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PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Indonesia merupakan salah satu negara tempat tujisata yang banyak
diminati dan dikunjungi oleh berbagai wisatawarklbdari dalam negeri ataupun
luar negeri. Salah satu potensi yang dimiliki olegara indonesia adalah di
bidang kepariwisataan. Kepariwisataan menurut ugrdendang Nomor 9 tahun
1990 pada bab 1 pasal 1, bahwa kepariwisataan hada&gala sesuatu yang
berhubungan dengan penyelenggaraan pariwisatayaremua kegiatan dan
urusan yang ada kaitannya dengan perencanaan, tperga pelaksanaan,
pengawasan dibidang pariwisata, termasuk pengusabis@k dan daya tarik
wisata serta usahssaha yang terkait di bidang tersebut. Dengan damik
pariwisata meliputi: usaha jasa pariwisata (birggd@nan wisata, agen perjalanan
wisata, pramuwisata, konvensi, perjalanan inseddéfh pameran, impresariat,
konsultan wisata, informasi pariwisata), usaha rearpariwisata (akomodasi,
rumah makan, bar, angkutan wisata), dan usaha-yash&oga yang berkaitan
dengan penyelenggaraan pariwisata.

Pariwisata sangat berkembang dengan adanya satgek,wisatatravel
agent bar danrestaurantserta usaha-usaha yang berkaitan di bidangnyaladal
bidang makanan. Hal ini dibuktikan dengan berkerghga usaha jasa boga/
restoran. Usaha jasa boga menjadi salah satu ysaitta mempunyai prospek

yang baik bagi pengusaha maupun dunia pariwisaaagYermasuk usaha jasa



boga diantaranya adalah usaha restoran atau runaknnmdanfood service
operation

Food Service Operatiomdalah istilah yang umum dipergunakan untuk
perusahaan yang bergerak dibidang pelayanan makaagh orang yang
membutuhkan. Salah satu bidahgod Service Operatioadalah usaha katering
Cateringterbagi menjadi 2 jenis yaitu Katering TransportesiOutside Catering
Service Katering Transportasi adalah katering yang mekamaj makanan dan
minuman untuk para pengguna jasa transportasi p¢salara, kereta api, kapal
laut. SedangkanOutside Catering Serviceadalah catering yang usahanya
menerima pesanan makanan dimana lokasi dapur umémigolah makanan dan
penyajian makanan berbeda tempatnya.

Selainfood service operatignada pula usaha jasa boga yang lain yaitu
restoran. Dalam wikipedia, Restoran adalah suatpaé menyantap makanan dan
minuman yang disediakan dengan dipungut bayaraasifildasi Restoran dibagi
atas 6 tipe, yaité La Carte Restaurant, Table D’hote RestauranteCafa atau
Cafe, Inn Traven, Snack BatauMilk Bar, Speciality Restaurardan Family
Type RestaurantSekarang banyak sekali restor@storan bermunculan di kota
Bandung dangan berbagai macam pilihan menu dars jemakanan serta
minumannya, ada restoran tradisional, nasionaimamasional.

Restoran di Kota Bandung yang menjual makanan sicatil adalah
restoran yang menjual makanan khas sunda sepeitiiwat, nasi timbel, nasi
tutug oncom dan banyak lagi. Ada pula restoranada bandung yang menjual

makanan nasional, diantaranya adalah makamaitanan khas Indonesia atau



tidak hanya menyajikan makanan khas sunda tetigrigkapi dengan menu dan
jenis makanan dari daeralaerah lain di indonesia seperti makanan khas Jogja
Solo, Makasar, Bali, Medan dan banyak lagi yangnga. Selain restoran
tradisional dan nasional, di kota Bandung pun blanyarmunculan restoran
internasional dengan berbagai menu dan jenis makdviakanan internasional
yang berasal dari makanan khas Eropa, Jepang, i@halan masih banyak lagi
sepertisteak, burger, fast food, pizdanspaghetti

Hal ini menunjukan bahwa bisnis kuliner termasufajusaha restoran di
kota Bandung masih tetap diminati oleh para investotuk menanamkan
modalnya. Serta mengingat bahwa makanan dan minumeampakan kebutuhan
pokok bagi manusia yang tidak akan pernah ada mghissehingga bisnis ini
menjadi salah satu bisnis yang tidak akan pernatn selama manusia tersebut
membutuhkan makan. Oleh karena itu, bisnis restarafe dan rumah makan
sangat menjanjikan.

