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ABSTRAK 

Erina Ayu Dwi Nuriadi: Pengaruh Kesegaran, Citarasa, dan Store Atmosphere 

terhadap Keputusan Pembelian, Skripsi, Manajemen,FEB UNP Kediri, 2023 

Kata kunci: Kesegaran, Citarasa, Store atmosphere, Keputusan Pembelian 

Penelitian ini dilatar belakangi oleh pesatnya pertumbuhan bisnis kuliner. 

Inovasi – inovasi baru perlu dilakukan oleh pelaku bisnis kuliner agar tidak 

tertinggal dan mampu bersaing pada saat ini. Rumah Makan Sribu 2 Kediri adalah 

salah satu bisnis kuliner yang mengalami persaingan di sekitarnya. 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh faktor 

pengambilan keputusan pembelian di Rumah Makan Sribu Asri 2 dengan 

menggunakan analisis kesegaran, citarasa, dan store atmosphere dengan studi pada 

konsumen. 

Pengumpulan data dilakukan dengan metode survey dengan pengumpulan 

data utama yaitu dengan kuesioner. Populasi penelitian ini adalah seluruh 

konsumen Rumah Makan Sribu 2 Kediri. Dengan sampel sebanyak 40 responden 

atau konsumen melalui teknik non probability sampling dengan metode 

pengumpulan sampel yaitu purposive sampling. Analisis yang digunakan untuk 

menjawab rumusan masalah penelitian ini adalah regresi linier berganda dengan 

menggunakan software SPSS versi 23. 

Hasil penelitian ini menyatakan 1) Kesegaran tidak berpengaruh secara 

positif signifikan parsial terhadap keputusan pembelian, 2) Citarasa tidak 

berpengaruh secara positif signifikan parsial terhadap keputusan pembelian, 3) 

Store atmosphere berpengaruh secara positif signifikan parsial terhadap keputusan 

pembelian, 4) Kesegaran, Citarasa, dan Store atmosphere berpengaruh secara 

positif signifikan simultan atau bersama – sama terhadap keputusan pembelian 

dengan nilai signifikansi yaitu 0,001.  
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BAB I   

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Perkembangan bisnis saat ini sangatlah ketat. Dalam berbagai bidang 

banyak bermunculan para pelaku - pelaku bisnis yang bersaing. Mulai dari 

menciptakan produk - produk baru hingga mengembangkan produk – produk 

yang sudah ada. Pengembangan tersebut membuat produk yang sama atau 

sejenis sangat marak dipasaran. Ini membuat pelaku usaha atau bisnis harus 

mampu membuat produk yang dijual memiliki perbedaan dengan pelaku usaha 

lain meskipun dalam produk sejenis. Inovasi – inovasi sangat diperlukan untuk 

menciptakan perbedaan tersebut. Pengembangan inovasi yang akan dilakukan 

harus beriringan dengan kebutuhan konsumen saat ini. Hal ini sangat 

mempengaruhi pembelian konsumen, karena semakin produk tersebut 

berkembang sesuai kebutuhan saat ini, konsumen akan semakin gencar dalam 

melakukan pembelian.  

Dari sekian banyak perkembangan bisnis yang terjadi saat ini, bisnis 

dalam industri kuliner merupakan bisnis yang mengalami perkembangan yang 

sangat pesat. Perkembangan ini diiringi oleh kebutuhan konsumen terhadap 

makanan sangatlah tinggi. Selain itu, makanan juga merupakan kebutuhan 

pokok manusia. Ini menjadikan banyak pelaku – pelaku bisnis baru yang 

merambah pada industri kuliner. Pengenalan produk – produk baru sangat 

berpengaruh dalam berkembangnya bisnis.  
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Saat ini industri kuliner sangat marak di berbagai kalangan. Mulai dari kalangan 

pedagang kaki lima (PKL), restoran – restoran untuk kalangan atas, hingga pelosok – pelosok 

daerah. Bisnis dalam industri kuliner saat ini menyediakan berbagai macam makanan. Seperti 

pedagang kaki lima yang menjual jajanan khas daerah lain, restoran yang menyediakan 

berbagai macam menu masakan nusantara, hingga restoran yang menyediakan menu makanan 

– makanan luar negeri. Hal ini sangat lah berpengaruh pada industri kuliner. Inovasi – inovasi 

yang diciptakan sangat membantu masyarakat atau konsumen dapat memilih makanan yang 

mereka inginkan. Keberhasilan inovasi ini sangat menunjang keberhasilan bisnis tersebut.  

