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MOTTO 

 

 

 

"Allah tidak membebani seseorang melainkan sesuai dengan kesanggupannya." 

 

- Al Baqarah 286 

 

 
“Tidak ada kesuksesan tanpa kerja keras. Tidak ada keberhasilan tanpa 

kebersamaan. Tidak ada kemudahan tanpa doa.” 

- Ridwan Kamil 

 

 
“Orang lain ga akan bisa paham struggle dan masa sulit nya 

kita, yang mereka ingin tahu hanya bagian success stories. 

Berjuanglah untuk diri sendiri walaupun gak ada yang tepuk tangan. 

Kelak diri kita di masa depan akan sangat bangga dengan apa yang 

kita perjuangkan hari ini. Tetap berjuang ya!.” 
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ABSTRAK 

 

 

Analisis Pengaruh Promosi Penjualan, Variasi Produk, Dan Harga 

Terhadap Loyalitas Pelanggan Pada Restoran Ta Wan Cabang PTC Mall. 

 
Skripsi ini pada dasarnya meneliti tentang Pengaruh Promosi Penjualan, 

Variasi Produk, dan Harga terhadap Loyalitas Pelanggan pada Restoran Ta Wan 

Cabang PTC Mall. Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh 

promosi penjualan, variasi produk, dan harga baik secara simultan maupun secara 

parsial terhadap loyalitas pelanggan pada Restoran Ta Wan cabang PTC Mall. 

Sampel pada penelitian ini adalah 100 orang dari 2.500 populasi selama 

bulan November 2023. Penelitian ini menggunakan analisis statistic deskriptif dan 

statistic parametric yang meliputi uji validitas, uji reliabilitas, uji normalitas, uji 

multikolinieritas, uji heteroskedastasitas, uji regresi berganda, uji korelasi, uji 

determinasi, dan uji hipotesis. Hasil penelitian ini diperoleh Y = 3.993 + 0,315 X1 

+ 0,183 X2 + 0,548 X3 + e dimana koefisien regresi (pengaruh) Promosi Penjualan 

(X1) sebesar 0,315, Variasi Produk (X2) sebesar 0,183, dan Harga (X3) sebesar 

0,548 dengan konstanta sebesar 3.993 . Berdasarkan uji t (uji secara parsial) dan 

uji F (uji secara simultan) dapat dilihat ada pengaruh yang positif dan signifikan 

antara Promosi Penjualan, Variasi Produk, dan Harga terhadap Loyalitas 

Pelanggan secara simultan atau parsial. 

 
 

Kata Kunci : Promosi Penjualan, Variasi Produk, Harga, Loyalitas 

Pelanggan 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

 

1.1. Latar Belakang 

 

Persaingan dalam dunia bisnis semakin hari semakin ketat, baik bagi 

perusahaan barang maupun perusahaan jasa. Agar perusahaan tetap dapat 

bertahan akan keberlangsungan kegiatan usahanya, maka pelaku usaha harus 

menggunakan strategi pemasaran yang tepat. Di Indonesia sektor usaha 

kuliner (makanan) telah mengalami perkembangan yang sangat pesat dalam 

memberikan kemudahan dan kepuasan bagi semua yang menikmatinya. 

Perkembangan yang pesat pada industri kuliner (makanan) ini menuntut 

pengusaha kuliner untuk bergerak lebih cepat dalam hal menarik konsumen 

untuk singgah dan menikmati makanan yang disajikan. Untuk itu, pengusaha 

kuliner dalam menjalankan usahanya perlu mencermati dan mengetahui 

perilaku konsumen dan faktor-faktor yang mempengaruhi loyalitas 

pelanggan. 

Loyalitas pelanggan memiliki peran yang penting di dalam perusahaan. 

Dengan mempertahankan loyalitas mereka sama halnya dengan 

meningkatkan kinerja keuangan dan mempertahankan kelangsungan hidup 

perusahaan. Pengaruh serangan kompetitor dari bisnis sejenis dapat 

berkurang, bukan hanya kompetisi dalam hal produk tetapi juga dalam hal 

persepsi dengan adanya loyalitas pelanggan (Aris, 2016). 
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Salah satu faktor yang mempengaruhi loyalitas pelanggan adalah promosi 

