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1.1. Latar Belakang Masalah

Persaingan antar perusahaan tentu saja tidak dapat dihindari dalam dunia
bisnis. Perusahaan dituntut untuk dapat lebih inovatif dan kreatif dalam
memasarkan produknya. Semakin banyaknya produk-produk baru yang terus
bermunculan, beragamnya harga yang ditawarkan dan dapat dijangkau oleh
konsumen, serta kegiatan promosi yang sangat gencar dilakukan yang terus
diimbangi dengan dana distribusi yang besar. Perusahaan harus mempunyai
pembaharuan dalam menyusun strategi dan memodifikasi strategi tersebut. Ini
dikarenakan perusahaan ingin produknya menjadi yang terbaik bagi
konsumen.

Perlu ada pertimbangan produk untuk dipasarkan oleh perusahaan, tanpa
adanya pertimbangan produk dan tanpa prosedur manjemen untuk dikerjakan
atau diselesaikan, menggunakan formula manajemen baru dengan
memberikan iklan yang benar didalam kombinasi metode perdagangan,
bentuk produk, harga, promosi dan metode penjualan, dan saran distribusi
metode penjualan. Dari kombinasi tersebut kemungkinan didapatkan
keuntungan dari persaingan perusahaan lain (Borden, 2014).

Beberapa tahun ini pertumbuhan industri rumah makan mengalami
perkembangan secara pesat, dengan kebutuhan masyarakat yang semakin
besar akan makanan untuk memenuhi kebutuhan primernya. Hal ini

mengakibatkan persaingan bisnis yang semakin kompetitif dikalangan para



pelaku usaha dalam bersaing guna memenuhi keinginan konsumen dengan
meningkatkan keunggulan produk, didukung menggunakan strategi
pemasaran yang benar.

Usaha dibidang kuliner semakin kompetitif, hal ini ditandai oleh
banyaknya restoran dan rumah makan yang menawarkan aneka pilihan menu
makanan dan minuman yang bervariasi hingga sensasi pengalaman tertentu
dalam sebuah piring saji. Ketatnya persaingan di antara pelaku usaha kuliner
menuntut berbagai inovasi dan strategi dalam menciptakan ide-ide menarik,
unik, dan berbeda di bidang kuliner.

Tingginya tingkat persaingan usaha dibidang kuliner dapat dilihat dari
semakin meningkatnya jumlah restoran dan rumah makan di Kkota
Yogyakarta. Peningkatan tersebut di tunjukkan pada tabel di bawah ini.

Tabel 1.1 Jumlah Usaha Bidang Kuliner Di Kota Yogyakarta

Tahun Klasifikasi Usaha Jumlah Usaha
Restoran 1.002
2019 Rumah Makan 1.007
Jumlah Keseluruhan 2.009
Restoran 1.056
2020 Rumah Makan 1.037
Jumlah Keseluruhan 2.093

Sumber: BPS kota Yogyakarta Tahun 2020

Jumlah usaha kuliner di Yogyakarta pada tahun 2019 tercatat sebanyak
2.009 meliputi usaha restoran dan warung makan. Berdasarkan data dari BPS
pada tahun 2019 tercatat jumlah restoran di Yogyakarta sebesar 1.002 dan
jumlah rumah makan sebesar 1.007. Tahun 2020 terjadi peningkatan pada

usaha dibidang restoran dan rumah makan. Untuk restoran terjadi



peningkatan sebesar 1,05% menjadi 1.056 restoran sedangkan untuk rumah
makan terjadi peningkatan sebesar 1,03% menjadi 1.037 rumah makan.

Walaupun terjadi peningkatan di bidang usaha kuliner, namun pada awal
tahun 2020, terjadi pandemi covid-19. Hal tersebut sangat merugikan bagi
pelaku usaha di bidang kuliner. Sehingga, setiap pelaku usaha harus memutar
otak untuk mempertahankan pendapatan usahanya dan tetap meningkatkan
keputusan pembelian.

