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dengan huruf yang langsung mengikuti kata sandang itu.
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ABSTRAK

UMI SALAMAH. Analisis Pengaruh Harga, Promosi, Dan Kualitas Pelayanan Terhadap
Keputusan Pembelian (Studi Kasus Konsumen Obonk Steak & Ribs Pekalongan).

Penelitian ini dilatar belakangi dengan pertumbuhan dunia bisnis memberi penjelasan
peningkatan kesejahteraan masyarakat, yang dapat mengakibatkan daya beli masyarakat menjadi
meningkat pula. Usaha bisnis yang tadinya mempunyai pemasaran yang besar dan daerah
pemasaran yang sangat luas, pada saat ini dituntut untuk melakukan berbagai macam efisiensi
dan efektivitas juga di masa-masa mendatang lebih menuntur usaha bisnis untuk mempunyai
strategi pemasaran yang jitu. Rumusan masalah dalam penelitian ini ialah apakah terdapat
pengaruh harga, promosi, kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian secara parsial dan
simultan. Penelitian ini juga bertujuan untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh harga,
promosi, kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian secara parsial dan simultan.

Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif, dengan jenis penelitian penelitian
asosiatif. Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer dan data
sekunder. Sampel dalam penelitian ini adalah 50 pelanggan yang berbelanja di Obonk Steak &
Ribs Pekalongan yang diambil secara acak, dengan teknik pengumpulan data menggunakan
metode observasi, kuesioner, dan observasi. Sedangkan analisis yang digunakan ialah analisis
data statistik dengan menggunakan alat analisis yaitu analisis regresi linier berganda.

Penelitian ini menghasilkan bahwa variabel harga berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian, dimana nilai signifikan sebesar 0,000 < 0,05 dan dan t-hitung 5,025 > t-
tabel 2,012, maka dapat disimpulkan bahwa H; diterima. Variabel promosi berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian, dimana nilai signifikan sebesar 0,021 < 0,05 dan t-
hitung 2,394 > t-tabel 2,012, maka dapat disimpulkan bahwa H, diterima. Variabel kualitas
pelayanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, dimana nilai signifikan sebesar
0,041 < 0,05 dan t-hitung 2,102 > t-tabel 2,012, maka dapat disimpulkan bahwa Hj diterima.
Berdasarkan hasil uji ANOVA atau F test adalah 119,865 dengan tingkat signifikan 0,000. Oleh
karena signifikan 0,000 < 0,05 maka dapat dikatakan bahwa harga, promosi, dan kualitas
pelayanan secara simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Berdasarkan
uji R? diperoleh nilai adjusted R® sebesar 0,668 atau 66,8%. Hal ini menunjukkan bahwa
konsumen yang melakukan keputusan pembelian di Obonk Steak & Ribs Pekalongan dapat
dijelaskan sebesar 66,8% oleh variabel independen yaitu harga, promosi, dan kualitas pelayanan.
Sedangkan 33,2% variasi keputusan pembelian konsumen dijelaskan oleh variabel-variabel lain
di luar penelitian ini.

Kata Kunci: Harga, promosi, kualitas pelayanan, dan keputusan pembelian
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Saat ini perkembangan bisnis semakin berkembang dari hari ke hari.
Hal tersebut disebabkan oleh berbagai faktor yang mempengaruhi kegiatan
perekonomian, sehingga pelaku usaha harus mampu mengikuti perkembangan
zaman. Pertumbuhan dunia bisnis memberi penjelasan peningkatan
kesejahteraan masyarakat, yang dapat mengakibatkan daya beli masyarakat
menjadi meningkat pula. Di samping itu, pertumbuhan tersebut menyebabkan
munculnya persaingan yang amat ketat sekali. Menurut Jurnal Enterpreneur,
usaha bisnis yang tadinya mempunyai pemasaran yang besar dan daerah
pemasaran yang sangat luas, pada saat ini dituntut untuk melakukan berbagai
macam efisiensi dan efektivitas juga di masa-masa mendatang lebih menuntur
usaha bisnis untuk mempunyai strategi pemasaran yang jitu. (Jurnal
Enterpreneur, 2020)

Strategi bauran pemasalah yang berupa 4P (Price, Product, Promotion,
Place) akan setiap saat berkembang seiring dengan laju perkembangan
perusahaan dan perkembangan dunia pemasaran serta perkembangan perilaku
pelanggan. Berdasarkan Jurnal Enterpreneur mengenai Strategi Pemasaran 4P
& Cara Penerapannya Dalam Bisnis, Tingkah laku konsumen dapat berakibat
sangat luas kepada bagaimana merumuskan strategi pemasaran (Jurnal

Enterpreneur,2020). Keadaan yang demikian dikarenakan strategi pemasaran



terkait dua aktivitas utama antara lain cara serta merumuskan berbagai
penggabungan dari marketing mix supaya kebutuhan pelanggan bisa
didapatkan dengan memuaskan.

