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Abstrak

Penelitian ini berfokus pada pengaruh bauran pemasaran terhadap proses keputusan pembelian di
Rumah Makan Daun Pisang Bandung. Permasalahan yang terjadi dalam penelitian ini adalah
penurunan hasil penjualan selama beberapa tahun terakhir, meskipun tahun 2016 mengalami
peningkatan namun bisa dibilang peningkatannya sangat sedikit. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk
mengetahui pengaruh dari bauran pemasaran yang dilakukan oleh Rumah Makan Daun Pisang terhadap
proses keputusan pembelian konsumen. Metode yang digunakan dalam penelitian adalah explanatory
survey dengan sampel yang berasal dari populasi konsumen Rumah Makan Daun Pisang Bandung.
Berdasarkan penelitian yang dilakukan, didapatkan hasil yang menunjukkan bahwa bauran pemasaran
berpengaruh positif dan signifikan terhadap proses keputusan pembelian. Saran dalam penelitian ini
adalah proses keputusan pembelian dapat ditingkatkan jika pemilik berfokus pada peningkatan
program- program promosi yang dari perusahaan, sehingga akan banyak sumber informasi yang
diketahui konsumen tentang Rumah Makan Daun Pisang Bandung.
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1. Pendahuluan

Indonesia merupakan Negara yang
tengah berkembang pesat  sektor

pariwisatanya. Pariwisata merupakan proses
perpindahan sementara dari rumah menuju
ke tempat lain di luar tempat tinggalnya,
bukan dengan tujuan untuk menghasilkan
upah melainkan untuk kegiatan yang dirasa
dapat memenuhi keinginannya untuk
memperoleh  kepuasan tersendiri  bagi
dirinya.

Salah satu provinsi yang tengah
emngembangkan  sector  pariwisatanya
adalah Jawa Barat, hal ini trebukti sejak dua
tahun lalu yang sempat menjadi
perbincangan, karena penghargaan ke-192
yang diberikan Menteri Dalam Negeri

investor. Salah satu faktor penyebabnya
adalah pembenahan pariwisata.

Salah satu atraksi wisata yang sangat
mendukung pembangunan kepariwisataan
adalah usaha kuliner. Pada Provonsi Jawa
Barat sendiri usaha kuliner yang paling
banyak berkembang berada di Kota juga
Kabupaten Bandung. Usaha kuliner di Kota
Bandung ini berupa Restoran, Cafeé,
Katering, Lesehan, Angkringan, bahkan
sampai pedagang kakilima bisa kita jumpai
diseluruh Kota Bandung.

Persaingan dalam  usaha kuliner
sungguhlah sangat ketat, banyak usaha



kuliner yang gulung tikar dikarenakan

banyaknya pesaing baru yang lebih unggul

dalam hal kulitas produk  maupun
pelayanan, dan juga yang lebih modern.

Maka pemasaran sangat diperlukan untuk

pemenuhan kebutuhan konsumen dengan

tetap memperoleh  keuntungan  bagi
perusahaan.

Usaha kuliner menjadi usaha yang
menjamur di Kota Bandung, dari sekian
banyaknya usaha kuliner di Bandung, ada
salah satu tempat usaha yang mampu
bertahan dalam persaingan dan cukup
populer yakni Rumah Makan Daun Pisang
yang terletak di JI. Setiabudhi No. 154.
Rumah Makan ini berdiri sejak tanggal 10
Agustus 1996.

Proses penjualan produk di Rumah
Makan Daun Pisang ini tidak hanya
menerima pesanan dari tamu yang datang
langsung  kesana,  melainkan  juga
menyediakan untuk delivery. Menurut
keterangan Anton Winoto. S selaku pemilik
Rumah Makan, walaupun usaha ini sudah
berdiri selama duapuluh tahun, namun
penjualannya dari sejak awal hingga kini
belum pernah mengalami perubahan yang
begitu drastis dan cenderung stagnan.

Berdasarkan  penjelasan beberapa
hal di atas, maka penulis akan melakukan
penelitian dengan judul “Pengaruh Bauran
Pemasaran Terhadap Proses Keputusan
Pembelian di Rumah Makan Daun Pisang
Bandung.”

