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Pada kesempatan ini penulis'membuat skripsr'yang berjudul “Pengaruh Bauran
Pemasaran _terhadap Keputusan Pembelian Bakso Pedas Bang Mar
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mengikuti ujian comprehensive guna memperoleh gelar Sarjana Ekonomi Jurusan
Manajemen pada Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Islam Riau.
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tercapainya kesempurnaan skripsi ini, dengan segenap kerendahan hati penulis
mengharapkan kritik dan saran dari pembaca yang sangat membangun.

Selain dari itu, penulis juga banyak mendapat bantuan baik moril maupun
materil serta bimbingan dan pengarahan-dari berbagai pihak. Dengan demikian,
pada kesempatan ini penulis dengan tulus dan ikhlas ingin mengucapkan terima
kasih sebanyak-banyaknya kepada:

1. Kepada Orang Tua Ayah Mazardi dan Ibu Nur Imaroh (Alm) terimakasih
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Fenomena yang berkembang dalam masyarakat pada dunia termasuk
Indonesia yaitu adanya kecendrungan terjadinya perubahan gaya hidup (lifestyle)
akibat dari ekspansi industry pangan yang telah  dimanifestasikan kedalam bentuk
makanan siap saji. Pekanbaru merupakan salah satu kota berkembang di Indonesia,
sebagai kota besar yang terus melaju dan berkembang, laju pertumbuhan dan
perekonomian serta perubahan teknologi dan arus informasinya pun semakin cepat.
Pasar yang semakin dinamis, mengharuskan para pelaku bisnis untuk secara untuk
berimprovisasi dan selalu berinovasi dalam mempertahankan pelanggannya demi
keuntungan semata. Pemasaran aktif yang lebih berorientasi pada pelanggan lebih
banyak digunakan oleh para pelaku bisnis..Meskipun hal ini mengharuskan pelaku
usaha untuk memasarkan produk siap saji tersebut.

Bakso adalah salah satu pangan olahan daging yang populer dan dapat
ditemukan di seluruh Indonesia. Bakso terbuat dari bahan utama daging yang
dilumatkan, dicampur dengan “bahan lain, dibentuk bulatan-bulatan, dan
selanjutnya direbus, dengan kadar daging tidak boleh kurang dari 50% (SNI 01-
3818-1995). Bakso memegang peranan yang cukup penting dalam distribusi
sumber protein hewani di Indonesia karena terbuat dari bahan utama daging.
Daging yang digunakan untuk membuat bakso adalah daging segar tanpa

mengalami proses penyimpanan dan pelayuan. Nama bakso biasanya diikuti



dengan nama jenis dagingnya, dan bakso yang paling populer di masyarakat adalah
bakso sapi (Koswara, 2009:15-16).

Bakso sangat popular dan digemari oleh semua kalangan masyarakat atau
konsumen dengan-harga yang bervariasi dan-terjangkau oleh konsumen.Menurut
Tarwotjo (2010) menjelaskan bakso daging sapi merupakan sumber protein yang
sangat dibutuhkan oleh tubuh manusia. Usaha bakso sangat membutuhkan tenaga
kerja mulai dari lokasi dan penggilingan. Sampai daerah produsen dan pemasaran.
Bakso yang dibuat menggunakan daging yang segar agar dihasilkan bakso yang
kenyal dan kompak serta menyatu. Bahan bakso pada umumnya berasal dari daging
paha belakang 2egara2c akan tetapi dapat juga dibuat dari bagian perkakas lainnya.

Usaha bakso pedas dapat digolongkan sebagai usaha kecil. Menurut
Perubak (2006) menjelaskan bahwa usaha kecil memiliki peranan penting dan
strategis dalam mewujudkanpembangunan nasional. Usaha keeil merupakan usaha
yang mampu memperluas lapangan kerja dan memberikan pelayanan yang luas
kepada masyarakat. Pemerintah terus berupaya membina kelompok usaha kecil
agar menjadi usaha yang semakin efisien dan mampu berkembang dan dapat
membuka lapangan kerja baru. Bakso Pedas Bang Mar Pekanbaru merupakan bakso
yang sangat diminati oleh masyarakat Pekanbaru, karena bakso ini merupakan
memiliki menu bakso yang inovatif dan berbeda dari menu kedai bakso lain,beriku

menu bakso Pedas Bang Mar Pekanbaru yang tersedia:



Tabel 1.1
Menu bakso Pedas Bang Mar Pekanbaru
Aneka menu Pilihan Mie Harga

Bakso gepeng level 1-5 | Bihun/Kwetiaw Rp 20.000
Bakso Halus 1-5 Bihun/Kwetiaw Rp 22.000
Bakso Keju Mozarella.. | Bihun/Kwetiaw Rp 25.000
Bakso Campurlevel 1-5 | Bihun/Kwetiaw. Rp 20.000
Bakso mercon level 1-5 | Bihun/Kwetiaw Rp 20.000

Sumber: Bakso Pedas Bang Mar Pekanbaru, 2021

Berdasarkan tabel diatas-merupakan data .menu bakso Pedas Bang Mar

Pekanbaru, hal ini dapat dilihat bahwa banyak ragam dan jenis bakso yang

ditawarkan oleh Bakso Pedas Bang Mar tersebut. Keunggulan bakso pedas Bang

Mar Pekanbaru ini menjadi pembeda dari kedai bakso yang lainnya, yaitu bakso

didalamnya terdapat berbagai macam isi, dan rasa tingkat level pedas yang berbeda-

beda dan inovatif. Tidak hanya dari menu baksonya, bakso Pedas Bang Mar ini juga

berinovasi dalam hal konsep tempat makan bakso yang memiliki konsep desain

yang kekinian, suasana yang-bersih dan nyaman; sehingga menambah kesan yang

berbeda dengan bakso lainnya.

Adapun konsumen pada Bakso Pedas Bang Mar Pekanbaru ini dapat dilihat

pada tabel berikut ini:

Tabel 1.2
Jumlah Konsumen Bakso Pedas Bang Mar Pekanbaru
Tahun Jumlah Pembelian (Porsi) Konsumen (Orang)
2016 90 85
2017 150 92
2018 180 120
2019 210 173
2020 180 140

Sumber: Data Penjualan Bakso Bang Mar, 2020.

Berdasarkan tabel diatas dapat dijelaskan bahwa Bakso Pedas Bang Mar

Pekanbaru pada setiap tahunnya memiliki peningkatan dari segi porsi dan jumlah



konsumen. Hal ini berarti bahwa tiap tahun bakso pedas Bang Mar semakin dikenal
orang, dan semakin banyak konsumen yang berminat untuk membeli bakso
tersebut.

Ada dua_faktor yang mempengaruhi-pengambilan-keputusan konsumen
dalam melakukan pembelian yaitu faktor internal dan faktor eksternal (Asseal,
1992). Faktor eksternal terdiri dari'lingkunganidan strategi bauran pada pemasaran
faktor bauran pemasaran terdiri dari produk, harga, tempat, dan promosi. Bauran
pemasaran adalah kumpulan alat pemasaran taktis terkendali yang dipadukan
perusahaan untuk menghasilkan respon konsumen. yang diinginkan perusahaan
di pasar sasaran (Kotler Armstrong, 2008:62). Strategi bauran pemasaran terdiri
dari produk, harga, promosi dan Tempat

Konsumen yang berminat membeli Bakso Bang Mar tersebut akan memilih
dan menilai dengan minatnya, tersendiri dalam pribadi konsumen, salah satunya
ialah harga. Harga dan tempat merupakan faktor-faktor lanjutan yang harus
diperhatikan oleh perusahaan selain produk dan promosi yang sudah disebutkan
sebelumnya. (Kotler dan Armstrong, 2008:159). Harga yang ditetapkan bakso bang
Mar dengan kisaran harga Rp. 1000-Rp5.000.per butir.

Harga menjadi salah satu pertimbangan penting dalam proses keputusan
pembelian dan kebanyakan konsumen mengevaluasi nilai (kombinasi antara harga
dan kualitas) dalam keputusan pembelian. Harga sangat menentukan kelangsungan,
karena harga merupakan pondasi laku atau tidaknya produk atau barang yang dijual.

Sehingga, harga hanya dipatok dengan cara yang kompetitif, Jadi harga adalah



variabel pilihan penting bagi konsumen, sehingga harga suatu produk (Johan,
2009).

Konsumen di Bakso Pedas Bang Mar Pekanbaru sangat ramai dan banyak
dikunjungi oleh _masyarakat yang sudah berkeluarga maupun, mahasiswa yang
melepas dahaga di sore hari dan malam hari, sehingga bakso Pedas Bang Mar
Pekanbaru memiliki rasa yang dapat menagih terus setiap saat. Konsumen berminat
membeli Bakso Pedas bang Mar Pekanbaru ialah produk. Setiap produk bakso bang
mar memiliki-variasi rasa yang berbeda sehingga selalu menjaga citra rasa yang
baik. Produk yang berkualitas dengan harga bersaing merupakan kunci utama
dalam memenangkan persaingan, yang akhirnya akan dapat memberikan nilai
kepuasan yang lebih tinggi kepada konsumen.

Selain citra rasa yang baik, Bakso Bang Mar selalu memberi promo tertentu
salah satunya melakukan promosi di media sosialiseperti Instagram, yang Tujuan
promosi adalah mengkomunikasikan produk yang ditawarkan ke pasar agar
konsumen mengetahui sebanyak mungkin produk tersebut. Pedagang bakso harus
mampu mempromosikan ciri khas produk baksonya yang dapat membedakannya
dengan produk lainnya agar dapat menarik.pelanggan, berikut cara yang dapat
dilakukan oleh produsen bakso dalam promosi, antara lain pemasangan baleho,
penjualan perorangan, hubungan masyarakat dan informasi dari mulut kemulut.
Dalam hal ini perusahaan yang cerdas akan mencoba memahami sepenuhnya proses
pengambilan keputusan konsumen, semua dari pengalaman mereka dalam belajar

dan memilih bahkan menggunakan suatu produk.
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Selain harga produk dan promo, konsumen yang berminat membeli bakso
pedas Bang Mar Pekanbaru ialah pada lokasi atau tempat. Menurut Tjiptono (2012)

pemilihan lokasi diperlukan pertimbangan-pertimbangan yang cermat dalam

mempertimbang ke dengan pasar atau

konsumen, " Kke ] an tenag e jan supplier dan

kedekatan

Berdasarkan uraian tersebut di atas, maka penulis tertarik untuk meneliti
lebih mendalam dengan judul penelitian “Pengaruh Bauran Pemasaran
Terhadap Keputusan Pembelian Bakso Pedas (Studi Kasus Bakso Pedas Bang

Mar Pekanbaru)”.
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1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang diatas, maka adapun rumusan masalah dalam

penelitian ini ialah sebagai berikut:

1. Tujan Penelitia

dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

a. Untuk mengetahui dan menganalisis bauran pemasaran (produk, harga,

lokasi dan promosi) dan keputusan pembelian Bakso pedas Bang Mar
Pekanbaru..

b. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh bauran pemasaran terhadap

keputusan pembelian Bakso Pedas Bang Mar Pekanbaru.
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2. Manfaat Penelitian

Setiap penelitian diharapkan dapat bermanfaat bagi semua pihak yang

membacanya maupun yang secara langsung terkait didalamnya. Adapun manfaat

1.4 Sistematika Penulisan
Secara garis besarnya penulisan ini akan dibagi kedalam enam bab, masing-

masing akan dirinci dalam sub bab berikut ini:
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BABI : PENDAHULUAN
Pada bab ini akan diuraikan tentang latar belakang masalah,

perumusan masalah, tujuan dan manfaat penelitian serta sistematika

BAB |

BAB Il

BABIV : 'Q ‘
Pada bab ini & d ﬁ;}!&." ang sejarah singkat perusahaan,
struktur organisasi perusahaan, visi dan misi perusahaan serta kegiatan
perusahaan.

BABYV : HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
Pada bab ini akan dibahas gambaran umum responden, uji validitas

dan uji reliabilitas data, serta analisis deskriptif mengenai keputusan

pembelian dan aspek aspek bauran pemasaran serta pengaruh bauran
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pemasaran terhadap keputusan pembelian serta pembahasan hasil
penelitian

- KESIMPULAN DAN SARAN

o
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BAB |1
TELAAH PUSTAKA DAN HIPOTESIS

2.1 Keputusan Pembe

Menurut Kotler (2012), keputusan pembelian adalah tindakan dari
konsumen untuk mau membeli atau tidak terhadap produk. Dari berbagai faktor
yang mempengaruhi konsumen dalam melakukan pembelian suatu produk atau
jasa, biasanya konsumen selalu mempertimbangkan kualitas, harga dan produk

sudah yang sudah dikenal oleh masyarakat.
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Sebelum konsumen memutuskan untuk membeli, biasanya konsumen melalui
beberapa tahap terlebih dahulu yaitu, (1) pengenalan masalah, (2) pencarian
informasi. (3) evaluasi alternatif, (4) keputusan membeli atau tidak, (5) perilaku
pasca pembelian..Pengertian lain.tentang Keputusan pembelian menurut Schiffman
dan Kanuk (2013) adalah “the selection of an option from two or alternative
choice”. Dapat diartikan, keputusan pémbelian adalah suatu keputusan seseorang
dimana dia memilih salah satu dari beberapa alternatif pilihan yang ada.

Menurut Kotler dan Amstrong (2014) keputusan pembelian adalah tahap dalam
suatu proses pengambilan keputusan pembeli dimana pembeli itu benar-benar akan
membeli suatu produk. Berdasarkan tujuan pembelian konsumen dapat juga
dijadikan klasifikasi dua kelompok yaitu konsumen akhir (individual) dan
konsumen organisasional (konsumen industrial, konsumen antara dan konsumen
bisnis). Konsumen akhir initerdiri atas individu, atau rumah yang yang tujuan
akhirnya adalah untuk memenuhi kebutuhan sendiri atau koensumsi. Sedangkan
konsumen organisasional terdiri dari organisasi, pemakai industry, pedagang, dan
lembaga non-profit yang tujuan pembeliannya untuk keperluan bisnis (memperoleh
laba) atau meningkatkan kesejahteraan anggotanya.

Dalam pemasaran barang atau produk sangat penting pengaruhnya terhadap
keputusan konsumen dalam membeli produk yang ditawarkan masing-masing
perusahaan karena salah satu sifat atau karakteristik barang atau produk yaitu
inseparability, sehingga perusahaan harus menetapkan target pemasaran dan

penjualannya agar produk yang ditawakan dan diproduksi bisa memenuhi
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kebutuhan dan keinginan dari konsumen, sehingga keputusan pembelian konsumen

akan meningkat.

2.1.2 Proses Keputusan Pembelian

Menurut K

setiap indi

weath

Evaluasi
alternatif

«2NARNY

berikut:
a) Pengenalan masalah

Tahap awal keputusan membeli, konsumen mengenal adanya masalah
kebutuhan akan produk yang akan dibeli. Konsumen merasa adanya perbedaan
antara keadaannya dan keadaan yang diinginkan. Kebutuhan sangat dipicu oleh
rangangan internal (kebutuhan) dan eksternal (pengaruh pengguna produk serupa

sesuai kebutuhan).
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b) Pencarian informasi
Tahap keputusan pembelian yang dapat merangsang konsumen untuk

mencari informasi lebih banyak. Konsumen mungkin hanya meningkatkan

dan kemudian

Perilaku konsumen adalah suatu tindakan yang langsung terlibat dalam
mendapatkan dan mengkonsumsi suatu produk atau jasa termasuk proses dalam
mengambil keputusan pembelian. Faktor-faktor yang mempengaruhi konsumen

dalam pengambilan keputusan membeli:
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1) Faktor lingkungan yang terdiri atas:
Faktor budaya yang meliputi nilai-nilai yaitu norma yang dianut

masyarakat, persepsi yaitu cara pandang sesuatu, preferensi yaitu rasa suka pada

perusaha @an mempe i .' : al2 embeli barang atau
jasa.
3) Faktor te

seluler.

lainnya karena 0@ am«hal berikut: usia, pekerjaan,
kondisi keuangan, gaye ‘
b. Aspek psikologis yaitu faktor kejiwaan atau psikologis yang mempengaruhi
seseorang dalam tindakan membeli barang / ajasa yang terdiri dari: motivasi,
persepsi, kepercayaan dan perilaku. Menurut kotler dan keller (2007) citra
merek adalah persepsi dan keyakinan yang dilakukan konsumen, seperti

tercermin dalam asosiasi yang terjadi dalam memori konsumen. Persepsi
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merupakan aktivitas penting yang menghubungkan konsumen individual
dengan kelompok, situasi dan pengaruh pemasar.

2.1.4 Aspek-aspek Keputusan Pembelian

IS

o
g
e
V)

TANRAEY
AsNa

B 3
<>

Pada tipe pertama, yaitu pengambilan keputusan komplek dicirikan
perpaduan adanya keterlibatan yang tinggi dam adanya pembuatan keputusan.
Pada pembuatan keputusan rendah, konsumen hanya memiliki keterlibatan rendah
namun ada pengambilan keputusan. Pada tipe loyalitas merek konsuimen meiliki
keterlibatan yang tinggi namun seberapa jauh ia membuat konsumen memiliki

keterlibatan yang rendah dan pembuatan keputusan sebatas kebiasaan. Pembuatan
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keputusan terlihat dari adanya proses pencarian informasi yang banyak dan
adanya evaluasi terhdap merek. Dan pada pengambilan keputsan yang

berdasarkan kebiasaan, konsumen tidak terlalu meikirkan proses pencarian

2.1.5

184) menge or per e pembelian terdiri
dari lima, y3

1. Pengena

dorongan yang timbul untuk menguranginya dengan jalan mencri obyek yang dapat
memuaskan kebutuhannya.
2. Pencarian Informasi

Seorang konsumen yang sudah terkait mungkin mencari yang lebih banyak
informasi tetapi mungkin juga tidak. Bila dorongan konsumen kuat dan produk

yang dapat memuaskan ad dalam jangkauan, konsumen kemungkinan akan
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membelinya. Bila tidak, konsumen dapat menyimpan kebutuhan dalam ingatan atau
melakukan pencarian informasi yang berhubungan dengan kebutuhan tersebut.
3. Evaluasi alternatif

Tahap dari proses ~keputusan _membelil, " yaitu. ketika konsumen
menggunakan informasi untuk mengevaluasi merek alternatif dalam perangkat
pilihan. Konsep dasar tertentu jnembantu menjelaskan proses evaluasi konsumen.
Pertama, kita menganggap bahwa setiap konsumen melihat produk sebagali
kumpulan atribut produk. Kedua, konsumen akan memberikan tingkat arti penting
berbeda terhadap atribut berbeda menurut kebutuhan dan keinginan unit masing-
masing. Ketiga, konsumen akan mengembangkan atau himpunan keyakinan merek
dimana posisi setiap merek pada setiap atribut. Keempat, harapan kepuasan produk
total konsumen akan bervariasi pada tingkat atribut yang berbeda lewat beberapa
prosedur evaluasi. Ada yang konsumen menggunakan lebih dari satu prosedur
evaluasi, tergantung pada konsumen dan keputusan pembelian.
4. Keputusan Pembelian

Dalam tahap evaluasi, konsumen membuat peringkat merek dan
membentuk niat untuk membeli..Pada umumnya, keputusan membeli konsumen
adalah membeli yang paling disukai,tetapi dua faktor dapat muncul antara niat
untuk membeli dan keputusan untuk membeli. Faktor pertama adalah sikap orang
lain, yaitu pendapat dari orang lain mengenai harga, merek yang akan dipilih
konsumen. Faktor kedua adalah faktor situasi yang tidak diharapkan, harga yang
diharapkan dan manfaat produk yang diharapkan. Akan tetapi peristiwa-peristiwa

yang tak diharapkan bisa menambah niat pembelian.
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5. Tingkah laku Pasca Pembelian

Tahap dari proses keputusan pembelian yaitu konsumen mengambil tindak
lebih lanjut setelah membeli berdasarkan pada rasa puas atau tidak puas. Yang
menentukan pembeli merasa puas.atau tidak puas dengan suatu pembelian terletak
pada hubungan antara harapan konsumen merasa tidak puas, bila memenuhi
harapan konsumen merasa puas; bila melebihi harpan konsumen akan merasa puas.

