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RINGKASAN 

Muchammad Riky Ramadhani, 2025, Pengaruh Viral Marketing, Variasi Produk 

dan Rasa terhadap Keputusan Pembelian (Studi pada Seblak Kang Jar Distrik Pusat 

Merjosari), Daris Zunaida., S.AB. M.AB., Eny Widayawati. S.AB. M.AB.,  

Penelitian ini dilakukan berdasarkan keluhan pelanggan Seblak Kang Jar yang tidak 

puas terhadap makanan yang disajikan sehingga berdampak pada review di Google 

Maps Seblak Kang Jar. Oleh karena itu, hal ini akan mempengaruhi pendapat 

pelanggan lainnya yang ingin mengambil keputusan pembelian di Seblak Kang Jar. 

Bagaimana mengatasi kesalahpahaman yang terkait dengan ulasan tersebut adalah 

tantangan untuk meningkatkan peringkat Seblak Kang Jar di Google Maps mulai 

Juni 2024. 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa Seblak Kang Jar yang beralamat di Jl. Joyo 

Utomo V No. 504, Kelurahan Merjosari, Kecamatan Lowokwaru, Kota Malang 

terindikasi melakukan Viral Marketing, variasi produk, dan rasa yang 

mempengaruhi keputusan pembelian yang merupakan solusi dalam riset rendahnya 

rating Seblak Kang Jar di Google Maps. 

Viral Marketing memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian 

Seblak Kang Jar, sehingga banyak konsumen yang tertarik membeli produk tersebut 

karena adanya konten di TikTok, Instagram, dan platform lainnya. 

Variasi produk memiliki dampak yang besar. Keputusan pembelian Seblak Kang 

Jar dipengaruhi oleh konten-konten lezat yang disajikan konsumen di media sosial, 

yang mendorong konsumen untuk mencoba menu yang ditawarkan, sehingga 

menjadi faktor dalam keputusan pembelian. 

Rasa memiliki pengaruh yang besar. Keputusan pembelian Seblak Kang Jar 

dipengaruhi oleh ulasan isi dan rasa yang tercantum di Google Maps. Konsumen 

tertarik membeli Seblak Kang Jar karena menawarkan cita rasa autentik yang 

menjadi ciri khasnya.  
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SUMMARY 

 

Muchammad Riky Ramadhani, 2025, The Influence of Viral Marketing, Product 

Variation and Taste on Purchasing Decisions (Study on Seblak Kang Jar, 

Merjosari Central District), Daris Zunaida., S.AB. M.AB., Eny Widayawati. S.AB. 

M.AB., 

This study was conducted based on complaints from Seblak Kang Jar customers 

who were dissatisfied with the food served, which had an impact on the reviews on 

Google Maps of Seblak Kang Jar. Therefore, this will affect the opinions of other 

customers who want to make purchasing decisions at Seblak Kang Jar.  

How to overcome misunderstandings related to these reviews is a challenge to 

improve Seblak Kang Jar's ranking on Google Maps starting in June 2024.  

The results of this study indicate that Seblak Kang Jar, located at Jl. Joyo Utomo V 

No. 504, Merjosari Village, Lowokwaru District, Malang City, is indicated to be 

carrying out Viral Marketing, product variations, and tastes that influence 

purchasing decisions which are solutions in the research on the low rating of Seblak 

Kang Jar on Google Maps.  

Viral Marketing has a significant influence on purchasing decisions for Seblak 

Kang Jar, so that many consumers are interested in buying the product because of 

the content on TikTok, Instagram, and other platforms.  

Product variations have a big impact. The decision to purchase Seblak Kang Jar is 

influenced by the delicious content presented by consumers on social media, which 

encourages consumers to try the menu offered, thus becoming a factor in the 

purchasing decision. 

