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Abstrak 

 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisanharga,npromosi, 

dannkualitas pelayanannterhadap keputusannpembelian dinGrabFood, 

Untuknmengetahui faktornyang berpengaruhnterhadap kepuasan 

pelanggan GrabFood. Metode analisis pada penelitian ini dilakukan 

dengan cara menyebar kuisioner kepada 95 responden. Dan 

menggunakan data analisis dengan tahap uji yaitu: uji frekuensi, 

validitas, reliabilitas, normalitas, heteroskedastisitas, korelasi, analisis 

regresinliniernberganda, ujinT, ujinF dannkoefisienndeterminasi 

dengan pengolah data menggunakan programnSPSS Statistic 

versin25. Dari hasilnuji T yangntelah dilakukannmenunjukannbahwa 

kualitas pelayanan memiliki nilainThitung sebesar 3,924<Ttabel 

1,985 dengan nilai 0,025 yang memberikan pengaruh cukup 

signifikan, lalu harga memiliki nilai Thitung sebesar 1,614 > 1,985 

denganntingkat nilai 0,110 yang tidak memberikan pengaruh cukup 

signifikan. Kemudian promosi memilikinnilainThitung 4,390 > Ttabel 

1,984 dengan tingkat nilai 0,000 yang tidak memberikan pengaruh 

cukup signifikan. Sedangkan kualitasnpelayanan, hargandan promosi 

secaranbersamaan terdapat pemgaruh terhadapnkeputusannpembelian 

GrabFood. 
  

I. PENDAHULUAN 

DalamnTingkat keputusan pembelian pada konsumen, memiliki pengaruh besar dan kemampuan konsumen 

dalam mengenal suatu merek, produk, atau jasa yang ditawarkannya. Sama halnya dengan E-Commerce yang 

menekankan pada standar kualitas pelayanan yang baik untuk meningkatkan keputusan pembelian konsumen. Suatu 

merek tentunya harus selalu melakukan evaluasi terhadap kepuasan konsumen pada pelayanan yang diberikan untuk 

dapat memperbaiki sistem kualitas pelayanan demi kemajuan bisnis(Andy, 2016, 2018; Andy et al., 2017; A. Andy 

& -, 2018; I. A. M. S. D. S. Andy, 2019; M. M. Andy, 2019; Andy & Megawati, 2019; Andy & Sutrisna, 2018; 

Diana Silaswara, Andy Andy, Canggih G Farunik, Adrian Hidayat, Tri Anggraeni, 2020; Hernawan, Kusnawan, et 

al., 2019; Hernawan, AgusKusnawan, et al., 2019; Hernawan & Andy, 2018, 2019; Kusnawan, Agus, Andy, Eso 

Hernawan, Diana Silaswara, 2020; Kusnawan, 2018; Kusnawan et al., 2019; Z.Dhea, N. Ari, Andy, 2020). 

Selainnkualitasnpelayanan, harga juganmenjadi salahnsatu faktornutama yang dapat menentukan 

keputusannpembeliannkonsumen, sehingga suatu merek harus mampu menganalisa dan menetapkan tingkat 

harganyang sesuai dengan kualitas pelayanan yang diberikan kepada konsumen, karena persepsi harga sangat 
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menentukan dalam mencapai target market yang dituju. Setiap tahunnya jumlah pihak yang menggunakan internet di 

Indonesia terus meningkat, pertumbuhan pengguna yang pesat tersebut memicu bertumbuhan e-business yang secara 

perlahan menjadikan pola konsumsi masyarakat mengalami perubahan. Banyak pelaku usaha yang menggunakan 

smert phonenya salah satunya yakni pelaku usaha grabfood. 

Dalam keberlangsungan usahanya Grabfood ini memiliki pesaing usaha sejenis yang juga mendominasi yakni 

Gojek.  Keduanya memberikan pelayanan pengantaran makanan di Indonesia. Penyelenggaraan layanan tersebut 

digunakan sebagai kegiatan promosi yang terdiri atas pemberian informasi berkenaan dengan sebuah produk yang 

disajikan oleh pihak yang mendistribusikan. Kedua perusahaan tersebut  memiliki kemiripan dalam berbagai  segi 

diantaranya mulai dari warna ciri khas logo, fitur, jenis makanan yang diperjualbelikan, dan juga harga yang hanya 

selisih sedikit.  

