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ABSTRAK

PENGARUH ATRIBUT RESTORAN TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN MIE GACOAN
(SURVEI PADA KONSUMEN MIE GACOAN DI BANDAR LAMPUNG)

Oleh

NUR AZIZA AZALIA DAMARIS

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh kualitas layanan, kualitas
makanan, kualitas suasana, dan harga terhadap keputusan pembelian konsumen
Mie Gacoan di Bandar Lampung. Populasi pada penelitian ini tidak diketahui
secara pasti sehingga penentuan sampel pada penelitian ini menggunakan rumus
Coachran dengan jumlah 100 responden dengan teknik purposive sampling.
Kemudian penelitian ini menggunakan teknik analisis regresi berganda dengan

SPSS 27 sebagai alat pengolah data.

Hasil penelitian ini menunjukan bahwa secara parsial kualitas layanan tidak
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, Sedangkan pada variabel
lainnya secara parsial kualitas makanan, kualitas suasana, dan harga berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen Mie Gacoan di
Bandar Lampung. Kemudian secara simultan kualitas layanan, kualitas makanan,
kualitas suasana, dan harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan

pembelian konsumen Mie Gacoan di Bandar Lampung.

Kata Kunci : Atribut Restoran, Keputusan Pembelian, Mie Gacoan



ABSTRACT

THE INFLUENCE OF RESTAURANT ATTRIBUTES ON
DECISION TO PURCHASE GACOAN NOODLES
(SURVEY ON GACOAN NOODLE CONSUMERS IN BANDAR LAMPUNG)

By

NUR AZIZA AZALIA DAMARIS

This research aims to determine the influence of service quality, food quality,
atmosphere quality and price on consumer purchasing decisions for Gacoan
Noodles in Bandar Lampung. The population in this study is not known for certain
so the sample in this study used the Coachran formula with a total of 100
respondents using a purposive sampling technique. Then this research uses

multiple regression analysis techniques with SPSS 27 as a data processing tool.

The results of this research show that partially service quality has no significant
effect on purchasing decisions, while partially food quality, atmosphere quality
and price have a positive and significant effect on purchasing decisions of
Gacoan Noodle consumers in Bandar Lampung. Then, simultaneously, service
quality, food quality, atmosphere quality and price have a positive and significant
effect on consumer purchasing decisions for Gacoan Noodles in Bandar

Lampung.

Keywords: Restaurant Attributes, Purchase Decision, Gacoan Noodles
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. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Pengaruh berkembangnya sub-sektor pariwisata di Indonesia salah satunya adalah
sub-sektor ekonomi kreatif dibidang kuliner. Kuliner sendiri merupakan suatu
gaya hidup yang tidak dapat dipisahkan dalam kehidupan sehari-hari, yang tentu
nya setiap manusia membutuhkan makanan sebagai kebutuhan primernya
(Sutrisno et al., 2022). Berdasarkan data yang dipublikasikan oleh goodstats.id
dari Badan Pusat Statistik (BPS) yang dirilis pada bulan Juni tahun 2022, terdapat
sebanyak 11.223 usaha kuliner yang tersebar di seluruh Indonesia pada tahun
2020. Data tersebut menyatakan bahwa usaha di Indonesia terbagi dalam beberapa
kategori kuliner. Sebanyak 8.042 usaha berupa restoran atau rumah makan, 269
usaha berupa catering dan 2.912 usaha masuk dalam kategori lainnya. Dalam hal
ini, data terbanyak terdapat pada usaha kuliner berupa restoran atau rumah makan
yang berjumlah 8.042 usaha. Pernyataan ini, mendukung bahwa di Indonesia,
pengusaha banyak menggeluti usaha di bidang Food and Bavarage pada bidang

rumah makan atau restoran.

Menurut Kurniawan et al. (2021) perlu diketahui bahwa kebutuhan makanan
setiap orang sangat bervariasi. Mulai dari selera untuk makanan sederhana yang
mudah disiapkan hingga keinginan untuk menikmati hidangan makanan mewah,
masing-masing memerlukan pengolahan yang menarik dan sesuai. Menurut Sari
et al. (2023) pengolahan makanan yang menarik dan sesuai merupakan salah satu
strategi yang digunakan para pengusaha kuliner restoran agar dapat bersaing
dengan kompetitor lain. Dengan adanya persaingan mendorong para pengusaha
kuliner untuk menciptakan suatu keunggulan, karena pada era bisnis saat ini
persaingan bisnis semakin ketat. Dalam hal tersebut tentu saja pelaku bisnis harus

memaksimalkan Kkinerja usaha kuliner agar bisa bersaing. Pada saat ini salah satu



usaha food and beverage yang diminati dan populer di Indonesia adalah usaha
dibidang mie instan.
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Gambar 1. 1 Grafik Konsumsi Mi Instan Indonesia tahun 2014-2022
Sumber: Databooks (2022)

Dari data gambar 1.1 , dapat dinyatakan bahwa tingkat pertumbuhan konsumsi
mie instan mencapai angka miliyaran rupiah. Pada tahun 2014 jumlah konsumsi
mie instan di Indonesia mencapai 13,4 miliyar. Akan tetapi, Seiring dengan
perkembangannya konsumsi mie instan mengalami penurunan yang di mana tahun
2015 sampai dengan tahun 2019 mulai terjadi penurunan konsumsi mi instan di
Indonesia secara signifikan. Pada tahun 2020 sampai dengan 2022 konsumsi mie
instan mulai mengalami kenaikan lagi. Dalam data tersebut puncak kenaikan
konsumsi mie instan terbanyak terjadi pada tahun 2022 yang bernilai 14,260
miliyar porsi. Dengan begitu dapat dinyatakan bahwa mie instan menjadi salah
satu makanan yang digemari oleh masyarakat Indonesia dengan tingkat
ketergantungan yang cukup besar serta menjadi kebutuhan konsumsi masyarakat.

Pada pernyataan tersebut tentu saja dapat menjadi peluang bisnis yang
menjanjikan bagi pelaku bisnis. Konsumsi mie saat ini yang telah mengalami
trend perubahan di kalangan masyarakat, tentu menjadikan pelaku bisnis
mengambil kesempatan untuk menjadikan peluang usaha (Sholikhah & Hadita,
2023).



Salah satu pelaku bisnis yang menjadikan nya sebagai peluang usaha adalah gerai

Mie Gacoan.

Gambar 1. 2 Gerai Mie Gacoan
Sumber: Kumparan.com (2023)

Dilansir dari website miegacoan.co.id, gerai Mie Gacoan memiliki konsep
bersantap modern dan harga terjangkau. Mie Gacoan telah meraih apresiasi di
setiap pasar di mana mereka hadir dan melayani ribuan pelanggan setiap
bulannya. Oleh karena itu, Mie Gacoan selalu fokus pada inovasi agar produknya
tetap menjadi pilihan utama bagi para pelanggan yang setia. Mie Gacoan
merupakan merek dagang dari restoran mie pedas terkemuka di Indonesia yang
merupakan anak perusahaan PT Pesta Pora Abadi berdiri sejak tahun 2016. Hal ini

terbukti pada pertumbuhan gerai Mie Gacoan yang semakin luas.
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Gambar 1. 3 Grafik Pertumbuhan Gerai Mie Gacoan Di Indonesia
Sumber: Persebaran Gerai Mie Gacoan pada Google Maps (2023)



Dari gambar 1.3 dapat dinyatakan bahwa pada tahun 2023, gerai Mie Gacoan
telah tersebar pada beberapa provinsi di Indonesia. Hal ini menegaskan bahwa
pertumbuhan gerai Mie Gacoan sudah cukup tinggi. Provinsi Lampung
merupakan salah satu provinsi yang menjadi sarana penyebaran cabang gerai Mie
Gacoan. Dilansir dari website Kumparan.com, cabang Mie Gacoan Lampung telah
meraih ketenaran sebagai kedai mie pedas dengan harga terjangkau. Hal yang
menarik dari survei pra penelitian yang dilakukan pada Gerai Mie Gacoan cabang
Teluk adalah fenomena Mie Gacoan yang ramai, di mana konsumen rela
menunggu antrian yang panjang untuk tetap melakukan pembelian Mie Gacoan.
Fenomena tersebut, tentu menjadi bukti nyata akan popularitas produk Mie
Gacoan ini. Keberhasilan restoran Mie Gacoan saat ini bisa menjadi market leader
dari beberapa mie pedas lainnya (Solikhah & Hadita,2023). Hal ini tentu saja
tidak tercapai secara kebetulan melainkan melalui kombinasi berbagai faktor yang
membuat restoran ini menjadi tujuan kuliner yang sangat diminati. Setiap restoran
memiliki berbagai macam atribut restoran yang perlu diperhatikan oleh para
pengusaha restoran agar mampu mengidentifikasi dan menarik minat para
konsumen. Menurut Bujisic et al. (2014) kualitas makanan, kualitas layanan,
kualitas suasana disepakati sebagai atribut restoran terpenting karena paling
berpengaruh terhadap pengalaman konsumen di restoran. Selain itu kebijakan
harga sangat menentukan pemasaran dalam sebuah produk, karena harga adalah
satu-satunya unsur bauran pemasaran yang memberikan pendapatan bagi suatu

restoran (Gunawan & Susanti, 2019).

Pelayanan yang baik bisa menjadi salah satu faktor konsumen dalam menentukan
keputusan pembelian. Restoran yang mengutamakan kualitas pelayanan dan
memberikan pengalaman makan yang baik bagi pelanggan, maka akan
mendapatkan reputasi positif olen konsumen dengan mereka melakukan
pembelian pada suatu perusahaan (Tanady & Fuad, 2020). Menurut Shahzadi et
al. (2018) bahwa membangun kesuksesan hubungan dengan pelanggan adalah
memberikan kualitas layanan berupa membangun perhatian kepada setiap
pelanggan dan memahami kebutuhannya secara spesifik. Pada penelitian ini,
kualitas pelayanan pada gerai Mie Gacoan sendiri memiliki karyawan yang cukup

banyak dalam melayani konsumen dan kualitas pelayanan pada restoran Mie



Gacoan menjadi faktor yang penting dalam memengaruhi keputusan pembelian.
Semakin baik kualitas layanan maka konsumen akan semakin menyukai
pelayanan yang diberikan dan pada akhirnya konsumen akan datang kembali
untuk melakukan pembelian. Hal tersebut juga selaras dengan hasil penelitian
yang diungkapkan oleh Cholik et al. (2022) bahwa kualitas pelayanan
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

Selain kualitas layanan pada restoran, kualitas makanan yang disediakan oleh
sebuah restoran juga merupakan faktor dalam keputusan pelanggan untuk memilih
satu restoran yang diminati (Serhan & Serhan, 2019). Menurut Eksuberanti (2022)
kualitas makanan juga merupakan atribut yang paling penting yang di mana
kualitas makanan merujuk pada evaluasi yang dilakukan oleh konsumen ketika
mereka membeli suatu hidangan. Ini berkaitan dengan sejauh mana konsumen
merasa bahwa apa yang mereka bayar sebanding dengan apa yang mereka terima.
Kualitas makanan juga memiliki faktor-faktor yang harus diperhatikan, karena
makanan memainkan peran sangat penting dalam berjalannya suatu restoran
(Anjarsari et al., 2018). Melihat persaingan dalam bidang kuliner saat ini
sangatlah tinggi, tentu pada masing- masing restoran sederhana sampai dengan
restoran besar memiliki ciri khas tersendiri seperti hal nya pada menu yang
ditawarkan (Sari et al., 2017).

Pada restoran Mie Gacoan, menu yang ditawarkan kepada konsumen beraneka
ragam. Dalam hal ini mereka melakukan inovasi dari produk mie yang awalnya
biasa-biasa saja diolah menjadi mie dengan cita rasa baru yaitu cita rasa pedas.
Cita rasa pedas yang menjadi ciri khas Mie Gacoan itu sendiri, menyediakan rasa
pedas yang biasa-biasa saja, sedang, sampai rasa pedas menantang. Mereka
menyediakan menu mie dengan tingkat level kepedasan yang berbeda-beda sesuai
dengan keinginan pelanggan, sehingga pelanggan dapat menentukan pilihan
sendiri untuk menikmati mie sesuai dengan tingkat atau level kepedasan yang
diinginkan. Menu yang disediakan oleh Mie Gacoan mempunya tiga varian yaitu
mie suit, mie hompimpa, dan mie gacoan. Selain mie, mereka juga menyediakan
aneka dimsum dan juga minuman yang sangat cocok untuk dipadukan satu sama

lain. Dalam hal ini penelitian yang dilakukan oleh Wijaya et al. (2020)



menyatakan bahwa kualitas makanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian. Kualitas makanan merupakan peranan penting dalam
keputusan pembelian konsumen, karena peningkatan kualitas produk dapat
membuat konsumen merasa puas terhadap produk atau jasa yang dibeli dan akan

memengaruhi konsumen untuk melakukan pembelian ulang.

Dalam mencari kenyamanan, konsumen tidak hanya mengutamakan kualitas
makanan pada restoran. Suasana juga merupakan faktor penting yang harus
dipertimbangkan oleh konsumen (Shahzadi et al.,2018). Dalam arti para
pengusaha menyadari bahwa konsumen mengharapkan lebih dari sekedar
makanan yang lezat saat mengunjungi restoran, tetapi konsumen juga
menginginkan pengalaman lengkap yang mencakup suasana yang nyaman dan
interior yang terkonsep dengan baik (Fauziyah et al.,2023). Pada zaman seperti
ini, sebagian besar orang makan di restoran tidak hanya duduk lalu menikmati
hidangan makanan saja, namun pasti didampingi dengan mengambil foto dirinya
maupun hidangan makanan untuk membagikan momen di media sosial (Permana,
2023). Menurut penelitian yang dilakukan Winarsih et al. (2022) penelitian ini
memperlihatkan bahwa store atmosphere atau suasana toko adalah satu komponen
yang memiliki dampak yang signifikan dalam berjalannya usaha. Hasil penelitian
ini menegaskan bahwa memiliki suasana toko yang menarik, nyaman dapat
menarik hati pelanggan dan mendorong pelanggan untuk lebih condong
melakukan keputusan pembelian. Dengan demikian penelitian ini memberikan
kesimpulan bahwa pentingnya menciptakan suasana toko yang menarik berguna
untuk meningkatkan daya tarik konsumen untuk membeli sehingga mendorong
peningkatan penjualan. Hal ini sejalan dengan hasil penelitian Fauziyah et al.
(2023) bahwa suasana toko berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan

pembelian.

