PENGARUH HARGA, PRODUK, PELAYANAN DAN
PRESENTASI(SUASANA) TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN
KONSUMEN PADA CAFE KALIMILK

IS oleh :

aulus Balangoa

11054430

FAKULTAS BISNIS
PROGRAM STUDI MANAJEMEN

UNIVERSITAS KRISTEN DUTA WACANA
2013

DAFTAR ISI



PENGARUH HARGA, PRODUK, PELAYANAN DAN PRESENTASI(SUASANA)
TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN KONSUMEN PADA CAFE
KALIMILK

SKRIPSI

Diajukan kepada Fakultas Bisnis Jurusan Manajemen

Universitas Kristen Duta Wacana Yogyakarta

Untuk Memenuhi Sebagian Syarat
Guna Memperoleh Gelar
Sarjana Eko

Disusun ol

JEM LUS BALANGOA

: 11054430

Jurusan : Manajemen

FAKULTAS BISNIS PROGRAM STUDI MANAJEMEN
UNIVERSITAS KRISTEN DUTA WACANA
YOGYAKARTA

2013



HALAMAN PENGESAHAN
Skripsi Dengan Judul:

PENGARUH HARGA, PRODUK, PELAYANAN DAN
PRESENTASI(SUASANA) TERHADAP KEPUTUSAN
PEMBELIAN KONSUMEN PADA CAFE KALIMILK

Telah Diajukan dan Dipertahankan oleh:

JEM PAULUS BALANGOA
11054430
Dalam Ujian Skripsi Program Studi S1 Manajemen
Fakultas Bisnis
Universitas Kristen Duta Wacana
Dan Dinyatakan DITERIMA Untuk Memenuhi Salah Satu Syarat Memperoleh
/ . Gelar 1 9 DEC ohaar
Sarjana Ekonomi Pada tanggal ~Q2013

Nama Dosen: %ﬁ
1. Dra. Ambar Kusuma Astuti, M.Si :

A ¥

2. Dra. Purwani Retno Andalas. MM ™ / é
N
3. Dr. Singgih Santoso, MM y/

Yogyakarta, ....2.8..FER 2014
Disahkan Oleh:

Wakil Dekan 1 manajemen

= =

Dr. Singgih Santoso, MM jaya.,SE, M.Si



PERNYATAAN
Saya yang bertanda tangan di bawah ini dengan sesungguhnya menyatakan bahwa

skripsi dengan judul :

PENGARUH HARGA, PRODUK, PELAYANAN DAN
PRESENTASI(SUASANA) TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN
KONSUMEN PADA CAFE KALIMILK

Benar - benar hasil karya saya sendiri. Pernyataan, ide maupun kutipan baik
langsung maupun tidak langsung yang bersumber dari tulisan atau ide orang lain
dinyatakan secara tertulis dalam skripsi ini dalam bentuk catatan perut / catatan
kaki / daftar pustaka. Apabila dikemudian hari terbukti bahwa saya melakukan
plagiasi sebagian atau seluruhnya dari skripsi ini, maka gelar dan ijasah yang telah
saya peroleh dinyatakan batal dan akan saya kembalikan kepada Universitas

Kristen Duta Wacana.

Yogyakarta, 11 Desember 2013

Yang Menyatzsla»

000 BB

Jem Paulus Balangou

iv



MOTTO

“ Hari Kemarin adalah kenangan ”
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ABSTRAKSI

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh harga, produk, pelayanan,
presentasi(suasana) terhadap keputusan pembelian konsumen pada café kalimilk.
Dalam penelitian ini populasi yang digunakan adalah Konsumen cafe kalimilk yang
berjumlah 100 responden. Harga, produk, pelayanan, presentasi(suasana) sebagai variabel
independen dan keputusan pembelian sebagai variabel dependen. Alat uji statistik yang
digunakan adalah regresi linear berganda (multiple regression), uji T, uji F dan uji R2.