penjualan. Promosi adalah kegiatan terintegrasi yang meliputi public relation, 

iklan, sales promotion, dan personal selling dengan tujuan mengenalkan 

produk atau jasa dan bisa menjaga hubungan dengan pelanggan. Promosi 

mempunyai pengaruh besar dalam peningkatan loyalitas pelanggan, karena 

pelanggan merasakan adanya keuntungan langsung dari promosi yang 

dilakukan oleh perusahaan (Montolalu et al., 2015; Christian dan Mananeke, 

2016). Terciptanya kepuasan pelanggan dapat memberikan beberapa manfaat 

diantaranya yaitu hubungan antara perusahaan dan pelanggannya menjadi 

harmonis dan baik, memberikan dasar yang baik untuk melakukan pembelian 

ulang dan terciptanya loyalitas pelanggan, dan membentuk suatu rekomendasi 

dari mulut ke mulut yang bisa menguntungkan bagi perusahaan itu sendiri. 

Faktor selanjutnya variasi produk. Variasi produk bisa berupa komposisi 

ataupun jenis produk yang berbeda yang memudahkan seorang konsumen 

memilih dan membeli suatu produk sesuai dengan keinginan mereka. Di 

lokasi penelitian yaitu pada Restoran Ta Wan menjual makanan yang 

beragam hidangan khas dari Chinese lainnya dengan sentuhan lokal sesuai 

dengan selera masyarakat Indonesia. Di lokasi penelitian terdapat berbagai 

macam varian produk yang disukai oleh pelanggan. 

Selain promosi penjualan dan variasi produk, harga juga menjadi salah 

satu faktor yang mempengaruhi loyalitas pelanggan. Pada kenyataannya 

memang menunjukkan bahwa harga merupakan salah satu faktor utama yang 

mempengaruhi loyalitas pelanggan. Harga jual pada hakikatnya merupakan 
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tawaran kepada para konsumen. Apabila konsumen menerima harga tersebut 

maka produk tersebut akan laku, sebaliknya bila konsumen menolaknya maka 

diperlukan peninjauan kembali harga jual produk tersebut. 

Faktor lain yang dapat mempengaruhi loyalitas pelanggan adalah 

kualitas pelayanan. Kualitas pelayanan yang banyak dijadikan acuan dalam 

riset pemasaran adalah Serqual (service quality) yang dikembangkan oleh 

Parasuraman, Zeithmal, dan Berry. Dalam Serqual ada lima demensi kualitas 

yaitu berwujud (tangible), keandalan (reliability), ketanggapan (responsive), 

jaminan dan kepastian (assurance), serta empati (empathy). (Lopiyoadi dan 

Hamdani, 2006:182). Jika perusahaan dapat memenuhi kepuasan konsumen 

maka akan timbul suatu loyalitas. Kepuasan konsumen adalah tingkatan 

dimana anggapan kinerja (perceived performance) produk akan sesuai dengan 

harapan seorang pembeli. Bila kinerja produk lebih rendah dibandingkan 

dengan harapan pelanggan, maka konsumen tersebut tidak puas. Tetapi bila 

kinerja sesuai dengan harapan atau melebihi harapan pelanggan maka 

konsumen akan puas atau sangat gembira. 

Faktor lain yang mempengaruhi loyalitas pelanggan lainnya adalah 

lokasi. Lokasi adalah tempat dimana perusahaan itu berdiri. Lokasi yang 

sangat strategis sangat diperlukan disini. Konsumen selalu memilih lokasi 

yang strategis seperti dekat dengan rumah, kantor, atau satu arah dengan rute 

berpergian mereka. Lokasi restoran Ta Wan ini sudah termasuk strategis yaitu 

berlokasi di dalam Mall, sehingga konsumen dengan mudah untuk 

mengunjungi restoran Ta Wan. 
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Loyalitas adalah suatu tindakan yang diambil secara langsung oleh 

pelanggan dengan cara memberikan keputusan yang bersifat sama dalam 

jangka waktu yang panjang (Fathoni & Haryono, 2016). Faktor yang dapat 

menunjang timbulnya loyalitas pelanggan di sebuah restoran diantaranya 

dengan adanya promosi penjualan, variasi produk, dan harga yang relatif 

terjangkau dan adanya rasa nyaman dan aman pada pelanggan ketika 

bersantap di restoran (Astari et al., 2022). Dalam mempertahankan loyalitas 

pelanggan, pengusaha harus terus melakukan inovasi atau menciptakan ide 

dengan hal-hal yang baru yaitu berbagai cara untuk memenuhi keinginan dan 

kebutuhan pelanggannya dan juga perusahaan harus bisa menetapkan strategi 

pemasaran yang baik, misalnya dengan melakukan promosi dan penetapan 

harga yang tepat sesuai dengan pangsa pasar agar dapat menciptakan 

kepuasan konsumen dan dapat menciptakan pelanggan yang loyalitas. 