Konsumen akan mendasarkan harapan mereka pada informasi yang mereka
terima dari penjual, teman dan sumber-sumber lain. Bila penjual melebih-lebihkan
prestasi produknya, harapan konsumen tidak akan. terpenuhi dan hasilnya tidak
puas. Semakin besar antara kesenjangan antara harapan dan prestasi, semakin besar
ketidakpuasan.kansumen. Hal ini menunjukkan bahwa pembeli harus membuat
pernayataan yang jujur mengenai prestasi produknya sehingga pembeli akan puas.

Dalam melakukan pembelian ternadap suatu barang maka pembeli akan
dihadapkan pada berbagai alternatif, mulai dari kualitas produk, harga dan tempat
melakukan pembelian. Konsumen akan melalui tahap-tahap yang pada akhirnya
tercipta suatu konsumen untuk membeli. Menurut. Setiadi (2010: 17) pasca
pembelian terhadap suatu produk yang dilakukan konsumen akan mengalami
beberapa tingkat kepuasan atau ketidakpuasan. Kepuasan atau ketidakpuasan
konsumen pada suatu produk akan mempengaruhi tingkahlaku berikutnya. Jika
konsumen merasa puas, maka ia akan memperlihatkan kemunginan yang lebih
tinggi untuk membeli produk itu lagi. Konsumen yang tidak puas akan berusaha

mengurangi ketidakpuasannya, karena kodrat manusia “untuk menciptakan
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keserasian, konsistensi dan keselarasan” diantara pendapat, pengetahuan dan nilai-
nilai didalam dirinya.

2.2. Pemasaran

2.2.1 Pengertian Pemasaran

Hukum pemasaran berasumsi bahwa dengan menganggap hal lainnya tetap,
kuantitas barang yang ditawarkan akan meningkat ketika harga barang tersebut
terus meningkat. Hubungan antara harga produk dengan kuantitas yang ditawarkan
dapat dilihat dalam skedul pemasaran (supply schedule). Dapat dikatakan bahwa
pemasaran adalah sejumlah barang atau jasa yang tersedia dapat dijual oleh penjual
pada berbagal tingkat harga dalam waktu tertentu (Ranius, 2014: 76 )

Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial-yang didalamnya
individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan
dengan menciptakan, menawarkan dan mempertukarkan produk yang bernilai
dengan pihak lain. Definisi pemasaran ini bersandar pada konsep kebutuhan
(needs), keinginan (wants), pertukaran (demands) dan transaksi. Pemasaran dari
sudut manajerial adalah proses perencanaan dan pelaksanaan konsepsi, penetapan
harga, promosi, dan distribusi \gagasan, barang, dan jasa untuk menciptakan
pertukaran yang memuaskan tujuan individu dan organisasi.

Pemasaran dikaitkan ke dalam manajemen pemasaran, yang memiliki
definisi yaitu seni dan ilmu memilih pasar sasaran dan mendapatkan, menjaga,
dan menumbuhkan pelanggan dengan menciptakan, menyerahkan, dan
mengomunikasikan nilai pelanggan yang unggul (Kotler dan Keller, 2007:38).

Manajemen pemasaran adalah proses untuk meningkatkan efisiensi dan efektivitas
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dari kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh individu atau oleh perusahaan

(Alma, 2013:130). Berhubungan dengan jaringan, pasar, serta pemasar dan

prospek. Pemasaran juga mempunyai suatu strategi untuk mencapai tujuan yang

keunikan

kan dalam

perjalanan sos
semua keb

bertukar sesuatu

2.2.2 Bauran Pemasaran

Bauran pemasaran menurut Kotler dan Armstrong (2008:62) adalah
kumpulan alat pemasaran taktis terkendali yang dipadukan perusahaan untuk
menghasilkan respon yang diinginkannya di pasar sasaran. Bauran pemasaran
terdiri dari semua hal yang dapat dilakukan perusahaan untuk mempengaruhi

permintaan produknya. Bauran pemasaran adalah kebijakan pemasaran untuk
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menyederhanakan jangkauan pemasaran yang sangat luas. Tujuan utama dari

bauran pemasaran untuk memuaskan pelanggan sasaran dan mencapai tujuan

organisasi (Umar, 2013: 31).

iX) ini adalah

seperangkat alat’ pemasa i 3an ur terus menerus

Pembelian
McCarthy dalam Kotler dan Keller (2007:23) menyatakan,alat-alat dari
bauran pemasaran diklasifikasikan menjadi empat kelompok besar, yang disebut 4P

dapat dijelaskan sebagai berikut:
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1. Produk
1) Pengertian Produk

Menurut Kotler dan Armstrong (2008 :281) menyatakan, produk adalah

kemampuan s erusahaan untuk n 0 ﬁ'ﬂ iri pada setiap
produknya sehing N 1 en ..: Juk te enurut Kotler

dan Amstro alitas pr oduct _ , Dakan senjata strategi

merupakan suatu pe en te atau keistimewaan

suatu produk.

produk yaitu sebagai berikut:

a. Performance (Kinerja). Berkaitan dengan karakteristik operasi dasar
sebuah produk.

b. Durability (Daya Tahan). Berkaitan dengan berapa lama suatu produk

dapat digunakan. Dimensi ini mencakup umur teknis maupun umur

ekonomis penggunaan produk.
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c. Features (Fitur). Produk yang dirancang untuk menyempurnakan fungsi
produk atau menambahkan ketertarikan konsumen terhadap produk.

d. Conformance To Specification (kesesuaian dengan spesifikasi). Sejauh

(2013: 251).

Umar (2003: 31) menyatakan, produk adalah suatu yang ditawarkan ke
pasar untuk mendapatkan perhatian, untuk dibeli, digunakan, atau dikonsumsi
yang dapat memenuhi suatu keinginan atau kebutuhan. Produk selain berbentuk
fisik juga berupa pelayanan atau jasa. Kualitas pelayanan berpusat pada upaya
pemenuhan dari keinginan pelanggan dan Kketepatan penyampaian untuk

mengimbangi harapan pelanggan.
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Menurut Kotler (2014: 84) produk adalah apapun yang dapat ditawarkan

untuk pasar yang dapat memenuhi keinginan atau kebutuha tertentu. Produk tidak

hanya meliputi atribut fisik saj, tetapi juga mencakup sifat-sifat non fisik, misalnya

2

atas berbagai

pduk ini dapat

watd

asa. Ditinjau dari

2 2.a 2

B %
5

pemakaian normal adalah satu tahun atau lebih)
Selain berdasarkan daya tahannya, produk pada umurmnya juga
diklasifikasikan berdasarkan siapa konsumennya dan untuk apa produk tersebut
dikonsumsi. Berdasarkan kriteria ini, produk dapat dibedakan menjadi barang
konsumen (costumer goods) dan barang industry (Industrial goods). Barang

konsume ialah barang yang dikonsumsi untuk kepentingan konsumen akhir sendiri
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(individu dan rumah tanga). Umumnya barang konsumen dapat diklasifikasikan
menjadi empat jenis yaitu:

a. Confinience Goods

pembeliannya
yang tersedia.

model masing-

Menurut Kotler dan Amstrong (2009: 62) indicator pada sebuah produk adalah
sebagai berikut:
a. Kualitas atau keunggulan suatu produk
Kualitas mencerminkan semua dimensi penawaran produk yang

menghasilkan manfaat bagi pelanggan. Kualitas produk baik berupa barang
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atau jasa ditentukan melalui dimensi-dimensinya. Indikator dari produk
dapat dilihat yaitu: ketahanan produk, fitur produk dan estetika produk.

b. Berbagai ragam atau jenis produk yang ditawarkan.

ariasi dari

ang akan dijual

ang sangat luas,

ektif dan efisien

2. Harga

Menurut Kotler dan Keller (2009) harga adalah satu elemen bauran
pemasaran yang menghasilkan pendapatan, elemen lain menghasilkan biaya.
Perusahaan biasanya mengembangkan struktur penetapan harga yang
merefleksikan variasia dalam permintaan dan biaya secara geografis, kebutuhan
segmen pasar, waktu pembelian, tingkat pemesanan, frekuensi pengiriman, garansi,

kontrak layanan dan factor lainnya.
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Tjiptono (2005) juga menyatakan harga yang merupakan satu-satunya unsur
bauran pemasaran yang seringkali dijadikan sebagai bahan pertimbangan bagi
konsumen dalam melakukan pembelian tidak bisa dikesampingkan perusahaan.
Menurut William-J. Stanton (2008) harga_ adalah jumlah uang yang dibutuhkan
untuk memperoleh beberapa kombinasi sebuah produk dan pelayanan yang
menyertainya, menurut Kotler-danTAmstrong; (2004) harga merupakan sejumlah
uang yang dibebankan atas suatu produk atau jasa yang jumlah dari nilai yang
ditukar konsumen pada suatu produk sesuai dengan manfaat-manfaat karena
memiliki atau menggunakan produk atau jasa tersebut.

Harga sering kali disebut sebagai indikator nilai atau konsep nilai, jika harga
dihubungkan dengan manfaat yang diterima atas suatu barang atau jasa. Pada
tingkat harga tertentu bila manfaat yang dirasakan konsumen meningkat maka
nilainya juga meningkat. Menurut Umar (2002) harga adalah-sejumlah nilai yang
akan ditukarkan konsumen dengan manfaat dari yang memiliki atau pengguna
produk yang nilai atau jumlahnya itu ditetapkan oleh pembeli dan penjual melalui
tawar menawar atau ditetapkan oleh penjual untuk satu harga yang sama terhadap
pembeli.

Dari definisi diatas dapat disimpulkan bahwa harga merupakan faktor
penentu yang mempengaruhi pilihan pembelian, hal ini masih menjadi realita di
Negara-negara dunia ketiga, dikalangan kelompok-kelompok ekonomi dan sosial
yang berada pada tingkat rendah, baik pada bahan-bahan pokok sehari-hari maupun
pada pembelian bahan sekunder lainnya. Namun dalam tahun terakhir ini, faktor-

faktor lain selain harga telah beralih menjadi relative lebih penting dalam proses
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pembelian. Harga dapat menunjukkan kualitas merek dari suatu produk, konsumen

memiliki anggapan bahwa harga yang mahal biasanya memiliki kualitas yang baik.

Konsumen memiliki anggapan adanya hubungan yang positif antara harga dan

N NLNAY

=, 3
‘ =

suatu harga tunggal, mereka menetapkan beberapa struktur penetapan harga yang
mencakup produk dan jenis barang yang berbeda dan yang mencerminkan variasi
dalam permintaan biaya geografis, variasi segmen pasar, penetapan waktu

pembelian dan factor lainnya, yaitu:



30

1) Penetapan harga geografis
Penetapan harga geografis hal yang melibatkan perusahaan dalam

memutuskan cara penetapan produknya kepada pelanggan dalam lokasi-

N ueeyesndidg
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harga dari setiap produk pilihan lalu kemudian mengevaluasi apakah terdapat
kesesuaian antara harga tersebut dengan nilai produk serta jumlah uang yang
dikeluarkan. Dimensi harga menurut Fandy Tjiptono (2015:156) antara lain:
1. Keterjangkauan harga

Konsumen bisa menjangkau harga yang telah diterapkan oleh perusahaan.

Produk biasanya ada beberapa jenis dalam satu merek dan harganya juga
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berbeda dari termurah sampai termahal. Dengan harga yang ditetapkan para
konsumen banyak yang membeli produk, karena harganya sesuai dengan

keterjangkauan masing-masing konsumen dan bervariasi sesuai jenis barang

sering men { ang a ang ka ena mereka
melihat = ada edas 3 he tinggi  orang
cenderu : gapan bahwa kuali e edangkan yang
lebih m i ;: S -H :.' \ 3 Ja produk yang

menetap ga ah menciptaka rtentu. Konsumen

uang yang dikeluarkan maka konsumen akan beranggapan bahwa produk
tersebut mahal dan konsumen akan berpikir dua kali untuk melakukan
pembelian ulang. Selain dengan manfaatnya, konsumen juga akan
mempertimbangakan faktor lainnya, seperti pelayanan dan kualitas produk

tersebut.
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4. Daya saing harga
Konsumen cenderung membandingkan harga suatu produk dengan produk

lainnya. Dalam hal ini mahal murahnya suatu produk sangat dipertimbangkan

g memberikan

pemasukan unsur lainnya

0
z
.
o

A
o
&

(produksi, _’ anye mbul biaya pengeluaran.
Disamping i 1a adlaah unsur baura asar: : eksibel, artinya

dapat diub an ce 3 ha ’ ik produk atau

pemasaran, harga merupakan satuan monitor atau ukuran lainnya (termasukbarang
dan jasa lainnya) yang ditukarkan agar memproleh hak kepemilikan atau
penggunaan suatu barang atau jasa. Pengertian ini sejalan dengan konsep
pertukaran (exchange) dalam pemasaran.

Harga memiliki dua peran utama dalam proses pengambilan keputusan para

pembeli, yaitu peranan alokasi dan peran informasi (Tjiptono, 2008)
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1. Peranan alokasi dari harga adalah membantu para pembeli untuk memutuskan
cara terbaik dalam memperolen manfaat yang diharapkan sesuai dengan

kemampuan daya belinya. Adanya harga dapat membantu pembeli untuk

Kk me ‘f tor produk atau

akan berpengaruh terhadap b nya pasar al yang dapat dicapai oleh suatu
perusahaan.

Tempat/saluran distribusi meliputi kegiatan perusahaan yang membuat
produk tersedia bagi pelanggan sasaran. Saluran distribusi, disebut juga saluran
pemasaran adalah sekelompok organisasi yang saling bergantung dan terlibat
dalam proses pembuatan produk atau jasa yang disediakan untuk digunakan atau

dikonsumsi (Kotler dan Armstrong, 2008:62).
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Komponen yang menyangkut lokasi meliputi: pemilihan lokasi yang
strategis (mudah dijangkau dari manapun), didaerah sekitar pusat perbelanjaan,

dekat permukiman penduduk, nyaman dan aman bagi konsumen, adanya fasilitas

i aktor lainnya. Saluran
Qﬁﬂ\“ .@a’ |

jasa setelah prod
akhir (Kotler dan at/saluran distribusi  harus
memperhatikan fasilitas yang di unjang segala kebutuhan konsumen
dalam mendapatkan produk atau jasa yang diinginkan. Tjiptono dalam Sulistiono
(2010: 44) menyatakan, fasilitas yang baik dapat membentuk persepsi di mata
pelanggan. Persepsi yang terbentuk dari interaksi antara konsumen dengan fasilitas

berpengaruh terhadap kualitas jasa di mata konsumen.
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b. Faktor-Faktor Pertimbangan Menentukan Lokasi
Adapun faktor-faktor yang harus dipertimbangkan dalam menentukan

pertimbangan-pertimbangan yang cermat dalam menentukan tempat lokasi

2) : 5 gpi jalan. Hal ini

3) a mengutamakn

buat konsumen

1. Lokasi merupakan faktor utama yang menjadi pertimbangan konsumen
dalam pemilihan tempat atau penyedia jasa yang mereka inginkan

2. Pemilihan lokasi merupakan hal yang penting karena faktor ini mampu
digunakan untuk menciptakan keunggulan secara kompetitif yang mapan.

3. Pemilihan lokasi sangat beresiko, lokasi atau tempat ini juga tidak hanya

mempresentasikan suatu kemudahan yang akan didapat oleh konsumen.
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4. Promosi
a. Pengertian Promosi

Promosi menurut Kotler dan Armstrong (2008: 63) adalah aktivitas

terhadap pr ang ditawark :‘ Y _.: i masa dating. Promosi

atau yang dis comunik asara ana di mana perusahaan

berusaha meng i da i ankonsumen, secara

mempenagruhi atau membujuk, dan mengingatkan pasar sasarann atas perusahaan
dan produknya agar bersedia menerima, membli dan loyal pada produk yang
ditawarkan diperusahaan.

Menurut Tjiptono (2009: 222) mengatakan bahwa promosi memiliki fungsi
yang sama tetapi dapat dibedakan pengkhususannya. Maka dapat disimpulkan

bahwa promosi merupakan kegiatan pemasaran dan penjualan dalam rangka
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menginformasikan dan mendorong permintaan terhadap produk, jasa dan ide-ide
dari perusahaan dengan cara mempengaruhi para konsumen agar membeli produk

dan jasa yang dihasilkan oleh perusahaan.

c. Strategi P

Menurut Tjip ‘ ya_promosi memiliki dua

Strategi untuk mendorong produk melalui saluran distribusi ini agar sampai
kepada konsumen terakhir. Pembuatan produk ini mengarahkan pada
aktivitas pemasarannya kepada penjualan personal. Promosi dagang dan
mendistribusikan kepada anggota saluran agar mereka (penjual) iku serta

membawa produk dan mempromosikannya kepada konsumen.
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2. Strategi Tarik

Strategi promosi yang menuntut pengelu aran yang besar untuk iklan dan

promosi penjualan berguna untuk menciptakan permintaan konsumen.

c. Ketepatan atau kesesuaian sasaran promosi
Ketepatan atau kesesuaian sasaran promosi yang diperlukan untuk mencapai

sebuah target yang diinginkan perusahaan.



nery wesy sejisidAu) ueeyeisndiag

iy disay yejepe il udwnyo(]

39

2.3 Pengaruh Bauran Pemasaran terhadap Keputusan Pembelian
Schiffman dan Kanuk (2008) mengatakan bahwa produk merupakan faktor

eksternal yang menjadi salah satu dalam model sederhana yang pada akhirnya

{ ian terhadap produk

S |
“y“‘ .9; antara satu

mempeng an pembelie o angtunggal, harga
akan dipadukar an unsur b :: -H :.: nemunculkan reaksi
konsumen g lebi . '_-_ ar ‘ nuliskan harga
sebagai bag i 4 lase akan mepengaruhi
karakteristik ! adz e Je tusan pembelian

konsumen.

.@ ‘ at beli konsumen telah dilakukan
oleh para peneliti sebelum C a beberapa poin penting dapaat dijadikan
dasar dalam penelitian saat ini. Berikut ini akan di uraikan beberapa penelitian

terdahulu mengenai keputusan pembelian konsumen, antara lain:
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Tabel 2.1
Penelitian Terdahulu

No Nama Judul penelitian Alat Hasil penelitian

peneliti dan Analisis
Tahun

1. | Hendra Pengaruh bauran | Uji t |, Hasil penelitian ini secara
Saputra pemasaran terhadap | Parsial simultan strategi bauran
(2016) keputusan pembelian pemasaran berpengaruh

pada RM Ayam secara nyata terhadap

Bakar wong__ solo keputusan pembelian

Jember pada RM Ayam Bakar
wong _.solo  Jember.
Besarnya pengaruh
bauran = pemasaran ini
lalah sebesar 65%.

2. | Aryati, Pengaruh Bauran | Uji t | Hasil  penelitian  ini
Phonika Pemasaran Terhadap | Parsial menunjukan bahwa
(2013) Keputusan bauran pemasaran

Pembelian berpengaruh secara
Konsumen  Produk parsial  dan simultan
Makanan Ringan terhadap keputusan
Berbahan Kacang PT pembelian Konsumen
Mitrasatrya Perkasa Produk Makanan Ringan
Utama = di = DKI Berbahan Kacang PT
Jakarta: Mitrasatrya Perkasa
Utama di DK Jakarta.