Setiap restoran harus mempertahankan konsumennya dan menarik pelanggan baru
untuk bertahan dalam persaingan industri restoran yang semakin kompetitif.
Harga adalah persepsi konsumen yang di mana dapat mempengaruhi keputusan
pembelian, dalam hal ini harga merupakan variabel yang penting dalam menjual
suatu produk (Maulana, 2021). Menurut Kotler & Amstrong (2018) harga



merupakan peran penting dalam suatu perusahaan untuk menarik perhatian
konsumen agar melakukan pembelian terhadap suatu produk yang diinginkan.
Sehingga, harga merupakan suatu faktor yang harus dipertimbangkan karena
semakin tinggi harga maka keputusan pembelian semakin rendah, sebaliknya jika
harga rendah keputusan pembelian berubah semakin tinggi (Winasis et al., 2022).
Restoran Mie Gacoan yang memberikan price to quality terbaik dikelasnya
memiliki kisaran harga mulai dari 10.000. Menurut persepsi beberapa konsumen
harga Mie Gacoan merupakan harga yang cocok untuk memenuhi kebutuhan
makan mereka terutama bagi pelajar dan mahasiswa. Dalam penelitian yang
dilakukan oleh Pratiwi et al. (2019) bahwa harga berpengaruh positif dan

signifikan terhadap keputusan pembelian.

Dalam persaingan industri kuliner makanan lainnya, maka mempertahankan
beberapa aspek sangat penting dilakukan untuk keberlangsungan suatu bisnis, hal
ini yang menjadi suatu tantangan sehingga peneliti tertarik untuk melakukan
penelitian, bagaimana usaha yang kompetitif dan juga dengan menggunakan
strategi pemasaran yang efektif mampu menciptakan suatu keunggulan, maka dari
itu berdasarkan latar belakang tersebut maka peneliti membuat penelitian berjudul
“Pengaruh Atribut Restoran terhadap keputusan pembelian Mie Gacoan

(survei pada konsumen Mie Gacoan di Bandar Lampung) .

1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan penjabaran dari latar belakang di atas, maka rumusan masalah dalam

penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Seberapa besar pengaruh atribut restoran kualitas layanan terhadap keputusan
pembelian Mie Gacoan?

2. Seberapa besar pengaruh atribut restoran kualitas makanan terhadap keputusan
pembelian Mie Gacoan?

3. Seberapa besar pengaruh atribut restoran kualitas suasana terhadap keputusan
pembelian Mie Gacoan?

4. Seberapa besar pengaruh atribut restoran harga terhadap keputusan pembelian

Mie Gacoan?



5.

Seberapa besar pengaruh simultan atribut restoran kualitas layanan, kualitas
makanan, kualitas suasana, dan harga terhadap keputusan pembelian Mie

Gacoan?

1.3 Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah yang telah dirumusukan, maka tujuan yang ingin

dicapai dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

1.

Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh atribut restoran kualitas layanan
terhadap keputusan pembelian Mie Gacoan.

Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh atribut restoran kualitas makanan
terhadap keputusan pembelian Mie Gacoan.

Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh atribut restoran kualitas suasana
terhadap keputusan pembelian Mie Gacoan.

Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh atribut restoran harga terhadap
keputusan pembelian Mie Gacoan.

Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh simultan atribut restoran kualitas
layanan, kualitas makanan, kualitas suasana, dan harga terhadap keputusan
pembelian Mie Gacoan.

1.4 Manfaat Penelitian

Dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat antara lain:

1.

Manfaat Teoretis

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

Manfaat Praktis

Bagi perusahaan penelitian ini diharapkan dapat dijadikan bahan masukan
bagi perusahaan dalam mengambil kebijakan strategi pemasaran yang
berhubungan dengan beberapa aspek sehingga di masa yang akan datang

permasalahan mengenai kualitas suatu usaha dapat diminimalisir dengan baik.



Il. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Pemasaran

Pemasaran merupakan aktifitas yang paling penting dalam suatu perusahaan untuk
memenuhi kebutuhan dan keinginan masyarakat melalui suatu produk dan jasa.
Kebutuhan dan keinginan tersebut memunculkan keadaan dalam diri seseorang
yang harus dipecahkan melalui pemilihan produk untuk memenuhi dan
memuaskannya. Menurut American Marketing Association dalam Kotler & Keller
(2016) bahwa pemasaran adalah fungsi organisasi dan serangkaian proses untuk
menciptakan, mengkomunikasikan, dan memberikan nilai kepada pelanggan
untuk mengelola hubungan pelanggan dengan cara yang menguntungkan

organisasi dan pihak-pihak berkepentingan terhadap organisasi.

Hal yang diungkapkan oleh Tjiptono (2015) menyatakan bahwa pemasaran
merupakan fungsi dalam perusahaan atau organisasi yang memiliki korelasi besar
dengan lingkungan eksternal, walaupun kontrol pada perusahaan hanya memiliki
kendali yang terbatas terhadap lingkungan eksternal nya. Dalam hal ini,
pemasaran memainkan peran penting dalam pengembangan strategi bisnis
perusahaan yang di mana target sasaran dari kegiatan pemasaran adalah untuk
menarik perhatian konsumen dalam mengonsumsi produk yang ditawarkannya.
Oleh karena itu, Kotler & Keller (2016) memberikan penjelasan bahwa
manajemen pemasaran terjadi ketika setidaknya satu pihak dalam sebuah
pertukaran potensial berfikir tentang cara-cara untuk mencapai respons yang

diiginkan pihak lain.

Pada uraian diatas maka dapat dinyatakan bahwa pemasaran merupakan pedoman
bagi seluruh kegiatan yang dilakukan oleh suatu organisasi atau perusahaan yang
di mana berfokus dengan mengantarkan nilai pelanggan yang diperoleh untuk
menghasilkan laba. Untuk memberikan nilai yang baik bagi pelanggan, sebuah

perusahaan atau organisasi harus mengetahui siapa pelanggannya dan bagaimana
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karakteristik pelanggan sehingga dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan nya.
Oleh karena itu, dengan memenuhi hal tersebut maka akan tercapai kepuasan
terhadap konsumen. Tahapan kepuasan pada konsumen ini yang biasa disebut

dengan perilaku konsumen.

2.2 Perilaku Konsumen

Dalam suatu bisnis seorang pemasar perlu memahami perilaku konsumen supaya
kegiatan pemasaran yang dilaksanakan dapat berjalan secara efektif dan efisien
(Subianto, 2016). Dalam hal ini untuk mencapai keefektifan, peran organisasi
harus mengerti mengenai karakteristik perilaku konsumen, agar mampu
memperkirakan bagaimana konsumen bereaksi terhadap informasi yang
diterimanya. Pada dasarnya kebutuhan dan keinginan konsumen juga dapat
berubah-ubah disebabkan oleh beberapa faktor yang memengaruhi konsumen itu
sendiri. Harapannya aktivitas pemasaran tersebut dapat memberikan kepuasan
sesuai dengan yang diinginkan dan dibutuhkan konsumen.

Menurut Kotler & Keller (2016) menyatakan bahwa perilaku konsumen adalah
studi tentang cara individu, kelompok, dan entitas organisasi memilih, membeli,
memanfaatkan, dan meraih barang, layanan untuk memenuhi keinginan dan
kebutuhan mereka. Kemudian menurut Schiffman & Kanuk (2008) perilaku
konsumen merupakan perilaku yang diperlibatkan konsumen untuk mencari,
membeli, menggunakan, mengevaluasi dan menghabiskan produk dan jasa yang
diharapkan dapat memuaskan kebutuhan mereka. Sedangkan menurut Setiadi
(2019) Perilaku konsumen merupakan tindakan yang langsung terlibat dalam
mendapatkan, mengonsumsi, dan menghabiskan produk atau jasa. Perilaku
konsumen juga melibatkan serangkaian proses pengambilan keputusan yang
terjadi sepanjang persiapan dan pelaksanaannya. Dalam konteks ini, individu,
kelompok, atau organisasi secara aktif mempertimbangkan berbagai opsi, menilai
keuntungan dan Kkerugian, serta merencanakan strategi untuk memastikan
keputusan yang sesuai dengan tujuan dalam memenuhi kebutuhan dan keinginan
(Dharmesta & Handoko, 2016).
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Berdasarkan dari pernyataan tersebut menyatakan bahwa perilaku konsumen
merupakan proses yang melibatkan individu atau kelompok untuk terlibat
melakukan suatu tindakan yang menghasilkan suatu barang untuk memenuhi
kebutuhannya dan dalam hal pencarian produk ini konsumen melakukan evaluasi
barang guna memutusukan pembelian suatu barang tersebut. Studi tentang
perilaku konsumen merupakan aspek yang sangat bermanfaat dalam dunia
pemasaran. Pemahaman yang mendalam terhadap perilaku konsumen
memungkinkan para pemasar untuk mengembangkan strategi yang lebih efektif

dalam memasarkan produknya.

2.2.1 Model Perilaku Konsumen

Pemahaman terhadap perilaku konsumen bukan suatu hal yang mudah untuk
dilakukan seorang pemasar, karena pada dasarnya konsumen membuat banyak
keputusan pembelian setiap harinya. Dalam hal ini tentu seorang pemasar harus
berusaha mempelajari bagaimana konsumen berperilaku, bertindak, dan berpikir
mengenai kebutuhan produk yang akan dibeli sehingga pemasar dapat menyusun
strategi pemasaran yang sesuai. Dengan pemasar dapat memahami konsumen
tentu akan memiliki kemampuan bersaing yang lebih baik. Dalam sub bab berikut
terdapat pemahaman model perilaku konsumen sebagaimana diungkapkan oleh
Kotler & Keller (2016) dengan teori di dalamnya menjelaskan model perilaku
konsumen yang memiliki korelasi antara rangsangan pemasaran, rangsangan lain
hingga identifikasi konsumen untuk mencapai tahap keputusan pembelian yang
tidak berfokus pada gaya hidup dan konsep diri yang di mana elemen tersebut
terdapat pada model perilaku konsumen menurut teori Mothersbaugh serta
Hawkins & Kleise. Maka dari itu peneliti menggunakan model perilaku konsumen

menurut Kotler & Keller (2016) yaitu sebagai berikut:
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Gambar 2. 1 Model Perilaku Konsumen
Sumber: Kotler(2016)
Pada gambar 2.1 dapat dinyatakan bahwa model perilaku konsumen terdiri dari
beberapa tahap yang saling berhubungan untuk mencapai keputusan pembelian.
Terdapat lima faktor penting yang meliputi rangsangan pemasaran, rangsangan
lain, Kkarakteristik pembeli, proses keputusan pembelian, dan keputusan
pembelian. Tahapan- tahapannya adalah sebagai berikut:
1. Rangsangan Pemasaran
Rangsangan pemasaran adalah rangsangan yang merupakan bentuk fisik,
visual atau komunikasi verbal di mana dapat mempengaruhi suatu individu
untuk berminat melakukan pembelian terhadap produk atau jasa yang
ditawarkan. Rangsangan pemasaran merupakan tahap masukan yang dalam
hal ini perusahaan bisa melakukan rangsangan kepada konsumen melalui
beberapa kegiatannya. Dalam hal ini rangsangan pemasaran (bauran
pemasaran) memiliki empat faktor pemasaran yang mempengaruhi yaitu:
a. Produk & Jasa
Produk dan jasa adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk
memuaskan keinginan dan kebutuhan, produk-produk yang dipasarkan.
Perusahaan sebagai penyedia perlu memperhatikan kualitas produk dan jasa
yang ditawarkan kepada konsumen. Dalam hal ini bauran pemasaran produk
memiliki sebuah atribut produk yang meliputi variasi produk, kualitas, desain,
fitur, merk, kemasaran, ukuran, pelayanan, garansi, dan imbalan. Kemudian
terdapat juga mengenai bauran pemasaran jasa berupa bauran people, process,

dan physical evidence.
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b. Harga
Harga adalah salah satu elemen bauran pemasaran yang menghasilkan
pendapatan dan yang lain menghasilkan biaya (cost). Atribut harga meliputi
daftar harga, diskon, potongan harga khusus, periode pembayaran, dan syarat
kredit. Dalam hal ini harga berpengaruh langsung terhadap laba perusahaan.

c. Tempat/ Distribusi
Tempat didefinisikan sebagai aktivitas perusahaan agar produk mudah
didapatkan pelanggan sasarannya. Dalam hal ini distribusi merupakan
seperangkat organisasi yang saling tergantung, organisasi atau orang-orang
didalamnya melakukan proses perpindahan barang atau jasa yang telah
tersedia bagi penggunaan atau konsumsi. Ada beberapa macam proses afeksi
yang merujuk pada perasaan konsumen terhadap stimulasi dan kognisi yang
mengacu pada pemikiran konsumen yang di mana berkaitan dengan strategi
saluran distribusi yaitu citra toko (store image), suasana toko (store
atmosphere), lingkungan toko, dan perilaku toko.

d. Komunikasi
Proses komunikasi suatu perusahaan kepada konsumen sering disebut juga
dengan promosi. Promosi merupakan suatu kegiatan yang dilakukan
perusahaan untuk mendorong konsumen agar melakukan pembelian produk.
Dalam hal ini promosi merupakan aktivitas yang mengkomunikasikan

keunggulan produk serta membujuk pasar sasaran untuk membelinya.

