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ABSTRAK

PENGARUH PERSEPSI HARGA, KUALITASPELAYANAN DAN
SUASANA CAFE TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN
(Studi Pada Konsumen Geprek King Bandar Lampung)

Oleh

Widia Anisa Pitriani

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui besarnya pengaruh persepsi harga,
kualitas pelayanan dan suasana cafe terhadap keputusan pembelian konsumen
Geprek King Bandar Lampung. Jenis penelitian yang digunakan adalah
eksplanatory research. Populasi merupakan konsumen Geprek King Bandar
Lampung. Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan metode
simple random sampling dengan sampel penelitian sebanyak 100 konsumen.
Teknik pengumpulan data menggunakan kuesioner dan observasi dilakukan
selama bulan Juli 2019. Analisis data penelitian ini menggunakan analisis regresi
linear berganda dengan menggunakan aplikasi SPSS 25. Berdasarkan hasil
penelitian dan analisis data, persepsi harga tidak berpengaruh secara signifikan
terhadap keputusan pembelian, kualitas pelayanan dan suasana cafe berpengaruh
secara signifikan terhadap keputusan pembelian. Selanjutnya, secara simultan
perseps harga, kualitas pelayanan dan suasana cafe berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian konsumen.

Kata Kunci: Persepsi Harga, Kualitas Pelayanan, Suasana Cafe, Keputusan
Pembelian



ABSTRACT

THE EFFECT OF PERCEPTION OF PRICES, QUALITY OF SERVICE
AND CAFE ATMOSPHERE ON PURCHASE DECISIONS
(Study on Geprek King Consumers Bandar Lampung)

By

Widia Anisa Pitriani

This study aims to determine the magnitude of the effect of price perceptions,
service quality and cafe atmosphere on consumer purchasing decisions of Geprek
King Bandar Lampung. This type of research is explanatory research. The
population is Geprek King Bandar Lampung consumers. The sampling technique
in this study used a simple random sampling method with a sample of 100
consumers. Data collection techniques using questionnaires and observations
carried out during July 2019. Data analysis of this study used multiple linear
regression analysis using the SPSS 25 application. Based on the results of
research and data analysis, price perception does not significantly influence
purchasing decisions, service quality and cafe atmosphere significantly influence
the purchase decision. Furthermore, simultaneous perception of price, service
qguality and cafe atmosphere significantly influence consumer purchasing
decisions.

Keywords: Price Perception, Service Quality, Cafe Atmosphere, Purchasing
Decision
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. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Keberadaan Usaha Mikro Kecil dan Menengah atau biasa disebut dengan
UMKM, diharapkan dapat memberi konstribusi yang cukup baik terhadap upaya
penanggulangan masal ah-masalah ekonomi yang sering dihadapi seperti tingginya
tingkat kemiskinan, besarnya jumlah pengangguran, ketimpangan distribus
pendapatan. Peranan UMKM di Indonesia harus dapat mengurangi tingkat
pengangguran yang semakin bertambah dari tigp tahun, menanggulangi
kemiskinan dengan membantu masyarakat yang kurang mampu dan pemerataan
pendapat yang dapat memperbaiki kehidupan masyarakat yang memiliki
keterbatasan dalam keuangan khususnya. Meningkatnya kemiskinan pada saat
krisis ekonomi akan berdampak positif terhadap pertumbuhan output bagian
UMKM. Pembangunan dan pertumbuhan UMKM merupakan salah satu
penggerak yang krusia bagi pembangunan dan pertumbuhan ekonomi di banyak
negara di dunia Karakteristik yang melekat pada UMKM bisa merupakan
kelebihan atau kekuatan yang justru menjadi penghambat perkembangan ekonomi

(economic growth constraints).

Data Badan Pusat Statistik (BPS) tahun 2016 jumlah UMKM di Indonesia terus
bertambah setiap tahunnya. Kontribusi sektor UMKM terhadap Produk Domestik

Bruto (PDB) mencapai 60,34%, Dari sisi tenaga kerja, UMKM mampu menyerap



tenaga kerja hingga 57,9 juta yang berarti 97,22% di berbagal daerah di Indonesia.
Besarnya jumlah tersebut tentunya berkorelasi terhadap kapasitas penyerapan
tenaga kerja. Mestinya disadari bahwa dengan tingat penyerapan tenaga kerja
yang tinggi, sektor UMKM telah menjamin stabilitas pasar tenaga kerja, menekan

angka pengangguran dan momentum bagi bangkitnya wirausaha baru.

Seperti sekarang ini pertumbuhan ekonomi mendorong banyak UMKM untuk
bersaing dalam setiap aktivitas pemasaran produk dan jasa, sebagai contoh bisnis
yang banyak ditemui akhir-akhir ini adalah bisnis property, bisnis tour and travel,
bisnis event organizer, dan yang sering ditemui di masyarakat adalah bisnis
kuliner. Industri kuliner di Indonesia merupakan sektor yang strategis bagi
perkembangan ekonomi Indonesia. Bisnis kuliner seakan tidak ada habisnya,
mengingat makanan merupakan kebutuhan primer bagi manusia. Selain itu juga
gaya hidup masyarakat, tingkat ekonomi yang meningkat dan pertumbuhan
kuliner sangat berkembang pesat, perusahaan semakin inovatif. Dibawah ini
merupakan penjelasan tentang jumlah penduduk yang dapat memengaruhi para

wirausawan untuk meningkatkan usahanya.

Tabd 1.1 Jumlah penduduk di kota Bandar Lampung

Tahun 20 2000 2011 2013 201s 2050
Jumlah
pendudukesl o <7 881,801 922.808 | LIOLIOL | 1166761 | 2300000
{perkiraan}

Sumber : Badan Pusat Statistika(2016)



Berdasarkan tabel 1.1 maka dapat kita lihat bahwa penduduk di kota Bandar
Lampung terus mengalami peningkatan dan menjadi kondisi yang baik untuk
perusahaan yang menjual barang ataupun menjual jasa. Perusahaan yang
berbentuk restoran atau cafe tentunya memiliki peluang besar untuk
mengembangkan perusahaannya di Bandar Lampung, karena Bandar Lampung
memiliki penduduk yang banyak sehingga bisnis kuliner di kota Bandar Lampung

akan dapat terus berkembang.

Faktor keberhasilan usaha makin padat suatu lokasi tentu akan semakin besar
untuk mendapatkan peluang juga memungkinkan bisnis yang dijalankan lebih
cepat dikenal, selain itu lokasi yang padat penduduk memiliki roda perekonomian
yang lebih cepat dan ini tentu menjadi potenss yang sangat baik untuk
perkembangan bisnis terutama bisnis dibidang kuliner. Kondis ini menunjukan
bahwa perkembangan bisnis kuliner Bandar Lampung sangat potensial karena
sdlama manusia membutuhkan makanan maka bisnis kuliner akan terus
berkembang karena konsumen akan melakukan proses keputusan pembelian untuk
memenuhi apa sga yang mereka butuhkan dan yang mereka inginkan. Berikut

merupakan perbedaan konsep antara rumah makan, restoran dan cafe.

Rumah makan operasionalnya lebih luwes, tak jarang rumah makan dikelola oleh
keluarga, sehingga suasana terasa lebih homey. Menu makanan nya pun beragam
dan tidak ada sentuhan seni dan hampir di semua rumah makan, makanan nya
sudah matang, sehingga saat pelanggan datang tinggal disgjikan. Tak heran kalau

rumah makan jauh lebih murah daripada restoran.



Restoran biasanya punya sistem mang emen yang tersusun jelas seperti adanya
mangjer, pengawas, dan pelayan. Konsep tempat restoran sendiri selalu
memberi sentuhan elegan dan kemewahan. Makanan yang dihidangkan pun

selalu tertata dengan cantik.

Pengertian Cafe adalah restoran kecil yang melayani atau menjual makanan
ringan dan minuman, cafe biasanya digunakan orang untuk rileks, yang
menyediakan makanan yang mudah diolah atau dihidangkan kembali dan tempat
untuk bersantai dan berbincang-bincang dimana pengunjung dapat memesan
minuman dan makanan (wikipedia). Cafe termasuk tipe restoran namun lebih
mengutamakan suasana rileks, hiburan dan kenyamanan pengunjung sehingga
menyediakan tempat duduk yang nyaman dan aunan musik. Persaingan
direstoran dan cafe sangat ketat, ha ini dikarenakan semakin banyaknya
konsumen cafe yang dapat dilihat dari jumlah penduduk Bandar Lampung yang
terus meningkat dan semakin kuatnya pandangan bahwa Bandar Lampung adalah
pusat kuliner. Pada saat ini banyak konsumen yang suka menghabiskan waktu di
cafe, ha ini juga menjadi peluang bisnis yang baik untuk memperoleh

keuntungan.

Jumlah cafe di Kota Bandar Lampung terus mengalami peningkatan dan ini
menunjukan bahwa pekembangan cafe di Bandar Lampung cukup bersaing.
Peningkatan jumlah cafe yang ada di Bandar Lampung ini diduga terjadi karena
masyarakat umumnya lebih sering menghabiskan waktu di luar rumah, karena
alasan kepraktisan dan kenyamanan mereka sering mengunjungi tempat-tempat

makan untuk berkumpul bersama keluarga dan teman atau hanya sekedar



bersantai ditengah kesibukan mereka, maka dari itu para pelaku bisnis cafe
melihat peluang menarik yaitu banyaknya para kalangan yang tidak mengenal usia
untuk berkuliner dan mencoba hal-hal yang baru, dan juga banyaknya penduduk
di Lampung yang sangat menjanjikan untuk perkembangan bisnis dibidang
kuliner. Di bawah ini merupakan daftar cafe dan restoran pesaing cafe Geprek

King:

Tabel 1.2 Data nama Cafe di Bandar Lampung

No Nama Cafe Alamat

1 | Agogo J. Way Ngarip No. 10, Pahoman Enggal B.L

2 | AjibKitchen Jl. Urip Sumoharjo No. 27 B.L

3 | Brown Sisha Cafe Jl. Kapt Abdulhag No. 30 Rajabasa B.L

4 | CafeBabe Jl. Arief Rahman Hakim No. 07 B.L

5 | Cafe Del Mor Jl. Pulau Morotai N0.53 Jagabaya lll Wayhalim B.L
6 | CafeDiggers J. Way Sungkai Komp. Besi Bgja Pahoman B.L
7 | Cafe lkisopoto J. Way Sekampung No.8 Pahoman B.L

8 | Cafe Omah Bone J. Way Ngison No.3 Pahoman B.L

9 | Cafe Pujasera Oops Jl. Sultan Agung Wayhalim B.L

10 | Cito Cafe J. Raden Intan B.L

11 | Dawiels Resto J. Kartini No.40 B.L

12 | De’ Rosse Resto & Cafe Jl. Hos Cokroaminoto No.78 Rawa Laut B.L

13 | DeArte Cafe Jl. Singosari No.21 Tanjung Karang B.L

14 | Dprospere Cafe J. Ggjah MadaNo.58A B.L

15 | Eatboss Cafe J. Wolter Monginsidi B.L

16 | EI’s Coffe Jl. Salim Batubara N0.135 B.L

17 | Geprek King JI. Pulau Sebesi SukarameB.L

18 | GriyaLiwet J. Way Sungkai No.3 Pahoman B.L

19 | Happy Ice Cream Jl. Pulau Sebesi Sukarame B.L

20 | Liep’s Cafe J. Wolter Mongonsidi No.33 Tanjung Karang B.L
21 | Owl Cafe Jl. Sultan Agung No.9 Wayhalim B.L

22 | PapaToms Cafe J. Kimgja Wayhalim B.L

23 | Pavilion Cafe & Resto J. K. H. Ahmad Dahlan No.7 B.L

24 | Perut Bulat J. ZA Pagar Alam B.L

25 | Tammy Cafe J. Ggjah Mada ruko taman gading jayaB1-4 B.L
26 | Corner Cafe Jl. Prof M Yamin No.26 Pahoman Rawa Laut B.L
27 | The MagnoliaFloral Cafe Jl. Jend Sudirman No.108 G-H B.L

28 | The Space J. Raden Intan B.L

29 | Wake Up Cafe Jl. Gatot Subroto N0.123 B.L

30 | Wiseman Cafe J. Way Rarem No.72 B.L

31 | Wood Stairs Cafe Jl. Urip Sumoharjo No.204 B.L

Sumber: Data diolah (2019)



Berdasarkan tabel 1.2 merupakan lonjakan pesaing berkolerasi dengan perubahan
pola konsumsi dan sikap penduduk sekitarnya dalam cara atau kebiasaan makan
mereka. Geprek King berdiri sgjak 15 Maret 2018 dan sudah memiliki cabang di
J. Pulau Pisang depan kampus UIN RIL. Oleh karena itu, penulis memutuskan
untuk meneliti tentang variabel persepsi harga, kualitas pelayanan dan suasana
cafe terhadap keputusan pembelian di geprek king, dikarenakan geprek king
merupakan bisnis yang mampu bersaing dengan bisnis franchise yang lebih dulu
ada dan lokas yang berdekatan dengan kampus, serta persepsi harga yang
terjangkau. Disamping itu geprek king menunjukan prospek yang cukup baik

ditengah maraknya bisnis baru yang bermunculan saat ini.

