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ABSTRAK

Moh Syaiful Anam Al Manshur : Keputusan Pembelian Ditinjau Dari Kualitas
Pelayanan, Promosi Dan Lokasi Pada Warung Makan Pawon Mak Gembrot
Di Kabupaten Kediri, Skripsi, Manajemen, FEB UNP Kediri, 2026.

Kata Kunci: kualitas pelayanan, promosi, lokasi, keputusan pembelian.

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh kualitas pelayanan, promosi,
dan lokasi terhadap keputusan pembelian pada Warung Makan Pawon Mak
Gembrot di Kabupaten Kediri. Penelitian menggunakan pendekatan kuantitatif
dengan metode survei. Populasi penelitian adalah seluruh konsumen Warung
Makan Pawon Mak Gembrot, sedangkan sampel ditentukan menggunakan teknik
purposive sampling. Pengumpulan data dilakukan melalui penyebaran kuesioner
yang telah diuji validitas dan reliabilitasnya. Analisis data menggunakan analisis
regresi linier berganda yang didukung uji asumsi klasik, uji t, uji F, dan koefisien
determinasi dengan bantuan program SPSS. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
kualitas pelayanan, promosi, dan lokasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian, baik secara parsial maupun simultan. Variabel kualitas
pelayanan memberikan pengaruh paling dominan dibandingkan variabel lainnya.
Temuan ini menunjukkan bahwa peningkatan kualitas pelayanan, promosi yang
efektif, dan lokasi yang mudah dijangkau dapat meningkatkan keputusan pembelian
konsumen. Hasil penelitian diharapkan menjadi bahan pertimbangan bagi pelaku

usaha kuliner dalam menyusun strategi pemasaran yang lebih efektif.
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Perkembangan sektor kuliner di Indonesia dalam beberapa tahun terakhir
menunjukkan pertumbuhan yang sangat pesat dan menjadi salah satu
penggerak utama perekonomian nasional. Meningkatnya jumlah pelaku usaha
makanan dan minuman, perubahan gaya hidup masyarakat, serta
berkembangnya teknologi digital telah mendorong persaingan bisnis kuliner
menjadi semakin kompetitif. Berdasarkan data Badan Pusat Statistik (BPS)
tahun 2024 (link ), jumlah usaha penyediaan makanan dan minuman di
Indonesia mencapai sekitar 4,85 juta unit usaha, meningkat sebesar 21,13%
dibandingkan tahun 2016.

Selain itu, Kementerian Perdagangan Republik Indonesia (2025) mencatat
bahwa sektor kuliner mendominasi bisnis waralaba nasional dengan kontribusi
sekitar 47,8%, menunjukkan bahwa industri kuliner masih menjadi sektor yang
memiliki prospek pertumbuhan tinggi. Kondisi tersebut memberikan peluang
yang besar bagi pelaku usaha, namun di sisi lain juga meningkatkan tingkat
persaingan karena konsumen memiliki semakin banyak pilihan dalam
menentukan tempat makan yang sesuai dengan kebutuhan dan preferensinya.

Persaingan usaha kuliner pada era modern tidak lagi hanya ditentukan oleh
kemampuan pelaku usaha dalam menghasilkan produk yang berkualitas, tetapi
juga oleh kemampuannya menciptakan pengalaman konsumsi yang mampu
memberikan nilai tambah bagi pelanggan. Perubahan perilaku konsumen yang
semakin kritis menyebabkan konsumen tidak hanya mempertimbangkan rasa
makanan atau harga, tetapi juga memperhatikan kualitas pelayanan yang
diterima, kemudahan memperoleh informasi melalui kegiatan promosi, serta
kemudahan menjangkau lokasi usaha. Kondisi tersebut menuntut setiap pelaku
usaha untuk mampu menyusun strategi pemasaran yang terintegrasi agar dapat
menarik minat konsumen sekaligus mendorong terbentuknya keputusan

pembelian. Dengan demikian, keberhasilan suatu usaha kuliner tidak hanya



bergantung pada kualitas produk yang ditawarkan, tetapi juga pada
kemampuan pelaku usaha dalam memahami faktor-faktor yang memengaruhi
perilaku konsumen.