3. | Pungki Pengaruh Bauran | Uji t | Bauran pemasaran,
Erawati Pemasaran Terhadap | Parsial secara
(2015) keputusan Pembelian simultan/bersamaan

Bakso Sehat Bakso memiliki pengaruh

Atom terhadap keputusan
pembelian BSBA dilihat
dari hasil uji F yang
memiliki nilai F hitung >
F tabel. Besarnya
pengaruh bauran
pemasaran terhadap
keputusan pembelian ini
ialah sebesar 78%

4. | Marina Intan | Pengaruh Bauran | Uji t | Hasil penelitian uji t
Pertiwi Pemasaran Terhadap | Parsial dapat diketahui bahwa
(2016) Keputusan tiga variabel bebas secara

Pembelian  (Survei parisal mempunyai
Pada konsumen pengaruh signifikan
Baker’s King Donuts terhadap keputusan
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& Coffee di MX Mall pembelian. Besarnya
Malang) pengaruh bauran
pemasaran terhadap

keputusan pembelian
ialah sebesar 56%.

enyebabkan

mengetahui

al ini menjadi

v.“u'

Promosi (X4)

Sumber: Kotler dan Amstrong (2009)
2.6 Hipotesis Penelitian
Hipotesis adalah suatu jawaban yang bersifat sementara terhadap

permasalahan penelitian, sampai terbukti kebenarannya melalui data yang
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terkumpul (Arikunto, 2006). Berdasarkan permasalahan masalah dan telaah
pustaka, maka hipotesis sebagai berikut:

1. Produk secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
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BAB 111
METODE PENELITIAN

3.1 Lokasi Penelitia

Variabel terikat adalal g dipengaruhi atau disebabkan oleh
variabel lain. Dalam variabel ini yang menjadi variabel terikat adalah keputusan
pembelian (Y). Adapun Operasional variabel penelitian ini adalah sebagai

berikut:
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dengan manfaat

setelah  membeli
produk
e Harga yang

sebanding dengan
manfaat yang
didapat

Tabel 3.1
Operasional Variabel Penelitian
Variabel Dimensi Indikator Skala
Produk (X1) Keunggulan suatu | e Produk yang | Ordinal
adalah produk
suatu yang
ditawarkan ke p herbec pko lain
tnn\n\_’-"k ng U
W g e A .
A A,
-~
2013) g ‘
A
I
[
&
N
Harga (X2) ada Ordinal
jumlah uan 3
dibutuhkan ﬂ
memperoleh ' daya
beberapa komb @
sebuah produk ¢ d murah
pelayanan  yan uai dengan | Ordinal
menyertainya
(Stanton, 2008) ualitas  bakso
sesuai dengan
harapan konsumen
e Harga yang
dikeluarkan
sebanding dengan
kualitas
Kesesuaian harga e Kemanfaatan Ordinal
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Variabel Dimensi Indikator Skala
Daya saing harga Persaingan harga | Ordinal
dengan toko lain
Mampu
meningkatkan
persaingan
Lokasi (X3) Akses Lokasi yang. tidak | Ordinal
adalah saluran jauh
pemasaran adalah Lokasi mudah
sekelompok ditempuh
organisasi . yang Visibilitas Kemudahan Ordinal
saling bergantung mencari produk
dan terlibat dalam Lokasi berada di
proses  pembuatan tepi jalan besar
produk atau “jasa [ Tempat Parkir Parkir yang aman Ordinal
yang dl_sedlakan Lokasi parkir yang
untuk G tidak jauh dari toko
atau dikonsumsi
(Amstrong, 2009)
Promosi (X4) | Frekuensi Promosi Melakukan Ordinal
adalah suatubentuk promosi pada acara
komunikasi atau hari tertentu
pemasaran dan Informasi promosi
aktivitas pemasaran yang akurat
yang berusaha | Kualitas Promosi Promosi yang | Ordinal
menyebarkan sesuai pilihan
informasi, konsumen
mempenagruhi-atau Efektivitas promosi
membujuk,  ‘dan yang dilakukan
mengingatkan pasar.|” K etepatan sasaran Promosi tepat | Ordinal
(Ginting, 2016) promosi sasaran
Mencapai  target
jumlah  konsumen
dengan melakukan
promosi
Keputusan Pengenalan Kebutuhan Ordinal
pembelian (Y) masalah konsumen terhadap
adalah proses produk
dimana konsumen Mengenali  produk
dituntut untuk dari media sosial
memecahkan Pencarian Mencari informasi
masalah (konflik) Informasi tentang produk

atas kebutuhan
yand belum

terpenuhi.

lebih
mengenai

Mencari
dalam
produk
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Variabel Dimensi Indikator Skala
(Suryadi dan | Evaluasi alternative | ¢ Membandingkan
Hutomo dalam produk
Susanto, 2013 e Mengevaluasi
produk satu dengan
an N

A\

Ordinal

)
e

3.3 Populas

NALNNAS

1. Populas
jek atau subjek
n oleh peneliti

14:61). Adapun

Sampel adalah subset dari populast, terdiri dari beberapa anggota populasi.
Subset ini diambil karena dalam banyak kasus tidak mungkin kita meneliti seluruh
anggota populasi oleh karena itu kita membentuk sebuah perwakilan populasi yang
disebut sampel (Ferdinand, 2006). Metode yang dilakukan dalam penelitian ini
adalah nonprobability sampling, dengan teknik purposive sampling. Purposive

sampling menurut Sugiyono (2013: 156) adalah teknik penentuan sampel dengan

pertimbangan tertentu. Pertimbangan sampel dari penelitian ini adalah konsumen
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yang ditemui dikedai bakso pedas Bang Mar Pekanbaru juga yang pernah makan
dan mencoba produk bakso pedas Bang Mar Pekanbaru yang berjumlah 50 orang

konsumen.

yaitu data

pada pengunjung

yang pernah

3.5 Teknik Pengumpulan Data
Adapun teknik dalam usaha pengumpulan data dan informasi yang
diperlukan untuk penelitian ini yaitu sebagai berikut:
1) Kuesioner
Merupakan teknik pengumpulan data dimana responden mengisi

pertanyaan atau pernyataan, kemudian setelah diisi dengan lengkap mengembalikan
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kepada peneliti. Angket dalam penelitian ini berbentuk rating scale, yang berupa
butir-butir  peryataan-pernyataan yang diikuti oleh kolom-kolom yang

menunjukkan tingkatan: Sangat Setuju (SS) Setuju (S), Cukup Setuju (CS), Tidak

Setuju (TS) dan Sanaga Setuj - nyataan yang dijawab

B3 o 1S

RN

secara langsung

1. Uji Kualitas Data
a. Uji Validitas

Uji validitas adalah instrument yang dapat digunakan untuk mengukur apa
yang sepantasnya harus diukur (Sugiyono, 2011). Uji validitas digunakan untuk
mengetahui kesamaan antar data yang terkumpul dengan data yang sesungguhnya

apa yang terjadi pada objek peneliti sehingga terdapat data yang valid. Perhitungan
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uji validitas menggunakan program aplikasi olah data SPSS for windows versi 2.0.
butir angket yang sah atau valid dikatakan apabila mempunyai nilai r hitung > r
tabel dengan taraf signifikansi 5% pad df (N-2).

Uji Validitas menunjukkan tingkat ketepatan ukuran.dan ketepatan suatu
instrumen terhadap konsep yang diteliti. Kuesioner dikatakan valid jika pernyataan
pada kuesioner mampu mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner
tersebut (Ghozali, 2012). Dalam penentuan layak atau tidak layaknya suatu item
yang akan digunakan, biasanya dilakukan uji signifikan koefisien korelasi pada
batasan minimal korelasi 0,30 (Priyatno, 2010).

Digunakan untuk mengetahui valid atau tidaknya suatu kuesioner. Suatu
kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada kuesioner mampu mengungkapkan
suatu yang akan diukur oleh kuesioner tersebut. Metode yang digunakan untuk
menguji validitas ialah dengan korelasi bivariate.Jika hasil menunjukkan nilai yang
signifikan maka masing-masing indicator pertanyaan adalah valid.

b. Uji Reliabilitas

Reliabilitas menunjuk pada suatu pemahaman bahwa suatu instrument dapat
dipercaya untuk digunakan sebagail alat pengumpulan data karena instrument itu
sudah valid dan sah. Menurut Arikunto (2002) uji reliabilitas digunakan untuk
menunjukkan sejauh mana alat instrument dengan memperlihatkan kemantapan,
keajegan dan stabilitas hasil pengamatan pada instrument tersebut pada kondisi
yang tetap.

Uji reliabilitas menunjukan konsistensi dan stabilitas suatu skor dari suatu

instumen pengukur. Pengujian realibilitas kuesioner dalam penelitian ini
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menggunakan one shot. Pengujian realibilitasnya digunakan uji statistic cronbacch
alpha, suatu konstruk atau variabel dikatakan realibel jika memberikan nilai

cronbach alpha > 0,60 (ghozali,2013) . Pengujian realibilitas kuesioner dilakukan

dengan menggu cience (SPSS) versi
20.
2. Uji A
a. Uji No ﬂ" ‘ '

ji ; : tidaknya data
sampel. Ad 6: ﬁf stribusi normal
atau tidak “91 : i, 2012). Uji
normalitas ; g ampel. Ada dua
cara untuk ﬂ ck al atau tidak yaitu
dengan anali gﬁ 5 ormalitas dalam
penelitian ini "ﬁ plot). Normalitas
dapat dideteksi de Q‘ sumbu diagonal dari
grafik (Ghozali, 200 hkan dalam melakukan

Uji normalitas dalam penelitian ini menggunakan grafik normal probability
plot (grafik plot). Normalitas dapat dideteksi dengan melihat penyebaran data atau
titik pada sumbu diagonal dari grafik (Ghozali, 2012). Uji normalitas tersebut juga

dibutuhkan dalam melakukan uji statistik F dan Uji Statistik T.
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b. Uji Multikolinearitas
Uji multikolinearitas untuk mengetahui adanya hubungan antara beberapa

atau semua variabel yang menjelaskan dalam model regresi. Jika dalam model

Factor) da eranc : ‘- 3 e] re ng bebas dari
multikolinez : emp yai nia aria actor) dibawah
angka 10

multikolinea

yang baik apabila tidak terjadi aoutokorelasi. Uji Durbin Watson dapat digunakan
untuk mengetahui ada tidaknya autokorelasi dalam beberapa variabel dependen dan
independen.
b. Uji Heterokedastisitas

Uji heterokedastisitas berguna untuk menguji apakah sebuah model regresi

terdapat ketidaksamaan varian dari suatu pengamatan ke pengamatan yang lain.
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Alat untuk menguji heterokedastisitas ini dapat terbagi atas dua, yaitu melalu
analisis grafik atau residual dari statistic

Untuk menguji ada atau tidaknya heteroskedastisitas dengan melihat grafik

nilai residualnya.

‘m“‘ .Qa' ang teratur

pengaruh bz emasaran terhadap keputusan pemb kso Pedas Bang Mar

Pekanbaru. S Ma ‘ , gunakan dalam
penelitian ini

Y=a+b)

b = Koefisien regresi antara bauran pemasaran dengan keputusan pembelian

X1 =Produk
X2 =Harga
X3 =Lokasi
X4 =Promosi

€ = error
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d. Koefisien Determinasi (R?)
Koefisien determinan (R?) adalah sebuuah koefisien yang menunjukan

persentase variabel independent terhadap variabel dependen. Semakin besar nilai

ada pengujian

hipotesis pe (Adjusted R2)

2 E

untuk me anan ketaatan,

tannae

i variabel bebaas

variasi yang besar antara masing — masing pengamatan, sedangkan untuk data
runtun waktu (time series) biasanya mempunyai nilai koefisien determinasi yang

tinggi (Ghozali, 2011).
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3. Uji Hipotesis
a. Uji F (Uji Simultan)

Menurut Ghozali (2012), uji statistik F pada dasarnya menunjukkan apakah
semua variabel independen atau.bebas yang dimasukkan dalam model mempunyai
pengaruh secara bersama-sama terhadap variabel dependen atau terikat. Salah satu
cara melakukan uji F adalah. dengan membandingkan nilai F hasil perhitungan
dengan nilai F menurut tabel. Bila nilai F hitung lebih besar daripada nilai F tabel,
maka kita menerima hipotesis alternatif yang menyatakan bahwa semua variabel
independen secara simultan mempengaruhi variabel dependen (Ghozali, 2016: 97).

Uji statistik F pada dasarnya menunjukkan apakah semua variabel independen
atau bebas yang dimaksukkan dalam model mempunyai pengaruh secara bersama-
sama terhadap variabel dependen. Hipotesis nol (Ho) yang hendak diuji adalah
apakah semua parameter dalam model sama dengan,nol atau Ho: B1, 32, =0 artinya
komunikasi, lingkungan kerja dan kepemimpinan secara simultan tidak
berpengaruh terhadap kepuasan kerja karyawan. Hipotesis alternatifnya (Ha), tidak
semua parameter simultan dengan nol, atau Ho: 81,62, # 0 yang artinya budaya
organisasi dan lingkungan kerja secara simultan berpengaruh terhadap semangat
kerja karyawan.

b. Uji t Parsial

Menurut Ghozali (2012:98), uji statistik t pada dasarnya menunjukkan
seberapa jauh pengaruh satu variabel penjelas atau independen secara individual
dalam menerangkan variasi variabel dependen. Salah satu cara melakukan uji t

adalah dengan membandingkan nilai statistik t dengan titik kritis menurut tabel.
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Apabila nilai statistik t hasil perhitungannya lebih tinggi dibandingkan nilai t tabel,

kita menerima hipotesis alternatif yang menyatakan bahwa suatu variabel

independen secara individual mempengaruhi variabel dependen (Ghozali, 2012).
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BAB IV
GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

4.1 Sejarah Singkat Bakso Bang Mar Pekanbaru

Setelah itu pada tahun 2017 Bang Mar mencoba masak bakso selama 2 minggu dan
langsung mencoba membuka warung sendiri yang beralamatkan JI. Air Dingin
Kaharuddin Nasution.

Banyak nya peminat peminat makanan bakso di Marpoyan Pekanbaru
membuat Bang Mar perlu berinovasi dengan menu baksonya agar pengunjung

merasa tertarik dan tidak bosan. Bang Mar tidak hanya mengembangkan variasi
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bentuk bakso tetapi rasa yang di buat oleh Bang Mar ini juga bervariasi agar

pelanggan merasa puas dengan cita rasanya.

4.2 Visi, Misi dan Tujuan Bakso Pedas Bang Mar Pekanbaru

penganggu

Visi Bakso Pedas E ka 3 adikan bakso pedas
Bang Mar Pekanbea : 3 aha bal nenghasilkan bakso-

bakso yang berk as ti § a _ﬁ' eka ragam dan

kaya rasa. MisiiBa g ang Ma barusini ad gai berikut:
a.
b. aka - akan income yang sangat
C.
d. Meningkatkan kualitas kerja

e. Menjaga citra rasa makanan yang disukai oleh konsumen atau
pelanggan
4.3 Struktur Organisasi Bakso Pedas Bang Mar Pekanbaru
Struktur organisasi adalah sebuah kerangka antara hubungan satuan dari

organisasi yang didalamnya terdapat pejabat, tugas serta wewenangnya yang
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masing-masing memiliki peranan tertentu dalam kesatuan yang sesuai dan utuh.
Fungsi utama dari struktur organisasi ialah sebagai kejelasan pada pembagian tugas,

wewenang dan kedudukan dari seorang tenaga kerja didalam suatu tujuan

g

mengusun ﬁ'i ki : elimpahan venang dalam

organisasi

hingga pi
mengelola ¢
pelaksana.

pada tabel be

S ANILALRARS

P

Cashier

Sumber: Bakso Pedas Bang Mar Pekanbaru, 2022
Berikut merupakan uraian dari masing-masing jabatan:
a) Owner atau Pemilik
Pemilik adalah orang yang memiliki kafe sekaligus mendirikan café. Tugas

dari pemilik meliputi:
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1) Membuat strategi dan rancangan untuk mengawasi jalannya kafe serta setiap
kerja karyawan

2) Bertugas sebagai pengendali, menentukan standar prestasi, mengukur

ing-masing

b) Leader
Leader iala ) yang me ; kafe yang optimal
dan ma asilkan target kafe. - ] k mengerahkan

bawahan dan leader har da be i : gpada bawahanya

3) Membuat laporan penjualan anggota

4) Menyampaikan setiap kebijakan kepada seluruh anggota
c¢) Cashier atau Kasir
Kasir dalam sebuah perusahaan berguna untuk mempertahankan pelayanan

kepada pelanggan, membantu sebuah perusahaan dalam melakukan proses
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penjualan secara akurat, efisien, mengelola arus kas serta menerima uang tunai
dan kredit. Tugas kasir meliputi

1) Bertugas untuk melayani konsumen dalam proses pembayaran baik dengan

pekerjaan see gkin unt : : ar bisa mengerjakan

pekerjaan ys \usaji be " /ab kepada leader, maka dari

itu pramusa S ME ik ; : 4 epada konsumen.

Tugas d
konsumen

y diinginkan oleh

5) Membantu konsumen yang membutuhkan informasi
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BAB V
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

e
«-.r'C
5| 3
: () .3
=~ (@)
s g
2 2
= c
D QD
= =

responden - as resy C ai da elitian ini adalah:
jenis kelam en _ an peke ‘ dentitas responden
dalam pene [
5.1.1 Identi

Jenis kel erupakan salah satu penilaian

: i
Identitas Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
No Jenis Kelamin Responden Frekuensi Persentase (%)
1 Perempuan 34 68
2 Laki-laki 16 32
Jumlah 50 100

Sumber: Data Olahan Peneliti, 2022
Berdasarkan tabel diatas diketahui identitas responden berdasarkan jenis

kelamin yang berjumlah 50 orang. Responden yang berjenis kelamin perempuan
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berjumlah 34 orang atau 68%. Dan responden yang berjenis kelamin laki-laki

berjumlah 16 orang atau 32%.

Jadi dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden yang selalu membeli

eliti *-w menunjukkan
Bang Mar ini,
manakah yang

rkan usia dapat

=
=
=8
o
QD
o
o

LG

N AE s

rsentase (%)
30
34
24
12
18
100

.m poNde

1
N
- SENR Y

Berdasarkan tabel diatas diketahui identitas responden berdaasrkan usia
yang berjumlah 50 orang. Responden yang berusia 17-20 tahun berjumlah 15 orang
atau 30%. Responden yang berusia 21-25 tahun berjumlah 17 orang atau 34%.
Responden yang berusia 26-30 tahun berjumlah 12 orang atau 24%. Responden
yang berusia 31-40 tahun berjumlah 6 orang atau 12%. Dan responden yang berusia

41-50 tahun berjumlah 9 orang atau 18%.
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Jadi dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden dalam penelitian ini
ialah konsumen yang berusia 21-25 tahun, hal ini dikarenakan bahwa banyak dari

anak muda yang selalu dan sering membeli Bakso Pedas Bang Mar Pekanbaru

dibandingkan or kare emilan anak muda.
5131
sebuah: penilai pada setiap
W MRy
konsumen ihce O(Ff ar Pekanbaru
ini, denga n i jauh orang atau
responden ) dentitas responden
berdasarka ilfﬁat- -taféél
entitas
No R rsentase (%)
1 SD 10
2 5 30
3 42
4 18
5 0
100
Sumber: Data Ola
Berdasarkan tabel i ntitas responden berdasarkan

pendidikan yang berjumlah 50 orang. Responden yang berpendidikan SD
berjumlah 5 orang atau 10%. Responden yang berpendidikan SMP berjumlah 15
orang atau 30%. Responden yang berpendidikan SMA/SMK berjumlah 21 orang
atau 42%. Dan responden yang berpendidikan S1 berjumlah 9 orang atau 18%.
Jadi dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden yang selalu membeli

bakso pedas Bang Mar Pekanbaru ini ialah yang berpendidikan SMA/SMK, hal ini
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dikarenakan banyak dari kalangan mahasiswa yang masih menempuh kuliah nya
yang selalu membeli dan sering membeli bakso pedas ini sebagai cemilannya.