Pemasaran dapat dimaknai dengan kegiatan krusial selaras dengan bertumbuhnya kebutuhan masyarakat 

mengenai berbagai produk yang memiliki kualitas sehingga hal ini memicu adanya persaingan yang cukup katat 

pada lingkungan bisnis. Pemasaran yang dilakukan Grab adalah dengan memberikan promo besar besaran pada 

tanggal atau event tertentu dengan seperti itu maka konsumen akan merasa senang dan memanfaatkan event 

tersebut. Umumnya pemasaran dapat dinyatakan dengan pola pikir yang penuh kesadaran bahwa perusahaan tidak 

akan mampu mempertahankan eksistensinya tanpa dilakukanya transaksi pembelian.  Perusahaan hendaknya dapat 

melakukan pemasaran barang ataupun jasa yang diproduksi pada konsumen sehingga dapat mempertahankan 

eksistensi dan persaingan dengan perusahaan lainnya. Permasalahan pemasaran merupakan permasalahan yang 

cukup kompleks 

Pelanggan merupakan pihak yang melakukan pembelian serta mempergunakan sebuah produk secara kontinu. 

Pelanggan atau pengguna sebuah produk merupakan pihak yang memiliki korelasi dengan produk baik secara 

langsung ataupun tidak langsung dengan pelaku usaha, loyalitas dari pelanggan berperan sangat penting pada sebuah 

perusahaan. Karenanya mereka tidak merasakan kepuasan akan sebuah pelayanan dalam grabfood maka pelanggan 

akan melakukan pengaduan pada customer services untuk segera di tindaklanjuti kepada perusahaan grab supaya 

dari pihak grabfood pun tau akan kesalahan yang terjadi di lapangan agar mempertahankan kualitas yang grabfood 

punya. 

II. TINJAUAN PUSTAKA 

Harga 

Kotlerndan Amstrongn (2013:151) berpendapatnbahwa: “adalahnsejumlah uangnyang dibebankannatas suatu 

produknatau jasa,natau jumlahndari nilainyang ditukarnkonsumen atasnmanfaat-manfaat karenanmemiliki atau 

menggunakannproduk ataunjasa tersebut”n 

Menurut (DjasminnSaladin 2001:95)nmenerangkannbahwa: “Harganadalah sejumlahnuang sebagainalat tukar 

untuknmemperoleh produknatau jasa”.n 

MenurutnBasu Swasthan& Irawann (2005:241) mengatakann bahwa: “Hargan merupakan jumlahnuang 

(ditambahnbeberapa produknkalau mungkin)nyang dibutuhkann untuk mendapatkannsejumlah kombinasindari 

produkndan pelayanannya’’n 

 

Promosi 

Daryanton (2011:94) berpendapatn bahwa: “Kegiatann terakhir darin marketingn mix yangnsangat 

pentingndimana keputusannterakhir terjadinyantransaksi jualnbeli sangatndipengaruhi olehnkonsumen” 

Swasthan (2000:22) berpendapatnbahwa: “Promosinadalah promosindipandang sebagainarus informasinatau 

persuasinsatu arahnyang dibuatnuntuk mempengaruhinseseorang ataun organisasin kepada tindakannyang 

menciptakannpertukaran dalamnpemasaran”. 

Boydn (2000:65) berpendapatnbahwa: ‘’promosi nadalah upayanuntuk membujuknorang untuknmenerima 

produk, nkonsep, ngagasan.” 

 

Kualitas Pelayanan 

Arianton (2018:83) berpendapatnbahwa: “KualitasnPelayanan dapatndiartikan sebagain berfokus pada 

memenuhinkebutuhan dannpersyaratan, sertanpada ketepatannwaktu untuknmemenuhi harapannpelanggan. Kualitas 

Pelayanannberlaku untuknsemua jenisnlayanan yangndisediakan olehnperusahaan saatnklien beradandi perusahaan”  

MenurutnKotler dan Kellern (2016:143): “Kualitasnadalah kelengkapannfitur suatunproduk ataunjasa yang 

memilikinkemampuan untuknmemberikan kepuasannterhadap suatunkebutuhan”. 

