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Abstrak: Penelitian ini merupakan karya ilmiah yang dilakukan dengn tujuan agar dapat mengetahui 
Pengaruh fitur grabfood, harga dan promosi terhadap minat beli konsumen pada pengguna aplikasi grab di 
kota Medan. Dalam penelitian ini menggunakan metode deskriptif kuantitatif dengan teknik pengambilan 
data yang dilakukan yaitu membagikan angket kuesioner, wawancara, dan observasi. Responden yang 
digunakan pada penelitian ini yaitu konsumen yang sudah pernah menggunakan aplikasi layanan pesan 
antar makanan grabfood. Jumlah responden atau sampel dalam penelitian ini yaitu berjumlah 100 orang, 

dengan 𝛼 = 0,5 . Dari hasil pengolahan data dan uji statistik peneltian, diperoleh bahwa hasil penelitian ini 
membuktikan secara parsial variabel penelitian yaitu fitur grabfood, harga dan promosi berpengaruh positif 
dan signifikan terhadap minat beli konsumen pada pengguna aplikasi grab di kota Medan. Selanjutnya, secara 
simultan atau bersama-sama memberikan hasil bahwa fitur grabfood, harga dan promosi berpengaruh positif 
dan signifikan terhadap minat beli konsumen pada pengguna aplikasi grab di kota Medan. 
Kata Kunci: Fitur Grabfood, Harga, Promosi, dan Minat Beli 
 
Abstract: This research is a scientific work carried out with the aim of knowing the effect of grabfood features, 
prices and promotions on consumer buying interest in grab application users in the city of Medan. In this 
study using quantitative descriptive methods with data collection techniques carried out by distributing 
questionnaires, interviews, and observations. Respondents used in this study are consumers who have used 
the Grabfood delivery service application. The number of respondents or samples in this study amounted to 
100 people, with = 0.5. From the results of data processing and statistical tests of research, it is found that the 
results of this study partially prove the research variables, namely grabfood features, prices and promotions 
have a positive and significant effect on consumer buying interest in grab application users in the city of 
Medan. Furthermore, simultaneously or jointly give the results that the grabfood feature, price and promotion 
have a positive and significant effect on consumer buying interest in Grab application users in the city of 
Medan. 
Keywords: Grabfood Features, Prices, Promotions, and Buying Interest 
 
 

PENDAHULUAN 
Berdasarkan data terbaru dari We Are Social, pada Februari 2022, bahwa ternyata saat 

ini terdapat 204,7 juta jiwa pengguna internet di Indonesia. Hal ini mengalami kenaikan 
sebesar 1%  jika dibandingkan pada tahun 2021 jumlah pengguna internet di Indonesia 202,6 
juta jiwa. Angka ini dapat di pastikan akan terus meningkat setiap tahunnya. Dari informasi 
data tersebut maka dapat dikatakan saat ini konsumen sangat bergantung dengan 
pemanfaatan layanan internet dalam setiap aktivitas yang dilakukan. Hal ini pastinya akan 
berpengaruh terhadap perilaku konsumen itu sendiri. Dalam hal ini perusahaan harus 
dapat membaca situasi atau kondisi yang sedang terjadi saat ini dan mengikuti pola 
perkembangan zaman agar tidak tertinggal oleh keinginan konsumen yang terus berubah. 

Sektor bisnis digital atau E-Bisnis saat ini merupakan sektor yang paling berkembang. 
Banyak perusahaan kemudian masuk dan berlomba-lomba untuk menciptakan 
keunggulan perusahaan agar dapat menumbuhkan minat beli para konsumen. Beberapa 
faktor yang memiliki dampak langsung terhadap minat beli konsumen dalam melakukan 
belanja atau transaksi online menurut (Prentice, 2021)  yaitu kualitas layanan ataupun fitur 
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aplikasi yang digunakan oleh E-Bisnis dalam melakukan transaksi penjualan produk atau 
jasa. 

Faktor lain yang juga sangat berpengaruh terhadap minat beli calon konsumen yaitu 
harga. Keterjangkauan dan kesesuaian harga terhadap suatu produk atau jasa akan 
mempengaruhi sikap konsumen untuk membeli secara online (Khairani, 2023).  Diketahui 
bahwa sebelum melakukan pembelian suatu produk atau jasa biasanya konsumen sudah 
memiliki pertimbangan baik dari segi harga, kualitas bahkan promosi yang diberikan oleh 
perusahaan (I. L. Nasib, 2021). Hal ini yang memicu perusahaan untuk terus peka dan 
tanggap terhadap perkembangan yang terjadi pada keinginan konsumen (A. F. Nasib, 
2019). 

Minat beli konsumen dalam melakukan belanja atau transaksi secara online juga 
sangat dipengaruhi oleh promosi yang dilakukan oleh perusahaan. Promosi adalah salah 
satu cara yang dapat digunakan oleh perusahaan untuk dapat menjangkau calon konsumen 
(Banuari, 2023). Promosi yang diberikan oleh perusahaan diharapkan dapat memberikan 
informasi yang jelas, lengkap dan menarik kepada calon konsumen (S. Nasib, 2021a). 
Dengan promosi yang menarik, lengkap dan jelas maka dapat menimbulkan ketertarikan 
konsumen untuk melakukan atau menggunakan aplikasi E-Bisnis bahkan dapat memicu 
keputusan pembelian konsumen (N. & S. Chaniago, 2018). 

