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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh produk, harga, tempat, dan promosi 

terhadap keputusan pembelian konsumen pada Waroeng Dhuro. Penelitian ini 

menggunakan pendekatan kuantitatif dengan jenis penelitian deskriptif. Populasi dalam 

penelitian ini adalah seluruh konsumen yang melakukan transaksi pembelian di Waroeng 

Dhuro, dengan teknik pengambilan sampel menggunakan accidental sampling sebanyak 80 

responden. Pengumpulan data dilakukan melalui penyebaran kuesioner menggunakan 

skala Likert, sedangkan analisis data menggunakan uji instrumen, uji asumsi klasik, 

analisis regresi linier berganda, uji F, uji t, dan koefisien determinasi (Adjusted R²) dengan 

bantuan aplikasi SPSS versi 25. Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel produk, 

harga, tempat, dan promosi secara simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian konsumen di Waroeng Dhuro. Secara parsial, variabel produk, harga, dan 

promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, sedangkan 

variabel tempat tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. 

Penelitian ini membuktikan bahwa strategi bauran pemasaran, khususnya pada aspek 

produk, harga, dan promosi, memiliki peran penting dalam meningkatkan keputusan 

pembelian konsumen pada usaha kuliner khas daerah. Oleh karena itu, Waroeng Dhuro 

diharapkan dapat mempertahankan kualitas produk, menetapkan harga yang sesuai dengan 

daya beli konsumen, serta meningkatkan strategi promosi agar mampu meningkatkan minat 

dan loyalitas konsumen. 

 

 

Kata Kunci: Produk, Harga, Tempat, Promosi, Keputusan Pembelian. 
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ABSTRACT 

This study aims to analyze the influence of product, price, place, and promotion on 

consumer purchasing decisions at Waroeng Dhuro. This study uses a quantitative 

approach with a descriptive research type. The population in this study were all consumers 

who made purchasing transactions at Waroeng Dhuro, with a sampling technique using 

accidental sampling of 80 respondents. Data collection was carried out through 

distributing questionnaires using a Likert scale, while data analysis used instrument tests, 

classical assumption tests, multiple linear regression analysis, F tests, t tests, and 

coefficients of determination (Adjusted R²) with the help of the SPSS version 25 application. 

The results of the study indicate that product, price, place, and promotion variables 

simultaneously have a significant effect on consumer purchasing decisions at Waroeng 

Dhuro. Partially, product, price, and promotion variables have a positive and significant 

effect on purchasing decisions, while the place variable does not have a significant effect 

on consumer purchasing decisions. This study proves that marketing mix strategies, 

especially in the aspects of product, price, and promotion, have an important role in 

increasing consumer purchasing decisions in regional culinary businesses. Therefore, 

Waroeng Dhuro is expected to maintain product quality, set prices that are in line with 

consumer purchasing power, and improve promotional strategies to increase consumer 

interest and loyalty. 
  

 
Keywords: Product, Price, Place, Promotion, Purchase Decision. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1  Latar Belakang 

Di Indonesia persaingan di bidang produk dan jasa semakin tinggi. 

Hal ini menuntut pelaku usaha mampu memberikan nilai dan kepuasan 

kepada konsumen. Sebagai pemilik usaha, bagi mereka memiliki beberapa 

syarat yang harus dipenuhi oleh pemilik usaha agar mencapai keunggulan 

guna untuk bersaing dalam menciptakan berbagai produk maupun lainnya 

yang diinginkan pembeli. Para pemilik usaha harus memiliki sistem 

pengelolaan manajemen yang baik agar dapat mengelola usahanya dengan 

baik guna menarik konsumen agar tidak beralih ke kompetitor lainnya. 

Pelaku usaha diharuskan untuk dapat melihat dan memahami segala 

kebutuhan beserta keinginan para konsumen. Bagi suatu perusahaan, 

kepuasan konsumen merupakan salah satu sarana dalam proses pemasaran, 

sehingga perusahaan dapat memperhatikan kepuasan pelanggan atau 

konsumen. 

Tekanan tersebut juga dirasakan oleh sektor UMKM yang dihadapkan 

dengan situasi tidak menentu dan sering kali berubah di lingkungan usaha 

yang semakin kompleks. UMKM berperan sangat besar terhadap bidang 

bisnis usaha sehingga mampu bersaing dengan bisnis lainnya. Suatu 

UMKM dapat bertahan dan konsisten apabila mampu menerapkan 

pengelolaan di dalam usahanya secara baik. Pengelolaan manajemen 

secara umum mencakup bidang pemasaran, produksi, sumber daya 
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manusia (Wibowo et al., 2022). Pengelolaan yang baik memungkinkan 

UMKM lebih fleksibel terhadap perubahan pasar. 

Dalam bidang ekonomi dan pemberdayaan masyarakat, usaha mikro, 

kecil, dan menengah (UMKM) menjadi salah satu peran penting sebagai 

penopang pertumbuhan sumber perekonomian di Indonesia. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa suatu UMKM dapat memberikan nilai 

tambah 61,07% pada  Produk Domestik Bruto (PDB) Nasional (Elvina & 

Wardhana, 2024). Tidak hanya itu, dalam sektor makanan dan minuman 

yang erat kaitannya dengan budaya lokal dan kebutuhan sehari-hari 

masyarakat, juga menjadi penyumbang besar dalam industri pengolahan 

serta perekonomian nasional. 