Dilihat dari adanya fenomena diatas, tingkat persaingan antar perusahaan
semakin ketat. Maka dari itu untuk menghadapi persaingan tersebut
perusahaan harus menerapkan pemasaran yang baik agar perusahaan dapat
memenangkan pasar. Banyak aspek yang dapat mempengaruhi keputusan
pembelian konsumen, dengan prilaku setiap orang dalam proses pembelian
berbeda-beda. Salah satu cara untuk memenangkan pasar dan meningkatkan
keputusan pembelian adalah melalui perencanaan taktis. Menurut Shinta
(2015) perencanaan taktis ini menggunakan konsep bauran pemasaran
(Marketing Mix) yang merupakan perangkat alat pemasaran taktis yang dapat
dikendalikan dan dipadukan oleh perusahaan untuk menghasilkan respon
yang diinginkan pasar sasaran. Bauran pemasaran merupakan konsep alat
pemasaran untuk dapat mengembangkan strategi dengan terkendali yang
dipadukan oleh perusahaan untuk dapat menarik konsumen yang sudah
menjadi sasaran pasar.

Keputusan pembelian yang dilakukan pelanggan melibatkan keyakinan

pelanggan pada suatu produk sehingga timbul rasa percaya diri atas



kebenaran tindakan yang diambil. Rasa percaya diri pelanggan atas keputusan
pembelian yang diambilnya mempresentasikan sejauh mana pelanggan
memiliki keyakinan diri atas keputusannya memilih suatu produk
(Kusumastuti, 2015). Faktor yang perlu diperhatikan oleh perusahaan ketika
konsumen melakukan pembelian adalah bauran pemasaran (Marketing Mix).
Menurut Kotler dan Armstrong (2016) bauran pemasaran terdiri dari 4p yaitu:
produk (product), harga (price), tempat (place), dan promosi (promotion),
bukti fisik (physical evidence), orang (people), proses (process) agar dapat
mempengaruhi konsumen untuk melakukan keputusan pembelian atas
produknya. Dalam memutuskan pembelian jasa pengunjung rumah makan
pastilah akan mempertimbangkan beberapa hal seperti produk, harga, tempat,
dan promosi, orang, proses serta serta bukti fisik/ sarana dan perasaan
(physical Evidence). Sehingga dalam penelitian ini, peneliti tertarik untuk
membahas empat faktor saja dalam bauran pemasaran yaitu harga, sarana
fisik, orang dan proses yang berpengaruh pada Rumah Makan Jejamuran
Sleman.

Faktor pertama yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian adalah
harga. Swastha dan Irawan (2015) menyatakan bahwa harga adalah sejumlah
pengorbanan yang dilakukan untuk mendapatkan kombinasi barang dan jasa.
Menurut Kotler (2016) harga adalah sejumlah uang yang dibebankan atas
suatu produk, atau jumlah dari nilai yang ditukar konsumen atas manfaat-
manfaat karena memiliki atau menggunakan produk tersebut. Semakin

terjangkau harga suatu produk maka konsumen akan semakin tertarik dan



melakukan keputusan pembelian terhadap produk yang bersangkutan. Hal ini
sesuai dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Putra (2015), Ramadhanti
(2017), Abdilah (2015), Soewanto dan Andreani (2019) dan Shandy (2015)
yang menunjukkan bahwa harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian.

Dalam pengambilan keputusan, harga merupakan salah satu
pertimbangan penting, karena konsumen tentunya mengharapkan uang yang
mereka keluarkan sesuai dengan apa yang mereka dapatkan. Penting bagi
perusahaan menetapkan harga yang sesuai atau wajar dengan nilai (value)
dari produknya. Harga yang ditawarkan oleh produsen tidak hanya berkaitan
dengan produk itu sendiri, akan tetapi juga berkaitan dengan atribut yang
melengkapi produk tersebut. Dalam pengambilan keputusan pembelian suatu
produk, harga merupakan salah satu faktor yang melatarbelakangi perilaku
konsumen tersebut. Seringkali, konsumen memilih produk dengan harga yang
paling murah atau terjangkau meskipun kualitas atau manfaat yang
didapatkan tidak terlalu memuaskan, akan tetapi tidak jarang pula konsumen
memilih produk dengan harga yang mahal karena faktor kualitas dan manfaat
yang diperoleh sehingga menimbulkan rasa loyalitas terhadap produk
tersebut.