Taste has a big influence. The decision to purchase Seblak Kang Jar is influenced 

by reviews of the contents and taste listed on Google Maps. Consumers are 

interested in buying Seblak Kang Jar because it offers an authentic taste that is its 

trademark. 
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BAB 1  

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Makanan merupakan bagian dari kebudayaan peradaban manusia, 

makanan juga merupakan ciri identitas etnik dan sosial masyarakat yang 

berasal dari suatu daerah, berdasarkan kebiasaan makan tersebut maka 

makanan tradisional dapat berupa masakan khas dari daerah tersebut. 

(Yanti.R 2021) 

Seiring berjalannya waktu, preferensi makanan telah berubah. 

Generasi Z, yang lahir antara tahun 1992 dan 2012 dan terbiasa dengan 

koneksi daring, cenderung memilih makanan yang praktis, cepat dan lezat. 

Generasi muda usia produktif ini lebih menyukai makanan yang bisa 

langsung dimakan tanpa perlu repot. Mereka sering memesan makanan 

secara daring atau mencari informasi makanan secara daring. Saat ini 

makanan cepat saji atau street food sedang banyak digemari di kalangan 

Generasi Z. Street food sendiri merupakan makanan atau minuman yang 

ditawarkan sepanjang jalan atau tempat jual lainnya.(FAO 2021) Tidak 

luput dari hal tersebut, Gen Z akhir akhir ini sangat suka street food yang 

dipesan secara online dikutip dari Goodstats 2022 bahwa hampir mencapai 

nilai tertinggi untuk makanan streetfood mencapai 60%. 

Makanan cepat saji kini lebih laris dan digemari oeh gen Z, 

berbanding terbalik dengan makanan yang harus menunggu diolah dengan 

waktu berjam - jam, gen Z tidak ada waktu untuk menunggu lebih lama,  
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sehingga pilihan makanan jatuh pada streetfood yang lebih cepat untuk 

disajikan. Dari fakta tersebut maka berikut ini merupakan data yang 

menunjukkan Streetfood yang sering dikonsumsi oleh Gen Z pada tahun 

2022. 

 

Gambar 1 Statistik Makanan streetfood terlaris 2022.  

Sumber : (Goodstats 2022) 

Dari data diatas dapat diketahui bahwa Seblak menempati urutan kedua 

sebagai makanan yang digemari oleh masyarakat indonesia yang sering dibeli 

secara online dengan nilai 43% dengan besaran persentase yang sama dengan 

cilok. Makanan dari daerah Jawa Barat ini menjadi top favorit streetfood yang 
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digemari oleh anak anak hingga lansia sebagai jajanan berat yang 

mengenyangkan. Seblak sendiri telah lama menjadi makanan favorit di 

Indonesia, dengan citarasa pedas dengan kencur yang kuat adalah daya tarik 

seblak. Selain itu, seblak juga memiliki banyak variasi yang telah 

dikembangkan di Indonesia, salah satu seblak yang sedang tren di daerah 

Malang adalah Seblak Kang Jar yang terletak di Jalan Joyo Utomo V No. 504 

Kelurahan Merjosari Kota Malang. Seblak Kang Jar sendiri memiliki 

penggemar yang cukup banyak, dengan adanya perbincangan hangat di 

masyarakat serta banyaknya ragam menu yang ditawarkan, hal ini merupakan 

penyebab Keputusan Pembelian di Seblak Kang Jar.  

Menurut (Kotler & Keller 2014) “Keputusan Pembelian.merupakan seleksi 

pemilihan kuantitas pemilihan perseorangan atau organisasi dalam melakukan 

pembelian produk barang atau jasa yang akan digunakan untuk penggunaan 

pribadi..” Keputusan. pembelian konsumen memiliki 2 .faktor landasan 

terhadap keputusan untuk membeli. Menurut (A. G. Kotler.P, 2008.) 

menyatakan bahwa terdapat 2 faktor utama dalam melakukan keputusan 

pembelian : Pengaruh sosial dan sikap pasca pembelian. Pengaruh sosial terjadi 

ketika pembelian seseorang merangsang pembelian orang lain. Sikap pasca 

pembelian berhubungan dengan kepuasan konsumen, yang bergantung pada 

konsistensi antara harapan dan kinerja produk.. Setelah transaksi yang 

dilakukan, maka konsumen. akan memberikan dampak tentang produk yang 

telah dibelinya, konsumen akan merasa dampak bahwa tidak puas jika kinerja 

hasil produk tidak sesuai harapan. Ketika kinerja dan hasil  produk memenuhi 

harapan konsumen, hal itu mengarah pada kepuasan dan perasaan senang.  
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Bentuk pemasaran mempengaruhi pada daya tarik Keputusan Pembelian 

konsumen, pada bentuk pemasaran sendiri memiliki banyak bentuk yang bisa 

diekspresikan oleh para pelaku usaha guna menarik calon konsumen. 