Keputusan pembelian merupakan salah satu indikator penting yang
menentukan keberlangsungan suatu usaha karena keputusan tersebut menjadi
cerminan keberhasilan strategi pemasaran yang diterapkan perusahaan.
Menurut Kotler dan Keller (2016), keputusan pembelian merupakan tahap
ketika konsumen memilih dan memutuskan untuk membeli suatu produk
setelah melalui proses pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi
alternatif, hingga keputusan membeli. Nugraha et al. (2021) menjelaskan
bahwa keputusan pembelian dipengaruhi oleh berbagai stimulus pemasaran
yang diterima konsumen selama proses pengambilan keputusan. Pada usaha
kuliner, keputusan pembelian menjadi semakin penting karena konsumen
memiliki banyak alternatif pilihan yang menawarkan produk sejenis dengan
karakteristik yang relatif sama. Oleh sebab itu, pelaku usaha harus mampu
memahami faktor-faktor yang memengaruhi keputusan pembelian agar mampu
mempertahankan pelanggan sekaligus meningkatkan daya saing usahanya.

Warung Makan Pawon Mak Gembrot di Kabupaten Kediri adalah bisnis
kuliner tradisional yang berada dalam lingkungan persaingan makanan yang
semakin ketat. Dari hasil observasi awal yang dilakukan oleh peneliti,
terungkap bahwa pilihan pembelian pelanggan di Warung Makan Pawon Mak
Gembrot belum menunjukkan kestabilan yang signifikan. Apa yang terlihat
adalah peningkatan jumlah pengunjung saat promosi dilakukan melalui
platform media sosial, terutama ketika warung memberikan diskon atau paket
spesial. Namun, pada jangka waktu tertentu di luar masa promosi tersebut,
jumlah pelanggan biasanya mengalami penurunan, khususnya pada hari kerja
dan di luar jam sibuk.

Warung Makan Pawon Mak Gembrot merupakan salah satu usaha kuliner
tradisional yang beroperasi di tengah persaingan usaha kuliner yang semakin
kompetitif. Warung ini dikenal memiliki cita rasa makanan khas dengan harga

yang relatif terjangkau, sehingga memiliki potensi untuk menarik konsumen



dari berbagai kalangan. Namun demikian, berdasarkan hasil pra observasi,
keputusan pembelian konsumen di Warung Makan Pawon Mak Gembrot belum
menunjukkan kestabilan. Fenomena yang terlihat adalah meningkatnya jumlah
pengunjung pada saat promosi dilakukan melalui media sosial, namun pada
waktu tertentu jumlah pembeli mengalami penurunan. Di sisi lain, meskipun
lokasi warung cukup dikenal oleh pelanggan lama, masih terdapat kendala
terkait aksesibilitas dan visibilitas bagi konsumen baru. Kondisi ini
menunjukkan adanya ketidaksesuaian antara potensi usaha yang dimiliki
dengan hasil keputusan pembelian yang diperoleh.

Keputusan pembelian merupakan proses yang dilakukan konsumen melalui
beberapa tahapan sebelum akhirnya memutuskan untuk membeli suatu produk
atau jasa. Keputusan ini tidak muncul secara tiba-tiba, melainkan dipengaruhi
oleh berbagai faktor pemasaran yang dirasakan konsumen secara langsung (Jun
& Safrianto, 2025). Ningsih (2021) menjelaskan bahwa keputusan pembelian
terbentuk melalui serangkaian proses mulai dari pengenalan kebutuhan,
pencarian informasi, hingga penilaian terhadap stimulus pemasaran yang
diterima konsumen. Nugraha et al. (2021), menegaskan bahwa keputusan
pembelian tidak hanya dipengaruhi oleh kualitas produk, tetapi juga oleh
strategi pemasaran yang diterapkan oleh pelaku usaha. Dengan demikian,
keputusan pembelian dapat dipahami sebagai hasil dari interaksi antara
konsumen dengan berbagai rangsangan pemasaran yang diberikan oleh pelaku
usaha, baik secara langsung maupun tidak langsung. Dalam usaha kuliner,
keputusan pembelian tidak hanya dipengaruhi oleh rasa makanan atau harga,
tetapi juga oleh faktor pemasaran lain yang dapat memberikan kemudahan,
kenyamanan, dan daya tarik bagi konsumen (Hidayat, 2020). Oleh karena itu,
memahami faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian menjadi hal
yang sangat penting bagi pelaku usaha, khususnya usaha kuliner berskala kecil
dan menengah.