Faktor kedua yaitu bukti fisik, bukti fisik merupakan masalah krusial
bagi para pengunjung restoran. Bukti fisik dari sebuah restoran dapat dilihat
dari gedung, perabotan, interior, perlengkapan, seragam karyawan, petunjuk

yang terlihat dan penggunaan warna. Semua hal itu menghasilkan bukti nyata



dari sebuah restoran. Sehingga dalam menciptakan pengalaman yang
menyenangkan bagi pengunjung. Bukti fisik menurut Kotler (2016) yaitu
bukti yang dimiliki oleh penyedia jasa yang ditujukan kepada konsumen
sebagai usulan nilai tambah konsumen. Bukti fisik merupakan wujud nyata
yang ditawarkan kepada konsumen ataupun calon konsumen. Sedangkan
menurut Hurriyati, (2016) bukti fisik merupakan hal nyata yang turut
mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli dan menggunakan
produk atau jasa yang ditawarkan.

Untuk mengurangi resiko dalam pemasaran jasa penting suatu
perusahaan untuk menawarkan bukti fisik dan karakter dari jasa tersebut.
Bukti fisik yang dimaksud seperti peralatan yang digunakan dan fasilitas-
fasilitas yang ditawarkan untuk memuaskan pelanggan. Tjiptono (2016)
menyatakan karakteristik intangible pada jasa menyebabkan pelanggan
potensial tidak bisa menilai suatu jasa sebelum mengkonsumsinya. Ini
menyebabkan risiko yang dipersepsikan konsumen dalam keputusan
pembelian semakin besar. Hal ini sesuai dengan hasil penelitian yang
dilakukan oleh Putra (2015), Sitompul (2020), Abdilah (2015), serta
Soewanto dan Andreani (2019) yang menunjukkan bahwa bukti fisik
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

Proses juga menjadi salah satu aspek yang perlu mendapat perhatian
khusus dalam usaha di bidang jasa terlebih dalam bisnis restoran. Proses
dalam usaha jasa lebih penting daripada hasilnya karena interaksi langsung

antara produsen dan konsumen yang terjadi dalam pelayanan di produk jasa.



Menurut Tjiptono (2016) Dalam bisnis jasa, manajemen pemasaran dan
manajemen operasi terkait erat dan sulit dibedakan dengan tegas. Semakin
baik proses yang terjadi maka pengunjung akan merasa puas dan semakin
meningkatkan keputusan pembelian. Hal ini sesuai dengan hasil penelitian
yang dilakukan oleh Putra (2015), Ramadhanti (2017), Abdilah (2015), serta
Soewanto dan Andreani (2019) yang menunjukkan bahwa proses
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

Dalam kenyataannya, restoran sangat memperhatikan proses dalam
usahanya, baik itu dalam proses penyajian sampai proses pengunjung masuk.
Dalam hal ini, restoran Jejamuran Sleman menempatkan security di bagian
pintu masuk dan parkiran. Hal ini dilakukan agar pengunjung tidak merasa
bingung mencari lokasi parkir dan pintu masuk ke dalam restoran. Serta agar
pengunjung merasa aman. Dan di dalam proses penyajiannya pun setiap
karyawan harus memperlakukan pengunjung dengan sopan. Menurut Kotler
(2016), proses disini adalah mencakup bagaimana cara perusahaan melayani
permintaan tiap konsumennya. Mulai dari konsumen tersebut memesan
(order) hingga akhirnya mereka mendapatkan apa yang mereka inginkan.
Beberapa perusahaan tertentu biasanya memiliki cara yang unik atau khusus
dalam melayani konsumennya. Yang dimaksud proses dalam pemasaran yaitu
keseluruhan sistem yang berlangsung dalam penyelenggaraan dan
menentukan mutu kelancaran penyelenggaraan jasa yang dapat memberikan

kepuasan pada penggunanya.



