanan delivery) serta variabel dependen (Keputusan Pembelian). Adapun tabel variabel indikator uraian sebagai berikut:
Tabel 3.2 Definisi Operasional
	Variabel
	Definisi Variabel
	Indikator
	Likert

	Variasi Menu (X₁)
	Variasi menu merujuk pada banyaknya pilihan makanan dan minuman yang ditawarkan oleh restoran untuk memenuhi selera konsumen.
	1.Variasi rasa dan tampilan menu menarik.
	Likert

	
	
	2.Menu sesuai dengan selera konsumen.
	

	
	
	3.Kualitas makanan konsisten.
	

	
	
	4.Menu inovatif dan berbeda dari pesaing.
	

	
	
	5.Penambahan menu baru dilakukan secara rutin.
	

	Harga (X₂)
	Harga ialah tingkat harga yang diterapkan restoran dalam hubungannya dengan kualitas makanan, persaingan pasar, serta daya tarik diskon.
	1.Harga sebanding dengan porsi dan kualitas.
	Likert

	
	
	2.Harga sesuai daya beli konsumen.
	

	
	
	3.Beberapa menu dinilai terlalu mahal.
	

	
	
	4.Kebijakan harga belum mencerminkan nilai dan kepuasan.
	

	Layanan Delivery (X₃)
	Layanan delivery mengacu pada kemudahan dan kenyamanan yang diberikan oleh restoran dalam mengantarkan makanan kepada pelanggan.
	1.Pengiriman sesuai waktu yang dijanjikan.
	Likert

	
	
	2.Layanan delivery mudah dan praktis.
	

	
	
	3.Kurir bersikap sopan dan profesional.
	

	
	
	4.Kualitas makanan menurun saat diterima.
	

	
	
	5.Pengiriman sering mengalami keterlambatan.
	

	Keputusan Pembelian (Y)
	Keputusan pembelian ialah keputusan konsumen dalam melakukan pembelian berdasarkan persepsi terhadap variasi menu, harga, dan layanan delivery.
	1.Kualitas makanan dan pelayanan mendorong pembelian ulang.
	Likert

	
	
	2.Preferensi terhadap restoran lain.
	

	
	
	3.Harga bukan dampak utama pembelian.
	

	
	
	4.Promosi dan diskon memengaruhi pembelian.
	

	
	
	5.Inovasi menu tidak terlalu berpengaruh.
	

	
	
	6.Pembelian tetap dilakukan meski pernah kecewa.
	



3.5 [bookmark: _Hlk133401677] Instrumen Penelitian
Menurut Sugiyono (2019), instrumen penelitian ialah alat yang diterapkan untuk mengukur fenomena yang terjadi baik di alam maupun dalam masyarakat yang sedang diamati. Peneliti menyediakan lima opsi jawaban kepada responden, menggunakan skala 1 hingga 5 untuk setiap jawaban dari pegawai. Skor evaluasi untuk setiap alternatif jawaban dapat dilihat dalam tabel berikut:
Tabel 3.3 Alternatif Jawaban Responden
	No
	Pernyataan
	Skor

	1
	Sangat Mendukung
	5

	2
	Mendukung
	4

	3
	Kurang Mendukung
	3

	4
	Tidak Mendukung
	2

	5
	Sangat Tidak Mendukung
	1



3.6 Teknik Pengumpulan Data
Menurut (Sugiyono, 2019) “Teknik pengumpulan data ialah ketetapan cara-cara pengumpulan data yang dilakukan dalam berbagai setting, berbagai sumber, dan berbagai cara”. Teknik pengumpulan data yang diperlukan dalam penelitian ini ialah uraian sebagai berikut:
1. Observasi
Teknik ini dilakukan dengan mengamati langsung aktivitas yang berkaitan dengan variasi menu, harga, layanan delivery, serta keputusan pembelian konsumen. Observasi membantu dalam memahami kondisi nyata di lapangan.
2. Wawancara
Wawancara dilakukan kepada pihak terkait, seperti manajemen restoran dan pelanggan, untuk memperoleh informasi lebih mendalam mengenai dampak-dampak yang memengaruhi keputusan pembelian.
3. Kuesioner
Kuesioner diterapkan untuk mengumpulkan data dari responden terkait persepsi mereka terhadap variasi menu, harga, dan layanan delivery. Kuesioner disusun berdasarkan skala Likert untuk mengukur tingkat respon dari masing-masing indikator variabel penelitian.
4. Dokumentasi
Teknik ini diterapkan untuk mengumpulkan data sekunder yang relevan, seperti laporan penjualan, daftar menu, kebijakan harga, serta catatan terkait strategi promosi dan layanan delivery yang diterapkan oleh restoran.

3.7 Teknik Analisis Data
Menurut Sugiyono (2019), teknik analisis data ialah alat yang dipakai untuk mengukur fenomena alam dan sosial yang sedang diamati. Metode untuk mendapatkan data terbagi menjadi dua jenis, yaitu:
1. Data Primer
Data primer diperoleh langsung dari responden melalui observasi, wawancara, dan kuesioner. Data ini dianalisis menggunakan metode statistik deskriptif dan inferensial untuk mengidentifikasi hubungan antara variasi menu, harga, layanan delivery, dan keputusan pembelian konsumen.
2. Data Skunder
Data sekunder diperoleh dari dokumentasi, laporan penjualan, referensi akademik, serta sumber lain yang mendukung penelitian. Analisis dilakukan dengan meninjau dan menginterpretasikan data yang relevan untuk memperkuat hasil penelitian.

3.7.1 Analisis Deskriptif
Informasi yang terkumpul akan ditampilkan dalam bentuk tabel, grafik, atau diagram untuk menyuguhkan pemahaman yang lebih baik mengenai variasi menu, harga, layanan pengantaran, serta pilihan pembelian konsumen.
3.7.2 Analisisi Kualitatif
Metode ini mencakup langkah-langkah pengurangan data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan yang didasarkan pada pola atau hubungan yang teridentifikasi selama penelitian.

3.8 Uji Validatas Dan Reliabilitas
Dalam studi ini, pengujian validitas dan reliabilitas dilaksanakan untuk menjamin bahwa alat penelitian yang diterapkan dapat mengukur variabel secara tepat dan konsisten.
3.8.1 Uji Validitas
Uji validitas bertujuan untuk menilai seberapa baik alat penelitian mampu mengukur konsep yang dimaksud. Dalam penelitian ini, validitas diuji melalui metode Korelasi Item-Total yang Diperbaiki, yaitu dengan mengkaji hubungan antara skor masing-masing item dengan skor total dari variabel tersebut. Kriteria untuk menguji validitas ialah:
1. Jika nilai korelasi (r hitung) ≥ r tabel pada tingkat signifikansi 5%, maka item dianggap valid.
2. Jika nilai korelasi (r hitung) < r tabel, maka item dianggap tidak valid dan harus diperbaiki atau dihapus.
Penentuan validitas setiap item instrumen didasarkan pada perbandingan antara nilai r hitung (hasil korelasi item-total) dengan r tabel (nilai kritis korelasi Pearson) pada tingkat signifikansi 5% dan derajat kebebasan (df) sebesar n – 2. Dengan jumlah sampel sebanyak 100 responden, diperoleh nilai r tabel sebesar 0,196.
df = n − 2=100 – 2 = 98
Masukkan ke rumus r-tabel: 

Tabel 3.4 Hasil Uji Validitas
	Variabel
	Pernyataan
	Correlation Pearson
	Kriteria Pengukuran Nilai
	Status

	Variasi Menu (X1)
	X1.1
	0,673
	0,196
	Valid

	
	X1.2
	0,871
	0,196
	Valid

	
	X1.3
	0,857
	0,196
	Valid

	
	X1.4
	0,664
	0,196
	Valid

	
	X1.5
	0,793
	0,196
	Valid

	Harga (X2)
	X2.1
	0,806
	0,196
	Valid

	
	X2.2
	0,813
	0,196
	Valid

	
	X2.3
	0,832
	0,196
	Valid

	
	X2.4
	0,666
	0,196
	Valid

	Layanan Delivery (X3)
	X3.1
	0,622
	0,196
	Valid

	
	X3.2
	0,928
	0,196
	Valid

	
	X3.3
	0,936
	0,196
	Valid

	
	X3.4
	0,881
	0,196
	Valid

	
	X3.5
	0,879
	0,196
	Valid

	Keputusan Pembelian (Y)
	Y.1
	0,693
	0,196
	Valid

	
	Y.2
	0,895
	0,196
	Valid

	
	Y.3
	0,898
	0,196
	Valid

	
	Y.4
	0,841
	0,196
	Valid

	
	Y.5
	0,883
	0,196
	Valid

	
	Y.6
	0,526
	0,196
	Valid


Berdasarkan Tabel 3. 4, semua butir pernyataan pada variabel Variasi Menu (X1), Harga (X2), Layanan Pengiriman (X3), dan Keputusan Pembelian (Y) menunjukkan nilai korelasi Pearson yang melebihi nilai r tabel yaitu 0,195. Hal ini menunjukkan bahwa setiap item memiliki keterkaitan yang penting dengan total skor dari variabel yang bersangkutan. 
3.8.2 Uji Realibitas
Uji reliabilitas bertujuan untuk menentukan seberapa jauh alat penelitian mampu menyuguhkan hasil yang konsisten ketika diuji beberapa kali. Pengujian keandalan dilakukan menggunakan metode Alpha Cronbach. Kriteria keandalan ialah:
1. Apabila nilai Cronbach's Alpha mencapai atau lebih dari 0,70, maka instrumen tersebut dianggap dapat diandalkan.
2. Apabila nilai Cronbach’s Alpha
Suatu kuesioner dikatakan reliable atau handal jika menyuguhkan nilai Cronbach Alpha diatas 0,7.
Tabel 3.5 Hasil Uji Realibitas
	Variabel
	Correlation Pearson
	Kriteria Pengukuran Nilai
	Keterangan

	Variasi Menu (X1)
	0,833
	0,700
	Reliabel

	Harga (X2)
	0,782
	0,700
	Reliabel

	Layanan Delivery (X3)
	0,906
	0,700
	Reliabel

	Keputusan Pembelian (Y)
	0,882
	0,700
	Reliabel



Berdasarkan hasil uji reliabilitas yang ditampilkan pada Tabel 3.8, seluruh variabel dalam penelitian ini—yakni Variasi Menu (X1), Harga (X2), Layanan Delivery (X3), dan Keputusan Pembelian (Y)—memiliki nilai koefisien reliabilitas Pearson di atas nilai batas 0,700, yang ialah ambang minimum yang umum diterapkan dalam penelitian sosial untuk menunjukkan konsistensi internal instrumen. Nilai tertinggi dicapai oleh variabel Layanan Delivery (0,906), yang mengindikasikan tingkat konsistensi yang sangat kuat antar item dalam mengukur konsep yang dimaksud. Hasil ini menunjukkan bahwa instrumen yang diterapkan dalam penelitian ini telah memenuhi syarat reliabilitas, sehingga data yang diperoleh dapat dipercaya dan layak untuk diterapkan dalam analisis lebih lanjut.
3.9 Uji Asumsi Klasik
Uji Asumsi Klasik – Sebelum melakukan analisis regresi, data akan diuji dengan beberapa uji asumsi klasik, yaitu:
3.9.1 Uji Asumsi Klasik
Uji normalitas bertujuan untuk mengetahui apakah data residual dalam model regresi berdistribusi normal atau tidak. Uji ini dapat dilakukan menggunakan metode Kolmogorov-Smirnov, Shapiro-Wilk, atau dengan melihat grafik histogram dan plot P-P.
3.9.2 Uji Heterokedastisita
Uji heterokedastisitas dilakukan untuk memastikan bahwa varians dari residual ialah konstan atau homogen. Jika terjadi heterokedastisitas, maka hasil regresi bisa menjadi tidak valid. Uji ini dapat dilakukan menggunakan Glejser Test, Scatterplot, atau Uji Park.
3.9.3 Uji Multikolinearitas
Tujuan dari uji multikolinearitas ialah untuk menemukan adanya hubungan linear yang kuat antara variabel independen dalam model regresi. Apabila terdapat multikolinearitas, hasil regresi dapat menjadi tidak akurat. Pengujian ini dilakukan dengan memeriksa Variance Inflation Factor (VIF) serta Nilai Toleransi.
3.10 Analisi Regresi Linier Berganda
Analisis Regresi Linear Berganda – Model regresi diterapkan untuk melihat hubungan antara variasi menu (X₁), harga (X₂), dan layanan delivery (X₃) terhadap Keputusan Pembelian (Y). Persamaan regresi yang diterapkan ialah uraian sebagai berikut:
Y = a + b1x1 + b2x2 + b3x3 + e
Di mana:
Y 		= Keputusan Pembelian 
X1		= Variasi menu
X2		= Harga
X3		= Layanan delivery
a 		= Konstanta
b1,b2,b3 ​ 	= Koefisien regresi
e		= Error term

3.11 Uji Hipotesis
3.11.1 Uji F (Simultan)
Uji f statistik diterapkan untuk menguji keberartian pengaruh dari variabel bebas yaitu Variasi Menu (𝑋1) Harga (𝑋2) dan Layanan Delivery (𝑋3) terhadap variabel terikat (Y) yaitu Keputusan Pembelian. Kriteria pengujian hipotesis:
1. Jika nilai fhitung > ftabel, Ho ditolak
2. Jika nilai fhitung < ftabel, Ha diterima
3.11.2 Uji t (Parsial)
Berdasarkan penjelasan Sugiyono (2019), pengujian secara individual dilakukan untuk membuktikan hipotesis awal mengenai dampak Variasi Menu (𝑋1), Harga (𝑋2), dan Layanan Delivery (𝑋3) terhadap keputusan pembelian (Y) yang berfungsi sebagai variabel terikat.