Salah satu faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah kualitas
pelayanan. Kualitas pelayanan dapat dikatakan baik melalui jasa yang diterima

oleh konsumen, apakah pelayanannya sesuai dengan jasa yang diharapkan oleh



mereka (Halim et al., 2024). Bagi pelaku usaha kuliner, kualitas pelayanan
sangat penting untuk mendorong keputusan pembelian. Pelanggan yang merasa
puas karena pelayanan memenuhi ekspektasi akan cenderung membeli kembali.
Hal ini sejalan dengan temuan Arwin dan Hutagalung (2020) yang menyatakan
bahwa kualitas pelayanan berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.
Selain itu, terdapat penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Julian Aryandi
pada tahun 2020 dengan berjudul “Pengaruh Kualitas Pelayanan dan Lokasi
Terhadap Keputusan Pembelian”, menyatakan bahwa kualitas pelayanan
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Sebaliknya,
penelitian Kelvinia et al. (2021) justru menemukan bahwa kualitas pelayanan
tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

Berdasarkan pengamatan di lapangan, pelayanan di Warung Makan Pawon
Mak Gembrot di Kabupaten Kediri dinilai kurang optimal yaitu dalam hal
kurangnya respon, keramahan, dan kemampuan memberikan informasi menu
secara jelas kepada pelanggan. Kondisi tersebut menunjukkan bahwa standar
pelayanan yang diterapkan belum optimal dalam menciptakan pengalaman
positif bagi pelanggan. Menurut Rezki (2024), kualitas pelayanan terdiri dari
lima dimensi utama: keandalan (reliability), daya tanggap (responsiveness),
jaminan (assurance), empati (empathy), dan bukti fisik (tangibles). Pelanggan
akan cenderung merasa tidak puas dan enggan melakukan pembelian ulang
apabila dari salah satu dimensi tersebut tidak terpenuhi. Hal ini diperkuat oleh
penelitian Owen (2025) yang menyatakan bahwa pelayanan yang buruk dapat
menghambat niat pembelian ulang bahkan ketika produk memiliki kualitas yang
baik. Oleh karena itu, kualitas pelayanan harus ditingkatkan melalui pelatihan
karyawan, penerapan standar pelayanan, atau peningkatan komunikasi dengan
pelanggan agar tercipta hubungan yang lebih baik dan berkelanjutan.

Faktor lain yang berperan penting dalam mempengaruhi keputusan
pembelian adalah promosi. Promosi merupakan kegiatan pemasaran yang
bertujuan untuk menginformasikan, membujuk, serta mengingatkan konsumen
mengenai produk atau jasa yang ditawarkan. Utomo et al. (2021) menyatakan

bahwa promosi mampu membentuk persepsi dan penilaian awal konsumen



terhadap suatu produk sebelum keputusan pembelian dilakukan. Penelitian
Yholanda et al. (2024) juga membuktikan bahwa promosi, khususnya melalui
media digital, berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian karena
konsumen semakin aktif mencari informasi produk melalui berbagai platform
sebelum melakukan pembelian. Hasil penelitian sebelumnya oleh Jun &
Safrianto (2025), juga menunjukkan bahwa promosi memiliki pengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen, baik secara parsial
maupun simultan dengan variabel pemasaran lainnya. Oleh karena itu, promosi
yang dilakukan secara tepat dan berkelanjutan menjadi faktor penting dalam
meningkatkan kecenderungan konsumen untuk mengambil keputusan
pembelian.