5.1.4 Identitas Responden Berdasarkan Pekerjaan

Pekerjaa h penilai iti_yang menunjukkan
sebera rofesi i bang Mar
Pekanba i ipekerjaan'y adapun identitas

N 7y
b %
responden n pe abel
i e
No a sentase (%0)
1 a wa - Gl 38
2 -7 = 20
3 : 5 12
4 egawai swasta = St 6
5 SWi 24
la | 100
Sumber: Dat eneli j
o D
SKANBAR

Berdas iket, den berdasarkan
pekerjaan yang b | ari j an bahwa responden
yang sebgagai pelaja g atau 38%. Responden
yang bekerja sebagai BU ng atau 20%. Responden yang

bekerja sebagai honorer berjumlah 6 orang atau 12%. Responden yang bekerja
sebagai pegawai swasta berjumlah 3 orang atau 6%. Dan responden yang bekerja
sebagai wiraswasta berjumlah 12 orang atau 24%.

Jadi dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden yang selalu membeli

Bakso Pedas Bang Mar Pekanbaru ini ialah pelajar atau mahasiswa yang selalu
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membeli bakso pedas tersebut, karena bakso pedas Bang Mar ini berlokasi dekat

dan tidak jauh dari lokasi mahasiswa yang berkuliah di Universitas Islam Riau.

5.2 Uji Kualitas Data

menjalankan fu engan n i : ecermatan dari alat

ukur yang

Uji . _- -_ ‘ esa tar data yang
= o a objek peneliti
mengukur data

| berarti alat ukur

Uji Validitas Data Bauran Pemasaran (X)

Item Pertanyaan Pearson r Tabel Keterangan
Correlation
Product (Produk) 0,754 0,284 Valid
(X1) 0,808 0,284 Valid
0,849 0,284 Valid
0,872 0,284 Valid
0,875 0,284 Valid
0,824 0,284 Valid
0,829 0,284 Valid
0,755 0,284 Valid
0,744 0,284 Valid
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Price (harga) (X2)

Place

Promo
(promosi

Sumber: Dat

Dari ta

(X) yang diketa

valid jika nilai pears

0,603

0,284

Valid

0,834

0,284

Valid

0,687

0,284

Valid

0,676

0,284

Valid

0,842

0,284

Valid

663

38 :__'-

- R
- q,-' i

PSS J l
'bEKANq_

e

bahwa secara keseluruhan ikat

RV

Valid

Valid
Valid
lid
alid
alid
Valid
Valid
Valid
Valid
Valid
Valid
Valid
Valid
Valid
Valid
Valid

auran pemasaran

ator jika dikatakan

bel. Jadi dapat diartikan

pemasaran memiliki data yang

valid dan bisa dilanjutkan oleh penelitian selanjutnya.

Tabel 5.6

Uji Validitas Variabel Keputusan Pembelian (Y)

Item Pertanyaan Pearson r Tabel Keterangan
Correlation

Keputusan 0,606 0,284 Valid
Pembelian (Y) 0,728 0,284 Valid
0,555 0,284 Valid

0,682 0,284 Valid

0,862 0,284 Valid

0,679 0,284 Valid
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0,792 0,284 Valid
0,696 0,284 Valid
0,862 0,284 Valid
0,734 0,284 Valid
0,794 0,28 Valid

Valid

adi dapat diartikan

bahwa secara Ke N da i san | elian memiliki data

atau tidak. Dikatakan kuesione yataan ini reliable jika kuesioner
dilakukan pengukuran ulang, maka akan mendapatkan hasil yang saman, artinya
reliable merupakan sebuah konsistensi dari hasil tes uji. Untuk melihat hasil uji

reliabilitas dalam penelitian ini dapat dilihat sebagai berikut:
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Tabel 5.7
Uji Reliabilitas Data
Variabel Nilai Item Cronbach’s Ket
Reliabilitas Alpha
Produk (X1) 0,935 9 0,60 Reliabel
Price (X2) Reliabel
Reliabel

Reliabel
Reliabel

yrice (X2) lebih

tAHNAL

60),begitu juga
gan batas nilai

promotion lebih

Asge

reliable dan layak digunakan.
5.3 Analisis Bauran Pemasaran pada Bakso Pedas Bang Mar Pekanbaru
Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial yang didalamnya
individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan
dengan menciptakan, menawarkan dan mempertukarkan produk yang bernilai
dengan pihak lain. Definisi pemasaran ini bersandar pada konsep kebutuhan

(needs), keinginan (wants), pertukaran (demands) dan transaksi. Pemasaran dari
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sudut manajerial adalah proses perencanaan dan pelaksanaan konsepsi, penetapan
harga, promosi, dan distribusi gagasan, barang, dan jasa untuk menciptakan

pertukaran yang memuaskan tujuan individu dan organisasi. Adapun bauran

N S

pasar yang
meliputi at
nama penj

Dalam me ndang harga tetapi

e aAnNALS

S e

melihat kua uk menjelaskan
produk dala

1. Bang Mar

.
=
)
5
3
@
3
©
@
3
c
o
o
=

Produk
penilaian dari seseora .%
keunggulan artinya tidak ‘
memudahkan pilihan dari setiap konsumen yang ingin membeli produk tersebut.
Jika produk yang dipilih tersebut unggul, maka konsumen secara tidak langsung
ingin dan membeli produk tersebut. Untuk melihat hasil tanggapan responden
mengenai Bang Mar memiliki produk bakso pedas yang unggul dapat dilihat pada

tabel berikut ini:
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Tabel 5.8
Hasil Tanggapan Responden Mengenai Bang Mar Memiliki Produk
Bakso Pedas Yang Unggul
No Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase (%0)
Responden

28

responden.
Responden 2Nja _' erjumlal 1 ‘_ %. Responden yang

menjawab cukup st erjumlah 12 ora | 24%. Dan responden yang

Jadi dape an-bahy ita n'm genai tanggapan

Pekanbaru lebih baik dari yang lain.

Hal ini sependapat dengan yang dikemukakan oleh Tjiptono (2013: 90)
produk yang unggul akan menjadikan pilihan bagi konsumen jika unggulnya
memberikan pilihan dan rekomendasi yang tepat bagi konsumen tersebut. Sehingga

konsumen mengutamakan pilihan yang unggul dan berkualitas
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2. Bakso Pedas Bang Mar Berbeda Dengan Gerai Bakso Yang Lainnya
Perbedaan gerai mengenai kualitas produk akan melahirkan pilihan bagi

konsumen yang mempermudah pilihannya untuk menjadi keputusannya dalam

membeli suatu preduk dan jasa.tersebut. Jika-gerai atau kedai yang berbeda dari

gerai yang lainnya maka akan menjadikan keputusan konsumen tersebut untuk

membeli. Untuk melihat hasil tanggdpan 'responden mengenai Bakso Pedas Bang

Mar berbeda dengan gerai bakso yang lainnya dapat dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 5.9

Hasil Tanggapan Responden Mengenai Bakso Pedas Bang Mar
Berbeda Dengan Gerai Bakso Yang Lainnya

No Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase (%0)
Responden
1 Sangat Setuju 15 30
2 Setuju L7 34
3 Cukup Setuju 14 28
4 Tidak Setuju 4 8
5 Sangat Tidak Setuju 0 0
Jumlah 50 100

Sumber: Data Olahan Peneliti, 2022

Berdasarkan tabel diatas diketahui tanggapan responden mengenai Bakso
Pedas Bang Mar berbeda dengan gerai bakso yang lainnya yang berjumlah 50
orang. Responden yang menjawab sangat setuju berjumlah 15 orang atau 30%.
Responden yang menjawab setuju berjumlah 17 orang atau 34%. Responden yang
menjawab cukup setuju berjumlah 14 orang atau 28%. Dan responden yang
menjawab tidak setuju berjumlah 4 orang atau 8%.

Jadi dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden mengenai tanggapan
tersebut ialah setuju, hal ini dikarenakan bahwa konsumen selalu memilih dan

membandingkan gerai bakso pedas, dan yang paling berbeda rasanya ialah Bakso
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pedas Bang Mar Pekanbaru ini. Sehingga banyak dari konsumen yang selalu
membeli bakso pedas bang Mar dibandingkan bakso pedas di gerai yang lainnya.

Diperkuat dengan pendapat yang dikemukakan oleh Kotler (2012: 78)

menjadi penilaian dari 1 > ‘: setela eli‘bakso kuah yang
diinginkannya tersebi ‘ S| _g engenai bakso

pedas Bang N iliki rasa d : enak bg sumen dapat dilihat

Ji Konsumen
Persentase (%)

No

1 Sangat Setu ] 18 36
2 Setuju 26 52
3 Cukup Setuju 6 12
4 Tidak Setuju 0 0
5 Sangat Tidak Setuju 0 0
Jumlah 50 100

Sumber: Data Olahan Peneliti, 2022

Berdasarkan tabel diatas diketahui tanggapan responden mengenai bakso

pedas Bang Mar memiliki rasa dan kuah yang enak bagi konsumen yang berjumlah
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50 orang. Responden yang menjawab sangat setuju berjumlah 18 orang atau 36%.

Responden yang menjawab setuju berjumlah 26 orang atau 52%. Dan responden

yang menjawab cukup setuju berjumlah 6 orang atau 12%.

baksonya juga berbeda dari i ang pernah konsumen

rasakan.

cita rasa yang at da erikan rasa yang baik ¢ enjadikan pilihan
konsumen « membeli produk atau jasa tersebu onsumen sudah

memutuska tic E eli , rasa yang enak.

.uq ambeli sebuah produk dan jasa
tersebut. Varian rasa yang ‘ ] memberikan pilihan konsumen dan
memodelkan keinginan dan kebutuhannya dengan baik. Rasa bakso dan level dari
bakso akan mempermudah konsumen untu memilih dari segi rasa dan level
baksonya. Untuk melihat hasil tanggapan responden mengenai rasa atau level bakso
pedas yang diberikan Bang Mar bervariasi dan beragam dapat dilihat pada tabel

berikut ini:
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Tabel 5.11
Hasil Tanggapan Responden Mengenai Rasa Atau Level Bakso Pedas
Yang Diberikan Bang Mar Bervariasi Dan Beragam

No Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase (%)
Responden

1 Sangat. Setuju 25 50

2 Setuju 14 28

3 Cukup Setuju Nl 22

4 Tidak Setuju 0 0

5 Sangat Tidak Setuju 0 0
Jumlah 50 100

Sumber: Data Olahan‘Peneliti, 2022

Berdasarkan tabel diatas diketahui tanggapan responden mengenai rasa atau
level bakso pedas yang diberikan Bang Mar bervariasi dan beragam yang berjumlah
50 orang. Responden yang menjawab sangat setuju berjumlah 25 orang atau 50%.
Responden yang menjawab setuju berjumlah 14 orang atau 28%. Dan responden
yang menjawab cukup setuju berjumiah 11 orang atau 22%.

Jadi dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden mengenai tanggapan
tersebut ialah sangat setuju, hal ini-dikarenakan bahwa konsumen menilai bakso
pedas bang mar ini banyak rasa dan variasi yang beragam, yaitu dari level pedas 1-
5 yang memberikan pilihan bagi konsumen.

Hal ini diperkuat dengan pendapat yang dikemukakan oleh Arjuna (2017)
cita rasa dari produk yang dinilai akan menjadikan pilihan untuk konsumen dalam
membelinya, karena jika konsumen sudah ada pilihan rasa yang sesuai pada
kebutuhannya maka mereka akan memutuskan untuk membeli.

5. Bakso Pedas Bang Mar Menawarkan Menu Dan Pilihan Bakso Yang
Bervariasi
Penawaran menu yang sangat dinilai dan dipilih oleh konsumen akan

memberikan kevariasian yang lebih baik dibandingkan hanya memiliki satu rasa,
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jika produk yang ditawarkan satu rasa, kemungkinan besar konsumen akan merasa
bosan dengan rasa yang itu itu saja dan bahkan konsumen akan berpindah ke produk
atau jasa yang lain. Untuk melihat hasil tanggapan responden mengenai bakso
Pedas Bang Mar-menawarkan.menu dan_pilinan bakso yang bervariasi dapat
dilihaat pada tabel berikut ini:

Tabel 542

Hasil Tanggapan Responden Mengenai:Bakso Pedas Bang Mar
Menawarkan Menu Dan Pilihan Bakso Yang Bervariasi

No Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase (%0)
Responden
1 Sangat Setuju 20 40
2 Setuju 1% 34
3 Cukup Setuju 13 26
4 Tidak Setuju 0 0
5 Sangat Tidak Setuju 0 0
Jumlah 50 100

Sumber: Data Olahan Peneliti, 2022

Berdasarkan tabel diatas diketahui tanggapan responden mengenai bakso
Pedas Bang Mar menawarkan ‘menu‘dan’pilihan bakso yang bervariasi yang
berjumlah 50 orang responden. Responden yang menjawab sangat setuju berjumlah
20 orang atau 40%. Responden yang menjawab setuju berjumlah 17 orang atau
34%. Dan responden yang menjawab cukup Setuju berjumlah 13 orang atau 26%.

Jadi dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden mengenai tanggapan
tersebut ialah sangat setuju, hal ini dikarenakan bahwa konsumen mendapatkan
penawaran menu yang bervariasi dari Bakso Pedas Bang Mar ini, karena banyak
pilihan menu yang tersedia maka dari itu konsumen ingin membeli nya.

Hal ini sependapat dengan yang dikemukakan oleh Winardi (2014: 12)

variasi dari pada sebuah produk atau jasa akan memberikan pilihan dan penciptaan
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dari sebuah jasa dan barang tersebut, karena pada prinsipnya variasi produk akan
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.
6. Bakso Pedas Bang Mar Memberikan Pilihan Menu Yang Terbaik Untuk
Konsumen

Menu yang diberikan oleh konsumen diharuskan menu yang terbaik dan
memberikan pilihan yang ready-karena jika konsumen mendapatkan menu yang
tidak tersedia namun di tampilkan oleh produk itu maka akan memberika harapan
palsu kepada setiap konsumen. Untuk melihat hasil tanggapan responden mengenai
Bakso Pedas Bang Mar memberikan pilihan menu yang terbaik untuk konsumen
dapat dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 5.13

Hasil Tanggapan Responden Mengenai Bakso Pedas Bang Mar
Memberikan Pilihan Menu Yang Terbaik Untuk Konsumen

No Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase (%0)
Responden
1 Sangat Setuju 22 44
2 Setuju 21 42
3 Cukup Setuju 7 14
4 Tidak Setuju 0 0
5 Sangat Tidak Setuju 0 0
Jumlah 50 100

Sumber: Data Olahan Peneliti, 2022
Berdasarkan tabel diatas diketahui tanggapan responden mengenai Bakso
Pedas Bang Mar memberikan pilihan menu yang terbaik untuk konsumen yang
berjumlah 50 orang responden. Responden yang menjawab sangat setuju berjumlah
22 orang atau 44%. Responden yang menjawab setuju berjumlah 21 orang atau
42%. Dan responden yang menjawab cukup setuju berjumlah 7 orang atau 14%.
Jadi dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden mengenai tanggapan

tersebut ialah sangat setuju, hal ini dikarenakan bahwa konsumen diberikan pilihan
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menu yang sangat terbaik dan tersedia di outlet bakso pedas bang Mar Pekanbaru

ini, sehingga konsumen dengan banyak pilihan mereka memberikan nya dengan

keinginan konsumen tersebut.

tersebut.

7. Packaging | = dar Pe > ik Perhatian

Hasil Tanggapan Responden Mengenai Packaging Bakso Bang Mar
Pekanbaru Sangat Menarik Perhatian Konsumen

No Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase (%0)
Responden

1 Sangat Setuju 9 18

2 Setuju 5 10

3 Cukup Setuju 26 52

4 Tidak Setuju 10 20

5 Sangat Tidak Setuju 0 0
Jumlah 50 100

Sumber: Data Olahan Peneliti, 2022
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Berdasarkan tabel diatas diketahui tanggapan responden mengenai
packaging Bakso Bang Mar Pekanbaru sangat menarik perhatian konsumen yang
berjumlah 50 orang. Responden yang menjawab sangat setuju berjumlah 9 orang

atau 18%.

b L

yai
o
&o;:'
d
[
20;

Tampilan pada sebuah produk atau jasa yang akan memberikan
kemenarikan seorang konsumen, tampilan produk ini akan menghasilkan reaksi
dari konsume yang menyukai tampilan yang menarik bagi dirinya. Meskipun
packaging dari produk itu kurang baik, namun jika tampilan bakso memberikan
unggahan selera bagi konsumen, maka akan memberikan nikmat yang baik bagi

konsumen. Untuk melihat hasil tanggapan responden mengenai Bang Mar
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memberikan tampilan bakso yang menarik konsumen dapat dilihat pada tabel
berikut ini:
Tabel 5.15

Hasil Tanggapan Responden Mengenai.Bang Mar Memberikan
Tampilan Bakso Yang Menarik Konsumen

No Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase (%0)
Responden
1 Sangat Setuju 16 32
2 Setuju 22 44
3 Cukup.Setuju 1R 24
4 Tidak Setuju 0 0
5 Sangat Tidak Setuju 0 0
Jumlah 50 100

Sumber: Data Olahan Peneliti, 2022

Berdasarkan tabel diatas diketahui tanggapan responden mengenai Bang
Mar memberikan tampilan bakso yang menarik konsumen yang berjumlah 50 orang
responden. Responden yang menjawab sangat setuju berjumlah 16 orang atau 32%.
Responden yang.menjawab setuju berjumlah 22 orang atau 44%. Dan responden
yang menjawab cukup setuju berjumlah 12 orang atau 24%.

Jadi dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden mengenai tanggapan
tersebut ialah setuju, hal ini dikarenakan bahwa konsumen menilai tampilan dari
bakso bang Mar ini sangat menarik dan dapat mengunggah selera dari bakso
tersebut, tampilan bakso yang besar dan dapat memuaskan konsumen setelah
memakannya akan meningkatkan keputusan pembelian.

Hal ini diperkuat dengan yang dikemukakan oleh Engel (2015: 2) tampilan
produk akan memberikan hasil tang mampu mempermudah dan melihat wujud asli
yang ada pada sebuah produk tersebut, karena dengan tampilan produk yang baik

akan menciptakan peningkatan pembelian dari konsumen.
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9. Tampilan Tempat (Packaging) Bakso Bang Mar Selalu Yang Terbaru

Tampilan packaging pada sebuah produk akan menghasilkan daya tarik
apabila packaging yang diberikan adalah inovasi yang terbaru dan terupgrade dari
sepanjang waktus~ Konsumen-akan melihat-packaging yang baru dan yang
terupgrade seperti bagaimana. Untuk melihat hasil tanggapan responden mengenai
Tampilan tempat (Packaging). Bakso/ Bang: Mar,selalu yang terbaru dapat dilihaat
pada tabel berikut ini:

Tabel 5.16

Hasil Tanggapan Responden Mengenai Tampilan (Packaging) Bakso
Bang Mar Selalu Terbaru

No Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase (%0)
Responden
1 Sangat Setuju [/ 14
2 Setuju 8 16
3 Cukup Setuju 23 46
4 Tidak Setuju 1P 24
5 Sangat Tidak Setuju 0 0
Jumlah 50 100

Sumber: Data Olahan Peneliti, 2022

Berdasarkan tabel diatas diketahui tanggapan responden mengenai
Tampilan tempat (Packaging) Bakso Bang Mar selalu yang terbaru yang berjumlah
50 orang. Responden yang menjawab sangat setuju berjumlah 7 orang atau 14%.
Responden yang menjawab setuju berjumlah 8 orang atau 16%. Responden yang
menjawab cukup setuju berjumlah 23 orang atau 46%. Dan responden yang
menjawab tidak setuju berjumlah 12 orang atau 24%.