2. Rangsangan Lain (Other Stimulation)
Rangsangan lain ini mampu mempengaruhi perilaku konsumen ketika ingin
melakukan pembelian terhadap suatu produk dengan adanya pengaruh
terhadap ekonomi, teknologi, politik, dan budaya. Kondisi ekonomi menjadi
salah satu rangsangan kuat terhadap perilaku konsumen. di mana situasi
ekonomi yang dialami konsumen berbanding lurus dengan ketiga faktor
lainnya, maka keputusan pembelian akan segera diambil, begitupun
sebaliknya jika situasi berbanding terbalik, jangan berharap muncul keputusan

pembelian dari konsumen.
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3. Karakteristik Konsumen (Consumer Characteristic)
Pada proses pengambilan keputusan pembelian didukung juga dengan
karakteristik konsumen yang berdampak dalam mempengaruhi produk yang
dibeli konsumen serta bagaimana menggunakan produknya sesuai dengan
kondisi. Karakteristik konsumen meliputi faktor budaya, faktor sosial, dan
pribadi. Dalam hal ini penjelasan karakteristik konsumen adalah sebagai
berikut:

a. Faktor Budaya
Budaya menjadi pendorong dalam tindakan manusia. Pengusaha selalu
berupaya mengidentifikasi perubahan budaya untuk mencari potensi produk
baru yang dapat menarik minat masyarakat. Setiap budaya memilik sub-budaya
yang terdiri dari kelompok kecil memiliki berbagai nilai berdasarkan
pengalaman dan situasi hidup yang sama. Sub-budaya sendiri meliputi suku
bangsa, agama, kewarganegaraan, dan geografis.

b. Faktor Sosial
Perilaku konsumen juga dipengaruhi oleh faktor sosial antara lain kelompok
kecil, keluarga, peran dan status sosial. Dalam hal ini kelompok kecil akan
memperkenalkan gaya hidup atau perilaku kepada seseorang. Dengan
memperkenalkan hal tersebut seseorang akan dipengaruhi dalam pemilihan
produk untuk dibeli. Selanjutnya peran dan status sosial memiliki pengaruh
terhadap perilaku konsumen. setiap individu pasti tergabung dalam sebuah
kelompok yang di mana mereka memiliki peran dalam kelompok tersebut
yang berdampak pada perilaku konsumen dengan melihat status dan perannya
dalam kelompok.

c. Faktor Pribadi
Keputusan konsumen dipengaruhi oleh karakteristik pribadi. Dalam hal ini
usia, pekerjaan, ekonomi, gaya hidup berdampak pada perilaku konsumen.
Seiring dengan bertambahnya usia seseorang akan memiliki perubahan
konsumsi barang dan jasa yang di mana perubahan tersebut akan berlangsung
sepanjang siklus kehidupannya. Kemudian pekerjaan juga mampu
mempengaruh pola konsumsi konsumen. Pemilihan produk juga dapat

dipengaruhi oleh kelompok kerja, hal ini didukung dengan mayoritas kelompok
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tersebut dalam menggunakan suatu produk. Gaya hidup juga menentukan
perilaku konsumen dalam pembelian. Setiap konsumen memiliki batasan gaya
hidup masing-masing. Keterbatasan ini disebabkan karena terbatasnya uang,

waktu, koneksi, yang dimiliki konsumen.

Selanjutnya dalam proses nya juga pemasar tentu menguraikan bagaimana
konsumen mengambil keputusan pembelian produk yang dimulai dari pengenalan,
pencarian informasi, evaluasi alternatif yang diolah dalam kesadaran konsumen
melalui psikologi konsumen seperti motivasi, persepsi, pembelajaran, dan memori
yang mempengaruhi konsumen dalam mengambil keputusan pembelian.
Keputusan pembelian yang direspon oleh konsumen dapat berupa produk yang
dibeli, pilihan merk, jumlah pembelian, waktu, serta metode pembayarannya.
Penjelasan mengenai psikologi konsumen adalah sebagai berikut:
a. Faktor Psikologis
Empat faktor psikologis utama yaitu motivasi, persepsi, pembelajaran,
keyakinan dan sikap. Motivasi sendiri merupakan suatu kegiatan yang
dilakukan seseorang untuk mencapai suatu tujuan pribadi. Sedangkan persepsi
merupakan proses yang dijalani oleh konsumen dalam memilih, menyusun,
dan mencari seluas-luasnya informasi untuk membentuk gambaran yang
memiliki makna. Selanjutnya adalah pembelajaran, merupakan perubahan
perilaku individu yang muncul dari pengalaman sebelumnya, dan hasil dari
perubahan dalam tindakan manusia. Terakhir, keyakinan dan sikap merupakan
bagian dari faktor perilaku konsumen yang merupakan prinsip yang dimiliki

seseorang untuk menggunakan suatu produk atau jasa yang telah diyakini.

Setelah mengetahui macam-macam model perilaku konsumen, dapat dinyatakan
bahwa perilaku konsumen tersebut mencerminkan respon seseorang terhadap
berbagai rangsangan pemasaran (Issalillah et al., 2021). Elemen rangsangan
pemasaran pada penjelasan diatas merupakan bagian dari bauran pemasaran yang
digunakan para pemasar untuk menjalankan suatu usaha salah satunya adalah
usaha dalam restoran atau rumah makan. Dalam hal ini rangsangan pemasaran
menjadi tolak ukur suatu konsumen yang akan membeli produk restoran biasanya

disebut dengan atribut restoran. Atribut restoran sendiri merupakan sebuah
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kepribadian restoran, yang di mana menggambarkan apa yang dilihat dan
dirasakan oleh konsumen terhadap restoran. Berdasarkan informasi diatas bahwa
variabel penelitian yang akan dilakukan oleh penulis merupakan bagian
rangsangan pemasaran yaitu kualitas makanan dan kualitas layanan bagian dari
bauran pemasaran pada produk & jasa, kualitas suasana (Store atmosphere)
bagian dari bauran pemasaran pada distribusi dan harga yang juga merupakan
bagian dari rangsangan pemasaran pada model perilaku konsumen. Keempat
variabel tersebut masuk ke dalam atribut restoran yang di mana atribut tersebut
dapat mempengaruhi pengalaman konsumen dalam menggunakan layanan rumah

makan atau restoran yang dipilih.

2.3 Atribut Restoran

Atribut restoran merupakan suatu kepribadian yang di mana suatu restoran akan
dilihat dan dirasakan oleh konsumen sesuai dengan pengalaman yang mereka
dapatkan. Pengalaman restoran terhadap konsumen terdiri dari pengetahuan atau
pengamatan bersantap. Konsumen ketika melakukan aktivitas bersantap di sebuah
restoran dan mendapat pelayanan, akan dapat menilai apakah pengalaman restoran
tersebut baik atau tidak. Atribut restoran merupakan suatu peran yang penting
dalam mempengaruhi keputusan konsumen dan dapat digunakan restoran untuk
menargetkan dan memenuhi harapan konsumen (Wiastuti & Pratiwi, 2019).
Menurut Leha & Subagio (2014) atribut restoran didefinisikan sebagai penilaian
kriteria konsumen yang berhubungan dengan semua nilai yang ditawarkan oleh
suatu restoran. Ketika konsumen restoran mendapatkan pengalaman postif, maka

hal tersebut dapat memicu perilaku konsumen yang bernilai positif.

Pada penelitian Rhee et al. (2016) menyatakan bahwa restoran terdiri dari empat
atribut yaitu food quality, sevice, value, dan atmosphere. Sedangkan menurut
Gunden (2017) berpendapat bahwa terdapat lima atribut restoran dan empat
diantara nya vyaitu food quality, sevice, value, dan atmosphere dengan
penambahan satu atribut yaitu price. Kemudian menurut Koo et al. (2003)
terdapat tujuh komponen atribut restoran meliputi atmosfer restoran, lokasi,

fasilitas, nilai layanan pramuniaga, layanan purna jual, dan barang dagangan.
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Berdasarkan dari pernyataan tersebut dari beberapa komponen atribut restoran
yang sudah dijelaskan maka peneliti hanya menggunakan beberapa komponen
yang akan diteliti yaitu mengenai kualitas layanan, kualitas makanan, kualitas
suasana, dan harga karena sesuai dengan pengalaman bersantap konsumen pada
penilaian restoran keempat atribut restoran sudah mewakilkan atribut restoran

dalam proses pembelian konsumen.

2.3.1 Kualitas Layanan

Kualitas adalah sebuah kata yang bagi penyedia jasa merupakan sesuatu yang
harus dikerjakan dengan baik. Dalam dunia bisnis, kualitas pelayanan harus bisa
diperhatikan karena kualitas pelayanan merupakan cara mempertahankan
pelanggan. Menurut Kotler (2010) kualitas layanan merupakan semua tindakan
atau kegiatan yang dapat dilakukan oleh suatu pihak ke pihak lainnya. Pada
dasarnya kualitas layanan ini merupakan aspek yang tidak berwujud dan tidak
terdapat kaitannya dengan kepemilikan dan tidak dapat diukur. Dalam hal ini
kualitas layanan merupakan suatu tingkat keunggulan yang diharapkan dan
pengendalian atas keunggulan tersebut untuk memenuhi kebutuhan pelanggan
(Tjiptono, 2015). Menurut Achsa & Wibisono, (2021) kualitas pelayanan
mencakup semua aspek penting dari interaksi antara pelayan dan konsumen yang
terkait dengan produk atau jasa yang diinginkan. Saat pelayanan dinyatakan
berkualitas, berarti konsumen merasakan manfaat tambahan yang tidak
diharapkan sebelumnya, bisa berupa layanan pelanggan yang responsif,
keberlanjutan dalam memberikan informasi yang berguna dan keramahan dalam
interaksi. Sedangkan menurut Lewis & Booms (2012) kualitas layanan adalah
cara untuk mengukur sejauh mana tingkat pelayanan yang disediakan mampu
memenuhi ekspektasi atau harapan pelanggan, menunjukkan seberapa baik

pelayanan tersebut sesuai dengan yang diinginkan oleh pelanggan.

Berdasarkan pendapat para ahli diatas, maka dapat dinyatakan bahwa kualitas
pelayanan merupakan suatu tindakan yang mencakup aspek penting dalam
berinteraksi satu sama lain dengan harapan dapat memenuhi ekspektasi atau

harapan pelanggan.
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2.3.1.1 Indikator Kualitas Pelayanan

Kemudian untuk mencapai aspek penting dalam memenuhi keinginan dan

kebutuhan pelanggan, maka terdapat lima dimensi kualitas pelayanan yang

menjadi tolak ukur suatu restoran dalam menjalankan usahanya. Menurut Tjiptono

(2015) dimensi tersebut antara lain:

1.

Tangibles (Bukti Fisik)

Bukti Fisik ini mencakup penampilan fisik dari sarana dan prasarana,
termasuk penampilan karyawan, peralatan, dan fasilitas fisik. Bukti fisik
dapat memengaruhi persepsi pelanggan terhadap kualitas pelayanan.
Reliability (Keandalan)

Keandalan ini mencakup kemampuan penyedia layanan untuk memberikan
pelayanan dengan konsisten dan dapat diandalkan. Keandalan mencakup
kemampuan untuk menghindari kesalahan atau kelambatan dalam
memberikan pelayanan.

Responsiveness (Daya Tanggap)

Daya tanggap merujuk pada seberapa cepat dan efisien penyedia layanan
dalam menanggapi kebutuhan dan permintaan pelanggan. Kemampuan untuk
dengan cepat menyelesaikan masalah atau permintaan pelanggan adalah
aspek penting dari daya tanggap.

Assurance (Jaminan)

Jaminan berkaitan dengan kompetensi, kepercayaan diri, dan kemampuan
karyawan dalam memberikan pelayanan. Hal ini juga mencakup transparansi
dalam komunikasi dan janji yang diberikan oleh penyedia layanan.

Empathy (Empati)

Empati mencakup kemampuan karyawan untuk memahami dan merespons
kebutuhan emosional pelanggan. Ini melibatkan kemampuan untuk bersikap

ramah, sopan, dan peduli terhadap pelanggan.

2.3.2 Kualitas Makanan

Kualitas tidak hanya terdapat pada barang atau jasa, tetapi juga termasuk dalam

produk makanan. Kualitas suatu produk makanan sangatlah penting bagi setiap

pendiri perusahaan penjualan makanan. Karakteristik kualitas makanan diperoleh
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dari makanan yang dapat diterima oleh konsumen. Menurut Kivela (1999) dalam
Qin et al. (2010) menggambarkan kualitas makanan sebagai bagian penting dalam
suatu restoran, dalam hal ini kualitas makanan yang tinggi tidak hanya
memuaskan pelanggan tetapi dapat digunakan sebagai komponen untuk daya
saing pada pasaran bisnis. Menurut Liliani (2020) kualitas makanan merupakan
elemen penting dalam sebuah restoran yang di mana meliputi rasa lezat, presentasi
makanan yang menggugah selera, temperature yang sesuai dengan kesegaran
makanan sehingga kebutuhan pelanggan terpenuhi. Menurut Haryadi et al. (2022)
sejauh ini kualitas makanan yang memenuhi standar yang ditetapkan oleh
perusahaan untuk memberikan rasa, kemanan, nilai gizi akan berdampak pada
pondasi penilaian kualitas restoran yang berpengaruh terhadap keputusan
pembelian, sehingga sebaiknya perusahaan dapat mempertahankan dan
meningkatkan kualitas makanan sebagai dasar strategi pemasarannya. Menurut
Prasetyo & Sunarti (2020) kualitas makanan merupakan gabungan ciri-ciri suatu
makanan yang bisa memenuhi harapan pelanggan dan menjadikan makanan

tersebut layak untuk dibeli.

Berdasarkan pandangan para ahli yang telah diungkapkan di atas, dapat
dinyatakan bahwa kualitas makanan merupakan aspek yang sangat penting dan
harus diperhatikan dalam operasional restoran sesuai dengan tujuannya. Kualitas
makanan merupakan kemampuan suatu produk untuk menjalankan fungsinya
seperti memberikan rasa, keamanan, nilai gizi, dan performa makanan yang baik
yang di mana pada dasarnya ketika harapan konsumen terpenuhi, restoran tersebut
mampu memberikan kepuasan kepada pelanggannya dan menimbulkan keputusan
pembelian. Oleh karena itu, upaya untuk mempertahankan dan meningkatkan
kualitas makanan menjadi kunci keberhasilan bagi restoran dalam memenuhi

ekspektasi konsumen dan menjaga loyalitas mereka.

2.3.2.1 Indikator Kualitas Makanan
Kualitas makanan tentu saja memiliki indikator yang menjadi tolak ukur dalam
penilaian di restoran makanan, dalam hal ini indikator kualitas makanan yang

dinyatakan oleh Gaman & Sherrington (1996) adalah sebagai berikut:
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. Warna

Warna makanan adalah aspek penampilan visual yang mengacu pada tampilan
visual produk makanan yang dapat diamati dengan mata manusia. Warna
makanan dapat memberikan petunjuk tentang kematangan, kebersihan, dan
kesegaran bahan makanan yang digunakan dalam sebuah hidangan. Selain itu,
warna juga dapat memicu respon psikologis yang berpengaruh terhadap selera
dan niat konsumen. Ketika makanan memiliki warna yang cerah dan alami,
hal ini sering kali dianggap sebagai tanda bahwa makanan tersebut sehat dan
bergizi. Sebaliknya, warna yang tidak biasa atau tidak sesuai dengan
ekspektasi dapat memicu kecurigaan terhadap kualitas makanan.