Selain itu, dari segi lokasi, walaupun Warung Makan Pawon Mak Gembrot
sudah dikenal oleh pelanggan setia, kemudahan akses dan terlihatnya lokasi

tetap menjadi hambatan bagi konsumen yang belum pernah mampir. Posisi
warung yang terletak di area persawahan membuatnya tidak mudah terlihat oleh
pengendara, sehingga peluang untuk pembelian impulsif menjadi cukup rendah.
Situasi ini mengindikasikan bahwa tempat usaha belum sepenuhnya
memfasilitasi kemudahan bagi konsumen untuk menemukan dan masuk ke
warung, yang pada gilirannya dapat berpengaruh pada pilihan pembelian.

Fenomena ini menunjukkan bahwa terdapat perbedaan antara kemampuan
produk yang ditawarkan dan keputusan pembelian yang dibuat oleh konsumen,
sehingga perlu dilakukan penelitian lebih lanjut mengenai seberapa besar
pengaruh promosi dan lokasi terhadap pilihan pembelian konsumen di Warung
Makan Pawon Mak Gembrot.

Selain promosi, lokasi usaha juga merupakan faktor strategis yang
memengaruhi keputusan pembelian konsumen. Lokasi yang mudah dijangkau,
memiliki visibilitas yang baik, serta didukung oleh fasilitas pendukung akan
memberikan kenyamanan bagi konsumen dalam melakukan pembelian. Putra
(2023), menyatakan bahwa kemudahan akses lokasi berkontribusi langsung
terhadap meningkatnya frekuensi kunjungan dan keputusan pembelian

konsumen



Berbagai penelitian terdahulu telah mengkaji pengaruh promosi dan lokasi
terhadap keputusan pembelian. Hanifah dan Anggraini (2025) menemukan
bahwa promosi dan lokasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian konsumen pada usaha kuliner. Hasil serupa juga
ditunjukkan oleh Silaban (2024) yang menyatakan bahwa kombinasi promosi
yang efektif dan lokasi yang strategis mampu meningkatkan keputusan
pembelian pelanggan. Firmansyah dan Wijayanti (2024) turut menegaskan
bahwa promosi dan lokasi memiliki peran penting dalam membentuk keputusan
pembelian konsumen pada usaha makanan dan minuman.

Meskipun demikian, sebagian besar penelitian terdahulu dilakukan pada
usaha kuliner modern seperti restoran, kafe, atau food court dengan sistem
pengelolaan yang lebih terstruktur. Penelitian yang secara khusus mengkaji
warung makan tradisional dengan karakteristik konsumen yang berbeda masih
relatif terbatas. Selain itu, terdapat perbedaan konteks usaha, skala operasional,
serta strategi promosi yang digunakan oleh warung makan tradisional
dibandingkan usaha kuliner modern. Kondisi ini menunjukkan adanya
kesenjangan penelitian baik dari sisi konteks maupun objek penelitian.

Berdasarkan kesenjangan tersebut, diperlukan penelitian yang mengkaji
pengaruh kualitas pelayanan, promosi dan lokasi terhadap keputusan pembelian
pada konteks warung makan tradisional. Oleh karena itu, penelitian ini
difokuskan pada Warung Makan Pawon Mak Gembrot dengan judul
“Keputusan Pembelian Ditinjau dari Kualitas Pelayanan, Promosi dan
Lokasi pada Warung Makan Pawon Mak Gembrot di Kabupaten Kediri”.
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi akademik dalam
pengembangan kajian pemasaran, serta memberikan rekomendasi praktis bagi
pemilik warung makan dalam menyusun strategi promosi dan pengelolaan

lokasi yang lebih efektif sesuai dengan karakteristik konsumennya.

B. Rumusan Masalah

Berdasarkan identifikasi dan pembatasan masalah yang telah dijelaskan,

penelitian ini difokuskan pada upaya menjawab pertanyaan-pertanyaan berikut:



Apakah kualitas pelayanan berpengaruh parsial terhadap keputusan

pembelian di Warung Makan Pawon Mak Gembrot?