Mengenai pemasaran yang dilakukan oleh Seblak Kang Jar menggunakan 

media sosial seperti instagram, whatsapp dan lain sebagainya melalui Viral 

Marketing. 

Menurut. (Situmorang 2000) “Viral. Marketing merupakan teknik promosi. 

menggunakan Internet untuk menyebarkan informasi dengan cepat seperti 

virus, tetapi bermaksud positif”. “Viral Marketing ialah bentuk pemasaran. Ini 

menggunakan alat seperti media sosial guna menjangkau konsumen potensial. 

Strategi ini sering kali melibatkan kerjasama dengan media Viral atau 

influencer populer. 

 

 

 

Gambar 2  media sosial Seblak Kang Jar dan Bentuk kolaborasinya dengan 

Selebgram @Julianadam. 

Sumber : Tiktok @ SeblakKangJar (2025) 

Viral Marketing yang dimiliki oleh Seblak Kang Jar memiliki 

beragam kreasi dan ide yang banyak diketahui oleh masyarakat, dengan 

berbagai konten menarik tentang perseblakan, ditambah Hal. ini didukung 

dengan kolaborasi berbagai influencer yang turut membantu dalam 

peningkatan viewer di sosial media Seblak Kang Jar. Hal ini yang menjadi 

daya tarik juga terhadap Seblak Kang Jar untuk dikunjungi 
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Gambar 3 Isi Konten dan berbagai Influencer yang bekerjasama dengan 

Seblak Kang Jar. 

Sumber Tiktok @SeblakKangJar (2025) 

Viral Marketing ini bertujuan menjadi wadah untuk pelaku UMKM 

berkreasi untuk menarik pelanggan yang masih belum mengetahui produk 

yang disediakan, sebagai bentuk dari adanya kesuksesan Viral Marketing 

akan menarik pelanggan untuk melakukan transaksi. Dari pernyataan 

tersebut, maka Viral Marketing memiliki hubungan dengan adanya 

Keputusan Pembelian. 

Pandangan ini juga didukung oleh penelitian sebelumnya, 

khususnya yang dilakukan oleh Alfifto et.al (2022) yang menunjukkan 

bahwa Viral Marketing memiliki dampak positif yang signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Hal ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh 

Tanuwijaya dan Mulyandi (2021) yang melaporkan bahwa Viral Marketing 

memiliki pengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian. Namun 

hal ini berbeda dengan penelitian Saktiendi et.al (2022) yang melaporkan 

bahwa Viral Marketing tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 

keputusan pembelian.Keputusan Pembelian selain terpengaruhi oleh adanya 
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Viral Marketing, serta diduga terpengaruhi. oleh Variasi Produk. Salah satu 

dari daya tarik yang dimiliki oleh Seblak Kang Jar adalah Variasi Produk 

yang beragam yang disajikan, mulai dari adanya minuman yang authentic 

serta makanan yang menggugah selera. Keberagaman produk yang dimiliki 

merupakan daya tarik tersendiri bagi Seblak Kang Jar, dimana pelaku 

konsumen merasa lebih leluasa dalam memilih produk yang dibeli dan 

konsumen akan merasa lebih puas, tidak mudah bosan, dan tidak perlu 

membeli produk di tempat lain.  

