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ABSTRAK

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh bauran
pemasaran terhadap keputusan konsumen memilih Rumah Makan Rona Selatan
Jalan Tanjung Raya II Pontianak Timur. Populasi dalam penelitian ini adalah
konsumen Rumah Makan Rona Selatan Jalan Tanjung Raya II Pontianak Timur,
dengan sampel sebanyak 100 responden. Teknik analisis data yang digunakan
adalah analisis regresi linier sederhana, koefisien korelasi, koefisien determinasi,
dan uji kelayakan model.

Hasil penelitian menunjukkan persamaan regresi linier sederhana adalah Y
= 2,558 + 0,383X. Hasil koefisien korelasi menunjukkan nilai R sebesar 0,395,
nilai ini menunjukkan bahwa hubungan antara variabel bauran pemasaran dengan
variabel keputusan konsumen adalah rendah. Hasil koefisien determinasi
menunjukkan nilai R? sebesar 0,156, nilai ini menunjukkan bahwa 15,6%
keputusan konsumen dapat dijelaskan oleh bauran pemasaran sedangkan sisanya
yaitu sebesar 84,4% keputusan konsumen dipengaruhi oleh variabel-variabel lain
yang tidak diteliti dalam penelitian ini. Hasil uji F menunjukkan bahwa nilai F
hitung 18,168 > F tabel 3,94 serta nilai signifikansi (sig) sebesar 0,000 < 0,05,
maka dapat disimpulkan bahwa model regresi linier sederhana dapat digunakan
untuk memprediksi keputusan konsumen yang dipengaruhi oleh bauran
pemasaran.

Kata Kunci: Bauran Pemasaran, Keputusan Konsumen.



ABSTRATC

The purpose of this study was to determine the effect of marketing mix
on consumer decisions to choose Rona Selatan Restaurant, Jalan Tanjung Raya
I, East Pontianak. The population in this study is consumers Rona Selatan
Restaurant Jalan Tanjung Raya II East Pontianak, with a sample of 100
respondents. The data analysis technique used is simple linear regression
analysis, correlation coefficient, coefficient of determination, and the model
feasibility test.

The results showed a simple linear regression equation was Y = 2.558 +
0.383X. The results of the correlation coefficient indicate an R value of 0.395,
this value indicates that the relationship between the marketing mix variable and
the consumer decision variable is low. The results of the coefficient of
determination show the R2 value of 0.156, this value indicates that 15.6% of
consumer decisions can be explained by the marketing mix while the remaining
84.4% of consumer decisions are influenced by other variables not examined in
this study. F test results show that the calculated F value of 18,168> F table of
3.94 and the significance value (sig) of 0.000 <0.05, it can be concluded that a
simple linear regression model can be used to predict consumer decisions
influenced by the marketing mix.

Keywords: Marketing Mix, Consumer Decisions.



BAB I
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang

Kebutuhan manusia terdiri dari kebutuhan sandang, pangan, dan papan.
Kebutuhan pangan atau makanan dapat dipenuhi dengan beberapa cara,
diantaranya dengan memasak sendiri atau membeli dari rumah makan,
restoran, atau tempat lain yang menyediakan makan siap saji.

Rumah makan atau restoran adalah istilah umum untuk menyebut usaha
gastronomi yang menyajikan hidangan kepada masyarakat dan menyediakan
tempat untuk menikmati hidangan tersebut serta menetapkan tarif tertentu
untuk makanan dan pelayanannya. Meski pada umumnya rumah makan
menyajikan makanan di tempat, tetapi ada juga beberapa yang menyediakan
layanan take-out dining dan delivery service sebagai salah satu bentuk
pelayanan kepada konsumennya (id.m.wikipedia.org).

Rumah Makan Rona Selatan adalah salah satu rumah makan yang ada di
Pontianak, beralamat di JI. Tanjung Raya II, Pontianak Timur. Rumah Makan
Rona Selatan telah berdiri sejak tahun 1998, dikelola oleh pasangan Bapak H.
M. Amin Pohan dan Ibu Hj. Siti Maryam Siregar. Pada saat ini Rumah Makan
Rona Selatan dikelola oleh Haroni Pohan yang merupakan putra keenam dari
pasangan tersebut. Di bawah ini ditampilkan daftar pesaing Rumah Makan

Rona Selatan:



Tabel 1.1

Dinas Kebudayaan dan Pariwisata Kota Pontianak
Pesaing Rumah Makan Rona Selatan

Tahun2018
Nama
No Rumah Makan Alamat

1 Bageur Jalan Tekam Dalam RT 004/RW 006
Pontianak Timur

2 Bakso Putri Solo Jalan Panglima Aim RT 002/RW 14
Pontianak Timur

3 Melati Jalan Panglima Aim RT 1/RW 4
Pontianak Timur

4 | Cahaya Fried Chicken | Jalan Tajung Raya I, Kel. Dalam Bugis
Pontianak Timur

5 Nadia Jalan Panglima Aim Gg Kencana 1 No. 12
Kel. Dalam Bugis Pontianak Timur

6 Siti Jalan Tanjung Raya II RT 003/RW 03
Kel. Saigon Pontianak Timur

7 Pak Man Jalan Tanjung Raya II Samping Komp Villa
Palma, Kel. Parit Mayor, Pontianak Timur

8 Sabda Baga Jalan Tanjung Raya II Komp. Cendana Asri
B.7 Pontianak Timur

Sumber: Dinas Kebudayaan dan Pariwisata Kota Pontianak, Tahun 2018

Tabel 1.1 menunjukkan 8 rumah makan yang berada di JI. Tanjung Raya

I1, yang merupakan pesaing Rumah Makan Rona Selatan.