Inovasi – inovasi yang beragam membuat pelaku bisnis harus mampu memasarkan 

produknya di antara banyak pesaing yang muncul. Produk – produk yang sejenis namun 

memiliki inovasi yang kuat, membuat pelaku bisnis harus mampu membuat strategi 

pemasaran agar mampu bersaing. Penentuan segmentasi pasar atau target pasar sangat 

berpengaruh pada strategi pemasaran yang akan digunakan. Karena dengan menentukan 

segmentasi pasar terlebih dahulu, konsumen yang akan dituju atau dibidik untuk produk akan 

lebih jelas, sehingga produk terjual pada target yang tepat.  

Strategi produk dibagi menjadi 2, yaitu strategi penetrasi pasar dan strategi 

pengembangan produk. Strategi penetrasi pasar merupakan strategi yang dilakukan dalam 

meningkatkan penjualan dari produk dimana pasar untuk produk tersebut sudah tersedia 

melalui usaha pemasaran yang agresif, sedangkan strategi pengembangan produk merupakan 

strategi yang dilakukan mulai dari menganalisis persepsi dan peluang pasar dan diakhiri 

menjadi tahap produksi, penjualan, dan pengiriman produk (Karo & Hamonangan, 2021). 

Dalam proses pengembangan strategi pemasaran harus diiringi dengan kebutuhan konsumen 
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saat ini, hal ini bermaksud agar konsumen dapat melakukan keputusan pembelian pada 

produk.  

Proses pengambilan keputusan untuk membeli suatu barang oleh konsumen sangat 

beraneka ragam sesuai dengan jenis keputusan pembeliaan (Apriyadi et al., 2021). 

Pengambilan keputusan merupakan kegiatan individu yang secara langsung terlibat untuk 

mendapatkan dan mempergunakan suatu produk. Keputusan pembelian yang dilakukan oleh 

konsumen menjadi tahap akhir dari pembelian produk. Keputusan pembelian dapat menjadi 

parameter konsumen dalam membeli produk. Sebelum melakukan keputusan pembelian 

konsumen akan melewati beberapa proses atau tahapan. Tahapan pertama konsumen akan 

melakukan evaluasi produk pada produk – produk sejenis, sehingga sebelum mengambil 

keputusan konsumen akan mencari produk yang sejenis untuk perbandingan. Tahapan kedua 

konsumen akan mempertimbangkan nilai dan fungsi dari produk yang akan mereka beli. 

Setelah melewati dua tahapan tersebut konsumen akan melakukan pengambilan keputusan 

dan terjadilah keputusan pembelian. Keputusan pembelian pada rumah makan atau restoran 

akan dipengaruhi oleh beberapa faktor, yaitu: kesegaran, cita rasa, dan store atmosphere.  

Penelitian ini memiliki beberapa variabel, yaitu: kesegaran, cita rasa, dan store 

atmosphere. Variabel Kesegaran merupakan salah satu faktor kualitas makanan yang dapat 

berpengaruh pada keputusan pembelian (Iskandar, 2021). Kesegaran produk merupakan poin 

penting dalam penjualan produk. Dalam industri kuliner kesegaran masuk dalam kualitas 

produk. Sehingga konsumen akan dengan mudah mengetahui produk tersebut memakai bahan 

baku yang segar atau tidak.  