Apakah promosi berpengaruh parsial terhadap keputusan pembelian di
Warung Makan Pawon Mak Gembrot?
Apakah lokasi berpengaruh parsial terhadap keputusan pembelian di
Warung Makan Pawon Mak Gembrot?
Apakah kualitas pelayanan, promosi dan lokasi secara simultan
berpengaruh simultan terhadap keputusan pembelian di Warung Makan

Pawon Mak Gembrot?

C. Tujuan Penelitian

Berdasarkan perumusan masalah diatas maka tujuan penelitian adalah

sebagai berikut:

1.

Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh kualitas pelayanan terhadap
keputusan pembelian di Warung Makan Pawon Mak Gembrot.

Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh promosi terhadap keputusan
pembelian di Warung Makan Pawon Mak Gembrot.

Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh lokasi keputusan pembelian
di Warung Makan Pawon Mak Gembrot.

Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh kualitas pelayanan, promosi
dan lokasi secara simultan terhadap keputusan pembelian di Warung Makan

Pawon Mak Gembrot.

D. Manfaat Penelitian

Terdapat dua manfaat yaitu manfaat teoritis dan manfaat praktis yang

meliputi sebagai berikut:

Manfaat Teoritis

Secara teoritis, penelitian ini diharapkan dapat memberikan
kontribusi dalam pengembangan ilmu manajemen pemasaran,

khususnya yang berkaitan dengan perilaku konsumen dan keputusan



pembelian pada sektor usaha kuliner. Hasil penelitian ini dapat
memperkuat teori-teori pemasaran yang menyatakan bahwa promosi
dan lokasi merupakan faktor penting yang memengaruhi keputusan
pembelian konsumen. Selain itu, penelitian ini diharapkan mampu
menambah referensi empiris mengenai pengaruh promosi dan lokasi
terhadap keputusan pembelian pada konteks warung makan
tradisional, yang selama ini relatif terbatas dibandingkan penelitian
pada restoran modern, cafe, atau food court. Dengan demikian,
penelitian ini dapat menjadi bahan rujukan bagi peneliti selanjutnya
yang ingin mengembangkan kajian serupa dengan variabel, objek,

atau pendekatan penelitian yang berbeda.
2. Manfaat Praktis
a. Bagi Pemilik Warung Makan Pawon Mak Gembrot

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan masukan
dan pertimbangan bagi pemilik Warung Makan Pawon Mak
Gembrot dalam menyusun dan mengevaluasi strategi pemasaran,
khususnya yang berkaitan dengan kegiatan promosi dan
pemilihan lokasi usaha. Informasi mengenai faktor promosi dan
lokasi yang paling berpengaruh terhadap keputusan pembelian
konsumen dapat dimanfaatkan untuk meningkatkan jumlah

kunjungan dan penjualan secara berkelanjutan.
b. Bagi Pelaku Usaha Kuliner

Penelitian ini dapat dijadikan sebagai referensi praktis bagi
pelaku usaha kuliner lainnya, khususnya usaha kecil dan warung
makan tradisional, dalam memahami perilaku konsumen serta
menentukan strategi promosi dan lokasi yang sesuai dengan
karakteristik konsumen dan pasar. Hasil penelitian ini dapat
menjadi acuan dalam pengambilan keputusan usaha guna

meningkatkan daya saing di tengah persaingan industri kuliner



yang semakin ketat.
Bagi Peneliti

Penelitian ini memberikan pengalaman langsung dalam
menerapkan teori manajemen pemasaran, khususnya terkait
promosi, lokasi, dan keputusan pembelian, pada usaha kuliner.
Selain itu, penelitian ini membantu peneliti memahami perilaku
konsumen secara nyata serta melatih kemampuan dalam
pengumpulan dan analisis data secara ilmiah. Hasil penelitian ini
juga dapat menjadi bekal peneliti dalam mengembangkan
kemampuan berpikir kritis, analitis, serta menjadi referensi
empiris bagi penelitian selanjutnya atau penerapan keilmuan di

dunia kerja, khususnya di bidang pemasaran dan kewirausahaan.
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