dilihat pada Tabel 1.2:

Menu makanan dan minuman pada Rumah Makan Rona Selatan dapat

Tabel 1.2

Rumah Makan Rona Selatan
Menu Makanan Dan Minuman

Tahun 2017
Harga
No Nama Produk (Rp)

1 | Nasi + Sop Sapi 40.000
2 | Nasi Goreng Sapi 17.000
3 | Nasi Goreng Sapi + Bakso 23.000
4 | Nasi Goreng Ayam 15.000
5 | Nasi Goreng Goreng Ayam + Bakso 22.000




Tabel 1.2

(Lanjutan)

Harga

No Nama Produk (Rp)
6 | Mie Tiaw Goreng Sapi 15.000
7 | Mie Goreng Sapi + Bakso 22.000
8 | Mie Bakso Biasa/Indomie 13.000
9 | Mie Tiaw Rebus 13.000
10 | Mie Tiaw Rebus + Bakso 20.000
11 | Jus Alpukat 10.000
12 | Jus Naga 10.000
13 | Jus Mangga 10.000
14 | Jus Sawo 8.000
15 | Jus Apel 8.000
16 | Jus Melon 8.000
17 | Jus Tapai 8.000
18 | Jus Nangka 8.000
19 | Es Jeruk Murni 10.000
20 | Es Jeruk Besar 8.000
21 | Es Teler 8.000
22 | Extra Joss Susu 7.000
23 | Capuccino Dingin/Panas 7.000
24 | Es Susu 7.000
25 | Es Sirup Selasih 7.000
26 | Es Lidah Buaya 7.000
27 | Es Nata De Coco Cocopandan/Melon 7.000
28 | Kopi Panas 3.000
29 | Teh Panas 3.000
30 | Teh Es 3.000
31 | Es Tawar 1.000

Sumber: Rumah Makan Rona Selatan, Tahun 2018

Makan Rona Selatan. Terdapat 10 (sepuluh) jenis makanan dan 21 (dua puluh
satu) jenis minuman. Harga makanan mulai dari Rp 13.000,00 sampai dengan

Rp 40.000,00 dan harga minuman mulai dari

Tabel 1.2 menunjukkan menu makanan dan minuman pada Rumah

Rp 10.000,00.

Rp 1.000,00 sampai dengan




Total penjualan pada Rumah Makan Rona Selatan dapat dilihat pada

Tabel 1.3:
Tabel 1.3
Rumah Makan Rona Selatan
Total Penjualan
Tahun 2015 s/d 2017
Penjualan
No Tahun
(Rp)
1 2015 648.700.000
2 2016 431.457.000
3 2017 349.206.000

Sumber: Rumah Makan Rona Selatan, Tahun 2018

Tabel 1.3 menunjukkan bahwa pada tahun 2016 penjualan mengalami
penurunan sebesar 33,49% dari tahun 2015, dan pada tahun 2017 penjualan
mengalami penurunan sebesar 19,06% dari tahun 2016. Berdasarkan hasil
wawancara diperoleh informasi bahwa dalam 2 (dua) tahun terakhir jumlah
penjualan mengalami penurunan dikarenakan sepi pembeli. Untuk menarik
minat pembeli, pengelola Rumah Makan Rona Selatan melakukan renovasi
tempat agar kelihatan lebih segar dan menciptakan suasana baru.

Untuk kelangsungan suatu usaha, strategi pemasaran memiliki peran
penting. Hal yang sangat penting yang perlu dilakukan adalah menentukan
strategi pemasaran yang diarahkan pada usaha untuk memenuhi kebutuhan dan
keinginan konsumen, khususnya pada target pasar yang akan dilayani. Salah
satu strategi yang bisa dilakukan oleh perusahaan adalah bauran pemasaran
(marketing mix).