Salah satu bisnis kuliner yang ada di kota Bancagejah restoran yang
menjual atau menyajikan pizza. Pizza merupakan nakanternasional berasal
dari negara Italia yang sudah disesuaikan rasagga @apat dikonsumsi oleh
masyarakat indonesia. Begitu banyak restoran khyang menjual pizza di
Bandung, ini menandakan persaingan yang semakiat. kBengan semakin
banyaknya perusahaan yang menghasilkan produk isejaitu pizza dan
berbagai jasa yang menyajikan pelayanan serupgpaian salah satu persaingan
bisnis restoran pizza yang bisa kita lihat daradamlah restoran pizza di kota

bandung seperti berikut:



Tabel 1.1

Jumlah Restoran Pizza Se-kota Bandung Tahun 2010

Dari data di atas dapat diketahui jumlah restoraagpdi kota Bandung
pada tahun 2010 belum terlalu banyak. Tidak tet@noyaknya restoran pizza di
kota Bandung menunjukan bahwa jumlah pesaing sedidka setiap pengusaha
restoran pizza dituntut untuk mampu mempertaharjkamah pembeli yang
mungkin akan mengalami dampak terhadap penurumabgigan.

Di bawah ini ada tanggapan konsumen terhadap ka&syagang terjadi

setelah melakukan pra penelitian pada 20 respomtdgrat dilihat pada tabel 1.2

No. Nama Cafe Alamat

1. | Avenue Pizza Ciwalk, JI. Cihampelas

2. | Buono ltalian Pizza JI. Sultan tirtayasa No0.26

3. | Cafe Tungku JI. Budisari, setiabudi

4. | Calestino Cafe JI. Lombok No.10

5. | Cafe Milan JI. Pelajar pejuang 45 No. 91

6. | La Cucina Cafe JI. Ternate

7. | Papa Ron’'s Pizza JI. Abdul Rivai & jatos

8. | Pizza Hut JI. Setiabudi

9. | Warung Laos JI. Eyckman No. 2
Sumber: Wikipedia (2010)

di bawah ini.
Tabel 1.2
Tanggapan Responden Terhadap Dikenalnya Restoran 21a di Bandung
Produk Jawaban Responden Persentase
Pizza Hut 20 100%
Papa Ron’s Pizza 16 80%
Cafe Tungku 9 45%
Cafe Milan 5 25%
Avenue Pizza 5 25%
Warung Laos 3 15%
La Cucina Cafe 2 10%
Calestino Cafe - 0
Buono ltalian Pizza - 0
20 100%

Sumber: Pengolahan data pra survey November (2010)




Pada tabel di atas menunjukkan bahwa Cafe Milaarigudikenal oleh
masyarakat luas dengan presentase sebesar 25%ebhtmyak 5 responden. Hal
ini membuktikan bahwa konsumen sangat kurang mehgetrestoran pizza di
Bandung yang bernama Cafe Milan.

Salah satu bisnis kuliner yang khusus menyajikamgpyang ada di kota
Bandung adalah Restoran Pizza Cafe Milan. Cafe rMi&dalah sebuah
restoran/cafe yang ada di Bandung yang khusus mlepjeduk pizza. Selain
pizza, ada pula makanan pendukung lainnya yaitghsit,, lasagna, es krim dan
jenis produk makanan lainnya dengan ciri khas makaibali yang menjadi
pendukung dari makanan utama. Cafe Milan mulai gemasional sekitar tahun
1999. Cafe Milan di kota Bandung ada di Jin.Pel&euang 45 No.91 Karees
Bandung.

Cafe Milan mengalami penurunan jumlah pembeli p&daulan terakhir.
Penurunan tersebut dapat dilihat dari data juméhieli, sebagai berikut:

Tabel 1.3

Data Jumlah Pembeli Cafe Milan
(5 Triwulan) Tahun 2009 — 2010

Tahun | Triwulan Bulan Jumlah_ Penurunan & Keqaikan
Pembeli Jumlah Pembeli (%)
1] Jul — Sep 3653 0
2009 \V Okt — Des 3615 -1,04
I Jan— Mar 3811 5,42
2010 Il Apr — Jun 3726 -2,23
11 Jul - Sep 3588 -3,70

Sumber: Management Cafe Milan Bandung (2010)
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Grafik 1.1
Grafik Jumlah Pembeli Cafe Milan