Keputusan pembelian menurut Tjiptono (2012:193) Keputusan pembelian adalah
sebagai tahap keputusan dimana konsumen secara aktual melakukan pembelian
suatu produk. Berdasarkan definisi diatas dapat dissmpulkan bahwa keputusan
pembelian merupakan suatu keputusan yang dipengaruhi oleh beberapa faktor
yang akan membuat konsumen secara aktual mempertimbangkan segala sesuatu

dan pada akhirnya konsumen membeli produk yang paling mereka sukai.

Keputusan pembelian menurut Helga Drumond (2003:68), adalah
mengidentifikasikan semua pilihan yang mungkin untuk memecahkan persoalan
itu dan menilai pilihan-pilihan secara sistematis dan obyektif serta sasaran-
sasarannya yang menentukan keuntungan serta kerugiannya masing-masing.
Sebelum konsumen memutuskan untuk membeli, biasanya melalui beberapa tahap
terlebih dahulu yaitu, (1) pengenalan masalah, (2) pencarian informasi, (3)
evaluas adternatif, (4) keputusan membeli atau tidak, (5) perilaku pasca

pembelian.



Berdasarkan definisi diatas dapat disimpulkan bahwa keputusan pembelian adalah
tindakan yang dilakukan konsumen untuk melakukan pembelian sebuah produk.
Oleh karena itu, pengambilan keputusan pembelian konsumen merupakan suatu
proses pemilihan salah satu dari beberapa alternatif penyelesaian masalah dengan
tindak lanjut yang nyata. Setelah itu konsumen dapat melakukan evaluasi pilihan

dan kemudian dapat menentukan sikap yang akan di ambil selanjutnya.

Beberapa unsur yang memengaruhi keputusan pembelian adalah harga, sebab
harga merupakan hal yang dapat memengaruhi konsumen dalam keputusan
pembelian. Harga memainkan peranan yang penting dalam suatu perusahaan
untuk menarik perhatian konsumen agar melakukan pembelian terhadap suatu
yang diinginkan (Kotler dan Amstrong 2012:168). Kisaran harga Geprek mulai
dari 13.000 sampai 15.000, menurut persepsi konsumen Geprek King
menawarkan harga yang relatif murah dibandingkan dengan Geprek lainnya
dengan kisaran harga 15.000. Tersedia juga menu lainnya yang disgjikan untuk
pelgar dan mahasiswa dengan harga yang terjangkau. Menurut persepsi
konsumen, geprek king menawarkan harga yang relatif murah dibandingkan

dengan cafe lainnya.

Unsur lain yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen adalah
pelayanan menurut Tjiptono (2008:85) Kualitas pelayanan sebagai ukuran
seberapa bagus tingkat layanan yang diberikan mampu sesuai dengan ekspektasi
(harapan) pelanggan. Oleh karena itu, kualitas pelayanan menjadi salah satu hal
yang sensitif bagi konsumen karena berkenaan langsung dengan perasaan
konsumen. Kualitas pelayanan yang bak sangat penting dalam usaha

perdagangan sehingga konsumen akan menyukai pelayanan yang diberikan



oleh toko tersebut dan pada akhirnya konsumen akan datang kembali untuk

melakukan pembelian ulang.

Mowen dan Minor (2002:139) menjelaskan suasana cafe merupakan bagaimana
para manager dapat memanipulasi desain bangunan, ruang interior, tata ruang,
lorong-lorong, teksture karpet dan dinding, bau, warna, bentuk, dan suara yang
dialami oleh para konsumen (semuanya untuk mencapai pengaruh tertentu).
Suasana Cafe merupakan salah satu faktor yang dimiliki cafe untuk menarik
konsumen. Setiap cafe mempunyai tata letak fislk yang memudahkan atau
menyulitkan pembeli untuk berputar-putar di dalamnya. Suasana Geprek King
membuat konsumen senyaman mungkin, dengan tersedia nya Ac di ruangan
indoor dan tersedia ruangan outdoor untuk ruangan bebas merokok dan juga
tersedia Wifi untuk konsumen Cafe dan yang membedakan geprek king dengan
cafe lainnya yaitu adanya live music pada setigp hari yang bisa membuat
konsumen semakin nyaman dan menikmati suasana dengan lagu yang dibawakan

oleh pihak cafe tersebut.

Sumber : Penulis

Gambar 1.1 Suasana Geprek King



Berdasarkan gambar 1.1 dapat dilihat bahwa suasana di Geprek King mempunyai
tata letak yang tersusun rapih memudahkan konsumen dalam membeli, penataan
dibuat senyaman mungkin agar konsumen merasakan puas saat membeli dan
untuk memanjakan para konsumennya, geprek king menyelenggarakan Accoustic
setiap hari. Oleh karna itu pengaruh harga, kualitas pelayanan, dan suasana cafe
yang diciptakan oleh perusahaan menjadi salah satu faktor dalam mendorong

keputusan pembelian.

Berdasarkan uraian latar belakang permasalahan tersebut, maka penulis tertarik
untuk melakukan penelitian dengan mengambil judul “Pengaruh Persepsi
Harga, Kualitas Pelayanan dan Suasana Cafe Terhadap Keputusan

Pembeélian (Studi pada Konsumen Geprek King Bandar Lampung)”.

1.2 Rumusan Masalah

Rumusan masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Seberapa besar pengaruh persepsi harga terhadap keputusan pembelian
pada konsumen Geprek King?

2. Seberapa besar pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian
pada konsumen Geprek King?

3. Seberapa besar pengaruh suasana cafe terhadap keputusan pembelian pada
konsumen Geprek King?

4. Seberapa besar pengaruh persepsi harga, kualitas pelayanan dan suasana
cafe secara smultan terhadap keputusan pembelian pada konsumen

Geprek King?
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1.3 Tujuan Penelitian

Adapun tujuan dari penelitian ini adalah:

1. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh persepsi harga terhadap
keputusan pembelian pada konsumen Geprek King.

2. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh kualitas pelayanan terhadap
keputusan pembelian pada konsumen Geprek King.

3. Untuk mengetahui sebergpa besar pengaruh suasana cafe terhadap
keputusan pembelian pada konsumen Geprek King.

4. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh media sosial instagram, harga,
kualitas pelayanan, dan suasana cafe terhadap keputusan pembelian pada

konsumen Geprek King.

1.4 Manfaat Pendlitian

Berdasarkan penelitian yang dilaksanakan, maka penelitian ini diharapkan dapat

memberikan manfaat, yang berupa :

1. Manfaat Teoritis
Penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi dan tambahan informasi
bagi penelitian dengan topik yang serupa di masa yang akan datang.

2. Manfaat Praktis
Penelitian ini diharapkan dapat menjadi masukan bagi pihak geprek king
dalam mengetahui faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian,
sehingga dapat lebih efektif dan efisen dalam menerapkan strategi

pemasaran.



1. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Pengertian Pemasar an

Menurut Kotler dan Amstrong (2008:7) Pemasaran dapat diartikan sebagai suatu
proses sosia dan mangjerial yang membuat individu dan kelompok memperoleh
apa yang mereka butuhkan dan inginkan, lewat penciptaan dan pertukaran timbal
balik produk dan nila dengan orang lain. Banyak orang mengira bahwa
pemasaran hanya sekedar penjualan atau periklanan. Sekarang, pemasaran harus
dipahami tidak dalam pengertian lama (katakan dan jual), tetapi dalam pengertian
baru yaitu memuaskan kebutuhan pelanggan. Jika pemasaran memahami
kebutuhan pelanggan dengan baik, mengembangkan produk yang mempunyai
nila superior, menetapkan harga, mendistribusikan, dan mempromosikan

produknya dengan efektif, produk-produk ini akan terjual dengan mudah.

Sedangkan menurut Fandy Tjiptono (2015:14) Pemasaran sebagai fungs
organisas dan serangkaian proses menciptakan, mengkomunikasikan dan
menyampaikan nilai bagi para pelanggan, serta mengelola relasi pelanggan
sedemikian rupa sehingga memberikan manfaat bagi organisasi dan para
stakeholder nya. Berdasarkan pendapat para ahli diatas pemasaran merupakan
usaha terpadu untuk menggabungkan rencana-rencana strategis yang diarahkan
kepada usaha pemuasan kebutuhan dan keinginan konsumen untuk memperoleh

keuntungan yang diharapkan melalui proses pertukaran atau transaksi. Kegiatan
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pemasaran perusahaan harus memberikan kepuasan kepada konsumen bila ingin
mendapatkan anggapan yang baik dari konsumen. Perusahaan harus secara penuh
tanggung jawab tentang kepuasan produk yang ditawarkan tersebut, dengan
demikian maka segala aktivitas perusahaan harusnya diarahkan untuk memuaskan

konsumen yang pada akhirnya bertujuan untuk memperoleh laba.

2.1.1 Konsep Pemasaran

Menurut Kotler dan Keller (2009:19) Konsep pemasaran menegaskan bahwa
kunci untuk mencapai tujuan organisasi yang ditetapkan adalah perusahaan
tersebut harus menjadi lebih efektif dibandingkan para pesaing dalam
menciptakan, menyerahkan, dan mengomunikasikan nilai pelanggan kepada pasar
sasaran yang terpilih. Kemudian menurut Kotler dan Amstorng (2012:30)

pemasaran bersandar pada konsep inti berikut:

1. Kebutuhan, Keinginan, dan Permintaan
Kebutuhan adalah segala sesuatu yang diperlukan manusia dan harus ada
sehingga dapat menggerakkan manusia sebagal dasar (alasan) berusaha.
Keinginan adalah hasrat untuk memperoleh pemuas kebutuhan yang
spesifik akan kebutuhan. Permintaan adalah keinginan akan produk
tertentu yang didukung kemampuan dan kesediaan untuk membayar dan
membeli.

2. Penawaran Pasar — Produk, Pelayanan, dan Pengalaman Penawaran pasar
merupakan beberapa kombinasi dari produk, pelayanan, informasi, atau
pengalaman yang ditawarkan kepada pasar untuk memenuhi kebutuhan

atau keinginan mereka.
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3. Nilai Pelanggan dan Kepuasan
Nilai pelanggan dilihat sebagai kombinasi antara mutu, jasa, dan harga
yang mencerminkan manfaat dan biaya berwujud dan tak berwujud bagi
konsumen. Kepuasan merupakan penilaian seseorang dari kinerja yang
dirasakan dari produk dalam hubungan dengan harapannya.

4. Pertukaran dan Hubungan
Pertukaran adalah tindakan untuk memperoleh sebuah objek yang
diinginkan dari seseorang dengan menawarkan sesuatu sebagai imbalan.
Pemasaran terdiri dari tindakan yang diambil untuk membangun dan
memelihara hubungan melalui transaksi dengan target pembeli, pemasok,
dan penyalur yang melibatkan produk, pelayanan, ide, atau benda lainnya.

5. Pasar
Pasar merupakan kumpulan semua pembeli sebenarnya dan potensial yang
memiliki kebutuhan atau keinginan akan produk atau jasa tertentu yang
sama, yang bersedia dan mampu melaksanakan pertukaran untuk

memuaskan kebutuhan dan keinginan itu.

2.1.2 Bauran Pemasar an

Menurut Agus Hermawan (2012:35) Bauran pemasaran Suatu strategi yang
dilakukan oleh suatu perusahaan yang dapat meliputi penerapan rencana utama
dan mengetahui serta menghasilkan pelayanan (penygjian) produk Yyang
memuaskan pada suatu segmen pasar tertentu dimana segmen pasar tersebut telah
dijadikan pasar saran untuk produk yang telah diluncurkan guna menarik

konsumen melakukan pembelian.
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Sedangkan menurut Djaslim Saladin (2010:3) mendefinisikan bauran pemasaran
adalah serangkaian dari variabel pemasaran yang dapat dikuasai oleh perusahaan
dan digunakan untuk mencapai tujuan dalam pasar sasaran. Definisi dari para ahli
di atas, maka dapat disimpulkan bahwa bauran pemasaran adalah serangkaian alat
pemasaran yang digunakan untuk komunikasi dengan pasar sehingga

mendapatkan respon yang diinginkan oleh pasar.