Adapun bauran pemasaran yang dilakukan oleh Rumah Makan Rona

Selatan dapat dijabarkan sebagai berikut:



1. Produk (product)
Terdapat 10 (sepuluh) jenis makanan dan 21 (dua puluh satu) jenis minuman
yang ditawarkan oleh Rumah Makan Rona Selatan, yang dapat dilihat di
daftar menu Rumah Makan Rona Selatan. Selain menawarkan menu yang
bervariasi, Rumah Makan Rona Selatan memberikan pelayanan yang baik
kepada konsumen.
2. Harga (price)
Harga makanan mulai dari Rp 13.000,00 sampai dengan Rp 40.000,00 dan
harga minuman mulai dari Rp 1.000,00 sampai dengan Rp 10.000,00.
Rumah Makan Rona Selatan memberikan potongan harga bagi konsumen
yang memesan makanan lebih dari 10 porsi.
3. Promosi (promotion)
Promosi yang dilakukan oleh Rumah Makan Rona Selatan adalah berupa
pemasangan spanduk tentang produk makanan yang ditawarkan.
4. Tempat (place)
Tempat yang merupakan lokasi dari Rumah Makan Rona Selatan sangat
strategis sehingga mempermudahkan konsumen untuk menjangkaunya.
Indraswati dan Saino (2014) dalam penelitiannya yang berjudul
“Pengaruh Bauran Pemasaran Resto Terhadap Keputusan Pembelian
Konsumen Pada Rumah Makan Rawon Setan Di Surabaya” menunjukkan
bahwa produk, harga, tampat/lokasi, orang (karyawan), dan bukti fisik

berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian. Produk, harga,



tempat/lokasi, orang (karyawan), dan bukti fisik berpengaruh secara parsial
terhadap keputusan pembelian.

Octaviani dkk (2014) dalam penelitiannya yang berjudul “Pengaruh
Bauran Pemasaran (Marketing Mix) dan Perilaku Konsumen Terhadap
Pengambilan Keputusan Pembelian Jus Buah Segar Bandar Lampung”
menunjukkan bahwa variabel produk dan harga dalam bauran pemasaran
berpengaruh secara nyata terhadap pembelian jus buah. Faktor pribadi dan
sosial secara nyata memberikan pengaruh terhadap keputusan pembelian jus
buah segar oleh konsumen di Bandar Lampung, sedangkan yang lain tidak
berpengaruh secara nyata. Berdasarkan nilai loading dari analisis SEM,
variabel bauran pemasaran dan perilaku konsumen yang mempunyai pengaruh
dominan terhadap keputusan pembelian jus buah segar di Bandar Lampung,
adalah variabel produk, sedangkan berdasarkan analisis korelasi Rank
Spearman, yang berhubungan nyata terhadap pembelian adalah macam/jenis
buah, kemasan, rasa, pelayanan, dan kesukaan terhadap jus buah segar.
Variabel-variabel yang berhubungan nyata terhadap pembelian kembali adalah
macam atau jenis buah, kemasan, rasa, pelayanan, harga, dan kesukaan.

Berdasarkan uraian di atas, peneliti tertarik untuk melakukan penelitian
dengan judul “Pengaruh Bauran Pemasaran terhadap Keputusan Konsumen
Memilih Rumah Makan Rona Selatan Jalan Tanjung Raya II Pontianak

Timur”.



B. Permasalahan
Berdasarkan latar belakang yang telah dikemukan di atas, maka
permasalahan dalam penelitian ini adalah ‘“Apakah bauran pemasaran
berpengaruh terhadap keputusan konsumen memilih Rumah Makan Rona

Selatan Jalan Tanjung Raya II Pontianak Timur”.

C. Pembatasan Masalah
Agar pembahasan dalam penelitian ini lebih terarah dan sesuai dengan
tujuan penelitian yang diinginkan, maka peneliti membatasi masalah sebagai
berikut:

1. Variabel Bauran Pemasaran diukur dengan dimensi yaitu produk, harga,
promosi, dan tempat.

2. Variabel Keputusan Konsumen diukur dengan tahapan pengambilan
keputusan pembelian yaitu pengenalan masalah, pencarian informasi,
evaluasi alternatif, keputusan pembelian, dan Perilaku Pasca Pembelian.

D. Tujuan Penelitian
Adapun tujuan dari penelitian ini adalah mengetahui pengaruh bauran
pemasaran berpengaruh terhadap keputusan konsumen memilih Rumah Makan

Rona Selatan Jalan Tanjung Raya II Pontianak Timur.



E. Manfaat Penelitian
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat sebagai berikut:
1. Bagi Peneliti
Penelitian ini diharapkan dapat menambah pengetahuan dan pengalaman
peneliti dalam menerapkan teori-teori yang telah dipelajari di bangku kuliah
mengenai pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan konsumen akan
pembelian suatu produk.
2. Bagi Perusahaan
Dengan adanya penelitian diharapkan menjadi bahan pertimbangan bagi
perusahaan dalam mengambil keputusan untuk membuat kebijakan-
kebijakan yang dianggap perlu untuk mengatasi permasalahan yang
dihadapi.
3. Bagi Almamater
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan sumbangan pemikiran serta
menjadi referensi bagi mahasiswa yang akan mengkaji lebih dalam
mengenai bauran pemasaran terhadap keputusan konsumen akan pembelian
suatu produk.
F. Kerangka Pemikiran
Menurut Sekaran dalam Sugiyono (2017:60): “Kerangka berfikir
merupakan model konseptual tentang bagaimana teori berhubungan dengan
berbagai faktor yang telah diidentifikasi sebagai masalah yang penting”.
Menurut Swastha dan Irawan (2008:78): “Marketing mix adalah

kombinasi dari empat variabel atau kegiatan yang merupakan inti dari sistem



pemasaran perusahaan, yakni : produk, struktur harga, kegiatan promosi dan
sistem distribusi”.