Salah satu perusahaan yang bergerak pada industri kreatif berbasis teknologi 
informasi yaitu Grab. Grab ini merupakan E-Bisnis yang dapat diakses melalui aplikasi 
smartphone. Grab awalnya merupakan layanan transportasi yang dikenal dengan istilah 
GrabBike, kemudian berkembang seiring perubahan yang sangat cepat dengan menambah 
layanan lain seperti pengantar makanan atau dikenal dengan GrabFood. GrabFood 
merupakan layanan pesan antar makanan yang harus diakses melalui aplikasi Grab. 
GrabFood ini kemudian dijalankan oleh pengendara atau driver yang telah bergabung atau 
berafiliasi dengan layanan GrabBike. Dalam penelitian ini yang menjadi objek penelitian 
yaitu konsumen yang pernah menggunakan aplikasi Grabfood.  

Pada kenyataannya ternyata Grab mengalami penurunan kinerja. Hal ini dibuktikan 
dari data empat tahun terakhir Top Brand Indonesia Kategori jasa transportasi online, 
ternyata Grab mengalami penurunan dibandingkan dengan Go-Jek pesaingnya. 

Tabel 1. Top Brand Indonesia Kategori Jasa Trasportasi Online 

Merek TBI 

2018 2019 2020 2021 
Go-Jek 44,9% 44,6% 47,3% 53% 

Grab 48,0% 43,1% 43,5% 39,7% 
            Sumber: http://www.topbrand-award.com/ (Data diolah 2022) 

Berdasarkan tabel 1. Top Brand Indonesia ternyata pada tahun 2018 Grab ada pada 
peringkat pertama Tob Brand Indonesia dengan nilai 48,0%, yang artinya masyarakat 
Indonesia telah percaya dan mengenal Grab sebagai aplikasi layanan jasa online yang 
terbaik dan sering digunakan konsumen. Dengan nilai Top Brand Indonesia yang tinggi 
mengindikasi bahwa aplikasi tersebut sering digunakan konsumen, maka akan 
meningkatkan minat beli konsumen pula. Hal ini tidak berlangsung lama, pada tahun 
berikutnya ternyata Grab tidak dapat mempertahankan posisi pada peringkat pertama Top 
Brand Indonesia. Hal ini menyatakan bahwa terdapat masalah yang harus diperhatikan 
pihak manajemen Grab untuk dapat memperbaiki diri. 
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TINJAUAN PUSTAKA 
Minat Beli Konsumen 
Minat beli dapat pula dikatakan sebagai tahapan yang dilakukan oleh seorang individu 
atau konsumen untuk membentuk suatu pilihan terhadap suatu barang atau jasa yang ada 
(Daulay, 2022). Minat beli konsumen akan suatu barang atau jasa sangat menentukan 
keputusan pembelian berikutnya. Minat beli adalah suatu kekuatan yang mendorong 
individu atau konsumen agar dapat menarik perhatian secara langsung dan tanpa ada 
paksaan terhadap barang atau jasa yang diperjualbelikan suatu perusahaan dan 
memunculkan keputusan untuk melakukan pembelian (HS, 2022). Lebih lanjut (Sofjan, 
2016) mengatakan minat beli adalah suatu proses yang terintegrasi terhadap seluruh 
pengetahuan yang ada pada pribadi konsumen untuk dapat melakukan evaluasi terhadap 
beberapa alternatif pilihan suatu produk atau jasa yang akan digunakan (Fadila, 2021). 
Dalam hal ini tentunya konsumen telah memiliki informasi yang cukup terhadap suatu 
produk atau jasa yang akan dibeli atau dikonsumsi (A. F. P. A. C. E. N. F. A. D. Tambunan, 
2022). Minat beli konsumen dapat diartikan sebagai suatu kondisi atau keadaan seorang 
konsumen atau pelanggan merasa tertarik dan ingin memiliki suatu produk atau jasa yang 
menjadi keinginan dan kebutuhan dengan cara melakukan transaksi pembelian (Novirsari, 
2022).  
 
Fitur Layanan Aplikasi Online  
Menurut (Han, 2020) fitur dalam suatu produk atau barang harus dapat menjadi salah satu 
daya tarik bagi para konsumen untuk dapat menggunakan suatu jasa layanan pengiriman 
yang bersifat online. Aplikasi online yang saat ini sangat berkembang perlu memperhatikan 
fitur-fitur yang disediakan pada aplikasi masing-masing (Djumarno, 2021). Hal ini tentunya 
sejalan dengan pendapat (Putra, 2020) bahwa semakin banyak fitur yang terdapat pada 
aplikasi transportasi online saat ini akan meningkatkan minat beli konsumen untuk 
melakukan transaksi pembelian barang atau jasa. Fitur merupakan karakteristik yang dapat 
menambah fungsi atau kegunaan dasar suatu produk atau jasa, karena dengan adanya fitur 
pada aplikasi online dapat memberikan kemudahan dalam melakukan transaksi (D. M. F. 
R. A. S. Y. L. Nasib, 2022)(I. L. N. R. K. C. H. Martin, 2021). 
 
Harga 
Harga merupakan nominal uang yang harus dikeluarkan oleh konsumen atau pembeli 
untuk mendapatkan gabungan dari produk dan pelayanan yang diberikan (D. Tambunan, 
2019). Harga yang ada pada suatu produk atau jasa tentunya telah ditetapkan oleh pihak 
perusahaan (Syaifullah, 2021a). Penentuan atau penetapan harga dapat menjadi kunci yang 
sangat strategis untuk dapat mempengaruhi persepsi para konsumen atau pelanggan dan 
menumbuhkan minat konsumen untuk melakukan pembelian (Syaifullah, 2021b). Pihak 
organisasi atau perusahaan harus dapat mempertimbangkan banyak hal dalam 
menetapkan harga pada suatu produk atau jasa agar tidak mengalami kesalahan (Sari, 
2020). Kesalahan dalam menetapkan suatu harga pada produk atau jasa akan dapat memicu 
banyak dampak yang dapat merugikan organisasi atau perusahaan (A. F. Nasib, 2019).  
 