Zeithaml dan Bitner (2010:19) mengungkapkan bahwa bauran pemasaran juga
memiliki tiga unsur lain, yaitu Orang (People), Bukti fisk (Physical evident),

Proses (Process) dan secararins dapat dijelaskan sebagai berikut :

1. Product
Produk merupakan unsur terpenting dalam bauran pemasaran yang
memiliki berbagai macam arti dan makna, namun secara umum produk
adalah segala sesuatu yang dapat diutarakan kepada pasar untuk
diperhatikan, dibeli, digunakan, dan dikonsumsi. Istilah produk mencakup
benda fisik, jasa, kepribadian, tempat, organisasi, atau ide. Keputusan-
keputusan mengenai produk mencakup kualitas, keistimewaan, jenis
merek, kemasan, pengembangan, berdasarkan penelitian pasar, pengujian,
dan pelayanan pra dan purnajual.

2. Price
Harga merupakan unsur terpenting kedua dalam bauran pemasaran setelah
produk dan merupakan satu-satunya unsur bauran pemasaran yang
menghasilkan pendapat penjual, sedangkan unsur-unsur lainnya

merupakan pengeluaran biaya. Keputusan-keputusan mengenai harga
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mencakup tingkat harga, potongan harga, keringanan periode pemasaran

dan rencana iklan yang dibuat oleh produsen.

. Place

Tempat menunjukkan berbagai kegiatan yang dilakukan oleh produsen
untuk menjadikan suatu produk yang dihasilkan dapat diperoleh dan
tersedia bagi konsumen pada waaktu dan tempat yang tepat dimanapun

konsumen berada.

. Promotion

Promosi merupakan berbaga kegiatan yang dilakukan perusahaan dengan
tujuan utama untuk menginformasikan, membujuk, mempengaruhi, dan
mengingatkan konsumen agar membeli prouk dari perusahaan. Dalam hal
ini keputsan-keputusan yang diambil mencakup iklan, penjualn, personal,
promosi penjualan, dan publikasi.

. People

Semua pelaku memainkan peranan dalam penyajian jada sehingga dapat
mempengaruhi persepsi pelanggan. Elemen dari people adalah pegawal
perusahaan, konsumen, dan konsumen lain. Dalam lingkungan jasa, semua
tindakan karyawan bahkan cara berpakaian dan penampilan karyawan
mempengaruhi  terhadap persepsi konsumen atau keberhasilan dalam
menyampaikan jasa.

. Physical Evidence

Bukti fisk adalah lingkungan tempat jasa disampaikan dan tempat
penyedia jasa dengan konsumen berinteraksi beserta dengan semua

komponen lainnya yang mendukung terwujudnya atau terkomunikasinya
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jasa. Bukti fisik juga merupakan suatu hal yang secara nyata turut
mempengaruhi  keputusan konsumen untuk membeli dan meningkatkan
produk jasa yang ditawarkan. Unsr-unsur yang termasuk dalam sarana
fisik antaralain lingkungan fisik, peralatan, perlengkapan, logo warna, dan
barang-barang lainnya yang disatukan dengan pelayanan yan diberikan.
7. Process

Semua prosedur aktual, mekanisme, dan aliran aktivitasnya yang
digunakan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen untuk
perusahaan jasa, krja sama antara pemasaran dan operasiona sangat
penting dalam elemen proses ini, terutama dalam melayani segala
kebutuhan dan keinginan konsumen. Jika dilihat dari sudut pandang
konsumen maka kualitas pelayanan yang diantaranya dilihat dari

bagai mana jasa menghasilkan fungsinya.

2.2 Pengertian Perilaku Konsumen

Perilaku konsumen merupakan hal-hal yang mendasari konsumen untuk membuat
keputusan pembelian. Untuk barang berharga jua rendah (low-involvement)
proses pengambilan keputusan dilakukan dengan mudah, sedangkan untuk barang
berharga jual tinggi (high-involvement) proses pengambilan keputusan dilakukan
dengan pertimbangan yang matang seperti yang akan dibahas dibagian
selanjutnya. Sedangkan menurut Hasan (2013:161) Perilaku konsumen adalah
studi proses yang terlibat ketika individu atau kelompok memilih, membeli,
menggunakan, atau mengatur produk, jasa, ide ataupun pengalam untuk

memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen.
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Pengertian diatas sampal pada pemahaman penulis bahwa perilaku konsumen
adalah proses individu atau kelompok yang ingin membeli atau menggunakan

produk atau jasa untuk memuaskan kebutuhan dan keinginannya.

2.2.1 Faktor-Faktor yang M empengaruhi Perilaku Konsumen

Menurut Kotler dan Armstrong (2014:159-174) keputusan pembelian konsumen

dipengaruhi oleh empat faktor, diantaranya sebagai berikut:

1. Faktor Budaya
Budaya, sub budaya, dan kelas sosid sangat penting bagi perilaku
pembelian. Budaya merupakan penentu keinginan dan perilaku paling
dasar. Anak-anak yang sedang tumbuh akan mendapatkan seperangkat
nilai, persepsi, preferensi, dan perilaku dari keluarga dan lembaga-lembaga
penting lainnya. Masing-masing subbudaya terdiri dari sgjumlah sub-
budaya yang lebih menampakkan identifikasi dan sosiadisasi khusus bagi
para anggotanya seperti kebangsaan, agama, kelompok, ras, dan wilayah
geografis.
2. Faktor Sosia
Selain faktor budaya, perilaku pembelian konsumen juga dipengaruhi oleh
faktor sosial diantarannya sebagai berikut :
a. Kelompok acuan
Kelompok acuan dalam perilaku pembelian konsumen dapat diartikan
sebagai kelompok yang yang dapat memberikan pengaruh secara
langsung atau tidak langsung terhadap sikap atau perilaku seseorang

tersebut. Kelompok ini  biasanya disebut dengan kelompok
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keanggotaan, yaitu sebuah kelompok yang dapat memberikan
pengaruh secara langsung terhadap seseorang.

. Kéuarga

Keluarga dibedakan menjadi dua bagian dalam sebuah organisasi
pembelian konsumen. Pertama keluarga yang dikenal dengan istilah
keluarga orientasi. Keluarga jenisini terdiri dari orang tua dan saudara
kandung seseorang yang dapat memberikan orientasi agam, politik dan
ekonomi serta ambisi pribadi, harga diri dan cinta. Kedua, keluarga
yang terdiri dari pasangan dan jumlah anak yang dimiliki seseorang.
Keluargajenisini biasa dikenal dengan keluarga prokreasi.

Peran dan status

Ha seanjutnya yang dapat menjadi faktor sosial yang dapat
mempengaruhi perilaku pembelian seseorang adalah peran dan status
mereka di dalam masyarakat. Semakin tinggi peran seseorang didalam
sebuah organisasi maka akan semakin tinggi pula status mereka dalam
organisasi tersebut dan secaralangsung dapat berdampak pada perilaku
pembeliannya. Contoh seorang direktur di sebuah perusahaan tentunya
memiliki status yang lebih tinggi dibandingkan dengan seorang
supervisor, begitu pula dalam perilaku pembeliannya. Tentunya,
seorang direktur perusahaan akan melakukan pembelian terhadap
merek-merek yang berharga lebih mahal dibandingkan dengan merek

lainnya.
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3. Faktor Pribadi

Keputusan pembelian juga dapat dipengaruhi oleh karakterisitik pribadi

diantaranya usia dan tahap siklus hidup, pekerjaan, keadaan ekonomi, gaya

hidup, serta kepribadian dan konsep-diri pembeli.

a. Usiadan siklus hidup keluarga
Orang membeli barang dan jasa yang berbeda-beda sepanjang
hidupnya yang dimana setiap kegiatan konsumsi ini dipengaruhi oleh
siklus hidup keluarga

b. Pekerjaan dan lingkungan ekonomi
Pekerjaan dan lingkungan ekonomi seseorang dapat mempengaruhi
pola konsumsinya. Cotohnya, direktur perusahaan akan membeli
pakaian yang mahal, perjalanan dengan pesawat udara, keanggotaan di
klub khusus, dan membeli mobil mewah. Selain itu, biasanya
pemilihan produk juga dilakukan berdasarkan oleh keadaan ekonomi
seseorang seperti besaran penghasilan yang dimiliki, jumlah tabungan,
utang dan sikap terhadap belanja atau menabung.

c. Gayahidup
Gaya hidup dapat di artikan sebagai sebuah pola hidup seseorang yang
terungkap dalam aktivitas, minat dan opininya yang terbentuk melalui
sebuah kelas sosial, dan pekerjaan. Tetapi, kelas sosial dan pekerjaan
yang sama tidak menjamin munculnya sebuah gaya hidup yang sama.
Melihat hal ini sebagal sebuah peluang dalam kegiatan pemasaran,
banyak pemasar yang mengarahkan merek mereka kepada gaya hidup

seseorang.
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d. Kepribadian
Setiap orang memiliki berbagai macam karateristik kepribadian yang
bebedabeda yang dapat mempengaruhi aktivitas kegiatan
pembeliannya. Kepribadian merupakan ciri  bawaan psikologis
manusia yang berbeda yang menghasilkan sebuah tanggapan relatif
konsiten dan bertahan lama terhadap rangsangan lingkungannya.
Kepribadian dapat menjadi variabel yang sangat berguna dalam
menganalisis pilihan merek konsumen. Hal ini disebakan karena
beberapa kalangan konsumen akan memilih merek yang cocok dengan
kepribadiannya.

4. Faktor Psikologi

Terakhir  faktor yang dapat mempengaruhi  keputusan pembelian

konsumen adalah faktor psikologis. Faktor ini dipengaruhi oleh empat

faktor utama diantaranya sebagai berikut:

a Motivasi
Seseorang memiliki banyak kebutuhan pada waktu-waktu tertentu.
Beberapa dari kebutuhan tersebut ada yang muncul dari tekanan
biologis seperti lapar, haus, dan rasa ketidaknyamanan. Sedangkan
beberapa kebutuhan yang lainnya dapat bersifat psikogenesis; yaitu
kebutuhan yang berasal dari tekanan psikologis seperti kebutuhan akan
pengakuan, penghargaan atau rasa keanggotaan kelompok. Ketika
seseorang mengamati sebuah merek, ia akan bereaks tidak hanya pada
kemampuan nyata yang terlihat pada merek tersebut, melainkan juga

melihat petunjuk lain yang samar.
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b. Perseps
Seseorang yang termotivas sigp untuk segera melakukan tindakan.
Bagaimana tindakan seseorang yang termotivasi akan dipengaruhi oleh
persepsinya terhadap situasi tertentu. Persepsi dapat diartikan sebagai
sebuah proses yang digunkan individu untuk memilih, mengorganisasi,
dan menginterpretasi masukan informasi guna menciptakan sebuah
gambaran (Kotler dan Armstrong 2014:172). Persepsi tidak hanya
bergantung pada rangsangan fisik tetapi juga pada rangsangan yang
berhubungan dengan lingkungan sekitar dan keadaan individu yang
bersangkutan.

c. Pembelgjaran
Pembelgjaran meliputi perubahan perilaku seseorang yang timbul dari
pengalaman. Banyak ahli pemasaran yang yakin bahwa pembelgaran
dihasilkan melalui perpaduan kerja antara pendorong, rangsangan,
isyarat bertindak, tanggapan dan penguatan. Teori pembelgaran
mengajarkan kepada para pemasar bahwa mereka dapat membangung
permintaan atas suatu produk dengan mengaitkan pada pendorongnya
yang kuat, menggunakan isyarat yang memberikan motivasi, dan
memberikan penguatan positif karena pada dasarnya konsumen akan
melakukan generalisasi terhadap suatu merek.

d. Keyakinan dan Sikap
Melalui betindak dan belgar, orang mendapatkan keyakinan dan sikap.
Keduanya kemudian mempengaruhi perilaku pembelian konsumen .

Keyakinan dapat diartikan sebga gambaran pemikiran seseorang
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tentang gambaran sesuatu. Keyakinan orang tentang produk atau
merek akan mempengaruhi keputusan pembelian mereka. Selain
keyakinan, sikap merupakan ha yang tidak kalah pentingnya. Sikap
adalah evaluasi, perasaan emosi, dan kecenderungan tindakan yang
menguntungkan atau tidak menguntungkan dan bertahan lama pada
seseorang terhadap suatu objek atau gagasan tertentu (Kotler dan

Armstrong 2014:174).

2.3 Pengertian K eputusan Pembelian

Menurut Kotler dan Keller (2012:193) K eputusan pembelian adalah sebagai tahap
keputusan dimana konsumen secara aktual melakukan pembelian suatu produk.
Berdasarkan definisi diatas dapat disimpulkan bahwa keputusan pembelian
merupakan suatu keputusan yang dipengaruhi oleh beberapa faktor yang akan
membuat konsumen secaraaktual mempertimbangkan segala sesuatu dan pada
akhirnya konsumen membeli produk yang paling mereka sukai. Keputusan
pembelian menurut Helga Drumond (2003:68), adalah mengidentifikasikan
semua pilihan yang mungkin untuk memecahkan persoalan itu dan menilai
pilihan-pilihan secara sistematis dan obyektif serta sasaran-sasarannya yang

menentukan keuntungan serta kerugiannya masing-masing.