Selain itu Kotler dalam Gitosudarmo (2012:150) menyatakan bahwa ada
4 macam tindakan-tindakan yang dapat dilakukan oleh pengusaha dalam

mempengaruhi konsumennya, yaitu:

1. Produk (Product)
Konsep produk merupakan suatu pengertian atau pandangan konsumen
terhadap suatu produk yang dibutuhkan dan yang diinginkannya. Konsumen
akan memiliki konsep atau pandangan tertentu terhadap suatu produk. Suatu
produk disamping memiliki sifat teknis juga akan selalu memiliki aspek
sosial budaya. Dengan kondisi semacam itu maka agar produk yang
ditawarkan kepada konsumen haruslah dapat memberikan arti yang cocok
bagi konsumennya itu yaitu baik arti teknis maupun arti nonteknis atau arti
sosial budayanya.

2. Harga (Price)
Pengusaha perlu memikirkan tentang penetapan harga jual produknya secara
tepat karena harga yang tidak tepat akan berakibat tidak menarik para
pembeli untuk membeli barang tersebut. Penentuan harga jual harus
dipikirkan baik-baik dan dalam hal ini terdapat beberapa dasar penetapan
harga yaitu biaya, konsumen dan persaingan.

3. Promosi (Promotion)
Promosi adalah suatu kegiatan yang ditujukan untuk mempengaruhi
konsumen agar mereka dapat menjadi kenal akan produk yang ditawarkan
oleh perusahaan kepada mereka dan kemudian menjadi senang lalu membeli
produk tersebut

4. Tempat (Place)
Pengusaha harus menyebarkan barang-barangnya ke tempat konsumen itu
berada. Hal ini merupakan tugas untuk mendistribusikan barangnya kepada
konsumen. Adapun bentuk saluran distribusi yang ada dapat dibedakan
menjadi beberapa macam yaitu saluran distribusi langsung dan saluran
distribusi tidak langsung.

Menurut Kotler dalam Malau (2017:237):

Pada tahap evaluasi konsumen memberikan peringkat terhadap merek dan
membentuk niat pembelian. Umumnya, keputusan pembelian akan membeli
merek yang paling disukai, tetapi dua faktor bisa datang antara niat pembelian
dan keputusan pembelian. Faktor pertama adalah sikap orang lain dan faktor
kedua adalah faktor situasional yang tak terduga. Konsumen mungkin
membentuk niat pembelian berdasarkan faktor-faktor seperti pendapatan yang
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diharapkan, harga yang diharapkan, manfaat produk yang diharapkan. Namun,

kejadian tak terduga dapat mengubah niat pembeli.

Adapun proses pengambilan keputusan dalam Malau (2017:238) yaitu:

. Pengenalan masalah

Proses pembelian dimulai dengan pengenalan kebutuhan pembeli mengakui
ada masalah atau kebutuhan. Kebutuhan dapat dipicu stimulus internal
ketika salah satu kebutuhan normal seseorang ke tingkat tinggi untuk
menjadi dorongan. Kebutuhan juga dipicu oleh rangsangan eksternal.

. Pencarian Informasi

Konsumen yang tertarik mungkin atau mungkin tidak mencari informasi
lebih lanjut. Jika dorongan konsumen kuat dan produk yang memuaskan
berada dekat, ia cenderung untuk membelinya kemudian.

. Mengevaluasi Alternatif

Konsumen sampai kepada berbagai merek melalui beberapa prosedur
evaluasi. Bagaimana konsumen berlanjut untuk mengevaluasi alternatif
pembelian tergantung pada konsumen individual dan situasi pembelian
tertentu.

. Keputusan Pembelian

Umumnya keputusan pembelian akan membeli produk yang mereka sukai,
tetapi dua faktor bisa datang antara niat pembelian dan keputusan
pembelian. Faktor pertama adalah sikap orang lain. Faktor kedua adalah
faktor situasional yang tak terduga. Konsumen mungkin membentuk niat
pembelian berdasarkan faktor-faktor seperti pendapatan yang diharapkan,
harga yang diharapkan, manfaat produk yang diharapkan. Namun, kejadian
tak terduga dapat mengubah niat pembeli.

. Perilaku Pasca Pembelian

Pekerjaan pemasar tidak berakhir ketika produk dibeli. Setelah membeli
produk, konsumen akan puas atau tidak puas dan akan terlibat dalam
perilaku pasca pembelian yang menarik bagi pemasar. Hal yang menentukan
apakah pembeli puas atau tidak puas dengan pembelian terletak pada
hubungan antara harapan konsumen dan kinerja yang dirasakan langsung
pada produk. Jika produk jauh dari harapan konsumen kecewa, jika
memenuhi harapan konsumen merasa puas, jika melebihi harapan konsumen
sangat gembira.