Menurut (Ma’ruf, 2005) “Variasi Produk mengacu pada variasi 

kategori produk yang ditawarkan, termasuk jumlah Variasi Produk yang 

tersedia untuk dijual, dan jumlah item yang tersedia untuk dipilih dalam 

setiap kategori produk..” Seblak Kang Jar sendiri memiliki Variasi Produk 

yang beragam yang memberikan dampak positif bagi konsumen, serta 

konsumen sendiri akan memberikan feedback yang baik dengan merasa 

puas atas barang/produk yang dibeli sehingga memiliki ketertarikan untuk 

memberikan penilaian terhadap Seblak Kang Jar itu sendiri, dampak dari 

adanya E-WOM maka konsumen akan mengulas di google maps hal ini 

adalah salah satu bentuk penilaian konsumen terhadap Seblak Kang Jar.  

Topik yang sering disinggung oleh pelanggan di Internet dari Seblak 

Kang Jar sendiri adalah segi makanan dan minuman yang disajikan sangat 

beragam yang mana terdapat berbagai macam minuman yang disajikan 

seperti jeruk hangat atau dingin, variasi milk series seperti matcha, taro dan 

caramel, selain itu terdapat varian coffee nya juga. Tak kalah dari itu, Seblak 

Kang Jar sendiri memiliki daya tarik dari segi makanan yang disajikan 
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seperti makanan seperti adanya pilihan Seblak Cukup, Menengah serta 

Lengkap dengan bisa memilih jenis Kuah Normal atau Nyemek, selain itu 

terdapat makanan yang lainnya seperti cuanki, serta mie chili oil yang pedas. 

Dan tak kalah dengan snacknya yakni seperti Tahu Bakso, Gyoza, Dimsum, 

dan lain sebagainya yang wajib dicoba.  

Bentuk Variasi Produk dibuktikan dengan banyaknya menu yang 

ditawarkan seblak kang jar. Hal ini dapat merujuk dengan daya tarik 

konsumen untuk membeli lebih dan lebih dikarenakan ingin mencoba satu 

persatu dari adanya variasi menu yang disajikan. Oleh karena itu Variasi 

Produk menjadi variabel yang kuat dalam menentukan Keputusan 

Pembelian. 

Penelitian terdahulu juga mendukung pandangan ini, seperti 

penelitian Lestari dan Nawangsari (2023) yang menyatakan bahwa variasi 

produk akan mempengaruhi keputusan pembelian, dan penelitian Sholihatin 

et al. (2023) yang menunjukkan bahwa variasi produk mempunyai pengaruh 

yang signifikan terhadap keputusan pembelian. Namun hal ini berbeda 

dengan penelitian oleh Widakdo et al. (2023) yang menyatakan bahwa 

variasi produk bahwa tidak mempengaruhi keputusan pembelian. 

Variasi Produk tidak berdiri dengan sendirinya, hal ini turut serta 

dibangun dengan adanya sebuah karya yang terkandung dalam setiap 

produk yang dimiliki oleh Seblak Kang Jar, yakni Rasa adalah sebuah 

elemen pendukung didalam adanya Variasi Produk yang disajikan. Rasa 
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merupakan sebuah penentu konsumen untuk melakukan Keputusan 

Pembelian. 

Menurut (Aya 2024) “Rasa adalah fenomena yang menyangkut 

indera dengan perasaan yang sangat kompleks dan menarik, hasil interaksi 

kompleks antara lidah, hidung dan otak.” Rasa merupakan .faktor utama 

yang menentukan derajat perbedaan rasa ketika orang memilih makanan. 

Pengalaman bersantap yang menyenangkan dapat membuat pelanggan 

merasa bahwa makanan tersebut bernilai dan layak diapresiasi. 

Seblak Kang Jar    Seblak Ngamok  

 

 

 

 

 

 

Gambar 4: Perbedaan Ulasan Rasa antara Seblak Kang Jar dan Seblak Ngamok, 

(Sumber gmaps @SeblakKangJar & @SeblakNgamok, 2025) 

Seblak Kang Jar memiliki berbagai rasa yang beragam dan konsisten 

dalam setiap menunya. Seblak Kang Jar identik dengan rasa yang kencur 

tapi gurih dengan bumbu dan tingkat rasa asin yang tidak terlalu asin. Sama 

dengan menu yang lainnya seperti mie chili oil dan cuanki yang sesuai 

dengan lidah konsumen. Hal ini bersebrangan dengan ulasan yang ada di 
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Seblak ngamok sebagai pesaing dikarenakan belum ada standar baku 

terhadap rasa yang dimiliki sehingga konsumen sering mengatakan 

keasinan terhadap masakan di seblak ngamok. 