Promosi 
Promosi adalah suatu sikap atau tindakan persuasif satu arah yang dilakukan oleh 
perusahan guna membujuk seseorang atau konsumen untuk melakukan transaksi jual beli 
suatu produk atau jasa (Kotler & Keller, 2016). Kegiatan promosi harus dilakukan dengan 
cermat dan teliti. Hal ini dilakukan karena kegiatan promosi tidak hanya berbicara pada 
konsumen, tetapi harus dapat mempengaruhi konsumen untuk menumbuhkan minat beli 



Jurnal MAKBIS (Mahkota Bisnis)            Issue 2 No 1 Tahun 2023         ISSN: 2830-2273 

terhadap suatu barang atau jasa yang diperjualbelikan tersebut (Keller, 2016). Kegiatan 
promosi adalah suatu cara organisasi atau perusahaan untuk membuat kesadaran, 
membagikan seluruh informasi, dan harus dapat menarik minat pembeli atau konsumen 
baik secara langsung atau tidak langsung untuk terus melakukan transaksi pembelian 
produk atau jasa yang diperjualbelikan oleh suatu organisasi atau perusahaan (Fadli, 2020).  
 
Hubungan Fitur GrabFood terhadap Minat Beli Konsumen 
Fitur dalam suatu aplikasi dalam transaksi belanja online merupakan salah satu faktor 
penting bagi konsumen atau pelanggan untuk menumbuhkan minat beli. Dengan fitur yang 
terdapat pada suatu aplikasi layanan belanja online yang mudah dan menarik digunakan 
oleh konsumen akan menambah minat belanja konsumen itu sendiri. Perlu diketahui 
bahwa minat beli konsumen atau pelanggan dengan cara belanja online akan semakin 
tumbuh, jika fitur aplikasi yang digunakan dalam melakukan transaksi jual beli dapat cepat 
dan mudah untuk dipergunakan oleh setiap konsumen. Lebih lanjut, untuk mendukung 
uraian atau penjelasan diatas terkait pengaruh fitur GrabFood terhadap minat beli 
konsumen, penulis mengacu dari hasil penelitian yang dilakukan sebelumnya. Penelitian 
atau karya ilmiah yang menjadi acuan yaitu (Suhatman, 2020)  Bakti, et al, (2020, hal 8), dan 
(Suhatman, et.al, 2020) yang menyatakan bahwa  pengaruh aplikasi atau atribut dalam 
belanja secara online berpengaruh positif dan signifikasn terhadap minat beli konsumen. 
 
Hubungan Harga terhadap Minat Beli Konsumen 
Pada dasarnya konsumen pasti sangat menyukai harga suatu produk atau jasa yang murah. 
Hal ini tentunya akan berpengaruh terhadap minat beli konsumen, (Bakti, 2020). Para 
pembeli atau konsumen tentunya akan terus melakukan pertimbangan harga berdasarkan 
nilai atau manfaat yang diperoleh terhadap produk atau jasa tersebut. Toko online saat ini 
harus dapat memberikan banyak promosi terhadap harga yang ditawarkan kepada para 
konsumen jika ingin konsumen terus melakukan transaksi pembelian pada aplikasi 
tersebut. Lebih lanjut, untuk mendukung uraian dari penjelasan terkait pengaruh harga 
terhadap minat beli konsumen maka penulis mengacu pada penelitian yang dilakukan oleh 
(Rinanda, 2021)(T. A. S. M. I. P. S. A. S. C. Nasib, 2021)(N. Martin, 2018)(I. L. N. R. K. C. H. 
Martin, 2021), yang menyatakan bahwa harga berpenaruh positif signifikan terhadap minat 
beli pada toko online Lazada.  
 
Hubungan Promosi terhadap Minat Beli Konsumen 
Promosi suatu produk atau barang dan jasa harus dapat dilakukan dengan cara atau sistem 
yang benar sehingga dapat menumbuhkan minat beli konsumen (Fathoni, 2021). Setiap 
perusahaan atau organisasi harus dapat melakukan promosi produk atau jasa yang dapat 
menarik minat beli konsumen (Sunarsi, 2020). Menurut (Kotler, 2009)promosi merupakan 
sumber informasi dan persuasi yang dilakukan secara searah atau satu arah untuk dapat 
mengarahka individu atau organisasi dalam melakukan transaksi pembelian suatu barang 
atau jasa. Selanjutnya, untuk mendukung uraian diatas terkait pengaruh promosi terhadap 
minat beli konsumen atau para pelanggan peneliti mengacu terhadap penelitian yang 
dilakukan oleh (Maizaldi, 2020)(Sunarsi, 2020)(Hadi, 2021) yang menyatakan bahwa 
promosi yang dilakukan oleh perusahaan memiliki pengaruh positif dan signifikan 
terhadap minat beli konsumen.  
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Hubungan Pengaruh Fitur GrabFood, Harga dan Promosi terhadap Minat Beli 
Konsumen 
Fitur yang terdapat pada suatu aplikasi online shop, harga dan promosi yang dilakukan 
adalah beberapa faktor yang tentunya berpengaruh terhadap minat beli konsumen atau 
pelanggan. Organisasi atau perusahaan yang sukses yaitu dapat ditandai dengan 
banyaknya para konsumen atau pelanggan yang melakukan transaksi penjualan atau 
pembelian suatu prosuk atau jasa. Minat beli soorang konsumen atau pelanggan akan 
muncul ketika perusahaan melakukan strategi seperti kemudahan aplikasi, harga maupun 
melakukan promosi yang sesuai. Lebih lanjut, untuk mendukung uraian diatas terkait 
dengan pengaruh fitur grabfood, harga dan promosi terhadap minat beli konsumen, 
penulis mengacu kepada penelitian terdahulu (Alexander, 2019)(Sudarwanto, 2020)(Hadi, 
2021) yang menyatakan bahwa fitur grabfood, harga dan promosi berpengaruh terhadap 
minat beli konsumen.   
 