Jadi dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden mengenai tersebut ialah
cukup setuju, hal ini dikarenakan bahwa packaging atau pembungkus Bakso Pedas
Bang Mar Pekanbaru ini kurang menarik dan tidak pernah upgrade sama sekali,

sehingga packaging yang lama masih dipergunakan sampai saat ini.
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Hal ini diperkuat dengan teori yang dikemukakan oleh Ginanjar (2013: 87)
packaging pada sebuah produk akan memberikan tampilan yang nyata secara fisik

yang akan memberikan pilihan bagi konsumen untuk membeli produk yang

biasanya me i 3 ik . i si harga dalam

penelitian ini

kepada konsumen untuk membeli sebuah produk atau jasa akan memberikan
kepuasan yang jelas kepada seorang konsumen, karena dengan harganya yang
terjangkau tersebut akan memberikan kemudahan dalam seseorang mendapatkan
tawaran harga yang murah. Untuk melihat hasil tanggapan responden mengenai
harga yang ditawarkan Bakso Pedas Bang Mar sesuai dengan minat konsumen

dapat dilihat pada tabel berikut ini:
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Tabel 5.17
Hasil Tanggapan Responden Mengenai Harga Yang Ditawarkan
Bakso Pedas Bang Mar Sesuai Dengan Minat Konsumen

No Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase (%0)
Responden
1 j 24
o 46
‘__1‘“ 18

P

S LA NG

yang dita onsumen yang

—.Qt‘};g,\‘%n [ ‘}‘

berjumlah 5 mlah 12 orang

atau 24%.

SALNGNAL

Jadi d genai tanggapan
tersebut ialah se .. alu membeli Bakso
pedas bang Mar in @ ngan minat dari setiap

Q
konsumen. Karna harga y tor utama konsumen dalam

membeli.

Sependapat yang dikemukakan oleh Tjiptono (2009: 32) harga yang murah
atau sesuai dengan penawaran yang diberikan akan memutuskan konsumen untuk
membeli karena dengan murahnya harga produk, maka akan menciptakan minat

konsumen yang baik.
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2. Bakso Pedas Bang Mar Memberikan Kesanggupan Daya Beli Untuk
Konsumen

Kesanggupan daya beli dalam memberikan pilihan bagi konsumen karena
daya beli yang sesuai dengan.harga dan_jumlah uang yang dimilikinya akan
memberikan pilihan bagi konsumen tersebut untuk menentukan dan memutuskan
pembeliannya, karena daya beli-yang tinggi akan dibarengi dengana tingkat jumlah
pendapatan yang dimilikinya. Untuk melihat hasil tanggapan responden mengenai
bakso pedas Bang Mar memberikan kesanggupan daya beli untuk konsumen dapat
dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 5.18

Hasil Tanggapan Responden Mengenai Bakso Pedas Bang Mar
Memberikan Kesanggupan Daya Beli Untuk Konsumen

No Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase (%0)
Responden
1 Sangat Setuju 23 46
2 Setuju 20 40
3 Cukup Setuju / 14
4 Tidak Setuju 0 0
5 Sangat Tidak Setuju 0 0
Jumlah 50 100

Sumber: Data Olahan Peneliti, 2022
Berdasarkan tabel diatas diketahui tanggapan responden mengenai bakso
pedas Bang Mar memberikan Kesanggupan daya beli untuk konsumen yang
berjumlah 50 orang. Responden yang menjawab sangat setuju berjumlah 23 orang
atau 46%. Responden yang menjawab setuju berjumlah 20 orang atau 40%. Dan
responden yang menjawab cukup setuju berjumlah 7 orang atau 14%.
Jadi dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden mengenai tanggapan

tersebut ialah sangat setuju, hal ini dikarenakan bahwa konsumen merasa bakso
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pedas bang Mar ini sesuai dengan harga atau pendapatan yang dimilikinya, maka
dari itu konsumen sanggup untuk membeli bakso pedas ini.

Hal ini diperkuat dengan yang dikemukakan oleh Wirawan (2015: 67) daya
beli seseorang dipengaruhi dengan pendapatan yang dimilikinya atau seberapa
banyak jumlah uang yang dipunyai nya untuk memenuhi segala kebutuhannya
tersebut. Karena jika pendapatanya kurang, maka.daya belinya semakin rendah.

3. Bakso Pedas Bang Mar Memberikan Harga Yang Murah Untuk Konsumen

Harga yang murah dan tidak murang sebenarnya akan mempengaruhi
tingkat pembelian konsumen, karena dengan memiliki harga yang murah juga maka
akan secara langsung konsumen untuk membeli tanpa memikirkan apa yang harus
dikeluarkan untuk membeli produk tersebut. Untuk melihat hasil tanggapan
responden mengenai bakso pedas Bang Mar memberikan harga yang murah untuk
konsumen dapat dilihat pada-tabel berikut ini:

Tabel 5.19

Hasil Tanggapan Responden Mengenai Bakso Pedas Bang Mar
Memberikan Harga Yang Murah Untuk Konsumen

No Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase (%)
Responden
1 Sangat Setuju 24 48
2 Setuju 21 42
3 Cukup Setuju 5 10
4 Tidak Setuju 0 0
5 Sangat Tidak Setuju 0 0
Jumlah 50 100

Sumber: Data Olahan Peneliti, 2022
Berdasarkan tabel diatas diketahui tanggapan responden mengenai bakso
pedas Bang Mar memberikan harga yang murah untuk konsumen yang berjumlah

50 orang. Responden yang menjawab sangat setuju berjumlah 24 orang atau 48%.
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Responden yang menjawab setuju berjumlah 21 orang atau 42%. Dan responden
yang menjawab cukup setuju berjumlah 5 orang atau 10%.

Jadi dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden mengenai tanggapan
tersebut ialah sangat setuju, hal.ini dikarenakan bahwa harga yang murah dan
terjangkau akan memberikan pilihan yang tepat bagi konsumen. Dan hal ini
diperkuat dengan teori yang_dikemukakan oleh Tjiptono (2014: 89) harga yang
murah pada suatu produk akan meningkatkan pembelian yang signifikan dan selalu
memberikan rekomendasi kepada setiap konsumen.

4. Cita Rasa Bakso Pedas Bang Mar Sesual Dengan Kualitas Dan Harga Yang

Diberikan

Cita Rasa merupakan salah satu dari keinginan dart indra perasa atau lidah yang
berbeda pada setiap orang sehingga dengan adanya rasa yang enak di setiap
penilaian seseorang juga merupakan hal yang penting agar rasa yang di berikan
sesuai dengan kualitas dan harga yang ditawarkan. Jika kualitas dari produk
tersebut baik maka harganya sesuai dengan apa yang dikeluarkan oleh konsumen.
Untuk melihat hasil tanggapan responden mengenai cita rasa bakso pedas Bang Mar
sesuai dengan kualitas dan harga yang diberikan dapat dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 5.20

Hasil Tanggapan Responden Mengenai Rasa Bakso Pedas Bang Mar
Sesuai Dengan Kualitas Dan Harga Yang Diberikan

No Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase (%0)
Responden
1 Sangat Setuju 21 42
2 Setuju 29 58
3 Cukup Setuju 0 0
4 Tidak Setuju 0 0
5 Sangat Tidak Setuju 0 0
Jumlah 50 100

Sumber: Data Olahan Peneliti, 2022
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Berdasarkan tabel diatas diketahui tanggapan responden mengenai rasa
bakso pedas Bang Mar sesuai dengan kualitas dan harga yang diberikan yang

berjumlah 50 orang responden. Responden yang menjawab sangat setuju berjumlah

21 orang atau 429 jumlah 29 orang atau
58%.

i tanggapan
tersebut i sumen yang
menilai bahwa ) asa ) 1 ng ditawarkan oleh
Bakso peda

litas dan harga

saling men litas baik maka

harga juga h ang murah dan
kualitas dari [

5. Bakso Ba uai Dengan Harapan
Konsumen

ana yang tenang apabila

dengan harapannya sesu ang dilihat, karena dengan

pengharapan yang memberikan kepuasan bagi setiap konsumen untuk membeli
sebuah produk maka akan mempermudah konsumen untuk membelinya. Untuk
melihat hasil tanggapan responden mengenai bakso bang Mar memberikan kualitas

yang sesuai dengan harapan konsumen dapat dilihat pada tabel berikut ini:
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Tabel 5.21
Hasil Tanggapan Responden Mengenai Bakso Bang Mar Memberikan
Kualitas Yang Sesuai Dengan Harapan Konsumen

No Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase (%)
Responden
1 Sangat. Setuju 2L 54
2 Setuju 15 30
3 Cukup Setuju 8 16
4 Tidak Setuju 0 0
5 Sangat Tidak Setuju 0 0
Jumlah 50 100

Sumber: Data Olahan‘Peneliti, 2022

Berdasarkan tabel diatas diketahui tanggapan responden mengenai bakso
bang Mar memberikan kualitas yang sesuai dengan harapan konsumen yang
berjumlah 50 orang. Responden yang menjawab sangat setuju berjumlah 27 orang
atau 54%. Responden yang menjawab setuju berjumlah 15 orang atau 30%. Dan
responden yang menjawab cukup setuju berjumlah 8 orang atau 16%.

Jadi dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden mengenai tanggapan
tersebut ialah sangat setuju, hal ‘ini‘dikarenakan bahwa konsumen mengharapkan
rasa dan kualitas bakso yang enak dan sesuai dengan keinginan konsumen. Hal ini
diperkuat dengan teori yang dikemukakan oleh Tjiptone (2013: 13) kualitas yang
sesuai dengan harapan oleh kensumen akan memberikan pilihan yang terbaik untuk
konsumen tersebut, karena jika harga danharapan dari konsumen nihil (tidak ada)
maka terjadi kekecewaan.

6. Kualitas Bakso Pedas Bang Mar Sesuai Dengan Harga Yang Diberikan

Kualitas produk merupakan sebuah pilihan yang diinginkan oleh setiap
konsumen, karena dengan kualitas yang baik maka akan mempermudah konsumen

untuk mengeluarkan sejumlah uang dalam membeli produk tersebut. Untuk melihat
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hasil tanggapan kualitas bakso pedas bang Mar sesuai dengan harga yang diberikan
dapat dilihat pada tabel berikut ini:
Tabel 5.22

Hasil Tanggapan Responden Mengenai Kualitas Bakso Pedas Bang
Mar Sesuai Dengan Harga Yang Diberikan

No Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase (%0)
Responden
1 Sangat Setuju 14 28
2 Setuju e, 22
3 Cukup.Setuju 3 16
4 Tidak Setuju 17 34
5 Sangat Tidak Setuju 0 0

Jumlah 50 100

Sumber: Data Olahan Peneliti, 2022

Berdasarkan tabel diatas diketahui bahwa tanggapan responden mengenai
kualitas bakso pedas bang Mar sesuai dengan harga yang diberikan yang berjumlah
50 orang. Responden yang menjawab sangat setuju berjumlah 14 orang atau 28%.
Responden yang.menjawab setuju berjumlah 11 orang atau 22%. Responden yang
menjawab cukup setuju berjumlah’ 8. orang" atau 16%. Dan responden yang
menjawab tidak setuju berjumlah 17 orang atau 34%.

Jadi dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden mengenai tanggapan
tersebut ialah tidak setuju, hal ini dikarenakan bahwa bakso Bang Mar ini masih
belum sesuai dengan kualitas dan harga yang di tawarkan bakso pedas ini
memberikan harga yang murah dengan kualitas yang baik. Masih banyak kualitas
bakso yang lebih baik dari pada bakso pedas yang memberikan harga yang murah
dari bakso pedas Bang Mar Pekanbaru ini.

Sependapat yang dikemukakan oleh Hartono (2014: 54) kualitas pada

sebuah produk memberikan keutamaan bagi setiap konsumen atau pelanggan,
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karena jika produk tersebut kurang berkualitas, maka konsumen masih akan

mempertimbangkan keputusannya dalam membeli.

dengan ma
dalam men
mendapatka

dapat diliha

watiunae

<

:

s

U &
e

endapatkan
2das Bang Mar
Persentase (%)

56
28
16

Sangat Tidak Setuju
Jumlah
Sumber: Data Olahan Peneliti, 2022

Berdasarkan tabel diatas diketahui tanggapan responden mengenai
konsumen mendapatkan manfaat dan selera yang baik setelah membeli bakso Pedas
Bang Mar yang berjumlah 50 orang. Responden yang menjawab sangat setuju

berjumlah 28 orang atau 56%, responden yang menjawab setuju berjumlah 14 orang
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atau 28%. Dan responden yang menjawab cukup setuju berjumlah 8 orang atau

16%.

Jadi dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden mengenai tanggapan

dikeluarkan maka akan memberikan kesempatan bagi konsumen untuk
membelinya. Untuk melihat hasil tanggapan responden mengenai harga yang
ditawarkan bakso bang Mar sesuai dengan manfaat yang diberikan dapat dilihat

pada tabel berikut ini:
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Tabel 5.24
Hasil Tanggapan Responden Mengenai Harga Yang Ditawarkan
Bakso Bang Mar Sesuai Dengan Manfaat Yang Diberikan

No Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase (%)
Responden
1 Sangat. Setuju 23 46
2 Setuju 24 48
3 Cukup Setuju 3 6
4 Tidak Setuju 0 0
5 Sangat Tidak Setuju 0 0
Jumlah 50 100

Sumber: Data Olahan‘Peneliti, 2022

Berdasarkan tabel diatas diketahui tanggapan responden mengenai harga
yang ditawarkan bakso bang Mar sesuai dengan manfaat yang diberikan yang
berjumlah 50 orang. Responden yang menjawab sangat setuju berjumlah 23 orang
atau 46%. Responden yang menjawab setuju berjumlah 24 orang atau 48%. Dan
responden yang menjawab cukup setuju berjumlah 3 orang atau 6%.

Jadi dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden mengenai tanggapan
tersebut ialah setuju, hal ini dikarenakan bahwa banyak dari konsumen yang
mendapatkan manfaat yang sesuai dengan harga yang sudah keluarkannya. Dengan
kemanfaat dan memberikan rasa kenyang dengan bakso pedas yang dibeli di Bang
Mar Pekanbaru.

Hal ini diperkuat dengan teori yang dikemukakan oleh Philip Kotler (2004:
74) kemanfaatan pada sebuah produk adalah hal yang paling utama dalam
menyeimbangkan pilihan konsumen, karena dengan harga dan manfaat yang sesuai
maka secara langsung akan memberikan keputusan pembeliannya.

9. Bang Mar Merasa Bersaing Harga Dengan Gerai Bakso Lainnya

Persaingan adalah segala bentuk persaingan yang tidak sehat dari

perusahaan atau produk yang lainnya. Dengan harga yang berbeda namun kualitas



92

dari produk yang dimiliki bakso pedas ini ini ini memiliki rasa dan kuah pedas yang
menarik, maka persaingan harga tidak dianggap negative dan menganggap
persaingan harga ialah sesuatu hal yang tidak dianggap penting. Untuk melihat hasil
tanggapan responden mengenai.bakso pedas-Bang Mar merasa bersaing harga
dengan gerai bakso lainnya dapat dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 525

Hasil Tanggapan Responden Mengenai Bang Mar Merasa Bersaing
Harga Dengan Gerai Bakso Lainnya

No Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase (%0)
Responden
1 Sangat Setuju 22 44
2 Setuju 1% 30
3 Cukup Setuju 13 26
4 Tidak Setuju 0 0
5 Sangat Tidak Setuju 0 0
Jumlah 50 100

Sumber: Data Olahan Peneliti, 2022

Berdasarkan tabel diatas diketahui tanggapan responden mengenai bang
Mar merasa bersaing dengan gerai/baksa-yang lainnya yang berjumlah 50 orang.
Responden yang menjawab sangat setuju berjumlah 22 orang atau 44%. Responden
yang menjawab setuju berjumlah 15 orang atau 30%. Dan responden yang
menjawab cukup setuju berjumlah 13 orang atau 26%.

Jadi dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden mengenai tanggapan
tersebut ialah sangat setuju, hal ini dikarenakan bahwa banyak bakso pedas yang
memiliki harga yang murah sehingga bakso pedas bang Mar ini selalu bersaing
dengan harga-harga pada gerai yang lainnya.

Sependapat yang dikemukakan oleh Buchari (2016: 12) persaingan harga

akan memberikan persentasi yang lebih maksimal dalam membandingkan gerai
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atau toko yang lainnya bagi konsumen, karena harga yang bersaing akan

menjadikan perlombaan bagi pengusaha atau yang menciptakan sebuah produk.

10. Bakso Pedas Bang Mar Mampu Meningkatkan Persaingan Yang Sesuai

tanggapan meningkatkan

persaingan hat pada tabel

berikut ini:

Sangat k
Jumlah
Sumber: Data Olahan Peneliti, 2022

Berdasarkan tabel diatas diketahui tanggapan responden mengenai bakso pedas
bang Mar mampu meningkatkan persaingan yang sesuai dengan kebutuhan
konsumen yang berjumlah 50 orang. Responden yang menjawab sangat setuju

berjumlah 12 orang atau 24%. Responden yang menjawab setuju berjumlah 21
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orang atau 42%. Dan responden yang menjawab cukup setuju berjumlah 17 orang
atau 34%.

Jadi dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden mengenai tanggapan

alitas pada

produk. I g Ma i ‘. persaingan

tempat yang strategis dan tempat yang cocok untuk seorang konsumen. Karena
lokasi yang jauh dan tidak mudah di tempuh akan mempersulit konsumen untuk
membeli. Untuk menjelaskan lokasi dalam penelitian ini dijelaskan sebagai berikut:
1. Lokasi Bakso Pedas Bang Mar Tidak Jauh Dari Jangkauan Konsumen
Jangkauan lokasi yang jauh dari konsumen maka secara langsung akan

mempersulit keinginan dari konsumen tersebut pada sebuah produk, jika lokasi



95

yang ditempuh sangat jauh dari jangkauan konsumen maka konsumen secara tidak
langsung kurang menginginkan produk tersebut. Untuk melihat hasil tanggapan
responden mengenai lokasi bakso pedas Bang Mar tidak jauh dari jangkauan
konsumen dapat dilihat pada tabel berikut ini.

Tabel 5.26

Hasil Tanggapan Responden Mengenai Lokasi Bakso Pedas Bang
Mar Tidak Jauh Dari Jangkauan Konsumen

No Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase (%0)
Responden
1 Sangat Setuju 18 36
2 Setuju 24 48
3 Cukup Setuju 5 10
4 Tidak Setuju 3 6
5 Sangat Tidak Setuju 0 0
Jumlah 50 100

Sumber: Data Olahan Peneliti, 2022

Berdasarkan tabel diatas diketahui tanggapan responden mengenai lokasi
bakso pedas Bang Mar tidak jauh dari jangkauan konsumen yang berjumlah 50
orang. Responden yang menjawab“sangat setuju berjumlah 18 orang atau 36%.
Responden yang menjawab setuju berjumlah 24 orang atau 48%. Responden yang
menjawab cukup ‘setuju berjumlah 5 orang atau 10%. Dan responden yang
menjawab tidak setuju berjumlah 3 orang atau.6%.

Jadi dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden dalam penelitian ini
lalah setuju, hal ini dikarenakan bahwa konsumen menganggap bahwa lokasi dari
Bakso pedas ini tidak jauh dari tempat tinggal dan tidak perlu menjangkau dari
tempat yang jauh. Menurut Tjiptono (2009: 43) lokasi yang dengan jangkauan
konsumen dan tidak bisa dijangkau sama sekali akan memberikan kesulitan bagi

setiap orang yang ingin berkunjung dan membeli produk atau jasa tersebut.
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2. Bakso Pedas Bang Mar Mudah Ditempuh Oleh Konsumen

Kemudahan seseorang dalam menempuh atau mencari sebuah produk atau
jasa akan memberikan nilai yang baik bagi setiap produk atau jasa itu sendiri,
karena jika konsumen kesulitan.untuk menempuh lokasi usaha atau produk yang
diinginkannya maka tingkat konsumen untuk membeli produk akan semakin
rendah. Untuk melihat hasil tanggapan responden.mengenai bakso pedas bang Mar
mudah ditempuh oleh konsumen dapat dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 5.27

Hasil Tanggapan Responden Mengenai Bakso Pedas Bang Mar
Mudah Ditempuh Oleh Konsumen

No Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase (%0)
Responden
1 Sangat Setuju 22 44
2 Setuju 16 32
3 Cukup Setuju 12 24
4 Tidak Setuju 0 0
5 Sangat Tidak Setuju 0 0
Jumlah 50 100

Sumber: Data Olahan Peneliti, 2022

Berdasarkan tabel diatas diketahui tanggapan responden mengenai bakso
pedas bang Mar mudah ditempuh oleh konsumen yang berjumlah 50 orang.
Responden yang menjawab sangat setuju berjumlah 22 orang atau 44%. Responden
yang menjawab setuju berjumlah“16 orang atau 32%. Dan responden yang
menjawab cukup setuju berjumlah 12 orang atau 24%.