Hasil pengujian hipotesis memperoleh hasil bahwa a memiliki pengaruh
yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelia memiliki pengaruh
yang positif dan signifikan terhadap keputusan pe layanan  memiliki
pengaruh yang positif dan signifikan usan pembelian,
presentasi(suasana) memiliki  pengaruh  yang dan Signifikan terhadap
keputusan pembelian. Secara keluruhan dap isi bahwa harga, produk,
pelayanan, presentasi(suasana) secara  Sif secara signifikan
terhadap keputusan pembelian.

disimpulkan bahwa model yang
, pelayanan, presentasi(suasana)



HALAMAN JUDUL ...ttt i

HALAMAN PENGESAHAN. ... ..o i
HALAMAN KEASLIAN SKRIPSI......ooiiiiiie e ii
HALAMAN MOTTO ..ot 0\
HALAMAN PERSEMBAHAN. ......ooiiie e v
KATA PENGANTAR ... Vi
ABSTRAKSL....c e

DAFTAR IS

DAFTAR TABEL DAN GAMBAR
DAFTAR LAMPIRAN. ..o

BAB | Pendahuluan

BAB I1

11.1. Konsep-konsep Dasar

111 PEMASATAN. ... 7
ILLIL Bauran Ritel. ..o 9
L1 Perilaku KONSUMEN.........ciiiiiiiiiiciciie e 11
I1.1.1V. Keputusan Pembelian...........c.ccccooviiiiiiiiiicsece e 19

1.2, BAUFAN RITEL. ..o e 27



T2 0 HAIGA i 27

11.2.2. PTOTUK ... 28
11.2.3. Pelayanan...........ccooiiiiiiiii e 30
11.2.4. Presentasi (suasana/Atmosfer) TOKO...........cooveverenencncnenien 31
11.2.4.1. Pengertian Presentasi (Suasana/Atmosfer) Toko.................... 31
11.2.4.2. Elemen Suasana/Atmosfer TOKO.........c.ccooverereninencneneenen, 32
11.3. Penelitian Terdahulu...........ccooviiiiiiii e

I1.4. Model Penelitian dan Hipotesis
11.4.1. Model Penelitian.............cccovvvveimennnnn
11.4.2. HIpOtesIS........coovvvenennen.
BAB 111 Metode Penelitian
I11.1. Tempat Penelitian..............

111.2. Populasi dan Sam

111.3. Metode PERGUMPUIAN Data..........cccooeriiiiiiieiccseceeeeee e 44

111.4. Metode Pengujian Instrumen

HELA.L Uji Validitas.......ccooiviieieicc e 45
H1.4.2. Uji REHabIlItas. .......ccoviieieee e 47
LS. ANALISIS PEISENIASE. ... ..ot e ettt e e e 47

I11.6. Uji Hipotesis

111.6.1. Analisis Regresi Berganda...........cccccevvevirivneneeiiie e 48



HIE6.2. Ui Teeoeeeeeeeeeeeeeeee e 48
H1.6.3. Uji F (Ui SIMUIAN)......cviiiiiiiiiiiceeee e 49
6.4, UJi R? oot 50

BAB IV Analisis Data

IV.1. Penjelasan Penelitian..........cccccveveiieieeiieiiese e 51
IV.2. Uji Validitas dan Reliabilitas.............cccocvevviienieeiiiie e 51
IV.3. Profil Responden...........ccceiiiiiiiiiiiiiiie e 53

IV.4. Pengujian Hipotesis..........cccvveverireriseresieresienens

BAB V Kesimpulan dan Saran

V.1. Kesimpulan

DAFTAR PUSTAKA

LAMPIRAN



BAB |

PENDAHULUAN

I.1. Latar Belakang Masalah
Persaingan merupakan hal yang sangat menentukan keberhasilan maupun
kegagalan suatu perusahaan dimana perusahaan yang tidak mampu bersaing akan

segera tersisin dari lingkungan pasar. Sebaliknya, persaingan akan semakin

dimenangkan oleh perusahaan yang inovatif dan kreatif dalam pengelolaan bisnisnya