Variabel kedua yaitu variabel cita rasa. Variabel cita rasa merupakan cara pemilihan ciri 

makanan atau minuman yang harus dibedakan dari rasa makanan atau minuman tersebut 
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(Prakoso & Budiono, 2020). Cita rasa produk dapat dirasakan dengan menggunakan lidah 

sebagai pengecap rasa. Cita rasa produk dihasilkan dari ketepatan bumbu atau bahan 

pelengkap dari produk. Cita rasa sangat berpengaruh pada penjualan. Banyaknya persaingan 

pada produk sejenis membuat cita rasa dapat menjadi ciri khas produk. Sehingga meskipun 

produk yang dijual memiliki harga yang cukup mahal namun memiliki cita rasa yang tinggi 

akan membuat banyak konsumen kembali lagi untuk membeli. Cita rasa setiap orang berbeda, 

sehingga tidak semua pelanggan puas pada cita rasa suatu produk. Hal ini merupakan hal yang 

biasa dalam industri makanan, maka dari itu strategi pemasaran dalam penentuan segmentasi 

pasar sangat diperlukan. 

Variabel ketiga yaitu variabel store atmosphere. Variabel store atmosphere merupakan 

salah satu variabel yang dapat digunakan untuk menarik konsumen agar melakukan 

pembelian, dengan memberikan store atmosphere yang menyenangkan saat konsumen 

berkunjung, konsumen akan senang dan nyaman dalam melakukan transaksi pembelian 

(Novalia, 2018). Store atmosphere tidak hanya memberikan suasana lingkungan pembelian 

yang menyenangkan tetapi juga memberikan nilai tambah terhadap produk yang dijual. Store 

atmosphere menjadi salah satu sarana komunikasi yang berakibat positif dan menguntungkan, 

sehingga pembuatan store atmosphere harus dibuat semenarik mungkin untuk dapat 

menciptakan kenyamanan konsumen saat melakukan pembelian. Namun menurut Dewi 

(2021), store atmosphere tidak berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Hal ini 

dikarenakan beberapa indikator dalam store atmosphere tidak berpengaruh terhadap minat 

pembelian konsumen, seperti kemudahan dalam penempatan lokasi, infrastruktur yang belum 

memadai.  
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Dalam penelitian ini, objek yang digunakan yaitu Rumah Makan Sribu Asri 2 Kediri. 

Rumah makan ini menyediakan berbagai macam olahan makanan. Rumah makan ini 

merupakan cabang pertama dari Lesehan dan Rumah Makan Sribu Asri Bendo, Pare, Kediri. 

Rumah Makan Sribu Asri 2 Kediri berdiri sejak tahun 2017, tepatnya tanggal 17 Agustus 

2017. Menu yang ditawarkan rumah makan ini cukup beragam, mulai dari olahan makanan 

ikan segar, seafood, ayam, hingga olahan sayuran. Sistem pemasaran yang diterapkan pada 

rumah makan ini memiliki beberapa faktor pendukung, seperti: olahan ikan pada rumah 

makan ini diproses secara langsung, sehingga kesegaran makanan dapat terjamin, cita rasa 

dengan menggunakan bumbu dengan resep yang turun temurun, serta store atmosphere yang 

mendukung membuat konsumen nyaman saat melakukan pembelian.  

Namun dengan banyaknya rumah makan sejenis membuat Rumah Makan Sribu Asri 2 

harus meningkatkan keunggulan bersaing secara kompetitif. Dengan melakukan inovasi – 

inovasi baru seperti menambah menu makanan dan menjadi mitra pada perusahaan ojek online 

untuk pengiriman makanan. Hal tersebut dapat menambah nilai rumah makan untuk 

konsumen daripada rumah makan lain. Cara tersebut digunakan dengan tujuan pemenuhan 

kebutuhan dan keinginan konsumen di masa sekarang sehingga jangkauan pemasaran rumah 

makan ini akan meluas. 

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan di atas, maka penulis membuat 

penelitian yang berjudul “Pengaruh Kesegaran, Citarasa, Dan Store atmosphere Terhadap 

Keputusan Pembelian Pada Rumah Makan Sribu Asri 2 Kediri”.  