METODE  
Penelitian yang dilakukan ini menggunakan pendekatan penelitian yang bersifat deskriptif 
kuantitatif. Penelitian deskriptif kuantitatif yaitu penelitian yang dilakukan untuk dapat 
mengetahui hubungan antara dua variabel atau lebih dalam suatu penelitian yang 
dilakukan dapat dihitumg dan diukur secara langsung dalam bentuk angka atau bilangan 
menurut (Sugiyono, 2015). Penentuan lokasi dalam suatu penelitian menjadi juga menjadi 
hal yang sangat penting. Hal ini dilakukan karena dengan ditentukannya lokasi penelitian 
akan mempermudah peneliti serta dapat memperjelas sasaran atau objek dalam penelitian 
yang akan dilakukan. Lokasi yang dipilih dalam penelitian ini yaitu masyarakat kota 
Medan, khususnya konsumen yang pernah menggunakan aplikasi Grabfood. 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
Uji Validitas 
Hasil Uji Validitas Variabel Fitur Grabfood (X1) 
Berdasarkan pengujian yang telah dilakukan dengan bantuan SPSS, maka diperoleh hasil 
dari uji validitas dan dapat dilihat pada tabel 2 berikut ini:  

Tabel 2. Hasil Uji Validitas Variabel Fitur Grabfood (X1) 
Validitas  

Fitur Grabfood (X1) 

Item Kuesioner Corrected Item Total 
Correlation(r hitung) 

r tabel Keterangan 

Item1 0,733 0,361 Valid 

Item2 0,829 0,361 Valid 

Item3 0,844 0,361 Valid 

Item4 0,855 0,361 Valid 

Item5 0,798 0,361 Valid 

Item6 0,751 0,361 Valid 

Item7 0,793 0,361 Valid 

Item8 0,716 0,361 Valid 

         Sumber: Data diolah SPSS 25.0 
Berdasarkan data yang terdapat pada Tabel 2 di atas, maka dapat disimpulkan bahwa 
seluruh item pernyataan pada variabel fitur grabfood pada penelitian ini adalah valid. 
Seluruh item pernyataan nilainya diatas 0,361 
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Hasil Uji Validitas Variabel Harga (X2) 
Tahap selanjutnya yaitu pengujian validitas pada variabel X2 yaitu harga. Pada variabel 
harga seluruh item pernyataan juga harus valid, sesuai dengan kriteria nilai yang telah 
ditentukan. Berikut hasil uji validitasnya: 

Tabel 3. Hasil Uji Validitas Variabel Harga (X2) 
Validitas  

 Harga (X2) 

Item Kuesioner Corrected Item Total 
Correlation(r hitung) 

r tabel Keterangan 

Item1 0,807 0,361 Valid 

Item2 0,806 0,361 Valid 

Item3 0,897 0,361 Valid 

Item4 0,816 0,361 Valid 

Item5 0,581 0,361 Valid 

Item6 0,683 0,361 Valid 

Item7 0,789 0,361 Valid 

Item8 0,666 0,361 Valid 

        Sumber: Data diolah SPSS 25.0 

Dari data yang terdapat pada Tabel 3 di atas, maka dapat dilihat bahwa seluruh item 
pernyataan untuk variabel harga adalah valid. Hal ini juga dapat ditunjukkan dari seluruh 

nilai r hitung (Pearson Correlation) > r tabel sebesar 0,361.  
 
Hasil Uji Validitas Variabel Promosi (X3) 
Tahap berikutnya di lakukan uji validitas kembali pada item pernyataan untuk variabel 
promosi (X3), dengan hasilnya sebagai berikut: 

Tabel 4. Hasil Uji Validitas Variabel Promosi (X3) 
Validitas  

 Promosi (X3) 

Item Kuesioner Corrected Item Total 
Correlation(r hitung) 

r tabel Keterangan 

Item1 0,832 0,361 Valid 

Item2 0,775 0,361 Valid 

Item3 0,750 0,361 Valid 

Item4 0,808 0,361 Valid 

Item5 0,715 0,361 Valid 

Item6 0,790 0,361 Valid 

Item7 0,750 0,361 Valid 

Item8 0,778 0,361 Valid 

Item9 0,742 0,361 Valid 

Item10 0,749 0,361 Valid 

              Sumber: Data diolah SPSS 25.0  

Dari hasil dari uji validitas item pernyataan pada angket kuesioner, maka dapat 
disimpulkan bahwa seluruh item pernyataan untuk variabel promosi dinyatakan valid. 
 