. Penampilan Fisik Makanan

Penampilan visual produk makanan dapat terlihat melalui karakteristik bentuk

dan warna makanan.

. Porsi

Penentuan porsi dalam setiap hidangan produk makanan merupakan suatu
aspek penting dalam industri kuliner. Hal ini mencakup berbagai
pertimbangan yang mencerminkan kebiasaan dan preferensi konsumen, serta
tujuan dari restoran atau produsen makanan. Dalam prakteknya, penentuan
porsi makanan bukanlah tugas yang sederhana ini melibatkan sejumlah faktor
yang kompleks.

Bentuk

Bentuk atau penampilan fisik dari produk makanan memiliki peran yang
sangat signifikan dalam menciptakan pengalaman kuliner yang menggugah
selera dan memikat konsumen. Ketika makanan disajikan dengan bentuk yang
menarik, tentu saja ada beberapa aspek penting yang perlu diperhatikan antara
lain estetika, kreativitas, dan konsistensi makanan.

. Temperatur

Temperatur adalah faktor penting dalam dunia kuliner yang perlu dipahami
dengan baik oleh pekerja. Setiap jenis makanan memiliki suhu yang ideal atau
disarankan untuk mencapai cita rasa, tekstur, dan keseluruhan pengalaman
yang diinginkan. Pemahaman yang baik tentang temperatur makanan adalah

kunci dalam menciptakan hidangan yang nikmat dan aman bagi konsumen.
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. Tekstur

Tekstur dalam konteks produk makanan adalah salah satu elemen yang sangat
penting dalam menciptakan pengalaman makan yang memuaskan. Tekstur
makanan adalah kualitas fisik yang dapat dilihat dan dirasakan oleh
konsumen, dan hal ini dapat mencakup berbagai karakteristik, termasuk
renyah, krispi, lembut, kenyal, atau bahkan berbutir.

. Aroma

Aroma dalam konteks produk makanan adalah elemen penting yang
memainkan peran utama dalam menciptakan pengalaman makan yang
memikat dan menggugah selera, bau- bau alami yang dihasilkan oleh makanan
saat disajikan adalah salah satu faktor yang kuat dalam mempengaruhi cara
kita merasakan dan menikmati hidangan.

. Tingkat Kematangan

Tingkat kematangan adalah faktor kunci dalam proses memasak produk
makanan yang memengaruhi rasa, tekstur, dan kualitas seluruh hidangan.
Tingkat kematangan mencerminkan sejauh mana bahan makanan telah
mengalami proses pemasakan atau pematangan yang diperlukan untuk
mencapai hasil yang diinginkan.

. Cita Rasa

Cita rasa dari produk makanan merupakan hasil dari interaksi kompleks antara
berbagai elemen rasa, dengan keempat rasa primer yang paling mendasar,
yaitu asam, asin, manis, dan pahit. Ke empat rasa tersebut menciptakan
landasan utama dalam mencapai keseimbangan rasa yang memuaskan dalam

hidangan.

Sedangkan menurut Qin et al. (2010) dalam penelitian Kivela (1999) menyatakan

bahwa kualitas produk dalam bidang Food and Bavarage memiliki empat

indikator yaitu:

1. Freshness

Kesegaran makanan biasanya diartikan sebagai pernyataan segar dari makanan

yang dihubungkan dengan tekstur, rasa, dan aroma dari makanan.
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Presentation

Penyajian makanan merupakan suatu cara untuk menyuguhkan makanan
kepada konsumen untuk disantap secara keseluruhan yang berisikan
komposisi yang telah diatur dan disesuaikan dengan permainan warna yang
disusun secara menarik agar dapat menambah nafsu makan.

Well Cooked

Makanan yang akan dihidangkan kepada konsumen hendaknya dimasak
terlebih dahulu dengan baik dan higienis sehingga aman untuk dikonsumsi
oleh konsumen atau pelanggan.

Variety of Food

Keanekaragaman makanan pada restoran menggambarkan jumlah menu item

yang berbeda ditawarkan oleh restoran kepada pelanggan atau konsumen.

Kemudian menurut Al-Tit (2015) kualitas makanan memiliki indikator yaitu:

1.

Kesegaran

Kesegaran makanan biasanya terkait dengan renyah, juicy, dan
penampilannya.

Rasa Makanan

Rasa merupakan atribut utama dalam makanan pada saat bersantap.
Konsumen semakin paham akan cita rasa yang dimiliki oleh makanan dan
minuman yang dikonsumsi.

Nutrisi Makanan

Bagi konsumen yang mencari makanan yang lebih sehat, menggunakan
bahan-bahan segar adalah berbicara tentang memilih makanan yang akan
mengarah pada gaya hidup yang lebih sehat dan terus berlanjut.

Variasi Menu

Restoran mampu menyajikan berbagai menu yang variatif untuk konsumen
karena memiliki berbagai latar belakang budaya, etnis, ekonomi, dan
pendidikan.

Aroma Makanan

Ketika hendak menyantap suatu hidangan, aroma yang dihasilkan dari

makanan tersebut berperan penting dalam menentukan rasa makanan dan
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mampu memberikan sinyal kandungan gizi yang dikandung oleh makanan

terhadap konsumen.

2.3.3 Kualitas Suasana Restoran (Atmosphere)

Store atmosphere atau suasana toko merupakan salah satu unsur dari retailing mix
yang juga harus diperhatikan oleh suatu bisnis ritel. Store Atmosphere sebagai
salah satu sarana komunikasi yang dapat berdampak positif dan menguntungkan
dapat dibuat semenarik mungkin. Menurut Khaerat et al. (2022) store atmosphere
merupakan elemen penting dalam bauran pemasaran yang memiliki dampak besar
pada perilaku pembelian konsumen. Store atmosphere atau suasana restoran
mencakup berbagai aspek yang menciptakan pengalaman berbelanja di toko, dan
elemen ini bisa menjadi faktor penentu apakah konsumen akan memutuskan untuk
membeli produk atau tidak. Menurut Levy & Weitz (2012) atmosphere adalah
menciptakan lingkungan atau suasana yang merangsang panca indra. Biasanya,
para pemilik usaha merangsang persepsi dan emosi konsumen dengan
menggunakan pencahayaan, warna, musik, dan aroma. Dalam persaingan,
menciptakan atmosphere yang positif dan menarik adalah strategi yang penting

untuk meningkatkan penjualan dan membangun hubungan dengan pelanggan.

Menurut Kotler (2016), store atmosphere merupakan upaya merancang
lingkungan dengan tujuan untuk menyesuaikan dengan pasar sasarannya, yang
pada gilirannya dapat meningkatkan kemungkinan pembelian. Sedangkan
menurut Saleh & Mariah (2021) penciptaan store atmosphere melibatkan
merancang lingkungan pembelian di dalam sebuah restoran dan bisa membentuk
karakteristik restoran tersebut melalui pengaturan dan pemilihan fasilitas fisik
serta aktivitas produk atau layanan yang ditawarkan. Dalam hal ini store
atmosphere bukan hanya tentang menciptakan lingkungan yang menarik, tetapi
juga tentang memahami perilaku konsumen dan memanfaatkan elemen-elemen
suasana untuk memengaruhi keputusan pembelian dan membangun hubungan
dengan pelanggan. Sedangkan menurut Berman dan Evans (2014) suasana
perusahaan atau toko adalah menciptakan dan memelihara suatu citra perusahaan
di mana suasana tersebut mengacu pada karakteristik fisik toko yang digunakan

untuk mengembangkan citra dan untuk menarik pelanggan.
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Berdasarkan pernyataan tersebut dinyatakan bahwa suasana atau atmosphere
merupakan rancangan lingkungan yang di mana dalam hal ini rancangan
lingkungan tersebut berguna dalam membentuk karakteristik restoran sehingga
konsumen dapat merasakan kualitas suasana restoran dengan menggunakan panca
indra nya. Dengan begitu kualitas suasana restoran yang diciptakan dapat

memengaruhi keinginan konsumen untuk membeli.

2.3.3.1 Faktor- Faktor Suasana Restoran (Atmosphere)

Menurut Lamb, C dalam Sabran (2012) faktor-faktor suasana sebagai berikut:

1. Karyawan
Karakteristik karyawan seperti kerapian, keramahan, pengetahuan, atau
orientasi pelayanan, akan menciptakan kesan kesiapan mereka dalam
memenuhi kebutuhan pelanggan, dan ini sangat memengaruhi cara pelanggan
menilai.

2. Jenis Perlengkapan Tetap (fixture)
Perlengkapan tetap dapat memiliki tampilan elegan, trendi. Perlengkapan tetap
harus selaras dengan suasana umum yang ingin dihadirkan.

3. Musik
Musik juga memiliki kemampuan untuk memengaruhi seberapa lama
konsumen tinggal di toko. Pengecer dapat menyesuaikan pilihan musik
mereka sesuai dengan demografi pembelanja dan jenis barang yang dijual.
Musik juga memiliki kemampuan untuk mengatur aliran lalu- lintas di dalam
toko, menciptakan citra, dan menarik perhatian pembeli..

4. Aroma
Aroma memiliki kemampuan untuk memotivasi atau mengurangi penjualan.
Studi menunjukkan bahwa orang cenderung memberi penilaian lebih positif
terhadap produk, menghabiskan lebih banyak waktu berbelanja, dan merasa
lebih baik secara umum ketika ada aroma yang disukai. Pengecer
memanfaatkan parfum atau wewangian sebagai bagian dari strategi ritel
mereka dan sebagai elemen penting dalam perancangan toko.

5. Faktor visual

Warna dapat menciptakan suasana hati atau memfokuskan perhatian.
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2.3.3.2 Indikator Suasana Restoran

Berman & Evans (2014) terdapat indikator dari elemen store atmosphere yang
berpengaruh antara lain terdiri dari:

1. Store Exterior, (Bagian depan Toko) yang merupakan pengaturan tata letak
berbagai fasilitas diluar ruangan, termasuk tempat parkir yang aman dan papan
nama (plang logo tempat makan).

2. Store Interior, merupakan kondisi dari dalam ruangan, termasuk suhu udara dan
musik untuk membuat suatu kenyamanan bagi pelanggan.

3. Store Layout, merupakan system penataan barang meja dan kursi yang rapi.

4. Interior display, merupakan dekorasi pemikat dalam toko yang meliputi
pemberian tanda petunjuk dan pemasagan poster-poster guna menarik perhatian

pelanggan.

Lalu untuk melakukan pengukuran terhadap variabel kualitas suasana menurut
Hussain & Ali (2015) indikator pengukuran kualitas suasana adalah sebagai
berikut:

1. Kebersihan, menghasilkan kesan positif bagi konsumen sehingga dapat tinggal
lebih lama di dalam toko.

2. Musik, musik yang dimainkan di restoran secara signifikan berdampak pada
minat beli konsumen.

3. Wangi, ada atau tidak adanya aroma memiliki dampak pada niat pembelian
konsumen, aroma yang menyenangkan dapat mempengaruhi suasana hati
pelanggan yang di mana berdampak pada pelanggan betah berlama-lama di
gerai.

4. Suhu, suhu di gerai restoran sangat mempengaruhi pembelian, suhu yang
rendah menciptakan perasaan negatif pelanggan yang menimbulkan
ketidakpuasan pelanggan.

5. Pencahayaan, digunakan untuk menyoroti produk yang dapat menciptakan
kegembiraan bagi konsumen.

6. Warna, mempengaruhi perilaku konsumen dan sikap. Bisa merangsang

kenangan, pikiran, dan pengalaman.
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7. Tata Letak, Produk dalam rantai gerak ritel harus ditampilkan sedemikianrupa,
seperti menaruh display produk.

Sedangkan menurut Salsabilah (2017) indikator yang digunakan dalam mengukur

kualitas suasana adalah sebagai berikut:

1. Suhu Ruangan, merupakan kondisi dari suatu outlet yang di mana dalam hal
ini suhu ruangan mempengaruhi kenyamanan konsumen.

2. Sirkulasi udara, merupakan suatu proses pergantian udara di ruang dengan
memasukan udara dari luar dan membuang udara di dalam.

3. Kebisingan, merupakan bunyi yang tidak dikehendaki yang merupakan
aktivitas alam dan manusia.

4. Musik, penyesuaian music yang ada pada restoran dapat membentuk suasana
yang efektif dan fleksibel dengan biaya yang tidak terlalu tinggi.

5. Aroma, aroma di toko ada atau tidaknya memiliki dampak pada pembelian.
Scent adalah aroma yang menyenangkan yang mempengaruhi suasana hati

pelanggan.

2.3.4 Harga (Price)

Pada saat memutuskan pembelian konsumen tentu akan mempertimbangkan harga
terlebih dahulu. Harga merupakan salah satu faktor persaingan dalam memasarkan
produk. Dalam hal ini perusahaan bersaing menawarkan harga yang menarik agar
konsumen mau membeli produknya. Menurut Kotler & Amstrong (2018) harga
merupakan jumlah nilai yang ditukarkan oleh konsumen untuk mendapatkan
manfaat atas barang atau jasa yang digunakan. Sedangkan menurut Tjiptono
(2017) harga merupakan sebagai jumlah uang (satuan moneter) dan atau sudut
pandang lain (non-moneter) yang mengandung kegunaan yang dibutuhkan guna
memperoleh suatu produk. Menurut Warren et al. (2017) menyatakan harga dapat
digunakan sebagai variabel strategis untuk mencapai tujuan keuangan tertentu,
termasuk laba investasi dan pemulihan biaya pengembangan produk. Harga
merupakan sesuatu yang sangat berarti konsumen dan penjual yang di mana bagi
konsumen harga merupakan biaya atas barang atau jasa. Sedangkan bagi penjual,
harga merupakan salah satu faktor penentu bagi pembeli untuk menentukan

keputusan pembelian (Nasution et al.,2020).
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Berdasarkan pendapat para ahli diatas dapat dinyatakan bahwa harga merupakan

nilai yang akan ditukarkan oleh konsumen guna mendapatkan barang atau jasa

yang dibutuhkan konsumen. Dalam hal ini harga berperan penting dalam

keputusan pembelian bagi penjual dan pembeli karena harga faktor penentu untuk

konsumen mempertimbangkan produk yang akan dibeli sesuai kebutuhannya.

2.3.4.1 Indikator Harga
Menurut Kotler & Amstrong (2018) ada empat indikator yang mencirikan harga

yaitu:

1.