Perjalanan kuliner Ta Wan dimulai dari sebuah restoran Chinese food 

yang    terkenal     akan     buburnya     yang     lezat     di     tahun     1996. 

Saat ini Ta Wan telah berkembang pesat menjadi jaringan restoran Chinese 

food ternama dengan jumlah outlet terbanyak di Indonesia dimana per 2023 

telah mencapai 92 gerai, dan akan terus bertambah, tersebar di lebih dari 20 

kota besar dan menengah di Indonesia. Produk Ta Wan pun bervariasi, seperti 

berbagai macam bubur, dimsum, mie, nasi goreng, seafood, sup, dan juga 

terdapat hidangan penutup, serta berbagai macam minuman. Promosi 

penjualan yang dilakukan oleh Ta Wan yaitu dengan adanya promosi seperti 

Promo Ta Wan Double Hoki, Promo Ta Wan Restaurant Anniversary, Promo 
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Ta Wan Lunch Box Gold, Promo Ta Wan Restaurant Paket Berdua, Promo 

Ta Wan Summer Serries, dan Promo Ta Wan Dimsum Ceria. Promosi yang 

dilakukan tidak hanya berlaku di tempat saja, tetapi juga ada promosi melalui 

pemesanan online. Harga di restoran Ta Wan pun relatif ekonomis yaitu 

dimulai dari harga Rp20.000 saja dan ada berbagai macam harga lainnya 

sesuai dengan produk yang diinginkan. Jika dibandingkan dengan restoran 

lain yaitu seperti Pizza Hut, mungkin harga dan promosi yang dilakukan tidak 

berbeda jauh dengan restoran Ta Wan, tetapi Pizza Hut dominan hanya 

menyajikan Pizza dengan berbagai toping lainnya tidak ada lagi variasi 

produk yang lainnya seperti yang disajikan oleh restoran Ta Wan. Dan 

mungkin dengan variasi-variasi produk yang ada di Ta Wan bisa menarik 

perhatian konsumen untuk melakukan pembelian di restoran Ta Wan. 

Dengan harga yang cukup ekonomis, promo yang selalu dilakukan, dan 

banyaknya variasi produk, mungkin saja banyak konsumen yang akan 

melakukan pembelian ulang di restoran Ta Wan, sehingga akan terciptanya 

loyalitas pelanggan di restoran Ta Wan cabang PTC Mall ini. 

Berdasarkan penelitian awal, promosi penjualan merupakan bagian dari 

aktivitas pemasaran yang dimana perusahaan tersebut melakukan komunikasi 

pemasaran menyebarkan promosi melalui instagram atau sosial media 

lainnya, melakukan undian atau diadakannya give away bagi konsumen, dan 

lain-lain. Namun, promosi yang ditawarkan kadang sudah tidak berlaku 

ataupun tidak ada tetapi hal tersebut tidak dipermasalahkan oleh konsumen 

karena pihak Ta Wan memberikan promosi yang lain. 
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Produk makanan dan minuman yang disediakan oleh Ta Wan juga banyak. 

Banyaknya variasi produk makanan dan minuman diharapkan dapat menarik 

konsumen dan konsumen pun merasa puas dengan produk yang ada, 

mengingat selera dan keinginan konsumen yang berbeda-beda. Variasi 

produk yang disediakan di Ta Wan terkadang ada salah satu produk yang 

tidak tersedia atau habis karena beberapa hal seperti bahan yang digunakan 

sudah habis atau belum datang, namun masih ada produk yang lain yang bisa 

dibeli yang memiliki cita rasa yang tinggi. 

Harga makanan dan minuman yang ditetapkan oleh Ta Wan berkisar dari 

Rp20.000 sampai dengan Rp120.000. Namun, harga yang tertera tersebut 

belum termasuk PPN 10%, sehingga pada saat melakukan pembayaran sub 

total tersebut akan ditambah dengan PPN. Sehingga harga yang ditetapkan 

sedikit mahal dari restoran lain yang menjual produk yang sama. Tetapi harga 

yang ditetapkan di Ta Wan sesuai dengan kualitas peroduk dan cita rasa 

makanan dan minuman yang disajikan. 