Tujuan utama pemasaran adalah supaya kebutuhan pelanggan bisa
didapatkan dengan memuaskan dan kemudian mencapai sebesar-besarnya
keputusan pembelian dari para konsumen. Menurut Philip Kotler yang
dimaksud menggunakan keputusan pembelian merupakan suatu proses
penyelesaian kasus yang terdiri dari menganalisa atau sosialisasi kebutuhan
dan keinginan, pencarian informasi, evaluasi sumber-sumber seleksi terhadap
opsi pembelian, keputusan pembelian atau perilaku sesudah pembelian (Kotler,
2011:180). Salah satu faktor yang mempengaruhinya menurut Ismail Nawawi
adalah harga. Menurutnya harga dapat dijadikan salah satu faktor yang utama
dalam mempengaruhi pemasaran sebuah produk (Uha, 2013: 58).

Penetapan harga yang tinggi maupun yang rendah akan selalu dapat
menjadi perhatian yang paling serius bagi para konsumen saat memilih sebuah
produk, sehingga ketentuan harga yang dipatok oleh perusahaan akan menjadi
pertimbangan yang khusus sebelum konsumen melakukan keputusan
pembelian barang maupun jasa. Berdasarkan perilaku dan kebiasaan
konsumen tersebut maka strategi penentuan harga akan sangat mempengaruhi
keputusan pembelian atau pemasaran suatu produk yang akan dijual. Setiap
pelaku usaha mempunyai strategi dan alasan yang berbeda-beda dalam
menentukan harga produknya. Akan tetapi tujuan utama dalam penentuan

harga tetaplah sama yaitu agar produknya dapat terbeli oleh konsumen. Oleh



karena itu strategi penetapan harga tentu saja akan sangat mempengaruhi
keputusan pembelian konsumen atau pemasaran produk-produk usaha
tersebut.

Penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Made Fajar Fernando dan
Ni Made Asti Aksari (2018) mengatakan bahwa harga berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian, hal ini didukung oleh penelitian
yang dilakukan oleh Tuti Astari (2018), Ferryal Abadi dan Herwin (2018),
Vania Senggetang (2019),Siti Farkhah Lugmanah (2019), Sharen G.
Tulanggow (2019), dan Wini Bin Garib (2019).

Kualitas pelayanan juga tidak kalah pentingnya dalam mempengaruhi
keputusan pembelian. Pelayanan merupakan cara membantu, menyiapkan,
melayani atau mengurus kepentingan orang-orang atau konsumen. Pelayanan
publik adalah segala urusan yang berkaitan dengan kegiatan sosial pejabat
pemerintah dalam berbagai bentuk produk atau jasa di pusat, daerah, dan
Badan Usaha Milik Negara, dapat berupa permintaan masyarakat atas
keinginannya atau diterapkan pada usaha yang sedang berjalan menurut
hukum. Service excellenceatau pelayanan prima merupakan pelayanan dengan
kualitas yang paling baik disesuaikan dengan apa yang dibutuhkan konsumen
secara konsisten dan akurat (Rahmayanty, 2013:18).

Penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Alvendo Teguh Santosa
(2018) mengatakan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian, hal ini didukung oleh penelitian

yang dilakukan oleh Ferryal Abadi dan Herwin (2018) yang juga menyatakan



bahwa kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian.