Faktor berikutnya yang dapat mempengaruhi konsumen dalam membeli
atau menggunakan produk jasa yaitu orang (people), karena orang dalam
pemasaran produk jasa ini berfungsi sebagai service provider yang pastinya
didukung dengan beberapa aspek yang dapat mempengaruhi konsumen
contactors, modifier, influence, isolated people (Kotler, 2016). Untuk itu
Orang dalam pemasaran jasa perlu mendapat perhatian khusus di muali dari
proses seleksi, pelatiahan sampai permberian motivasi untuk menunjang
kinerja yang bagus dan dapat memberikan pelayanan yang baik pula kepada
konsumen. Restoran Jejamuran Sleman mempunyai standar pelayanan yang
harus dilakukan oleh setiap karyawan. Hal ini agar citra restoran Jejamuran
Sleman baik dimata konsumen. Serta agar pengunjung merasa puas dan
nyaman berada di restoran Jejamuran Sleman. Hal ini juga dapat
meningkatkan keputusan pembelian. Hal ini sesuai dengan hasil penelitian
yang dilakukan oleh Putra (2015), Ramadhanti (2017), Sitompul (2020),
Abdilah (2015), serta Soewanto dan Andreani (2019) yang menunjukkan
bahwa orang berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. People
(orang) menurut (Kotler, 2016) merupakan salah satu bauran pemasaran yang
penting karena menyangkut interaksi antara konsumen dengan para pegawai
yang berada di dealer dan interaksi ini sangat mempengaruhi persepsi
konsumen terhadap kualitas pelayanan. Sedangkan menurut Hurriyati (2016)
orang (peoples), adalah semua pelaku yang memainkan peranan penting

dalam penyajian jasa sehingga dapat mempengaruhi persepsi pembeli.



Penelitian ini akan dilaksanakan di Restoran Jejamuran Sleman yang
berlokasi di JI. Magelang KM. 11 No. 53 RT.01 / RW. 20, Niron,
Pandowoharjo, Tridadi, Kec. Sleman, Daerah Istimewa Yogyakarta.
Jejamuran Resto didirikan pada tahun 2006 oleh bapak Ratidjo Hardjo
Soewarno sebagai usaha untuk menjual hasil jamur yang melimpah dari usaha
budidaya jamur beliau. Sejak tahun 1968 bapak Ratidjo tergabung sebagai
salah satu dari anggota perusahaan yang bergerak dibidang bisnis jamur,
disaat itu ditugaskan di Wonosobo, Jawa Tengah. Pada tahun 1993 beliau
memutuskan untuk berpindah kerja dari perusahaan awal tempat bekerja
dengan alasan jika usianya sudah tidak produktif lagi maka beliau tidak akan
menerima pensiun karena tempatnya bekerja adalah perusahaan swasta milik
peorangan. Berbekal uang pesangon yang didapat dari hasil bekerjanya di
perusahaan yang sebelumnya, kemudian di tahun 1997 bapak Ratidjo
mengundurkan diri dan setelah itu beliau memutuskan untuk menjadi petani
jamur dengan mendirikan usahanya sendiri yang diberi nama PT. Volva
Indonesia.

Disinilah perjuangan bapak Ratidjo sebagai pengusaha kuliner dimulai,
pada awal mulanya ketika pada tahun 2006 Jejamuran hanyalah sebuah
warung sederhana yang dibangun di depan halaman rumah dengan sebuah
etalase dan sebuah lincak (kursi untuk bersantai dalam bahasa Jawa). Seiring
dengan berjalannya waktu di tahun kedua yaitu tahun 2007 setelah berdirinya
warung ini terjadi perkembangan yang mampu menjaring pembeli yang

cukup banyak, banyak media yang melakukan liputan dan wawancara dengan
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pemilik dan warung ini mulai dicari banyak orang. Perlahan-lahan konsumen
warungnya makin ramai, banyak pembeli yang menyukai ciri khas rasa
masakannya, kemudian ditahun 2009 warung ini dirubah olehnya menjadi
sebuah restoran sederhana yang diberi nama “Jejamuran”. Tantangan sebagai
pendatang baru di dunia kuliner adalah mengenalkan produk agar dapat
diterima oleh masyarakat, Jejamuran mampu menjawab tantangan tersebut
dengan berjualan dan berbagi dari rumah ke rumah. Tidak hanya itu namun,
Jejamuran juga melakukan penjualan pribadi ke kantor-kantor di sekitar
Kabupaten Sleman dengan menjajakan aneka produknya berupa sate jamur,
pepes jamur, mie jamur, dan jamur crispy. Pada awalnya Bapak Ratidjo
mendirikan usaha kuliner Jejamuran bertujuan sebagai restoran yang
menyediakan menu alternatif bagi orang-orang yang tidak mengkonsumsi
daging. Pada tahun 2012 Jejamuran resto mulai booming dan ramai didatangi
oleh banyak konsumen yang datang dari berbagai daerah di Indonesia,
maupun dari luar negeri seperti Amerika Serikat, Malaysia, Brunei
Darussalam, Filiphina, Myanmar, dll).