Tabel 1.1 

Data Jumlah Pelanggan Restoran Ta Wan 

Tahun 2023 

 

Bulan Jumlah Pelanggan Persentase (%) 

Juli 3.084 11,34 

Agustus 3.123 12,76 

September 2.964 10,32 

Oktober 3.110 12,21 

November 2.500 9,67 

Sumber : Di olah peneliti dari Restoran Ta Wan Cabang PTC Mall. 
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Dari data tersebut bisa diketahui jika jumlah pelanggan Restoran Ta Wan 

pada bulan Juli – November tahun 2023 sebanyak 14.781. Dan dapat dilihat 

juga bahwa loyalitas pelanggan selama bulan Juli – November 2023 

mengalami fluktuasi. Pada bulan Juli jumlah pelanggan sebanyak 3.084 dengan 

persentase 11,34 dan mengalami kenaikkan pada bulan Agustus dengan jumlah 

pelanggan sebanyak 3.123 dengan persentase 12,76 dan mengalami penurunan 

pada bulan September dengan jumlah pelanggan sebanyak 2.964 dengan 

persentase 10,32 dan mengalami kenaikan kembali pada bulan Oktober dengan 

jumlah pelanggan sebanyak 3.110 dengan persentase 12,21 dan mengalami 

penurunan kembali pada bulan November dengan pelanggan sebanyak 2.500 

dengan persentase 9,67. Kondisi ini yang dikhawatirkan Restoran Ta Wan 

apabila setiap saat konsumennya terus berkurang. 

Berdasarkan uraian diatas, maka peneliti tertarik untuk melakukan 

penelitian yang berjudul “Pengaruh Promosi Penjualan, Variasi Produk, 

dan Harga terhadap Loyalitas Pelanggan pada Restoran Ta Wan Cabang 

PTC Mall”. 

 
 

1.2. Rumusan Masalah 

 

Berdasarkan uraian dari latar belakang di atas maka rumusan masalah dalam 

penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Apakah ada Pengaruh Promosi Penjualan, Variasi Produk, dan Harga 

Secara Simultan Terhadap Loyalitas Pelanggan pada Restoran Ta Wan 

Cabang PTC Mall? 



8  

 

 

2.  Apakah ada Pengaruh Promosi Penjualan Secara Parsial Terhadap 

Loyalitas Pelanggan pada Restoran Ta Wan Cabang PTC Mall? 

3. Apakah ada Pengaruh Variasi Produk Secara Parsial Terhadap Loyalitas 

Pelanggan pada Restoran Ta Wan Cabang PTC Mall? 

4. Apakah ada Pengaruh Harga Secara Parsial Terhadap Loyalitas Pelanggan 

pada Restoran Ta Wan Cabang PTC Mall? 

 

1.3. Tujuan Penelitian 

 

Berdasarkan Latar Belakang dan Rumusan Masalah, maka penelitian ini 

bertujuan untuk mengetahui menganalisis dan membuktikan : 

1. Untuk mengetahui Pengaruh Promosi Penjualan, Variasi Produk, dan 

Harga Secara Simultan Terhadap Loyalitas Pelanggan pada Restoran Ta 

Wan Cabang PTC Mall. 

2. Untuk mengetahui Pengaruh Promosi Penjualan Secara Parsial Terhadap 

Loyalitas Pelanggan pada Restoran Ta Wan Cabang PTC Mall. 

3. Untuk mengetahui Pengaruh Variasi Produk Secara Parsial Terhadap 

Loyalitas Pelanggan pada Restoran Ta Wan Cabang PTC Mall. 

4. Untuk mengetahui Pengaruh Harga Secara Parsial Terhadap Loyalitas 

Pelanggan pada Restoran Ta Wan Cabang PTC Mall. 
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1.4. Manfaat Penelitian 

 

Dengan melakukan penelitian ini diharapkan dapat berguna bagi semua 

pihak yang membacanya maupun terikat secara langsung didalamnya, adapun 

kegunaan penelitian ini adalah : 

1. Bagi Penelitian 

 

Sebagai sarana untuk meningkatkan wawasan berfikir dan pengetahuan 

tentang loyalitas pelanggan yang dipengaruhi oleh promosi penjualan, 

variasi produk, dan harga. 

