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PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Penelitian

Secara umum pariwisata telah menjadi industri $gvpenting di dunia. Pada
dasarnya pariwisata merupakan suatu sektor indyestigy selalu berkembang pesat
seiring dengan majunya teknologi baik di Indondsiasusnya dan di negara-negara
lain pada umumnya. Bagi Indonesia sendiri sektompsata merupakan salah satu
sektor andalan yang diharapkan mampu memberikamsaldyagi negara, selain
minyak bumi dan gas alam. Oleh sebab itu pemeriRapublik Indonesia terus
berusaha dalam meningkatkan pembangunan dalamr spatawisata. Menurut
GBHN tahun 1998, sektor pariwisata telah menemypatian ketiga sebagai pemasok
devisa bagi Indonesia.

Adapun definisi dari pariwisata itu sendiri menukdt Intosh dan Goeldner
dalam Agus Sulastiyono (1994 : 4) adalah:

“Pariwisata adalah rangkaian kegiatan yang dilakukéeh manusia baik

secara perorangan maupun kelompok didalam wilagglana sendiri atau di

negara lain dengan menggunakan sarana, jasa, klan feenunjang lainnya

yang diadakan oleh pemerintah dan atau masyaragat, dapat diwujudkan

keinginan wisatawan”.

Pembangunan di bidang pariwisata tidak akan metkaphasil yang terbaik

apabila tidak didukung oleh berbagai sarana dasapaaa pendukung kepariwisataan



lainnya mulai dari informasi, transportasi, akonm®daampai dengan usaha
penyediaan makanan dan minuman, dimana semua depsdout mempunyai
peranan yang penting dalam menunjang perkembaragamigata di Indonesia.

Salah satu bentuk usaha yang menunjang keberhagéambangunan
pariwisata adalah restoran. Restoran merupakanulbemsaha pariwisata yang
menyediakan, menjual jasa dan produk nyata makanaiberarti restoran adalah
salah satu sarana pendukung sektor pariwisata pangerak dalam jasa usaha
pangan, baik yang bersatu dengan hotel maupunbendgi sendiri.

Adapun pengertian restoran menurut Direktorat BnBariwisata (dalam
Doni Kurniawan, 2007:1) yaitdRestaurantsalah satu jenis usaha yang mempunyai
bangunan tetap yang mengusahakan makanan dan nmirk@pada umum mulai dari
pengelolaan sampai penyajian dari tempat tersebut”.

Adapun pengertian lain dari restoran menurut CeaBlernstein dan Rol Paul
(dalam Nurhasanah Malawat, 2007:1Restaurant is entrepreneurial business in
which individual establishment would prevailDengan demikian suatu restoran
merupakan usaha bisnis yang harus dikelola seepet tlan profesional sehingga
dapat memberikan pelayanan yang memuaskan kepadarkennya.

Salah satu jenis restoran yang ada adalah kafgegeannya seperti yang
disusun oleh Tim Penyusun Kamus Pusat Bahasa, lyafitwa kafe adalah: “Tempat
minum yang pengunjungnya dapat memesan minumaestsdppi, teh, bir, dan
kue-kue; kedai kopi”. Dalam perkembangannya, ada kafe yang juga menawarkan

makanan serta minuman yang lebih bervariasi namtap tmempertahankan produk



yang menjadi ciri khasnya sebagai kedai kopi.

Kafe adalah salah satu jenis usaha restoran atausgb@an yang
menyediakan makanan dan minuman untuk dikonsumsi.té&ernyataan tersebut
menurut S. Medlik (1996:27), yaitu:Cafe is establishment providing food and
refreshment for consumption and the premises tergépublic”.

Banyak bermunculannya restoran/kafe dewasa imdtiesia pada umumnya
dan kota Bandung pada khususnya yang menurut detas DKebudayaan dan
Pariwisata Jawa Barat pada tahun 2005 telah tért@grestoran dan 170 rumah
makan. Pertumbuhan ini menjadikan motivasi baga pangelola restoran/kafe untuk
berlomba menarik minat pembeli untuk datang dan befinproduk yang mereka
tawarkan.

Hal tersebut berlaku pada Resto Cafe Roemah Nemékk mengetahui dan
mengidentifikasi keinginan dan kebutuhan pasar ak&tu produk atau jasa yang
dijjual, maka Resto Cafe Roemah Nenek memerlukarhauggemasaran guna
meningkatkan jumlah pembelian oleh konsumen.