Keterjangkauan Harga, merupakan kemampuan daya beli konsumen atas
produk yang dibeli konsumen agar dapat memenuhi keinginannya akan suatu
produk.

Kesesuaian Harga, dengan Kualitas Produk, merupakan kualitas produk yang
diperoleh sebanding atau lebih besar dari nilai uang yang dikeluarkan.

Daya Saing Harga, merupakan kemampuan perusahaan dalam menentukan
harga yang dapat bersaing dengan harga produk yang lain yang ada di pasaran.
Kesesuaian harga dengan manfaat: manfaat yang dirasakan lebih besar atau
sama dengan yang telah dikeluarkan untuk mendapatkan produk yang

dibelinya.

Sedangkan indikator yang dapat digunakan untuk mengukur harga menurut Fauzi

(2017) yaitu:

1. Cara Pembayaran, menentukan cara pembayaran yang praktis untuk
menentukan keputusan pembelian.

2. Keterjangkauan Harga, harga dapat dijangkau oleh semua elemen atau
kalangan dengan target pasar yang sudah dipilih.

3. Diskon atau potongan harga, sebuah pengurangan harga langsung terhadap

suatu pembelian yang dilakukan tanpa mengurangi kualitas dari suatu produk.
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Kemudian indikator yang dapat digunakan untuk mengukur harga menurut

Bairizki (2017) yaitu:

1. Penetapan harga jual, seperti halnya keputusan bauran pemasaran, yaituharus
berorientasi pada pembeli.Dengan arti penetapan harga mencakup seberapa
besar nilai yang diberi oleh konsumen atas manfaat yang diterima.

2. Elastisitas harga, seberapa responsif permintaan terhadap suatu perubahan
harga.

3. Pertumbuhan harga pesaing, faktor lain yang mempengaruhi keputusan
penetapan harga perusahaan adalah harga pesaing dan kemungkinan reaksi

pesaing atas tindakan pengusaha.

2.4 Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian merupakan hal penting dalam pemasaran sesuai perilaku
konsumen yang di mana setiap manusia memiliki keinginan dan kebutuhan untuk
dipenuhi. Dalam memenuhi kebutuhan, konsumen akan melewati beberapa
tahapan seperti mencari informasi mengenai produk dan mempertimbangkan serta
memutuskan pilihan produk yang akan dibeli. Menurut Kotler & Amstrong (2018)
keputusan pembelian konsumen merupakan keputusan untuk membeli merek yang
paling disukai, tetapi dua faktor dapat muncul antara niat membeli dan keputusan
membeli. Kemudian menurut Machfoedz (2013) keputusan pembelian merupakan
suatu proses penilaian dan pemilihan dari berbagai alternatif sesuai dengan
kepentingan-kepentingan tertentu dengan menetapkan suatu pilihan yang
dianggap paling menguntungkan. Sedangkan menurut Peter & Olson (2013)
keputusan pembelian merupakan proses penggabungan yang dipakai untuk
mengkombinasikan pemahaman guna mengevaluasi dua atau lebih perilaku

alternatif dan memilih salah satu diantaranya.

Berdasarkan pendapat para ahli diatas dapat dinyatakan bahwa keputusan
pembelian merupakan proses yang sudah di evaluasi oleh konsumen dalam
memilih beberapa pilihan barang atau jasa guna memenuhi kebutuhan hidupnya.

Dalam hal ini keputusan pembelian merupakan bagian dari perilaku konsumen.
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2.4.1 Proses Keputusan Pembelian

Menurut Kotler & Keller (2016) menjelaskan bahwa keputusan pembelian
merupakan proses psikologis dasar yang menjadi peran dalam memahami
bagaimana suatu individu atau kelompok benar-benar membuat keputusan
pembelian. Dalam proses pembelian terdapat lima tahap yang dilalui konsumen
yang diungkapkan oleh Kotler & Keller (2016):

Pengenalan Pencarian Evaluasi Keputusan Perilaku
Masalah | Informasi [~ Alternatif —» Pembelian [—*  Pasca
Pembelian

Gambar 2. 2 Tahap-Tahap Proses Pengambilan Keputusan
Sumber: Kotler & Keller 2016

1. Pengenalan Masalah
Proses pengambilan kebutuhan dimulai saat pembeli mengenali sebuah
masalah atau kebutuhan. Pemasar perlu mengidentifikasi keadaan apa yang
memicu kebutuhan dengan mengumpulkan informasi tertentu melalui
konsumen, pemasar dapat mengidentifikasi rangsangan internal atau eksternal
yang paling sering memotivasi konsumen.
2. Pencarian Informasi
Konsumen yang tergugah kebutuhannya akan terdorong untuk mencari
informasi yang lebih banyak. Untuk mendapatkan infromasi tentu berbeda-
beda yang dilihat dari segi produk, dan karakteristiknya, konsumen dapat
memperoleh informasi dari sumber.
Sumber-sumbernya meliputi:
a. Sumber Pribadi: Keluarga, teman, dan tetangga.
b. Sumber Komersial: Iklan, wiraniaga, situs web, penyalur, kemasan,
tampilan.
c. Sumber Publik: Media massa, organisasi pemeringatan konsumen,
pencarian internet.

d. Sumber Pengalaman: Penanganan, pemeriksaan, dan pemakaian produk
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Evaluasi Alternatif

Pada tahap ini konsumen menggunakan informasi untuk sampai pada sejumlah
pilihan merek akhir. Evaluasi alternatif yaitu bagaimana konsumen
memproses informasi untuk sampai pada pilihan merek.

Keputusan Pembelian

Tahap keputusan pembelian dipengaruhi oleh dua faktor umum, yaitu pertama
sikap individu lain. Artinya dalam hal ini membuat konsumen melakukan
pertimbangan tingkat sikap negatif orang lain terhadap alternatif pilihannya,
serta motivasi konsumen untuk menyetujui alternatif orang lain. Sementara
itu, faktor kedua adalah kondisi di mana keadaan yang tidak diduga serta
memiliki risiko terhadap alternatif keputusan. Hal ini menjadikan konsumen
mempertimbangkan kembali alternatif yang sebenarnya ingin diputuskan.
Perilaku Pasca Pembelian

Perilaku pasca pembelian memungkinkan konsumen membeli kembali suatu
produk dengan merek sama, apabila konsumen kecewa dengan produk maka

konsumen akan berhenti untuk mengonsumi produk tersebut.

2.4.2 Indikator Keputusan Pembelian

Menurut Machfoedz (2013) mengemukakan bahwa keputusan pembelian

berdasarkan dimensi-dimensi dari keputusan pembelian menarik beberapa faktor

yang relevan dalam penelitian ini yaitu sebagai berikut:

1.

3.

Pilihan Produk: Keputusan pembelian konsumen yang didasarkan pada
pemilihan dari berbagai produk dan menetapkan satu produk yang dianggap
paling sesuai.

Pilihan Merek: Keputusan pembelian konsumen berdasarkan merek yang
paling sesuai dengan faktor emosional dan asosiasi positif konsumen terhadap
suatu merek.

Waktu Pembelian: Keputusan pembelian konsumen berdasarkan frekuensi
pembelian dalam satu periode waktu tertentu.

Jumlah Pembelian: Keputusan pembelian konsumen berdasarkan jumlah

pembelian dalam periode waktu tertentu.
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5. Metode Pembayaran: Konsumen dapat mengambil keputusan tentang metode
pembayaran yang akan dilakukan dalam pengambilan keputusan

menggunakan produk atau jasa.

Sedangkan indikator yang digunakan dalam mengukur variabel keputusan

pembelian menurut Gunawan (2022) adalah sebagai berikut

1. Sesuai Kebutuhan, calon pembeli dengan mudah dapat menemukan produk
yang dibutuhkan karena produk yang ditawarkan sesuai permintaan.

2. Mempunyai manfaat, pembeli akan mencari produk yang berguna dan
bermanfaat.

3. Ketepatan dalam membeli produk, pembeli akan menemukan kualitas produk
sesuai dengan harga yang ditawarkan.

4. Pembelian berulang, calon pembeli merasakan kepuasan dengan transaksi

sebelumnya dan akan selalu melakukan transaksi dimasa yang akan datang.

Kemudian indikator yang digunakan dalam mengukur variabel keputusan
pembelian menurut Kotler & Amstrong (2008) adalah sebagai berikut:

1. Kemantapan membeli, hal ini dilakukan setelah mengetahui formasi produk.
2. Memutuskan membeli, membeli suatu produk karena merek yang disukai.

3. Membeli karena sesuai dengan keinginan dan kebutuhan konsumen.

2.5 Penelitian Terdahulu

Penelitian terdahulu merupakan bagian penting dari tugas skripsi yang berfungsi
untuk memberikan pemahaman yang mendalam tentang topic penelitian yang
akan dijelaskan. Dalam penelitian ini, penulis melakukan analisis dan sintesis
terhadap literartur dan sumber-sumber terkait yang telah ada dan dapat digunakan
sebagai referensi dalam menulis penelitian ini. Beberapa penelitian digambarkan

pada tabel dibawah ini:
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No

Nama

Judul

Metode

Hasil

Shahzadi et al.

(2018)

Perception of fine
Dining Restaurants
in Pakistan: What
influence customer
satisfaction and
behavioural
intentions?

Kuantitatif

Persepsi pelanggan
mengenai kualitas
atribut restoran
berpengaruh positif
dan signifikan
terhadap niat
perilaku.

Kualitas atribut
berpengaruh positif
dengan kepuasan
pelanggan.
Kepuasan
pelanggan
berpengaruh positif
signifikan terhadap
niat perilaku.
Semua hasil
memberikan
dukungan terhadap
kualitas layanan,
kualitas makanan,
suasana, dan harga.
Kepuasan
pelanggan secara
parsial memediasi
hubungan atribut
restoran dan niat
berperilaku.

Lestari & Yusuf

(2019)

Pengaruh Kualitas
Makanan dan Harga
terhadap Keputusan
Pembelian pada
Steak Jongkok
Karawang

Kuantitatif

Kualitas makanan
berpengaruh
signifikan terhadap
keputusan
pembelian Steak
Jongkok
Karawang.

Harga berpengaruh
signifikan terhadap
keputusan
pembelian .
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No

Nama

Judul

Metode

Hasil

Budiman &
Dananjoyo (2021)

The effect of Café
Atmosphere on
purchase decision:
Empirical Evidence
from Generation Z
in Indonesia

Kuantitatif

Eksterior
berpengaruh positif
dan signifikan
terhadap keputusan
pembelian.

Interior
berpengaruh positif
dan signifikan
terhadap keputusan
pembelian.

Interior point of
purchase display
berpengaruh positif
dan signifikan
terhadap keputusan
pembelian.

Store layout
berpengaruh positif
dan signifikan
terhadap keputusan
pembelian.
Suasana kafe
berpengaruh positif
dan signifikan
terhadap keputusan
pembelian.

Milano et al. (2021)

Pengaruh Kualitas
Produk, Harga dan
Promosi Terhadap
Pengambilan
Keputusan
Pembelian Baju
Batik di Toko
“Florensia” Kota
Sawahlunto City.

Kuantitatif

Kualitas Produk
berpengaruh
negatif dan
signifikan terhadap
keputusan
pembelian.

Harga berpengaruh
positif dan
signifikan terhadap
keputusan
pembelian.
Promosi
berpengaruh positif
dan signifikan
terhadap keputusan
pembelian.
Kualitas produk,
harga, dan promosi
secara bersama-
sama atau simultan
berpengaruh dan
signifikan terhadap
keputusan
pembelian.




Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu (Lanjutan)

34

No

Nama

Judul

Metode

Hasil

Baihaky et al.
(2022)

Pengaruh Kualitas
Produk dan Kualitas
Layanan Terhadap
Keputusan
Pembelian Tokkebi
Snack Malang.

Kuantitatif

Kualitas produk
berpengaruh
signifikan terhadap
keputusan
pembelian.
Kualitas layanan
tidak berpengaruh
signifikan terhadap
keputusan
pembelian

Rihayana et al.
(2022)

Influence of brand
image, and product
quality, on purchase
decision.

Kuantitatif

Brand image
berpengaruh positif
dan signifikan
terhadap keputusan
pembelian.
Kualitas Produk
berpengaruh positif
dan signifikan
terhadap keputusan
pembelian.

Dewi &
Hadisuwarno,
(2023)

Pengaruh Store
Atmosphere,
Persepsi Harga dan
Promosi terhadap
Keputusan
Pembelian di Kopi
Nako Kalisari.

store atmosphere
memiliki hubungan
yang jelas dan
sejajar dengan
keputusan
pembelian. Store
atmosphere
memiliki pengaruh
positif dan
signifikan yang
cukup besar.
Persepsi terhadap
harga memiliki
pengaruh yang
positif dan
signifikan terhadap
keputusan
pembelian di Kopi
Nako Kalisari.
Promosi memiliki
dampak positif dan
signifikan terhadap
keputusan
pembelian di Kopi
Nako Kalisari.

Fernanda et al.
(2023)

Pengaruh Store
Atmosphere,
Persepsi Harga dan
Promosi terhadap

Kualitas layanan
berpengaruh positif
dan signifikan
terhadap keputusan
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Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu (Lanjutan)

No Nama Judul Metode Hasil
Keputusan pembelian.
Pembelian di Kopi 2. Harga berpengaruh
Nako Kalisari. positif dan
signifikan dalam
keputusan
pembelian.

3. Atmosphere café
berpengaruh positif
dan signifikan
dalam keputusan
pembelian pada
NABS Café Pacet-
Mojokerto.

Sumber: Penelitian (2023)

Pada tabel 2.1 adanya kesamaan dalam variabel independen yaitu penelitian ini
menggunakan variabel independen kualitas layanan, kualitas makanan, kualitas
suasana, dan harga, sedangkan pada penelitian terdahulu menggunakan variabel
tambahan seperti promosi, dan brand image. Perbedaan terhadap variabel
dependen sebelumnya dengan kepuasan konsumen menjadi keputusan pembelian
serta pada penelitian ini tidak menggunakan variabel intervening. Pada penelitian
ini terdapat pembaharuan dari perbedaan pada penelitian terdahulu yaitu peneliti
mengambil objek penelitian yang bergerak di industri food and bavarage yaitu
Mie Gacoan yang merupakan restoran makanan berupa mie pedas yang ada di
Bandar Lampung. Dengan menggunakan metode non-probability sampling

dengan teknik purposive sampling.