Berdasarkan uraian di atas dan dikaitkan dengan tujuan penelitian, maka

kerangka pemikiran dalam penelitian ini dapat digambarkan sebagai berikut:

Gambar 1.1
Kerangka Pemikiran

Bauran Keputusan
Pemasaran Konsumen

X) Y)

v
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G. Metode Penelitian
Metodologi penelitian adalah sekumpulan peraturan, kegiatan, dan
prosedur yang digunakan oleh pelaku suatu disiplin ilmu. Metodologi juga
merupakan analisis teoritis mengenai suatu cara atau metode. Penelitian
merupakan suatu penyelidikan yang sistematis untuk meningkatkan sejumlah
pengetahuan, juga merupakan suatu usaha yang sistematis dan terorganisasi
untuk menyelidiki masalah tertentu yang memerlukan jawaban. Hakekat
penelitian dapat dipahami dengan mempelajari berbagai aspek yang
mendorong penelitian untuk melakukan penelitian. Setiap orang mempunyai
motivasi yang berbeda, diantaranya dipengaruhi oleh tujuan dan profesi
masing-masing. Motivasi dan tujuan penelitian secara umum pada dasarnya
adalah sama, yaitu bahwa penelitian merupakan refleksi dari keinginan
manusia yang selalu berusaha untuk mengetahui sesuatu. Keinginan untuk
memperoleh dan mengembangkan pengetahuan merupakan kebutuhan dasar
manusia yang umumnya menjadi motivasi untuk melakukan penelitian.
1. Bentuk Penelitian
Penelitian ini merupakan penelitian deskriptif. Menurut Suryabrata
(2014:75): “Tujuan penelitian deskriptif adalah untuk membuat gambaran
secara sistematis, factual dan akurat mengenai fakta-fakta dan sifat-sifat
populasi atau daerah tertentu”.
Jadi dapat disimpulkan bahwa penelitian dalam skripsi ini
menekankan pada prosedur pemecahan masalah yang akan diselidiki dengan

menggambarkan keadaan objek penelitian berdasarkan fakta-fakta yang
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tampak sebagaimana adanya pada saat penelitian berlangsung. Peneliti
menggunakan metode deskriptif agar dapat mengungkap bagaimana
pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan konsumen Rumah Makan
Rona Selatan.
. Teknik Pengumpulan Data

Pengumpulan data merupakan hal yang penting untuk memperoleh
informasi secara objektif. Teknik pengumpulan data yang dilakukan adalah
sebagai berikut:
a. Data Primer

1) Wawancara

Menurut Sugiyono (2017:137): “Wawancara digunakan sebagai
teknik pengumpulan data apabila ingin melakukan studi pendahuluan
untuk menemukan permasalahan yang harus diteliti, dan juga apabila
peneliti ingin mengetahui hal-hal dari responden yang lebih mendalam
dan jumlah respndennya sedikit/kecil”.

Wawancara yang dilakukan dalam penelitian ini dengan cara
melakukan tanya jawab dengan pemilik Rumah Makan Rona Selatan
dan konsumen yang berkaitan dengan masalah bauran pemasaran
terhadap keputusan konsumen memilih makan di Rumah Makan Rona
Selatan untuk memperoleh informasi atau data yang berhubungan

dengan masalah yang dibahas.
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2) Observasi

Menurut Sugiyono (2017:145): “Teknik pengumpulan data
dengan observasi digunakan bila penelitian berkenaan dengan perilaku
manusia, proses kerja, gejala-gejala alam dan bila respoden yang
diamati tidak terlalu besar”.

Observasi dilakukan untuk mendapatkan data-data yang akurat,
keadaan masyarakat, aktivitas, serta menganalisis langsung objek
yang diteliti. Pada tahap observasi peneliti melakukan pengamatan
langsung pada objek penelitian yakni Rumah Makan Rona Selatan.

3) Kuesioner

Menurut Sugiyono (2017:142): “Kuesioner merupakan teknik
pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi pertanyaan
atau pernyataan tertulis kepada responden untuk dijawabnya”.

Kuesioner yang berisikan daftar pertanyaan kepada objek
penelitian (responden) selanjutnya diberikan kepada responden dan
diminta untuk mengisi daftar pertanyaan tersebut. Daftar pertanyaan
tersebut disusun berdasarkan acuan indikator-indikator yang telah
ditetapkan.

b. Data Sekunder
Data sekunder yang digunakan dalam penelitian ini adalah pesaing
Rumah Makan Rona Selatan, menu makanan dan minuman, dan total

penjualan Rumah Makan Rona Selatan.
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3. Populasi dan Sampel
a. Populasi
Menurut  Sugiyono (2017:80): “Populasi adalah wilayah
generalisasi yang terdiri atas: obyek/subjek yang mempunyai kualitas dan
karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan
kemudian ditarik kesimpulannnya”. Populasi dalam penelitian ini adalah
konsumen pada Rumah Makan Rona Selatan Jalan Tanjung Raya II
Pontianak Timur.
b. Sampel
Menurut Sugiyono (2017:81): “Sampel adalah bagian dari jumlah
dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut”. Jumlah sampel
yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah menggunakan rumus

dari Lameshow dalam Sugiyono (2012:56), sebagai berikut :

n= 7?1 —a/2 P(1-P)

d2
n=1.96%0.,5(1-0.5)
0,12
n=3,8416.0,25
0,01

n = 96,04 dibulatkan menjadi 96.