serta perusahaan yang berhasil memuaskan konsum Hubungan yang baik

us mampu menciptakan dan

ara umum dan konsumen secara

membeli. Pemasar sebagai pihak yang
menawarkan berbagai s dapat menganalisis faktor- faktor apa saja yang
melakukan pembelian.
lah dari nilai yang ditukar konsumen atas manfaat-manfaat
karena memi 0 menggunakan produk/jasa. Salah satu faktor yang harus
dikendalikan secara serasi dan selaras dengan tujuan yang ingin dicapai oleh
perusahaan. Segala keputusan yang bersangkutan dengan harga akan sangat
mempengaruhi beberapa aspek kegiatan usaha, baik yang berkaitan penjualan
ataupun aspek keuntungan yang ingin dicapai oleh suatu usaha. Ini berarti Harga
menggambarkan nilai suatu sebuah barang dan jasa. (Kotler dan Amstrong 2001:439)
Produk merupakan titik pusat dari kegiatan pemasaran karena produk
merupakan hasil dari suatu perusahaan yang dapat ditawarkan ke pasar untuk di

konsumsi dan merupakan alat dari suatu perusahaan untuk mencapai tujuan dari



perusahaannya. Suatu produk harus memiliki keunggulan dari produk-produk yang
lain baik dari segi kualitas, desain, bentuk, ukuran, kemasan, pelayanan, garansi, dan
rasa agar dapat menarik minat konsumen untuk mencoba dan membeli produk
tersebut. Produk (Producf), merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan
produsen untuk diperhatikan, diminta, dicari, dibeli, digunakan atau dikonsumsi
pasar sebagai pemenuhan kebutuhan atau keinginan pasar yang bersangkutan.
Sedangkan produk menurut Tjiptono (2002, p95) adalah pemahaman subjektif dari

produsen atas sesuatu yang ditawarkan sebagai usahafuntuk mencapai tujuan

organisasi melalui kebutuhan konsumen sesuai d itas dan kompetensi
organisasi serta daya beli pasar.
Layanan adalah setiap kegiatan atau manfz Ag an suatu pihak yang pada
kepemilikan apapun. Produksi

aupun tidak (Bilson, 2001:172).

mempengar en dalam mengunjungi sebuah toko, hal ini nanti

akan memp a konsumen dalam mengambil keputusan apakah ia mau
membeli prodd tidak, karena seseorang yang awalnya hanya ingin berjalan-
jalan atau dengan kata lain ingin berkunjung ke sebuah toko dan ia merasa nyaman
dan senang di dalam toko tersebut, maka ia akan berlama-lama berada dalam toko
sambil melihat-lihat barang yang nantinya akan menyebabkan seseorang tadi untuk
membeli. Presentasi atau suasana (Atmosphere) adalah suasana toko sebagai akibat
dari pengaruh efek-efek yang diciptakan pengusaha untuk membuat suatu toko agar
menarik untuk dikunjungi.

Minat beli merupakan sesuatu yang berhubungan dengan rencana konsumen
untuk membeli produk tertentu serta berapa banyak unit produk yang dibutuhkan

pada periode tertentu. Dalam melakukan rencana pembelian, konsumen dihadapkan



pada berbagai alternatif pilihan produk, tempat, harga, pelayanan. Minat beli
konsumen berpengaruh terhadap besar kecilnya permintaan konsumen terhadap
barang dan jasa yang dihasilkan, semakin rendah keyakinan konsumen akan produk
dapat menyebabkan menurunnya minat beli konsumen. Pelayanan adalah setiap
kegiatan atau manfaat yang ditawarkan suatu pihak yang pada dasarnya tidak
berwujud. Pelayanan yang diberikan di café kalimilk ini cukup memuaskan, hal ini
ditandai dengan kesigapan para karyawan dalam melayani setiap konsumen yang

datang. Keberhasilan usaha ini mengutamakan mutu/Kualitas, karena kualitas

merupakan karakteristik mutu suatu produk yang tingkat kemampuan

dari suatu merek/produk tertentu dalam melaks diharapkan.