2.6 Kerangka Pemikiran

Meningkatnya pertumbuhan kuliner dibidang Food and Beverage pada saat ini,
tentu menjadikan peluang usaha bisnis bagi pengusaha. Salah satu nya adalah
produk Mie Instan. Mie instan yang merupakan makanan cepat saji pengganti
beras tentu cukup populer di dunia dan mudah didapatkan karena hampir semua
pasar menjual berbagai merk mie instan (Indrawan, 2021). Saat ini mie instan
telah mengalami trend perubahan pengolahannya untuk menjadikan nilai tambah
bagi pengusaha dalam menghasilkan keuntungannya. Pengolahan mie yang di

modifikasi tentu menjadikan konsumen mempertimbangkan untuk membeli nya.
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Dalam menjalankan proses pengambilan keputusan pembelian, konsumen
melibatkan sejumlah pertimbangan sebelum akhirnya memutuskan untuk
melakukan keputusan pembelian. Untuk memastikan keputusan yang tepat,
konsumen aktif mencari dan mengumpulkan informasi mengenai barang atau
layanan yang dibutuhkan. Konsumen akan mengevaluasi informasi mengenai
produk sebelum akhirnya memutuskan untuk melakukan pembelian, dengan
mempertimbangkan manfaat yang diberikan oleh produk. Menurut Kotler dan
Keller (2016) keputusan pembelian masuk di dalam model perilaku pembelian
yang di mana di dalam pendekatan ini terdapat rangsangan yang kemudian masuk
dan diolah untuk menghasilkan keputusan pembelian. Untuk mendukung analisis
keputusan pembelian, penelitian ini memanfaatkan atribut kualitas restoran,
seperti kualitas layanan, kualitas makanan, kualitas suasana, dan harga sebagai
faktor penting untuk menarik perhatian konsumen dan akan berdampak pada
keputusan pembelian.

Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui seberapa besar dampak atribut kualitas
restoran dalam memengaruhi keputusan pembelian dengan fokus penelitian pada
industri kuliner food and beverage yaitu restoran Mie Gacoan. Perkembangan
industri food and beverage di Indonesia yang terus meningkat akan banyak
memunculkan restoran yang mengakibatkan terjadinya persaingan. Mie Gacoan
sebagai salah satu restoran di Indonesia yang menyediakan variasi menu Mie
Pedas untuk dinikmati masyarakat, memanfaatkan atribut kualitas restoran yang
didalamnya terdapat faktor yang diperhatikan seperti kualitas layanan, kualitas
makanan, kualitas suasana, dan harga sebagai bentuk melakukan aktivitas

pemasarannya.

Kualitas layanan merupakan suatu tindakan yang mencakup aspek penting dalam
berinteraksi satu sama lain dengan harapan dapat memenuhi ekspektasi atau
harapan konsumen. Layanan jasa pada perusahaan merupakan interaksi antara
konsumen dan karyawan serta sumber daya fisik (barang atau jasa) yang
disediakan sebagai solusi atas masalah konsumen (Tjiptono,2015). Peneliti
menggunakan teori yang dikemukakan oleh Tjiptono (205) karena teori tersebut

relevan dengan upaya yang dilakukan oleh gerai Mie Gacoan. Sebagai gerai
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makanan cepat saji yang ramai dikunjungi oleh konsumen, maka karyawan
berperan penting dalam memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen.
Sehingga pada penelitian ini peneliti menggunakan indikator kualitas layanan
menurut Tjiptono (2015) antara lain tangible (bukti Fisik), reliability (keandalan),

responsiveness (daya tangkap), assurance (asuransi), empathy (empati).

Atribut restoran selanjutnya yang digunakan pada penelitian ini adalah kualitas
makanan. Kualitas makanan merupakan elemen penting yang menurut Kivela
(1999) dalam Qin et al. (2010) menggambarkan kualitas makanan sebagai bagian
penting dalam suatu restoran, dalam hal ini kualitas makanan yang tinggi tidak
hanya memuaskan pelanggan tetapi dapat digunakan sebagai komponen untuk
daya saing. Peneliti menggunakan teori yang dikemukakan oleh Kivela (1999)
karena teori tersebut relevan dengan upaya yang dilakukan. Pada gerai Mie
Gacoan, restoran tersebut memiliki produk makanan ciri khas yang menjadikan
konsumen untuk memutuskan suatu pembelian produk. Menurut Qin et al. (2009)
kualitas makanan yang baik antara lain freshness, presentation, wellcooked,
variety of food.

Menurut Berman dan Evans (2014) suasana perusahaan atau toko adalah
menciptakan dan memelihara suatu citra perusahaan di mana suasana tersebut
mengacu pada karakteristik fisik toko yang digunakan untuk mengembangkan
citra dan untuk menarik pelanggan. Dengan menciptakan suasana rancangan
lingkungan yang menarik dalam membentuk karakteristik restoran, dapat
menghasilkan pengaruh dan persepsi khusus bagi konsumen. Menurut Berman
dan Evans (2014) proses penciptaan suasana restoran yang menarik dapat dilihat

pada store exterior, store interior, store layout, dan interior display.

Atribut restoran terakhir yang digunakan dalam penelitian ini adalah harga yang
juga merupakan elemen penting (Soenawan & Malonda, 2020). Menurut Kotler
& Amstrong (2018) harga merupakan jumlah nilai yang ditukarkan oleh
konsumen untuk mendapatkan manfaat atas barang atau jasa yang digunakan.
Dari sudut pandang konsumen, harga merupakan indikator nilai bila mana harga

tersebut dihubungkan dengan manfaat yang dirasakan atas barang dan jasa. Maka



pada penelitian ini

indikator

harga yang tepat digunakan antara

38

lain

keterjangkauan harga, kesesuaian harga dengan kualitas produk, daya saing harga,

kesesuaian harga dengan manfaat (Kotler & Keller, 2016).

Berdasarkan dari kerangka pemikiran yang telah dijabarkan diatas maka model

kerangka pikir dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

.

o~

Kualitas Layanan
Tangible (Bukti Fisik)
Reliability (Keandalan)
Responsiveness (Daya
Tanggap)

Assurance (Jaminan)
Empathy (Empati)

el N

Kualitas Makanan
Freshness
Presentation
Wellcooked

Variety of Food

|

el e S

Kualitas Suasana
Store Eskterior
Store Interior
Store Layout
Interior Desain

Keputusan Pembelian
Pilihan Produk
Pilihan Merek
Waktu Pembelian
Jumlah Pembelian
Metode
Pembayaran

arwnE

w

Harga
Keterjangkauan Harga
Kesesuaian Harga
dengan Kualitas Produk
Daya Saing Harga
Kesesuaian Harga
dengan Manfaat

'y

Gambar 2. 3 Kerangka Konseptual Penelitian

Sumber: Data Diolah (2023)

Keterangan:
Uji Parsial:

Uji Simultan:
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2.7 Hipotesis

Menurut Sugiyono (2019), hipotesis diartikan sebagai jawaban sementara

terhadap rumusan masalah penelitian. Berdasarkan rumusan masalah, tujuan

penelitian, landasan teori, dan penelitian terdahulu yang telah diuraikan

sebelumnya, maka hipotesis dalam penelitian ini yaitu:

1.

Ha;: Atribut restoran Kualitas Layanan berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian Mie Gacoan.

Hoi: Atribut restoran Kualitas Layanan tidak berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian Mie Gacoan.

Ha,: Atribut restoran Kualitas makanan berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian Mie Gacoan.

Ho,: Atribut restoran Kualitas makanan tidak berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian Mie Gacoan.

Has: Atribut restoran Kualitas Suasana berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian Mie Gacoan.

Hos: Atribut restoran Kualitas Suasana tidak berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian Mie Gacoan.

Has: Atribut restoran Harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian Mie Gacoan.

Ho,: Atribut restoran Harga tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian Mie Gacoan.

Has : Atribut restoran Kualitas layanan, kualitas makanan, kualitas suasana,
dan harga berpengaruh simultan terhadap keputusan pembelian Mie Gacoan.
Hos : Atribut restoran Kualitas layanan, kualitas makanan, kualitas suasana,
dan harga tidak berpengaruh simultan terhadap keputusan pembelian Mie

Gacoan.



I11. METODE PENELITIAN

3.1 Jenis Penelitian

Pada penelitian yang akan dilakukan oleh peneliti termasuk ke dalam jenis
penelitian expalantory research, yang digunakan untuk menjelaskan kedudukan
serta pengaruh variabel satu dengan variabel lainnya dengan tujuan untuk menguji
hipotesis yang dirumuskan (Sugiyono, 2019). Dengan menggunakan pendekatan
kuantitatif, yaitu dinyatakan sebagai metode penelitian yang berlandaskan pada
filsafat positivisme, digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu,
pengumpulan data menggunakan instrumen penelitian, analisis data bersifat
kuantitatif atau statistik, dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah
ditetapkan (Sugiyono, 2019). Variabel bebas pada penelitian ini yaitu kualitas
layanan (X3), Kualitas Makanan (X3), Kualitas Suasana (X3), dan Harga (X,) serta

variabel terikat pada penelitian ini yaitu keputusan pembelian konsumen.

3.2 Jenis dan Sumber Data

Jenis data pada penelitian yang akan dilakukan oleh penulis adalah data kualitatif
yang diperoleh melalui kuesioner. Data perolehan tersebut lalu akan
dikuantitatifkan menggunakan skala likert agar di proses lebih lanjut dengan
pendekatan statistik. Menurut Sugiyono (2019) Dalam melakukan penelitian
terdapat beberapa jenis pada pengumpulan data yaitu sebagai berikut:

1. Data Primer
Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer. Menurut

Sugiyono (2019) data primer adalah sumber data yang langsung memberikan
data kepada pengumpul data. Sumber data primer diperoleh melalui kuesioner.
yang akan dibagikan kepada responden yang telah memenuhi Kriteria.
Kuesioner akan berisi pertanyaan yang berkaitan langsung dengan keputusan

pembelian konsumen dalam membeli produk Mie Gacoan di wilayah Bandar
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Lampung berdasarkan pengaruh atribur restoran dari kualitas layanan, kualitas

makanan, kualitas suasana, dan harga.

3.3 Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data diperoleh dari data primer atas dasar respon responden.
Teknik pengumpulan data pun berbagai jenis disesuaikan dengan metode
penelitian dan variabel yang akan diteliti. Dalam penelitian ini teknik

pengumpulan data yang digunakan yaitu sebagai berikut:

3.3.1 Kuesioner

Menurut Sugiyono (2019) kuesioner merupakan sekumpulan pertanyaan yang
diajukan kepada responden untuk mendapatkan jawabannya. Dalam penelitian ini
kuesioner dibagikan secara langsung kepada konsumen yang telah memenuhi
kriteria responden yang disebar secara offline melalui barcode yang berisi google

form.

Link pengisian kuesioner online dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:
https://forms.gle/f8¢cSTroCjBYw5Wza9

3.3.2 Studi Pustaka
Memperoleh data sebagai landasan yang digunakan menganalisis hasil dari
penelitian sebelumnya. Yang didapat dari berbagai sumber pustaka, seperti buku,

jurnal ilmiah, artikel, tesis, dan sumber-sumber lainnya.

3.4 Populasi Penelitian

Populasi merupakan sebagai wilayah generalisasi yang terdiri atas objek dan
subjek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh
peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 2019).
Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen yang pernah melakukan pembelian
secara dine in di Mie Gacoan Bandar Lampung.


https://forms.gle/f8cSTroCjBYw5Wza9
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3.5 Sampel Penelitian

Menurut Sugiyono (2019) sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik
yang dimiliki oleh populasi. Ketika populasi dalam jangka besar dan penelitian
tidak memungkinkan mempelajari semua bagian dari populasi, maka peneliti
dapat mengambil populasi dari sampel tersebut. Teknik sampel penelitian ini
menggunakan metode non- probability sampling dengan teknik purposive
sampling. Purposive sampling yaitu teknik penentuan sampel berdasarkan kriteria
tertentu (Sugiyono,2019). Pengambilan sampel pada penelitian ini ditentukan

berdasarkan kriteria sebagai berikut:

1. Konsumen yang sudah melakukan pembelian dine in di gerai Mie Gacoan
Bandar Lampung.

2. Konsumen berdomisili di Bandar Lampung.

Penelitian yang akan dilakukan oleh peneliti menggunakan penentuan jumlah
sampel yang dihitung dengan rumus coachran. Penggunaan rumus tersebut
dikarenakan jumlah populasi pada penelitian ini tidak diketahui jumlah
populasinya, Maka perhitungan jumlah sampel pada penelitian yang akan
dilakukan menggunakan rumus sebagai berikut:
_2°pq

n=
e2

Rumus 3. 1 Rumus Coachran

Keterangan : n : Jumlah sampel yang diperlukan

z: Harga dalam kurve normal untuk simpangan 10% dengan nilai 1,9
p: Peluang benar 50% = 0,5

g: Peluang salah 50% = 0,5

e: Tingkat kesalahan sampel (sampling error) digunakan 10%

Melalui rumus diatas, maka hasil perhitungan yang diperoleh sebagai berikut:

_ (1,96)%(0,5)(0,5)
"= 10%?
n = 96,04 = 97 dapat dibulatkan menjadi 100
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Berdasarkan hasil dari perhitungan diatas, maka jumlah sampel yang didapatkan
sebesar 96,04 namun untuk mendapatkan perhitungan statistik yang maksimal,
maka sampel penelitian ini dibulatkan menjadi 100 responden dari konsumen Mie
Gacoan di Bandar Lampung. Proses pengambilan sampel ini akan dilaksanakan
pada bulan April sampai Mei tahun 2024. Cara pengambilan sampel pada
penelitian ini menggunakan metode probability sampling dengan teknik simple
random sampling. Menurut Sugiyono (2019) simple random sampling merupakan
pengambilan anggota sampel secara acak tanpa memperhatikan strata yang ada

dalam populasi tersebut.

3.6 Skala Pengukuran Variabel

Menurut Sugiyono (2019) skala pengukuran merupakan kesepakatan yang dipakai
untuk menjadi acuan dalam mengukur seberapa panjang pendeknya skala interval
yang terdapat dalam alat ukur, sehingga alat ukur yang akan digunakan dalam
pengukuran dapat menghasilkan data kuantitatif. Skala pengukuran dalam

penelitian ini menggunakan skala likert.