Keterangan :

n = Jumlah Sampel

z = Skor Z pada kepercayaan 95 % = 1,96
p = Maksimal estimasi = 0,5

d = Alpha (0,10) atau Sampling Error 10%
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Jadi, berdasarkan perhitungan di atas, sampel minimal sebanyak 96
orang, peneliti mengambil sampel sebanyak 100 responden. Teknik
pengambilan sampel dalam penelitian ini adalah dengan menggunakan
sampling purposive. Menurut Sugiyono (2017:85): “Sampling purposive
adalah teknik penentuan sampel dengan pertimbangan tertentu”. Adapun
karakteristik dalam pengambilan sampel dalam penelitian ini adalah:

1) Pengunjung atau pelanggan yang melakukan pembelian.

2) Pengunjung atau pelanggan yang membeli untuk dikonsumsi sendiri.
4. Variabel Penelitian dan Definisi Operasional Variabel Penelitian

a. Variabel Penelitian

Menurut Suryabrata (2014:25): “Variabel diartikan sebagai segala
sesuatu yang akan menjadi objek pengamatan penelitian. Sering pula
dinyatakan variabel penelitian itu sebagai faktor-faktor yang berperan
dalam peristiwa atau gejala yang akan diteliti”. Variabel penelitian ini
adalah sebagai berikut:

1) Variabel bebas (variabel independen) adalah variabel yang
mempengaruhi variabel lain yang sifatnya berdiri sendiri. Variabel
bebas dalam penelitian ini adalah bauran pemasaran.

2) Variabel terikat (variabel dependen) adalah variabel yang dipengaruhi
oleh variabel lain yang sifatnya tidak dapat berdiri sendiri. Adapun
variabel terikat dalam penelitian ini adalah keputusan konsumen
dalam memilih Rumah Makan Rona Selatan di Jalan Tanjung Raya II

Pontianak Timur.



b. Definisi Operasional Variabel Penelitian

Menurut Suryabrata (2014:29):

“Definisi
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operasional adalah

definisi yang didasarkan atas sifat hal yang didefinisikan yang dapat

diamati (diobservasi)”. Untuk mengidentifikasikan teori-teori yang

digunakan dalam penelitian ini, maka definisi operasional variabel

penelitian dapat dilihat pada Tabel 1.4:

Tabel 1.4
Definisi Operasional Variabel Penelitian

Definisi

Variabel . Indikator Item Literatur
Operasional
Bauran Bauran Produk . Saya membeli makanan | Gitosudarmo
Pemasaran | pemasaran di Rumah Makan Rona | (2012:152)
X) diartikan Selatan karena
sebagai menyediakan berbagai
kombinasi aneka rasa dan menunya
kegiatan oleh sesuai selera.
Rumah Makan . Saya membeli makanan
Rona Selatan pada Rumah Makan
di Jalan Rona Selatan karena
Tanjung Raya sudah terkenal dan
II Pontianak dikenal banyak orang.
Timur untuk . Saya membeli makanan
mempengaruhi di Rumah makan Rona
konsumen. Selatan karena bahan
baku pada menu
makanan yang segar dan
tidak dimasak berulang-
ulang.
Harga . Saya membeli makanan | Gitosudarmo
pada Rumah Makan (2012:158)
Rona Selatan karena
harganya relatif lebih

murah dibandingkan
rumah makan lainnya.

. Saya membeli makanan

pada Rumah Makan
Rona Selatan karena
harga yang ditawarkan
sesuai dengan kualitas.
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. Saya membeli makanan

pada Rumah Makan
Rona Selatan karena
mendapatkan diskon atau
potongan harga apabila
membeli dalam jumlah
banyak.

Promosi

. Saya membeli makanan

pada Rumah Makan
Rona Selatan karena
mendapatkan informasi
dari mulut ke mulut atau
dari orang terdekat.

. Saya membeli makanan

pada Rumah makan rona
selatan karena
mendapatkan informasi
dari plang/papan nama.

Gitosudarmo
(2012:159)

Tempat

. Saya membeli makanan

pada Rumah Makan
Rona Selatan karena
jarak dengan tempat
tinggal saya tidak begitu
jauh, sehingga mudah
dijangkau.

10. Saya membeli makan

11.

pada Rumah Makan
Rona Selatan karena
lokasinya strategis.
Saya membeli makanan
pada Rumah Makan
Rona selatan karena
mudah dijangkau
dengan alat
transportasi.