 Besarnya kontribusi tersebut menunjukkan bahwa kuliner berbasis 

budaya lokal memiliki potensi yang sangat menjanjikan untuk terus 

berkembang. Indonesia juga memiliki kekayaan budaya yang sangat 

beragam, seperti keragaman ras, suku, bangsa hingga aspek bahasa yang 

dapat memunculkan keragaman budaya Indonesia, contohnya adalah 

rumah, upacara pakaian maupun tarian dari berbagai daerah yang ada  yang 

memiliki keistimewaan di berbagai daerah masing-masing (S. Putri, 2024). 

Salah satu bukti nyata dari pengembangan budaya lokal dalam sektor 

usaha adalah melalui pengolahan makanan khas daerah yang diolah 

menjadi suatu peluang bisnis. Salah satu contoh ciri khas makanan daerah 

yang terdapat di Waroeng Dhuro, Waroeng Dhuro merupakan salah satu 

pelopor tempat makan khas daerah dari Madura yang berada di Kota 

Malang, sehingga dapat menjadi pelopor kuliner serupa di kawasan 
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tersebut. Makanan khas tradisional memang sangat identik dengan budaya 

dan terasa alami. Di Indonesia, setiap makanan tradisional memiliki ciri 

khas dan cerita serta filosofi tersendiri di balik bahan-bahan yang 

digunakan begitu juga dengan cara proses pembuatannya (Roza et al., 

2023). Waroeng Dhuro berlokasi di Jl. Raya Dermo No. 168, Dermo, 

Mulyoagung, Kec. Dau, Kabupaten Malang, Jawa Timur, dengan tempat 

yang cukup strategis dekat dengan kawasan pendidikan dan pemukiman 

warga.  

Kuliner memiliki kekuatan emosional yang mampu membangkitkan 

kerinduan serta rasa yang otentik, ketertarikan konsumen dengan daerah 

asalnya, sehingga dapat menjadi faktor penting dalam keputusan 

pembelian. Dalam konteks pemasaran, kekuatan ini dapat diperkuat 

dengan metode penerapan bauran pemasaran di dalamnya terdapat strategi, 

harga, tempat serta promosi yang optimal. 

Dengan mengangkat keunikan rasa dan tradisi penyajian, kuliner lokal 

dapat menjadi daya tarik tersendiri bagi para konsumen yang jauh dari kota 

asalnya atau perantau yang rindu dengan makanan khas daerahnya. 

Strategi ini tidak hanya memberikan keuntungan bisnis, tetapi juga dapat 

memperkuat identitas budaya daerah. 

Penelitian pasar menjadi elemen penting dalam pengambilan 

keputusan pemasaran yang berbasis informasi. Hal ini dilakukan dengan 

melibatkan pengumpulan dan analisis data pasar untuk memahami tren, 

kebutuhan pembeli, perilaku pembeli, dan keutamaan maupun kelemahan 

usaha lainnya. Tidak hanya itu, kegiatan penelitian di pasar mampu 
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melahirkan ilmu baru serta mampu memberikan output yang bisa 

memberikan ilmu baru. Sehingga penyusunan strategi ini mampu 

memberikan strategi baru dengan efektif serta kedepannya perusahaan 

mampu mengantisipasi kelemahan dan keadaan bisnis yang dijalankan.  

Sebagai landasan empiris, berbagai penelitian sebelumnya telah 

menjelaskan bahwa strategi bauran pemasaran menghadirkan dampak 

terhadap keputusan pembelian pada usaha kuliner. Menurut (Zaunuri et 

al., 2024) variabelnya meliputi produk, tempat, promosi dan harga yang 

mempengaruhi keputusan pembelian pada UMKM di Kabupaten 

Bengkalis Riau. Sementara itu, penelitian pada franchise Mixue menurut 

(V. S. Putri et al., 2024) variabel harga berpengaruh signifikan terhadap 

minat beli.  

Namun, penelitian sebelumnya masih jarang yang secara khusus 

mengkaji usaha kuliner khas Madura yang beroperasi di kota besar seperti 

Malang. Oleh karena itu, penelitian terhadap Waroeng Dhuro menjadi 

penting untuk mengisi celah penelitian terkait pengaruh bauran pemasaran 

terhadap keputusan pembelian konsumen pada sektor kuliner daerah. 

Dengan demikian, penelitian pada Waroeng Dhuro menjadi penting 

untuk mengisi celah penelitian terkait pengaruh bauran pemasaran pada 

keputusan pembelian konsumen di sektor kuliner daerah. Hasil penelitian 

ini diharapkan dapat memperkaya literatur akademik serta memberi 

kontribusi praktis bagi pengembangan strategi pemasaran UMKM kuliner. 

Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh  

Harga, Produk, Tempat dan Promosi untuk memutuskan pembelian 
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produk. Dengan begitu, penelitian ini relevan tidak hanya bagi pemilik 

usaha, tetapi juga bagi pelaku UMKM lain yang ingin memanfaatkan 

potensi kuliner daerah sebagai daya saing. 

1.2 Rumusan Masalah 

Melihat dari latar belakang yang ada, sehingga peneliti mampu 

merumuskan sebagai berikut: 

1. Bagaimana Produk, Harga, Tempat dan Promosi berpengaruh secara 

simultan terhadap keputusan pembelian konsumen? 

2. Bagaimana Produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

konsumen? 

3. Bagaimana Harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

konsumen? 

4. Bagaimana Tempat berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

konsumen? 

5. Bagaimana Promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

konsumen? 

1.3 Tujuan  Penelitian 

Dari rumusan masalah tersebut, peneliti memiliki tujuan yang sesuai 

dengan latar belakang yang ada sebagai berikut: 

1. Untuk mengetahui pengaruh Produk, Harga, Tempat, Promosi serta 

memberikan  keputusan pembelian konsumen. 

2. Untuk mengetahui pengaruh produk terhadap keputusan pembelian 

konsumen. 
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3. Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap pembelian keputusan 

pembelian konsumen. 

4. Untuk mengetahui pengaruh tempat terhadap pembelian keputusan 

pembelian konsumen. 

5. Untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap pembelian keputusan 

pembelian konsumen. 

1.4 Manfaat Penelitian 

1. Bagi Peneliti  

Peneliti mampu memberikan wawasan serta mengembangkan 

penelitian objek guna untuk mendapatkan suatu gelar sarjana yang 

diinginkan. 

2. Bagi Pembaca 

Dengan hasil penelitian ini mampu memunculkan ide-ide terbaru 

untuk dikembangkan kedepannya. 

3. Bagi Lembaga Pendidikan 

Dengan hasil ini, peneliti bisa menelaah dan bisa dijadikan suatu 

acuan atau referensi untuk memperkuat penelitian selanjutnya. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Simpulan  

Dari hasil analisis serta uji hipotesis yang sudah dilakukan. sehingga 

dapat menghasilkan kesimpulan: 

1. Produk, Harga, Tempat serta Promosi berpengaruh secara signifikan 

terhadap keputusan pembelian konsumen.. 

2. Variabel Produk berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan 

pembelian konsumen. 

3. Variabel Harga berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan 

pembelian konsumen. 

4. Variabel Tempat tidak berpengaruh secara signifikan terhadap 

keputusan pembelian konsumen. 

5. Variabel Promosi berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan 

pembelian konsumen. 

5.2 Keterbatasan Penelitian 

 Pada penyusunan penelitian ini memiliki beberapa kekurangan 

sebagai berikut: 

Pada kali ini penelitian dilakukan dengan metode kuantitatif sehingga 

terbatas pada data yang dapat diukur dan dihitung secara kuantitatif saja. 

Jumlah populasi yang sebenarnya tidak diketahui, dengan demikian responden 

hanya terdapat 80 orang digunakan sebagai sampel penelitian ini. 
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5.3 Saran 

Berikut terdapat kesimpulan serta kendala yang dialami oleh peneliti 

yang telah disebutkan sebelumnya, maka peneliti menyarankan beberapa hal 

sebagai berikut: 

a) Bagi Perusahaan 

1. Waroeng Dhuro disarankan untuk terus mempertahankan dan 

meningkatkan kualitas produk, baik dari segi cita rasa, variasi menu, 

maupun konsistensi penyajian, karena variabel produk terbukti 

memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 

2. Perusahaan perlu menetapkan strategi harga yang kompetitif dan 

sesuai dengan daya beli konsumen, khususnya kalangan mahasiswa, 

mengingat variabel harga juga berpengaruh signifikan. Penyesuaian 

harga dengan kualitas produk akan meningkatkan persepsi nilai di 

mata konsumen. 

3. Meskipun variabel tempat tidak berpengaruh signifikan , Waroeng 

Dhuro tetap disarankan untuk meningkatkan kualitas tempat, seperti 

kenyamanan, kebersihan, serta desain interior yang lebih menarik 

dan estetik, agar dapat memberikan pengalaman yang lebih baik bagi 

konsumen. 

4. Perusahaan perlu mengoptimalkan strategi promosi, terutama 

melalui media digital seperti Instagram dan TikTok, karena promosi 

terbukti berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Konten kreatif dan interaktif dapat meningkatkan daya tarik 

konsumen. 
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b) Bagi Peneliti Selanjutnya 

Bagi peneliti selanjutnya diharapkan untuk menambah sampel yang 

lebih banyak, serta mengembangkan penelitian ini dengan 

mempertimbangkan variabel-variabel lain seperti Orang, Proses dan 

bukti fisik. 

Dengan mengimplementasikan saran-saran tersebut, diharapkan dapat 

tercapai peningkatan keputusan pembelian yang berkelanjutan, yang pada 

akhirnya akan mendukung rumah makan Waroeng Dhuro dan keberlanjutan 

bisnis di UMKM, khususnya sektor FnB. 
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