Jadi dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden mengenai tanggapan
tersebut ialah sangat setuju, hal ini dikarenakan bahwa bakso pedas bang Mar ini
mudah ditempuh oleh konsumen dan konsumen tidak ada keluhan sama sekali,
kemungkinan besar akan menempuh dengan waktu yang cepat. Hal ini sependapat

yang dikemukakan oleh Yuna (2013: 78) tempuh dan jarak yang berlokasi dengan
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jarak tempuh yang lama akan memungkinkan menjadi pertimbangan dari setiap
konsumen apabila lokasi dari produk atau jasa jauh dan memakan waktu yang lama.
3. Bakso Pedas Bang Mar Mudah Dicari Oleh Konsumen
Kemudahan dalam meneari produk atau-jasa yang memberikan pilihan bagi
konsumen tersebut dengan memungkinkan jauh dan sulit mencari maka konsumen
akan menjadi tidak ingin dalam, membeli sebuah produk atau jasa tersebut. Untuk
melihat hasil tanggapan responden mengenai bakso pedas Bang Mar mudah dicari
oleh konsumen dapat dilihat pada tabel berikut ini:
Tabel 5.28

Hasil Tanggapan Responden Mengenai Bakso Pedas Bang Mar
Mudah Dicari Oleh Kansumen

No Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase (%)
Responden
1 Sangat Setuju 27 54
2 Setuju 14 28
3 Cukup Setuju 9 18
4 Tidak Setuju 0 0
5 Sangat Tidak Setuju 0 0
Jumlah 50 100

Sumber: Data Olahan Peneliti, 2022

Berdasarkan tabel diatas diketahui tanggapan responden mengenai bakso
pedas Bang Mar mudah dicari.oleh konsumen'yang berjumlah 50 orang. Responden
yang menjawab sangat setuju berjumlah 27 orang atau 54%. Responden yang
menjawab setuju berjumlah 14 orang atau 28%. Dan responden yang menjawab
cukup setuju berjumlah 9 orang atau 18%.

Jadi dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden mengenai tanggapan
tersebut ialah sangat setuju, hal ini dikarenakan bahwa konsumen selalu cepat
dalam menemukan dan mencari bakso pedas bang Mar Pekanbaru ini karena

lokasinya tidak jauh dan mudah di cari. Hal ini diperkuar dengan pendapat yang
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dikemukakan oleh Hambali (2013: 44) penemuan lokasi pada produk atau jasa jika
dengan tingkat kemudahan yang memberikan pilihan kepada produk atau jasa
tersebut maka akan meningkatkan pembelian konsumen.
4. Bakso Pedas Bang Mar Berada Di Tepi Jalan Besar

Lokasi yang berada di tepi jalan besar adalah satu bentuk yang diinginkan
oleh konsumen dengan keterjangkatan yang dimiliki oleh konsumen, dengan lokasi
yang mudah dijangkau tersebut maka akan mempermudah konsumen untuk
mengunjunginya dalam hal yang diberikan oleh perusahaan ini, dengan lokasi
tersebut maka akan mempermudah konsumen dan strategis untuk dikunjungi.
Untuk melihat hasil tanggapan responden mengenai bakso pedas Bang Mar berada
di tepi jalan besar dapat dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 5.29

Hasil Tanggapan Responden Mengenai Bakso Pedas Bang Mar
Berada di Tepi Jalan Besar

No Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase (%0)
Responden
1 Sangat Setuju 16 32
2 Setuju 21 42
3 Cukup Setuju 13 26
4 Tidak Setuju 0 0
5 Sangat Tidak Setuju 0 0
Jumlah 50 100

Sumber: Data Olahan Peneliti, 2022
Berdasarkan tabel diatas diketahui tanggapan responden mengenai Bakso
pedas Bang Mar berada di tepi jalan besar yang berjumlah 50 orang. Responden
yang menjawab sangat setuju berjumlah 16 orang atau 32%. Responden yang
menjawab setuju berjumlah 21 atau 42%. Dan responden yang menjawab cukup

setuju berjumlah 13 orang atau 26%.
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Jadi dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden mengenai tanggapan
tersebut ialah setuju, hal ini dikarenakan bahwa banyak dari konsumen yang
menilai bakso pedas bang Mar ini tidak jauh dari tepi jalan, dan tepi jalan bakso
pedas ini berada di'tepi jalan air.dingin yang.mengarah ke jl..Kaharuddin Nasution.
5. Parkir Bakso Pedas Bang Mar Memberikan Kenyamanan Dan Keamanan

Untuk Konsumen

Keamanan yang tinggi akan memberikan kemudahan dari konsumen dan
memberikan kenyaman konsumen untuk melakukan aktivitas pada sebuah restoran
atau produk barang dan jasa. Jika parkir yang diberikan dengan keamanan yang
tinggi maka konsumen tidak merasa khawatir dengan kendaraan yang di parkirkan.
Untuk melihathasil tanggapan responden mengenai parkir.-bakso Bang Mar
memberikan kenyamanan dan keamanan untuk konsumen dapat dilihat pada tabel
berikut ini:

Tabel 5.30

Hasil Tanggapan Responden Mengenai Parkir Bakso Bang Mar
Memberikan Kenyamanan Dan Keamanan Untuk Konsumen

No Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase (%)
Responden
1 Sangat Setuju 13 26
2 Setuju 10 20
3 Cukup Setuju 21 42
4 Tidak Setuju 6 12
5 Sangat Tidak Setuju 0 0

Jumlah 50 100

Sumber: Data Olahan Peneliti, 2022
Berdasarkan tabel diatas diketahui tanggapan responden mengenai parkir
bakso Bang Mar memberikan kenyamanan dan keamanan untuk konsumen yang
berjumlah 50 orang. Responden yang menjawab sangat setuju berjumlah 13 orang

atau 26%. Responden yang menjawab setuju berjumlah 10 orang atau 20%.
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Responden yang menjawab cukup setuju berjumlah 21 orang atau 42%. Dan
responden yang menjawab tidak setuju berjumlah 6 orang atau 12%.

Jadi dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden mengenai tanggapan

ang harus dinilai
oleh sebua anfaat untuk
menyeimbal
parkir yang je
sejalan den

parkir bakso

berikut ini:

No 2 wabe : i Persentase (%0)

1 Sangat Setu ] 52
2 Setuju 21 42
3 Cukup Setuju 3 6
4 Tidak Setuju 0 0
5 Sangat Tidak Setuju 0 0
Jumlah 50 100

Sumber: Data Olahan Peneliti, 2022
Berdasarkan tabel diatas diketahui tanggapan responden mengenai parkir
bakso pedas bang Mar tidak jauh dari lokasi toko yang berjumlah 50 orang.

Responden yang menjawab sangat setuju berjumlah 26 orang atau 52%. Responden
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yang menjawab setuju berjumlah 21 orang atau 42%. Dan responden yang

menjawab cukup setuju berjumlah 3 orang atau 6%.

Jadi dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden mengenai tanggapan

1. Bakso Pedas Bang Mar Melakukan Promosi Pada Acara Atau Hari
Tertentu

Moment pada saat hari tertentu atau pada hari nasional akan memberikan

suasana yang senang dan bahagia bagi orang lain maupun bagi kerabat. Karena pada

momen tersebut banyak bagi pemilik produk atau jasa memberikan promosi dan
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potongan harga untuk merayakan hari tersebut. Sehingga konsumen pastinya
berbondong untuk mencari dan membeli produk itu sendiri. Untuk melihat hasil
tanggapan responden mengenai bakso pedas Bang Mar melakukan promosi pada
acara atau hari tertentu dapat dilihat pada tabel-berikut ini:

Tabel 5.32

Hasil Tanggapan Responden Mengenai Bakso Pedas Bang Mar
Melakukan Promosi Pada Acara,/Atau Hari Tertentu

No Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase (%0)
Responden
1 Sangat Setuju 13 26
2 Setuju 16 32
3 Cukup Setuju 2, 42
4 Tidak Setuju 0 0
5 Sangat Tidak Setuju 0 0
Jumlah 50 100

Sumber: Data Olahan Peneliti, 2022

Berdasarkan tabel diatas diketahui tanggapan responden mengenai bakso
pedas Bang mar melakukan promosi pada acara atau hari tertentu yang berjumlah
50 orang. Responden yang menjawah sangat setuju berjumlah 13 orang atau 26%.
Responden yang menjawab setuju berjumlah 16 orang atau 32%. Dan responden
yang menjawab cukup setuju berjumlaj 21 orang atau 42%.

Jadi dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden mengenai tanggapan
tersebut ialah cukup setuju, hal ini dikarenakan bahwa konsumen tidak pernah atau
jarang merasakan bakso pedas Bang Mar ini melakukan promosi pada acara hari
tertentu atau pun hari besar lainnya seperti tahun baru, atau hari kemerdekaan.

Hasil ini diperkuat dengan teori yang dikemukakan oleh Huang (2013: 90)
promosi pada hari atau acara tertentu akan mempermudah konsumen untuk
mengenal pada produk atau jasa, karena jika kita selalu mengadakan hari besar

maka setiap konsumen tentunya berkeinginan untuk membeli produk tersebut.
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2. Bakso Pedas Bang Mar Memberikan Informasi Pada Promosi Media
Sosial Dengan Tepat

Promosi pada sosial media merupakan salah satu media aktif dan sangat
mempengaruhi minat konsumen.untuk melakukan sebuah peningkatan promosi,
dengan adanya media sosial yang aktif juga akan meningkatkan daya saing dari
setiap perusahaan dan mampu diketahui oleh konsumen lainnya mengenai produk
yang kita perjualbelikan, sehingga seseorang juga mengetahui dari media sosial
pada produk tersebut. Untuk melihat hasil tanggapan responden mengenai bakso
pedas bang Mar memberikan informasi pada promosi media sosial dengan tepat
dapat dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 5.33

Hasil Tanggapan Responden Mengenai Bakso Pedas Bang Mar
Memberikan Informasi Pada Promosi Media Sosial Dengan Tepat

No Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase (%0)
Responden
1 Sangat Setuju 9 18
2 Setuju 22 44
3 Cukup Setuju 11 22
4 Tidak Setuju 8 16
5 Sangat Tidak Setuju 0 0

Jumlah 50 100

Sumber: Data Olahan Peneliti, 2022
Berdasarkan tabel diatas diketahui tanggapan responden mengenai bakso
pedas bang Mar memberikan informasi pada promosi media sosial dengan tepat
yang berjumlah 50 orang. Responden yang menjawab sangat setuju berjumlah 9
orang atau 18%. Responden yang menjawab setuju berjumlah 22 orang atau 44%.
Responden yang menjawab cukup setuju berjumlah 11 orang atau 22%. Dan

responden yang menjawab tidak setuju berjumlah 8 orang atau 16%.
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Jadi dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden mengenai tanggapan
tersebut ialah setuju, hal ini dikarenakan bahwa banyak dari konsumen yang

mengetahui sosial atau media sosial dari bakso pedas Bang Mar, dan media sosial

juga akan peNg enir : iap M . Media sosial
yang baik
bertujuan u
3. Promosi Yang Dilaku | Ak ';' edas Ba ar Sesuai Dengan

Pilihan
konsumen akan

Pro

memberikan akukan promosi

 %-N
t“g‘

dengan baik d an discount atau

promosi sesuai 0 ?0 c memberikan hal yang baik

QQ‘

dirinya, maka mereka akan se
hasil tanggapan responden mengenai promosi yang dilakukan oleh Bakso Pedas

menurut konsumen. €

ﬁh_‘.[[." atau jasa tersebut. Untuk melihat

bang Mar sesuai dengan pilihan konsumen dapat dilihat pada tabel berikut ini:
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Tabel 5.34
Hasil Tanggapan Responden Mengenai Promosi Yang Dilakukan
Oleh Bakso Pedas Bang Mar Sesuai Dengan Pilihan Konsumen
No Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase (%0)
Responden

38

yang dilakuka 3akso Pedas 2Ng3 ‘ onsumen yang
berjumlah Spo 'yang menjawa . erjumlah 19 orang
atau 38%. Responde njawab setuju ber dng atau 34%. Dan
responden e

Jadi at di : a M3 s en mengenai tanggapan

promosi yang dilakukan oleh produ asa apabila sesuai dengan pilihan dan
keinginan konsumen maka akan memberikan keputusan yang baik dan jelas kepada

setiap konsumen itu sendiri.
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4. Bakso Pedas Bang Mar Memberikan Waktu Yang Efektif Dalam

Melakukan Promosi

Waktu yang efektif dalam melakukan promosi sangat penting hal ini karena
dengan melakukan promosi jika. waktunyatidak tepat atau pada hari libur
mahasiswa atau hari libur nasional maka tidak ada yang ingin membeli produk atau
jasa tersebut. Untuk melihat.hasil tanggapan; responden mengenai Bakso Pedas
Bang Mar memberikan waktu yang efektif dalam melakukan promaosi dapat dilihat
pada tabel berikut ini:

Tabel 5.35

Hasil Tanggapan Responden Mengenai Bakso Pedas Bang Mar
Memberikan Waktu Yang Efektif Dalam Melakukan Promosi

No Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase (%)
Responden
1 Sangat Setuju 24 48
2 Setuju 14 28
3 Cukup Setuju A 24
4 Tidak Setuju 0 0
5 Sangat Tidak Setuju 0 0
Jumlah 50 100

Sumber: Data Olahan Peneliti, 2022

Berdasarkan tabel diatas diketahui tanggapan responden mengenai Bakso
Pedas Bang Mar memberikan waktu yang efektif dalam melakukan promosi yang
berjumlah 50 orang. Responden yang menjawab sangat setuju berjumlah 24 orang
atau 48%. Responden yang menjawab setuju berjumlah 14 orang atau 28%. Dan
responden yang menjawab cukup setuju berjumlah 12 orang atau 24%.

Jadi dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden mengenai tanggapan
tersebut ialah sangat setuju, hal ini dikarenakan bahwa bakso pedas Bang Mar ini

selalu memberikan waktu promosi dengan efektif, misalnya ketika mahasiswa



107

universitas Islam Riau tidak lagi libur kuliah, dan bakso pedas mampu
menyesuaikannya.
5. Bakso Pedas Bang Mar Memberikan Promosi Yang Tepat Sasaran

Promosi yang tepat sasaran akan memberikan pilihan bagi setiap pelaku
usaha yang memberikan sasaran yang tepat pada promosi, misalnya jika promosi
tersebut tepat maka akan menunjang:dan menyeimbangkan antara produk dan
konsumen tersebut. Jika promosi dilakukan dengan sasaran yang tepat maka akan
mempermudah jalan bagi produk atau jasa tersebut. Untuk melihat hasil tanggapan
responden mengenai bakso pedas bang Mar memberikan promosi yang tepat
sasaran dapat dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 5.36

Hasil Tanggapan Responden Mengenai Bakso Pedas Bang Mar
Memberikan Promosi Yang Tepat Sasaran

No Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase (%0)
Responden
1 Sangat Setuju 16 32
2 Setuju 25 50
3 Cukup Setuju 9 18
4 Tidak Setuju 0 0
5 Sangat Tidak Setuju 0 0
Jumlah 50 100

Sumber: Data Olahan Peneliti, 2022
Berdasarkan tabel diatas diketahui tanggapan responden mengenai bakso
pedas Bang Mar memberikan promosi yang tepat sasaran yang berjumlah 50 orang.
Responden yang menjawab sangat setuju berjumlah 16 orang atau 32%. Responden
yang menjawab setuju berjumlah 25 orang atau 50%. Dan responden yang
menjawab cukup setuju berjumlah 9 orang atau 185%.
Jadi dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden mengenai tanggapan

tersebut ialah setuju, hal ini dikarenakan bahwa bakso pedas Bang Mar memberikan
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promosi yang jelas kepada konsumen, dan selalu tepat pada sasarannya, baik itu
promosi kepada seluruh kalangan masyarakat maupun kepada mahasiwa UIR yang
selalu dan dekat dari lokasi kampus.
6. Bakso Pedas Bang Mar Memberikan Target Promosi.Yang Jelas Kepada
Konsumen

Target yang jelas dan_memberikan skala,pada promosi yang membutuhkan
sasaran yang tepat dan target promosi yang teratur kepada seluruh konsumen maka
akan menyeimbangkan konsumen antara produk dan jasa tersebut. Karena jika
target yang nyata dari seluruh konsumen juga akan meningkatkan promosi. Untuk
melihat hasil tanggapan responden mengenai bakso pedas bang Mar memberikan
target promasiyang jelas kepada konsumen dapat dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 5.37

Hasil Tanggapan Responden Mengenai Bakso Pedas Bang Mar
Memberikan Target Promosi Yang Jelas Kepada Konsumen

No Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase (%0)
Responden
1 Sangat Setuju 15 30
2 Setuju 24 48
3 Cukup Setuju 13 22
4 Tidak Setuju 0 0
5 Sangat Tidak Setuju 0 0
Jumlah 50 100

Sumber: Data Olahan Peneliti, 2022
Berdasarkan tabel diatas diketahui tanggapan responden mengenai bakso
pedas bang Mar memberikan target promosi yang jelas kepada konsumen yang
berjumlah 50 orang. Responden yang menjawab sangat setuju berjumlah 15 orang
atau 30%. Responden yang menjawab setuju berjumlah 24 orang atau 48%. Dan

responden yang menjawab cukup setuju berjumlah 11 orang atau 22%.
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Jadi dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden mengenai tanggapan

tersebut ialah setuju, hal ini dikarenakan bahwa konsumen merasa bakso pedas

bang mar ini memberikan promosi yang jelas pada target dan sasarannya kepada

bervariasi dan be
Bobot Nilai

Bakso Pedas Bang 207
menawarkan menu da

pilihan bakso yang

bervariasi

Bobot Nilai 100 | 68 39 0

Bakso Pedas Bang Mar | 22 21 7 0 215
memberikan pilihan menu

yang terbaik untuk

konsumen

Bobot Nilai 110 | 84 21 0

Packaging Bakso Bang |9 5 26 10 160
Mar Pekanbaru sangat

menarik perhatian

konsumen

Bobot Nilai 45 20 78 20
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Bang Mar memberikan
tampilan  bakso  yang
menarik konsumen

16

22

12

Bobot Nilai

36

o

204

Tampilan tempat Bakso
Bang Mar selal
terbaru

Bobot Nilai

Total

Harga

Bakso r
sesuai i
konsume

Bobot Nil

Bang M e
kesanggu eli
untuk kon

Bobot Nil

Bakso Pe

memberik ga yan
murah unt

Bobot Nilai

Cita Rasa a
Bang Mar a
kualitas dan

diberikan

Bobot Nilai

Bakso Bang
memberikan kualit g
sesuai dengan har
konsumen

23

Bobot Nilai

163

16

19

223

o

219

Kualitas bakso Pedas Bang
Mar sesuai dengan harga
yang diberikan

11

Bobot Nilai

70

44

o

191

Konsumen  mendapatkan
manfaat dan selera yang
baik  setelah  membeli
Bakso Pedas Bang Mar

28

14

Bobot Nilai

140

56

24

220
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Harga yang ditawarkan
Bakso Bang Mar sesuai
dengan manfaat yang
diberikan

23

24

Bobot Nilai

115

96

o

217

Bakso Pedas Ba
merasa  bersai
dengan S
Bobot
Bakso
mampu
persaing
dengan ut
konsume
Bobot Nil
Total Sko

Lo

Lokasi Ba Ban
Mar tid
jangkauan

22

15

Bobot nilai

Bakso Pe ar
mudah d oleh
konsumen

Bobot nilai

Bakso Peda

mudah di

konsumen

Bobot Nilai

Bakso Pedas Ban r
berada di tepi jalan bes

Bobot Nilai

Parkir Bakso Pedas Bang
Mar memberikan
kenyamanan dan
keamanan untuk konsumen

13

209

.079

07

210

218

o

o

203

Bobot Nilai

65

40

o

180

Parkir Bakso Pedas Bang
Mar tidak jauh dari lokasi
toko

26

21

Bobot Nilai

130

84

221

Total Skor

1.241

Faktor Promosi (X4)
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Bakso Pedas Bang Mar
melakukan promosi pada
acara atau hari tertentu

13

16

21 0 0

Bobot Nilai

64

63

o
o

192

Bakso Pedas Bang Mar
memberikan in i
pada promosi

dengan te

Bobot

Promo

konsume

Bobot Ni

Bakso P

memberik

efektif d

promosi

Bobot Nil

Bakso Pe g
memberik i yan
tepat sasar

Bobot Nila

Bakso Pe Mar
memberika

promosi yang jel
konsumen

Bobot Nilai

Total Skor

Total Skor

Skor Tertinggi

Skor Terendah

Kriteria Penilaian

22

11 8 0

leh sTAS IS
(I:/IZr ses @“% > M’? /7

Sumber: Data Olahan, 2021

 olgl

182

12

07

204

1.202

6.280

223

160

Baik

Dari tabel diatas dapat dilihat persentase tertinggi berada pada indicator yaitu

Cita Rasa Bakso Pedas Bang Mar sesuai dengan kualitas dan harga yang diberikan

dengan skor sebanyak 223. Dan yang paling rendah berada pada Packaging Bakso

Bang Mar Pekanbaru sangat menarik perhatian konsumen dengan skor sebanyak

160.
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Dan untuk mengetahui jumlah skor ideal seluruh jawaban responden

tertinggi maka dapat dilihat pada penjelasan berikut ini:

Skor Maksimal  : Y item x bobot tertinggi x ). Responden

Pedas Bang

Sangat

Baik

Netral

Tidak Baik

Sangat Tidak Baik =2.750- 1.550

Berdasarkan data pada tabel tersebut, hasil skor total untuk variabel bauran
pemasaran pada Bakso Pedas Bang Mar Pekanbaru adalah sebesar 6.280 Pada skala
penelitian skor tersebut berada pada rentang skala antara 6.350- 5.150 yang
termasuk dalam kategori baik. Hal ini dikarenakan bahwa bakso yang di miliki oleh

bakso pedas Bang Mar pekanbaru ini mempunyai cita rasa yang mengunggah selera
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konsumen dan dengan penawaran harga yang murah sehingga konsumen akan
membeli berdasarkan keinginan dan kebutuhannya.