Kasmirn (2017:47) berpendapatnbahwa: “KualitasnPelayanan dindefinisikan sebagaintindakan ataunperbuatan 

seorangnatau organisasinbertujuan untuknmemberikan kepuasannkepada konsumen”.n 
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Keputusan Pembelian 

BucharinAlma berpendapatnbahwa: “Keputusann Pembelian adalahn suatu keputusannkonsumen yang 

dipengaruhinoleh ekonominkeuangan,nteknologi,npolitik, nbudaya,nproduk,n harga,nlokasi, npromosi, physical 

evidence, npeople dannprocess, sehingganmembentuk suatunsikap padankonsumen untukn mengolah segala 

informasindan mengambilnkesimpulan berupanresponse yangnmuncul produknapa yangnakan dibeli.” 

Kotlerndan Kellernberpendapat bahwa:  “Innthe evaluationnstage, thenconsumer formsnpreferences amongnthe 

brandsnin thenchoice andnmay alsonform an intentionnto buynthe mostnpreferrednbrand.” 

III. METODE 

Dipergunakan jenis penelitiannsurvey dengannmetodenkuantitatif. Dilaksanakan penelitian pada Platform 

Grabfood. Jenisndan sumberndata yang digunakanndalam penelitiannini yakni jenis PrimerndannSekunder dengan 

populasi dan sampel yakni konsumen Grabfood, ditetapkan sampel sebanyak 95 orang pengguna Grabfood yang 

dipilih berdasarkan metode simple random sampling. Dalam penelitian ini digunakan teknik pengumpulanndata 

yakni nkuisioner, observasi, dan wawancara.nSedangkan teknik analisisn data penelitian nini yakni 

statistikndeskriptif, ujinkualitas datan (validitas, reliabilitas), ujinasumsi klasikn(normalitas,nmultikolinearitas, 

dannheteroskedastitas), uji hipotesis (ujinregresi linearnberganda, koefiesien determinasi, ujinpartial, ujinsimultan) 

IV. HASIL 

1. Uji Koefisien Determinasi (R2)  

 

Tabel 1 Hasil Uji Regresi Berganda & Uji Koefisien Determinasi 

Variables Entered/Removeda 

Model Variables Entered 

Variables 

Removed Method 

1 Harga, Promosi, 

KualitasPelayananb 

. Enter 

a. Dependent Variable: PengambilanKeputusanPembelian 

b. All requested variables entered. 

(Sumber: Hasil Olahan SPSS V.25) 

Model Summaryb 

Mod

el R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 ,847a ,717 ,708 1,554 

a. Predictors: (Constant), Harga, Promosi, KualitasPelayanan 

b. Dependent Variable: PengambilanKeputusanPembelian 

(Sumber: Hasil Olahan SPSS V.25) 

Dari hasil analisis olahan SPSS, menunjukkan beberapa output tabel yang terdiri dari Variables 

Entered/Removed, Model Summary, ANOVA, dan Coefficient. Berikut hasil interpretasi dari output tersebut: 

Rnpada regresi linier bergandanmenunjukkan nilainkorelasi berganda,nyaitu korelasinantara duanatau 

lebihnvariabel independenn (Variabel X) ndengan variabelndependenn (Variabel Y). NilainR berkisar 

antaran0 sampain1. Jikanmendekati 1,nhubungan semakinnerat, jikanmendekati 0, hubungannmakinn 

lemah. NilainR didapatn0,847 yangnartinya korelasinantara variabel – variabelnX terhadapnvariabelnY 

erat, karenanmendekatin1. 

Rn Square (R2), menunjukkann koefisien determinasin yang mendefinisikann pengaruh variabel 

independennterhadap variabelndependen. NilainR2 sebesarn0,717 yangn artinya pengaruhnvariabel – 

variabelnX terhadapnvariabel Ynsebesarn71,2%, sedangkannsisanya dipengaruhinolehnvariabel – variabel 

lainnyang tidakndimasukkan dalamnpenelitiannini. 