2. Bagi Universitas 

 

Dari penelitian ini diharapkan dapat mengetahui kualitas yang telah 

dilakukan oleh peneliti mengenai persepsi promosi penjualan, variasi 

produk, dan harga untuk Restoran Ta Wan agar lebih baik lagi. 

3. Bagi Masyarakat 

 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan refrensi bagi pembaca dan 

penelitian berikutnya yang akan mengambil masalah yang sama dan 

dijadikan sebagai informasi dalam penelitiannya. 



10 
 

 

 

DAFTAR PUSTAKA 

 
Althazia, Dhea, dan Nazarudin Aziz. 2022. Pengaruh Kualitas Produk, Harga 

dan Promosi terhadap Loyalitas Konsumen pada Produk You 

Transmart Padang. Jurnal Bina Bangsa Ekonomika, Volume, 15, 

Nomor, 2. 
 

Anggia, Tulandi Riry. Analisis Pengaruh Strategi Promosi, Harga, dan Kepuasan 

Terhadap Loyalitas Konsumen Surat Kabar Manado Post. Jurnal 

Emba, Volume, 3 Nomor, 2. 
 

Anggraini, Fifin, dan Anindhyta Budiarti. 2020. Pengaruh Harga, Promosi, dan 

Kualitas Pelayanan terhadap Loyalitas Pelanggan di Mediasi 

Kepuasan Pelanggan pada Konsumen Gojek. Jupe, Volume, 08, 

Nomor, 03. 
 

Amanda, T., Nurmalina, R., & Jahroh, S. (2021). Pengaruh Bauran Pemasaran 

terhadap Loyalitas Pelanggan Restoran Waroeng Hotplate Odon 

Bogor. Jurnal Agribisnis Indonesia, 9(1). 

 

Efnita, Titik. “Effect of Variation of Products, The Service Quality, Price and 

Location On Customer Satisfaction Wedding Organizer”. Jurnal: 

AdBispreneur. Vol.2 No.2. 2017. 
 

Faradisa, Isti, dkk. “Analisis Pengaruh Variasi Produk, Fasilitas, dan Kualitas 

Pelayanan Terhadap Minat Beli Ulang Konsumen pada Indonesian 

Coffeeshop Semarang (ICOS Café)”. Journal of Management. Volume 

2 No.2. 2016. 
 

Faradisa,I. Hasiholan,L.B & Minarsih,M.M,( 2016). Analisis Pengaruh Variasi 

Produk, Fasilitas, Dan Kualitas Pelayanan Terhadap Minat Beli Ulang 

Konsumen Pada Indonesian Coffeeshop Semarang (Icos Café). Jurnal 

Universitas Pandanaran Semarang. Journal of Management. Vol 2. No 

2. 
 

Harfania, F. (2018). Pengaruh Promosi Penjualan, Experiential 

Marketing,Kualitas Produk Dan Kualitas Pelayanan Terhadap Minat 

Beli Ulang (Studi Kasus Pada Restoran Ayam Geprek Sa’I 

Yogyakarta). Jurnal Manajemen Bisnis Indonesia (JMBI),7(6), 581- 

591. OlogiYogyakarta ). 
 

Heriyanto, D., & Nurtjahni, F. (2018). Pengaruh Kualitas Pelayanan dan Promosi 

Penjualan Terhadap Loyalitas Pelanggan di Toko Cap Jempol Ponsel 

Malang. Jurnal Aplikasi Bisnis, 3(1), 316-321. 
 

Hurriyati, R. (2010). Bauran Pemasaran dan Loyalitas Konsumen. Bandung: 

Alfabeta. 



11 
 

 

 

Indrasari. (2017). Pengaruh Cita Rasa, Nilai Gizi Dan Variasi Produk Terhadap 

Kepuasan Pelanggan Pada Yes Delivery Di Plosokandang 

Tulungagung. Ekonomi-Manajemen, 01(07), 2–12. 
 

Jamarudin, 2019. Pengaruh Variasi Produk terhadap Loyalitas Konsumen 

Bedukmutu di UMY. Jurnal Manajemen Bisnis. 10(1). 
 

Jiwandono, A., Arifin, R. & Hufron, M. (2019). Pengaruh harga, kualitas produk, 

promosi, dan lokasi terhadap minat beli ulang konsumen pada Warung 

Bakso Tiara Kediri (studi pada konsumen Bakso Tiara Kediri di 

Tulungagung). E- Jurnal Riset Manajemen Prodi Manajemen Fakultas 

Ekonomi Unisma. 
 