B. Identifikasi Masalah  

Berdasarkan uraian latar belakang diatas, maka identifikasi masalah pada penelitian ini, 

yaitu: 
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1. Banyak pesaing sejenis dalam bisnis kuliner di sekitar Rumah Makan Sribu Asri 2 Kediri. 

2. Masih banyak pelanggan yang meragukan kesegaran bahan baku yang digunakan, hal ini 

dikarenakan pelanggan belum mengetahui bahwa olahan ikan yang disajikan di rumah 

makan ini menggunakan ikan segar yang diambil langsung dari kolam. 

3. Konsumen mengeluhkan cita rasa yang berbeda dengan cabang pusat. Citarasa yang 

dimaksud adalah rasa dari makanan tersebut, meliputi rasa manis atau asin.  

4. Konsumen mengeluhkan suara yang berasal dari jalan raya sehingga konsumen kurang 

merasakan kenyamanan saat melakukan pembelian. Hal tersebut dikarenakan tempat 

rumah makan ini berada ditepi jalur provinsi yaitu jalan raya kediri-surabaya sehingga 

banyak truk – truk besar yang lewat. 

C. Batasan Masalah  

Dalam penelitian ini memiliki batasan – batasan masalah yang dipergunakan agar 

masalah yang diteliti tidak terlalu meluas. Batasan masalah tersebut yaitu: responden yang 

digunakan dalam penelitian ini merupakan seluruh konsumen pada Rumah Makan Sribu Asri 

2 Kediri, penelitian ini terbatas pada analisa keputusan pembelian yang ditinjau dari 

kesegaran, citarasa, dan store atmosphere pada Rumah Makan Sribu Asri 2 Kediri.  

D. Rumusan Masalah 

Dalam penelitian ini permasalahan yang akan dihadapi akan dirumuskan sebagai 

berikut: 

1. Apakah kesegaran berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian pada 

Rumah Makan Sribu Asri 2 Kediri? 

2. Apakah citarasa berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian pada 

Rumah Makan Sribu Asri 2 Kediri? 
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3. Apakah store atmosphere berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian 

pada Rumah Makan Sribu Asri 2 Kediri? 

4. Apakah kesegaran, cita rasa, dan store atmosphere berpengaruh secara signifikan terhadap 

keputusan pembelian pada Rumah Makan Sribu Asri 2 Kediri? 

E. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan uraian rumusan masalah diatas, maka penelitian ini memiliki tujuan untuk 

mengetahui dan menganalisa: 

1. Pengaruh kesegaran terhadap keputusan pembelian pada Rumah Makan Sribu Asri 2 

Kediri. 

2. Pengaruh cita rasa terhadap keputusan pembelian pada Rumah Makan Sribu Asri 2 Kediri. 

3. Pengaruh store atmosphere terhadap keputusan pembelian pada Rumah Makan Sribu Asri 

2 Kediri. 

4. Pengaruh kesegaran, cita rasa, dan store atmosphere terhadap keputusan pembelian pada 

Rumah Makan Sribu Asri 2 Kediri. 

F. Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat, antara lain: 

1. Manfaat Teoritis 

Dapat dijadikan sebagai acuan atau referensi bagi peneliti selanjutnya terutama 

pada bidang manajemen pemasaran, khususnya bagi mahasiswa program studi Manajemen 

di Universitas Nusantara PGRI Kediri.  

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi Perusahaan 
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Penelitian ini diharapkan mampu menjadi bahan pertimbangan dan masukan 

untuk Rumah Makan Sribu Asri 2 Kediri dalam meningkatkan produk dan layanan 

yang mengacu pada keputusan pembelian konsumen. 

b. Bagi Penulis 

Penelitian ini diharapkan mampu dijadikan pengalaman untuk mengembangkan 

ilmu pengetahuan tentang manajemen pemasaran.  
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