2.3.1 Proses Pengambilan Keputusan

Menurut Kotler (2016:195) tahap evaluas aternatif dan keputusan pembelian
terdapat minat membeli awal, yang mengukur kecenderungan pelanggan untuk
melakukan suatu tindakan tertentu terhadap produk secara keseluruhan. Ada lima

tahap yang dilalui oleh konsumen dalam membuat keputusan pembelian. Namun,
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para konsumen tidak selalu melewati seluruh lima urutan tahapan ketika membeli

produk, mereka bisa melewati atau membalik beberapa tahap berikut.

Pengenalan Pencarian Evauas Keputusan Perilaku
L ) > - > Pasca
Masalah Informasi Alternatif Pembelian pembelian

Sumber: Kotler (2016:195)

Gambar 2.1 Proses Pengambilan Keputusan

1. Pengenalan Masalah
Proses pembeli dimulai dengan pengenalan masalah atau kebutuhan. Pembeli
menyadari suatu perbedaan antara keadaan sebenarnya dan keadaan yang
diinginkannya. Kebutuhan itu dapat digerakkan oleh rangsangan dari dalam
diri pembeli atau dari luar. Pemasar perlu mengenal berbagai hal yang dapat
menggerakkan kebutuhan atau minat tertentu dalam konsumen.

2. Pencarian Informasi
Seorang konsumen yang mulai tergugah minatnya mungkin akan atau
mungkin tidak mencari informasi yang lebih banyak lagi. Jika dorongan
konsumen adalah kuat, dan obyek yang dapat memuaskan kebutuhan itu
tersedia, konsumen akan membeli obyek itu. Jikatidak, kebutuhan konsumen
itu tingga mengendap dalam ingatannya dan tidak lebih lanjut mencari
informasi sehubungan dengan kebutuhan itu.

3. Penilaian Alternatif
Setelah melakukan pencarian informasi sebanyak mungkin tentang banyak
hal, selanjutnya konsumen harus melakukan penilaian tentang beberapa

aternatif yang ada dan menentukan langkah selanjutnya.
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4. Keputusan Membeli
Setelah tahap-tahap awal tadi dilakukan, sekarang tiba saatnya bagi pembeli
untuk menentukan pengambilan keputusan apakah jadi membeli atau tidak.
Jika keputusan menyangkut jenis produk, bentuk produk, merek, penjual,
kualitas dan sebagainya.

5. Perilaku setelah pembelian
Setelah membeli suatu produk, konsumen akan mengalami beberapa tingkat
kepuasan atau tidak ada kepuasan. Ada kemungkinan bahwa pembeli
memiliki ketidakpuasan setelah melakukan pembelian, karena mungkin harga
barang dianggap terlalu mahal, atau mungkin karena tidak sesuai dengan
keinginan atau gambaran sebelumnya dan sebagainya. Untuk mencapai
keharmonisan dan meminimumkan ketidakpuasan pembeli harus mengurangi
keinginan-keinginan lain sesudah pembelian, atau juga pembeli harus
mengeluarkan waktu lebih banyak lagi untuk melakukan evaluasi sebelum

membeli.

2.3.2 Indikator Keputusan Pembelian

Daam penelitian ini akan digunakan beberapa indikator Secara umum konsumen
mengikuti suatu proses atau indikator dalam pengambilan keputusan. Menurut
Sunarto (2004:110) Indikator dalam proses pembelian produk yaitu :
1. Kebutuhan dan keinginan akan suatu Produk
Pembeli menyadari suatu perbedan antara keadaan sebenarnya dan keadaan
yang diinginkannya. Kebutuhan itu dapat digerakkan oleh rangsangan

internal (dari dalam diri pembeli).
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2. Keinginan Mencoba

Seorang konsumen yang telah tertarik mungkin mencari lebih banyak . Jika

dorongan konsumen begitu kuatnya dan produk yang memuaskan berada

dalam jangkauan, konsumen kemungkinan besar akan membelinya. Jika
tidak, konsumen mungkin menyimpan kebutuhan dalam ingatan.
3.  Kemantapan akan kualitas suatu Produk

Suatu proses sederhana dalam semua situasi pembelian. Sebaliknya, beberapa

proses evaluas digunakan sekaligus. Adapun proses evaluas berbagai

alternatif tersebut melipuiti:

1. Kitaberasumsi bahwa setiap konsumen melihat suatu produk sebagai satu
paket atribut produk.

2. konsumen akan memberikan tingkat kepentingan yang berbeda pada
atribut-atribut yang berbeda menurut kebutuhan dan keinginan yang unik.

3. Konsumen mungkin akan mengembangkan satu susunan keyakinan merek
mengenal posisi setiap merek pada setiap atribut.

4. Harapan kepuasan produk total konsumen akan bervariasai terhadap
tingkat-tingkat atribut yang berbeda. Kelima, konsumen mencapa suatu
sikap terhadap merek yang berbeda lewat prosedur evaluasi.

5. Meakukan Pembelian Ulang
Kenginan dan tindakan konsumen untuk membeli ulang suatu produk, karena
adanya kepuasan yang diterima sesua yang dinginkan dari suatu produk.
Merk yang sudah melekat dalam hati pelanggan akan menyebabkan

pelanggan melanjutkan pembelian atau pembelian ulang.
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6. Keputusan Pembelian
Daam tahap evaluasi, konsumen membuat peringkat atas mereka dan
membentuk niat untuk membeli. Namun demikian, ada dua faktor yang dapat
mempengaruhi maksud pembelian dan keputusan pembelian. Faktor pertama
adalah sikap orang lain, seberapa jauh sikap pihak lain dapat mengurangi
alternatif yang disukal seseorang tergantung pada dua hal, yaitu intensitas
sikap negatif pihak lain terhadap pilihan alternatif konsumen, dan motifasi
konsumen tunduk pada keinginan orang lain. Faktor kedua yang

mempengaruhi adalah faktor situasi yang tidak diharapkan.

2.4 Perseps Harga

Menurut Schiffman dan Kanuk (2003:186) persepsi harga adalah bagaimana cara
konsumen melihat harga sebaga harga yang tinggi, rendah dan adil. Hal ini
mempunyai pengaruh yang kuat baik kepada minat beli dan kepuasan dalam
pembelian. Menurut Kotler dan Armstong (2001:71) harga merupakan sgjumiah
uang yang dibebankan atas suatu barang atau jasa atau jumlah dari nilai uang yang
ditukar konsumen atas manfaat-manfaat karena memiliki atau menggunakan

produk atau jasa tersebut.

Peter dan Olson (2002: 23) menyatakan bahwa dalam produk, jasa iklan, harga
memberikan rangsangan atau pengaruh terhadap perilaku konsumen dalam
mengambil keputusan pembelian. Sehingga penetapan harga yang terlalu tinggi
akan menyebabkan penjualan akan menurun, namun jika harga terlalu rendah

akan mengurangi keuntungan yang dapat diperoleh organisas perusahaan.
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2.4.1 Peranan Harga

Harga memiliki dua peranan utama dalam proses pengambilan keputusan para

pembeli, Tjiptono (2007:152), yaitu:

1. Peranan aokas dari harga
Fungs harga dalam membantu para pembeli untuk memutuskan cara
memperoleh manfaat tertinggi yang diharapkan berdasarkan daya belinya.
Maka dengan adanya harga dapat membantu para pembeli untuk
memutuskan cara mengal okasikan daya belinya pada berbagai jenis barang
atau jasa. Pembeli membandingkan harga dari berbaga aternatif yang
tersedia kemudian memutuskan alokasi dana yang dikehendaki.

2. Peranan informasi dari harga
Fungsi harga dalam “mendidik” konsumen mengenai faktor-faktor produk,
seperti kualitas. Hal ini terutama bermanfaat dalam situasi dimana pembeli
mengalami kesulitan untuk menilai faktor produksi atau manfaatnya secara
objektif. Persepsi yang sering berlaku adalah bahwa harga yang mahal

mencerminkan kualitas yang tinggi.

2.4.2 Indikator Persepsi Harga

Untuk mengukur variabel persepsi harga menurut Kotler dan Amstrong (2001:71)

terdapat 4 indikator yaitu:

1. Keterjangkauan harga
Aspek penetapan harga yang dilakukan oleh produsen atau penjual yang

sesuai dengan kemampuan beli konsumen.
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2. Dayasaing harga
Penawaran harga yang diberikan oleh produsen atau penjua berbeda dan
bersaing dengan yang diberikan produsen lain, pada satu jenis produk
yang sama. Konsumen membandingkan harga dari berbaga alternatif
produk yang tersedia sehingga dapat memutuskan untuk mengal okasikan

dana pada produk yang dikehendaki.

3. Kesesuaian harga dengan kualitas produk
Aspek penetapan harga yang dilakukan oleh produsen atau penjual yang
sesuai dengan kualitas produk yang dapat diperoleh konsumen. Dalam hal
ini konsumen memiliki persepsi bahwa harga yang maha mencerminkan
kualitas yang tinggi.

4. Kesesuaian harga dengan manfaat produk
Aspek penetapan harga yang dilakukan produsen atau penjual yang sesuai

dengan manfaat yang diperoleh konsumen dari produk yang dibeli.

2.5 Kualitas Pelayanan

Menurut Kotler dan Keller (2009:180) kualitas pelayanan adalah keseluruhan fitur
dan sifat produks atau pelayanan yang berpengaruh pada kemampuannya untuk
memuaskan kebutuhan yang dinyatakan atau yang tersirat. Sedangkan menurut
Tjiptono (2008:85) Kualitas pelayanan sebagai ukuran seberapa bagus tingkat
layanan yang diberikan mampu sesuai dengan ekspektasi (harapan) pelanggan.
Oleh karena itu, kualitas pelayanan menjadi salah satu hal yang sensitif bagi
konsumen karena berkenaan langsung dengan perasaan konsumen. Kualitas

pelayanan yang bak sangat penting dalam usaha perdagangan sehingga
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konsumen akan menyukal pelayanan yang diberikan oleh toko tersebut dan pada
akhirnya konsumen akan datang kembali untuk melakukan pembelian ulang. Hal
ini juga dijelaskan dalam buku Lupiyoadi (2001:148) bahwa Servqual dibangun
atas adanya perbandingan dua faktor utama yaitu persepsi pelanggan atas layanan
yang nyata mereka terima (perceived service) dengan layanan yang sesungguhnya

diharapkan (expected service).

Berdasarkan pendapat para ahli diatas kualitas pelayanan merupakan
perbandingan antara harapan konsumen tentang segala keunggulan ataupun
keistimewaan dari jasa dengan apa yang telah diterima oleh konsumen. Pelayanan
sangat berhubungan dengan perasaan dan perilaku konsumen dalam memutuskan
apakah akan membeli produk tersebut atau tidak. Pelayanan yang baik dan
berkualitas merupakan bagian dari penilaan konsumen saat melakukan
pembelian. Menurut Tjiptono (2008:95) ada lima dimensi yang digunakan untuk
mengevaluas kualitas pelayanan jasa yaitu :
a. Tangible (berwujud)
Kemampuan suatu perusahaan dalam menunjukan eksistensinya kepada
pihak eksternal. Penampilan dan kemampuan sarana dan prasarana fisik
perusahaan yang dapat diandalkan keadaan lingkungan sekitarnya
merupakan bukti nyata dari pelayanan yang diberikan oleh pemberi jasa.
Ha ini meliputi fasilitas fisk, perlengkapan dan peralatan yang
digunakan, serta penampilan pegawainya.
b. Reliability (kehandalan)
Kemampuan perusahaan untuk memberikan pelayanan sesuai yang

dijanjikan secara akurat dan terpercaya. Kinerja harus sesuai dengan



30

harapan konsumen yang berarti ketepatan waktu, pelayanan yang sama
untuk konsumen tanpa kesalahan, sikap yang simpatik, dan dengan akurasi
yang tinggi.

c. Responsiveness (ketanggapan)
Suatu kebijakan untuk membantu dan memberikan pelayanan yang tepat
dan cepat serta perhatian yang diberikan kepada kebutuhan, permintaan,
pernyataan atau masalah konsumen dengan penyampaian informasi yang
jelas. membiarkan konsumen menunggu presepsi yang negatif dalam
kualitas pelayanan.

d. Assurance (jaminan dan kepastian)
Pengetahuan, kesopan santunan, dan kemampuan para pegawai
perusahaan untuk menumbuhkan rasa percaya para konsumen kepada
perusahan. Hal ini meliputi beberapa komponen antara lain komunikasi,
krediabilitas, keamanan, kompetensi dan sopan santun.

e. Empathy (perhatian)
Memberikan perhatian yang tulus dan bersifat individual atau pribadi yang
diberikan kepada para konsumen dengan berupaya memahami keinginan
konsumen. Dimana suatu perusahaan diharapkan memliki pengertian dan
pengetahuan tentang konsumen, memahami kebutuhan konsumen secara

spesifik, serta waktu pengoperasian yang nyaman bagi konsumen.