AdjustednR Square,nmenunjukkan pengaruhnvariabel independennterhadap variabelndependen dengan 

menggunakannlebih darindua variabelnindependen. Nilainadjusted R2ndidapat 0,708 yangnartinya 

pengaruhnvariabel – variabel Xnterhadap variabelnY sebesarn70,8%.  
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2. Tabel Uji Hipotesis 

 Uji T 

Tabel 2 Hasil Uji Regresi Berganda  

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B Std. Error Beta 

Tolera

nce VIF 

1 (Constant) 6,238 2,177  2,865 ,005   

Promosi ,338 ,077 ,392 4,390 ,000 ,389 2,568 

Kualitas Pelayanan ,359 ,092 ,381 3,924 ,000 ,329 3,039 

Harga ,135 ,084 ,149 1,614 ,110 ,362 2,760 

a. Dependent Variable: PengambilanKeputusanPembelian 

(Sumber: Hasil Olahan SPSS V.25) 

1) t hitung 

Merupakann pengujian signifikansin untuk mengetahuinpengaruh variabelnX1 (Promosi),nX2 

(KualitasnPelayanan), X3 (Harga)  terhadap Ynsecaranparsial, apakahnberpengaruh signifikannatau 

tidak. Nilaint hitungnakan dibandingkanndengan tntabel. 

2) Signifikansin 

PersamaannRegresi LiniernBerganda 

Persamaannregresi liniernberganda dengann3 variabelnindependen adalahnsebagainberikut: 

Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + e 

Nilaine diasumsikann= 0 

Kemudiannnilai – nilai padanoutput dimasukkannke dalamnpersamaan regresi ninier berganda 

sebagainberikut: 

Y = 6,238 + 0,338X1 + 0,359X2 + 0,135X3 

Penjelasan persamaan regresi: 

a) Nilainkonstanta (a) nsebesar 6,328, yangnartinya bahwanjika seluruhnvariabel nilainyan0 

(nol) makantingkat keputusan pembelian produk sebesarnpositif 6,328 atauntingkat keputusan 

pembeliannmeningkat. 

b) Nilainkoefisien regresinvariabel kualitas produk (b1) nbernilai positif sebesarn0,338 yang 

artinyanjika tingkat promosi naiknsatu satuannmaka tingkat keputusan pembeliannakan 

mengalami kenaikan sebesar 0,338.  

c) Nilainkoefisien regresinvariabel sosialndan kontrak (b2) bernilainpositif sebesarn0,359 yang 

artinya jika kualitas pelayanan naik satu satuannmaka tingkatnkeputusan pembeliannakan 

mengalaminkenaikan sebesarn0,359. 

d) Nilainkoefisien regresinvariabel citra merek (b3) bernilainpositif sebesarn0,135 yangnartinya 

jikanharga naiknsatu satuannmakantingkat keputusan pembelian produk akannmengalami 

kenaikan sebesarn0,135. 

 

3) Uji t 

Ujint ataunuji koefisiennregresi secaranparsial digunakannuntuk mengetahuinapakah secara 

parsialnvariabel independennberpengaruh secaran signifikan ataun tidak terhadapnvariabel 

dependen. nPengujian ininmenggunakan tingkatnsignifikansi 0,025ndan ujin2 sisin (Sig 2 – 

tailed). Berikutnanalisisnuji t: Pengujiannkoefisien variabelnX1 promosin (b1) 

4) MerumuskannHipotesis 

Ho: Variabelnbebas secaranparsial tidaknberpengaruh terhadapnkeputusannpembelian 

Ha: Variabelnbebas secaranparsial berpengaruhnterhadap keputusannpembelian 
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5) Menentukannt hitungn 

Dari output didapat t hitung sebesar 4,390 

6) Menentukan t tabel 

Tingkat signifikansi (α) = 0,025; uji dua sisi (sig 2 – tailed) 

Derajatnkebebasanndf = (n – 1 ) = (95 – 1) = 94 

t tabel = 1,985 

7) Kriteria Pengujian 

Jika –tnhitung ≥ -t tabelnatau tnhitung ≤ t tabel, Honditerima, Handitolak. 

Jika –tnhitung < -t tabelnatau tnhitung > t tabel, Honditolak, Handiterima. 