Keputusan seorang pembeli juga @ ciri-ciri kepribadiannya,

putusan untuk melakukan pembelian.
Pengertian keputusan pe i otler & Armstrong (2001: 226) adalah

tahap dalam proses pengambi san pembeli di mana konsumen benar-benar

tkan dan mempergunakan barang yang ditawarkan.

n adalah tindakan-tindakan, proses dan hubungan sosial
idu, kelompok dan organisasi dalam mendapatkan,
menggunakan suatu produk atau lainnya sebagai suatu akibat dari pengalamannya
dengan produk, pelayanan, harga dan sumber- sumber lainnya (Gerald, 2002:03).
Konsumen memutuskan membeli dari segi harga, kualitas, pelayanan, dan faktor
emosional (psikologis) yang diterimanya. Oleh karena itu, setiap perusahaan harus
mampu memberikan kepuasan kepada para pelanggannya dengan cara menyediakan
produk yang mutunya lebih baik atau berkualitas, harganya murah (terjangkau),
penyajian atau penyerahan produk yang cepat dan pelayanan yang baik daripada para
pesaing. Pelayanan yang baik mampu memberikan kepuasan konsumen dan

meningkatkan minat beli konsumen, serta akan mampu mempertahankan konsumen



yang sudah ada (konsumen lama) untuk terus membeli produk yang ditawarkan
bahkan dapat pula menarik minat calon konsumen baru. Kebersihan pun terjamin,
baik dalam hal produk yang disajikan, yang melewati proses yang higienis.

Kalimilk adalah café yang menawarkan susu sapi murni dengan berbagai
varian rasa sebagai menu utamanya. Tentunya tidak hanya susu sapi saja, tapi di mix
dengan berbagai macam rasa. seperti strawberry, anggur, caramel, durian dan ada
juga susu sapi murni yang di blend dengan cookies ala Kalimilk. Tidak hanya susu

sapi murni yang ditawarkan oleh Kalimilk. adapun aneka snack yang di sajikan.

seperti roti goreng, sandwich, risoles keju, dan f rga yang ditawarkan
sangat bersahabat dengan kantong pelajar m

berukuran medium, dipatok harga Rp 8.00€ sedangkan untuk ukuran

andalam per minggunya,bahkan adanya
konsumen yang rela h ISt demi mendapatkan tempat duduk
menunjukkan besar sumen pada café kalimilk. Selain itu para

konsumen merasa

peneliti tertarik untuk melakukan penelitian mengenai minat beli konsumen dengan

judul “Pengaruh Harga, Produk, Pelayanan dan Presentasi(suasana) terhadap

keputusan pembelian konsumen pada cafe Kalimilk .

I.2. Rumusan masalah

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah dikemukakan, maka penulis
merumuskan permasalahan yang mendasari penelitian ini sebagai berikut:

1. Apakah harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan

pembelian di cafe Kalimilk?



2. Apakah produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian di cafe Kalimilk?

3. Apakah pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian di cafe Kalimilk?

4. Apakah presentasi(suasana) berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian di cafe Kalimilk?

5. Apakah harga, produk, pelayanan, presentasi(suasana) secara bersama-

sama berpengaruh positif dan signifikan terhadap, keputusan pembelian di

cafe Kalimilk?

1.3. Batasan Penelitian
Batasan penelitian ini bertujua yang diteliti tidak terlalu luas,

maka batasan penelitian meliputi :

karena memiliki atau menggunakan produk/jasa cafe Kaimilk.

b. Produk : makanan dan minuman yang ditawarkan cafe kalimilk pada
konsumen meliputi jenis, rasa dan kualitas secara keseluruhan.

c. Pelayanan : setiap kegiatan atau manfaat yang ditawarkan cafe
kalimilk yang pada dasarnya tidak berwujud dan tidak mengakibatkan
kepemilikan apapun pada konsumen.



d. Presentasi (suasana) : suasana cafe kalimilk sebagai akibat dari
pengaruh efek-efek yang diciptakan agar menarik untuk dikunjungi
konsumen. Presentasi meliputi tata letak dan lingkungan fisik.

e. Keputusan pembelian adalah tahap dalam proses pengambilan
keputusan pembeli di mana konsumen benar-benar membeli produk
yang ditawarkan cafe Kalimilk. Pengambilan keputusan merupakan
suatu kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam

mendapatkan dan mempergunakan produk yang ditawarkan.