Hasil Uji Validitas Minat Beli (Y) 
Pada pengujian ini juga diharapkan seluruh item pernyataan dinyatakan valid. Dengan 
validnya seluruh item pernyataan maka penelitian ini layak dan dapat dilanjutkan untuk 
tahap uji selanjutnya. Berikut hasil uji validitas untuk variabel minat beli  (Y): 
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Tabel 5. Hasil Uji Validitas Variabel Minat Beli (Y) 
Validitas  

 Minat Beli (Y) 

Item Kuesioner Corrected Item Total 
Correlation(r hitung) 

r tabel Keterangan 

Item1 0,835 0,361 Valid 

Item2 0,737 0,361 Valid 

Item3 0,826 0,361 Valid 

Item4 0,795 0,361 Valid 

Item5 0,786 0,361 Valid 

Item6 0,731 0,361 Valid 

Item7 0,612 0,361 Valid 

Item8 0,518 0,361 Valid 

        Sumber: Data diolah SPSS 25.0 

Dari hasil dari pengujian validitas yang dapat di lihat pada Tabel 5 diatas, maka dapat 
disimpulkan bahwa seluruh item pernyataan untuk variabel minat beli terbukti valid. 
 
Uji Reliabilitas  
Uji Reliabilitas adalah uji penelitian yang dilakukan pada angket kuesioner yang dipakai 
untuk mengetahui tingkatan suatu ukuran atau seperangkat ukuran  konsisten dalam 
mengukur konstruk yang diukurnya Arikunto (2016). Uji Reliabilitas dilakukan juga untuk 
mengukur tingkat keandalan angket kuesioner yang dipakai dalam penelitian atau karya 
ilmiah. Berikut hasil uji reliabilitas pada penelitian ini yaitu: 

Tabel 6. Hasil Uji Reliabilitas seluruh Variabel Penelitian 
No Variabel Cronbach'sAlpha r- teori Kriteria 

1 Fitur Grabfood (X1) 0,912 0,600 Reliabel 

2 Harga (X2) 0,894 0,600 Reliabel 

3 Promosi (X3) 0,921 0,600 Reliabel 

4 Minat Beli (Y) 0,877 0,600 Reliabel 

        Sumber: Data diolah SPSS 25.0 

Berdasarkan hasil uji reliabilitas seluruh variabel dalam penelitian ini dan dapat di lihat 
pada Tabel 6, maka dapat dikatakan bahwa seluruh item pernyataan reliabel. Hal ini dapat 
dilihat dari nilai Cronbach’s Alpha  variabel fitur grabfood, harga, promosi dan minat beli > 
0,60.  
 
Uji Normalitas 
Pengujian normalitas data dalam penelitian atau karya ilmiah ini dilakukan dengan uji 
Kolmogorov Smirnov. Pengujian dengan uji Kolmogorov Smirnov dilakukan agar data-data 
yang terdapat dalam penelitain ini dapat dikatakan layak dan sesuai dengan ketentuan atau 
ketetapan dalam penelitian yang bersifat kuantitatif. Berikut hasil uji normalitas dengan 
menggunakan Kolmogorov Smirnov pada penelitian atau karya ilmiah ini dapat dilihat dan 
dibuktikan pada Tabel 7 yang terdapat di bawah ini:  

Tabel 7. Kolmogorov Smirnov 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstandardized 
Residual 

N 100 
Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. Deviation 1.64037195 
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Dari hasil pengujian normalitas dengan melihat nilai Kolmogorov Smirnov, maka dapat 
diketahui nilai signifikansi Asymp Sig. (2-tailed) dalam penelitian ini yaitu sebesar 0,200. 
Dengan nilai 0,200 > 0,05, hal ini tentunya membuktikan bahwa data yang ada pada 
penelitian atau karya ilmiah ini dikatakan terdistribusi normal. 
 
Uji Multikolinearitas 
Uji multikolineritas adalah pengujian data pada suatu penelitian atau karya ilmiah untuk 
dapat mengetahui apakah model regresi ditemukan korelasi antar variabel bebas atau 
independennya. Kriteria yang harus dipenuhi dalam uji multikolineritas yaitu dengan 
melihat nilai Tolerance dan VIF masing-masing dari variabel bebas atau idependen. Berikut 
hasil uji multikolineritas pada penelitian ini: 

Tabel 8. Uji Multikolinearitas 
Coefficientsa 

Model Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. Collinearity 
Statistics 

B Std. 
Error 

Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 3.124 2.475  1.262 .210   

Fitur 
Grabfood 

.419 .092 .433 4.566 .000 .406 2.46
5 

Harga .328 .105 .308 3.114 .002 .374 2.67
5 

Promosi .127 .050 .181 2.539 .013 .720 1.38
8 

a. Dependent Variable: Minat Beli Konsumen 

 Sumber: Data diolah SPSS 25.0 
Berdasarkan data pada Tabel 8 tersebut maka dapat dijelaskan: 
Hasil dari pengujian multikolineritas ternyata memberikan hasil bahwa nilai tolerance 

> 0,10 yaitu untuk variabel fitur grabfood dengan nilai 0,406 yang berarti 0,406 > 0,10, 
variabel hargar dengan nilai 0,374 yang berarti 0,374 > 0,10, dan variabel promosi dengan 
nilai 0,720 yang berarti 0,720 > 0,10, dapat dibuktikan bahwa model regresi yang terdapat 
pada penelitian ini terbebas dari gejala multikolinearitas. Hasil dari pengujian 
multikolineritas dengan melihat nilai VIF, maka hasilnya yaitu: untuk variabel penelitian 
fitur grabffod yaitu sebesar 2,465 yang berarti 2,465 VIF < 10 , untuk variabel harga dengan 
nilai VIF sebesar 2,675 yang berarti 2,675 VIF < 10,  dan variabel promosi dengan nilai VIF 
sebesar 1,388 yang berarti 1,388 VIF < 10. Hal ini tentunya dapat membuktikan bahwa 
model regresi pada penelitian ini tidak terjadi multikolinearitas.  
 