Skor persentase tertinggi berada pada indicator cita Rasa Bakso Pedas Bang Mar
sesuai dengan kualitas dan harga.yang diberikan; hal ini dikarenakan bahwa bakso
pedas Bang Mar memiliki rasa yang enak dan mengunggah selera konsumen yang
membeli bakso tersebut. Dan yang' paling: rendah berada pada Packaging Bakso
Bang Mar Pekanbaru sangat menarik perhatian konsumen, hal ini dikarenakan
bahwa pembungkus bakso atau packaging dari bakso pedas bang Mar ini kurang
menarik, la hanya diberikan box strarefoam yang polos dan tidak ada gambar atau
desain yang menarik perhatian konsumen.

5.4 Analisis Deskriptif Variabel Keputusan Pembelian pada Bakso Pedas
Bang Mar Pekanbaru

Keputusan pembelian adalah tahap dalam suatu proses pengambilan
keputusan pembeli dimana pembeli itu benar-benar akan membeli suatu produk.
Berdasarkan tujuan pembelian konsumen dapat juga dijadikan klasifikasi dua
kelompok vyaitu konsumen akhir (individual) dan- konsumen organisasional
(konsumen industrial, konsumen antara dan.kensumen bisnis). Konsumen akhir ini
terdiri atas individu atau rumah yang yang tujuan akhirnya adalah untuk memenuhi
kebutuhan sendiri atau konsumsi. keputusan pembelian adalah tindakan dari
konsumen untuk mau membeli atau tidak terhadap produk. Dari berbagai faktor
yang mempengaruhi konsumen dalam melakukan pembelian suatu produk atau

jasa, biasanya konsumen selalu mempertimbangkan kualitas, harga dan produk



115

sudah yang sudah dikenal oleh masyarakat. Untuk menjelaskan keputusan
pembelian dalam penelitian ini dijelaskan sebagai berikut:
1. Konsumen Selalu Mencari Bakso Pedas Bang Mar Untuk Kebutuhan

Mencari informasi yang..baik dan.mendapatkan akan diberikan sesuai
dengan keinginan konsumen dan kebutuhan konsumen dalam menjalankan serta
menilai bahwa dari produk mana«yang.ia inginkan. Mencari semua kebutuhan yang
diingikan secara jelas dan terarah tersebut maka akan menambahkan konsep serta
keinginan konsumen untuk mengunjungi produk atau jasa tersebut. Untuk melihat
hasil tanggapan responden mengenai konsumen selalu mencari bakso pedas bang
Mar untuk kebutuhan dapat dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 5.39

Hasil Tanggapan Responden Mengenai Konsumen Selalu Mencari
Bakso Pedas Bang Mar Untuk Kebutuhan

No Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase (%0)
Responden
1 Sangat Setuju 14 28
2 Setuju 19 38
3 Cukup Setuju 10 20
4 Tidak Setuju 7 14
5 Sangat Tidak Setuju 0 0

Jumlah 50 100

Sumber: Data Olahan Peneliti, 2022
Berdasarkan tabel diatas “diketahui tanggapan responden mengenai
konsumen selalu mencari bakso pedas bang Mar untuk kebutuhan yang berjumlah
50 orang. Responden yang menjawab sangat setuju berjumlah 14 orang atau 28%.
Responden yang menjawab setuju berjumlah 19 orang atau 38%. Responden yang
menjawab cukup setuju berjumlah 10 orang atau 20%. Dan responden yang

menjawab tidak setuju berjumlah 7 orang atau 14%.
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Jadi dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden mengenai tanggapan
tersebut ialah setuju, hal ini dikarenakan bahwa konsumen selalu mencari apa yang
dibutuhkan untuk dirinya misalnya seperti bakso, mie dan yang lainnya, konsumen
menyukai makanan cemilan yang.membuatnya-berkeinginan.tinggi untuk mencari
bakso atau makanan yang disukainya.

2. Konsumen Mengetahui .Baksa Pedas Bang.Mar Dari Media Social

Media social memberikan kemudahan dalam mengetahui segala informasi
yang berhubungan dengan keinginan dan keberdayaan yang sangat dibutuhkan dan
diharapkan, sehingga pada akhirnya atas apa yang diketahui akan menjadikannya
segala kebutuhannya saat ini, karena untuk media sosial adalah hal yang paling
lebih mudah untuk mempromosi dan banyak dari konsumen yang menggunakan
media sosial. Untuk melihat hasil tanggapan responden mengenai konsumen
mengetahui bakso pedas Bang Mar dari media sosial dapat dilihat pada tabel berikut
ini:

Tabel 5.40

Hasil Tanggapan Responden Mengenai Konsumen Mengetahui Bakso
Pedas Bang Mar Dari Media Sosial

No Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase (%)
Responden
1 Sangat Setuju 18 36
2 Setuju 21 42
3 Cukup Setuju 11 22
4 Tidak Setuju 0 0
5 Sangat Tidak Setuju 0 0
Jumlah 50 100

Sumber: Data Olahan Peneliti, 2022
Berdasarkan tabel diatas diketahui tanggapan responden mengenai
konsumen mengetahui bakso pedas bang Mar dari media sosial yang berjumlah 50

orang. Responden yang menjawab sangat setuju berjumlah 18 orang atau 36%.
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Responden yang menjawab setuju berjumlah 21 orang atau 42%. Dan responden

yang menjawab cukup setuju berjumlah 11 orang atau 22%.

Jadi dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden mengenai tanggapan

mengetahui ba

berikut ini:

No Alternatif 3 Persentase (%0)
Responden

1 Sangat Setuju 24 48

2 Setuju 21 42

3 Cukup Setuju 5 10

4 Tidak Setuju 0 0

5 Sangat Tidak Setuju 0 0
Jumlah 50 100

Sumber: Data Olahan Peneliti, 2022

Berdasarkan tabel diatas diketahui tanggapan responden mengenai

konsumen mengetahui bakso pedas bang Mar dari teman dan kerabat yang
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berjumlah 50 orang. Responden yang menjawab sangat setuju berjumlah 24 orang
atau 48%. Responden yang menjawab setuju berjumlah 21 oran gatau 42%. Dan

responden yang menjawab cukup setuju berjumlah 5 orang atau 10%.

kerabatnya

yang enak,

pedas bang Mar secara offline dapa pada tabel berikut ini:

Tabel 5.42
Hasil Tanggapan Responden Mengenai Konsumen Selalu Mencari
Informasi Tentang Bakso Pedas Bang Mar Secara Offline

No Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase (%)
Responden
1 Sangat Setuju 18 36
2 Setuju 22 44
3 Cukup Setuju 7 14
4 Tidak Setuju 3 6
5 Sangat Tidak Setuju 0 0
Jumlah 50 100
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Sumber: Data Olahan Peneliti, 2022

Berdasarkan tabel diatas diketahui tanggapan responden mengenai

konsumen selalu mencari informasi tentang bakso pedas bang Mar secara offline

baik dan jelas. Untuk melihat hasil tanggpaan responden mengenai konsumen
mencari lebih dalam tentang bakso pedas Bang Mar dapat dilihat pada tabel berikut

ini:
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Tabel 5.43
Hasil Tanggapan Responden Mengenai Konsumen Mencari Lebih
Dalam Tentang Bakso Pedas Bang Mar

No Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase (%)
Responden
1 Sangat. Setuju 16 32
2 Setuju 23 46
3 Cukup Setuju 6 12
4 Tidak Setuju 5 10
5 Sangat Tidak Setuju 0 0

Jumlah 50 100

Sumber: Data Olahan‘Peneliti, 2022

Berdasarkan tabel diatas diketahui tanggapan responden mengenai
konsumen mencari lebih dalam tentang bakso pedas Bang Mar yang berjumlah 50
orang. Responden yang menjawab sangat setuju berjumlah 16 orang atau 32%.
Responden yang menjawab setuju berjumlah 23 arang atau 46%. Responden yang
menjawab cukup setuju berjumlah 6 orang atau 12%. Dan responden yang
menjawab tidak setuju berjumlah 5 orang atau 10%.

Jadi dapat disimpulkan bahwa 'mayoritas responden mengenai tanggapan
tersebut ialah setuju, hal ini dikarenakan bahwa banyak dari konsumen yang selalu
mencari lebih dalam mengenai bakso pedas bang Mar ini, karena mereka
(konsumen) lebih menyukai bakso pedas bang.Mar dibanding gerai yang lainnya.
6. Konsumen Selalu Membandingkan Bakso Pedas Bang Mar Dengan Gerai

Yang Lainnya

Perbandingan pada sebuah produk atau jasa juga ingin mempermudah setiap
pilihan yang ditentukannya sehingga pada setiap konsumen juga harus dan
berkewajiban  dalam membeli produk itu agar dalam setiap kebutuhannya
diinginkan dan diproses dalam setiap pilihannya. Jika konsumen membandingkan

gerai bakso yang lain dengan gerai yang lainnya maka akan memberikan
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rekomendasi juga terhadap dirinya. Pilihan dari konsumen yang mampu
membandingkan antara gerak bakso yang di pilih dan yang di tentukan oleh orang

lain akan menjadi bahan baginya. Untuk melihat hasil tanggapan responden

mengenai konsu dingk Mar dengan gerai
yang lai
Qs TATabel 5
%?&;San iq?, en Selalu
Mem I a Lainnya
No i entase (%)
e
1 et 34
2 50
3 u = > . 50 16
4 u_ \ 0
5 etdjod WiE- S0 0
J i = = 100
Sumber: ahan Pen
Berdasar abel l‘ t gap sponden mengenai
A \)
konsumen sel MN% erai yang lainnya
yang berjumlah etuju berjumlah 17
orang atau 34%. R njaw jumlah 25 orang atau 50%.
Dan responden yang me u j 8 orang atau 16%.

Jadi dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden mengenai tanggapan
tersebut ialah setuju, hal ini dikarenakan bahwa konsumen selalu sebelum membeli
bakso pedas ini membanding kan produk bakso yang lainnya digerai yang lain.
Karena untuk membandingkan sebuah produk maka mereka harus mencoba satu-

satu dari produk tersebut.
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7. Konsumen Selalu Menilai Bakso Pedas Bang Mar Dengan Bakso Pedas
Lainnya

Membanding kan dan menilai pada sebuah produk akan berprinsip dan
menginginkan produk 1tu sendiri.sehingga. pada konsepnya.konsumen memiliki
penilaian  tersendiri atas pilihannya tersebut, karena konsumen sudah
membandingkan sebuah produk: maka konsumen itu menilai apa yang sudah
mereka rasakan dengan sebaik mungkin yang akan menjadi keputusannya dalam
membeli. Untuk melihat hasil tanggapan responden mengenai konsumen selalu
menilai bakso pedas Bang Mar dengan bakso pedas yang lainnya dapat dilihaat
pada tabel bertkut ini:

Tabel 5.45

Hasil Tanggapan Responden Mengenai Selalu Menilai Bakso Pedas
Bang Mar Dengan Bakso Pedas Yang Lainnya

No Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase (%0)
Responden
1 Sangat Setuju 22 44
2 Setuju 16 32
3 Cukup Setuju 12 24
4 Tidak Setuju 0 0
5 Sangat Tidak Setuju 0 0
Jumlah 50 100

Sumber: Data Olahan Peneliti, 2022
Berdasarkan tabel diatas diketahui tanggapan responden mengenai selalu
menilai bakso pedas Bang Mar dengan bakso pedas yang lainnya yang berjumlah
50 orang. Responden yang menjawab sangat setuju berjumlah 22 orang atau 44%.
Responden yang menjawab setuju berjumlah 16 orang atau 32%. Dan responden
yang menjawab cukup setuju berjumlah 12 orang atau 24%.
Jadi dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden mengenai tanggapan

tersebut ialah sangat setuju, hal ini dikarenakan bahwa konsumen selalu menilai
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dari perbandingan bakso yang dibelinya dan bakso pedas bang mar, banyak dari
konsumen yang membutuhkan pilihan dan rekomendasi atas apa yang sudah
dibandingkan pada produk tersebut.
8. Konsumen Selalu Memutuskan Untuk-Membeli Bakso Pedas Bang Mar
Pekanbaru

Keputusan dalam membeli ‘adalah/ sebuah penilaian yang dinilai dan
diputuskan sehingga dengan pilihannya tersebut dan mendapatkan pilihannya
dengan baik agar dalam pilihan nya dalam memutuskan sebuah produk juga
memiliki proses yang baik dan sejalan dengan produk dan pilihannya, dengan
membeli dan keputusannya untuk membeli pada produk tersebut. Untuk melihat
hasil tanggapanresponden mengenai konsumen selalu memutuskan untuk membeli
bakso pedas bang Mar Pekanbaru dapat dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 5.46

Hasil Tanggapan Responden Mengenal Konsumen Selalu
Memutuskan Untuk Membeli Bakso Pedas Bang Mar Pekanbaru

No Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase (%)
Responden
1 Sangat Setuju 14 34
2 Setuju 24 48
3 Cukup Setuju 9 18
4 Tidak Setuju 0 0
5 Sangat Tidak Setuju 0 0
Jumlah 50 100

Sumber: Data Olahan Peneliti, 2022
Berdasarkan tabel diatas diketahui tanggapan responden mengenai
konsumen selalu memutuskan untuk membeli bakso pedas Bang Mar Pekanbaru
yang berjumlah 50 orang. Responden yang menjawab sangat setuju berjumlah 17
orang atau 34%. Responden yang menjawab setuju berjumlah 24 orang atau 48%.

Dan responden yang menjawab cukup setuju berjumlah 9 orang atau 18%.
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Jadi dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden mengenai tanggapan
tersebut ialah konsumen selalu membeli bakso pedas ini karena dengan kualitas dan
rasa yang cocok menurutnya enak, maka konsumen memutuskan untuk membeli
bakso pedas tersebut. Konsumen.yang menyukai bakso pedas ini akan langsung
memilih dan memutuskan untuk membeli bakso pedas tersebut.

9. Kualitas Produk Yang. Pitawarkan' Bakso Pedas Bang Mar Sesuai
Keinginan Konsumen

Kualitas produk yang diberikan dengan harga yang ditawarkan atau
kesesuaian yang dapat memberikan penilaian yang dapat menyeimbangkan segala
keinginan yang dapat menjadikan pilihan dalam mempermudah konsumen tersebut
untuk menetapkan keputusan pembeliannya, dengan kualitas yang baik maka akan
mempermudah konsumen dalam membeli barang tersebut. Untuk melihat hasil
tanggapan responden mengenal kualitas produk yang ditawarkan bakso pedas bang
Mar sesuai dengan keinginan konsumen dapat dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 5.47

Hasil Tanggapan Responden Mengenai Kualitas Produk Yang
Ditawarkan Bakso Pedas Bang Mar Sesuai Dengan Keinginan Konsumen

No Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase (%)
Responden
1 Sangat Setuju 32 64
2 Setuju 12 24
3 Cukup Setuju 6 12
4 Tidak Setuju 0 0
5 Sangat Tidak Setuju 0 0
Jumlah 50 100

Sumber: Data Olahan Peneliti, 2022
Berdasarkan tabel diatas diketahui tanggapan responden mengenai kualitas
produk yang ditawarkan bakso pedas bang Mar sesuai dengan keinginan konsumen

yang berjumlah 50 orang. Responden yang menjawab sangat setuju berjumlah 32
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orang atau 64%. Responden yang menjawab setuju berjumlah 12 orang atau 24%.
Dan responden yang menjawab cukup setuju berjumlah 6 orang atau 12%.

Jadi dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden mengenai tanggapan
tersebut ialah sangat setuju, hal.ini dikarenakan bahwa konsumen selalu membeli
bakso pedas ini karena kualitas yang ditawarkan sangat enak dan memberikan
kepuasan bagi konsumen.

10. Konsumen Merasa Puas Setelah Membeli Produk Bakso Pedas Bang Mar

Rasa puas dalam setiap mendapatkan manfaat yang sudah diterima maka
akan memberikan kemudahan setiap konsumen dan akan menjadikan referensi
untuk dirinya dan orang lain nantinya. Jika puas dalam merasakan kopi dan tidak
ada rasa kopiryang dimiliki oleh produk atau jasa yang lainnya maka akan
memuaskan konsumen dalam membeli. Untuk melihat hasil tanggapan responden
mengenai konsumen merasa-puas setelah membeli produk bakso pedas bang Mar
ini dapat dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 5.48
Hasil Tanggapan Responden Mengenai Konsumen Merasa Puas

Setelah Membeli Produk Bakso Pedas Bang Mar
No Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase (%)
Responden
1 Sangat Setuju 12 24
2 Setuju 14 28
3 Cukup Setuju 20 40
4 Tidak Setuju 4 8
5 Sangat Tidak Setuju 0 0
Jumlah 50 100

Sumber: Data Olahan Peneliti, 2022
Berdasarkan tabel diatas diketahui tanggapan responden mengenai
konsumen merasa puas setelah membeli produk bakso pedas bang Mar ini yang

berjumlah 50 orang. Responden yang menjawab sangat setuju berjumlah 12 orang
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atau 24%. Responden yang menjawab setuju berjumlah 14 orang atau 28%.

Responden yang menjawab cukup setuju berjumlah 20 orang atau 40%. Dan

responden yang menjawab tidak setuju berjumlah 4 orang atau 8%.