2.6 Suasana Cafe

Mowen dan Minor (2002:139) menjelaskan istilah atmospherics atau lebih
dikenal dengan sebutan suasana toko merupakan bagaimana para manager dapat

memanipulasi desain bangunan, ruang interior, tata ruang, lorong-lorong, teksture
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karpet dan dinding, bau, warna, bentuk, dan suara yang dialami oleh para
konsumen (semuanya untuk mencapai pengaruh tertentu). Bahkan susunan
barang-barang, jenis pameran/pertunjukan, dan pose para boneka dapat

mempengaruhi persepsi konsumen tentang suasana toko.

Menurut Kotler (2008:61), Store Atmosphere adalah suasana setiap geral
mempunyai tata letak fisik yang memudahkan atau menyulitkan untuk berputar-
putar didalamnya. Sedangkan menurut Utami (2008:127), store atmosphere
merupakan kombinasi dari karakteristik fisik seperti arsiterktur, tata letak,
pencahayaan, warna, temperatur, musik, serta aroma yang bertujuan untuk
merancang respon emosional dan persepsi pelanggan, dan untuk mempengaruhi

pelanggan dalam membeli barang.

Berdasarkan beberapa pengertian suasana toko tersebut dapat disimpulkan bahwa
suasana toko merupakan usaha merancang lingkungan membeli seperti desain
bangunan, ruang interior, ruang eksterior, pencahayaan, tata ruang, lorong-lorong,
teksture karpet dan dinding, bau, warna, bentuk, dan suara untuk membentuk
pengaruh emosional khusus agar konsumen tertarik untuk melakukan pembelian.
Beberapa faktor yang berpengaruh dalam menciptakan suasana toko menurut

Lamb, Hair, dan McDaniel (2001:105-109) yaitu:

1. Jenis karyawan, Karakteristik umum karyawan, sebagai contoh; rapi,
ramah, berwawasan luas, atau berorientasi pada pelayanan.

2. Jenis barang dagangan dan kepadatan, Jenis barang dagangan yang dijual
bagaimana barang tersebut dipgjang menentukan suasana yang ingin

diciptakan oleh pengecer.
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3. Jenis perlengkapan tetap dan kepadatan, Perlengkapan tetap bisa elegan
(terbuat dari kayu jati), trendi (dari logam dan kaca tidak tembus
pandang). Perlengkapan tetap harus konsisten dengan suasana umum yang
ingin diciptakan. Contoh: menciptakan suasana santai dan teratur dengan
mega dan rak, memungkinkan pelanggan lebih mudah melihat, dan
menyentuh barang dagangan dengan mudah.

4. Bunyi suara, Bunyi suara bisa menyenangkan atau menjengkelkan bagi
seorang pelanggan. Musik juga bisa membuat konsumen tinggal lebih
lama di toko. Musik dapat mengontrol lalu lintas di toko, menciptakan
suasana citra, dan menarik atau mengarahkan perhatian pembelinya.

5. Aroma, Bau bisa merangsang maupun mengganggu penjualan. Penelitian
menyatakan bahwa orang-orang menilai barang dagangan secara lebih
positif, menghabiskan waktu yang lebih untuk berbelanja dan umumnya
bersuasana hati lebih baik bila ada aroma yang dapat disetujui.

6. Faktor visual, Warna dapat menciptakan suasana hati atau memfokuskan
perhatian, warna merah, kuning atau orange dianggap sebagai warna yang
hangat dan kedekatan yang diinginkan. Warna-warna yang menyejukkan
seperti hijau dan violet digunakan untuk membuka tempat yang tertutup,
dan menciptakan suasana yang elegan dan bersih. Pencahayaan juga dapat
mempunyai pengaruh penting pada suasana toko. Tampak luar suatu toko
juga mempunyai pengaruh pada suasana yang diinginkan dan sebaiknya

tidak menerbitkan kesan pertama yang mengkhawatirkan bagi pembelanja.
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Suasana toko memiliki indikator yang semuanya berpengaruh terhadap suasana

toko yang ingin diciptakan. Indikator suasana toko terdiri dari interior, exterior,

store layout, dan interior displays. Mowen dan Minor (2002:139-140) indikator

suasana cafe dibagi dalam 4 bagian yaitu:

1

Interior (bagian dalam toko)

Berbaga motif konsumen memasuki toko, hendaknya memperoleh kesan
yang menyenangkan. Kesan ini dapoat diciptakan, misalnya dengan warna
dinding toko yang menarik, musik yang diperdengarkan, serta aroma atau

bau dan udara di dalam toko.

Bagian depan toko adalah bagian yang termuka. Maka hendaknya
memberikan kesan yang menarik, dengan mencerminkan kemantapan dan
ketokohan, maka bagian depan dan bagian luar ini dapat menciptakan
kepercayaan dan goodwill. Di samping itu hendaklah menunjukan spirit
perusahaan dan sifat kegiatan yang ada di dalamnya. Karena bagian depan
dan eksterior berfungsi sebagai identifikasi atau tanda pengenalan maka
sebaiknya dipasang lambang-lambang.

Sore layout (tata letak)

Merupakan rencana untuk menentukan lokas tertentu dan pengaturan dari
jalan atau gang di dalam toko yang cukup lebar dan memudahkan orang
untuk berlalu-lalang, serta fasilitas toko seperti kelengkapan ruang ganti
yang baik dan nyaman.

Interior display

Sangat menentukan bagi suasana toko karena memberikan informasi

kepada konsumen. Tujuan utamanya adalah untuk meningkatkan



penjualan dan laba bagi toko. Y ang termasuk interior display ialah: poster,
tanda petunjuk lokasi, rack, case, display barang-barang pada hari-hari

khusus seperti |ebaran dan tahun baru.

2.7 Pendlitian Terdahulu

Tabd 2.1 Penelitian Terdahulu

No | Pendliti Judul Kesimpulan

1 Rahadia Pengaruh Keragaman Hasil penelitian menunjukkan
Ali Menu, Persepsi harga memiliki pengaruh positif
Oetomo Harga dan Lokasi terhadap keputusan pembelian
(2012) terhadap Keputusan Ulang. Hal ini berarti bahwa

Pembelian Ulang semakin baik penerimaan

Konsumen (Studi konsumen mengenai harga, maka

pada Restoran semakin besar keputusan

Waroeng Taman pembelian yang diberikan oleh

Singosari Semarang) konsumen. Agar dapat berhasil
dalam memasarkan suatu produk,
setiap perusahaan harus
menetapkan harga secara tepat
kepada konsumen yang mencari
sasran utamanya.

2 Wahyu Pengaruh Kualitas Variabel kualitas pelayanan
Hidayat Pelayanan, Lokasi berpengaruh positif terhadap
(2016) dan Fasilitas terhadap keputusan pembelian dengan nilai

Keputusan Pembelian koefisien regres terbesar 0,239.

(Studi Kasus pada Variabel lokasi berpengaruh

Konsumen Warung positif terhadap keputusan

Kopi Tunjang Cafe pembelian dengan nilai koefisien

and Restaurant regres terbesar 0,750. Sedangkan

Semarang) variabel fasilitas berpengaruh
positif terhadap keputusan
pembelian dengan nilai koefisien
regres sebesar 0,413.

3 Gladis Pengaruh Gaya Hasil penelitian menunjukkan bahwa
Punky Hidup, Suasana Toko gaya hidup, suasanatoko dan kualias
Suharto dan Kualitas pelayanan berpengaruh terhadap
(2017) Pelayanan Terhadap keputusan pembelian, baik secara

Keputusan Pembelian parsial maupun simultan. Hasil
Pada Giggle Box penelitian ini menunjukkan bahwa
Cafe & Resto ada hubungan dalam kategori sangat
Semarang kuat antara variabel gaya
hidup,suasana toko dan kualitas
pelayanan terhadap keputusan
pembelian dimananilai r sebesar
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0,879. Ketiga variabel bebas tersebut
terbukti memiliki pengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan
pembelian.

4 Nopita
(2017)

Pengaruh Kualitas
Produk, Kualitas
Pelayanan dan Harga
Terhadap Keputusan
Pembelian Seragam
Sekolah

Hasil penelitian kualitas produk
berpengaruh signifikan, variabel
kualitas pelayanan tidak
berpengaruh signifikan dan
variabel harga berpengaruh
signifikan terhadap keputusan
pembelian

5 Reza Dani
Prastika
(2017)

pengaruh kualitas
pelayanan dan
keragaman produk
terhadap keputusan
pembelian pada
Leopard Café Way
Jepara L ampung
Timur

Berdasarkan hasil analisis yang
telah dilakukannya didapat hasil
garis persamaan regresi linier
gandayaitu Y = 186.257,2837 +
8.146,2788 X, + 2,4584 X,. Hasil
uji F menunjukan F hitung lebih
besar dari F tabel (11,6988 >
3,49). Karena F, > dari F tabel
maka Ho ditolak dan Ha diterima.
Sedangkan dari hasil uji t
diperoleh t tabel sebesar = 2,000.
Ternyatat hitung (X1) lebih kecil
dari t tabel (0,4013 < 2,000) dan't
hitung (X5) lebih besar dari t tabel
(4,8204 > 0,000) Sehingga dapat
dissmpulkan bahwa Ho ditolak
dan Haditerima, artinya ada
pengaruh yang signifikan antara
Kualitas Pelayanan dan
Keragaman Produk terhadap
Keputusan Pembelian pada
Leopard Café Way Jepara
Lampung Timur.

2.8 Hubungan Antar Variabel

1. Hubungan perseps harga dengan keputusan pembelian

Menurut Schiffman dan Kanuk (2003:186) persepsi harga adalah bagaimana cara

konsumen melihat harga sebaga harga yang tinggi, rendah dan adil. Hal ini

mempunyai pengaruh yang kuat baik kepada minat beli dan kepuasan dalam

pembelian. Harga yag ditetapkan dalam suatu produk dapat memengaruhi keputusan

pembelian yang dilakukan oleh konsumen. Seperti dalam penelitian yang dilakukan
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oleh Oetama (2011) yang menyatakan bahwa harga berpengaruh terhadap keputusan
pembelian yang dilakukan konsumen. Hal ini juga diperkuat dengan penelitian yang
dilakukan oleh Antonius dan Sugiarto (2013) yang menyatakan bahwa harga
berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Sehingga kenaikan atau penurunan
penilaian konsumen terhadap harga produk secara signifikan memengaruhi keputusan

pembelian.

2. Hubungan kualitas pelayanan dengan keputusan pembelian

Menurut Kotler dan Keller (2009:180) kualitas pelayanan adalah keseluruhan fitur
dan sifat produks atau pelayanan yang berpengaruh pada kemampuannya untuk
memuaskan kebutuhan yang dinyatakan atau yang tersirat. Sedangkan menurut
Tjiptono (2008:85) Kualitas pelayanan sebagai ukuran seberapa bagus tingkat
layanan yang diberikan mampu sesuai dengan ekspektasi (harapan) pelanggan.
Oleh karena itu, kualitas pelayanan menjadi salah satu hal yang sensitif bagi
konsumen karena berkenaan langsung dengan perasaan konsumen. Kualitas
pelayanan yang baik sangat penting dalam usaha perdagangan sehingga
konsumen akan menyukal pelayanan yang diberikan oleh toko tersebut dan pada

akhirnya konsumen akan datang kembali untuk melakukan pembelian ulang.

Hal ini dapat diperkuat dengan penelitian yang dilakukan oleh Widagdo (2011) yang
menyatakan bahwa variabel kualitas layanan lebih berpengaruh dominan
dibandingkan variabel promosi. Ini berarti bahwa konsumen lebih mementingkan
tingkat kenyamanan pelayanan yang diberikan oleh perusahaan dibandingkan
promos yang dilakukan. Selain itu, penelitian yang dilakukan oleh Kodu (2013) yang
menyatakan bahwa kualitas produk memiliki pengaruh yang signifikan terhadap

keputusan pembelian yang dilakukan konsumen.
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3. Hubungan suasana cafe dengan keputusan pembelian

Menurut Kotler, Store Atmosphere (2008:61) adalah suasana setiap gerai
mempunyai tata letak fisik yang memudahkan atau menyulitkan untuk berputar-
putar didalamnya. Sedangkan menurut Utami (2008:127), store atmosphere
merupakan kombinasi dari karakteristik fisik seperti arsiterktur, tata letak,
pencahayaan, warna, temperatur, musik, serta aroma yang bertujuan untuk
merancang respon emosional dan persepsi pelanggan, dan untuk mempengaruhi

pelanggan dalam membeli barang.