Keterangan : 
t = thitung yang akan diujikan dengan ttabel 
r = Nilai koefisien kolerasi antara x dan y 
n = Jumlah sampel
Berikut syarat uji t (parsial) yang sudah diringkas tanpa tanda garis vertikal:
1. Jika nilai t hitung lebih besar dari t tabel, maka H₀ ditolak dan variabel X berpengaruh signifikan terhadap Y.
2. Jika nilai t hitung lebih kecil atau sama dengan t tabel, maka H₀ diterima dan variabel X tidak berpengaruh signifikan terhadap Y.
3.11.3 Koefisien Determinasi (𝑹𝟐)
Uji koefisien determinasi diterapkan untuk mengevaluasi seberapa besar pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen. Berdasarkan Sugiyono (2019), semakin tinggi nilai koefisien determinan, maka semakin baik variabel (X) dalam menjelaskan variabel (Y). Biasanya dinyatakan dalam bentuk persentase (%), sedangkan rumus untuk koefisien determinasi ialah:


Keterangan : 
D = Koefisien determinan 
r2 = Koefisien korelasi yang dikuadratkan
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BAB IV
HASIL DAN PEMBAHASAN

4. 
4.1 Hasil
4.1.1 Sejarah Restoran Garuda
Restoran Garuda didirikan pada tahun 1976 oleh Alm. H. Bakhtar, seorang mantan pedagang kain di Pasar Perniagaan Medan yang memutuskan banting setir ke bisnis kuliner. Bermodal pembelajaran singkat dari adiknya yang sudah lebih dulu sukses membuka rumah makan di Palembang, Bakhtar membuka gerai pertamanya di Jalan Pemuda, Medan, dengan menu utama masakan Minang. Di awal usahanya, restoran ini masih menyewa bangunan dan dikelola secara sederhana bersama istrinya, Yulinar, yang turun langsung mengawasi dapur. Meski sempat mengalami kesulitan finansial hingga terancam penyitaan bank, Bakhtar berhasil membangkitkan bisnisnya dan mulai berekspansi ke luar kota pada 1978.
Setelah Bakhtar wafat pada 1995, kepemimpinan beralih ke Zulhelfi, SE (generasi kedua), yang membawa transformasi manajemen modern. Di bawah pengelolaannya, Restoran Garuda berkembang pesat dengan 19 outlet (16 di Indonesia dan 3 di Singapura), termasuk outlet di Medan Johor yang menjadi salah satu cabang utama. Zulhelfi menerapkan sistem divisional (produksi, pelayanan, pemasaran) dan inovasi seperti layanan delivery berbasis motor serta pusat produksi terpusat untuk menjaga kualitas makanan. Restoran ini juga dikenal dengan strategi riset pasar mendalam sebelum membuka cabang baru, seperti yang dilakukan saat berekspansi ke Jakarta (2003) dan Lampung. Kini, Restoran Garuda melayani rata-rata 200 pengunjung per hari per cabang dengan omset yang terus tumbuh 10–30% per tahun.
4.1.2 Visi dan Misi Restoran Garuda
Dalam menjalankan operasionalnya, Restoran Garuda memiliki visi dan misi yang menjadi pedoman utama dalam menyuguhkan pelayanan serta mengembangkan usahanya. Visi dan misi ini mencerminkan komitmen Restoran Garuda untuk menyuguhkan yang terbaik bagi pelanggan dan masyarakat secara luas. Visi perusahaan menggambarkan tujuan jangka panjang yang ingin dicapai, sedangkan misi mencerminkan langkah-langkah strategis yang ditempuh untuk mewujudkan visi tersebut. Dengan memiliki visi dan misi yang jelas, Restoran Garuda berupaya untuk terus menjaga kualitas makanan, meningkatkan pelayanan, serta memperluas jangkauan bisnisnya guna menyuguhkan pengalaman kuliner terbaik bagi para pelanggan.
4.1.2.1 Visi Restoran Garuda
“Menjadi restoran terkemuka yang menyajikan masakan khas Nusantara dengan cita rasa autentik, pelayanan prima, serta suasana yang nyaman dan berbudaya, guna menyuguhkan pengalaman kuliner terbaik bagi pelanggan di seluruh Indonesia dan mancanegara.”
4.1.2.2 Misi Restoran Garuda
Misi Restoran Garuda dirumuskan untuk mendukung pencapaian visi melalui lima poin utama, yaitu:
1. Menyediakan hidangan berkualitas tinggi yang mengedepankan keaslian rasa tradisional Indonesia.
2. Menyuguhkan pelayanan yang ramah, cepat, dan profesional untuk kepuasan pelanggan.
3. Menjaga kebersihan, kenyamanan, dan estetika lingkungan restoran sesuai standar kebersihan dan keamanan pangan.
4. Melakukan inovasi berkelanjutan dalam menu dan layanan untuk memenuhi kebutuhan pelanggan yang dinamis.
5. Memberdayakan sumber daya manusia lokal melalui pelatihan dan pengembangan berkelanjutan.
4.1.3 Struktur Organisasi Restoran Garuda
Struktur organisasi Restoran Garuda disusun untuk memastikan kelancaran operasional serta pembagian tugas yang jelas di setiap lini kerja. Struktur ini mencerminkan sistem hierarki dan tanggung jawab yang efektif agar setiap bagian dapat bekerja secara optimal dalam mendukung tujuan dan misi restoran. Adapun struktur organisasi Restoran Garuda terdiri dari beberapa posisi kunci mulai dari pimpinan hingga pelaksana operasional, seperti manajer operasional, koki utama, staf dapur, bagian pelayanan, dan administrasi.
[image: C:\Users\LEGION\Downloads\Untitled Diagram.jpg]
Gambar 4.1 Struktur Organisasi
4.1.4 Tugas dan Fungsi Struktur Organisasi
Struktur organisasi di Restoran Garuda dibentuk untuk mengatur pembagian tugas dan tanggung jawab secara sistematis, sehingga seluruh kegiatan operasional dapat berjalan dengan efisien dan efektif. Setiap posisi dalam struktur organisasi memiliki peran penting yang saling mendukung demi tercapainya tujuan restoran. Adapun tugas dan fungsi dari masing-masing jabatan ialah uraian sebagai berikut:
1. Pemilik/Direktur Utama
Bertanggung jawab atas keseluruhan operasional dan arah strategis restoran, mengambil keputusan penting, serta mengawasi kinerja manajemen.
2. Manajer Operasional
Mengelola kegiatan harian restoran, termasuk pengawasan staf, kontrol kualitas layanan dan makanan, serta memastikan operasional berjalan sesuai standar.
3. Manajer Keuangan
Bertugas mengatur keuangan restoran, menyusun laporan keuangan, mengelola pengeluaran dan pemasukan, serta memastikan efisiensi biaya.
4. Koki Utama
Memimpin dan mengkoordinasi kegiatan dapur, menciptakan resep, memastikan kualitas dan konsistensi rasa, serta menjaga kebersihan area dapur.
5. Kepala Pelayan
Mengatur jadwal kerja pelayan, memastikan pelayanan kepada pelanggan dilakukan dengan ramah dan cepat, serta menangani keluhan pelanggan.
6. Staf Administrasi
Bertugas mencatat data operasional harian, menyusun laporan administratif, dan mendukung kebutuhan dokumentasi restoran.
7. Staf Dapur dan Pelayanan
Menjalankan tugas teknis di area dapur dan ruang makan sesuai arahan atasan, serta menjaga kebersihan dan kualitas layanan kepada pelanggan.

4.2 Pembahasan
4.2.1 Deskriptif Karekristik Responden
Penelitian ini melibatkan sebanyak 100 responden yang dipilih secara acak sebagai sampel untuk menyuguhkan penilaian terhadap variabel-variabel yang diteliti, yaitu variasi menu, harga, layanan delivery, dan keputusan pembelian di Restoran Garuda. Dari total responden tersebut, sebanyak 53 orang (53%) ialah laki-laki dan 47 orang (47%) ialah perempuan. Komposisi ini menunjukkan adanya distribusi yang relatif seimbang antara responden pria dan wanita, sehingga pendapat yang dikumpulkan mencerminkan keragaman perspektif berdasarkan jenis kelamin.
Selain itu, karakteristik usia responden juga beragam, dengan rentang usia mulai dari 18 tahun hingga 55 tahun. Sebagian besar responden berada pada kelompok usia produktif, yang secara umum memiliki daya beli dan pengalaman lebih dalam melakukan pembelian makanan melalui layanan restoran. Keberagaman usia ini menyuguhkan kontribusi yang signifikan dalam memahami bagaimana preferensi dan keputusan pembelian dapat dipengaruhi oleh dampak demografis.
Tabel 4.1 Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
	Jenis Kelamin
	Frekuensi
	Persentase

	Laki-laki
	53
	53%

	Perempuan
	47
	47%

	Total
	100
	100%



Berdasarkan Tabel 4.1, responden dalam penelitian ini terdiri dari 53% laki-laki dan 47% perempuan, dengan total jumlah responden sebanyak 100 orang. Komposisi ini menunjukkan bahwa terdapat distribusi yang relatif seimbang antara responden pria dan wanita. Keseimbangan ini penting dalam penelitian karena memungkinkan pengumpulan data yang lebih representatif dari kedua jenis kelamin, sehingga hasil analisis dapat mencerminkan keragaman sudut pandang dan preferensi konsumen terhadap layanan restoran.
Distribusi gender yang seimbang juga memungkinkan peneliti untuk mengidentifikasi apakah terdapat perbedaan persepsi atau keputusan pembelian berdasarkan jenis kelamin. Dengan demikian, analisis lebih lanjut dapat mengevaluasi apakah dampak-dampak seperti variasi menu, harga, dan layanan delivery memiliki pengaruh yang berbeda terhadap laki-laki dan perempuan. Hal ini dapat menjadi dasar bagi strategi pemasaran yang lebih tersegmentasi sesuai dengan karakteristik demografis pelanggan.
Tabel 4.2 Deskripsi Responden Berdasarkan Usia
	Rentang Usia
	Frekuensi
	Persentase

	18–25 tahun
	33
	33%

	26–30 tahun
	27
	27%

	31–40 tahun
	20
	20%

	41–50 tahun
	13
	13%

	> 50 tahun
	7
	7%

	Total
	100
	100%



Berdasarkan Tabel 4.2, mayoritas responden berada pada rentang usia 18–25 tahun (33%), diikuti oleh kelompok usia 26–30 tahun (27%). Hal ini menunjukkan bahwa sebagian besar responden ialah generasi muda yang umumnya lebih aktif dalam menggunakan layanan modern seperti pemesanan makanan melalui aplikasi atau layanan delivery. Usia-usia ini juga identik dengan tingkat konsumsi yang tinggi terhadap produk makanan dan minuman di luar rumah, termasuk layanan restoran seperti yang diteliti.
Kelompok usia 31–40 tahun menyumbang 20% dari total responden, diikuti oleh 41–50 tahun (13%), dan lebih dari 50 tahun (7%). Meskipun jumlahnya lebih sedikit, keberadaan responden dari kelompok usia yang lebih tua tetap menyuguhkan kontribusi penting dalam menggambarkan persepsi lintas generasi terhadap variasi menu, harga, dan layanan restoran. Distribusi usia yang bervariasi ini memperkaya data dan memungkinkan analisis yang lebih komprehensif terhadap preferensi konsumen berdasarkan tahapan usia yang berbeda.
4.2.2 Deskriptif Jawaban Responden
Pada bagian ini, dijelaskan mengenai distribusi jawaban responden terhadap masing-masing variabel yang diteliti, yaitu Variasi Menu (X1), Harga (X2), Layanan Delivery (X3), dan Keputusan Pembelian (Y). Setiap variabel diukur menggunakan beberapa pernyataan dalam kuesioner dengan skala Likert 1–5 (Sangat Tidak Mendukung hingga Sangat Mendukung).
Data yang diperoleh kemudian diolah untuk mengetahui nilai rata-rata (mean), standar deviasi, minimum, dan maksimum dari setiap item pertanyaan. Hasil deskriptif ini menyuguhkan gambaran umum mengenai kecenderungan jawaban responden serta persepsi mereka terhadap masing-masing variabel yang diteliti.
Tabel 4.3 
Pernyataan 1: Variasi Rasa Dan Tampilan Menu Menarik (X1)	
	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Mendukung
	9
	9.0
	9.0
	9.0

	
	Mendukung
	51
	51.0
	51.0
	60.0

	
	Kurang Mendukung
	36
	36.0
	36.0
	96.0

	
	Tidak Mendukung
	4
	4.0
	4.0
	100.0

	
	Sangat Tidak Mendukung
	0
	0.0
	0.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	–



Berdasarkan Tabel 4.3, mayoritas responden menyuguhkan penilaian positif terhadap pernyataan bahwa variasi rasa dan tampilan menu menarik. Sebanyak 51 responden (51%) mengemukakan mendukung, dan 9 responden (9%) sangat mendukung, sehingga total responden yang menyetujui pernyataan ini mencapai 60%. Sementara itu, 36% responden mengemukakan kurang mendukung, 4% tidak mendukung, dan tidak ada yang sangat tidak mendukung. Hal ini menunjukkan bahwa secara umum, responden menilai bahwa variasi rasa dan tampilan menu yang ditawarkan cukup menarik, meskipun masih terdapat sebagian yang merasa kurang puas, yang dapat menjadi bahan evaluasi lebih lanjut.
Tabel 4.4
Pernyataan 2: Harga sesuai daya beli konsumen (X2)
	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Mendukung
	4
	4.0
	4.0
	4.0

	
	Mendukung
	55
	55.0
	55.0
	59.0

	
	Kurang Mendukung
	33
	33.0
	33.0
	92.0

	
	Tidak Mendukung
	8
	8.0
	8.0
	100.0

	
	Sangat Tidak Mendukung
	0
	0.0
	0.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	–



Berdasarkan Tabel 4.4, diketahui bahwa sebagian besar responden mengemukakan mendukung (55%) terhadap pernyataan bahwa harga sesuai dengan daya beli konsumen, dan sebanyak 4% mengemukakan sangat mendukung, sehingga total responden yang menyuguhkan penilaian positif mencapai 59%. Sementara itu, 33% responden mengemukakan kurang mendukung, dan 8% mengemukakan tidak mendukung, menunjukkan adanya sebagian pelanggan yang merasa harga masih belum sepenuhnya sesuai kemampuan mereka. Meskipun mayoritas menilai harga sudah sesuai, pihak manajemen tetap perlu memperhatikan persepsi kelompok minoritas ini sebagai bahan evaluasi untuk penyesuaian harga yang lebih kompetitif.
Tabel 4.5
Pernyataan 3: Kurir bersikap sopan dan profesional (X3)
	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Mendukung
	7
	7.0
	7.0
	7.0

	
	Mendukung
	60
	60.0
	60.0
	67.0

	
	Kurang Mendukung
	16
	16.0
	16.0
	83.0

	
	Tidak Mendukung
	17
	17.0
	17.0
	100.0

	
	Sangat Tidak Mendukung
	0
	0.0
	0.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	–