Menurut Sugiyono (2019) skala likert dapat digunakan untuk mengukur fenomena
sikap, pendapat, persepsi atau sekelompok orang terhadap sebuah fenomena
sosial. Melalui skala likert, variabel yang akan diukur dijabarkan menjadi
indikator variabel. Kemudian indikator variabel tersebut menjadi titik acuan
dalam penyusunan item-item instrumen yang akan dikemukakan dalam bentuk
pernyataan atau pertanyaan. Dalam penelitian ini menggunakan instrumen 1-5
untuk menunjukkan respon responden sangat setuju atau sangat tidak setuju

mengenai statement yang diajukan. Adapun nilai dari skala sebagai berikut:

Tabel 3. 1 Skala Pengukuran Likert

No Pilihan jawaban skor
1 Sangat setuju (SS) 5
2 Setuju (S) 4
3 Netral (N) 3
4 Tidak setuju (TS) 2
5 Sangat Tidak Setuju (STS) 1

Sumber: (Sugiyono,2019)
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3.7 ldentifikasi Variabel

Menurut Sugiyono (2019) variabel penelitian adalah suatu atribut atau sifat atau

nilai dari orang, obyek atau kegiatan yang mempunyai variasi tertentu yang

ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya.

Variabel yang digunakan dalam penelitian ini adalah:

1. Variabel bebas atau variabel independen (X), Variabel yang memengaruhi
atau yang menjadi penyebab perubahan pada variabel terikat. Penelitian ini
menggunakan empat variabel bebas antara lain: Kualitas Layanan (Xi),
Kualitas Makanan (X;), Kualitas Suasana (X3), dan Harga (X4).

2. Variabel terikat atau variabel dependen (Y), Variabel yang dipengaruhi atau
yang menjadi akibat karena adanya variabel bebas. Variabel terikat pada

penelitian ini yaitu Keputusan Pembelian ().

3.8 Operasionalisasi Variabel

3.8.1 Definisi Konseptual

Definisi konseptual merupakan batasan mengenai konsep penjelasan variabel

secara singkat, padat, dan jelas. Tujuan dari definisi konseptual adalah

menghindari interpretasi yang salah mengenai variabel tersebut. Adapun definisi
konseptual dalam penelitian ini sebagai berikut:

1. Kualitas Layanan menurut Tjiptono (2015) kualitas layanan merupakan suatu
tingkat keunggulan yang diharapkan dan pengendalian atas keunggulan
tersebut untuk memenuhi kebutuhan pelanggan.

2. Kualitas Makanan menurut Kivela (1999) dalam Qin et al. (2010)
menggambarkan kualitas makanan sebagai bagian penting dalam suatu
restoran, dalam hal ini kualitas makanan yang tinggi tidak hanya memuaskan
pelanggan tetapi dapat digunakan sebagai komponen untuk daya saing.

3. Kualitas Suasana menurut Berman dan Evans (2014) Suasana perusahaan atau
toko adalah menciptakan dan memelihara suatu citra perusahaan di mana
suasana tersebut mengacu pada karakteristik fisik toko yang digunakan untuk

mengembangkan citra dan untuk menarik pelanggan.
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4. Harga menurut Kotler dan Amstrong (2018) harga merupakan jumlah nilai
yang ditukarkan oleh konsumen untuk mendapatkan manfaat atas barang atau
jasa yang digunakan.

5. Keputusan Pembelian menurut Machfoedz (2013) keputusan pembelian
merupakan suatu proses penilaian dan pemilihan dari berbagai alternatif sesuai
dengan kepentingan-kepentingan tertentu dengan menetapkan suatu pilihan

yang dianggap paling menguntungkan.

3.8.2 Definisi Operasional
Definisi operasional merupakan variabel yang diungkapkan dalam definisi konsep
untuk memudahkan dalam pengukuran objek yang diteliti. Definisi operasional

dalam penelitian adalah sebagai berikut:



Tabel 3. 2 Definisi Operasional
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Variabel Sub Definisi Konseptual Definisi Indikator Item Skala
Variabel Operasional
Atribut Kualitas Kualitas layanan Kualitas layanan Tangible (Bukti Penampilan karyawan Likert
Restoran Layanan merupakan suatu tingkat | merupakan suatu Fisik) menarik.
X) (Xy) keunggulan yang upaya memenuhi Ketersediaan fasilitas
diharapkan dalam kebutuhan dan yang memadai seperti
pengendalian atas keinginan Toilet, Lahan Parkir, dan
keunggulan tersebut konsumen. Wastafel.
untuk memenuhi Dalam hal ini Realibility Karyawan teliti dalam
kebutuhan pelanggan kualitas pelayanan (Keandalan) memberikan pelayanan.
(Tjiptono, 2015) Gerai Mie Gacoan Karyawan selalu cepat
adalah seberapa dalam memberikan
baik nya pelayanan.
penampilan dan Responsivness Karyawan
kinerja karyawan (Daya Tanggap) mengkonfirmasi kembali
yang berkaitan menu pesanan.
dengan fasilitas, —
produk dan jasa Assu_rance Karyawan memiliki
yang dibutuhkan (Jaminan) pengetahuan tentang
konsumen. _ menu yang disediakan.
Empathy (Empati) Kemampuan
menanggapi keluhan
konsumen oleh
karyawan.
Kualitas Kualitas makanan Kualitas makanan Fressness Tekstur menu makanan Likert
makanan merupakan bagian merupakan sesuai dengan selera.
(X2) penting dalam suatu kesesuai makanan Rasa makanan yang

restoran, dalam hal ini
kualitas makanan yang

yang dikonsumsi
oleh konsumen

disediakan bervariasi.
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Variabel Sub Definisi Konseptual Definisi Indikator Item Skala
Variabel Operasional
tinggi tidak hanya dengan Presentation Penampilan dari
memuaskan pelanggan menetapkan makanan yang disajikan.
tetapi dapat digunakan standar kualitas Aroma yang disajikan
sebagai komponen untuk | makanan yang makanan.
daya saing. sesuai dengan Well cooked Tingkat kematangan
(Qin et al.,2010) manfaat produk yang disajikan sesuai.
yang diberikan oleh | Variety of Food Terdapat varian makanan
Gerai Mie Gacoan. dengan pilihan menu
yang banyak.
Kualitas Suasana perusahaan atau | Suasana dalam Store layout Alokasi ruangan yang Likert
Suasana toko adalah menciptakan | gerai merupakan disediakan memadai bagi
(X3) dan memelihara suatu peran penting para pengunjung.

citra perusahaan di mana
suasana tersebut
mengacu pada
karakteristik fisik toko
yang digunakan untuk
mengembangkan citra
dan untuk menarik
pelanggan.

(Berman & Evans,2014)

untuk memikat
pembeli. Suasana
yag menarik akan
membuat
konsumen merasa
nyaman, dan dapat
memunculkan
ingatan di benak
konsumen gerai
Mie Gacoan untuk
melakukan
pembelian

Interior Kejelasan dan Informasi
. etunjuk sesuai.
Displa P .
piay Banner menu menarik
konsumen.
General Keadaan ruangan
Interior menarik.

Kebersihan ruangan
terjaga.

General Exterior

Papan nama yang besar
dan menarik konsumen.
Akses pintu masuk
memudahkan keluar
masuk pengunjung
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Variabel Sub Definisi Konseptual Definisi Indikator Item Skala
Variabel Operasional
Harga (X,;) | Harga merupakan Harga merupakan | Keterjangkauan Harga yang disajikan Likert
jumlah nilai yang suatu nilai uang Harga tidak terlalu mahal.
ditukarkan oleh yang ditentukan Kesesuaian Harga Harga sesuai dengan
konsumen untuk oleh suatu restoran | Dengan Kualitas kualitas makanan yang
mendapatkan manfaat sebagai imbalan Produk diberikan.
atas barang atau jasa produk yang telah | Kesesuaian Harga Harga yang diberikan
yang digunakan ( Kotler | diperdagangkan Dengan Manfaat sesuai dengan manfaat
dan Amstrong, 2018). pada gerai Mie yang diberikan
Gacoan. Daya Saing Harga Harga yang diberikan
mampu bersaing dengan
lainnya.
Keputusan Keputusan pembelian Keputusan Pilihan Produk Produk sesuai dengan Likert
Pembelian merupakan suatu proses | pembelian kebutuhan konsumen.
(Y) penilaian dan pemilihan | merupakan proses Menu yang ditawarkan

dari berbagai alternatif
sesuai dengan
kepentingan-
kepentingan tertentu
dengan menetapkan
suatu pilihan yang
dianggap paling
menguntungkan
(Machfoedz ,2013)

dalam keputusan
konsumen sebelum
akhirnya
memutuskan untuk
membeli produk
makanan pada
Gerai Mie Gacoan.

bervariasi.

Pilihan Merek

Konsumen percaya
dengan merek.

Perasaan puas mengenai
merek makanan yang
diinginkan.

Waktu Pembelian

Konsumen membeli
produk dengan
perencanaan waktu
sebelumnya.

Metode
Pembayaran

Teknologi yang
digunakan dalam
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Variabel

Sub

Variabel

Definisi Konseptual

Definisi

Operasional

Indikator

ltem

Skala

transaksi pembelian.
Metode pembayaran
yang digunakan mudah
saat transaksi.
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3.9 Teknik Pengujian Instrument

Teknik pengujian instrumen menjelaskan mengenai alat yang digunakan dalam
menunjang penelitian, khususnya penelitian yang menggunakan kuesioner.
Instrumen penelitian yang baik akan menghasilkan data penelitian yang baik dan
kesimpulan yang sesuai dengan keadaan sesungguhnya. Dalam mendapatkan data
yang benar, pengujian instrumen haruslah valid dan reliabel.

3.9.1 Uji Validitas

Menurut (Sugiyono, 2019) validitas merupakan derajat ketepatan antara data yang
terjadi pada obyek penelitian dengan daya yang dapat dilaporkan oleh peneliti.
Dengan demikian data yang valid adalah data "yang tidak berbeda" antar data
yang dilaporkan oleh peneliti dengan data yang sesungguhnya terjadi pada obyek
penelitian. Kuesioner akan valid apabila pertanyaan pada kuesioner mampu
mengungkapkan sesuatu yang akan diukur melalui kuesioner tersebut. Jika alat
ukur kurang valid, maka menghasilkan validitas yang relative rendah. Adapun
kriteria dalam menentukan validitas suatu kuesioner menurut Sugiyono (2019)
disebutkan bahwa instrumen tersebut dinyatakan valid apabila validitasnya tinggi
yaitu korelasi r hitung > r table serta memenuhi syarat adalah kalau r = 0,3 atau
lebih dan instrumen tersebut dinyatakan tidak vaid apabila validitasnya rendah

yaitu r hitung < r table.

Dalam penelitian yang dilakukan oleh peneliti, proses melakukan uji validitas
menggunakan SPSS 27.0, dengan menguji setiap item pertanyaan yang terdapat
pada tiap variabel. Hasil dari uji validitas terhadap 30 responden dengan nilai r
dihitung dengan rumus df= 30-2 = 28 sehingga diperoleh nilai r sebesar 0,361.

Maka memperoleh hasil sebagai berikut:



Tabel 3.3 Uji Validitas

o1

Variabel Item r Hitung r Tabel Keterangan
Kualitas Layanan | X1.1 0,639 0,361 Valid
(X1) X1.2 0,603 0,361 Valid
X1.3 0,850 0,361 Valid
X1.4 0,688 0,361 Valid
X15 0,753 0,361 Valid
X1.6 0,645 0,361 Valid
X1.7 0,755 0,361 Valid
Kualitas Makanan | X2.1 0,823 0,361 Valid
(X2) X2.2 0,873 0,361 Valid
X2.3 0,837 0,361 Valid
X2.4 0,765 0,361 Valid
X2.5 0,714 0,361 Valid
X2.6 0,829 0,361 Valid
Kualitas  Suasana | X3.1 0,713 0,361 Valid
(Xs) X3.2 0,855 0,361 Valid
X3.3 0,894 0,361 Valid
X3.4 0,731 0,361 Valid
X35 0,754 0,361 Valid
X3.6 0,742 0,361 Valid
X3.7 0,713 0,361 Valid
Harga (X4) X4.1 0,652 0,361 Valid
X4.2 0,823 0,361 Valid
X4.3 0,766 0,361 Valid
X4.4 0,561 0,361 Valid
Keputusan Y1.1 0,803 0,361 Valid
Pembelian () Y1.2 0,873 0,361 Valid
Y13 0,645 0,361 Valid
Y14 0,744 0,361 Valid
Y15 0,779 0,361 Valid
Y1.6 0,781 0,361 Valid
Y1.7 0,726 0,361 Valid

Sumber: Data Diolah (2024)
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Berdasarkan tabel diatas diketahui bahwa seluruh item dalam penelitian ini
memiliki nilai r hitung > r table, sehingga seluruh item pernyataan kuesioner

dapat dinyatakan valid dan dapat digunakan untuk penelitian.

3.9.2 Uji Reliabilitas

Menurut Sugiyono (2019), menyatakan bahwa uji reliabilitas adalah sejauh mana
hasil pengukuran dengan menggunakan objek yang sama akan menghasilkan data
yang sama. Reliabilitas adalah alat untuk mengukur suatu kuesioner yang
merupakan indikator dari variabel atau konstruk. Suatu kuesioner dikatakan
reliabel atau handal jika jawaban seseorang terhadap pernyataan secara konsisten
atau stabil dari waktu ke waktu. Jawaban dari pernyataan atau pertanyaan dapat
dikatakan reliabel apabila jawaban tersebut mampu mengungkapkan data yang
dapat dipercaya dan sesuai dengan kenyataan sesungguhnya. Dalam melakukan
uji reliabilitas data dapat dilakukan dengan menggunakan uji statistik Cronbach
Alpha. Suatu variabel dianggap reliable apabila memiliki nilai cronbach alpha >
0,60 (Sugiyono,2019).

kr
CTIrE+Dr

Rumus 3. 2 Rumus Uji Reliabilitas

Keterangan :

a = Koefisien realibilitas

k = Jumlah variabel bebas dalam persamaan
r = Koefisien rata-rata antar variable

Pengujian cronbach alpha pada penelitian yang akan dilakukan oleh peneliti,
instrument dari variabel dalam penelitian ini akan diuji menggunakan program
SPSS 27.0. Dalam pengujian reliabilitas yang menggunakan cronbach alpha
terdapat skala yang dikelompokan ke dalam lima kelas yang dapat digunakan
untuk pengambilan keputusan, yaitu sebagai berikut:

1. Nilai cronbach alpha 0,00-0,20 berarti tidak reliable.

2. Nilai cronbach alpha 0,21-0,40 berarti kurang reliable.

3. Nilai cronbach alpha 0,41-0,60 berarti cukup reliable.

4. Nilai cronbach alpha 0,61-0,80 berarti reliable.
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5. Nilai cronbach alpha 0,81-1,00 berarti sangat reliable.
Dalam penelitian ini telah dilakukan uji reliabilitas melalui uji terhadap 30

responden, maka dapat diketahui nilai cronbach alpha sebagai berikut:

Tabel 3.4 Hasil Uji Reliabilitas

Variabel Cronbach Alpha Keterengan
Kualitas Layanan 0,827 Sangat Reliabel
Kualitas Makanan 0,893 Sangat Reliabel
Kualitas Suasana 0,881 Sangat Reliabel
Harga 0,629 Reliabel
Keputusan Pembelian 0,875 Sangat Reliabel

Sumber: Data diolah (2024)

3.10 Teknik Analisis Data

Teknik analisis data dalam penelitian kuantitatif digunakan untuk responden.
Memberikan jawaban terhadap rumusan masalah penelitian atau menguji hipotesis
yang dirumuskan dalam proposal. Kegiatan analisis data dalam penelitian
kuantitatif meliputi pengelompokan data berdasarkan variabel dan jenis
responden, penyajian data dari setiap variabel yang diteliti, melakukan
perhitungan untuk menjawab pertanyaan penelitian, dan melakukan perhitungan

untuk menguji hipotesis yang diajukan.