Hal ini dapat diperkuat dengan penelitian yang dilakukan Utami dan Méelisa (2016)
yang menyatakan bahwa variabel Suasana Cafe mampu memengaruhi kenikmatan
konsumen dalam berbelanja, dan mampu menciptakan pengalaman berbelanja
yang nyaman dan menyenangkan. Konsumen akan menghabiskan waktu dan uang
yang banyak dikarenakan oleh suasana yang baik. Oleh karena itu, dapat
dikatakan bahwa semakin baik pengelolaan suasana cafe maka semakin baik pula
persepsi konsumen tersebut dan semakin besar pula dorongan konsumen untuk

melakukan pembelian.

2.9 Kerangka Pemikiran

Sugiyono (2014:128) menguraikan bahwa kerangka pemikir adalah sintesa
tentang hubungan antar variabel yang disusun dari berbaga teori yang telah
dideskripsikan. Kerangka pemikiran dibuat dalam bentuk skema agar
mempermudah memahami variabel-variabel yang akan di teliti. Dalam penelitian
ini terdapat variabel persepsi harga (X1), kualitas pelayanan (X2) dan suasana

cafe (X3) terhadap keputusan pembelian ().
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Berdasarkan penjelasan di atas, maka dapat digambarkan kerangka pemikiran

yang digunakan dalam penelitian ini sebagai berikut:

Persepsi Harga

Kualitas Pelayanan Keputusan Pembelian

Suasana Cafe

Gambar 2.2 Bagan Kerangka Pikir

2.10 Hipotesis

Menurut Sugiyono (2016:96) hipotesis merupakan jawaban bersifat sementara
terhadap rumusan penelitian. Berdasarkan latar belakang permasalahan dan
kerangka pemikiran yang telah diuralkan sebelumnya, maka diperoleh suatu

hipotesis yaitu :



39

.Ha: Perseps harga berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan

pembelian di Geprek King.

Ho1: Perseps harga berpengaruh secara tidak signifikan terhadap keputusan

pembelian di Geprek King.

. Ha: Kualitas pelayanan berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan

pembelian di Geprek King.

Hoo: Kuadlitas pelayanan berpengaruh secara tidak signifikan terhadap

keputusan pembelian di Geprek King.

. Ha: Suasana Cafe berpengarun secara  signifikan terhadap keputusan

pembelian di Geprek King.

Hos: Suasana Cafe berpengaruh secara tidak signifikan terhadap keputusan

pembelian di Geprek King.

. Ha: Secara simultan persepsi harga, kualitas pelayanan dan suasana cafe

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di Geprek King.

Hos: Secara ssimultan perseps harga, kualitas pelayanan dan suasana cafe tidak

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di Geprek King.



[11. METODE PENELITIAN

3.1 Jenis Pendlitian

Daam pendlitian ini, menggunakan jenis penelitian explanatory research.
Penelitian explanatory research dilakukan dengan menggunakan pendekatan
kuantitatif. Menurut Singarimbun dan Effendi (2006:4) explanatory research
merupakan penelitian yang menjelaskan hubungan kausal antara variabel -variabel
melalui pengujian hipotesis. Tujuan dari explanatory research adalah mengukur
pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen. Penelitian ini akan
menjelaskan kedudukan variabel-variabel yang diteliti serta hubungan antara satu
variabel dengan variabel yang lain, yaitu untuk mengetahui hubungan variabel
bebas yaitu persepsi harga (X1), kualitas pelayanan (X»), suasana cafe (X3) serta

variabel terikat keputusan pembelian (Y).

3.2 Variabd Penditian

Menurut Sugiyono (2012:2) Variabel penelitian adalah suatu hal yang berbentuk
apa sgja yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelgari sehingga diperoleh
informasi-informasi tentang hal tersebut, kemudian ditarik kesimpulannya. Dalam

penelitian ini, ada dua variabel yakni.
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3.2.1 Independent variable atau variabel bebas (X)

Menurut Sugiyono (2012:59) Variabel bebas merupakan variabel yang
memengaruhi suatu yang menjadi sebab perubahan atau timbulnya variabel
terikat.
a. Variabel independen
X1 = Persepsi Harga
X, = Kualitas Pelayanan

X3 = Suasana Cafe

3.2.2 Dependent variable atau variabel terikat (Y)

Menurut Sugiyono (2012:59) Variabel terikat merupakan variabel yang
dipengaruhi atau yang menjadi akibat karena adanya variabel bebas.

a. 'Y =Keputusan Pembelian

3.3 Definisi Konseptual

Definisi konseptual menurut Singarimbun dan Effendi (2000:14) merupakan
pemaknaan dari konsep yang digunakan sehingga memudahkan peneliti
mengoperasikan konsep tersebut dilapangan. Pengertian dari variabel-variabel
yang diteliti akan dilakukan analisis lebih lanjut yaitu media sosia instagram,
harga, kualitas pelayanan, suasana cafe dan keputusan pembelian dengan

penjelasan pada variabel sebagal berikut:
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1. Persepsi Harga (X1)

Kotler dan Amstrong (2001:71), Harga merupakan sgumlah uang yang yang
ditagihkan atas suatu produk atau jasa, atau jumlah dari nilai yang ditukarkan para
pelanggan untuk memperoleh manfaat dari memiliki atau menggunakan suatu

produk atau jasa tersebut.

2. Kualitas Pelayanan (X2)
Tjiptono (2008:85) Kualitas pelayanan sebagai ukuran seberapa bagus tingkat

layanan yang diberikan mampu sesuai dengan ekspektasi (harapan) pelanggan.

3. Suasana Cafe (X3)

Mowen dan Minor (2002:139) menjelaskan istilah atmospherics atau lebih
dikenal dengan sebutan suasana toko merupakan bagaimana para manager dapat
memanipulasi desain bangunan, ruang interior, tata ruang, lorong-lorong, teksture
karpet dan dinding, bau, warna, bentuk, dan suara yang diadami oleh para

konsumen (semuanya untuk mencapai pengaruh tertentu).

4. Keputusan Pembelian (Y)

Menurut Kotler dan Keller yang dialih bahasakan oleh Tjiptono (2012:193)
Keputusan pembelian adalah sebagai tahap keputusan dimana konsumen secara
aktua melakukan pembelian suatu produk. Berdasarkan definisi diatas dapat
dismpulkan bahwa keputusan pembelian merupakan suatu keputusan yang
dipengaruhi oleh beberapa faktor yang akan membuat konsumen secaraaktual
mempertimbangkan segala sesuatu dan pada akhirnya konsumen membeli produk

yang paling mereka sukai.
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3.4 Definisi Operasional

Definisi operasional variabel merupakan suatu definisi yang diberikan kepada
suatu variabel dengan memberi arti atau menspesifikkan kegiatan atau
membenarkan suatu operasional yang diperlukan untuk mengukur variabel

tersebut (Singarimbun 2001:123). Adapun definisi operasional dalam penelitian

ini yaitu:
Tabel 3.1 Definis Operasional
Variabel Definis Indikator Skala
Persepsi Persepsi harga adalah 1. Keterjangkauan harga | Likert
Harga bagai mana cara konsumen 2. Dayasaing harga
xX1) melihat hargasebagai harga | 3. Kesesuaian harga
yang tinggi, rendah dan adil. dengan kualitas
Hal ini mempunyai pengaruh produk )
(Schiffman | yang kuat baik kepada minat 4. Kesesuaian harga
_ dengan manfaat
dan Kanuk, | beli dan kepuasan dalam oroduk
2003) pembelian
Kualitas Kudlitas pelayanan sebagai 1. Pelayananyang sama | Likert
pelayanan ukuran seberapa bagus tingkat kepada konsumen
(X2) layanan yang diberikan mampu 2. Penyampaian
sesual dengan ekspektasi karyawan memberikan
(Tjiptono, (harapan) pelanggan. informasi kepada
2008) konsumen
3. Ketanggapan
pelayanan yang
diberikan karyawan
4. Jaminan yang
diberikan karyawan
sesuai dengan produk
yang ditawarkan
5. Perhatian karyawan
dalam memahami
keinginan konsumen




Suasana cafe | suasanatoko merupakan 1. Bagian dalam toko Likert
(X3) bagai mana para manager dapat mencipatakan kesan
memanipulas desain bangunan, unik
(Mowendan | ruanginterior, tataruang, lorong- | 2. Bagian depan toko
Minor,2002) | lorong, teksture karpet dan mempunyai ciri khas
dinding, bau, warna, bentuk, dan tersendiri
suarayang dialami oleh para 3. Tataletak bagian
konsumen (semuanya untuk dalam toko
mencapa pengaruh tertentu). mempermudah
konsumen untuk
melakukan pembelian
4. Musk yang
dibawakan oleh pihak
cafe memberikan
kesan santai
Keputusan Keputusan pembelian adaah 1. Kebutuhan dan Likert
pembelian sebagal tahap keputusan dimana keinginan akan suatu
(Y) konsumen secara aktual Produk
(Kotler,2012 | melakukan pembelian suatu 2. Keinginan mencoba
) produk. Berdasarkan definisi 3. Kemantapan akan
diatas dapat disimpulkan bahwa kualitas suatu Produk
keputusan pembelian merupakan | 4. Melakukan Pembelian
suatu keputusan yang dipengaruhi Ulang
oleh beberapa faktor yang akan 5. Keputusan Pembelian
membuat konsumen secaraaktual
mempertimbangkan segala
sesuatu dan pada akhirnya
konsumen membeli produk yang
paling mereka sukai.

Sumber ; Data diolah 2018

3.5 Lokas dan Waktu Pendlitian

Pendlitian ini dilakukan di Bandar Lampung, dikarenakan sampel serta objek dari
penelitian ini berada di Bandar Lampung. Penelitian dilakukan selama bulan Juli

2019 dan waktu pengambilan sampel adalah pukul 10.00-17.00 WIB.
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3.6 Populasi dan Sampel

Ruang lingkup dalam penelitian ini terdiri dari populasi dan sampel yang akan
memudahkan peneliti dalam menyebarkan kuisioner/angket, populas dan sampel

penelitian ini dijelaskan sebagal berikut.
3.6.1 Populasi

Menurut Sugiyono (2012:215) populasi adalah wilayah generaisasi yang terdiri
atas objek maupun subjek yang mempunyal kualitas dan karakteristik tertentu
yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelgari dan kemudian ditarik
kesimpulannya. Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen yang pernah

mel akukan pembelian di Geprek King.
3.6.2 Sampel

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi
Sugiyono (2013:116). Dalam penélitian ini peneliti hanya mengambil sampel dari
sebagian populasi sgja, karena tidak mungkin meneliti seluruh anggota populasi.
Karena itu harus membuat perwakilan suatu populasi yang disebut sampel.
Dengan pengunjung Geprek King yang terlalu banyak maka diambil sampel untuk
mewakili populasi. Menurut Arikunto (2010:174) dapat digunakan rumus berikut:

T4 (moe)?

_ (1.96)° _
T 4(10%)°

96,04
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Keterangan:
n = Jumlah sampel
z = 1,96 dengan tingkat kepercayaan 95%

moe = Margin of error atau tingkat kesalahan maksimum 10%

Sampel yang digunakan pada penelitian ini minima sebanyak 96,04 dan
dibulatkan menjadi 97 responden. Untuk melengkapi penelitian ini, maka peneliti
memutuskan untuk menetapkan jumlah sampel menjadi 100 responden. Pada
penelitian ini menggunakan probability sampling, yaitu teknik pengambilan
sampel yang memberikan peluang atau kesempatan yang sama kepada setiap
anggota populas untuk dipilih menjadi anggota sampel. Metode pengambilan
sampel yang digunakan adalah simple random sampling, dimana sampel diambil
secara acak tanpa memperhatikan tingkatan yang ada dalam populasi, dalam
metode ini peneliti menggunakan cara yaitu dengan membuat nomor undian
kepada setiap kelompok pengunjung yang datang, tiap elemen populasi memiliki
peluang yang sama dan diketahui untuk terpilih sebagai objek (konsumen Geprek

King Bandar Lampung).

3.7 Jenis Data yang Digunakan

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan desain penelitian
“Explanative Research”. Dalam penelitian Explanative Research, sumber dan
jenis data yang akan digunakan peneliti sangat diperlukan. Berikut ada dua jenis

data yang akan digunakan peneliti yaitu:

3.7.1 Data Primer

Sugiyono (2017:137) Data primer merupakan data yang diperoleh secara langsung

dari hasil wawancara, observasi, dan kuisioner yang disebarkan kepada sejumlah
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sampel responden yang sesuai dengan target sasaran dan dianggap mewakili

seluruh populasi yang dalam penelitian ini yaitu konsumen Geprek King.