 

Most Extreme Differences Absolute .061 
Positive .047 

Negative -.061 

Test Statistic .061 
Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
c. Lilliefors Significance Correction. 
d. This is a lower bound of the true significance. 
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Uji Heteroskedastisitas 
Uji heteroskedastisitas merupakan tahap pengujian yang berfungsi untuk dapat 
mengetahui apakah data atau model regresi pada suatu penelitian atau karya ilmiah 
terbebas dari gejala heteroskedastisitas. Berikut hasil uji heteroskedastisitas pada penelitian 
ini dilihat dari uji glejser: 

Tabel 9. Hasil Uji Glejser 

Sumber: Data diolah SPSS 25.0 

 
Pada Tabel 9 tersebut dapat dilihat bahwa nilai sig pada variabel fitur grabfood yaitu 0,121 
berarti 0,121 > 0,05 hal ini menyatakan bahwa tidak terjadi masalah heterokedastisitas. 
Variabel harga dengan nilai sig 0,806 berarti 0,806 > dari 0.05 hal ini membuktikan data 
bebas dari masalah heterokedastisitas. Variabel promosi dengan nilai sig 0,946 berarti 0,946 
> 0,05 dinyatakan juga bahwa data pada variabel promosi bebas dari masalah 
heterokedastisitas. 
 
Hasil Uji Persamaan Regresi  
Salah satu cara yang sering dipakai dalam melakukan pengujian persamaan regresi suatu 
penelitian yaitu dengan analisis regresi berganda. Uji analisis regresi berganda dapat pula 
digunakan untuk membuktikan atau mengatasi permasalahan yang mengakibatkan 
hubungan dari dua atau lebih variabel independen atau bebas. Hasil Uji Regresi dalam 
penelitian ini: 

Tabel 10. Hasil Uji Regresi 
Coefficientsa 

Model Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) 3.124 2.475  1.262 .210 

Fitur Grabfood .419 .092 .433 4.566 .000 

Harga .328 .105 .308 3.114 .002 

Promosi .127 .050 .181 2.539 .013 

a. Dependent Variable: Minat Beli Konsumen 

           Sumber: Data diolah SPSS 25.0 
 

Coefficientsa 

Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) -1.173 1.515  -.774 .441 

Fitur Grabfood .088 .056 .245 1.563 .121 

Harga -.016 .064 -.040 -.246 .806 

Promosi -.002 .031 -.008 -.068 .946 

a. Dependent Variable: Abs_Res 
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Berikut merupakan persamaan variabel-variabel yang mempengaruhi minat beli 
konsumen pada aplikasi Grab yaitu sebagai berikut:  

Y =  3,124 + 0,149X1 + 0,328X2+ 0,127X3 + e 

Selanjutnya, dari rumus model persamaan regresi linear berganda yang ada di atas, 
maka dapat diuraikan yaitu: 
a. Nilai konstanta (a) sebesar 3,124 ternyata membuktikan bahwa, jika variabel Fitur 

grabfood (X1), Harga (X2), dan Promosi (X3) dalam keadaan konstan maka Minat Beli 
konsumen Grabfood (Y) akan dipengaruhi oleh variabel lain sebesar 3,124. 

b. Variabel Fitur Grabfood (X1) pada penelitian ini menunjukan nilai sebesar 0,419, hal 
ini tentunya mengindikasi bahwa untuk variabel fitur grabfood berpengaruh positif 
terhadap minat beli konsumen aplikasi layanan pesan antar makanan grab. 
Selanjutnya, ini berarti jika terjadi peningkatan variabel fitur grabfood maka akan 
dapat berpengaruh terhadap peningkatan minat beli konsumen dari grabfood sebesar 
41,9%. 

c. Variabel Harga (X2) pada penelitian ini menunjukan nilai sebesar 0,328, hal ini dapat 
mengindikasi bahwa variabel harga berpengaruh positif terhadap minat beli 
konsumen aplikasi layanan pesan antar makanan grab. Lebih lanjt, dapat disimpulkan 
bahwa jika terjadi peningkatan variabel harga maka akan berpengaruh terhadap 
peningkatan minat beli konsumen pada layanan pesan antar makanan grabfood 
sebesar 32,8%. 

d. Variabel Promosi (X3) pada penelitian ini menunjukan nilai sebesar (0,127). Pada 
variabel promosi juga memberikan hasil positif setelah dilakukan uji regresi. Hal ini 
mengindikasi bahwa variabel promosi berpengaruh positif terhadap minat beli 
konsumen pada layanan pesan antar makanan grabfood Selanjutnya, ini berarti jika 
terjadi peningkatan variabel promosi maka akan berpengaruh terhadap peningkatan 
perilaku minat beli konsumen sebesar 12,7%. 
 

Uji t (Parsial) 
Uji t ini dilakukan agar dapat menguji pengaruh dari variabel bebas terhadap variabel 
terikat. Hasil Uji t pada penelitian ini dapat dilihat pada Tabel 11 sebagai berikut: 

     Tabel 11. Hasil Uji t 
Coefficientsa 

Model Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) 3.124 2.475  1.262 .210 

Fitur 
Grabfood 

.419 .092 .433 4.566 .000 

Harga .328 .105 .308 3.114 .002 

Promosi .127 .050 .181 2.539 .013 

a. Dependent Variable: Minat Beli Konsumen 

Sumber: Data diolah SPSS 25.0 
 
1. Berdasarkan hasil pengujian atau Uji t yang telah dilakukan, maka diperoleh hasil dan 

dapat dilihat pada Tabel diatas. Lebih lanjut, untuk melakukan uraian atau penjelasan 
dari hasil Uji T pada Tabel 11 ditentukan dahulu nilai t-Tabel taraf signifikansi pada 



Jurnal MAKBIS (Mahkota Bisnis)            Issue 2 No 1 Tahun 2023         ISSN: 2830-2273 

sampel 100 orang. Ketentuannya yaitu: diketahui bahwa nilai t tabel = pada n-k (100-4) 
adalah 96 pada taraf signifikan 5% (0,05) adalah 1,985. Dari ketentuan itu maka dapat 
dijelaskan bahwa pada penelitian ini untuk dapat mengetahui pengaruh secara parsial 
diperoleh nilai thitung untuk variabel fitur grabfood yaitu sebesar 4,566, berarti thitung > ttabel 
(4,566 > 1,985) dan signifikan sebesar 0,000 < 0,05 artinya variabel Fitur Grabfood (X1) 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli Konsumen (Y) maka H1 diterima. 