Berdasarkan latar belakang tersebut maka peneliti ingin mengetahui
bagaimanakah pengaruh harga, bukti fisik, proses dan orang terhadap
keputusan pembelian produk pada Rumah Makan Jejamuran Sleman.
Penelitian ini berjudul “Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan

Pembelian Produk (Studi Kasus Pada Rumah Makan Jejamuran Sleman)”.
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1.2. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang di atas, maka rumusan masalah dalam

penelitian ini adalah sebagai berikut:

1.

Apakah harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
produk Rumah makan Jejamuran Sleman?

Apakah bukti fisik berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian produk Rumah makan Jejamuran Sleman?

Apakah proses berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian produk Rumah makan Jejamuran Sleman?

Apakah orang berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
produk Rumah makan Jejamuran Sleman?

Apakah harga, bukti fisik, proses dan orang berpengaruh secara
simultan terhadap keputusan pembelian produk Rumah makan
Jejamuran Sleman?

Diantara variable harga, bukti fisik, proses dan orang manakah yang
paling dominan berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk

Rumah makan Jejamuran Sleman?

1.3. Tujuan Penelitian

1.

Adapun tujuan penelitian ini adalah sebagai berikut:

Untuk menganalisis pengaruh harga terhadap keputusan pembelian

produk Rumah makan Jejamuran Sleman.
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2. Untuk menganalisis pengaruh bukti fisik terhadap keputusan
pembelian produk Rumah makan Jejamuran Sleman.

3. Untuk menganalisis pengaruh proses terhadap keputusan pembelian
produk Rumah makan Jejamuran Sleman.

4. Untuk menganalisis pengaruh orang terhadap keputusan pembelian
produk Rumah makan Jejamuran Sleman.

5. Untuk menganalisis apakah harga, bukti fisik, proses dan orang
secara simultan berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk
Rumah makan Jejamuran Sleman.

6. Untuk menganalisis dari harga, bukti fisik, proses dan orang
manakah yang paling dominan berpengaruh terhadap keputusan

pembelian produk Rumah makan Jejamuran Sleman.

1.4. Manfaat Penelitian
Penelitian ini diharapkan mempunyai manfaat sebagai berikut:
1.4.1. Manfaat teoritis
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi
teoritis di bidang perilaku konsumen khususnya terkait dengan
faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.
hasil pengujian empiris dalam penelitian ini diharapkan mampu

memperkuat teori yang telah ada sebelumnya.
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Disamping itu hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi
salah satu sumber referensi bagi peneliti selanjutnya yang
mengangkat topik penelitian sejenis.

Manfaat praktis

Bagi Rumah makan Jejamuran Sleman dapat mengetahui
pengaruh harga, bukti fisik, proses dan orang terhadap keputusan
pembelian dalam meningkatkan volume penjualan. Sehingga pihak
perusahaan dapat mengoreksi strategi pemasaran  untuk
meningkatkan volume penjualan agar semakin meningkat. Serta
sebagai pertimbangan dan masukan bagi perusahaan dalam
membuat kebijakan dan mengambil keputusan strategi untuk

meningkatkan keputusan pembelian.

1.5. Batasan Penelitian

Dalam penelitian ini sebenarnya banyak hal yang dapat diangkat,

namun penulis perlu membatasi penelitian agar pembahasan dalam

penelitian ini tidak terlalu meluas:

1.

Penelitian dilakukan pada Restoran Jejamuran Sleman dengan
pengambilan data responden dari bulan Januari 2017 sampai dengan
bulan Desember 2020 dengan batasan usia minimal 17 tahun.

Variabel dependen dibatasi pada keputusan pembelian, sedangkan
variabel independen dibatasi pada variabel harga, bukti fisik, proses

dan orang.