Berdasarkan Tabel 4.5, mayoritas responden menyuguhkan penilaian positif terhadap pernyataan bahwa kurir bersikap sopan dan profesional, dengan 60% responden mengemukakan mendukung dan 7% sangat mendukung, sehingga total penilaian positif mencapai 67%. Namun demikian, terdapat 16% responden yang kurang mendukung dan 17% tidak mendukung, yang menunjukkan bahwa hampir sepertiga responden memiliki persepsi kurang baik terhadap sikap kurir. Meskipun mayoritas responden memiliki persepsi positif, hasil ini mengindikasikan adanya ruang perbaikan dalam hal pelatihan dan pembinaan sikap kurir agar pelayanan lebih konsisten dan profesional di mata seluruh pelanggan.
Tabel 4.6
Pernyataan 4: Promosi dan diskon memengaruhi pembelian (Y)
	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Sangat Mendukung
	4
	4.0
	4.0
	4.0

	
	Mendukung
	55
	55.0
	55.0
	59.0

	
	Kurang Mendukung
	33
	33.0
	33.0
	92.0

	
	Tidak Mendukung
	8
	8.0
	8.0
	100.0

	
	Sangat Tidak Mendukung
	0
	0.0
	0.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	–



Berdasarkan data pada Tabel 4.6, sebagian besar responden mengemukakan bahwa promosi dan diskon berpengaruh terhadap keputusan pembelian, dengan 55% mengemukakan mendukung dan 4% sangat mendukung, sehingga total penilaian positif mencapai 59%. Namun, masih terdapat 33% responden yang kurang mendukung dan 8% tidak mendukung, menunjukkan bahwa tidak semua konsumen terpengaruh oleh strategi promosi yang ditawarkan. Hasil ini mengindikasikan bahwa meskipun promosi dan diskon ialah dampak penting dalam mendorong pembelian, efektivitasnya belum merata di seluruh segmen konsumen, sehingga perlu evaluasi terhadap jenis dan penyampaian promosi agar lebih menarik dan tepat sasaran.
4.2.3 Uji Asumsi Klasik
Uji asumsi klasik yang harus dipenuhi dalam sebuah model regresi berganda antara lain ialah uraian sebagai berikut :
4.2.3.1 Uji Normalitas
Uji normalitas diterapkan untuk mengetahui apakah data dalam penelitian ini terdistribusi secara normal atau tidak. Pengujian ini penting dilakukan sebagai salah satu syarat dalam analisis regresi linier berganda. Metode yang diterapkan dalam uji normalitas ialah uji Kolmogorov-Smirnov, di mana data dinyatakan berdistribusi normal apabila nilai signifikansi (Asymp. Sig.) lebih besar dari 0,05. Uji ini diterapkan terhadap tiga variabel dalam penelitian, yaitu variabel Harga (X2), Layanan Delivery (X3), dan Keputusan Pembelian (Y). Hasil dari uji ini akan menjadi dasar untuk melanjutkan ke tahap analisis berikutnya, seperti uji asumsi klasik dan uji regresi.

Tabel 4.7 Hasil Uji Normalitas Data One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test	
	One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

	
	Unstandardized Residual

	N
	100

	Normal Parametersa,b
	Mean
	.0000000

	
	Std. Deviation
	.98873623

	Most Extreme Differences
	Absolute
	.241

	
	Positive
	.237

	
	Negative
	-.241

	Test Statistic
	.241

	Asymp. Sig. (2-tailed)
	.000c

	a. Test distribution is Normal.

	b. Calculated from data.

	c. Lilliefors Significance Correction.



Berdasarkan hasil uji One-Sample Kolmogorov-Smirnov (K-S) terhadap nilai residual tak terstandarisasi, diperoleh nilai signifikansi Asymp. Sig. (2-tailed) sebesar 0.000, yang lebih kecil dari taraf signifikansi 0.05. Hal ini menunjukkan bahwa data residual tidak berdistribusi normal, sehingga asumsi normalitas dalam regresi linear tidak terpenuhi. Nilai statistik K-S sebesar 0.241 dengan deviasi paling ekstrem berada pada nilai negatif sebesar -0.241, memperkuat ketidaksesuaian data dengan distribusi normal. Oleh karena itu, peneliti perlu mempertimbangkan dampak dari pelanggaran asumsi ini terhadap validitas hasil analisis regresi, atau menggunakan pendekatan statistik nonparametrik sebagai alternatif.
\[image: ]
Gambar 4.2 Hasil Uji Normalitasi Histogram
Tampilan histogram menunjukkan bahwa kurva Residual Standar Regresi Dependen membentuk pola yang mirip dengan lonceng. Oleh karena itu, berdasarkan uji normalitas, analisis regresi dapat diterapkan meskipun terdapat sedikit kemiringan. Ini juga didukung oleh hasil uji normalitas yang menggunakan grafik plot yang terlihat pada gambar berikut ini:

[image: ]
Gambar 4.3 Hasil Uji Normalitas P-P Plot
Berdasarkan pengamatan pada Normal P-Plot untuk regresi standar, tampak bahwa titik-titik tersebar di sekitar garis diagonal. Oleh karena itu, berdasarkan pemeriksaan normalitas, analisis regresi dapat diterapkan meskipun ada beberapa plot yang sedikit menyimpang dan garis diagonal.
4.2.3.2 Uji Multikolinearitas
Pengujian multikolinearitas dilakukan untuk menentukan apakah terdapat hubungan yang kuat atau sempurna antara variabel independen dalam model regresi yang dibangun. Salah satu metode untuk menentukan ada atau tidaknya gejala multikolinearitas ialah dengan memperhatikan nilai Tolerance dan Variance Inflation Factor (VIF). Jika nilai Tolerance lebih besar dari 0,1 dan VIF
Tabel 4.7 Hasil Uji Multikolinearitas Coefficientsa
	Coefficientsa

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	t
	Sig.
	Collinearity Statistics

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	
	Tolerance
	VIF

	1
	(Constant)
	-.121
	.655
	
	-.184
	.854
	
	

	
	Variasi_Menu_X1
	.075
	.102
	.061
	.728
	.468
	.115
	8.712

	
	Harga_X2
	.908
	.156
	.573
	5.838
	.000
	.083
	12.005

	
	Layanan_Delivery_X3
	.401
	.059
	.366
	6.823
	.000
	.279
	3.583

	a. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian_Y



Berdasarkan Tabel 4.6 yang menunjukkan hasil pengujian multikolinearitas, tampak bahwa variabel independen Variasi Menu (X1), Harga (X2), dan Layanan Delivery (X3) memiliki nilai Tolerance di bawah 0,1, di mana nilai untuk X1 ialah 0,115 dan untuk X2 ialah 0,083. Selain itu, nilai Variance Inflation Factor (VIF) yang tinggi tercatat, khususnya untuk variabel Harga dengan VIF sebesar 12,005 dan untuk Variasi Menu dengan VIF sebesar 8,712. Nilai VIF yang melebihi batas umum (VIF > 10) serta Tolerance yang rendah.
4.2.3.3 Uji Heteroskedastisitas
Uji heteroskedastisitas diterapkan untuk mengetahui apakah dalam model regresi terjadi ketidaksamaan varians dari residual dari pengamatan yang lain. Hasil pengujian heteroskedastisitas data dalam penelitian ini dapat dilihat pada gambar dibawah ini:

[image: ]
Gambar 4.4 Scatterplot Uji Heteroskedastisitas Variabel X1 Pada Y
[image: ]
Gambar 4.5 Scatterplot Uji Heteroskedastisitas Variabel X2 Pada Y
[image: ]
Gambar 4.6 Scatterplot Uji Heteroskedastisitas Variabel X3 Pada Y
Berdasarkan ketiga diagram scatter plot, terlihat adanya pola hubungan positif antara masing-masing variabel independen—Variasi Menu (X1), Harga (X2), dan Layanan Delivery (X3)—dengan variabel dependen Keputusan Pembelian (Y). Titik-titik data menunjukkan kecenderungan bahwa semakin tinggi nilai pada X1, X2, dan X3, maka semakin tinggi pula nilai Keputusan Pembelian (Y). Pola sebaran yang cukup rapat dan naik secara diagonal mengindikasikan adanya korelasi yang kuat dan searah antara ketiga variabel bebas terhadap keputusan pembelian. Hal ini menunjukkan bahwa peningkatan dalam variasi menu, penawaran harga, maupun kualitas layanan pengantaran cenderung meningkatkan keputusan pembelian konsumen.
4.2.4 Analisis Linier Regresi Berganda
Analisis regresi linier berganda diterapkan untuk mengetahui pengaruh simultan dan parsial dari beberapa variabel independen terhadap variabel dependen. Dalam penelitian ini, variabel independen terdiri dari Variasi Menu (X1), Harga (X2), dan Layanan Delivery (X3), sedangkan variabel dependen ialah Keputusan Pembelian (Y). Uji ini bertujuan untuk mengetahui seberapa besar kontribusi masing-masing variabel bebas terhadap keputusan pembelian secara statistik, baik secara simultan maupun parsial. Pengolahan data dilakukan menggunakan program SPSS versi 22, dan hasilnya disajikan dalam bentuk tabel koefisien regresi untuk dianalisis lebih lanjut.
Tabel 4.8 Hasil Regresi Linear Berganda
	Coefficientsa

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	t
	Sig.
	Collinearity Statistics

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	
	Tolerance
	VIF

	1
	(Constant)
	-.121
	.655
	
	-.184
	.854
	
	

	
	Variasi_Menu_X1
	.075
	.102
	.061
	.728
	.468
	.115
	8.712

	
	Harga_X2
	.908
	.156
	.573
	5.838
	.000
	.083
	12.005

	
	Layanan_Delivery_X3
	.401
	.059
	.366
	6.823
	.000
	.279
	3.583

	a. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian_Y



Berdasarkan Tabel 4.8, diperoleh hasil analisis regresi linear berganda dengan tiga variabel independen: Variasi Menu (X1), Harga (X2), dan Layanan Delivery (X3) terhadap variabel dependen Keputusan Pembelian (Y). Nilai signifikansi (Sig.) menunjukkan bahwa dua variabel yaitu Harga (X2) dan Layanan Delivery (X3) memiliki nilai Sig. 0,000 yang lebih kecil dari 0,05, artinya keduanya berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Sementara itu, Variasi Menu (X1) memiliki nilai Sig. 0,468 (> 0,05), yang berarti tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.	
Adapun nilai VIF (Variance Inflation Factor) untuk X1 (8.712) dan X2 (12.005) menunjukkan adanya indikasi multikolinearitas karena melebihi batas umum (VIF > 10), terutama pada variabel X2. Ini mengindikasikan bahwa beberapa variabel bebas saling berkorelasi tinggi.Maka diperoleh persamaan regresi uraian sebagai berikut:
Y = -0,121 + 0,075X1 + 0,908X2 + 0,401X3
Dari persamaan regresi tersebut dapat disimpulkan bahwa:
1. Konstanta (a) = -0,121, artinya jika seluruh variabel independen (Variasi Menu, Harga, dan Layanan Delivery) dianggap nol, maka nilai Keputusan Pembelian (Y) diperkirakan sebesar -0,121. Nilai ini secara statistik tidak signifikan dan hanya berfungsi sebagai titik awal estimasi.
2. Koefisien regresi Variasi Menu (X1) = 0,075, menunjukkan bahwa setiap peningkatan 1 satuan pada Variasi Menu akan meningkatkan Keputusan Pembelian sebesar 0,075 satuan, namun pengaruh ini tidak signifikan secara statistik (p = 0,468 > 0,05), sehingga kontribusinya terhadap Y relatif kecil.
3. Koefisien regresi Harga (X2) = 0,908, artinya setiap peningkatan 1 satuan pada variabel Harga akan meningkatkan Keputusan Pembelian sebesar 0,908 satuan. Pengaruh ini signifikan (p = 0,000 < 0,05), sehingga Harga ialah salah satu dampak yang paling kuat memengaruhi keputusan pembelian.
4. Koefisien regresi Layanan Delivery (X3) = 0,401, menandakan bahwa setiap peningkatan 1 satuan pada Layanan Delivery akan meningkatkan Keputusan Pembelian sebesar 0,401 satuan. Pengaruh ini juga signifikan (p = 0,000 < 0,05), sehingga Layanan Delivery ialah dampak penting yang memengaruhi keputusan pembelian.
5. Berdasarkan nilai koefisien dan signifikansi, Harga (X2) ialah variabel yang paling dominan dalam memengaruhi Keputusan Pembelian, diikuti oleh Layanan Delivery (X3), sementara Variasi Menu (X1) tidak menyuguhkan pengaruh signifikan.
4.2.5 Uji t (Parsial)
Uji t (parsial) bertujuan untuk mengetahui pengaruh masing-masing variabel independen terhadap variabel dependen secara individual. Berdasarkan hasil analisis regresi menggunakan SPSS, diperoleh output sebagai berikut:
Tabel 4.9 Hasil Uji t (Parsial) Coefficientsa
	Coefficientsa

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	t

	
	B
	Std. Error
	Beta
	

	1
	(Constant)
	-.121
	.655
	
	-.184

	
	Variasi_Menu_X1
	.075
	.102
	.061
	.728

	
	Harga_X2
	.908
	.156
	.573
	5.838

	
	Layanan_Delivery_X3
	.401
	.059
	.366
	6.823

	a. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian_Y



df = n - k = 100 - 4 = 96, sehingga t tabel (α = 0,05; dua sisi) ≈ 1,985

Berdasarkan Tabel 4.9, diketahui bahwa Variasi Menu (X₁) memiliki nilai t hitung sebesar 0,728 yang lebih kecil dari t tabel 1,985, sehingga tidak berpengaruh signifikan secara parsial terhadap Keputusan Pembelian. Sebaliknya, Harga (X₂) dengan t hitung sebesar 5,838 dan Layanan Delivery (X₃) sebesar 6,823, keduanya lebih besar dari t tabel, menunjukkan bahwa kedua variabel tersebut berpengaruh signifikan secara parsial terhadap Keputusan Pembelian. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa Harga dan Layanan Delivery merupakan faktor yang secara nyata memengaruhi keputusan pembelian konsumen, sementara Variasi Menu tidak memberikan pengaruh yang signifikan.
4.2.6 Uji F (Simulan)
Uji F (Simultan) diterapkan untuk menentukan apakah variabel independen secara bersamaan memengaruhi variabel dependen. Berdasarkan hasil pengujian menggunakan SPSS Versi 22. 00, nilai Anova dalam uji F ialah uraian sebagai berikut:
Tabel 4.10 Uji F (Simultan)
	ANOVAa

	Model
	Sum of Squares
	df
	Mean Square
	F
	Sig.