3.7.2 Data Sekunder

Data sekunder adalah sumber data yang tidak langsung memberikan data kepada
pengumpul data (Sugiono 2008:402). Data sekunder ini merupakan data yang
sifatnya mendukung keperluan data primer berupa studi kepustakaan, jurnal,
literatur-literatur yang berkaitan dengan permasalahan, buku-buku referens,
artikel, website dan informasi dokumentasi lain yang dapat diambil melalui sistem

online (internet).

3.8 Teknik Pengumpulan Data

Pengumpulan data dalam penelitian ini dilakukan secara acak untuk memperoleh
sampel dari populasi yang dimaksud, agar diperoleh data yang baik maka dipilih

dengan menggunakan metode data sebagai berikut:

3.8.1 Kuisioner

Sugiyono (2008:199) mendefinisikan kuisioner merupakan teknik pengumpulan
data yang dilakukan dengan cara memberi seperangkat pertanyaan atau
pernyataan tertulis kepada responden untuk dijawabnya. Teknik pengumpulan
data dengan menggunakan lebih efisiensi bila pendliti tahu dengan pasti variabel
yang akan diukur dan tahu apa yang bisa diharapkan dari responden. Selain itu,
kuisioner juga cocok digunakan bila jumlah responden, cukup besar dan tersebar

di wilayah yang luas. Dalam penelitian ini peneliti menggunakan skala Likert,
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skala ini merupakan skala yang paling sering digunakan dalam penelitian, karena
skala ini memungkinkan peneliti untuk mengungkapkan tingkat intensitas sikap
atau perilaku atau perasaan responden (Mustafa 2009:40). Untuk mendapatkan
skala yang dimaksud Likert, alternatif jawaban menggunakan skala Likert yang

dibuat menjadi 5 jawaban alternatif yaitu:

Tabd 3.2 Instrumen Skala Likert

Sangat tidak setuju
Tidak setuju
Netral
Setuju
Sangat setuju
Sumber : Mustafa (2009:40)

ga A W N P

Tetapi pada saat pengolahan data skala pengukuran ordina ini akan di
transformasi menjadi skala interval, perubahan ini akan menggunakan Methods
Successive Interval (MSI). Menurut Sedarmayanti dan Hidayat (2011:55)
Methods Quccessive Interval adalah metode untuk menaikkan skala pengukuran
ordinal ke skala pengukuran interval. Berdasarkan definisi tersebut dapat
dijelaskan bahwa Methods Successive Interval (M SI) adalah alat untuk mengubah
data ordinal menjadi datainterval. Dalam banyak prosedur statistik seperti regresi,
korelasi person, uji t dan lain sebagainya mengharuskan data berskalainterval.

Oleh karena itu jika hanya mempunyai data skala ordinal, maka data tersebut
harus diubah menjadi data interval, untuk memenuhi persyaratan prosedur-
prosedur tersebut. Jika tetap menggunakan data ordinal atau nominal akan

berakibat model yang dibuat oleh peneliti tidak layak atau salah. Itulah sebabnya
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jika data yang digunakan data ordinal, maka sebelum digunakan dalam prosedur

yang mengharuskan data berskala interval, data harus diubah ke dalam bentuk

data interval dengan menggunakan Methods of successive internal (MSI). Proses
pengubahan data ordinal menjadi data interval dalam penelitian ini dilakukan
dengan menggunakan program komputer, yaitu Microsoft Excel.

1. Menghitung frekuensi, untuk setiagp pertanyaan tersebut lakukan perhitungan
pada responden yang menjawab skor 1, 2, 3, 4, 5 = frekuensi (f)

2. Menghitung proporsi, setigp frekuensi dibagi dengan banyaknya n
responden dan hasilnya = proporsi (p)

3.  Menghitung proporsi kumulatifnya (pk), proporsi kumulatif dihitung dengan
menjumlahkan proporsi secara berurutan untuk setiap nilai.

4. Menghitung nilai z, nilai z dapat diperoleh dari tabel distribusi norma baku
(cridikal value of z) dengan asumsi bahwa proporsi kumulatif berdistribusi
normal baku.

5. Menghitung nilai densitas fungs 2z, nila F (z) dihitung dengan
menggunakan rumus sebagal berikut :

F(2)= Exp(-37%)

6. Menghitung scale value, tentukan nilai interval (scale value) untuk setiap

skor jawaban.

Densityat lower limit — density at opper limit

V=
Area under opper limit — area under lower limit

Nilai denisity : nilai diambil dari densitas z
Keterangan : [ ]
Area: nila diambil dari proporsi kumulatif
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7. Menghitung nilai hasil penskalaan, nilai ini dihitung dengan cara sebagai
berikut:
a. Ubah nilai Sv terkecil (nilai negative yang terbesar) diubah menjadi
samadengan 1
b. Transformasi nilai skala dengan rumus:
y = Sv+|Svmin|

3.8.2 Studi Pustaka

Studi pustaka sangat diperlukan oleh seseorang peneliti guna mendapatkan
sumber serta rujukan yang valid dan reliabel. Dalam penelitian ini, pendliti
mempelgari  penelitian yang terdahulu mengenai penelitian ini  dan

menjadikannya sebagai sumber rujukan atau pustaka.

3.9 Teknik Pengujian Instrumen

Teknik pengujian Instrumen adalah alat atau fasilitas yang digunakan oleh peneliti
dalam memastikan instrumen yang digunakan dalam penelitian valid dan reliabel
(Arikunto, 2006:168). Dalam penelitian ini menggunakan teknik pengujian

instrumen uji validitas dan uji reliabilitas.

3.9.1 Uji Validitas

Menurut Arikunto (2006:168) Uji validitas adalah suatu alat yang digunakan
untuk mengukur sah atau valid tidaknya suatu kuisioner. Suatu instrumen
dikatakan valid apabila mampu mengukur apa yang diukur, karena suatu alat ukur
yang valid mempunyai validits tinggi. Sebaliknya suatu alat ukur yang kurang

valid memiliki validitas rendah. Pengukuran validitas dilakukan dengan analisis
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Korelasi Product Moment. Tingkat validitas dapat diukur dengan membandingkan
nilai rhitung (correlation item total) dengan rtabel dengan ketentuan degree of
freedom (df) = n-2, dimana n adalah jumlah sampel. Kriteria pengambilan
keputusan sebagai berikut:

Jikarhitung™> rtabel makakuesioner valid.

Jikarhitung< rtabel makakuesioner tidak valid

_ (> xY)-(> X)3Y)
Y I xA) - XA Y) -2

r

Keterangan ¢

T = koefisien validitas

n = banyaknya subjek

X = nilai pembanding

y =nila dari yang akan dicari validitasnya

Untuk menentukan sebuah pernyataan valid atau tidak, maka perlu diketahui nilai
r hitung yang kemudian dibandingkan dengan nilai r tabel yang terdiri dari 30
sampel dengan tingkat signifikansi 95%. Dengan nilai signifikansi tersebut, maka
diperoleh r tabel adalah 0,361. Untuk menguji validitas masing-masing sub
variabel yang diteliti, peneliti menggunakan teknik korelasi pearson.

Pada lampiran 2, dapat dilihat hasil pengujian vaiditas untuk semua item
pernyataan dalam kuesioner valid, sehingga dapat digunakan untuk pengumpulan
data. Dengan bantuan SPSS 25, didapat hasil uji validitas yang menunjukkan
bahwa semua item pernyataan yang mewakili variabel x, z, dan y berada pada
tingkat signifikansi 0,05%. Hasil perhitungan validitas untuk semua item

pernyataan dalam kuesioner dapat dilihat padatabel berikut.



Tabel 3.3 Hasil Pengujian Validitas Keputusan Pembelian (Y)

No. Item R Hitung r table Keputusan
1 0,588 0,361 valid
2 0,694 0,361 valid
3 0,744 0,361 Valid
4 0,691 0,361 Valid
5 0,498 0,361 Valid
Sumber: Data diolah, 2019
Tabel 3.4 Hasll Pengujian Validitas Persepsi Harga (X1)
No. Item R hitung r table K eputusan
6 0,762 0,361 vaid
7 0,877 0,361 Valid
8 0,848 0,361 valid
9 0,670 0,361 Valid
Sumber: Data diolah, 2019
Tabel 3.5 Hasl Pengujian Validitas Kualitas Pelayanan (X2)
No. Item R hitung r table K eputusan
10 0,637 0,361 Valid
11 0,607 0,361 valid
12 0,537 0,361 Valid
13 0,609 0,361 Valid
14 0,734 0,361 Valid
Sumber: Data diolah, 2019
Tabel 3.6 Hasil Pengujian Validitas Suasana cafe (X3)
No. Item R hitung r table Keputusan
15 0,822 0,361 Valid
16 0,850 0,361 Valid
17 0,726 0,361 valid
18 0,696 0,361 Valid

Sumber: Data diolah,2019

Berdasarkan hasil perhitungan pada tabel diatas, maka instrumen penelitian ini
adalah valid karena nilai koefisien alpha variabel keputusan pembelian, perseps
harga, kualitas pelayanan, suasana cafe lebih besar dari r tabel = 0,361. Oleh
karena itu, berdasarkan uji coba instrumen seluruh pernyataan yang terdiri dari 5
item pernyataan variabel keputusan pembelian, 4 item pernyataan perseps harga,

5 item pernyataan kualitas pelayanan, 4 item pernyataan suasana cafe.



53

Dengan demikian, maka instrumen tersebut valid atau dapat dikatakan instrumen
penelitian ini dapat diandalkan atau dipercaya untuk digunakan dalam penelitian

ini.
3.9.2 Uji Reliabilitas

Menurut Arikunto (2006:196) Uji Reliabilitas digunakan untuk mengukur tingkat
konsistensi tanggapan terhadap item pernyataan kuesioner berdasarkan
pemahaman responden terhadap pertanyaan-pertanyaan dalam kuesioner yang
digjukan. Pengujian reliabilitas dalam penelitian ini dilakukan dengan menghitung
besarnya nilai Cronbach’s Alpha instrumen dari masing-masing variabel yang
diuji dengan menggunakan program SPSS. Apabila nilai Cronbac s Coefficient
Alpha lebih besar dari 0,60 maka jawaban dari para responden pada kuesioner
sebagal alat pengukur dinilai reliabel. Seperti yang dikemukakan Riduwan

(2012:98) Rumus Alpha yang digunakan sebagai berikut :

r“:{klil}[l_ zvs}

M = reliabilitas instrumen

k = banyaknya butir pertanyaan atau banyaknya soal
2

2Ss = jumlah varian butir/item

\/tZ

varian total

Pengukuran reliabilitas menggunakan metode Cronbach’s Alpha akan
menghasilkan nilai adpha dalam skala 0-1 menunjukkan keandalan (reliabilitas)
instrument, yang dapat dikelompokkan dalam lima kelas. Nilai masing-masing

kelas dan tingkatan reliabilitasnya seperti terlihat pada tabel berikut:



Tabel 3.7 Tabel Reliabilitas

Alpha Tingkat Reliabilitas
0,00-0,20 Sangat Rendah
0,201- 0,40 Rendah
0,401~ 0,60 Sedang
0,601~ 0,80 Tinggi
0,801~ 1,00 Sangat Tinggi

Sumber: Riduwan (2012:98)

Uji reliabilitas menggunakan Alpha Cronbach dengan bantuan SPSS 25.
Koefisien reabilitas ditunjukkan oleh Alpha Cronbach semakin besar nilai apha
maka semakin tinggi reabilitasnya atau sebaliknya. Selanjutnya indeks reliabilitas
diinpretasikan dengan menggunakan interpretasi r untuk menyimpulkan bahwa
alat ukur yang digunakan cukup reliabel. Dari hasil uji reliabilitas didapat hasil

sebagal berikut:

Tabel 3.8 Hasil Uji Reliabilitas

Variabe r hitung Nilai Reliabilitas Tingkat Reliabilitas
K eputusan Pembelian 0,643 0,60s.d 0,80 Reliabel
Persepsi Harga 0,802 0,80 s.d 1,000 Sangat Reliabel
Kualitas Pelayanan 0,609 0,60s.d 0,80 Reliabd
Suasana Cafe 0,773 0,60 s.d 0,80 Reliabel

Sumber: Data diolah, 2019

Berdasarkan hasil uji reliabilitas pada tabel 3.8 maka instrumen penelitian ini
adalah reliabel. Nilai Alpha Cronbach pada masing-masing variabel bernilai
tinggi karenatermasuk dalam kategori dengan nilai 0,60-1,000. Dengan demikian,

maka instrumen tersebut reliabel atau dapat dikatakan instrumen.
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3.10 Uji Asumsi Klasik

Uji asums klask dalam penelitian ini bertujuan untuk menguji data-data yang
digunakan dalam penelitian ini, apakah telah memenuhi asumsi klasik, yaitu data
terdistribusi normal, tidak terjadi gegjala multikolinearitas, dan tidak terjadi ggala
heteroskedastitas. Untuk melakukan pengujian asums  klask pendliti

menggunakan SPSS versi 25.