Berdasarkan latar belakang di atas,
maka penyusun akan berfokus pada
beberapa poin permasalahan yang akan
dirumuskan sebagai berikut:

a. Bagaimana gambaran bauran
pemasaran di Rumah Makan Daun
Pisang Bandung?

b. Bagaimana gambaran proses keputusan
pembelian di Rumah Makan Daun
Pisang Bandung?

c. Bagaimana pengaruh bauran pemasaran
terhadap proseskeputusan pembelian di
Rumah Makan Daun Pisang Bandung?

Bauran  disebut juga  sebagai
serangkaian aktivitas dalam manajemen

pemasaran  guna  mencapali  tujuan
perusahaan. Beberapa tahun yang lalu
aktifitas ini meliputi product, price, place
dan promotion. Namun seiring berjalannya
waktu bauran pemasaran ini berkembang
menjadi konsep yang baru yang terdiri atas
people, process, program dan performance.

2. Metode Penelitian

Jenis penelitian yang  digunakan
adalah penelitian deskriptif dan verifikatif.
Deskriptif berarti menggambarkan seluruh
data yang telah terkumpul kemudian
menguji suatu kebenaran hipotesis melalui
data dari lapangan dengan menggunakan
alat analisis.

Sedangkan proses keputusan
pembelian merupakan serangkaian
pengalaman tentang mempelajari, memilih,
menggunakan atau keputusan untuk tidak
menggunakan produk tersebut proses
keputusan pembelian ini terbagi kedalam
lima tahapan yaitu pengenalan kebutuhan,
pencarian informasi, evaluasi alternatif,
keputusan pembelian, dan perilaku pasca

pembelian.
Metode yang digunakan adalah
metode  explanatory  survey  dimana

penelitian baik dilakukan pada populasi
besar atau kecil tetap yang diambilnya
adalah sampel yang menunjukkan kejadian
relatif, distribusi dan hubungan antar
variabelnya.

3. Hasil dan Pembahasan

Rekapitulasi ~ Tanggapan
responden terhadap bauran pemasaran
bertujuan untuk mengetahui pendapat
responden sebagai konsumen mengenai
bauran pemasaran yang dilakukan oleh
Rumah Makan Daun Pisang, untuk lebih
jelasnya dapat dilihat dalam tabel berikut
ini:



Tabel 1. Rekapitulasi  Tanggapan
Responden terhadap Bauran
Pemasaran

No. Dimensi Total Skor  Persentase

Skor  Ideal (%)

1. People 903 1134 79.6
2. Process 891 1134 78.6
3. Program 755 1134 66.6
4, Performance 1370 1701 80.5

Total 3919 5103 76.8

Sumber : Data diolah, 2017

Berdasarkan Tabel diatas dapat
terlinat sekali bahwa bauran pemasaran
yang dilakukan sudah terlihat cukup baik
menurut responden dengan persentase
76.8% dari skor idealnya. Dengan dimensi
tertinggi terletak pada performance sebagai
pendorong paling utama dalam bauran
pemasaran dengan skor
80.59%(1370/1701x100%) dari skor ideal.
Sementara skor terendah dalam bauran
pemasaran yang dilakukan Rumah Makan
Daun Pisang adalah program dengan skor
66,6% (755/1134x100%) dari skor idealnya.

Tanggapan responden sebanyak
81 orang terhadap proses keputusan
pembelian bertujuan untuk mengetahui
gambaran konsumen Rumah Makan Daun
Pisang Bandung dlaam prosesnya ketika
membeli produk di Rumah Makan, untuk
lebih jelasnya dapat dilihat dalam tabel
berikut ini:

Tabel 2. Rekapitulasi  Tanggapan
Responden terhadap Proses

Keputusan Pembelian

No. Dimensi Total Skor (%)
Skor Ideal
1. Pengenalan 914 1134 80.6
Kebutuhan
2. Pencarian 1201 1701 70.6
Informasi
3. Evaluasi 874 1134 77.1
Alternatif
4. Keputusan 1226 1701 72.1
Pembelian
5. Perilaku Pasca 1703 2268 75.1
Pembelian
Total 5918 7938 74.5

Sumber : Data diolah, 2017

Berdasarkan Tabel 2 dapat terlihat
sekali bahwa proses keputusan pembelian
konsumen berlangsung dengan  cukup
persentase 74.5% dari skor idealnya.