	1
	Regression
	1158.208
	3
	386.069
	382.948
	.000b

	
	Residual
	96.782
	96
	1.008
	
	

	
	Total
	1254.990
	99
	
	
	

	a. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian_Y

	b. Predictors: (Constant), Layanan_Delivery_X3, Variasi_Menu_X1, Harga_X2


Uji F (simultan) digunakan untuk mengetahui apakah variabel independen secara bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen. Berdasarkan hasil pengolahan data menggunakan SPSS versi 22, diperoleh nilai F hitung sebesar 382,948 dengan nilai signifikansi 0,000. Nilai ini dibandingkan dengan F tabel pada derajat bebas df1 = k - 1 = 3 dan df2 = n - k = 100 - 4 = 96, di mana pada taraf signifikansi 5% diperoleh F tabel sekitar 2,70. Karena F hitung (382,948) jauh lebih besar dari F tabel (2,70), dan nilai signifikansi < 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa Variasi Menu (X₁), Harga (X₂), dan Layanan Delivery (X₃) secara simultan berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y). Hal ini menunjukkan bahwa ketiga variabel independen tersebut secara bersama-sama memiliki kontribusi yang berarti dalam menjelaskan variabel dependen.
4.2.7 Uji Koefisian Determinasi
Koefisien determinasi dapat ditemukan pada tabel Ringkasan Model dan ditunjukkan dengan simbol R Kuadrat. Untuk regresi linier berganda, disarankan untuk menggunakan R Square yang telah disesuaikan atau disebut Adjusted R Square, karena nilai ini telah dihitung berdasarkan jumlah variabel yang diterapkan dalam penelitian. Nilai R Square/Adjusted R Square dianggap baik jika berada di atas 0,5, mengingat rentang nilai R Square berada antara 0 hingga 1. Hasil analisis dari koefisien determinasi dalam studi ini ialah:
Tabel 4.11  Hasil Uji R Square Model Summaryb
	Model Summaryb

	Model
	R
	R Square
	Adjusted R Square
	Std. Error of the Estimate

	1
	.961a
	.923
	.920
	1.004

	a. Predictors: (Constant), Layanan_Delivery_X3, Variasi_Menu_X1, Harga_X2

	b. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian_Y


Berdasarkan Tabel 4.11, nilai R Square sebesar 0,923 menunjukkan bahwa 92,3% variasi dalam variabel dependen Keputusan Pembelian (Y) dapat dijelaskan oleh tiga variabel independen, yaitu Variasi Menu (X1), Harga (X2), dan Layanan Delivery (X3). Sementara sisanya sebesar 7,7% dijelaskan oleh dampak lain di luar model. Nilai Adjusted R Square sebesar 0,920 menunjukkan penyesuaian terhadap jumlah variabel prediktor dalam model, yang masih sangat tinggi dan menunjukkan model regresi memiliki kekuatan prediksi yang sangat baik. Nilai Standard Error of the Estimate (1,004) juga relatif kecil, menandakan bahwa penyimpangan antara nilai observasi dan nilai prediksi dari model cukup rendah. Dengan demikian, model regresi yang diterapkan memiliki kemampuan prediktif yang sangat kuat dan layak untuk diterapkan dalam pengambilan keputusan.
4.2.8 Pembahasan Antar Variabel
4.2.8.1 Pengaruh Variasi Menu Terhadap Keputusan Pembelian
Berdasarkan hasil uji regresi parsial (uji t), diperoleh bahwa variabel Variasi Menu (X1) memiliki nilai t hitung sebesar 0,728 dengan tingkat signifikansi sebesar 0,468 (> 0,05), yang berarti tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di Restoran Garuda. Hal ini menunjukkan bahwa variasi menu yang ditawarkan belum menjadi dampak utama yang dipertimbangkan oleh konsumen dalam membuat keputusan pembelian. Meskipun keberagaman menu penting dalam industri kuliner, dalam konteks penelitian ini, keberagaman tersebut belum cukup mendorong pelanggan untuk memutuskan membeli.
Hasil ini mengindikasikan bahwa konsumen Restoran Garuda kemungkinan lebih memprioritaskan aspek lain, seperti harga dan layanan, dibandingkan banyaknya pilihan menu. Variasi menu yang tersedia mungkin belum dibarengi dengan inovasi rasa atau penyajian yang menonjol. Oleh karena itu, manajemen restoran dapat mempertimbangkan untuk mengevaluasi kembali strategi pengembangan menu agar lebih sesuai dengan preferensi pelanggan, bukan hanya menambah jumlah pilihan, tetapi juga meningkatkan kualitas dan daya tarik dari setiap hidangan.
4.2.8.2 Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian
Hasil analisis regresi menunjukkan bahwa variabel Harga (X2) memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian, dengan nilai t hitung sebesar 5,838 dan signifikansi 0,000 (< 0,05). Ini menandakan bahwa semakin kompetitif atau sesuai harga yang ditawarkan, maka semakin besar kemungkinan konsumen akan melakukan pembelian di Restoran Garuda. Harga menjadi indikator penting dalam menilai nilai suatu produk, khususnya di sektor kuliner yang sangat sensitif terhadap perubahan harga dan persepsi konsumen tentang keadilan harga.
Pada kasus Restoran Garuda, hasil ini menunjukkan bahwa konsumen sangat memperhatikan keseimbangan antara harga dan kualitas makanan yang diterima. Harga yang dianggap sesuai oleh pelanggan dapat meningkatkan persepsi nilai dan memengaruhi keputusan untuk datang kembali. Oleh karena itu, manajemen restoran disarankan untuk mempertahankan atau menyesuaikan strategi harga agar tetap kompetitif, misalnya dengan menyuguhkan promosi, paket hemat, atau diskon loyalitas yang tidak mengorbankan kualitas layanan.
4.2.8.3 Pengaruh Layanan Delivery Terhadap Keputusan Pembelian
Berdasarkan hasil regresi, variabel Layanan Delivery (X3) memiliki t hitung sebesar 6,823 dan nilai signifikansi sebesar 0,000, yang berarti berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Hal ini menunjukkan bahwa semakin baik kualitas layanan pengantaran, maka semakin besar kecenderungan pelanggan untuk melakukan pembelian di Restoran Garuda. Kecepatan pengantaran, keakuratan pesanan, dan kondisi makanan saat diterima menjadi dampak yang sangat dipertimbangkan konsumen dalam era digital saat ini.
Bagi Restoran Garuda, hasil ini menjadi indikator penting bahwa layanan delivery bukan hanya pelengkap, tetapi juga salah satu elemen strategis dalam membangun loyalitas pelanggan. Dalam situasi di mana konsumen semakin mengandalkan layanan antar makanan, peningkatan efisiensi dan kualitas layanan ini dapat menjadi keunggulan kompetitif. Oleh karena itu, pengelola restoran perlu terus memperbaiki sistem delivery, baik dari sisi operasional maupun teknologi, untuk menjaga kepuasan dan loyalitas pelanggan.
4.2.8.4 Pengaruh Variasi Menu, Harga, Layanan Delivery Terhadap Keputusan Pembelian
Hasil uji simultan (uji F) menunjukkan bahwa ketiga variabel independen, yaitu Variasi Menu (X1), Harga (X2), dan Layanan Delivery (X3), secara bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian, dengan nilai F hitung sebesar 382,948 dan signifikansi 0,000 (< 0,05). Hal ini menunjukkan bahwa model regresi yang dibangun layak diterapkan, dan kombinasi dari ketiga dampak tersebut mampu menjelaskan sebesar 92,3% variasi dalam keputusan pembelian konsumen di Restoran Garuda (R Square = 0,923).
Secara praktis, ini berarti bahwa pengelola Restoran Garuda tidak bisa hanya fokus pada satu aspek saja dalam strategi pemasaran. Harga dan layanan delivery terbukti memiliki pengaruh dominan, namun keberadaan variasi menu tetap mendukung daya tarik keseluruhan restoran meskipun secara statistik tidak signifikan secara parsial. Oleh karena itu, pengelolaan restoran sebaiknya menerapkan pendekatan terintegrasi yang mencakup peningkatan kualitas layanan antar, penyesuaian harga dengan nilai produk, serta inovasi dalam pengembangan menu yang menarik dan sesuai dengan selera pasar.
BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian dan pengolahan data dengan analisis regresi linear berganda yang telah dilakukan terhadap pengaruh Variasi Menu, Harga, dan Layanan Delivery terhadap Keputusan Pembelian di Restoran Garuda Medan Johor, maka dapat disimpulkan:
1. Secara parsial, variabel Harga dan Layanan Delivery berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian, dengan nilai signifikansi masing-masing sebesar 0,000 (< 0,05), sedangkan Variasi Menu tidak berpengaruh signifikan secara statistik (Sig. = 0,468). Hal ini menunjukkan bahwa konsumen lebih mempertimbangkan aspek harga dan layanan antar dalam menentukan keputusan pembelian dibandingkan keberagaman menu.
2. Secara simultan, Variasi Menu, Harga, dan Layanan Delivery berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian di Restoran Garuda, yang ditunjukkan oleh hasil uji F dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 (< 0,05). Artinya, ketiga variabel tersebut secara bersama-sama mampu memengaruhi keputusan konsumen dalam melakukan pembelian.
3. Nilai Adjusted R Square sebesar 0,920 menunjukkan bahwa 92,0% variasi dalam Keputusan Pembelian dapat dijelaskan oleh Variasi Menu, Harga, dan Layanan Delivery, sementara sisanya sebesar 8,0% dipengaruhi oleh dampak lain di luar model penelitian ini.

5.2 Saran
Berdasarkan kesimpulan di atas, maka peneliti menyuguhkan beberapa saran uraian sebagai berikut:
1. Restoran Garuda disarankan untuk mengevaluasi kembali strategi variasi menu yang ditawarkan. Meskipun tidak berpengaruh signifikan secara statistik, pengembangan menu tetap penting untuk menjaga daya tarik restoran. Inovasi dalam rasa, penyajian, dan penyesuaian dengan tren konsumen dapat meningkatkan minat pembelian di masa mendatang.
2. Harga sebaiknya tetap dijaga dalam kisaran yang kompetitif, dengan mempertimbangkan keseimbangan antara kualitas dan harga (value for money). Strategi seperti diskon loyalitas, paket hemat, dan promosi musiman dapat diterapkan untuk menarik lebih banyak konsumen.
3. Kualitas layanan delivery perlu terus ditingkatkan, baik dalam kecepatan pengiriman, ketepatan pesanan, maupun kondisi makanan saat sampai ke pelanggan. Hal ini penting mengingat layanan antar telah menjadi salah satu penentu utama keputusan pembelian, khususnya di era digital.
4. Penelitian selanjutnya disarankan untuk mengkaji dampak-dampak tambahan, seperti promosi, kualitas produk, reputasi merek, dan kepuasan pelanggan, agar memperoleh pemahaman yang lebih komprehensif tentang determinan keputusan pembelian konsumen di sektor restoran.
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Lampiran 1
LEMBAR KUESIONER
I. IDENTITAS PEMBERI KUESIONER
Nama 			: Fauzan Zulfikar
NPM 			: 213114016
Jenis Kelamin	 	: Laki-Laki
Jurusan 		: Manajemen
Fakultas 		: Ekonomi dan Bisnis
Saya adalah mahasiswa Universitas Muslim Nusantara Al Washliyah, Fakultas Ekonomi dan Bisnis, Program Studi Manajemen, yang sedang melakukan penelitian berjudul: “Pengaruh Variasi Menu, Harga, Dan Layanan Delivery Terhadap Keputusan Pembelian Di Restoran Garuda Medan Johor.” Data dan informasi yang Bapak/Ibu berikan merupakan hal yang sangat berharga. Oleh karena itu, partisipasi dan kesediaan Bapak/Ibu dalam menjawab kuesioner ini sangat saya hargai. Akhir kata, saya ucapkan terima kasih kepada responden yang telah bersedia meluangkan waktunya untuk mengisi kuesioner ini.