2. Berdasarkan hasil pengujian atau Uji t yang telah dilakukan, maka diperoleh hasil dan 
dapat dilihat pada Tabel 11 diatas. Lebih lanjut, untuk melakukan uraian atau penjelasan 
dari hasil Uji T pada Tabel diatas ditentukan dahulu nilai t-Tabel taraf signifikansi pada 
sampel 100 orang. Ketentuannya yaitu: diketahui bahwa nilai t tabel = pada n-k (100-4) 
adalah 96 pada taraf signifikan 5% (0,05) adalah 1,985. Dari ketentuan itu maka dapat 
dijelaskan bahwa pada penelitian ini untuk dapat mengetahui pengaruh secara parsial 
diperoleh nilai thitung untuk variabel harga yaitu sebesar 3,114, berarti thitung > ttabel (3,114 
> 1,985) dan signifikan sebesar 0,002 < 0,05 artinya variabel harga (X2) berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap Minat Beli Konsumen (Y) maka H2 diterima. 

3. Berdasarkan hasil pengujian atau Uji t yang telah dilakukan, maka diperoleh hasil dan 
dapat dilihat pada Tabel diatas. Lebih lanjut, untuk melakukan uraian atau penjelasan 
dari hasil Uji T pada Tabel 11 ditentukan dahulu nilai t-Tabel taraf signifikansi pada 
sampel 100 orang. Ketentuannya yaitu: diketahui bahwa nilai t tabel = pada n-k (100-4) 
adalah 96 pada taraf signifikan 5% (0,05) adalah 1,985. Dari ketentuan itu maka dapat 
dijelaskan bahwa pada penelitian ini untuk dapat mengetahui pengaruh secara parsial 
diperoleh nilai thitung untuk variabel Promosi yaitu sebesar 2,539, berarti thitung > ttabel (2,539 
> 1,985) dan signifikan sebesar 0,013 < 0,05 artinya variabel Promosi (X3) berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap Minat Beli Konsumen (Y) maka H3 diterima. 
 

Uji F 
Tahap selanjutnya, pada penelitian ini yaitu melakukan Uji F. Berikut adalah hasil Uji F 
pada penelitian ini: 

Tabel 12. Hasil Uji F  
ANOVAa 

Model Sum of 
Squares 

Df Mean Square F Sig. 

1 Regression 493.719 3 164.573 59.308 .000b 
Residual 266.391 96 2.775   
Total 760.110 99    

a. Dependent Variable: Minat Beli Konsumen 
b. Predictors: (Constant), Promosi , Fitur Grabfood, Harga 

        Sumber: Data diolah SPSS 25.0 
Dari hasil Uji F pada penelitian ini dapat dilihat hasilnya pada Tabel  diatas. Lebih lanjut, 
untuk dapat mengetahui hasil dari Uji F ini sebelumnya harus ditentukan dahulu nilai dari 
F tabel.  Nilai F tabel dalam penelitian ini adalah: df (n-1) = k-1 (4-1) adalah 3 dan df (n2) = 

n-k (100-4) adalah 96 pada taraf signifikan 5% (0,05) maka nilai F tabel adalah 2,70. Nilai F 

Tabel telah ditentukan, maka dapat diuraikan bahwa berdasarkan Tabel tersebut nilai 

Fhitung > Ftabel (59,308 > 2,70) dan nilai signifikan 0,000 < 0,05 artinya secara bersama-

sama Fitur Grabfood (X1), Harga (X2) dan promosi (X3) berpengaruh positif dan signfikan  

terhadap Minat Beli Konsumen (Y), maka H4 diterima. 

 
Hasil Uji Determinasi (R-Square) 
Uji determinasi atau R-Square merupakan tahap uji selanjutnya dalam penelitian ini. Uji 
determinasi atau R-Square adalah uji yang dilakukan untuk dapat membuktikan berapa 
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persen pengaruh variabel Fitur Grabfood, Harga, dan Promosi terhadap variabel Minat Beli 
Konsumen pada layanan pesan antar grabfood, dengan menggunakan koefisien 
determinasi.  

Tabel 13. Hasil Uji Determinasi (R-Square) 
Model Summaryb 

Model R R 
Square 

Adjusted R 
Square 

Std. Error of 
the Estimate 

1 .806a .650 .639 1.666 

a. Predictors: (Constant), Promosi , Fitur Grabfood, Harga 

b. Dependent Variable: Minat Beli Konsumen 

                          Sumber: Data diolah SPSS 25.0 

Berdasarkan hasil uji determinasi, maka dapat dilihat pada Tabel 13 di atas. Dari tabel 
tersebut dapat dijelaskan bahwa nilai adjusted R Square yang diperoleh pada penelitian atau 
karya ilmiah ini yaitu sebesar 0,650 atau 65,0 % yang berarti bahwa Variabel Fitur Grabfood 
(X1), Harga (X2), dan Promosi (X3) memiliki pengaruh terhadap Variabel Minat Beli 
Konsumen layanan pesan antar makanan grab dan sisanya 35,0% dipengaruhi oleh variabel 
lain yang tidak di teliti pada penelitian atau karya ilmiah ini. 
 