3.10.1 Analisis Statistik Deskriptif

Menurut Sugiyono (2019), statistik deskriptif merupakan statistik yang kerap
digunakan untuk mengalisis data dengan cara mendefinisikan atau
mendeskripsikan data yang telah diperoleh tanpa adanya maksud membuat
kesimpulan secara generalisasi. Menurut Ghozali (2021) Teknik analisis deskriptif
akan memberikan gambaran atau deskripsi suatu data yang dilihat dari nilai rata-
rata (mean), varian, standar deviasi, minimum, maksimum, sum, range, kurtosis

dan skewness (kemencengan distribusi).
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3.10.2 Analisis Statistik Inferensial

Analisis statistik inferensial adalah teknik analisis statistik yang digunakan untuk
menganalisis data sampel dan hasilnya diberlakukan untuk populasi, sehingga
melalui analisis inferensial peneliti dapat melihat keeratan hubungan antar

variabel (Sugiyono,2019).

3.10.2.1 Analisis Regresi Linier Berganda

Menurut Ghozali (2021), regresi linier berganda merupakan model regresi yang
melibatkan lebih dari satu variabel independen untuk mengetahui arah dan
seberapa besar pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen. Hasil
dari analisis regresi berupa koefisien untuk masing-masing variabel independen.
Koefisien diperoleh dengan cara memprediksi nila variabel dependen dengan satu
persamaan. Koefisien regresi dihitung dengan tujuan untuk meminimumkan
penyimpangan antara nilai aktual dan nilai estimasi variabel dependen
berdasarkan data yang ada. Pengujian pada penelitian ini dilakukan dengan
menggunakan teknik analisis regresi linier berganda dengan mode dasar sebagai
berikut:

Y=a+pX1+[Xo+[Xs+[Xs+e

Rumus 3. 3 Analisis Regresi Linier Berganda

Keterangan :
Y : Keputusan Pembelian
a : Konstanta

: Koefesien regresi

X1 : kualitas layanan
X : Kualitas Makanan
X3 : Kualitas Suasana
X4 : Harga

E : Epsilon

3.10.2.2 Uji Asumsi Klasik
Uji asumsi klasik digunakan untuk memastikan model regresi yang dapat

digunakan sehingga hasilnya akan representative atau bersifat BLUE (Best, Linier
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Unbiased , Estimator), pada uji asumsi klasik data akan diolah menggunakan uji

sebagai berikut:

1. Uji Normalitas
Uji normalitas digunakan dengan tujuan menguji model regresi, variabel
pengganggu atau residual memiliki distribusi normal atau tidak. Menurut
Arianty & Andira (2021), model regresi yang baik akan memiliki distribusi
data normal atau penyebaran data statistik pada sumbu diagonal dari grafik
distribusi normal. Untuk melakukan pengujian apakah nilai residual normal
atau tidak, maka menggunakan analisis PP-plots regression. Dasar
pengambilan keputusan yang dilakukan menggunakan analisis PP-plots
regression adalah apabila titik-titik menyebar disekitas garis diagonal, maka
dikatakan bahwa data yang digunakan berdistribusi dengan normal. Namun,
apabila titik-titik menyebar jauh dari garis maka data tidak memenuhi asumsi

normal.

2. Uji Heteroskedastisitas
Uji Heterokedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam sebuah model
regresi terjadi ketidaksamaan varian dari residual satu pengamatan ke
pengamatan lain. Jika varian berbeda, disebut heteroskedastisitas. Uji
heteroskedastisitas bertujuan untuk melakukan deteksi ada tidaknya
heteroskedastisitas dapat dilakukan dengan melihat ada tidaknya pola tertentu
pada grafik (scatterplot) antara SRESID dan ZPRED di mana sumbu Y adalah
Y yang telah diprediksi, dan sumbu X adalah residual. Untuk melakukan
pengambilan keputusan dalam uji heterokedastisitas adalah sebagai berikut:

a. Apabila terdapat pola tertentu, seperti titik-titik yang membentuk pola teratur,
maka dapat dikatakan bahwa telah terjadi heteroskedastisitas.

b. Apabila terdapat pola yang tidak jelas, seperti titik-titik yang menyebar diatas
atau dibawah angka nol pada sumbu Y, maka dapat dikatakan tidak terjadi

heteroskedastisitas.

3. Uji Multikolonieritas
Pada uji multikolonieritas akan mengetahui terjadinya hubungan atau korelasi

antara variabel independen. Pada model yang baik seharusnya tidak terjadi
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korelasi diantara variabel independen. Dalam mendeteksi multikolinearitas
dapat dilakukan dengan menggunakan tolerance value atau VIF (Variance
Inflation Factor).

Dasar pengambilan keputusan dalam uji multikolinearitas adalah sebagai
berikut:

a. Apabila tolerance value < 0,10 dan VIF > 10, maka dapat disimpulkan

terjadi multikolinearitas.
b. Apabila tolerance value > 0,10 dan VIF < 10, maka dapat disimpulkan

tidak terjadi multikolinearitas.

3.10.2.3 Uji Hipotesis

Menurut Sugiyono (2019), hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap
rumusan masalah penelitian. Dikatakan sementara, karena jawaban yang
dihasilkan baru berdasarkan dari teori yang relevan, belum didasarkan pada
sebuah fakta-fakta empiris yang diperoleh melalui pengumpulan data. Uji
hipotesis juga digunakan untuk menguji hubungan koefisien regresi linier
berganda secara parsial dengan pernyataan hipotesis penelitian.

1. Uji Parsial (ujit)
Ghozali (2021) mengatakan bahwa uji parsial atau uji statistik t digunakan

untuk mengetahui masing-masing variabel independen (X) terhadap variabel
dependen (Y). Kemudian menurut Sugiyono (2019) menyatakan bahwa

perhitungan uji t-parsial dapat menggunakan rumus sebagai berikut:

(o rW(n — 2)
V@ - r?
Rumus 3. 4 Uji t
Keterangan :
t . Statistik t dengan derajat bebas n-1
n : Banyaknya observasi atau pengamatan
r : Korelasi parsial yang ditemukan

r : Koefisien determinasi
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Uji t digunakan untuk mengetahui ada tidaknya pengaruh masing-masing variabel
independen terhadap variabel dependen pada tingkat o = 5% (tingkat kepercayaan
95%) dan derajat kebebasan dk= (n-k-1) di mana k= jumlah regresi dan n=
jumlah observasi (ukuran sampel).
Formula hipotesis yang akan diuji melalui uji t sebagai berikut:
a. Ha: Kualitas layanan, kualitas makanan, kualitas suasana, dan harga secara
parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
Mie Gacoan.
b. Ho: Kualitas layanan, kualitas makanan, kualitas suasana, dan harga secara
parsial tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian

Mie Gacoan.

Dengan begitu kriteria pengambilan keputusan yang digunakan dalam uji t yaitu:
a. Berdasarkan thiwng dan trane adalah:
Apabila thiung < tane Maka Ho diterima dan H, ditolak, artinya masing-masing
variabel independen tidak berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen.
Apabila thiung > trane Maka Ho ditolak dan H, diterima, artinya masing-masing
variabel independen berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen.
b. Berdasarkan nilai probabilitas (signifikan) adalah:
Jika probabilitas > 0,05 maka Ho diterima dan Ha ditolak.
Jika probabilitas < 0,05 maka Ho ditolak dan Ha diterima.

2. Uji Signifikan Simultan (Uji F)
Ghozali (2021) menyatakan bahwa uji F digunakan untuk menguji pengaruh

bersama-sama antar variabel independen terhadap variabel dependen.

R22/K
(1-R»H/(n—k—-1)
Rumus 3.5 Uji F

F hitung =

Keterangan:
R2 : Koefisien Determinasi
N : Jumlah Data Atau Kasus

K : Jumlah Variabel Independen
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Pengujian dengan tingkat kesalahan 5% (tingkat kepercayaan 95%). Derajat
kebebasan pembilang d f; = ( k -1 ) dan derajat kebebasan penyebut d f,=(n-k ).
Di mana k merupakan banyaknya koefisien model regresi linear dan n merupakan

jumlah pengamatan.

Formula hipotesis yang akan diuji melalui uji f adalah sebagai berikut:

a. Ha: Kualitas layanan, kualitas makanan, kualitas suasana, dan harga secara
simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
Mie Gacoan.

b. Ho: Kualitas layanan, kualitas makanan, kualitas suasana, dan harga secara
simultan tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian

Mie Gacoan.

Kriteria Pengambilan Keputusan Yaitu:

a. Berdasarkan Fpiwng dan F e adalah:
Apabila Fpiung < F wper maka keputusannya menerima hipotesis nol (Ho),
artinya secara bersama-sama (simultan) variabel independen tidak
berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen.
Apabila Fiwng > F tael maka keputusannya menolak hipotesis nol (Ho), artinya
secara bersama-sama (simultan) variabel independen berpengaruh signfikan
terhadap variabel dependen.

b. Berdasarkan nilai probabilitas (signifikan) adalah:
a. Jika probabilitas > 0,05 maka Ho diterima dan Ha ditolak.
b. Jika probabilitas < 0,05 maka Ho ditolak dan Ha diterima.

3. Uji Koefisien Determinasi (Uji R?)
Menurut Ghozali (2021) uji koefisien determinasi bertujuan untuk mengukur
seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variabel dependen.
Nilai Koefisien determinasi (R?) antara nol sampai dengan satu. Jika hasil
menunjukan bahwa nilai R? semakin kecil, maka semakin rendah tingkat
kemampuan variabel- variabel independen dalam menjelaskan variabel
dependen. Namun sebaliknya, jika tingkat kemampuan variabel independen

dalam menjelaskan variabel dependen semakin tinggi apabila nilai R? semakin
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besar. Untuk menentukan seberapa besar nilai R atau korelasi antar variabel
independen terhadap variabel dependen, maka perlu untuk memperhatikan

pedoman sebagai berikut:

Tabel 3. 5 Pedoman Koefisien Determinasi

Interval Koefisien Tingkat Hubungan
0,00- 0,199 Sangat Rendah
0,20-0,399 Rendah
0,40-0,599 Sedang
0,60-0,799 Kuat
0,80-1,000 Sangat Kuat

Sumber: Sugiyono,2019



V. SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpulan
Berdasarkan hasil penelitian dari pembahasan variabel kualitas layanan, kualitas
makanan, kualitas suasana, dan harga terhadap keputusan pembelian konsumen

gerai Mie Gacoan di Bandar Lampung, maka diambil kesimpulan sebagai berikut:

1. Hasil penelitian ini disimpulkan bahwa kualitas layanan tidak berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian.

2. Hasil penelitian ini disimpulkan bahwa kualitas makanan berpengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

3. Hasil penelitian ini disimpulkan bahwa kualitas suasana berpengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

4. Hasil penelitian ini disimpulkan bahwa harga berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian.

5. Berdasarkan model penelitian yang dibuat menunjukan bahwa kualitas
layanan, kualitas makanan, kualitas suasana, dan harga secara simultan
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen

Mie Gacoan di Bandar Lampung.

5.2 Saran

Berdasarkan dari hasil analisis dan kesimpulan yang berkaitan dengan penelitian
ini, maka saran- saran yang dapat diajukan adalah:

1. Saran Teoretis

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi secara teoretis
sebagai bahan pengetahuan untuk penelitian selanjutnya serta dapat dijadikan

topik riset tambahan terutama yang berhubungan dengan perilaku konsumen.
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2. Saran Praktis

a. Bagi Perusahaan

Bagi pihak gerai Mie Gacoan disarankan untuk dapat meningkatkan kualitas
pelayanan yang dapat mempengaruhi dan meningkatkan keputusan pembelian
konsumen. Gerai Mie Gacoan dapat memperhatikan kualitas pelayanan yang
diberikan kepada konsumen dalam kecepatannya melayani konsumen. Hal ini
tentu dapat membantu konsumen dalam memenuhi kebutuhannya sehingga
konsumen dapat bertahan dan terus membeli produk Mie Gacoan. Kemudian
konsistensi rasa makanan terutama kepedasan mie harus diperhatikan setiap
pemesanan agar tidak terjadi kekeliruan rasa. Kebersihan ruangan pada gerai juga
harus diperhatikan agar konsumen merasa nyaman saat makan di Gerai Mie

Gacoan dalam memutuskan pembelian produk tersebut.

b. Bagi Peneliti Selanjutnya

Untuk penelitian selanjutnya, disarankan untuk melakukan analisis mengenai
variabel tersebut secara lebih detail terhadap hubungan keempat variabel dengan
keputusan pembelian. Hal ini tentu akan memperoleh pemahaman yang lebih
mendalam mengenai setiap variabel. Disarankan juga pada penelitian selanjutnya
dapat menambahkan variabel lokasi, fasilitas, layanan purna jual yang juga
memiliki hubungan dalam membuat kenyamanan pada konsumen sehingga

memutuskan pembelian.
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