Khoirullah, K., Haryono, A. T., & Wulan, H. S. (2018). Pengaruh Kualitas 

Pelayanan, Harga, dan Promosi terhadap Loyalitas Pelanggan dengan 

Kepuasan Pembelian sebagai Variabel Intervening (Studi Pada Roti 

Bakar Breadhouse Sirojudin, Tembalang Semarang). Journal of 

Management, 4(4). 
 

Kotler, P. (2007). Manajemen Pemasaran, edisi kedua belas jilid 1 dan 2. Jakarta: 

PT. Index. 
 

Kotler, Philip & Kevin Lane Keller. 2013. Manajemen Pemasaran. Edisi 13. Jilid 

1 & 2. Erlangga, Jakarta 
 

Kurniasih, Indah Dwi. 2012. Pengaruh Harga dan Kualitas Pelayanan terhadap 

Loyalitas Pelanggan melalui Variabel Kepuasan (studi pada bengkel 

AHASS 0002-Astra Motor Siliwangi Semarang). Journal Administrasi 

Bisnis 1(1). 
 

Kusumanegara, Erlangga Tahta. “Analisis Pengaruh Harga, Keragaman Produk 

dan Kualitas Pelayanan Terhadap Kepuasan Konsumen dalam 

Melakukan Pembelian Di Baskin Robbins Ice Cream Mal Ciputra 

Semarang”. Skripsi. Semarang:Universitas Diponegoro. 2012. 
 

Manisah, Dkk. 2023. Pedoman Penulisan Skripsi dan Laporan Akhir. 
 

Maichael. “Pengaruh Variasi Produk dan Kualitas Layanan Terhadap Kepuasan 

Konsumen Dapur Pandhawa”. Jurnal: PERFORMA: Jurnal 

Manajemen dan Start-up Bisnis. Volume 2 Nomor 6. 2018. 
 

Muharam, Irwan. 2014. Pengaruh Variasi Produk dan Kualitas Pelayanan 

terhadap Kepuasan Pelanggan, UPI YPTK, Padang. 
 

Permono, V. R., & Pasharibu, Y. (2021). Pengaruh Kualitas Layanan, Harga dan 

Promosi terhadap Loyalitas Pelanggan Pada Pizza Hut. JIMEK: Jurnal 

Ilmiah Mahasiswa Ekonomi, 4(1), 129-135. 



12 
 

 

 

Purnamasari, Eliasinta; D. Darmawan & D. Baskara. 2002. Bauran Pemasaran 

dan Kualitas Layanan serta Pengaruhnya terhadap Kepuasan dan 

Loyalitas Pelanggan, Jurnal Ilmu Manajemen. 3(1), 34-46. 
 

Sugiyono. Metode Penelitian Bisnis. Bandung: CV Alfabeta, 2013. 
 

Wilujeng, Sri. “Pengaruh Keragaman Produk Terhadap Kepuasan Pelanggan 

pada Toko Modern Indomaret Kecamatan Sukun Kota Malang”. 

Modernisasi. volume 11 No. 2. 2015. 
 

Wilujeng, S. dan M. Fakhrudin. (2015). Pengaruh Keragaman Produk Terhadap 

Kepuasan Pelanggan Pada Toko Modern Indomaret Kecamatan Sukun 

Kota Malang. Jurnal. Malang: Prodi Manajemen FEB Universitas 

Kanjuruhan Malang. 



 

 


	PENGARUH PROMOSI PENJUALAN, VARIASI PRODUK, DAN HARGA TERHADAP LOYALITAS PELANGGAN PADA RESTORAN
	SKRIPSI
	Diajukan Oleh : TRI YUNIARTI NPM. 20.01.110.202
	2024
	PERSEMBAHAN
	KATA PENGANTAR
	DAFTAR ISI
	DAFTAR TABEL
	DAFTAR GAMBAR
	DAFTAR LAMPIRAN
	ABSTRAK
	Kata Kunci : Promosi Penjualan, Variasi Produk, Harga, Loyalitas Pelanggan
	RIWAYAT HIDUP
	BAB I PENDAHULUAN
	1.1. Latar Belakang
	Tabel 1.1
	1.2. Rumusan Masalah
	1.3. Tujuan Penelitian
	1.4. Manfaat Penelitian
	1. Bagi Penelitian
	2. Bagi Universitas
	3. Bagi Masyarakat
	DAFTAR PUSTAKA