Rasa menentukan bagaimana manajemen dalam sebuah operasional 

bisnis bisa menarik pelanggan akibat dari adanya berbagai ulasan yang telah 

beredar di beragam sosial media. dapat dilihat dari keduanya bahwa Seblak 

Kang Jar lebih dominan memiliki perspektif yang bagus dibanding dengan 

pesaingnya yakni Seblak Ngamok yang memiliki komentar yang cukup 

kurang bagus. Daya tarik ini merupakan sebuah hal yang masuk akal 

menjadi alasan pembeli untuk memutuskan pembelian diantara keduanya. 

Penelitian sebelumnya mendukung gagasan ini, sebagaimana 

dilaporkan Rachmadani dan Subiantoro (2022) yang menyatakan bahwa 

rasa memiliki memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Penelitian lain juga mendukung pandangan ini, seperti yang 

dikemukakan Ibadurrahman dan Hafiz (2022) bahwa selera memiliki 

pengaruh yang kuat dan searah terhadap keputusan pembelian. Penelitian 

Saputra dkk. (2023) menunjukkan bahwa selera mempunyai pengaruh yang 

signifikan terhadap keputusan pembelian sampai batas tertentu. 

Seblak Kang Jar sendiri berkomitmen dengan sepenuh hati melalui 

berbagai action, membangun citra baik dengan calon konsumen dengan 

memberikan experience terbaik pada pertama kali bertemu adalah hal yang 

penting, Viral Marketing yang dijalankan berfungsi sebagai jembatan 

pemasaran secara langsung untuk didistribusikan ke masyarakat, melalui 
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Viral Marketing ini nantinya akan menjadi topik yang menarik di 

masyarakat, hal inilah yang menjadi acuan bahwa masyarakat menggemari 

tempat yang sedang hangat dibicarakan sebagai tempat Hang Out, 

mengerjakan tugas, dan lain sebagainya. Variasi Produk menjadi hal yang 

menarik untuk dikunjungi. Namun karena kurangnya variasi inilah yang 

menjadikan seblak kang jar masih stuck di tahap ini. Seblak kang jar 

memiliki pesaingnya dalam berbisnis dalam daerah yang sama dengan lini 

bisnis kuliner seblak, Hal ini dibuktikan dengan adanya ulasan antara Seblak 

Kang Jar dan pesaingnya di daerah merjosari yang bernama Seblak 

Ngamok. 

 

 

 

Gambar 5 Perbandingan Rating antara Seblak Kang Jar dan Seblak 

Ngamok.  

Sumber : Google Maps (Seblak Kang Jar dan Seblak Ngamok) 2025 

Dilihat dari Rating keseluruhan mengenai Seblak Kang Jar dan 

Seblak Ngamok bahwa keduanya berbanding jauh dalam bentuk penilaian 

terhadap Seblak Kang Jar dan Seblak Ngamok yang waktu berdirinya selisih 

1 minggu di daerah yang sama dan hampir berdekatan satu sama lain. 

Namun,  keduanya mengalami perbedaan dimana rating yang diberikan 

lebih tinggi Seblak Kang Jar dengan Rating Bintang 5 sebesar (4,8) dengan 

jumlah 76 ulasan dari pelanggan. Sedangkan, dari seblak ngamok sendiri 

memiliki rating bintang 3 sebesar (2,5) dengan jumlah 32 Ulasan dari 
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pelanggan. Dengan perbandingan perbedaan rating ini banyak yang 

mengatakan bahwa seblak kang jar memiliki rasa yang autentik dan enak, 

namun ada beberapa yang masih memiliki pendapat terkadang masih terasa 

keasinan. Hal ini sama dengan diutarakan pada rating yang terdapat di 

seblak ngamok mengatakan bahwa memiliki rasa yang terlalu asin. maka 

dalam hal pelurusan kesalahpahaman ini maka penelitian ini dilakukan. 