Dari datadi ata: dapat terlihat jumlah konsumen yang membeli prc
Cafe Milan Bandung mengalami penurunan jumlah pembeli. Ftahun 2009
triwulan 11l bulan Juli, agustus dan septemberenuju triwulanlV pada bulan
oktober, novembeattan desemb mengalami penurunan jumlah pemtyaitu dari
3653 pembeli menjadi3615 pembeli. Persentase penurunan jumlah per
tersebut sebesat,04%. Selanjutnya pada tahun 2010 triwulabulanApril, Mei
dan Junimengalamipenurunan persentagemlah pembeli sebes2,23% dan
padatriwulan 11l bulanJuli, Agustus, September meih@ai penurunan kembe
sebesar 3,70%. Penurunarjumlah konsumen tersebut menunju adanya
penurunan keputusan pembelkonsumen terhadap Cafe Milaui.

Terjadi penurunan jumlah konsumen tersebut disedvaldteh beberag
faktor yang dapat mempengaruhi kumen untuk membeli produk Cafe Mile
Ada beberapa hal yang mendorong perilaku pembabkkmerCafe Milanuntuk

datang lagi dan melakukan pembelian kembali atdwkdra tidak melakuka



pembelian kembali. Proses pembelian ini dikaitkaclgp situasi bisnis bidang
makanan sekarang yang semakin kuat sehingga bagrisahaan di bidang
makanan berlomba untuk meningkatkan mutu kualitasyysemakin baik. Hal
tersebut didasarkan pada pemasaran yang dilakukanpengelola. Pemasaran
yang tepat dapat meningkatkan jumlah pembelian @l@msumen sedangkan
pemasaran yang tidak tepat dapat menurunkan marmabglian pada pembeli.
Maka setiap pengusaha perlu untuk mengkaji dan rekjap bagaimana proses
pembelian tersebut dilakukan karena proses pemmb&tiak dimulai pada saat
tindakan pembelian dilakukan.

Seperti yang dikatakan oleh Philip Kotler (2002223) bahwa, "Faktor-
faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian ada@agsangan (stimulasi)
pemasaran (produk, harga, distribusi dan promosga jdipengaruhi oleh
rangsangan lain, yaitu dari karakteristik konsunaau pembeli, diantaranya
adalah faktor budaya, faktor sosial, faktor prib&aktor psikologis.”

Oleh karena itu, dapat diketahui bahwa menurutaorali atas peran
promosi sangat diperlukan dan penting sekali ddteputusan pembelian. Naik
turunnya pembeli suatu perusahaan dipengaruhi pitemosi, suatu kegiatan
promosi jika dilakukan dengan baik dapat mempergatansumen bagaimana
dan dimana konsumen membelanjakan pendapatanngfi ferusahaan apabila
mempunyai produk yang bagus dan memiliki mutu ydmegkualitas serta
memiliki nilai merek yang kuat, tidak akan mencapguian yang diharapkan jika
tidak dipromosikan kepada masyarakat luas, dik&@angpromosi merupakan

kegiatan yang membantu perusahaan dalam mempeétaanabduk.



Berdasarkan uraian di atas, dalam hal ini baurampsi menjadi hal yang
terpenting guna meningkatkan pengetahuan masyarédwditadap produk
perusahaan yang ada di pasaran. Adapun bauran giromenurut Kotler
(2002:626) terdiri dariadvertising, sales promotion, public relation, pmral
selling dandirect marketing Tujuan utama dari promosi ialah memberi informasi
menarik perhatian dan selanjutnya memberi pengéediadap meningkatnya
jumlah pembeli. Alternatif promosi yang bisa dannysk dilakukan oleh
perusahaan untuk meningkatkan dan mendorong komsuntek membeli yaitu
dengarsales promotioratau promosi penjualan.

Sales promotiormenurut Djaslim Saladin (2006:195) bahwa, “Promosi
penjualan terdiri atas alat insentif yang berarrek@m, kebanyakan untuk jangka
pendek, dirancang untuk merangsang pembelian prtatténtu lebih cepat atau
lebih kuat oleh konsumen”.

Berdasarkan data yang diperolen dari konsumen babevayetahuan
konsumen terhadap Cafe Milan terbilang rendah dikaan banyak orang yang
tidak mengetahui keberadaan Cafe Milan dan adasi@rf yang menyebabkan
konsumen tidak membeli produk Cafe Milan yaitu k¢égn promosi yang kurang
dilakukan oleh Cafe Milan. Oleh karena itu, perllaklikan promosi penjualan
(sales promotionuntuk menarik minat konsumen untuk datang dan neémb
produk Cafe Milan. Dengan konsep menu pizza, CafarivMnelakukan promosi
penjualan yaitu dengan menawarkan diskon 25 % detigasaksi minimal

Rp.100.000,-.