Pemasaran menurut William J. Stanton dalam BasustBaa(2008 : 5)
menyatakan  bahwa Pemasaran adalah suatu sistemlurgbae dari
kegiatan-kegiatan bisnis yang ditujukan untuk meaeakan, menentukan harga,
mempromosikan dan mendistribusikan barang danyasg memuaskan kebutuhan
baik kepada pembeli yang ada maupun pembeli paiensi

Sedangkan pengertian pemasaran atarketing menurut The American

Marketing Associatiorseperti yang dikutip oleh Buchari Alma (2007 : &jalah



sebagai berikut: Marketing (management) is the process of planning @xecuting
the conception, pricing, promotion, and distributi@f ideas, goods, services to
create exchanges that satisfy individual and orgational goals Maksud dari
pengertian tersebut bahwa pemasaran adalah presescpnaan dan pelaksanaan
konsepsi, penetapan harga, promosi dan pendisaibggagasan, barang dan jasa
untuk menciptakan pertukaran yang dapat memuaskamtindividu dan organisasi.
Meskipun Resto Cafe ini telah ada sejak lima tapang lalu, akan tetapi
tidak membuat pengelola Resto Cafe Roemah Nenekk undak mencari celah
ataupun mencari cara untuk tetap mempertahankamaugsarsebut. Bahkan
sebaliknya, dengan banyaknya resto cafe baru beutam membuat pengelola
semakin gencar memcari cara untuk meningkatkargjumpémbelian oleh konsumen.
Persaingan yang semakin tajam pada dunia kulingr isg terlihat dari
kondisi penurunan jumlah konsumen Resto Cafe RoeWelek. Dapat kita lihat
pada tabel 1.1 mengenai data penurunan jumlah kwsyang datang pada tahun

2008, yaitu:



Tabel 1.1
Jumlah Konsumen Resto Cafe Roemah Nenek Pada 2alén

No Bulan Jumlah Konsumer Presenéz?]ifrﬁglrjlr&;in JUIER
1 Januari 1.427 0
2 Febuari 645 -54,8
3 Maret 480 -25,58
4 April 579 20,63
5 Mei 665 14,85
6 Juni 571 -14,14
7 Juli 995 74,26
8 Agustus 1.329 33,57
9 September 923 -30,55
10 Oktober 746 -19,18
11 November 1.856 148,79
12 Desember 1.238 -33,3
Jumlah 11.454
Rata-rata 955 9.546%

Sumber : Resto Cafe Roemah Nenek
Berikut Grafik persentase penurunan konsumen Rest® Roemah Nenek

tahun 2008:
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Persentase Penurunan Jumlah Konsumen Resto Caf@aRd&nek Tahun 2008



Dilihat pada grafik diatas terdapat kenaikan dagajpenurunan jumlah
konsumen yang datang pada Resto Cafe Roemah N€edihat kenaikan drastis
pada bulan November dan penurunan besar pada bdéaet. Hal ini dapat
disebabkan oleh beberapa faktor yang dapat mempdmnigga.

Ada beberapa hal yang mendorong perilaku pembeislkmen Resto Cafe
Roemah Nenek untuk datang lagi dan melakukan pésmnbkembali atau bahkan
tidak melakukan pembelian kembali.

Hal tersebut didasarkan pada konsep pemasaran gdagukan oleh
pengelola. Konsep pemasaran mutlak digunakan beuggbola restoran/kafe yang
ingin. memajukan usahanya. Konsep pemasaran yarg dapat meningkatkan
pembelian oleh konsumen sedangkan konsep pemagangntidak tepat sasaran
dapat menurunkan minat pembelian pada pembelilik@tedalam pemasaran dapat
dilihat dari produk yang baik atau berkualitas,gaayang terjangkau bagi pembeli,
tempat usaha yang nyaman bagi pembeli, dan jugagsiaklan yang dapat menarik
minat konsumen untuk membeli produk yang dijual.

Usaha tersebut dilakukan oleh Resto Cafe RoemabelN@engan cara
menjual produk berupa makanan dan minuman sebat®/akacam yang terdiri dari
Indonesian Food European Food, Light Food and Iglo Pizza, Hot andldC
Beverageglan berbagai macam hidangan penutup. 42 macamkptedsebut dijual
dengan kisaran harga mulai dari Rp. 5.000 sampagade harga Rp. 40.000. Selain
melalui produk yang beraneka ragam, harga yangifrekxrta kenyamanan tempat

usaha, Resto Cafe Roemah Nenek menarik perhatrabgtiedengan promosi iklan



yang dilakukan setiap 1 bulan sekali melalui meetak, radio, brosur, dan internet.

Konsep pemasaran diatas disebut juga dengan B&emasaraifmarketing
mix). Menurut Buchari Alma (2007 : 205)Marketing Mix adalah strategi
mencampurkan kegiatan-kegiatan marketing, agaridkcembinasi yang maksimal
sehingga mendatangkan hasil paling memuaskan. Adpate komponen yang
tercakup dalam kegiatamarketing mixini yang disebut 4P yaitproduct price,
promotiondanplace

Adapun pengertian bauran pemasaran menurut Williagtanton dalam Basu
Swastha (2008 : 78) adalah kombinasi dari empaiabalr atau kegiatan yang
merupakan inti dari sistem pemasaran perusahaamj: yroduk, stuktur harga,
kegiatan promosi dan sistem distribusi. Kegiatagidan yang dimaksudkan dalam
definisi tersebut adalah termasuk keputusan-kepotdalam empat variabel, yaitu:
produk, harga, promosi dan distribusi. Kegiatania ini perlu dikombinasikan
dan dikordinir agar perusahaan dapat melakukanstygemasarannya seefektif
mungkin. Jadi, perusahaan atau organisasi tidalahaekedar memilih kombinasi
yang terbaik saja, tetapi juga harus mengkordimrbégai macam elemen dari
marketing mixersebut untuk melaksanakan program pemasararasseitif.