3.10.1 Uji Nor malitas

Uji Normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi variabel
terikat dan variabel bebas mempunyal distribusi normal atau tidak. Model regresi
yang balk adalah memiliki distribusi data normal atau mendekati normal. Salah
satu cara untuk melihat distribus normal adalah dengan melihat Normal
Probability plot yang membandingkan distribusi komulatif dari distribusi normal
(Ghozali, 2013:160). Uji normalitas juga dapat dilakukan dengan analisis grafik
yang dapat dideteksi dengan penyebaran data (titik) pada sumbu diagona grafik.
Dasar pengambilan keputusannya adal ah sebagai berikut:

1. Jika data menyebar di sekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal
atau grafik histogramnya menunjukkan pola distribusi normal yaitu mengikuti
atau mendekati bentuk lonceng, maka model regress memenuhi asusms
normalitas.

2. Jika data menyebar jauh dari diagonal dan atau tidak mengikuti arah garis
diagona atau grafik histogram tidak menunjukkan pola distribusi normal yaitu
tidak mengikuti atau mendekati bentuk lonceng, maka model regresi tidak

memenuhi asumsi normalitas.



56

3.10.2 Uji Heter oskedastisitas

Heteroskedastisitas adalah keadaan dimana faktor gangguan tidak memiliki
varians yang sama (Ghozali, 2013:139)). Uji heteroskedastisitas dilakukan untuk
menguji apakah dalam sebuah model regresi terjadi ketidaksamaan varians dari
residual pengamatan satu ke pengamatan lain. Jika varians dari residual
pengamatan satu ke residual ke pengamatan yang lain tetap, maka telah terjadi
heteroskedastisitas dan sebaliknya. Untuk mendeteksi ada atau tidak adanya
masalah heteroskedastisitas dalam suatu model regresi yaitu dengan melihat
diagram scatterplot. Dalam ha ini, dasar pengambilan keputusannya adalah
sebagai berikut:

a) Jika terdapat pola tertentu seperti titik-titik yang membentuk pola yang teratur
(bergelombang), maka terdapat masal ah heteroskedastisitas.

b) Jika tidak ada pola yang jelas, serta titik-titik menyebar di atas dan di bawah

angka 0 pada sumbu Y, makatidak terdapat masalah heteroskedastisitas.

3.11 Teknik Analisis Data

Teknik analisis data adalah proses mencari dan menyusun secara sistematis data
yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan dan bahan-bahan lain,
sehingga dapat mudah dipahami dan temuannya dapat diinformasikan kepada
orang lain (Sugiyono,2013:335) teknik analisis data yang peneliti gunakan adalah

sebagal berikut:
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3.11.1 Analisis Statistik Deskriptif

Analisis deskriptif adalah anaisis yang menggambarkan secara rinci, dengan
interpretasi terhadap data yang diperoleh melalui pendekatan teoritis (Sugiyono,
2014:207). Dalam hal ini adalah untuk menyederhanakan data ke dalam bentuk
yang lebih mudah dibaca dan diinterprestaskan melalui pendekatan teori,
kemudian dideskripsikan atau dijelaskan. Analisis statistik deskriptif dilakukan
dengan mendeskriptifkan semua data seluruh variabel dalam bentuk distribusi
frekuensi dan dalam bentuk tabel yang kemudian diberikan interpretasi terhadap
data pada tabel tersebut. Dalam penelitian ini menggambarkan karakteristik
responden, mean, median, modus dan analisis jawaban responden melalui
kuesioner terhadap pengunjung Geprek King.

1. Karakteristik Responden

Karakteristik responden adalah menguraikan atau memberikan gambaran
mengenai identitas responden dalam penelitian ini, sebab dengan menguraikan
identitas responden yang menjadi sampel dalam penelitian ini maka akan dapat
diketahui sejauh mana identitas responden dalam penelitian ini.

2. Mean

Mean adalah nilai rata-ratadari beberapa buah data. Nilai mean dapat ditentukan
dengan membagi jumlah data dengan banyaknya data. Mean (rata-rata)
merupakan suatu ukuran pemusatan data. Mean suatu data juga merupakan
statistik karena mampu menggambarkan bahwa data tersebut berada pada kisaran
mean data tersebut. Mean tidak dapat digunakan sebagai ukuran pemusatan untuk
jenis data nomina dan ordinal. Berdasarkan definisi dari mean adalah jumlah

seluruh data dibagi dengan banyaknya data.
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3. Median

Median menentukan letak tengah data setelah data disusun menurut urutan
nilainya. Bisa juganilai tengah dari data-data yang terurut. Simbol untuk median
adalah Me. Dengan median Me, maka 50% dari banyak data nilainya paling
tinggi sama dengan Me, dan 50% dari banyak data nilainya paling rendah sama
dengan Me. Dalam mencari median, dibedakan untuk banyak data ganjil dan
banyak data genap. Untuk banyak data ganjil, setelah data disusun menurut
nilainya, maka median Me adalah data yang terletak tepat di tengah.

4. Modus

Modus adalah nilai yang sering muncul. Jika kita tertarik pada data frekuens,
jumlah dari suatu nilai dari kumpulan data, maka kita menggunakan modus.
Modus sangat baik bila digunakan untuk data yang memiliki sekala kategorik
yaitu nominal atau ordinal. Sedangkan data ordinal adalah data kategorik yang

bisa diurutkan.

3.11.2 AnalisisRegres Linier Berganda

Dalam penelitian ini digunakan teknik analisis regresi linear berganda. Menurut
Sugiyono (2016:156), analisis regresi liniear berganda menggambarkan pengaruh
linear antara variabel bebas dan terikat. Analisis regresi linear berganda dalam
penelitian ini menggambarkan pengaruh persepsi harga, kualitas pelayanan dan
suasana cafe serta pengaruhnya terhadap keputusan pembelian. Analisis regresi
linier dilakukan dengan menggunakan alat bantu program software aplikasi
statistik SPSS, sehingga formulanya sebagai berikut:

Y =a+ BiXy+ BoXo+ BaXs + PaXat €



59

Dimana

Y = Keputusan Pembelian (skalarasio)

a = Konstanta

B1 = Koefisien regresi antara persepsi harga dengan keputusan pembelian

B2 = Koefisien regresi antara kualitas pelayanan dengan keputusan pembelian
B3 = Koefisien regresi antara suasana cafe dengan keputusan pembelian

e = Standar eror (error term)

X1  =Variabel perseps harga
X2  =Variabd kualitas pelayanan
X3  =Variabel Suasana cafe

3.12 Uji Hipotesis

Uji Hipotesis dalam penelitian ini menggunakan pengujian secara parsia,

simultan dan koefisien determinasi (R?) berikut penjelasannya:
3.12.1 Pengujian Secara Parsial (Uji t-statistik)

Uji t-statistik pada dasarnya menunjukan apakah semua variabel independen yang
digunakan berpengaruh secara parsial atau individual tehadap satu variabel terikat.
Tujuan pengujian ini adalah untuk menguji apakah variabel independent secara
parsial memengaruhi variabel dependent secara signifikan. Adapun rumus untuk

thitung (Sugiyono, 2014:250) sebagai berikut :

N1—2
t= ——

1-1-

K eterangan :

i = statistik t dengan dergjat bebas n-1
n = banyaknya observasi atau pengamatan
re = koefisien korelasi ganda
I. Ho=0: Tidak ada pengaruh signifikan variabel X terhadap variabel Y.

2. Ha# 0 : Adapengaruh signifikan variabel X terhadap variabel Y.
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Kriteria pengambilan keputusannya:
1. Haditerima jika thiung < tipe Pada a = 5% dan signifikansi t hitung lebih
besar dari 0,05

2. Haditerima jika thiwung > tae pada o = 5% dan signifikans thitung lebih
kecil dari 0,05

3.12.2 Pengujian Secara Bersama-sama (Uji F-Statistik)

Uji F digunakan untuk mencari apakah variabel independen secara bersama
berpengaruh terhadap variabel dependen secara signifikan. Pengujian ini
dilakukan pada tingkat kepercayaan 95%, dergjat kebebasan sebesar 5%, dergjat
pembilang dfl=(k-1) serta dergat bebas penyebut df2=(n-k). Dimana k yang
merupakan banyaknya koefisien model regresi liniear dan n merupakan jumlah
pengamatan. Adapun rumus Fyjp,e menurut Sugiyono (2014:257) sebagai
berikut:

_ R*k

T 1-R2[ n-k-1

Keterangan :

n = Jumlah sampel

k = Jumlah variabel independen

R?  =Koefisien korelasi ganda

Kriteria pengujian:

a) Jka F-hitung < F-tabel maka Ho diterima dan Ha ditolak, artinya seluruh

variabel bebas secara bersama-sama tidak berpengaruh signifikan terhadap

variabd terikat.
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b) Jika F-hitung > F-tabel maka Hy ditolak dan Ha diterima, artinya seluruh
variabel bebas secara bersama-sama terdapat pengaruh signifikan terhadap

variabdl terikat.
3.12.3 Koefisien Deter minasi (R-Square)

Menurut Ghozali (2012:97) Koefisien determinasi (R%) merupakan alat untuk
mengukur seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel
dependen. Nilai koefisien determinasi adalah antara O dan 1. Nilai R-Square yang
kecil berarti kemampuan variabel-variabel independen dalam menjelaskan variasi
dalam variabel dependen amat terbatas, dan sebaliknya jika nilai yang mendekati
1 berarti variabel-variabel independen memberikan hampir semua informasi yang

dibutuhkan untuk memprediksi variabel-variabel dependen. Berikut tabel kriteria,

yaitu :
Tabel 3.9 Tabel Koefisien
Koefisen Kekuatan Hubungan
0 Tidak ada korelas antar variabel
>0-0,25 Korelasi sangat lemah
>0,25-0,5 Korelasi cukup
>05-0,75 Korelas kuat
>0,75-0,99 Korelasi sangat kuat
1 Korelas sempurna

Sumber: Ghozali (2012:97)



V. KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil dari penelitian ini mengena pengaruh persepsi harga, kualitas
pelayanan dan suasana cafe terhadap keputusan pembelian, maka penulis menarik
beberapa kesimpulan dan saran sebagai berikut :

1. Secara parsid persepsi harga tidak berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian.

2. Secara parsid kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian konsumen. Hasil dari uji Koefisien
Determinasi  diperoleh pengaruh sebesar 95,1%. Semakin berkualitas
pelayanan yang diberikan maka akan memengaruhi keputusan pembelian.

3. Secara parsid suasana cafe berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian konsumen. Hasil dari uji Koefisien Determinas
diperoleh pengaruh sebesar 11,4%. Semakin baik suasana yang diberikan
maka akan memengaruhi keputusan konsumen untuk membeli.

4., Secara simultan perseps harga, kuadlitas pelayanan dan suasana cafe
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen Geprek

King Bandar Lampung.
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5.2 Saran Pendlitian

Berdasarkan hasil andlisis beserta kesimpulan dalam penelitian ini, maka penulis

mengaj ukan saran sebagai berikut:

1. Pemilik Usaha
Geprek King kedepannya diharapkan mampu menetapkan harga sesual
dengan yang ada dipasaran dan melakukan ha yang dapat menarik perhatian
konsumen misalnya dengan cara meningkatkan pemasaran produk dan
tentang Geprek King secara aktif melalui media social . Untuk variabel
kualitas pelayanan agar seladu menjaga kinerja karyawan dan dapat
memberikan pelayanan sebaik mungkin, menanyakan kebutuhan konsumen
apabila pemesanan ada yang kurang, begitupun dengan mengantar pesanan
kepada konsumen harus cepat dan tanggap agar konsumen merasa yakin
melakukan pembelian ulang di Geprek King. Untuk suasana cafe diharapkan
dapat menciptakan suasana yang membuat konsumen lebih nyaman lagi,
dengan menambahkan kipas angin diruangan outdoor dan membuat desain
dinding lebih menarik lagi agar dapat menarik untuk berfoto.

2. Bagi pendliti selanjutnya
Penelitian ini dapat menjadi sumber referensi bagi penelitian selanjutnya, dan
menambahkan ilmu pengetahuan khususnya mengenai pengaruh perseps
harga, kualitas pelayanan, suasana cafe terhadap keputusan pembelian Geprek
King, disarankan untuk melakukan penelitian lanjutan dengan menggunakan
faktor ataupun variabel yang berbeda misalnya kualitas produk dan promosi
serta mengaitkan dengan fenomena di era digital seperti saat ini agar

memperkuat hasil penelitiannya.
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