8) Kesimpulan  

Nilai tnhitung > t tabel (4,390 > 1,984) Honditolak, Handiterima. Jadindapat disimpulkan 

bahwanPromosi secara parsial berpengaruhnterhadap keputusan pembelian. Berikut hasil rekapan 

uji t variabelnbebas terhadapnvariabel terikatnsecara parsial: 

a) Ho: Variabelnbebas  secaranparsial tidaknberpengaruh terhadapnkeputusan pembelian 

b) Ha: Variabelnbebas secaranparsial berpengaruhnterhadap keputusannpembelian 

c) Jika nt hitung ≥ -t tabelnatau t hitungn≤ t tabel, Honditerima, Handitolak. 

d) Jika nt hitung < -t tabelnatau t hitungn> t tabel, Honditolak, Handiterima. 

e) Jikansignifikansi ≤ 0,025 Honditolak, Handiterima 

f) Jikansignifikansi > 0,025 Honditerima, Handitolak 

 

Tabel 3 Hasil Rekapitulasi Uji t 

Variabel 

Nilai t Signifikansi Hasil 

t hitung t tabel 
Ouput 

Sig 

Tingkat 

Sig 
Nilai t Sig 

X1 (Harga) 1,614, 1,985 0,000 0,025 
Tidak 

Berpengaruh 

Tidak 

Signifikan 

X2 (Promosi) 3,924 1,985 0,000 0,025 Berpengaruh Signifikan 

X3 (Kualitas 

pelayanan) 
4,390 1,985 0,110 0,025 Berpengaruh Signifikan 

(Sumber: Hasil Olahan Penulis, 2022) 

Dari hasil Tabel 4.13, hasilnrekapan ujint variabelnbebas terhadapnvariabel terikatnberdasarkan 

nilaint tabelndan signifikansinmenunjukkan bahwanada beberapanvariabel bebasnyang berpengaruh 

signifikannsecara parsialnterhadap variabelnterikat dannHonditolak, Handiterima, yaknin1) Harga 

(X1), 2) nPromosi (X2), 3) nKualitas Pelayanann (X3) 

 

 

 Uji F 

 

Tabel 4 Hasil Uji F tabel 

ANOVAa 

Model 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

1 Regression 557,707 3 185,902 76,956 ,000b 

Residual 219,830 91 2,416   

Total 777,537 94    

a. Dependent Variable: PengambilanKeputusanPembelian 

b. Predictors: (Constant), Harga, Promosi, KualitasPelayanan 

(Sumber: nHasil OlahannSPSS V.25) 

Digunakan untuk menjelaskan hasil uji F atau koefisiennregresi secaranbersama –sama 

dengan tujuan untuknmenguji signifikansi pengaruhnvariabel – variabel independennterhadap 

variabelndependen. Pengujiannmenggunakan tingkatnsignifikansin0,05. Berikutnanalisis ujinF: 

1) Merumuskan Hipotesis 
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a) Ho: Variabel – variabel X (Promosi, Kualitas Pelayanan, Harga) secaranbersama – sama 

tidaknberpengaruh terhadapnVariabel Y (KeputusannPembelian). 

b) Ha: nVariabel – variabel Xn (Promosi, nKualitas Pelayanan,nHarga) secaranbersama – 

sama berpengaruhnterhadap VariabelnY (Keputusan Pembelian). 

 

2) Menentukan F Hitung 

Darinoutput diperolehnF hitungnsebesar 76,956 

3) MenentukannF tabel 

Tingkatnsignifikansi (α) = 0,05 

F tabel = (α; Df1; Df2) 

Df1n= (k – 1) = (3 – 1) = 2 

Df2n= (n – k ) = (95 – 2 ) = 93 

F tabel (0,05; 2; 93) = 3,09 

4) Kriteria Pengujian 

JikanF hitungn≤ Fntabel, Honditerima, Handitolak. 

JikanF hitungn> Fntabel, Honditolak, Handiterima. 

5) Kesimpulan 

Berdasarkann nilai Fnhitung >nF tabelnatau 76,956n> 3,09 sehinggandapat ditarik 

kesimpulannbahwa variabel – variabelnX secara bersama–saman (simultan) nberpengaruh 

terhadapnvariabel YnKeputusan Pembelian.n 

Berdasarkannnilai signifikansi, njika nilainsignifikansi ≤ 0,05, nHo ditolak, Handiterima 

dannjika nilainsignifikansi > 0,05,nHo diterima,nHa ditolak. Nilai signifikansinpada ujinF 

kurangndari 0,05n (0,000 < 0,05), sehingganHo ditolak, Handiterima, yangnartinya variabel – 

variabelnindependen secaransimultan berpengaruhnterhadap variabelndependen. 