Medan,   April 2025
Peneliti



Fauzan Zulfikar
NPM : 213114016







II. IDENTITAS RESPONDEN
Nama Lengkap 		: .................................................................
Umur 				: .................. tahun
Jenis Kelamin :
☐ Laki-Laki
☐ Perempuan
III. PETUNJUK PENGISIAN
Bacalah dengan baik setiap pertanyaan pada angket sebelum menjawabn	ya. Berilah jawaban dengan memberi tanda (√) pada kolom yang sesuai dengan pendapat Anda. Keterangan Skala Jawaban:
1. SS 	: Sangat Setuju
2. S 		: Setuju
3. KS 	: Kurang Setuju
4. TS 	: Tidak Setuju
5. STS 	: Sangat Tidak Setuju


















DAFTAR PERTANYAAN 

Variabel Variasi Menu (X1)
	No
	Pernyataan
	Alternatif Jawaban

	
	
	SS
	S
	KS
	TS
	STS

	1
	Variasi rasa dan tampilan menu menarik.
	
	
	
	
	

	2
	Menu sesuai dengan selera konsumen.
	
	
	
	
	

	3
	Kualitas makanan konsisten.
	
	
	
	
	

	4
	Menu inovatif dan berbeda dari pesaing.
	
	
	
	
	

	5
	Penambahan menu baru dilakukan secara rutin.
	
	
	
	
	



Variabel Harga (X2)
	No
	Pernyataan
	Alternatif Jawaban

	
	
	SS
	S
	KS
	TS
	STS

	1
	Harga sebanding dengan porsi dan kualitas.
	
	
	
	
	

	2
	
	
	
	
	
	

	3
	Beberapa menu dinilai terlalu mahal.
	
	
	
	
	

	4
	Kebijakan harga belum mencerminkan nilai dan kepuasan.
	
	
	
	
	



Variabel Layanan Delivery (X3)
	No
	Pernyataan
	Alternatif Jawaban

	
	
	SS
	S
	KS
	TS
	STS

	1
	Pengiriman sesuai waktu yang dijanjikan.
	
	
	
	
	

	2
	Layanan delivery mudah dan praktis.
	
	
	
	
	

	3
	Kurir bersikap sopan dan profesional.
	
	
	
	
	

	4
	Kualitas makanan menurun saat diterima.
	
	
	
	
	

	5
	Pengiriman sering mengalami keterlambatan.
	
	
	
	
	



Variabel Keputusan Pembelian(Y)
	No
	Pernyataan
	Alternatif Jawaban

	
	
	SS
	S
	KS
	TS
	STS

	1
	Kualitas makanan dan pelayanan mendorong pembelian ulang.
	
	
	
	
	

	2
	Preferensi terhadap restoran lain.
	
	
	
	
	

	3
	Harga bukan faktor utama pembelian.
	
	
	
	
	

	4
	Promosi dan diskon memengaruhi pembelian.
	
	
	
	
	

	5
	Inovasi menu tidak terlalu berpengaruh.
	
	
	
	
	

	6
	Pembelian tetap dilakukan meski pernah kecewa.
	
	
	
	
	








Lampiran : Data Responden X1

	No
	X1.1
	X1.2
	X1.3
	X1.4
	X1.5

	1
	5
	5
	5
	4
	3

	2
	4
	3
	4
	4
	4

	3
	4
	4
	3
	4
	4

	4
	4
	4
	3
	4
	4

	5
	4
	4
	4
	3
	3

	6
	5
	5
	5
	3
	3

	7
	5
	5
	5
	4
	4

	8
	3
	3
	3
	4
	4

	9
	3
	3
	4
	4
	4

	10
	3
	3
	4
	4
	4

	11
	3
	3
	2
	3
	3

	12
	3
	2
	2
	3
	3

	13
	4
	4
	4
	3
	3

	14
	4
	4
	4
	4
	4

	15
	4
	4
	4
	5
	5

	16
	4
	4
	4
	4
	4

	17
	3
	3
	2
	4
	4

	18
	3
	3
	3
	4
	4

	19
	3
	3
	3
	4
	4

	20
	4
	4
	4
	4
	4

	21
	4
	4
	4
	4
	4

	22
	2
	4
	4
	5
	5

	23
	4
	2
	2
	4
	4

	24
	4
	4
	4
	4
	4

	25
	4
	4
	4
	4
	4

	26
	4
	4
	4
	4
	4

	27
	4
	4
	4
	4
	4

	28
	3
	3
	2
	3
	3

	29
	4
	4
	4
	4
	4

	30
	5
	2
	2
	4
	3

	31
	5
	5
	5
	3
	3

	32
	3
	3
	3
	3
	3

	33
	3
	3
	4
	3
	3

	34
	3
	3
	4
	3
	3

	35
	3
	3
	2
	3
	3

	36
	3
	2
	2
	3
	2

	37
	4
	4
	4
	4
	4

	38
	4
	4
	4
	4
	4

	39
	4
	4
	4
	4
	4

	40
	4
	4
	4
	4
	4

	41
	3
	3
	2
	3
	3

	42
	3
	3
	3
	3
	3

	43
	3
	3
	3
	3
	3

	44
	4
	4
	4
	4
	4

	45
	4
	4
	4
	4
	4

	46
	2
	4
	4
	2
	4

	47
	4
	2
	2
	4
	2

	48
	4
	4
	4
	4
	4

	49
	4
	4
	4
	4
	4

	50
	4
	4
	4
	4
	4

	51
	4
	4
	4
	4
	4

	52
	3
	3
	2
	3
	3

	53
	4
	4
	4
	4
	4

	54
	5
	2
	2
	5
	2

	55
	5
	5
	5
	5
	5

	56
	3
	3
	3
	3
	3

	57
	3
	3
	4
	3
	3

	58
	3
	3
	4
	3
	3

	59
	3
	3
	2
	3
	3

	60
	3
	2
	2
	3
	2

	61
	4
	4
	4
	4
	4

	62
	4
	4
	4
	4
	4

	63
	4
	4
	4
	4
	4

	64
	4
	4
	4
	4
	4

	65
	3
	3
	2
	3
	3

	66
	3
	3
	3
	3
	3

	67
	3
	3
	3
	3
	3

	68
	4
	4
	4
	4
	4

	69
	4
	4
	4
	4
	4

	70
	2
	4
	4
	2
	4

	71
	4
	2
	2
	4
	2

	72
	4
	4
	4
	4
	4

	73
	4
	4
	4
	4
	4

	74
	4
	4
	4
	4
	4

	75
	4
	4
	4
	4
	4

	76
	3
	3
	2
	3
	3

	77
	4
	4
	4
	4
	4

	78
	5
	2
	2
	5
	2

	79
	5
	5
	5
	5
	5

	80
	3
	3
	3
	3
	3

	81
	3
	3
	4
	3
	3

	82
	3
	3
	4
	3
	3

	83
	3
	3
	2
	3
	3

	84
	3
	2
	2
	3
	2

	85
	4
	4
	4
	4
	4

	86
	4
	4
	4
	4
	4

	87
	4
	4
	4
	4
	4

	88
	4
	4
	4
	4
	4

	89
	3
	3
	2
	3
	3

	90
	3
	3
	3
	3
	3

	91
	3
	3
	3
	3
	3

	92
	4
	4
	4
	4
	4

	93
	4
	4
	4
	4
	4

	94
	2
	4
	4
	2
	4

	95
	4
	2
	2
	4
	2

	96
	4
	4
	4
	4
	4

	97
	4
	4
	4
	4
	4

	98
	4
	4
	4
	4
	4

	99
	4
	4
	4
	4
	4

	100
	3
	3
	2
	3
	3


































Lampiran : Data Responden X2


	No
	X2.1
	X2.2
	X2.3
	X2.4
	X2

	1
	4
	3
	4
	5
	16

	2
	4
	4
	3
	4
	15

	3
	4
	4
	3
	4
	15

	4
	4
	4
	4
	4
	16

	5
	3
	3
	3
	4
	13

	6
	3
	3
	3
	5
	14

	7
	4
	4
	4
	5
	17

	8
	4
	4
	4
	3
	15

	9
	4
	4
	4
	3
	15

	10
	4
	4
	4
	3
	15

	11
	3
	3
	3
	3
	12

	12
	3
	3
	3
	3
	12

	13
	3
	3
	3
	4
	13

	14
	4
	4
	4
	4
	16

	15
	5
	5
	5
	4
	19

	16
	4
	4
	4
	4
	16

	17
	4
	4
	4
	3
	15

	18
	4
	4
	4
	3
	15

	19
	4
	4
	4
	3
	15

	20
	4
	4
	4
	4
	16

	21
	4
	4
	4
	4
	16

	22
	5
	5
	5
	2
	17

	23
	4
	4
	4
	4
	16

	24
	4
	4
	4
	4
	16

	25
	4
	4
	4
	4
	16

	26
	4
	4
	4
	4
	16

	27
	4
	4
	4
	4
	16

	28
	3
	3
	3
	3
	12

	29
	4
	4
	4
	4
	16

	30
	4
	3
	4
	5
	16

	31
	3
	3
	5
	5
	16

	32
	3
	3
	3
	3
	12

	33
	3
	3
	4
	3
	13

	34
	3
	3
	4
	3
	13

	35
	3
	3
	2
	3
	11

	36
	3
	2
	2
	3
	10

	37
	4
	4
	4
	4
	16

	38
	4
	4
	4
	4
	16

	39
	4
	4
	4
	4
	16

	40
	4
	4
	4
	4
	16

	41
	3
	3
	2
	3
	11

	42
	3
	3
	3
	3
	12

	43
	3
	3
	3
	3
	12

	44
	4
	4
	4
	4
	16

	45
	4
	4
	4
	4
	16

	46
	2
	4
	4
	2
	12

	47
	4
	2
	2
	4
	12

	48
	4
	4
	4
	4
	16

	49
	4
	4
	4
	4
	16

	50
	4
	4
	4
	4
	16

	51
	4
	4
	4
	4
	16

	52
	3
	3
	2
	3
	11

	53
	4
	4
	4
	4
	16

	54
	5
	2
	2
	5
	14

	55
	5
	5
	5
	5
	20

	56
	3
	3
	3
	3
	12

	57
	3
	3
	4
	3
	13

	58
	3
	3
	4
	3
	13

	59
	3
	3
	2
	3
	11

	60
	3
	2
	2
	3
	10

	61
	4
	4
	4
	4
	16

	62
	4
	4
	4
	4
	16

	63
	4
	4
	4
	4
	16

	64
	4
	4
	4
	4
	16

	65
	3
	3
	2
	3
	11

	66
	3
	3
	3
	3
	12

	67
	3
	3
	3
	3
	12

	68
	4
	4
	4
	4
	16

	69
	4
	4
	4
	4
	16

	70
	2
	4
	4
	2
	12

	71
	4
	2
	2
	4
	12

	72
	4
	4
	4
	4
	16

	73
	4
	4
	4
	4
	16

	74
	4
	4
	4
	4
	16

	75
	4
	4
	4
	4
	16

	76
	3
	3
	2
	3
	11

	77
	4
	4
	4
	4
	16

	78
	5
	2
	2
	5
	14

	79
	5
	5
	5
	5
	20

	80
	3
	3
	3
	3
	12

	81
	3
	3
	4
	3
	13

	82
	3
	3
	4
	3
	13

	83
	3
	3
	2
	3
	11

	84
	3
	2
	2
	3
	10

	85
	4
	4
	4
	4
	16

	86
	4
	4
	4
	4
	16

	87
	4
	4
	4
	4
	16

	88
	4
	4
	4
	4
	16

	89
	3
	3
	2
	3
	11

	90
	3
	3
	3
	3
	12

	91
	3
	3
	3
	3
	12

	92
	4
	4
	4
	4
	16

	93
	4
	4
	4
	4
	16

	94
	2
	4
	4
	2
	12

	95
	4
	2
	2
	4
	12

	96
	4
	4
	4
	4
	16

	97
	4
	4
	4
	4
	16

	98
	4
	4
	4
	4
	16

	99
	4
	4
	4
	4
	16

	100
	3
	3
	2
	3
	11

































Lampiran : Data Responden X3

	No
	X3.1
	X3.2
	X3.3
	X3.4
	X3.5
	X3

	1
	3
	3
	3
	3
	4
	16

	2
	4
	4
	4
	4
	3
	19

	3
	4
	4
	4
	4
	3
	19

	4
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	5
	4
	4
	4
	3
	3
	18

	6
	3
	3
	3
	3
	3
	15

	7
	3
	3
	3
	4
	4
	17

	8
	3
	3
	3
	4
	4
	17

	9
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	10
	5
	5
	5
	4
	4
	23

	11
	4
	4
	4
	3
	3
	18

	12
	4
	4
	4
	3
	3
	18

	13
	4
	4
	4
	3
	3
	18

	14
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	15
	4
	4
	4
	5
	5
	22

	16
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	17
	5
	5
	5
	4
	4
	23

	18
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	19
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	20
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	21
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	22
	4
	4
	4
	5
	5
	22

	23
	5
	5
	5
	4
	4
	23

	24
	4
	3
	4
	4
	4
	19

	25
	4
	4
	3
	4
	4
	19

	26
	4
	4
	3
	4
	4
	19

	27
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	28
	5
	5
	5
	3
	3
	21

	29
	5
	5
	5
	4
	4
	23

	30
	3
	3
	3
	3
	4
	16

	31
	4
	4
	4
	3
	5
	20

	32
	3
	3
	3
	3
	3
	15

	33
	3
	3
	4
	3
	4
	17

	34
	3
	3
	4
	3
	4
	17

	35
	3
	3
	2
	3
	2
	13

	36
	3
	2
	2
	2
	2
	11

	37
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	38
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	39
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	40
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	41
	3
	3
	2
	3
	2
	13

	42
	3
	3
	3
	3
	3
	15

	43
	3
	3
	3
	3
	3
	15

	44
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	45
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	46
	2
	4
	4
	4
	4
	18

	47
	4
	2
	2
	2
	2
	12

	48
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	49
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	50
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	51
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	52
	3
	3
	2
	3
	2
	13

	53
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	54
	5
	2
	2
	2
	2
	13

	55
	5
	5
	5
	5
	5
	25

	56
	3
	3
	3
	3
	3
	15

	57
	3
	3
	4
	3
	4
	17

	58
	3
	3
	4
	3
	4
	17

	59
	3
	3
	2
	3
	2
	13

	60
	3
	2
	2
	2
	2
	11

	61
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	62
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	63
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	64
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	65
	3
	3
	2
	3
	2
	13

	66
	3
	3
	3
	3
	3
	15

	67
	3
	3
	3
	3
	3
	15

	68
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	69
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	70
	2
	4
	4
	4
	4
	18

	71
	4
	2
	2
	2
	2
	12

	72
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	73
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	74
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	75
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	76
	3
	3
	2
	3
	2
	13

	77
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	78
	5
	2
	2
	2
	2
	13

	79
	5
	5
	5
	5
	5
	25

	80
	3
	3
	3
	3
	3
	15

	81
	3
	3
	4
	3
	4
	17

	82
	3
	3
	4
	3
	4
	17

	83
	3
	3
	2
	3
	2
	13

	84
	3
	2
	2
	2
	2
	11

	85
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	86
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	87
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	88
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	89
	3
	3
	2
	3
	2
	13

	90
	3
	3
	3
	3
	3
	15

	91
	3
	3
	3
	3
	3
	15

	92
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	93
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	94
	2
	4
	4
	4
	4
	18

	95
	4
	2
	2
	2
	2
	12

	96
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	97
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	98
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	99
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	100
	3
	3
	2
	3
	2
	13


































Lampiran : Data Responden Y


	No
	Y.1
	Y.2
	Y.3
	Y.4
	Y.5
	Y.6
	Y

	1
	5
	4
	5
	3
	4
	5
	26

	2
	5
	5
	5
	4
	3
	4
	26

	3
	3
	3
	3
	4
	3
	4
	20

	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	5
	4
	4
	4
	3
	3
	4
	22

	6
	3
	3
	3
	3
	3
	5
	20

	7
	3
	3
	3
	4
	4
	5
	22

	8
	4
	4
	4
	4
	4
	3
	23

	9
	4
	4
	4
	4
	4
	3
	23

	10
	4
	4
	4
	4
	4
	3
	23

	11
	4
	4
	4
	3
	3
	3
	21

	12
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	18

	13
	3
	3
	3
	3
	3
	4
	19

	14
	3
	3
	3
	4
	4
	4
	21

	15
	4
	4
	4
	5
	5
	4
	26

	16
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	17
	4
	4
	4
	4
	4
	3
	23