Pendasaran dari penjabaran latar belakang diatas serta masih 

terdapat perbedaan dengan penelitian terdahulu, maka peneliti mengangkat 

penelitian ini berjudul “Pengaruh Viral Marketing, Variasi Produk dan 

Rasa terhadap Keputusan Pembelian Konsumen (Studi pada Seblak 

Kang Jar, Distrik Pusat Merjosari)” 

B. Rumusan Masalah 

1) Apakah Viral Marketing akan mempengaruhi keputusan pembelian 

konsumen terhadap Seblak Kang Jar? 

2) Apakah Variasi Produk akan mempengaruhi keputusan pembelian 

konsumen terhadap Seblak Kang Jar? 

3) Apakah Rasa mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli 

Seblak Kang Jar? 

4) Apakah Viral Marketing, Variasi Produk, dan Rasa memiliki 

dampak signifikan? Apakah keputusan pembelian dalam pembelian 

Seblak Kang Jar secara simultan? 

C. Tujuan .Penelitian 

1) Pemahaman dan analisis dampak Viral Marketing terhadap 

Keputusan Pembelian Konsumen pada Seblak Kang Jar 
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2) Pemahaman dan analisis dampak Variasi Produk terhadap 

keputusan pembelian konsumen pada Seblak Kang Jar 

3) Pemahaman dan analisis dampak Rasa terhadap Keputusan 

Pembelian Konsumen pada Seblak Kang Jar 

4) Pemahaman dan analisis dampak pengaruh Viral Marketing, Variasi 

Produk, dan Rasa secara simultan terhadap keputusan pembelian 

konsumen pada produk Seblak Kang Jar 

D. Manfaat .Penelitian 

Adapun. manfaat ataupun kegunaan dari .penelitian ini : 

a. Manfaat Teoritis 

Secara teoritis, penelitian memiliki tujuan untuk 

membenarkan konsep atau teori yang menjelaskan pertumbuhan 

bidang manajemen dan berkontribusi pada literatur, khususnya 

tentang dampak Viral Marketing, Variasi Produk, dan Rasa pada 

pengambilan keputusan pembelian. Selain itu, hasil dari penelitian 

ini bermanfaat sebagai referensi tambahan dan pemahaman 

penelitian terdahulu yang dilakukan di Fakultas Administrasi Bisnis 

Universitas Islam Malang. Lebih lanjut, diharapkan penelitian ini 

dapat membimbing dan mendukung para peserta. Hasil dan keluaran 

penelitian yang dilakukan dapat dijadikan acuan persyaratan dan 

pembanding untuk penelitian di masa mendatang. 

b. Manfaat .Praktis 

Diharapkan penelitian yang dilakukan ini memberikan 

dampak bermanfaat untuk UMKM bersangkutan serta menjadi 
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landasan bagi pengembangan UMKM ke depannya terkait 

keputusan pembelian. 

E. Sistematika Pembahasan 

Struktur kepenulisan penelitian akan menjadi salah satu acuan/pedoman 

dalam penulisan proposal penelitian ini. Sehingga notasi sistematikanya 

menjadi seperti : 

a. BAB 1 : PENDAHULUAN. 

Bagian ini menguraikan latar belakang penelitian, 

pertanyaan yang akan dijawab, tujuan yang akan dicapai, kontribusi 

yang diinginkan, dan garis besar penelitian. 

b. BAB 2 : TINJAUAN .PUSTAKA 

Tinjauan ini mencakup studi utama dan landasan teoritis 

dalam literatur (misalnya, buku, jurnal, dan eletronik jurnal), 

pengembangan hipotesis, dan dasar konseptual studi. 