Dengan dimensi tertinggi terletak
pada pengenalan kebutuhan, ini berarti
pengenalan kebutuhan adalah dimensi
tertinggi yang lebih banyak dipengaruhi
oleh bauran pemasaran yaitu dengan
persentase 80.6% dari skor ideal. Sementara
skor terendah dalam proses keputusan
pembelian adalah pencarian informasi
dengan skor 70,6% dari skor idealnya.

4. Kesimpulan

Daun Pisang Bandung berdasarkan
hasil penelitian adalah bahwa dimensi yang
lebih dominan dilakukan oleh Rumah
Makan Daun Pisang Bandung dalam bauran
pemasaran adalah performance yaitu dalam
hal kebersihan lingkungan, keteraturan
tempat duduk dan Kkerapian seragam
karyawan. Sedangkan dimensi yang jarang
dilakukan atau rendah adalah berada pada
dimensi program yaitu kurang dalam hal
desain produk dan potongan harga yang
dilakukan Rumah Makan Daun Pisang
Bandung.

Gambaran mengenai proses keputusan
pembelian di Rumah Makan Daun Pisang
Bandung berdasarkan hasil penelitian yang
dilakukan adalah bahwa dimensi yang
paling banyak dirasakan konsumen dengan
nilai tertinggi dalam proses keputusan
pembelian adalah pengenalan kebutuhan
yaitu adanya pruduk. Sementara yang paling
kurang dirasakan  adalah  pencarian
informasi  yaitu kurang mendapatkan
informasi dari prmosi yang dilakukan
Rumah Makan Daun Pisang Bandung
karena konsumen yang datang ke Rumah
Makan Daun Pisang Bandung mendapatkan
informasi dari kerabat terdekat.

Terdapat pengaruh yang signifikan
dari bauran pemasaran terhadap proses
keputusan pembelian.

Berdasarkan simpulan dari hasil
penelitian, ada beberapa rekomendasi untuk
meningkatkan proses keputusan pembelian



yang dapat dipertimbangkan oleh Rumah

Makan Daun Pisang Bandung, diantaranya

adalah sebagai berikut :

a. Rumah Makan Daun Pisang Bandung
lebih meningkatkan aktifitas dalam
program yang dilakukannya, hal ini
berkaitan dengan simpulan pada
dimensi program yang memperoleh
nilai terendah dari keseluruhan dimensi.
Program atau kegiatan yang dilakukan
dapat berupa mengadakan event khusus
dari Rumah Makan Daun Pisang
dengan masyarakat sekitar sebagai
kontributor semisal lomba memasak
ketika 17 Agustus. Kemudian bagi
konsumen yang datang dari luar kota
disediakan potongan harga (diskon)
setiap menu dengan Syarat
menunjukkan kartu identitas
berdomisili di luar Kota Bandung.

b. Rumah Makan Daun Pisang harus
meningkatkan aktifitas proses
keputusan pembelian agar dapat
mencapai tujuan perusahaan terutama
dalam hal pencarian informasi. Secara
keseluruhan proses keputusan
pembelian yang dilakukan konsumen
Rumah Makan Daun Pisang sudah
cukup tinggi, namun masih lemah
dalam dimensi pencarian informasi.
Sehingga diharapkan Rumah Makan
Daun  Pisang  Bandung  dapat
meningkatkan program promosinya
secara meluas diberbagai media sosial
seperti Facebook, Instagram, bahkan
membuat Blog tentang Rumah Makan.

c. Rekomendasi untuk penelitian
selanjutnya adalah lebih
mengembangkan teori mengenai ilmu
manajemen pemasaran modern agar
dapat disesuaikan dengan
perkembangan zaman vyaitu dengan
memperdalam  penelitian  mengenai
penerapan program di suatu Rumah
Makan.
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