	18
	4
	4
	4
	4
	4
	3
	23

	19
	4
	4
	4
	4
	4
	3
	23

	20
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	21
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	22
	5
	4
	5
	5
	5
	2
	26

	23
	5
	5
	5
	4
	4
	4
	27

	24
	3
	3
	3
	4
	4
	4
	21

	25
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	26
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	27
	3
	3
	3
	4
	4
	4
	21

	28
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	18

	29
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	30
	4
	4
	4
	3
	4
	5
	24

	31
	4
	5
	3
	3
	5
	5
	25

	32
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	18

	33
	3
	3
	4
	3
	4
	3
	20

	34
	3
	3
	4
	3
	4
	3
	20

	35
	3
	3
	2
	3
	2
	3
	16

	36
	3
	2
	2
	2
	2
	3
	14

	37
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	38
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	39
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	40
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	41
	3
	3
	2
	3
	2
	3
	16

	42
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	18

	43
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	18

	44
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	45
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	46
	2
	4
	4
	4
	4
	2
	20

	47
	4
	2
	2
	2
	2
	4
	16

	48
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	49
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	50
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	51
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	52
	3
	3
	2
	3
	2
	3
	16

	53
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	54
	5
	2
	2
	2
	2
	5
	18

	55
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	30

	56
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	18

	57
	3
	3
	4
	3
	4
	3
	20

	58
	3
	3
	4
	3
	4
	3
	20

	59
	3
	3
	2
	3
	2
	3
	16

	60
	3
	2
	2
	2
	2
	3
	14

	61
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	62
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	63
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	64
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	65
	3
	3
	2
	3
	2
	3
	16

	66
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	18

	67
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	18

	68
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	69
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	70
	2
	4
	4
	4
	4
	2
	20

	71
	4
	2
	2
	2
	2
	4
	16

	72
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	73
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	74
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	75
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	76
	3
	3
	2
	3
	2
	3
	16

	77
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	78
	5
	2
	2
	2
	2
	5
	18

	79
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	30

	80
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	18

	81
	3
	3
	4
	3
	4
	3
	20

	82
	3
	3
	4
	3
	4
	3
	20

	83
	3
	3
	2
	3
	2
	3
	16

	84
	3
	2
	2
	2
	2
	3
	14

	85
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	86
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	87
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	88
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	89
	3
	3
	2
	3
	2
	3
	16

	90
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	18

	91
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	18

	92
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	93
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	94
	2
	4
	4
	4
	4
	2
	20

	95
	4
	2
	2
	2
	2
	4
	16

	96
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	97
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	98
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	99
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	24

	100
	3
	3
	2
	3
	2
	3
	16

































Lampiran : Pengujian SPSS


	Correlations

	
	X1.1
	X1.2
	X1.3
	X1.4
	X1.5
	Variasi_Menu_X1

	X1.1
	Pearson Correlation
	1
	.426**
	.395**
	.678**
	.190
	.673**

	
	Sig. (2-tailed)
	
	.000
	.000
	.000
	.059
	.000

	
	N
	100
	100
	100
	100
	100
	100

	X1.2
	Pearson Correlation
	.426**
	1
	.852**
	.273**
	.726**
	.871**

	
	Sig. (2-tailed)
	.000
	
	.000
	.006
	.000
	.000

	
	N
	100
	100
	100
	100
	100
	100

	X1.3
	Pearson Correlation
	.395**
	.852**
	1
	.287**
	.656**
	.857**

	
	Sig. (2-tailed)
	.000
	.000
	
	.004
	.000
	.000

	
	N
	100
	100
	100
	100
	100
	100

	X1.4
	Pearson Correlation
	.678**
	.273**
	.287**
	1
	.489**
	.664**

	
	Sig. (2-tailed)
	.000
	.006
	.004
	
	.000
	.000

	
	N
	100
	100
	100
	100
	100
	100

	X1.5
	Pearson Correlation
	.190
	.726**
	.656**
	.489**
	1
	.793**

	
	Sig. (2-tailed)
	.059
	.000
	.000
	.000
	
	.000

	
	N
	100
	100
	100
	100
	100
	100

	Variasi_Menu_X1
	Pearson Correlation
	.673**
	.871**
	.857**
	.664**
	.793**
	1

	
	Sig. (2-tailed)
	.000
	.000
	.000
	.000
	.000
	

	
	N
	100
	100
	100
	100
	100
	100

	**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).




	Correlations

	
	X2.1
	X2.2
	X2.3
	X2.4
	Harga_X2

	X2.1
	Pearson Correlation
	1
	.489**
	.424**
	.678**
	.806**

	
	Sig. (2-tailed)
	
	.000
	.000
	.000
	.000

	
	N
	100
	100
	100
	100
	100

	X2.2
	Pearson Correlation
	.489**
	1
	.816**
	.190
	.813**

	
	Sig. (2-tailed)
	.000
	
	.000
	.059
	.000

	
	N
	100
	100
	100
	100
	100

	X2.3
	Pearson Correlation
	.424**
	.816**
	1
	.274**
	.832**

	
	Sig. (2-tailed)
	.000
	.000
	
	.006
	.000

	
	N
	100
	100
	100
	100
	100

	X2.4
	Pearson Correlation
	.678**
	.190
	.274**
	1
	.666**

	
	Sig. (2-tailed)
	.000
	.059
	.006
	
	.000

	
	N
	100
	100
	100
	100
	100

	Harga_X2
	Pearson Correlation
	.806**
	.813**
	.832**
	.666**
	1

	
	Sig. (2-tailed)
	.000
	.000
	.000
	.000
	

	
	N
	100
	100
	100
	100
	100

	**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).









	Correlations

	
	X3.1
	X3.2
	X3.3
	X3.4
	X3.5
	Layanan_Delivery_X3

	X3.1
	Pearson Correlation
	1
	.545**
	.502**
	.364**
	.319**
	.622**

	
	Sig. (2-tailed)
	
	.000
	.000
	.000
	.001
	.000

	
	N
	100
	100
	100
	100
	100
	100

	X3.2
	Pearson Correlation
	.545**
	1
	.868**
	.829**
	.708**
	.928**

	
	Sig. (2-tailed)
	.000
	
	.000
	.000
	.000
	.000

	
	N
	100
	100
	100
	100
	100
	100

	X3.3
	Pearson Correlation
	.502**
	.868**
	1
	.734**
	.838**
	.936**

	
	Sig. (2-tailed)
	.000
	.000
	
	.000
	.000
	.000

	
	N
	100
	100
	100
	100
	100
	100

	X3.4
	Pearson Correlation
	.364**
	.829**
	.734**
	1
	.816**
	.881**

	
	Sig. (2-tailed)
	.000
	.000
	.000
	
	.000
	.000

	
	N
	100
	100
	100
	100
	100
	100

	X3.5
	Pearson Correlation
	.319**
	.708**
	.838**
	.816**
	1
	.879**

	
	Sig. (2-tailed)
	.001
	.000
	.000
	.000
	
	.000

	
	N
	100
	100
	100
	100
	100
	100

	Layanan_Delivery_X3
	Pearson Correlation
	.622**
	.928**
	.936**
	.881**
	.879**
	1

	
	Sig. (2-tailed)
	.000
	.000
	.000
	.000
	.000
	

	
	N
	100
	100
	100
	100
	100
	100

	**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).




	Correlations

	
	Y.1
	Y.2
	Y.3
	Y.4
	Y.5
	Y.6
	Keputusan_Pembelian_Y

	Y.1
	Pearson Correlation
	1
	.507**
	.499**
	.359**
	.368**
	.647**
	.693**

	
	Sig. (2-tailed)
	
	.000
	.000
	.000
	.000
	.000
	.000

	
	N
	100
	100
	100
	100
	100
	100
	100

	Y.2
	Pearson Correlation
	.507**
	1
	.840**
	.829**
	.775**
	.274**
	.895**

	
	Sig. (2-tailed)
	.000
	
	.000
	.000
	.000
	.006
	.000

	
	N
	100
	100
	100
	100
	100
	100
	100

	Y.3
	Pearson Correlation
	.499**
	.840**
	1
	.763**
	.879**
	.213*
	.898**

	
	Sig. (2-tailed)
	.000
	.000
	
	.000
	.000
	.033
	.000

	
	N
	100
	100
	100
	100
	100
	100
	100

	Y.4
	Pearson Correlation
	.359**
	.829**
	.763**
	1
	.816**
	.190
	.841**

	
	Sig. (2-tailed)
	.000
	.000
	.000
	
	.000
	.059
	.000

	
	N
	100
	100
	100
	100
	100
	100
	100

	Y.5
	Pearson Correlation
	.368**
	.775**
	.879**
	.816**
	1
	.274**
	.883**

	
	Sig. (2-tailed)
	.000
	.000
	.000
	.000
	
	.006
	.000

	
	N
	100
	100
	100
	100
	100
	100
	100

	Y.6
	Pearson Correlation
	.647**
	.274**
	.213*
	.190
	.274**
	1
	.526**

	
	Sig. (2-tailed)
	.000
	.006
	.033
	.059
	.006
	
	.000

	
	N
	100
	100
	100
	100
	100
	100
	100

	Keputusan_Pembelian_Y
	Pearson Correlation
	.693**
	.895**
	.898**
	.841**
	.883**
	.526**
	1

	
	Sig. (2-tailed)
	.000
	.000
	.000
	.000
	.000
	.000
	

	
	N
	100
	100
	100
	100
	100
	100
	100

	**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

	*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).




	Reliability Statistics

	Cronbach's Alpha
	N of Items

	.833
	5




	Reliability Statistics

	Cronbach's Alpha
	N of Items

	.782
	4




	Reliability Statistics

	Cronbach's Alpha
	N of Items

	.906
	5




	Reliability Statistics

	Cronbach's Alpha
	N of Items

	.882
	6










	X1.1

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Tidak Setuju
	4
	4.0
	4.0
	4.0

	
	Kurang Setuju
	36
	36.0
	36.0
	40.0

	
	Setuju
	51
	51.0
	51.0
	91.0

	
	Sangat Setuju
	9
	9.0
	9.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	




	X1.2

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Tidak Setuju
	11
	11.0
	11.0
	11.0

	
	Kurang Setuju
	33
	33.0
	33.0
	44.0

	
	Setuju
	50
	50.0
	50.0
	94.0

	
	Sangat Setuju
	6
	6.0
	6.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	




	X1.3

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Tidak Setuju
	23
	23.0
	23.0
	23.0

	
	Kurang Setuju
	14
	14.0
	14.0
	37.0

	
	Setuju
	57
	57.0
	57.0
	94.0

	
	Sangat Setuju
	6
	6.0
	6.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	










	X1.4

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Tidak Setuju
	3
	3.0
	3.0
	3.0

	
	Kurang Setuju
	34
	34.0
	34.0
	37.0

	
	Setuju
	57
	57.0
	57.0
	94.0

	
	Sangat Setuju
	6
	6.0
	6.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	




	X1.5

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Tidak Setuju
	8
	8.0
	8.0
	8.0

	
	Kurang Setuju
	33
	33.0
	33.0
	41.0

	
	Setuju
	55
	55.0
	55.0
	96.0

	
	Sangat Setuju
	4
	4.0
	4.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	





Frequency Table
	X2.1

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Tidak Setuju
	3
	3.0
	3.0
	3.0

	
	Kurang Setuju
	34
	34.0
	34.0
	37.0

	
	Setuju
	57
	57.0
	57.0
	94.0

	
	Sangat Setuju
	6
	6.0
	6.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	




	X2.2

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Tidak Setuju
	8
	8.0
	8.0
	8.0

	
	Kurang Setuju
	33
	33.0
	33.0
	41.0

	
	Setuju
	55
	55.0
	55.0
	96.0

	
	Sangat Setuju
	4
	4.0
	4.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	




	X2.3

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Tidak Setuju
	17
	17.0
	17.0
	17.0

	
	Kurang Setuju
	17
	17.0
	17.0
	34.0

	
	Setuju
	61
	61.0
	61.0
	95.0

	
	Sangat Setuju
	5
	5.0
	5.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	




	X2.4

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Tidak Setuju
	4
	4.0
	4.0
	4.0

	
	Kurang Setuju
	36
	36.0
	36.0
	40.0

	
	Setuju
	51
	51.0
	51.0
	91.0

	
	Sangat Setuju
	9
	9.0
	9.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	



\

Frequency Table

	X3.1

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Tidak Setuju
	3
	3.0
	3.0
	3.0

	
	Kurang Setuju
	32
	32.0
	32.0
	35.0

	
	Setuju
	56
	56.0
	56.0
	91.0

	
	Sangat Setuju
	9
	9.0
	9.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	




	X3.2

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Tidak Setuju
	8
	8.0
	8.0
	8.0

	
	Kurang Setuju
	30
	30.0
	30.0
	38.0

	
	Setuju
	55
	55.0
	55.0
	93.0

	
	Sangat Setuju
	7
	7.0
	7.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	




	X3.3

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Tidak Setuju
	17
	17.0
	17.0
	17.0

	
	Kurang Setuju
	16
	16.0
	16.0
	33.0

	
	Setuju
	60
	60.0
	60.0
	93.0

	
	Sangat Setuju
	7
	7.0
	7.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	




	X3.4

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Tidak Setuju
	8
	8.0
	8.0
	8.0

	
	Kurang Setuju
	33
	33.0
	33.0
	41.0

	
	Setuju
	55
	55.0
	55.0
	96.0

	
	Sangat Setuju
	4
	4.0
	4.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	




	X3.5

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Tidak Setuju
	17
	17.0
	17.0
	17.0

	
	Kurang Setuju
	17
	17.0
	17.0
	34.0

	
	Setuju
	61
	61.0
	61.0
	95.0

	
	Sangat Setuju
	5
	5.0
	5.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	




Frequency Table

	Y.1

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Tidak Setuju
	3
	3.0
	3.0
	3.0

	
	Kurang Setuju
	36
	36.0
	36.0
	39.0

	
	Setuju
	53
	53.0
	53.0
	92.0

	
	Sangat Setuju
	8
	8.0
	8.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	




	Y.2

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Tidak Setuju
	8
	8.0
	8.0
	8.0

	
	Kurang Setuju
	33
	33.0
	33.0
	41.0

	
	Setuju
	54
	54.0
	54.0
	95.0

	
	Sangat Setuju
	5
	5.0
	5.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	




	Y.3

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Tidak Setuju
	17
	17.0
	17.0
	17.0

	
	Kurang Setuju
	19
	19.0
	19.0
	36.0

	
	Setuju
	58
	58.0
	58.0
	94.0

	
	Sangat Setuju
	6
	6.0
	6.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	




	Y.4

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Tidak Setuju
	8
	8.0
	8.0
	8.0

	
	Kurang Setuju
	33
	33.0
	33.0
	41.0

	
	Setuju
	55
	55.0
	55.0
	96.0

	
	Sangat Setuju
	4
	4.0
	4.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	




	Y.5

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Tidak Setuju
	17
	17.0
	17.0
	17.0

	
	Kurang Setuju
	17
	17.0
	17.0
	34.0

	
	Setuju
	61
	61.0
	61.0
	95.0

	
	Sangat Setuju
	5
	5.0
	5.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	




	Y.6

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Tidak Setuju
	4
	4.0
	4.0
	4.0

	
	Kurang Setuju
	36
	36.0
	36.0
	40.0

	
	Setuju
	51
	51.0
	51.0
	91.0

	
	Sangat Setuju
	9
	9.0
	9.0
	100.0

	
	Total
	100
	100.0
	100.0
	




	Model Summaryb

	Model
	R
	R Square
	Adjusted R Square
	Std. Error of the Estimate

	1
	.961a
	.923
	.920
	1.004

	a. Predictors: (Constant), Layanan_Delivery_X3, Variasi_Menu_X1, Harga_X2

	b. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian_Y




	ANOVAa

	Model
	Sum of Squares
	df
	Mean Square
	F
	Sig.