 

3. Pembahasan 

a. Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian di Grabfood 

Hasilnpengujian yang diperoleh bahwanvariabel harga tidaknberpengaruh, positif danntidak signifikan 

padankeputusan pembeliannkonsumen pada grabfood. Halnini terlihat nilaint hitungnuntuk variabelnharga 

sebesarn1,614 < nilaintntabel 1,985 dengannsignifikasi 0.000 < 0.025. artinyanbahwa harga tidak 

berpengaruhnterhadap keputusannpembeliannkonsumen di grabfood, artinyan jika variabeln harga 

ditingkatkannmaka keputusannpembeliannkonsumennakan menurun atau biasa saja. Harga tidaknmemiliki 

pengaruhnsignifikan terhadapnkeputusan pembeliannkonsumen, karena konsumennsudah mempercayai dan 

meyakini grabfood sudah memiliki harganyang baikndibandingkanndengan produk lainnya. Artinya 

konsumen beranggapan bahwa harga Grabfood telah sesuai dengan kehendak dan harapan konsumen. 

b. PengaruhnPromosi TerhadapnKeputusan Pembelianndi Grabfoodn 

Hasilnpengujian yangndiperoleh bahwanvariabel promosinberpengaruh kuat, positifndan signifikan 

terhadapnkeputusan pembelianndi Grabfood. Hal ini terlihatnnilai tnhitung untuknvariabel promosi sebesar 

3,924 > nilaint tabeln1,985 dengannsignifikasi 0.000nlebih kecilndari 0.025. denganndemikian hipotesisn1 

terdukungnsecara statistik.nHal ininberarti bahwa promosi memberikan dampak keputusan pembelian 

konsumen di Grabfood sehingga jika terjadi peningkatan variabel promosi maka kesputusannpembelian 

juganakannmeningkat. 

c. PengaruhnKualitas Pelayanan TerhadapnKeputusan Pembelian di Grabfood 

Hasilnpengujian yangndiperoleh bahwanvariabel kualitasnpelayanan berpengaruhnkuat, positifndan 

signifikannpada keputusannpembelian di Grabfood. Hal ini terlihat nilaint hitung untuknvariabelnkualitas 

peleyanannsebesar 4,390> nilai tntabel 1,985 dengannsignifikasi 0.010nlebih kecilndari 0.025. nArtinya  

Hipotesisn keduan diterima. Halnini menunjukkannbahwa  terdapat dampak yang diberikan kualitas 

pelayanan pada keputusan pembelian. Umumnya responden menilai positif berkenaan dengan variabel 

kualitas pelayanan pada keputusan pembelian. Keputusan konsumen sesuai dengan kualitasnpelayanan, 

mengingatnsemakin tingginkualitas pelayanannmaka keputusan pembelian semakinntinggi.  

d. Pengaruh Harga, promosi, dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian di Grabfood 

Hasilnpengujian yang diperoleh bahwanvariabel Harga, Promosi,ndan KualitasnPelayanannsecara 

bersama-samanberpengaruh pada  keputusannpembelian di Grabfood.  Halnini dibuktikan dengan nilainF 

hitung > Fntabel atau 76,956 > 3,09 dengan signifikan <0.05 sehinggandapat ditariknkesimpulannbahwa 

variabel–variabelnX secara bersamaan berpengaruhnterhadap variabelnY KeputusannPembelian. Halnini 

menunjukkannbahwanharga, promosi, kualitasnpelayanan yangnada pada aplikasi grab secara bersama-
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sama dapat memperngaruhi persepsi dari konsumen sehingga mempengaruhi keputusan pembelian pada 

Grabfood. Masing-masing variabel pada dasarnya memiliki peranan akan tetapi dalam hal ini konsumen 

selain mempertimbangkan harga, mempertimbangkan promosi, dan juga aspek kualitas pelayanan. 

 

V. KESIMPULAN 

Dalam memberikan jawaban atas berbagai masalah yang merupakan tujuan dari dilaksanakannya 

penelitian, maka ditetapkan kesimpulan berikut ini: 

1. harga tidaknberpengaruh, positif danntidak signifikan padankeputusan pembeliannkonsumen pada 

grabfood. Halnini terlihat nilaint hitungnuntuk variabelnharga sebesarn1,614 < nilaintntabel 1,985 

dengannsignifikasi 0.000 < 0.025. artinyanbahwa harga tidak berpengaruhnterhadap 

keputusannpembeliannkonsumen di grabfood, artinyan jika variabeln harga ditingkatkannmaka 

keputusannpembeliannkonsumennakan menurun atau biasa saja. Harga tidaknmemiliki 

pengaruhnsignifikan terhadapnkeputusan pembeliannkonsumen, karena konsumennsudah mempercayai dan 

meyakini grabfood sudah memiliki harganyang baikndibandingkanndengan produk lainnya. Artinya 

konsumen beranggapan bahwa harga Grabfood telah sesuai dengan kehendak dan harapan konsumen. 