1.4. Tujuan penelitian

1. Untuk mengetahui pengaruh harga®t€tha tusan pembelian di cafe

Kalimilk.

2. Untuk mengetahui pengarull prodt p keputusan pembelian di cafe
Kalimilk.

3. Untuk mengetahui elayanan terhadap keputusan pembelian di cafe
Kalimilk.

4. Untuk peagaruh presentasi(suasana) terhadap keputusan

1.5. Manfaat penelitian

Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat sebagai berikut:
a. Bagi Pengusaha

Sebagai informasi dan bahan masukan ataupun acuan bagi café kalimilk untuk
lebih memperhatikan harga, produk, pelayanan, presentasi(suasana) serta dapat

dijadikan landasan dalam menetukan kebijakan selanjutnya.



b. Bagi Peneliti.

Penelitian ini merupakan suatu kesempatan bagi peneliti untuk menerapkan
pengetahuan teoritis yang diperoleh dari bangku kuliah, serta memperluas wawasan
penulis dalam bidang usaha kecil, khususnya tentang pengaruh harga, produk,
pelayanan dan presentasi(suasana) terhadap keputusan pembelian konsumen pada
sektor usaha café kalimilk.
c. Bagi Pihak lain.

Penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan re

penelitian terhadap objek atau masalah yang sama di



BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1. Kesimpulan
Berdasarkan hasil analisis data pada bab empat di depan, maka pada
bab lima ini penulis mengambil suatu kesimpulan hasil penelitian yaitu

sebagai berikut:

1. Hasil analisis karakteristik responden disi sebagai berikut :

a. Berdasarkan karakteristik je in mayoritas responden
dalam penelitian inj ria yaitu sebanyak 60
responden atau 6
umur mayoritas responden dalam

ur 20 — 24 Tahun yaitu sebanyak 49

.@a an karakteristik status mayoritas responden dalam

penelitfan ini berstatus belum berkeluarga yaitu sebanyak 83

responden atau 83%.

d. Berdasarkan karakteristik pendidikan terakhir dapat diketahui
bahwa, responden dalam penelitian ini berpendidikan terakhir
SLTA/Sederajat yaitu sebanyak 67 responden atau 67%.

e. Berdasarkan karakteristik Rata-rata  pengeluaran/bulan

mayoritas responden dalam penelitian ini memiliki rata-rata

pengeluaran/bulan sebesar Rp.1000.000 — Rp.2.000.000

64



sebanyak 78 responden atau 78%.

f. Berdasarkan frekuensi kunjungan mayoritas responden dalam
penelitian ini  dengan frekuensi kunjungan 4 Kkali/bulan
yaitu sebanyak 54 responden atau 54%.

g. Berdasarkan karakteristik bersama siapa mengunjungi
mayoritas responden dalam penelitian ini  mengunjungi

bersama teman yaitu sebanyak 50 respofilen atau 50%.

h. Berdasarkan Kkarakteristik day

dalam penelitian ini

pengaruh yang positif dan signifikan

an memiliki pengaruh yang positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian.

d. Presentasi(suasana) memiliki pengaruh yang positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian.

e. Harga, produk, pelayanan, presentasi(suasana) secara bersama-
sama memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap

keputusan pembelian.
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5.2. Saran

Berdasarkan hasil analisis data dan kesimpulan diatas penulis

memberikan saran sebagai berikut:

1.

Cafe Kalimilk hendaknya tetap mempertahankan dan
mengembangkan faktor harga, produk, pelayanan,
presentasi(suasana) agar konsumen tetap terjaga dan calon

ian dicafe kalimilk.

konsumen tertarik untuk melakukan pemb
Cafe Kalimilk dalam jangka panj uShtetap mengevaluasi
faktor harga, produk, pela esentasi(suasana) demi
tercapainya pemenuha konsumen karena kebutuhan

konsumen dapat bertibah s€ aktu.
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