	1
	Regression
	1158.208
	3
	386.069
	382.948
	.000b

	
	Residual
	96.782
	96
	1.008
	
	

	
	Total
	1254.990
	99
	
	
	

	a. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian_Y

	b. Predictors: (Constant), Layanan_Delivery_X3, Variasi_Menu_X1, Harga_X2








	Coefficientsa

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	t
	Sig.
	Collinearity Statistics

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	
	Tolerance
	VIF

	1
	(Constant)
	-.121
	.655
	
	-.184
	.854
	
	

	
	Variasi_Menu_X1
	.075
	.102
	.061
	.728
	.468
	.115
	8.712

	
	Harga_X2
	.908
	.156
	.573
	5.838
	.000
	.083
	12.005

	
	Layanan_Delivery_X3
	.401
	.059
	.366
	6.823
	.000
	.279
	3.583

	a. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian_Y
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	One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

	
	Unstandardized Residual

	N
	100

	Normal Parametersa,b
	Mean
	.0000000

	
	Std. Deviation
	.98873623

	Most Extreme Differences
	Absolute
	.241

	
	Positive
	.237

	
	Negative
	-.241

	Test Statistic
	.241

	Asymp. Sig. (2-tailed)
	.000c

	a. Test distribution is Normal.

	b. Calculated from data.

	c. Lilliefors Significance Correction.
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ABSTRACT

The objective of tis research was to determine the influence of mem variation,
price. and delivery service_on consumer purchasing decisions i Garuda
Restaurant, Medan Johor: The total population in this research was 133
individuals. The sample size was determined usng the Slovin formula, resuling in
@ sample of 100 respondents. A quaniiative approach was employed, with
maliple linear regression used as the data analysis method. The results showed
that partialy the variables Price (X0) (icount = 5.838) and Delivery Service
(X0 (-count = 6.823) had a positive and significan efect on Purchase Decision,
as the tcount values were greater than the -table value of 1985 (x = 0.05; df =
96) and the signifcance values were 0.000 < 0.05. Meamwiile, Mer Variation
(XU) did ot have a significant partial effect (i~count = 0.728; significance
0468 > 0.05). Simultaneously, al three ariables significantly influenced the
Purchase Decision, with an F-count of 382948 > F-table of 2.70 and

significance level of 0.000. The Adjusted R Square value of 0.920 indicates that
92.0% of the variation in Purchase Decision i explained by the model, wile the
remaining 8.0 i influenced by other factors ouside the model. Thus, Price and
D;Irse“.z:sr«m the main fuctors influencing consumer purchasing decisions
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Variabel X1: Variasi Menu
1.Variasi rasa dan tampilan menu menarik
2.Menu sesuai dengan selera konsumen.
3.Kualitas makanan konsisten.
4Menu inovatif dan berbeda dari pesaing.
5.Penambahan menu baru dilakukan secara rutin.

Variabel X2: Harga
1.Harga sebanding dengan porsi dan kualitas.
2.Harga sesuai daya beli konsumen.
3.Beberapa menu dinilai terlalu mahal.
l4.Kebijakan harga belum mencerminkan nilai dan
kepuasan.

Variabel X3: Layanan Delivery
1.Pengiriman sesuai waktu yang dijanjikan.
2.Layanan delivery mudah dan praktis.
3Kuri bersikap sopan dan profesional.
4Kualitas makanan menurun saat diterima.
5.Pengiriman sering mengalami keterlambatan.

H

H2

H3

Variabel Y: Keputusan Pembelian
1 Kualitas makanan dan pelayanan mendorong
pembelian ulang.
2.Preferensi terhadap restoran lain.
3.Harga bukan faktor utama pembelian.
4.Promosi dan diskon memengaruhi pembelian.
5.Inovasi menu tidak terlalu berpengaruh.
6.Pembelian tetap dilakukan meski pernah kecewa.

Ha
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LAMPIRAN 8, T Tabel Untuk Alpha a 5% t

df | 0,05 | 0,025 df | 0,05 | 0,025 df | 0,05 | 0,025 df | 0,05 | 0,025
1 6.314 | 12.706 53 1.674 | 2.006 105 | 1.659 | 1.983 157 | 1.655 | 1.975
2 2.920 | 4303 54 1.674 | 2.005 106 | 1.659 | 1.983 158 | 1.655 | 1.975
3 2.353 | 3.182 55 1.673 | 2.004 107 | 1.659 | 1.982 159 | 1.654 | 1.975
4 2132 | 2.776 56 1.673 | 2.003 108 | 1.659 | 1.982 160 | 1.654 | 1.975
5 2.015 | 2.571 57 1.672 | 2.002 109 | 1.659 | 1.982 161 | 1.654 | 1.975
6 1.943 | 2.447 58 1.672 | 2002 110 | 1.659 | 1.982 162 | 1.654 | 1.975
7 1.895 | 2.365 59 1.671 | 2.001 111 | 1.659 | 1.982 163 | 1.654 | 1.975
8 1.860 | 2.306 60 1.671 | 2.000 112 | 1.659 | 1.981 164 | 1.654 | 1.975
9 1.833 | 2.262 61 1.670 | 2.000 113 | 1.658 | 1.981 165 | 1.654 | 1.974
10 1.812 | 2.228 62 1.670 | 1.999 114 | 1.658 | 1.981 166 | 1.654 | 1.974
11 1.796 | 2.201 63 1.669 | 1.998 115 | 1.658 | 1.981 167 | 1.654 | 1.974
12 1.782 1 2.179 64 1.669 | 1.998 116 | 1.658 | 1.981 168 | 1.654 | 1.974
13 1.771 | 2.160 65 1.669 | 1.997 117 | 1.658 | 1.980 169 | 1.654 | 1.974
14 1.761 | 2.145 66 1.668 | 1.997 118 | 1.658 | 1.980 170 | 1.654 [ 1.974
15 1.753 [ 2.131 67 1.668 | 1.996 119 | 1.658 | 1.980 171 | 1.654 [ 1.974
16 1.746 | 2.120 68 1.668 | 1.995 120 | 1.658 | 1.980 172 | 1.654 | 1.974
17 1.740 | 2.110 69 1.667 | 1.995 121 | 1.658 | 1.980 173 | 1.654 [ 1.974
18 1.734 | 2.101 70 1.667 | 1.994 122 | 1.657 | 1.980 174 | 1.654 [ 1.974
19 1.729 | 2.093 71 1.667 | 1.995 123 | 1.657 | 1.979 175 | 1.654 [ 1.974
20 1.725 | 2.086 72 1.666 | 1.993 124 | 1.657 | 1.979 176 | 1.654 | 1.974
21 1.721 | 2.080 73 1.666 | 1.993 125 | 1.657 | 1.979 177 | 1.654 | 1.973
22 1.717 | 2.074 74 1.666 | 1.993 126 | 1.657 | 1.979 178 | 1.653 | 1.973
23 1.714 | 2.069 75 1.665 | 1.992 127 | 1.657 | 1.979 179 | 1.653 | 1.973
24 1.711 | 2.064 76 1.665 | 1.992 128 | 1.657 | 1.979 180 | 1.653 | 1.973
25 1.708 | 2.060 77 1.665 | 1.991 129 | 1.657 | 1.979 181 | 1.653 | 1.973
26 1.706 | 2.056 78 1.665 | 1.991 130 | 1.657 | 1.978 182 | 1.653 | 1.973
27 1.703 | 2.052 79 1.664 | 1.990 131 | 1.657 | 1.978 183 | 1.654 | 1.973
28 1.701 | 2.048 80 1.664 | 1.990 132 | 1.656 | 1.978 184 | 1.653 | 1.973
29 1.699 | 2.045 81 1.664 | 1.990 133 | 1.656 | 1.978 185 | 1.653 | 1.973
30 1.697 | 2.042 82 1.664 | 1.989 134 | 1.656 | 1.978 186 | 1.653 | 1.973
31 1.696 | 2.040 83 1.663 | 1.989 135 | 1.656 | 1.978 187 | 1.653 | 1.973
32 1.694 | 2.037 84 1.663 | 1.989 136 | 1.656 | 1.978 188 | 1.653 | 1.973
33 1.692 | 2.035 85 1.663 | 1.988 137 | 1.656 | 1.977 189 | 1.654 | 1.973
34 1.691 | 2.032 86 1.663 | 1.988 138 | 1.656 | 1.977 190 | 1.653 | 1.973
35 1.690 | 2.030 87 1.663 | 1.988 139 | 1.656 | 1.977 191 | 1.653 | 1.972
36 1.688 | 2.028 88 1.662 | 1.987 140 | 1.656 | 1.977 192 | 1.653 | 1.972
37 1.687 | 2.026 89 1.662 | 1.987 141 | 1.656 | 1.977 193 | 1.653 | 1.972
38 1.686 | 2.024 90 1.662 | 1.987 142 | 1.656 | 1.977 194 | 1.653 | 1.972
39 1.685 | 2.023 91 1.662 | 1.986 143 | 1.656 | 1.977 195 | 1.654 | 1.972
40 1.684 | 2.021 92 1.662 | 1.986 144 | 1.656 | 1.977 196 | 1.653 | 1.972
41 1.683 | 2.020 93 1.661 | 1.986 145 | 1.655 | 1.976 197 | 1.653 | 1.972
42 1.682 | 2.018 94 1.661 | 1.986 146 | 1.655 | 1.976 198 | 1.653 | 1.972
43 1.681 | 2.017 95 1.661 | 1.985 147 | 1.655 | 1.976 199 | 1.653 | 1.972
44 1.680 | 2.015 96 1.661 | 1.985 148 | 1.655 | 1.976 200 | 1.653 | 1.972
45 1.679 | 2.014 97 1.661 | 1.985 149 | 1.655 | 1.976

46 1.679 | 2.014 98 1.661 | 1.984 150 | 1.655 | 1.976

47 1.678 | 2.013 99 1.660 | 1.984 151 | 1.655 | 1.976

48 1.677 | 2.012 100 | 1.660 | 1.984 152 [ 1.655 ]| 1976





image18.png
Judul yang dijukan

VALISIS KEPUASAN KONSUMEN TERHADAP PRODUK ES TEBU|
1 MENGGUNAKAN SPSS PADA BEBERAPA LOKAS| PENIUALAN DI
OTAMEDAN

PENGARUH VARIASI MENU. HARGA, DAN LAYANAN DELI VER
2 [TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN RESTORAN GARUDA
MEDAN JOHOR i

PENGARUH HARGA, PEMASARAN DAN KUALITAS PRODUK.
3 F‘mw” KEPUTUSAN PEVBELIAN PADA KASUT STORE.
ED/

AN AREA

Demikian permohonan in disampaikan untuk pemeriksaan selarutnya. At peatan Bapakd T
dincapkan terimakasih

Hormat pemohon,

e

(FAUZAN ZULFIKAR )

Dibuat rangkap 3 : - Asli untuk fakultas
- Duplikat untuk Ketua Prodi
- Triplikat untuk arsp yang bersangkutan,

Caa
Parafdananda ACC Ketus rogram Studi poda o jodol yan diseu dn silan pd jur yang Gk




image19.png
PERSETUJUAN JUDUL SKRIPST

Nomor.

Kepada
Saudara $FAUZAN ZULFIKAR
Tempat, TglLahir  :GEDUNG JOHOR, 27082001
NPM 213114016
Progam Sudi MANAJEVEN
Fakultas <EKONOMIDANBISNIS

setelah mempertmbanghan usalan judulopik skripsyang el saudaraajukan tangesl 3122024
maka pibak fkultas berketetapan untuk memutuskan jodul pencliia saudara -

PENGARUH VARIASI MENU, HARGA, DAN LAYANAN DELIVERY TERHADAP.
KEPUTUSAN PEVBELIAN DI RESTORAN GARUDA MEDAN JOHOR.

Selanutnya, diminta aga saudara menyusun proposal skips. Disampaikan baw, judultopik
tersebut dapat disempurnakan dengan persetujuan kedua pembimbing, selama secara substansia idak.
dirobah

Medan, 28, Februar, 2025
Dekan Ketua Jurusan / Ketua Prod

(Dr. Anggia SariLubi, SE, M.Si) (Toni Hidayar, SE, MSi)
NIDN. 0129078701 NIDN. 0102097201
Tenbossn
v ——
* Copy peningaal itk ks




image20.png
Satu et proposal

Kepada Y.
Saudara,

R,
'NIDN. 0121078704
Medan

Assalamu’alaikum WeWb.
Dengan ini saudara ditugaskan scbagai

pembimbing dalam penyelesaian Proposal dan
Skipsi Saudara :

Nama + FAUZANZULFIKAR

NPV £ 213114016

JurusanProg Studi * MANAJEMEN

Dengan Judul:

PENGARUH VARIASI MENU, HARGA, DAN LAYANAN DELIVERY TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN DI RESTORAN GARUDA MEDAN JOHOR.