Faktor lain yang diyakini memiliki pengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian yaitu promosi. Menurut Ilmu Ekonomi ID, promosi
penjualan ialah bentuk persuasi langsung melalui pemakaian berbagai insentif
yang dapat diatur untuk merangsang pembelian suatu produk dengan segera
dan/atau meningkatkan jumlah barang yang dibeli oleh pelanggan (limu
Ekonomi ID, 2020). Bila terjadi kenaikan harga-harga yang bisa menyebabkan
turunnya daya beli konsumen maka promosi dapat menjadi solusi untuk
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen walaupun harga tinggi.
Konsumen dapat diberikan rangsangan-rangsangan agar mau membeli dan
merasakan manfaat langsung dari barang tersebut. Hal ini akan membuat
keputusan pembelian konsumen menjadi lebih cepat (Sugiyono, 2015: 99).
Promosi juga merupakan sarana komunikasi antara perusahaan dengan para
konsumen. Konsumen dapat mengetahui keunggulan-keunggulan suatu
produk melalui promosi sehingga dapat tertarik untuk mencoba produk
tersebut dan memutiuskan membeli suatu produk yang ditawarkan oleh
perusahaan. Promosi sangat penting untuk manajemen pemasaran karena bisa
mempengaruhi pemikiran konsumen yang semula tidak tertatik menjadi
berubah pikiran menjadi tertarik untuk membeli produk tersebut.

Philip Koler mengungkapkan pendapatnya bahwa Keputusan pembelian
merupakan solusi dari masalah konsumen, termasuk mengidentifikasi

kebutuhan atau harapan, mencari informasi, mengevaluasi dan menganalisis



alternatif sumber pembelian, lalu memutuskan membeli atau perilaku setelah
membeli. Jika penjualan meningkat dan biaya distribusi turun maka
keuntungan perusahaan akan meningkat, namun sebaliknya jika penjualan
menurun maka keuntungan perusahaan juga akan turun (Kotler & Keller,
2016:115).

Penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Dony Indra Permana (2017)
mengatakan bahwa promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian, hal ini didukung oleh penelitian yang dilakukan oleh
Made Fajar Fernando dan Ni Made Asti Aksari (2018), Tuti Astari (2018),
Lestari Andayani (2018), Vania Senggetang (2019), Sharen G. Tulanggow
(2019), dan Wini Bin Garib (2019).

Perusahaan pada saat ini diupayakan harus membuat inovasi yang
mengarah pada kemajuan yang ingin dicapai perusahaan tersebut. Hal tersebut
ditandai dengan membuat produk dan harga berbeda dengan perusahan-
perusahaan lainnya. Perusahaan dituntut membuat kebijakan-kebijakan
maupun strategi baru serta bekerja keras dalam menjual produk dan jasanya
karena akan menghadapi persaingan yang ketat sehingga harapannya dapat
meningkatkan penjualan yang lebih besar terhadap produk yang
ditawarkannya itu.

Saat ini konsumen tertarik dengan bidang memasak. Para pedagang
makanan ini bisa melihat dari perkembangan menu baru industri katering
Indonesia yang berkembang pesat. Juga bentuk dan rasa yang semakin lebih

beragam. Pedagang makanan mau tidak mau harus mengolah berbagai bahan



yang ada menjadi sesuatu menu yang baru dan unik sehingga dapat menarik
konsumen. Menu tersebut tidak terbatas menu lokal akan tetapi juga menu
internasional sehingga bisa mendatangkan para pelanggan. Perkembangan
bisnis kuliner tersebut dipandang sebagai peluang bari pebisnis lainnya
sehingga mencoba untuk membuka usahanya di bidang kuliner.

Banyak hal yang dapat mendorong para pebisnis untuk memulai usaha
khususnya di bidang kuliner. Hal ini merupakan prospek usaha yang
menjanjikan karena kita tahu bahwa masyarakat Indonesia tidak bisa lepas
dari makanan. Gaya hidup masyarakat Indonesia yang cenderung konsumtif,
oleh karena itu mereka ingin memulai peluang tersebut untuk membuka usaha
kuliner. Usaha kuliner diimplementasikan dengan membuka restoran.
Restoran merupakan tempat di mana berbagai makanan dan minuman dijual,
biasanya kelas menengah, menengah ke bawah, kelas menengah atas, atau
bahkan kelas atas.

Obonk Steak & Ribs Pekalongan merupakan sebuah usaha yang
bergerak dibidang memasak steak. Restoran ini terletak di JI. Progo No. 53A,
Dukuh, Pekalongan Utara, Kota Pekalongan, Provinsi Jawa Tengah 51146.
Restoran ini telah berdiri sejak Agustus 2015. Menu makanan di restoran ini
sangat beragam, antara lain burger, masakan Perancis segar, hot dog, iga
barbeque, pasta, saus ayam katsu teriyaki, dll. Minuman yang disediakan
antara lain milkshake, jus segar, dan es krim. Berdasarkan akun instagram

Obonk Steak & Ribs Pekalongan, Obonk Steak & Ribs Pekalongan ini buka



mulai pukul 11.00 hingga 22.00, dengan pelanggan yang berkunjung sangat
beragam, dari semua lapisan masyarakat (Instagram Obonk Steak, 2020).