Gitosudarmo
(2012:161)

Keputusan
Konsumen

(Y)

Keputusan
konsumen
adalah niat
pembelian
yang didasari
oleh faktor
sikap orang
lain,
pendapatan
yang

Pengenalan
Masalah

. Saya membeli produk di

Rumah Makan rona
Selatan karena melihat
orang ramai melakukan
pembelian di Rumah
Makan Rona Selatan.

. Saya membeli produk di

Rumah Makan Rona
Selatan untuk memenuhi
kebutuhan.

Malau
(2017:236)
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diharapkan,
harga yang
diharapkan,
manfaat
produk yang
diharapkan.

Pencarian
Informasi

. Saya membeli produk di

Rumah Makan Rona
Selatan karena
mendapatkan informasi
dari orang lain atau
keluarga terdekat.

. Saya tertarik melakukan

pembelian di Rumah
Makan Rona Selatan
karena melihat
plang/papan nama.

Malau
(2017:236)

Evaluasi
Alternatif

. Saya tertarik membeli di

Rumah Makan Rona
Selatan karena harga
yang ditawarkan sesuai
dengan kualitas yang
diinginkan.

. Saya memilih membeli

di Rumah Makan Rona
Selatan karena pelayanan
yang ramabh.

. Saya memilih membeli

di Rumah Makan Rona
Selatan karena kenal
dengan pemilik ataupun
karyawannya.

Malau
(2017:237)

Keputusan
Pembelian

. Saya memilih membeli

di Rumah Makan Rona
Selatan karena harga
harga yang terjangkau.

. Saya memilih membeli

di Rumah Makan Rona
Selatan karena rasanya
yang sesuai dengan
selera saya.

Malau
(2017:237)

Perilaku
pasca
pembelian

10

11.

12.

. Saya merasa puas

karena membeli produk
yang ada di Rumah
Makan Rona Selatan.
Saya bersedia
mengajak orang lain
untuk melakukan
pembelian di Rumah
Makan Rona Selatan.
Saya bersedia
melakukan pembelian

Malau
(2017:238)
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kembali di Rumah
Makan Rona Selatan
meskipun ada pesaing
lain.

5. Skala Pengukuran

Skala dalam penelitian ini menggunakan skala Likert. Menurut

Sugiyono (2017:93): “Skala Likert digunakan untuk mengukur sikap,

pendapat, dan persepsi seseorang atau sekelompok orang tentang fenomena

sosial”. Adapun penilaian berupa skor dalam skala Likert dapat dibentuk

dalam bentuk pilihan ganda seperti pada Tabel 1.5 di bawabh ini:

Tabel 1.5
Skor Kategori Skala Likert

Keterangan Kode Item Skor Item
Sangat Setuju SS 5
Setuju ST 4
Ragu-ragu RG 3
Tidak Setuju TS 2
Sangat Tidak Setuju STS 1

6. Teknik Analisis Data
a. Uji Instrumen

1) Uji Validitas

Menurut Sugiyono (2017:267): “Validitas merupakan derajat

ketepatan antara data yang terjadi pada obyek penelitian dengan data

yang dapat dilaporkan oleh peneliti”. Dikatakan valid apabila nilai

korelasi di atas 0,197 (5%), dapat dilihat dari Tabel r Product Moment

a = 0,05, n (sampel) = 100. Dengan rumus df = n-2 yaitu df = 100-2 =
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98, sehingga didapat nilai rupel dua sisi adalah 0,197. Untuk mengukur
kevalidan kuersioner peneliti menggunakan program SPSS.
2) Uji Reliabilitas

Suatu instrumen pengukuran dikatakan reliabel jika
pengukurannya konsisten dan cermat akurat. Jadi uji realibilitas
instrumen dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui konsistensi dari
instrumen sebagai alat ukur, sehingga hasil suatu pengukuran dapat
dipercaya. Adapun formula yang dipergunakan untuk menguji
reliabilitas instrumen dalam penelitian ini adalah koefisien alfa (o)

dari Cronbach dalam Somantri dan Muhidin (2011:48), yaitu:

=[] -2

Keterangan
&2 _Xx® _¥

N
I = Reliabilitas instrumen
k = Banyaknya butir soal
Yo} = Jumlah varians butir
of = Varians total
N = Jumlah responden