Selanjunya diperiahikan Saudara menclash dan menyempurakan i Proposaldan Skips
tersebu.
Khusus mengenai judulo

pik Proposal dan Skripsi dapat disempumakan selam tidak keluar
dari substan

Bimbingan dilakukan bab per bab dan draf ditlis oleh mahasswa,
Atas kesediaan Saudara membimbing mahasiswa kit tersebut diucapkan terima kasih,

Medan, 28, Februari, 2025
Del

NIDN. 0129078701

Tembusan
1. Mabssva yb.

2 Asip fikaias




image21.png
UNIVERSITAS MUSLIM NUSANTARA AL WASHLIYAH
FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS

‘SK. No. 424/DIKT/Kep/1996 dan SK. No. 181/DIKTI/Kep2002
s Mo Ayod T L. G o 53 M, Kmpo i Yo Ko . G 1.0 e,
Kimps Ay . G o 53 Medo, K Sui . Mok Yo, Sdie e s M.

= Kimpo Al e Do okl K P e Lubk P
— o (61 ROt e T34 M 2147 o o b s 4B ol s il
Nomor : 04/FEBIUMN-AW/A. 172025 Medan, 05 Mei 2025
Lamp. -
Hal Undangan Seminar Proposal Skripsi

Kepada Yih,
Bapak/Tbu ... R———

Dosen Fakultas Eonomi Dan Bisnis UMN Al Washliyah
die

Tempat

Assalamu’alaikum Wr. W,
‘Dengan horma, sehubungan dengan pelaksanaan Seminar Proposal Skripsi Saudare/i

Nama Fauzan Zulfikar

NPM + 213114016

Fakultas Ekonomi Dan Bisnis

Program Studi Mangjemen

Jenjang Pendidikan s

Judul Skripsi Pengaruh Variasi Meny, Harga, Dan Layanan Delivery
Terhadap Keputusan Pembelian Di Restaurant Garuda
Medan Johor

‘Maka dengan hormat saudara diundang untuk menghadic seminar di maksud yang Insya®
Allsh dilaksanakan pada

HariTanggal Rabu, 07 Mei 2025

Waktu 09.00-09.40 WIB

Tempat Ruang Sidang Akuntansi

Demikian kami sampaikan, aas kehadiran BapalvTbu divcapkan terima kasih.

Wassalam Kami
An Dekan
Wakil Dekan |





image22.png
UNIVERSITAS MUSLIM NUSANTARA AL WASHLIYAH

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS (FEB)

K. No. - 424/DIKTI/Kep/1996 dan SK. No. - 181/DIKTI/Kep/2002
o e o . G . L e bnd Yo L & e . T2

o & B 7o o i e g e S e g o, e Pt
T 061747004 Medo 57 Pt v st 4 U

SURAT KETERANGAN SELESAI SEMINAR PROPOSAL SKRIPST
P
Assalamu’alaikum Wr. Wb

Ketua Jurusan/Program Studi Manajemen, Fakulas EXonoms Universitas Moslim
Nusantara Al Washliyah Miedan denga ini menerangkan bava :

‘Nama Mahasiswa + Fawzan Zulfikar
NeM :213114016
Program Studi + Mangjemen

‘Adalah benar telsh melaksanakan Seminar Proposal Skripsi Pada :

Hari/Tanggal  Rabu, 07 Mei 2025

Dengan Judul Proposal ~ : Pengaruh Variasi Meny, Harga, dan Layanan
Delivery Tethadap Keputusan Pembelian di
Restoran Garuda Medan Johor.

Demikian surat ini_kami kelurkan/diberikan kepada  mabasiswa yang,

bersangkutan, semoga ibu Dekan Fakultas Ekonomi dapat berkenan mengeluarkan
‘SuratIzin Riset Mahasiswa terscbut.

Wassalamualaikum, wr. wh

Dikeluarkan di : Medan
Pada Tanggal - 14 Mei 2025
Ketwa Program Studi





image23.png
y UNIVERSITAS MUSLIM NUSANTARA AL WASHLIYAH
FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS

SK. No. 424/DIKTUKep/1996 dan SK. No. 18/DIKTIKep/2002
g byl T Lt o o 9 i, Ko b Y Kt G o 0
o o 7 Gl e Kyt A . Yoo S o e e
s Ao i ebogi Do Rl Ke, it ook P,

om0 O b o P s st
Nomor £ FEBUMN- AWIA 482025 Medan, 02 Juni 2025
Lap. :-

Hal 'Mohon lIzin Melakukan
Pengumpulan Data (Riset)

Kepada Yih,
BapakTbu Kepala Restoran Garuda Medan Johor
die

Tempat

Assalamualaikum Wr. Wh.

Dengan hormat, kami do'akan semoga Bapalbu sclalu dalam lindungan Allah
‘SWT, Tuhan Yang Maha Esa, dan sukses dalam menjalankan aktivias sehari-hari.
Asamin

Bersama ini kami memohon bantuan Bapak/Tbu kiranya dapat memberikan izin
Kepada mahasiswa kami

Nama Fauzan Zulfikar
NPM 213114016
Semester VIl (Delapan)
Program Studi - Manajemen
Fakultas EXonomi dan Binis

Untuk melakukan pengumpulan dta (rset) di kantor Bapak/Tou pimpinan. Adapun
pengumpulan data tersebut diperlukan dalam rangka penyusunan skripsi dengan
judul

« Pengaruh Variasi Menu, Harga dan Layanan Delivery Terhadap Keputusan
Pembelian di Restoran Garuda Medan Johor *

Demikian surat permohonan ini kami sampaikan, atas perhatian dan bantuan
Bapak/lbu kami ucapkan terima kasih.

Wassalam
An Dekan





image24.png
UNIVERSITAS MUSLIM NUSANTARA AL WASHLIYAH

SK. No.  420/DIKTY/Kep/1996 dan SK. No. :181/DIKTI/Kep/2002
s ot Tl b o o bl oL 3 G 02

.3 Gl e 2k a e T P
e 1) 04700 i 04T e Pt W1 514 o 1

o r.a
BERITA ACARA BIMBINGAN SKRIPSI

L. ana [~

B Siateote

3 umaog S : Wana3emon

4. Judul Skripsi : Pengaruh Variasi Menu, Harga, Dan Layanan
Seivery redbadup Roptuman | pebelian D1
Rastunrant Garats vadan Sonor

5. Peobinti © Sars Wudandars, S5., %5

v i
Tanee foy | Keerangmn

03-12-2024 | ACC Judul
08-03-2025 | Bimbingan BAB T
17-03-2025 | Bimbingan BAB II dan BAB ITT D

22-

2025 | ACC Seminar Proposal

07-04-2025 | Seminar Proposal

12-06-2025 | Bimbingan BAB IV dan BAB V D
20--3005 | AcC Skripsi
Medan, P—
Dekan
e Sari Lubis, SE., M.Si
NIDN: 0129078701
Catatan:
et ear bimbingan sois i itandtangan Dekan pda st pengsjean
Berkas o meja b

2 Pnyeraan skriet dan st stk kepoda panii ik iandtangani
Rekdo paling lmbat 14 b setcla fan e .

Rty




image25.png
o bbby G B 5o T i el PG M L. P ek Lk P
T (61T e 017 e P M a1 U lo@umn
FORM. FU.4

QUNIVERSI‘I’AS MUSLIM NUSANTARA AL WASHLIYAH
SK. No. 3 424/DIKT/Kep/1996 dan SK. No. :181/DIKTI/Kep/ 2002
Ko ehrerd oy T b G 1 o dd Yo & G 02

PERSETUJUAN

‘Nomor : 42 /PANUMNAWIJ.I5/2025

Setelsh mempeljari kelengkapan berkas Saudara :
:Fauzan Zulfikar

1. Nama
2. Tempat,ungeal Lahit  :Gedung Johor, 27 Agustus 2001
3. NPM 1213114016 44

4. Jurusan/Prog Studi :Manajemen

5. Aguma ‘Islam

Dinyatakan dapat mengikutivjian pads
. Sadw, § uu 205

HariAanggal
Jam sdselesai
Dosen Penguj I.Sari Walandari, SE., M.Si

ibuan, SE., M.Si

2.Melisa Zuriani
3.Muhammad Rahmat, S.Pd.I., M.Si

‘Toni Hidayat, SE., M.Si

Dosen Saksi / Pencatat

Demikian persetujuan ini diberikan agar dapat dilaksanakan sebaik-baiknya.

Medan, 2025

Seksetaris/ Dekan

. o sa¥t Lubis, sE., M.5i
FIDR: 0129078701

iow: oToTIOTI0




image26.png
SK. No.  424/DIKTY/Kep/1996 dan SK. No. :181/DIKTI/Kep/2002
et ekt o o b A G o 1 e kYo i G 8
N s S e G2 e b oo PO s e M i epe Mok P
e ) e et 911 ot W o 1 T @ 2

( UNIVERSITAS MUSLIM NUSANTARA AL WASHLIYAH

FORM.FU.5,

UNDANGAN
Nomor >, PANUMNAW/U. 1572025

Dosen Penguji
Di,

Tempat.
Assalamualaikum Wr.Wb.
‘Dengan hormat, kami mengundang Bapak/Tbu untuk menguji mahasiswa :

Nama auzan Zulfikar

Tempat, tanggal Lahir  : Gedung Johor, 27 Agustus 2001
NPM :213114016

Jurusan/ProgStudi  :Manajemen

Agama :Tslan

Yang Insya Allah, skan diselenggarakan pada-

Hari/ Tanggal : S, € gl 2005

Jam

Judul Skripsi :
bengaruh Variasi Menu, Hazga, Dan Layaman Delivery Terhadsp
Reputusan Pembolian Di Restaurant Garuda Medan Johor Z/fy

Medan,
Sekretaris / Dekan

(AR . 1

2025

roe. Dr.

NIDN: 0107207101 HIDR: 0129078701
Tembusan:

1 Rekor 5. Ketua Program St

2 WakilRaktorl 6 KaBAU

3 WaklRekiorl  7.Ka BAA

4 WakilRektr Il 8. TU Fakulas





image27.png
SK. o,

T 60 5784 e 9187 ko it 5

UNIVERSITAS MUSLIV NUSANTARA AL WASHLIYAH

24/DIKTI/Kep/1956 dan SK.No. :181/DIKTI/Kep/ 2002
orp ksl T e Gl o 9 s o T i G 02
Ko by & e 2o o s . vt . P ek i P

£
SR

EKSPEDISI UNDANGAN UJIAN SARJANA

NAMA :Fauzan Zulfikar JURUSAN :Manajemen
Nem :212114016 PROGRAM STUDI : Manasemen
FAKULTAS :Ekonomi dan Bisnie TANGGAL .
Tanggal | Tanda o
e Dimpaian Kepeds Diterims Perfcrima
Sari Walandari, SE.,
o | B 2T
Meliss Turiani Basibuss,
© |se., w.si lLd
Thormad FAREAT, o
el §.Pd.I., M.Si
04 [ Dekan g7
05 | Ka. Program Studi M ~
06 | TU Fakulas B {, § )
07 [ Kepala Biro Adm. Akademik , T
08 | Kepala Biro Adm. Umum N
e
i e a— I T
wl [ [
[ |/
12
13
1
W05
Casans
1. D maghap 2 msing s
1 Kabag Ujian BAA B
210 Pt
2 Pepaopa g s
ngEung Jwab g




image28.png
UNIVERSITAS MUSLIM NUSANTARA AL WASHLIYAH

SK. No. : 424/DIKT/Kep/1996 dan SK. No. 181/0IKTI/Kep/2002
Lo bt e T &G e 5 o W Yo i Gy e 82

Ko s S 52 Mo o i oo P et ke o epe e Lk Pk
o 1) 6700 e 017 Hom Pt it S R o @i a1

FORM. FU.9

BI ACARA UJIAN
Nomor: 3] PANUMNAW/A 1172025

Universitas Moslim Nusantara Al Washliyah sctelah :

Membaca - dsb.
Mendengarkan - dsb.
Memperhatikan - dsb.

Menimbang, -dsb.
Memutuskan baliwa, Saudara :
Nama :Fauzan Zulfikar
‘Tempat, tanggal Labic :Gedung Johos, 27 Agustus 2001
NPM 1213114016
Fakulas :Ekonomi dan Bisnis
Jurusan/Prog Studi :Manajenen

Dinyatakan : LULUS / BPAK EUEHS.
et O/ P 586

Penguji:
1.Sari Walandari, SE., M.Si
2.Melisa Zuriani Hasibuan, SE., M.Si

3. Muhammad Rahmat, S.Pd.I., M.Si

[F—
Wakil Rekor |

QM De._Anggia o W.84
Iow: 0167167101 WIoW: 0129078701




image29.png
UNIVERSITAS MUSLIM NUSANTARA AL WASHLIYAH
FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS

SK. No. : 424/DIKTI/Kep/1996 dan SK. N : 161/DIKT/Kep/ 2002
Ty bt el Tk o 1 e et Yo G e 2.

e ek 1 2o e P b S ke P b
T A1 704 ek 20147 N i o U s

KENDALI REVISI
SKRIPSI

Yang Bertanda Tangan Di Bawah I

No. Nama Dosen
1. | Sai Walandari, SE. M.S1

2. | Melisa Zuriani Hasibuan, SE., M. Si

3. | Muhammad Rahmat, S 24,1, Mt

Denganini menyutujui revisi Skripsidar

Nema Fauzan Zulfkar
NeM : 213114016
Program St + Mansjemen
Judul Skrpsi + Pengarul Varisi Menu, Harga dan Layanan Delivery.
Teshadap Keputusan Pembelan Di Restoran Garuda.
Medan Johor
Revist Skipst.
1. Absirak
2. Pencliian Terdshulu
3. Lampiran
Diketahui Oleh
Ka. Program Studi,
Toni Hidavar, SE., MSi

NIDN. 0102097201




image30.jpeg




image1.png
AL WASHLIYAH




image2.png
UMN
AL WASHLIYAH