Melalui sales promotion Cafe Milan berusaha meraih konsumen dan
mempertahankan konsumennya yang telah Sdkes promotioryang dilakukan
oleh Cafe Milan adalah untuk menanamkan citra pgtoga dan memberikan
informasi kepada konsumen.

Mengingat kesulitan konsumen menentukan keputusambelian dan
pentingnya pemasaran untuk mengetahui pengaalés promotionterhadap
keputusan pembelian, maka perlu diadakan peneliteargan judul Pengaruh
Sales Promotion terhadap Keputusan Pembelian Kongmmdi Cafe Milan

Bandung”.

1.2 Identifikasi Masalah

Perkembangan pariwisata yang meningkat sangat niéabebanyak
keuntungan bagi usahmsaha yang berada di kawasan pariwisata, sepdgi ko
Bandung yang merupakan daerah atau kawasan wiagiaMsatawan. Hal ini
dibuktikan dengan berkembangnya usaha jasa bogaaes Usaha jasa boga
menjadi salah satu usaha yang mempunyai prospek lyaikk bagi pengusaha
maupun dunia pariwisata. Sehingga usaha yang laérgadam bidang makanan
semakin banyak dan semakin ketat pula persaingam alean terjadi dalam usaha
restoran ini.

Banyaknya restoran pizza yang ada di kota Bandaad i®i membuat
konsumen semakin bebas memilih, menentukan dan aredirigkan restoran
pizza mana yang akan dibeli atau dikonsumsi sedaagan kebutuhan dan
keinginannya. Sehingga para pengusaha restora@a piaais mempunyai cara
untuk memperkenalkan produknya kepada masyarakdalunealat berupa

promosi kepada konsumen.
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Restoran Pizza Cafe Milan merupakan restoran yaremjual dan
menyajikan pizza, ada juga makanan pendukung segparghetti atau makanan
khas italia lainnya serfgalian ice creamtetapi dalam kenyataanya restoran pizza
Cafe Milan mengalami penurunan jumlah pembeli.

Berdasarkan data yang diperoleh, Restoran Pizzea Kdan mengalami
penurunan pembelian produk pada tiga bulan teratdrutama pada tahun 2010.
Hal ini menunjukan bahwa adanya penurunan jumlanbe# pada Restoran
Pizza Cafe Milan yang diduga disebabkan odales promotioratau promosi

penjualan yang kurang gencar.

1.3 Rumusan Masalah
Berdasarkan identifikasi masalah di atas, maka samumasalah dapat
diuraikan sebagai berikut:
1. Bagaimana gambaraales promotiori Cafe Milan Bandung?
2. Bagaimana gambaran keputusan pembelian di Cafenléadung?
3. Seberapa besar pengarshles promotionterhadap keputusan pembelian

konsumen di Cafe Milan Bandung?

1.4 Tujuan dan Kegunaan Penelitian

Adapun tujuan dan kegunaan diadakan penelitiarabdabagai berikut:
1.4.1Tujuan
1. Untuk mengetahui gambaraales promotiomi Cafe Milan Bandung.

2. Untuk mengetahui gambaran keputusan pembelianfdil@igan Bandung.
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3. Untuk mengetahui besarnya pengas#ies promotiorterhadap keputusan

pembelian konsumen pada di Cafe Milan Bandung.

1.4.2Kegunaan

Dalam penelitian yang dilakukan oleh penulis, péiael ini mempunyai 2
(dua) manfaat yang masing-masing berbeda satu deyayag lainnya. Adapun
manfaat yang dimaksud adalah manfaat akademikt{(k¢@an manfaat praktis:
1. Akademik

Hasil penelitian ini diharapkan dapat bermanfaah daemberikan
masukan terhadap pengembangan ilmu manajemen kiyasuslanajemen
Industri  Katering mengenai pengarutales promotionterhadap keputusan
pembelian.
2. Praktis

Bagi Restoran Pizza Cafe Milan hasil penelitian drharapkan dapat
memberikan kontribusi dan masukan serta evalsases promotionuntuk
memberikan pengaruh terhadap tingkat keputusan @embkonsumenbagi
Restoran Pizza Cafe Milan sehingga dikenal olehyarakat luas dan sebagai

upaya untuk menghasilkan peningkatan pada tingatitkisan pembelian.