P

] Mar Secara

a suatu tempat

ari konsumen itu

tannaag

a akan memenuhi

Hasil Tanggapan Respo genai Konsumen Selalu Membeli
Produk Bakso Pedas Bang Mar Secara Berulang Kali

No Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase (%0)
Responden
1 Sangat Setuju 10 20
2 Setuju 12 24
3 Cukup Setuju 21 42
4 Tidak Setuju 7 14
5 Sangat Tidak Setuju 0 0
Jumlah 50 100

Sumber: Data Olahan Peneliti, 2022
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Berdasarkan tabel diatas diketahui tanggapan responden mengenai
konsumen selalu membeli produk bakso pedas bang Mar secara berulang kali yang
berjumlah 50 orang. Responden yang menjawab sangat setuju berjumlah 10 orang
atau 20%. Responden yang menjawab_setuju berjumlah-12 orang atau 24%.
Responden yang menjawab cukup setuju berjumlah 21 orang atau 42%. Dan
responden yang menjawab tidak setuju-berjumilah 7 orang atau 14%.

Jadi dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden mengenai tanggapan
tersebut ialah cukup setuju, hal ini dikarenakan bahwa konsumen tidak selalu
membeli bakso pedas bang Mar ini karena dengan banyaknya gerai dan jenis
makanan yang lainnya yang ada disekitaran bakso pedas bang Mar ini.

12. Konsumen Merekomendasikan Produk Bakso Pedas Bang Mar Kepada
Orang Lain

Rekomendasi ialah menyarankan sebuah produk yang telah mendapatkan
manfaatnya yang sangat cocok dan sesuai dengan keinginan konsumen dan bagi
yang melihatnya. Untuk merekomenadasikan tersebut akan melihat dan
menentukan sejauh mana penampilan dan kualitas bahan produk yang ditawarkan.
Dengan rekomendasi yang tepat.dan sesuai.dengan kebutuhan konsumen. Untuk
melihat hasil tanggapan responden mengenai konsumen merekomendasikan produk
Bakso Pedas Bang Mar kepada orang lain dapat dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 5.50

Hasil Tanggapan Responden Mengenai Konsumen
Merekomendasikan Produk Bakso Pedas Bang Mar Kepada Orang Lain

No Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase (%0)
Responden
1 Sangat Setuju 23 46
2 Setuju 16 32
3 Cukup Setuju 9 18
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4 Tidak Setuju 2 4
5 Sangat Tidak Setuju 0 0
Jumlah 50 100

Sumber: Data Olahan Peneliti, 2022

‘; nsumen selalu
memberikan rekomendasi kepada-kerabat d ' % Ve I-‘ enyukai bakso
pedas, dengan penilaia ) baks S i ‘W maka konsumen
memberikan

isarkan Variabel

ang Mar Pekanbaru
Skor

Variabel Keput
Pembelian
Pengenalan Masalah
Konsumen selalu mencari | 14
semua kebutuhan saya
kepada Bakso Pedas Bang
Mar
Bobot Nilai 70 76 30 14 |0

Konsumen mengetahui | 18 21 11 0 0 207
Bakso Pedas Bang Mar dari
media social

Bobot Nilai 90 84 33 0 0

10 7 0 190
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205

Konsumen mengetahui | 24 21 5

Bakso Pedas Bang Mar ini

dari teman saya

Bobot Nilai 120 | 84 15
Pencarian Infor

membandi
Pedas Bal

dengan bakso

Bobot Nilai

Konsumen
memutuskan
membeli Bakso Pedas Ba
Mar Pekanbaru

Bobot Nilai

208

Kualitas  produk  yang
ditawarkan Bakso Pedas
Bang Mar sesuai keinginan
konsumen

Bobot Nilai

160

48

18

226

Perilaku Pasca
Pembelian
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Konsumen merasa puas | 12 14 20 4 0 184
setelah membeli produk
Bakso Pedas Bang Mar

Bobot Nilai 60 56 60 8 0
Konsumen selalu me i

tertinggi maka dapat dilihat pada penjelasan berikut ini:
Skor Maksimal  : Y item x bobot tertinggi x ). Responden
12 x 5 x 50 = 3.000
Skor Minimal . Y. item x bobot terendah x ), Responden
12 x 1 x 50 = 600

Rata-Rata : Skor Maksimal — Skor Minimal
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: 3.000- 600

Pedas Bang Mar Pekanbaru ini dan konsumen selalu membandingkan harga dan
kualitas produk yang didapatkan serta kesesuaian yang dipilih oleh konsumen maka
setelah melakukan pembelian tersebut, konsumen jugas merasa nyaman dan
memberikan manfaat yang jelas maka dari itu konsumen juga

merekomendasikannya kepada orang lain dan kerabatnya. Sehingga banyak dari
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konsumen yang menetapkan keputusan untuk membeli bakso pedas Bang Mar
Pekanbaru ini.

Skor persentase tertinggi berada pada indicator kualitas produk yang

Mar secara be 3 A - : en tidak selalu
membeli ba Bang ‘;' Kanbal '-:_ i N3 anyaknya pilihan
bakso yang

5.5. Analisis Pengart 1SE _ﬁf san Pembelian

residual memiliki distribusi normal. Salah satu cara yang mudah untuk melihat
normalitas data adalah melihat histogram dan melihat normal probability plots.
Asumsi dari histrogram tersebut adalah:

a. Jika data menyebar disekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal

atau grafik histogramnya menunjukkan pola distribusi normal, maka model

regresi memenuhi asumsi normalitas.
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b. Jika data menyebar jauh dari garis diagonal atau tidak mengikuti arah garis
diagonal atau grafik histogram tidak menunjukkan pola distribusi normal maka

model regresi tidak memenuhi asumsi normalitas

@A Kbt

Frequency

pendekatan histogram penelitian ini berdistribusi normal. Dan adapun pendekatan
yang digunakan selain uji histogram ialah grafik normal P-Plot yang dapat dilihat

pada gambar berikut ini:
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Gambar 5.2
Normal P-Plot

MNormal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Keputusanpembelian
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2. Uji Multikolinearite . ‘ ““‘

Uji multikolinearitas be enguji apakah pada model regresi
ditemukan adanya antara variabel independen. Jika ada terdapat multikolinearitas.
Multikolinearitas dapat dideteksi dengan melihat besar VIF (Varians Inflation
Factor) dan nilai tolerance. Pedoman suatu model regresi yang bebas dari

multikolinearitas adalah mempunyai niali VIF (Varians Inflation Factor) dibawah

angka 10 (VIF<10) dan nilai toleance lebih dari 0,1 maka tidak terjadi
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multikolinearitas. Untuk melihat hasil uji normalitas dalam penelitian ini dapat

dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 5.52

Collinearity
Statistics

.130

7.670

.660

1.514

134

1477

.668

1.497

kurang dari 10. Jadi dapat diartikan bahwa penelitian ini tidak terjadi

multikolinearitas.

3. Uji Heterokedastisitas

Uji heterokedastisitas memiliki tujuan untuk melihat apakah terdapat

ketidaksamaan varian dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain. Jika

varian dari residual dari pengamatan ke pengamatan yang lain tetap, maka di sebut



N ueeyeisndidg

DI disay yepepe fur udwnyo(

ISIIATU

nery wejsy sej

136

homokedastisitas. Apabila varian berbeda maka terjadi heterokedastisitas. Model
regresi yang baik apabila tidak terjadi heterokedastisitas. Dalam penelitian ini

pengujian heterokedastisitas dilakukan dengan menggunakan grafik scatterplot.

b. Jika tidak ad ang jelas s itik menyebar

diatas da

Regression Standardized Predicted Value

Regression Standardized Residual

Berdasarkan gambar diatas diketahui bahwa pendekatan uji
heterokedastisitas menggunakan grafik scatterplot diatas menunjukkan bahwa titik-
titik tidak membentuk pola yang jelas, titik tersebut tidak berada tetap di sumbu X

dan Y akan tetapi menyebar secara lembut, dan juga tidak membentuk pola yang
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rapat dan tidak berada satu sumbu. Namun titik menyebar diatas dan dibawah angka
0 pada sumbu Y. Jadi dapat diartikan bahwa dalam penelitian ini tidak terjadi

masalah heterokedastisitas.

[
ﬂ_
v
Jed

jika ﬁ‘ cara
’ al elihat nilai uji
v
1)
%
" Durbin-
Watson
2.399

Berdasarkan tabel diatas adalah hasil pengujian dengan menggunakan uji
Durbin Watson atas residual persamaan regresi diperoleh angka d-hitung sebesar
2,399 untuk menguji gejala autokorelasi maka angka d-hitung sebesar 2,399
tersebut dibandingkan dengan nilai t-teoritis dalam t tabel d-statistik. Dari tabel d-
statistik Durbin Watson dengan nilai signifikan a= 5% dan jumlah data (n) 50 dan

k-2 diperoleh nilai dl sebesar 1,46 du sebesar 1,62 dan 4-du sebesar 2,31. Karena
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hasil pengujiannya adalah du<dw<4-du (1,62<2,399<2,31). Jadi dapat diartikan

bahwa data penelitian ini tidak terjadi masalah autokorelasi.

5. Analisis Regresi Linier Berganda

Toleranc

Collinearity
Statistics

VIF

.130

7.670

.660

1.514

134

71477

.668

1.497

Dari tabel diatas, maka bentuk persamaan regresi dalam penelitian ini

adalah sebagai berikut:
Y=a+ b1Xy + baXo+ bsXs + baXs + €
Y= 3,701+ 0,484 X1+ 0,239 Xo+ 0,406 X3 + 0,685 X4+ €

Kesimpulannya :
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X1 1 Produk

X : Harga

X3 : Lokasi

coefficient (b1)= 0,484. Hal ini berarti jika Bakso Pedas Bang Mar memiliki
packaging atau produk yang berkualitas dimata konsumen maka tingkat

keputusan pembelian akan meningkat sebesar 0,484

. Koefisien regresi dari variabel harga. Jika satuan nilai yang memiliki coefficient

(b2)=0,239. Hal ini berarti jika Bakso pedas Bang Mar punya harga yang murah
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dan memberikan penawaran yang baik kepada setiap konsumen maka keputusan
pembelian akan meningkat sebesar 0,239.

d. Koefisien regresi dari variabel lokasi. Jika satuan nilai yang memiliki coefficient

.
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Nilai (Adjusted R?) mempunyai interval antara 0 dan 1. Untuk melihat koefisien

determinasi dalam penelitian ini dapat dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 5.55
Koefisien Determinasi (R?)

Model Summary®
Adjusted R Std. Error of Durbin-
Model R R Square Square the Estimate Watson

1 8672 .836 .830 2.318 2.399
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a. Predictors: (Constant), Promosi, Produk, Harga, Place
b. Dependent Variable: Keputusanpembelian

Berdasarkan tabel diatas ialah koefisien determinasi (R2) dalam penelitian

ini dan dapat diketah hwa korelasi yang terjadi _variabel bebas dengan

iy disay yejepe il udwnyo(]

nery wesy sejisidAu) ueeyeisndiag

signifikan terhadap keputusan pembe variabel dependen (Bakso Pedas Bang

Mar Pekanbaru), jika:

a. F hitung > F tabel maka Ho diterima
b. F hitung < F tabel maka Ha ditolak
Adapun nilai uji F simultan dalam penelitian ini dapat dilihat pada tabel berikut

ini:
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Tabel 5.56
Uji F Simultan
ANOVA?
Sum of
Model df Mean Square F Sig.

1 i 64 4 884.041 164.486 .000°
i : h’&.‘nﬁ“‘ah
M

engujian yang

3,18. Dari hasil

independen terhadap variabel dependen secara parsial digunaka uji statistic t (Uji-
T). Pengujian statistic ini dilakukan dengan melihat taraf signifikan (p value), jika
taraf signifikansi yang memiliki nilai perhitungan dibawah (lebih besar) dari 0,05
maka hipotesis ditolak.

Adapun tanda (-) atau (+) dari Beta dan t menunjukkan arah pengaruh

variabel. Apabila (-) maka variabel tersebut berpengaruh negative, artinya akan

menurunkan keputusan pembelian dan apabila (+) maka berpengaruh positif yang
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berarti dengan peningkatan variabel tersebut akan meningkatkan keputusan

pembelian. Adapun hasil uji hipotesis dalam penelitian ini dapat dilihat pada tabel

berikut ini:
b
SITASH
ansindia: (L2
n% Collinearity
Statistics
Toleranc
Model e VIF
1 (Co ! —
nt) = | 5=
Produke 21, - S : 130 7.670
Harg 239 0 > SI6WKS. 001 660 1.514
Placey®™ 06 0 134 7.477
Proma@si* 84 5 .668 1.497
a. Dependent Var 0
KANBAR
Dari variabel- i
1. Nilai t-hit roduk iliki nilai t hitung 5,230>
dan T tabel 1, . itu (5,230>1,677). Maka
dapat disimpulkan ba it diterima, artinya produk secara

parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada Bakso

Pedas Bang Mar Pekanbaru

Nilai t-hitung untuk variabel harga (X2) = memiliki nilai t hitung 3,593> dan

t tabel 1,677 dengan nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05 yaitu 0,001 yaitu

(3,593>1,677). Maka dapat disimpulkan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima,
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artinya harga secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan

pembelian pada Bakso Pedas Bang Mar Pekanbaru.

3. Nilai t-hitung untuk variabel lokasi (X3) = memiliki nilai t hitung 4,742> dan

Dengan melihat produk, design dan kualitas dari apa yang sudah ditawarkan untuk
konsumen dengan baik, maka akan mempengaruhi juga keputusan pembelian
konsumen tersebut.

Berdasarkan pengujian menggunakan uji t parsial menunjukkan bahwa nilai
t hitung lebih besar dari t tabel dan nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05 dan

diartikan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima, artinya produk secara parsial
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berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada Bakso Pedas Bang Mar
Pekanbaru.

Skor persentase tertinggi pada variabel produk berada pada indicator Bakso
Pedas Bang Mar.memberikan pilihan menu.yang terbaik untuk konsumen, hal ini
dikarenakan bahwa Bakso Pedas Bang Mar memiliki kualitas yang baik dan selalu
memberikan pilihan menu yang-bervariasi bagi kansumen.

Skor persentase terendah pada variabel produk ini berada pada indicator
Packaging Bakso Bang Mar Pekanbaru sangat menarik perhatian konsumen. Hal
ini dikarenakan bahwa tampilan bungkus dan packaging dari bakso pedas Bang Mar
ini kurang menarik, dan masih pada standar pembungkus yang biasa sehingga
konsumen kurang merasa tertarik dengan packagingnya.

Hasil penelitian ini didukung dengan penelitian yang dilakukan oleh
Hendra Saputra pada tahun, 2016 yang berjudul Pengaruh-bauran pemasaran
terhadap keputusan pembelian pada RM Ayam Bakar wong solo Jember. Hasil
penelitian ini secara simultan strategi bauran pemasaran berpengaruh secara nyata
terhadap keputusan pembelian pada RM Ayam Bakar.wong solo Jember. Besarnya
pengaruh bauran pemasaran ini lalah sebesar.65%.
2. Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian Bakso Pedas Bang Mar

Pekanbaru

Tujuan penelitian ini ialah untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh

harga terhadap keputusan pembelian pada Bakso Pedas Bang Mar Pekanbaru.

Dengan melihat harga yang ditawarkan untuk konsumen dengan murah dan sesuai
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pada kualitas dari maka akan mempengaruhi juga keputusan pembelian konsumen
tersebut.

Berdasarkan pengujian menggunakan uji t parsial menunjukkan bahwa nilai

sesuai dengan
harga yang d elainkan bakso

murni yang

Phonika pada tahun 2013 yang berjudul Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap
Keputusan Pembelian Konsumen Produk Makanan Ringan Berbahan Kacang PT
Mitrasatrya Perkasa Utama di DKI Jakarta. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa
bauran pemasaran berpengaruh secara parsial dan simultan terhadap keputusan
pembelian Konsumen Produk Makanan Ringan Berbahan Kacang PT Mitrasatrya

Perkasa Utama di DKI Jakarta.
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3. Pengaruh Lokasi terhadap Keputusan Pembelian Bakso Pedas Bang
Mar Pekanbaru

Tujuan penelitian ini ialah untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh lokasi

perkembanga ' luk tersebut.

Lokasi sa 1iting bagi k K auh da jarak tempuh

an bahwa nilai

dari 0,05 dan

ASNa

secara parsial

berpengaruh

AL CUT Y

Pekanbaru.

bakso pedas tersebut.

Dan skor persentase terendah pada variabel lokasi berada pada indicator Parkir
Bakso Pedas Bang Mar memberikan kenyamanan dan keamanan untuk konsumen.
Hal ini dikarenakan bahwa parkir bakso pedas tidak ada keamanan parkir dan tidak

ada tukang parkir serta tidak ada keamanan nya karena berada pada tepi jalan
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sehingga memungkinkan terjadi nya kecelakaan atau pencurian motor apabila
konsumen lalai ketika membeli bakso pedas tersebut.

4. Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian Bakso Pedas Bang

Mar Pekan
is pengaruh
promosi Pekanbaru.
Promosi Jan mengenal
kepada or lai dan dilihat

seberapa be

diartikan bahwa ' a di . secara parsial
berpengaruh ¢ Pedas Bang Mar

Pekanbaru.

tepat pada waktu atau momen yang ada pada konsumen dan dilakukan secara
efektif.

Dan skor persentase terendah berada pada indicator Bakso Pedas Bang Mar
memberikan informasi pada promosi media sosial dengan tepat, hal ini dikarenakan

bahwa bakso pedas memiliki sarana promosi media sosial yang rendah sehingga
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pada akun media sosial nya tersebut masih kurang aktif dan kurang dalam

mengkomunikasikan produk bakso pedas tersebut.

5. Pengaruh Produk, Harga, Lokasi dan Promosi terhadap Keputusan
Pembelian Bakso Pedas Bang Mar Pekanbaru

Tujuan penelitian ini ialah untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh
secara simultan bauran pemasaran (produk; harga, lokasi dan promosi) terhadap
keputusan' pembelian bakso pedas bang Mar pekanbaru. Berdasarkan hasil
pengujian menggunakan uji f simultan menunjukkan bahwa nilai f hitung lebih
besar dari f tabel. Dengan nilai signifikansi penelitian ini menunjukkan bahwa taraf
signifikansi tersebut lebih kecil dari 0,05, yang berarti bahwa variabel bauran
pemasaran (produk, harga, lokasi dan promosi) secara simultan berpengaruh
terhadap keputusan pembelian pada Bakso Pedas Bang Mar Pekanbaru.

Besarnya pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan pembelian ialah
sebesar 83,6% hal ini menunjukkan bahwa bauran pemasaran memiliki pengaruh
yang kuat terhadap keputusan pembelian bakso Pedas Bang Mar Pekanbaru yaitu
sebesar 0,836 atau 83,6%. Adapun hubungan yang terjadi adalah positif dan sejalan
dengan tingkat hubungan yang tinggi.

Dari analisis data diatas diketahui bahwa besarnya R Square 0,836. Hal ini
berarti 83,6% variabel keputusan pembelian dapat dipengaruhi oleh bauran
pemasaran. Sedangkan sisanya (100%-83,6%= 16,4%) dipengaruhi oleh faktor lain
yang tidak termasuk dalam penelitian ini seperti store atmosphere, perilaku

konsumen, citra merek, kualitas pelayanan, kepuasan pelanggan dan lain-lain.
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Hasil penelitian ini didukung dengan penelitian yang dilakukan oleh Pungki
Erawati pada tahun 2015 vyang berjudul Bauran pemasaran, secara

simultan/bersamaan memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian BSBA
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BAB VI
KESIMPULAN DAN SARAN

6.1 Kesimpulan

yang diberikan oleh peneliti adalah sebagai berikut:
1. Diharapkan kepada Bakso Pedas Bang Mar Pekanbaru untuk memperbaiki
packaging atau pembungkus dengan tampilan yang lebih menarik
konsumen agar tampilan luar pada bakso pedas sebagai daya tarik

konsumen untuk membeli
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2. Diharapkan juga kepada bakso pedas Bang Mar Pekanbaru lebih

mengaktifkan media promosi khususnya pada media sosial yang lebih

modern saat ini, agar setiap konsume mengetahui informasi terbaru

penelitian ini

an dan keputusan
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