Pengujian realibilitas dalam penelitian ini dilakukan dengan cara
membandingkan nilai Cronbach’s Alpha dengan 0,60. Untuk

keakuratan perhitungan, maka dalam menguji reliabilitas instrumen
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pada penelitian ini, peneliti juga menggunakan bantuan program
SPSS.
b. Analisis Regresi Linear Sederhana
Analisis regresi linear sederhana merupakan suatu teknik analisis
statistika yang melibatkan hubungan antara satu variabel bebas
(independent) dengan satu variabel terikat (dependent). Dari hubungan
tersebut akan dicari bentuk hubungannya dengan tujuan prediksi
mengenai nilai variabel terikat berdasarkan nilai variabel bebas yang
diketahui atau ditentukan. Ada pun persamaan regresi linear sederhana
dalam penelitian ini dituliskan sebagai berikut:
Y =a+bX
Keterangan :
Y =Keputusan Konsumen
a = Konstanta
b = Koefisien Regresi
X = Bauran Pemasaran
c. Koefisien Korelasi
Koefisien korelasi (R) dalam penelitian ini digunakan untuk
mengetahui keeratan atau kekuatan hubungan antara bauran pemasaran
terhadap keputusan konsumen pada Rumah Makan Rona Selatan.
Penilaian terhadap koefisien korelasi (R) dalam penelitian ini disajikan

pada Tabel 1.6 berikut ini:
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Tabel 1.6
Pedoman Untuk Memberikan Interpretasi Koefisien Korelasi
Interval Koefisien Tingkat Hubungan
0,00 -0,199 Sangat Rendah
0,20 - 0,399 Rendah
0,40 - 0,599 Sedang
0,60 — 0,799 Kuat
0,80 - 1,000 Sangat Kuat

Sumber.: Sugiyono (2017:184)
. Koefisien Determinasi (R?)

Nilai koefisien determinasi digunakan untuk mengetahui besar
kecilnya sumbangan variabel bebas bauran pemasaran terhadap variasi
naik turunnya variabel terikat keputusan konsumen Rumah Makan Rona
Selatan. Rumus yang dapat digunakan untuk mencari nilai determinasi
menurut Riduwan (2010:61) yaitu:

KD =1>x100%

Dimana: KD = Nilai Koefisien Determinasi
r = Nilai Koefisien Korelasi

. Uji Kelayakan Model (Uji F)

Uji ini digunakan untuk mengetahui apakah model regresi linier
sederhana dapat digunakan untuk melakukan prediksi pengaruh bauran
pemasaran terhadap keputusan konsumen.

Adapun hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini adalah sebagai
berikut:

Ho = Model regresi linier sederhana tersebut tidak dapat digunakan
untuk memprediksi keputusan konsumen yang dipengaruhi oleh

bauran pemasaran.
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Ha. = Model regresi linier sederhana tersebut dapat digunakan untuk
memprediksi keputusan konsumen yang dipengaruhi oleh bauran
pemasaran.

Tarif signifikan yang digunakan sebesar 5% (a = 0,05). Dimana
jika F hitung > F tabel, maka Ha diterima dan Ho ditolak atau model
regresi linear sederhana tersebut dapat digunakan untuk memprediksi
pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan konsumen. Dan jika F
hitung < F tabel, maka Ha ditolak dan Ho diterima artinya model regresi
linear sederhana tersebut tidak dapat digunakan untuk memprediksi
pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan konsumen.

Kriteria pengujian menurut Priyatno (2008:83) yaitu:

1) Jika sig > a (0,05), maka Ho diterima dan Ha ditolak

2) Jika sig < a (0.05), maka Ho ditolak dan Ha diterima



BABV

PENUTUP

A. Kesimpulan

Adapun kesimpulan yang dapat peneliti kemukakan adalah sebagai berikut :

1.

Responden dalam penelitian ini sebagian besar berjenis kelamin laki-laki,
berumur antara 40-49 tahun, berpendidikan SMA, bekerja sebagai pegawai
swasta, pendapatan Rp 700.000,00 — Rp 1.999.999,00 dan sudah menikah.

Persamaan regresi linier sederhana adalah Y =2,558 + 0,383X.

. Hasil koefisien korelasi menunjukkan nilai R sebesar 0,395. Nilai ini

menunjukkan bahwa hubungan antara variabel bauran pemasaran dengan
variabel keputusan konsumen adalah rendah.

Hasil koefisien determinasi menunjukkan nilai R? sebesar 0,156. Nilai ini
menunjukkan bahwa 15,6% keputusan konsumen dapat dijelaskan oleh
bauran pemasaran, sedangkan sisanya yaitu sebesar 84,4% keputusan
konsumen dipengaruhi oleh variabel-variabel lain yang tidak diteliti dalam
penelitian ini.

Hasil uji F menunjukkan bahwa nilai F hitung 18,168 > F tabel 3,94 serta
nilai signifikansi (sig) sebesar 0,000 < 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa
model regresi linier sederhana dapat digunakan untuk memprediksi

keputusan konsumen yang dipengaruhi oleh bauran pemasaran.

52



53

B. Saran

Adapun saran yang dapat dikemukakan oleh peneliti adalah sebagai berikut:

1. Disarankan agar pengelola Rumah Makan Rona Selatan meningkatkan
promosi produk yang dijual tidak hanya promosi menggunakan plang/papan
nama atau dari mulut ke mulut, harus ditambah lagi promosinya misalnya
mempromosikan produk melalui media sosial agar banyak konsumen
mengetahui produk yang dijual.

2. Disarankan agar pengelola Rumah Makan Rona Selatan bisa memperluas
lagi tempat parkir, dikarenakan tempat parkir sebelumnya hanya dapat

menampung satu mobil saja.
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