c. BAB .3 : METODE.PENELITIAN 

Metodologi penelitian ini dengan jelas mendefinisikan alur 

dalam pengumpulan serta analisis data, termasuk desain penelitian, 

lokasi penelitian, variabel dan manipulasinya, pemilihan populasi 

dan sampel, metode pengumpulan data, dan teknik analisis data. 

d. BAB 4 : HASIL .PENELITIAN DAN. PEMBAHASAN 

Pembahasan penelitian dan diskusi ini berisi hal-hal berikut: 

pertanyaan penelitian, profil studi dan responden, penyajian data, 

analisis dan interpretasi, serta pembahasan temuan penelitian. 
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e. BAB 5 : PENUTUP 

Tinjauan ini menyajikan temuan dalam bentuk ringkasan dan 

memberikan rekomendasi yang relevan kepada pihak dan organisasi 

yang berkepentingan 
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BAB 5  

PENUTUP 
 

A. Kesimpulan 

Didasarkan dari pembahasan yang telah dijabarkan diatas, maka 

didapatkan simpulan hasilnya sebagai berikut : 

1) Variabel Viral Marketing (X1) 

Viral Marketing Berpengaruh positif Signifikan secara 

parsial terhadap Keputusan Pembelian. Jika Viral Marketing 

upgrade lebih baik maka Keputusan Pembelian di Seblak Kang Jar 

akan ikut meningkat, dengan meningkatkan konten sesuai dengan 

musim hal ini akan memberikan dampak baik terhadap minat 

pengunjung. 

2) Variabel Variasi Produk (X2) 

Variasi Produk Berpengaruh positif Signifikan secara parsial 

terhadap Keputusan Pembelian di Seblak Kang Jar. Dengan kata 

lain. Jika Variasi Produk ditingkatkan maka Keputusan Pembelian 

Konsumen di Seblak Kang Jar akan ikut meningkat. 

3) Variabel Rasa (X3) 

Rasa Berpengaruh positif Signifikan secara parsial terhadap 

Keputusan Pembelian di Seblak Kang Jar. Dengan kata lain, jika 

Rasa dapat diupgrade dengan lebih baik, maka Keputusan 

Pembelian juga ikut meningkat. 
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4) Viral Marketing  ̧Variasi Produk dan Rasa 

Viral Marketing, Variasi Produk dan Rasa berpengaruh 

positif dan signifikan secara simultan terhadap Keputusan 

Pembelian. 

B. Saran 

Berdasarkan dari hasil pembahasan yang telah diuraikan 

sebelumnya, maka peneliti memiliki saran : 

1) Bagi Peneliti Selanjutnya 

Disarankan bagi peneliti selanjutnya dapat mengembangkan 

lebih baik dengan menambahkan variabel bebas lainnya, sehingga 

dalam penelitian ini didapatkan hasil yang bervariasi. Penelitian ini 

dapat dilakukan dengan objek yang berbeda dan dengan sampel 

yang lebih luas lagi. 

2) Bagi Pihak Seblak Kang Jar 

a. Viral Marketing memberikan Pengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian di Seblak Kang Jar. Sebagai saran untuk pihak 

Seblak Kang Jar agar dapat memberikan konten informatif 

dan tanya jawab kepada calon konsumen sehingga konsumen 

tertarik dan membicarakan hal yang baru di Seblak Kang Jar 

bersama kerabat terdekat untuk melakukan Keputusan 

Pembelian. 

b. Variasi Produk memberikan Pengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian di Seblak Kang Jar. disarankan kepada pihak 
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Seblak Kang Jar untuk memperluas kolaborasi dengan 

produk lain sehingga akan menambah daya tarik dari Variasi 

Produk di Seblak Kang Jar terhadap konsumen untuk 

melakukan Keputusan Pembelian. 

c. Rasa memberikan Pengaruh terhadap Keputusan Pembelian 

di Seblak Kang Jar. disarankan terhadap pihak Seblak Kang 

Jar sebagai solusi sebelum pesanan dibuat maka ditanyakan 

kepada konsumen mengenai selera yang diinginkan serta 

menetapkan standar baku terhadap tekstur yang baik sesuai 

kadar selera karyawan yang telah diminta sebelumnya. 
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