Pengaruh Fitur Grabfood terhadap Minat Beli 
Dari hasil uji statistik data serta uji hipotesis yang dilakukan secara parsial antara pengaruh 
fitur grabfood terhadap minat beli, maka diperoleh thitung > ttabel (4,566 > 1,985) dan 
signifikan sebesar 0,000 < 0,05 artinya variabel Fitur Grabfood (X1) berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap Minat Beli Konsumen (Y) maka H1 diterima. Hal ini sejalan dengan 
penelitian yang dilakukan oleh (Alexander, 2019) yang menyatakan bahwa fitur aplikasi 
pada layanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 
konsumen. Hal ini berarti bahwa semakin tinggi atau baik fitur dalam suatu aplikasi maka 
akan semakin tinggi pula minat beli para pelanggan aplikasi Grab Food. Sebaliknya 
semakin rendah fitur dalam suatu aplikasi maka semakin rendah pula minat beli dari para 
konsumen atau pelanggan tersebut. 
 
Pengaruh Harga terhadap Minat Beli 
Dari hasil uji statistik data serta uji hipotesis yang dilakukan secara parsial pada penelitian 
atau karya ilmiah antara pengaruh harga terhadap minat beli, maka diperoleh thitung untuk 
variabel harga yaitu sebesar 3,114, berarti thitung > ttabel (3,114 > 1,985) dan signifikan sebesar 
0,002 < 0,05 artinya variabel harga (X2) berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat 
Beli Konsumen (Y) maka H2 diterima. Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh 
(E. H. S. Nasib, 2020)(Siregar, 2022)(Lubis, 2020) yang menyatakan bahwa harga, kualitas 
produk dan strategi berpengaruh terhadap minat beli konsumen. Hal ini berarti bahwa 
semakin baik pihak manajemen Grab Food menetapkan harga dalam suatu aplikasi maka 
akan semakin baik pula minat beli para pelanggan aplikasi Grab Food. Sebaliknya semakin 
buruk pihak manajemen Grab Food dalam menentukan harga dalam suatu aplikasi maka 
semakin rendah pula minat beli dari para konsumen atau pelanggan tersebut. 
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Pengaruh Promosi terhadap Minat Beli 
Dari hasil uji statistik data serta uji hipotesis yang dilakukan secara parsial antara pengaruh 
harga terhadap minat beli, maka diperoleh  thitung untuk variabel Promosi yaitu sebesar 
2,539, berarti thitung > ttabel (2,539 > 1,985) dan signifikan sebesar 0,013 < 0,05 artinya variabel 
Promosi (X3) berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli Konsumen (Y) maka 
H3 diterima. Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Ompusunggu, 2022)(N. 
S. Chaniago, 2018)(S. Nasib, 2021b) yang menyatakan bahwa harga, kualitas produk dan 
strategi promosi berpengaruh terhadap minat beli konsumen. Hal ini berarti bahwa 
semakin baik pihak manajemen Grab Food menetapkan promosi dalam suatu aplikasi maka 
akan semakin baik pula minat beli para pelanggan aplikasi Grab Food. Sebaliknya semakin 
buruk pihak manajemen Grab Food dalam membuat promosi dalam suatu aplikasi maka 
semakin rendah pula minat beli dari para konsumen atau pelanggan tersebut. 
 
Pengaruh Fitur Grabfood, Harga dan Promosi terhadap Minat Beli Konsumen 
Dari hasil pengujian analisis data, serta regresi model penelitian atau karya ilmiah secara 

simultan diperoleh nilai F tabel telah dihitung, maka selanjutnya dapat dilihat bahwa nilai 

Fhitung > Ftabel (59,308 > 2,70) dan nilai signifikan 0,000 < 0,05 artinya secara bersama-

sama Fitur Grabfood (X1), Harga (X2) dan promosi (X3) berpengaruh positif dan signfikan      

terhadap Minat Beli Konsumen (Y), maka H4 diterima. Dengan demikian dapat 

disimpulkan bahwa ada pengaruh antara variabel fitur grabfood, harga, dan promosi 
terhadap minat beli konsumen, sehingga faktor-faktor tersebut dapat membentuk minat 
beli konsumen akan suatu produk. Minat Beli konsumen akan terjadi apabila konsumen 
mendapat kepuasan atas kemudahan penggunaan fitur yang diberikan oleh pihak 
perusahaan, harga yang sesuai, dan promosi yang diberikan perusahaan untuk menarik 
minat beli terhadap konsumen sendiri (S. Nasib, 2021a)(N. & S. Chaniago, 2018)(B. A. Nasib, 
2022). 
 
PENUTUP 
Berdasarkan pembahasan dan hasil penelitian yang telah diuraikan sebelumnya, maka 
peneliti memberikan saran yang dapat diberikan kepada pihak perusahaan yaitu, 
diharapkan agar pihak penyedia layanan pesan antar makan grab dapat lebih 
memperhatikan fitur yang digunakan dalam aplikasi layanan tersebut, penetapan harga, 
serta dapat memberikan promo-promo yang menarik perhatian konsumen. Dengan 
memperhatikan hal tersebut, maka dapat diharapkan akan meningkatkan minat beli 
konsumen, sehingga dapat juga meningkatkan pendapatan bagi perusahaan.  
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