Tentunya suatu organisasi atau perusahaan mekRolisep bauran pemasaran
tersendiri, akan tetapi apakah konsep tersebuth tddanyak mendatangkan
keuntungan bagi mereka atau justru ketidaksesuk@rsep membuat mereka
kehilangan pembeli. Bauran pemasaran yang dilakwkaim pengelola Resto Cafe

Roemah Nenek diharapkan dapat mengambil segmem gasasa 18 tahun — 30



tahun sebanyak 25%, dewasa 30 tahun — 45 tahumysdb&5%, dan dewasa 45
tahun — 80 tahun sebanyak 10%, dimana pasar sagaramdalah keluarga,
profesional, komunitas musik, pelajar dan mahasidda ini dapat penulis telaah
pada Resto Cafe Roemah Nenek, dimana keberhasiat $auran pemasaran
kembali bergantung pada suatu keputusan pembeali@suknen.

Berdasarkan gambaran diatas maka penulis tertatilkk umeneliti lebih dalam
dan menuangkannya dalam skripsi yang berjudul :

‘“PENGARUH BAURAN PEMASARAN MARKETING MIX TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN KONSUMEN PADA RESTO CAFE ROEMAH

NENEK".

12  Rumusan Masalah

Persaingan yang kompetitif pada industri jasa bdgaasa ini, membuat
pengusaha-pengusaha restoran melakukan berbaga uptuk terus meningkatkan
jumlah pelanggan agar dapat terus bertahan danngletkan jumlah konsumen
dalam industri jasa boga. Dengan banyaknya restbam yang bermunculan
sekarang ini menjadikan sebagai kompetitor dartdiR€sfé Roemah Nenek di Kota
Bandung.

Dalam menyingkapi persaingan, Resto Café RoemahelNanelakukan
proses bauran pemasaran yang diharapkan mampu mganpei keputusan
konsumen untuk datang dan membeli produk Resto ®afémah Nenek yang

selanjutnya akan menambah pelanggan dari RestoRo&fiah Nenek.



Berdasarkan latar belakang dan identifikasi masaliatas, maka penulis
merumuskan masalah-masalah yang akan dibahas lpguha i sebagai berikut:
1. Bagaimana gambaran produk generik pada ReseooRtafmah Nenek?
2. Bagaimana gambaran harga pada Resto Café Rd¢enatk?
3. Bagaimana gambaran promosi iklan pada RestoRad#énah Nenek?
4. Bagaimana gambaran tempat usaha pada Rest&Garfidah Nenek?
5. Bagaimana gambaran produk generik, harga, proikias dan tempat
usaha terhadap keputusan pembelian konsumen patia Gafé Roemah
Nenek?
Dengan adanya rumusan masalah diatas, penulis em@pddan penelitian ini
dapat memberikan data yang akurat untuk mendapatsihyang maksimal tentang
sejauh mana pengaruh bauran pemasaran terhaddpdappembelian konsumen

yang terjadi.

1.3 Tujuan dan Kegunaan Penelitian
131 Tujuan Penditian
Penelitian  ini dimaksudkan untuk mengumpulkan datagngolah,
menganalisis, dan menginterpretasikannya. Adaguanuari penelitian ini adalah:
1. Untuk mengetahui pengaruh produk generik padstoR€afé Roemah
Nenek terhadap keputusan pembelian konsumen Resf® Roemah

Nenek.
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2. Untuk mengetahui pengaruh harga pada Resto RaBmah Nenek
terhadap keputusan pembelian konsumen Resto Caf@doNenek.

3. Untuk mengetahui pengaruh promosi iklan padatdR€afé Roemah
Nenek terhadap keputusan pembelian konsumen Resf® Roemah
Nenek.

4. Untuk mengetahui pengaruh tempat usaha padao Reste Roemah
Nenek terhadap keputusan pembelian konsumen Resf® Roemah
Nenek.

5. Untuk mengetahui pengaruh produk generik, hapgamosi iklan dan
tempat usaha terhadap keputusan pembelian konspatn Resto Café

Roemah Nenek.

Kegunaan Penelitian

Adapun kegunaan dari pelaksanaan penelitian inaada

1. Bagi penulis, hasil dari penelitian ini dapat nambah wawasan,
pengetahuan dan pengalaman mengenai Konsep Bawaras&an
terhadap Keputusan Pembelian Konsumen.

2. Bagi perusahaan, sebagai salah satu bahan n&fedan sumbangan
pikiran untuk penilaian Keputusan Pembelian Konsurde masa yang

akan datang.