2. Promosinberpengaruh kuat, positifndan signifikan terhadapnkeputusan pembelianndi Grabfood. Hal ini 

terlihatnnilai tnhitung untuknvariabel promosi sebesar 3,924 > nilaint tabeln1,985 dengannsignifikasi 

0.000 < 0.025. sehingga dinyatakan bahwa  H1 terdukung secaranstatistik. Halnini berartinbahwa promosi 

memberikan dampakkeputusa pembelian konsumen di Grabfood sehingga jika terjadi peningkatan variabel 

promosi maka kesputusan pembelian juga akan meningkat. 

3. Kualitasnpelayanan berpengaruhnkuat, positifndan signifikannpada keputusannpembelian di Grabfood. Hal 

ini terlihat nilaint hitung untuknvariabelnkualitas peleyanannsebesar 4,390> nilai tntabel 1,985 

dengannsignifikasi 0.010nlebih kecilndari 0.025. ArtinyanHipotesis keduanditerima. Halninin 
menunjukkan bahwa  terdapat dampak yang diberikan kualitasnpelayanan pada keputusannpembelian. 

Umumnya responden menilai positif berkenaan dengan variabel kualitas pelayanan pada keputusan 

pembelian. Keputusan konsumen sesuai dengan kualitas pelayanan, mengingatnsemakin tingginkualitas 

pelayanan maka keputusan pembelian semakinntinggi. 

4. Harga, Promosi,ndan KualitasnPelayanannsecara bersama-samanberpengaruh pada  keputusannpembelian 

di Grabfood.  Halnini dibuktikan dengan nilainF hitung > Fntabel atau 76,956 > 3,09 dengannsignifikan 

<0.05 sehinggandapat ditariknkesimpulannbahwa variabel–variabelnX secara bersamaannberpengaruh 

terhadap variabelnY KeputusannPembelian. dimana tnhitung (4,390) > t tabel (1,985) disusulndengan 

promosi dimana (3,924) > tntabel (1,985) sertanharga (1,614) tntabeln(1,985). 

 

DAFTAR PUSTAKA 

 

Andy. (2016). Pengaruh Brand Image Dan Pelayanan Terhadap Loyalitas Pelanggan Pada PT. Budidaya Bahari 

Caksana Tangerang. Journal of Economics and Business Aseanomics (JEBA), 1(1). 

Andy. (2018). Pengaruh Return on Assets, Debt To Equity Ratio, Debt To Assets Ratio, Ukuran Perusahaan Dan 

Deferred Tax Expense Terhadap Tax Avoidance. Primanomics : Jurnal Ekonomi Dan Bisnis - Vol. 16. No. 2 

(2018), 16(2). 

Andy, A., & -, S. (2018). Analisis Pengaruh Kedisiplinan, Prestasi Dan Semangat Kerja Terhadap Pemberian Bonus 

Karyawan Pada PT. Reka Sukses Adipratama. Primanomics : Jurnal Ekonomi & Bisnis, 16(1), 18. 

https://doi.org/10.31253/pe.v16i1.51 

Andy, I. A. M. S. D. S. (2019). Pengaruh Budaya Organisasi, Komunikasi, dan Lingkungan Kerja Terhadap 

Kepuasan Kerja Karyawan pada Direktorat Jenderal Bimbingan Masyarakat Hindu Kementerian Agama 

Republik Indonesia. eCo-Buss Vol 2 No 1 (2019), 2, 39915587. 

Andy, Krisna, T. N., & Samara, A. (2017). Pengaruh Current Ratio (CR), Debt to Equity Ratio (DER) dan Net Profit 

Margin (NPM) terhadap Harga Saham Pada Perusahaan Makanan dan Minuman Yang Terdaftar Di Bursa 

Efek Indonesia Periode 2011-2014. Http://Eprints.Polsri.Ac.Id/Id/Eprint/3571, 3, 1–7. 