Obonk Steak & Ribs Pekalongan memiliki berbagai macam jenis
produk makanan, berikut ini ada beberapa jenis produk beserta harganya
(wawancara, 2020) :

Tabel 1.1 Jenis Produk dan Harga Obonk Steak & Ribs

No Jenis Produk | Harga
Lokal
1 Obonk 44,500
2 Rib’s 55.000
3 Sirlon 40.500
4 | Sirlon Black Pepper 42.000
5 Sirloin Mushroom 43.500
6 Tenderloin 43.500
7 | Tenderloin Black Pepper 45.000
8 Tenderloin Mushroom 46.500
9 Chicken 34.000
10 | Chicken Black Pepper 35.500
11 | Chicken Mushroom 37.000
Import
1 Sirloin 68.500
2 | Sirloin Black Pepper 70.000
3 Sirloin Mushroom 71.500
4 Tenderloin 84.500
5 Tenderloin Black Pepper 86.000
6 Tenderloin Mushroom 87.500
7 | Rib’s Eye 58.000
Fish
1 Gindara 37.500
2 Hot Tuna 36.500

Faktor harga, promosi dan kualitas layanan turut menentukan
keberhasilan usaha kuliner yang dijalankan oleh pedagang. Hal ini
dikarenakan jika tingkat harga naik, maka permintaan turun. Sekmen pasar
yang dituju oleh Obonk Steak & Ribs Pekalongan ini adalah sekmen pasar
lokal dan diluar lokal. Oleh karena itu untuk memuaskan pelanggan, Obonk
Steak & Ribs Pekalongan meningkatkan pelayanannya dengan mengantarkan

pesanan langsung ke pembeli. Aktivitas ini disebut delivery. Salah satu



kegiatan tersebut dilakukan bertujuan untuk mempertahankan naik turunnya
tingkat pembelian pada saat pandemi seperti ini.
Obonk Steak & Ribs Pekalongan adalah restoran yang masih berdiri
disaat masa pandemi seperti ini. Banyak restoran yang berdiri pada tahun
2015-2016 kurang lebih sama saat berdirinya Obonk Steak & Ribs
Pekalongan, tetapi banyak resto yang sudah sepi bahkan sudah tidak
beroperasi lagi, apalagi pada saat pandemi seperti ini. Di Obonk Steak & Ribs
Pekalongan masih bisa bertahan walaupun masih naik turunnya tingkat
pembelian konsumen.
Salah satu contoh restoran atau rumah makan yang sudah tidak
beroperasi lagi yaitu :
1. JI. Patiunus No.36, Klego Kecamatan Pekalongan Timur, Kota
Pekalongan.

2. JI. Cendrawasih, Panjang Wetan, Kecamatan Pekalongan Utara,
Kota Pekalongan.

3. JI. H. Agus Salim No.23, Klego, Kecamatan Pekalongan Timur,
Kota Pekalongan.

Berdasarkan uraian latar belakang di atas, maka penulis tertarik
memilih judul dalam penulisan ini, yaitu: “Analisis Pengaruh Harga,
Promosi, dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian”

(Studi Kasus Konsumen Obonk Steak & Ribs Pekalongan).



B. Rumusan Masalah

1.

Apakah harga berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian
obonk steak & ribs pekalongan?

Apakah promosi berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian
obonk steak & ribs pekalongan?

Apakah kualitas pelayanan berpengaruh secara parsial terhadap keputusan
pembelian obonk steak & ribs pekalongan?

Apakah harga, promosi, dan kualitas pelayanan berpengaruh secara parsial

terhadap keputusan pembelian obonk steak & ribs pekalongan?

C. Batasan Masalah

Dalam penelitian ini, penulis menetapkan batasan masalah, yaitu faktor-

faktor keputusn pembelian yang diteliti sebatas harga, promosi, dan kualitas

pelayanan, adapun responden yang diteliti sebatas 50 orang pelanggan Obonk

Steak & Ribs Pekalongan.

D. Tujuan Penelitian

1.

Untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh secara parsial harga terhadap
keputusan pembelian.

Untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh secara parsial promosi
terhadap keputusan pembelian.

Untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh secara parsial kualitas
pelayanan terhadap keputusan pembelian.

Untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh secara simultan harga,

promosi, dan kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian.



E. Kegunaan Penelitian
1. Secara Teoritis
Penelitian ini diharapkan dapat menambah literature atau informasi dan
menambah penegtahuan penulis serta pembaca khususnya tentang
“Analisis Pengaruh Harga, Promosi, dan Kualitas Pelayanan Terhadap
Keputusan Pembelian” (Studi Kasus Konsumen Obonk Steak & Ribs
Pekalongan).
2. Secara Praktis
a. Bagi Peneliti : dapat menambah wawasan serta pengalaman peneliti
khususnya tentang “Analisis Pengaruh Harga, Promosi, dan Kualitas
Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian™ (Studi Kasus Konsumen
Obonk Steak & Ribs Pekalongan)
b. Bagi Perusahaan : dengan adanya penelitian ini perusahaan diharapkan
lebih efektif dan produktif dalam melakukan kegiatan penjualan.
F. Sistematika Pembahasan
Dalam pembahasan penelitian ini, sistematika pembahasan yang
digunakan ialah sebagai berikut :
BAB I PENDAHULUAN
Bagian ini berisi tentang Latar Belakang Masalah, Rumusan
Masalah, Batasan Masalah, Tujuan penelitian, Kegunaan
penelitian, dan Sistematika Pembahasan.

BAB Il KERANGKA TEORI



BAB 111

BAB IV

BAB V

Bagian ini bersisi tentang Kerangka teori, Kajian Penelitian
Terdahulu, Kerangka berfikir dan Hipotesis penelitian.

METODE PENELITIAN

Bagian ini berisi tentang pendekatan dan jenis penelitian, sumber
data, definisi opereasional variabel, populasi, sampling dan sampel
penelitian, teknik pengumpulan data dan instrumen penelitian
serta analisis data.

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Bagian ini berisi tentang deskripsi objek penelitian, analisis data,
interpretasi, dan pembahasan.

PENUTUP

Bagian ini berisi tentang simpulan dan saran.



BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan yang telah dilakukan,
maka dapat di ambil kesimpulan sebagai berikut :

1. Variabel harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian,
dimana hal ini dapat dilihat dari nilai signifikan sebesar 0,000, nilai
tersebut lebih kecil dari (o) = 0,05 dan nilai t-hitung 5,025 > t-tabel 2,012,
maka dapat disimpulkan bahwa H; diterima.

2. Variabel promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian,
dimana hal ini dapat dilihat dari nilai signifikan sebesar 0,021, nilai
tersebut lebih kecil dari (o) = 0,05 dan nilai t-hitung 2,394 > t-tabel 2,012,
maka dapat disimpulkan bahwa H, diterima.

3. Variabel kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian, dimana hal ini dapat dilihat dari nilai signifikan sebesar 0,041,
nilai tersebut lebih kecil dari (o) = 0,05 dan nilai t-hitung 2,102 > t-tabel
2,012, maka dapat disimpulkan bahwa Hs diterima.

4. Berdasarkan hasil uji ANOVA atau F test adalah 33,911, dengan tingkat
signifikan 0,000. Oleh karena signifikan 0,000 lebih kecil dari (o) = 0,05
maka dapat dikatakan bahwaharga, promosi, dan kualitas pelayanan secara

simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.



5. Berdasarkan tabel 4.20 uji R? diperoleh nilai adjusted R? sebesar 0,668
atau 66,8%. Hal ini menunjukkan bahwa konsumen yang melakukan
keputusan pembelian di Obonk Steak & Ribs Pekalongan dapat dijelaskan
sebesar 66,8% oleh variabel independen yaitu harga, promosi, dan kualitas
pelayanan. Sedangkan 33,2% variasi keputusan pembelian konsumen

dijelaskan oleh variabel-variabel lain di luar penelitian ini.

B. Saran
1. Bagi perusahaan diharapkan dapat memberikan sumbangan pemikiran atau
sebagai bahan masukan bagi perusahaan terutama yang berhubungan
dengan keputusan pembelian.
2. Bagi peneliti berikutnya dimasa mendatang perlu diamati beberapa
variabel agar dapat memperluas atau menambah jumlah variable selain
harga, promosi, dan kualitas pelayanan agar hasil penelitian lebih baik

lagi.
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