Andy, M. M. (2019). Analysis Of Liquidity, Activity, Leverage, Financial Performance And Company Value In 

Food And Beverage Companies Listed On The Indonesia Stock Exchange. eCo-Fin Vol 1 No 1 (2019), 1(5), 



Alicia Veronika & Eso Hernawan  

 Prosiding: Ekonomi dan Bisnis, 2022, 2 (2), pp-pp 

52–58. https://doi.org/10.14445/23939125/ijems-v6i5p109 

Andy, & Megawati, M. (2019). Analysis of liquidity, profitability and solvency ratios to assess the financial 

performance of companies in cigarette industries listed on the Indonesia stock exchange. Jurnal KDI, 1(1), 

22–34. 

Andy, & Sutrisna. (2018). Analisis Pengaruh Kedisiplinan Kerja , Prestasi Kerja Dan Semangat Kerja Terhadap 

Pemberian Bonus Karyawan Pada PT . Reka Sukses Adipratama Understanding the Relationship between 

Affective Commitment and Continuity Commins at Buddhi College Tangerang. Primanomics : Jurnal 

Ekonomi Dan Bisnis - Vol. 16. No. 1 (2018), 1, 18–33. 

Diana Silaswara, Andy Andy, Canggih G Farunik, Adrian Hidayat, Tri Anggraeni, P. L. G. (2020). Membangun 

Layanan Prima Bagi Pelaku UMKM Di Masa Pandemi Melalui ABDIMAS. Yayasan Kita Menulis. 

https://books.google.co.id/books?id=o0gQEAAAQBAJ&printsec=frontcover&hl=id&source=gbs_ge_summar

y_r&cad=0#v=onepage&q&f=false 

Hernawan, E., AgusKusnawan, Andy, Riki, & Lihardi, R. (2019). Implementation of Tax Consultant Monitoring 

Information System to Increase Client Satisfaction with E-CRM. 

Hernawan, E., & Andy. (2018). Faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen gerai alfamidi taman 

royal tangerang. Primanomics : Jurnal Ekonomi Dan Bisnis - Vol. 16. No. 3 (2018), 3, 1–8. 

Hernawan, E., & Andy. (2019). Analisis Faktor- Faktor Yang Mempengaruhi Pelanggan Gojek Dan Grab Online Di 

Jakarta. Jurnal Ekonomi Dan Bisnis - Vol. 17. No. 1 (2019), 17(1), 1–13. https://jurnal.ubd.ac.id/index.php/ds 

Hernawan, E., Kusnawan, A., Andy, Riki, & Lihardi, R. (2019). Implementation of tax consultant monitoring 

information system to increase client satisfaction with E-CRM. Journal of Advanced Research in Dynamical 

and Control Systems, 11(8 Special Issue), 2419–2428. 

Kusnawan, Agus, Andy, Eso Hernawan, Diana Silaswara, T. S. (2020). The Effect of Digital Payment to Millennial 

Consumer Purchase Decision. TEST Engineering & Management Magazine, 82(25 January 2020), 5116–

5129. http://testmagzine.biz/index.php/testmagzine/article/view/1651/1491 

Kusnawan, A. (2018). Analisis Pengaruh Kegiatan Promosi Terhadap Ekuitas Merk Universitas Buddhi Dharma Di 

Kalangan Mahasiswa (Survei pada mahasiswa program Studi Manajemen). Primanomics : Jurnal Ekonomi & 

Bisnis, 16(1), 1. https://doi.org/10.31253/pe.v16i1.52 

Kusnawan, A., Silaswara, D., Andy, & Sefung, T. (2019). Pengaruh Diskon pada Aplikasi e-Wallet terhadap 

Pertumbuhan Minat Pembelian Impulsif Konsumen Milenial di Wilayah Tangerang. Jurnal Sains Manajemen, 

5(2), 137-160Jurnal Sains Manajemen. https://e-jurnal.lppmunsera.org/index.php/SM/article/view/1861 

Z.Dhea, N. Ari, Andy, S. (2020). Analysis Of Company Performance Effect On Share Price Study On Construction 

Sub Sector Companies Registered In Bursa Efek Indonesia ( BEI ). Jurnal Ekonomi Dan Bisnis - Vol. 18. No. 

1 (2020), 1, 1–9. https://jurnal.ubd.ac.id/index.php/PE/article/view/294/178 

 


