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ABSTRAK 

 

Bauran pemasaran adalah kumpulan alat pemasaran taktis terkendali yang dipadukan perusahaan 
untuk menghasilkan respon yang diinginkannya di pasar sasaran. Sedangkan keputusan pembelian 
merupakan tahap konsumen membentuk niat untuk membeli produk yang paling disukai, dimana 
keputusan konsumen untuk memodifikasi, menunda, atau menghindar sangat dipengaruhi resiko 
pembelian yang dirasakan. Penelitian ini menggunakan penelitian kuantitatif dengan jenis penelitian 
berupa studi deskriptif dan kausal. Hasil penelitian menunjukkan penilaian bauran pemasaran jasa dan 
keputusan pembelian konsumen cukup baik. Bauran pemasaran jasa berpengaruh secara simultan dan 
parsial terhadap keputusan pembelian dengan besarnya pengaruh sebesar 42,7%. 

Kata kunci: Bauran Pemasaran Jasa, Keputusan Pembelian. 

 

ABSTRACT 

 

The  distribution of  the  marketing is  a  compilation of  a  controlled marketing tool  combined 
company to produce the response as they want in the target market. While the purchasing decision is 
the consumer to form an intention to buy a favorite product. The consumer decision to modify, 
suspend, or  avoid is  affected by the  risk  of  a  purchase that  they feel. This  research used the 
quantitative method with the type of research are descriptive and causally study.The results of this 
research showed the assessment of the distribution of marketing services and the purchasing decision 
of the consumers is good enough. The distribution of the marketing service has simultaneously and 
partial to the purchasing decision, that is 42, 7 %. 

Keywords: Service Marketing Mix, Purchasing Decision 

 
 

PENDAHULUAN 

Kota    Bandung       merupakan   ibukota 
provinsi Jawa Barat dan merupakan salah satu 
kota destinasi pariwisata para wisatawan 
domestik  maupun  mancanegara. Salah  satu 
bisnis pariwisata yang berkembang di kota 
Bandung adalah bisnis wisata kuliner seperti 
kafe dan restoran. selama lima tahun terakhir, 
jumlah  restoran  dan  kafe  di  kota  Bandung 
terus   mengalami  peningkatan  Pada   tahun 
2012 ada 609 restoran dan kafe yang berdiri, 
dimana setiap tahunnya pertumbuhan restoran 
dan kafe mengalami peningkatan yang cukup 
signifikan. 

Banyaknya restoran dan kafe di Bandung 
membuat   persaingan   semakin   meningkat, 
untuk menghadapi persaingan yang semakin 
meningkat tersebut, semua restoran dan kafe 
memiliki strategi yang berbeda – beda dalam 
menciptakan inovasi, kekhasan, dan 
keunikannya   agar   lebih   unggul   dari   para 
pesaingnya.  Salah  satu  kafe  yang  hadir  di 
antara  banyak  kafe   yang  berada  di  kota 
Bandung adalah Siete Cafe & Garden. Namun 

usaha yang dilakukan Siete Cafe ternyata 
belum menunjukkan hasil yang di harapkan, 
terlihat  dari  jumlah  pengunjung  yang 
cenderung fluktuatif. Berdasarkan hasil 
wawancara pada tanggal 24 November 2014 
kepada 10 pengunjung yang minimal pernah 
mengunjungi Siete Cafe sebanyak 2 - 3 kali, 
bahwa  konsumen  yang  memilih  datang  ke 
Siete Cafe karena produk, harga, tempat, dan 
promosi dari temannya. Dengan demikian bisa 
dikatakan Siete Cafe telah melakukan konsep 
pemasaran. Salah satu konsep utama dalam 
pemasaran modern adalah bauran pemasaran. 

Menurut Lovelock dan Wirtz (2010:23) 
“bauran pemasaran ada 2 yaitu bauran 
pemasaran manufaktur dan bauran pemasaran 
jasa”. Siete Cafe adalah usaha yang bergerak di 
bidang jasa, Siete Cafe tidak hanya menjual 
produk tetapi juga memberikan service kepada 
konsumen dalam proses pembelian produk di 
Siete Cafe. 

Hasil observasi penulis tentang bauran 
pemasaran  jasa  yang  dilakukan  oleh  Siete 
Cafe dan hasil wawancara penulis dengan 10
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pengunjung mengenai tanggapan bauran 
pemasaran jasa di Siete Cafe. Dengan 
demikian dapat disimpukan bahwa tanggapan 
konsumen  terhadap  elemen  bauran 
pemasaran   jasa   di   Siete   Cafe   berbeda. 
Elemen product, price, dan physical evidence 
mendapat tanggapan yang positif dari 
konsumen, namun elemen place, promotion, 
people, dan process medapatkan tanggapan 
negatif dan masih memiliki kekurangan yang di 
rasakan oleh sebagian konsumen. 

Berdasarkan uraian  diatas,  maka  dapat 
disimpulkan agar Siete Cafe bisa menarik lebih 
banyak konsumen potensial dan bahkan bisa 
mempertahankan para konsumennya. Siete 
Cafe seharusnya mengkaji ulang bauran 
pemasaran jasa yang dilakukan, dan 
selanjutnya  Siete  Cafe  harus  lebih  efektif 
dalam mengembangkan strategi bauran 
pemasaran yang ada dalam usahanya 
semaksimal mungkin supaya bisa lebih unggul 
dari para kompetitor. Sehingga dapat 
terciptanya minat dan mempengaruhi 
keputusan pembelian konsumen di Siete Cafe. 

Semakin banyak konsumen melakukan 
keputusan membeli di Siete Café maka semakin  
meningkat pendapatan  yang diperoleh, yang 
nantinya akan berdampak kepada membaiknya 
pendapatan di Siete Café yang masih fluktuatif. 

Berdasarkan  uraian   latar   belakang   di 
atas,  penulis  tertarik  untuk  melakukan 
penelitian     yang     berjudul:     “PENGARUH 

BAURAN PEMASARAN JASA TERHADAP 

KEPUTUSAN  PEMBELIAN KONSUMEN  DI 

SIETE CAFE & GARDEN BANDUNG” 

 

TINJAUAN PUSTAKA 

Pemasaran 
American Marketing Association (Kotler 

dan Keller, 2013:27) “marketing is the 
activity,set of institutions, and processes fot 
creating, communicating, delivering, and 
exchanging   offerings   that   have   value   for 
customers,  clients,  patners,  and  society  at 
large.” Menurut Kotler dan Amstrong (2012:29) 
“marketing as the process by which companies 
create value for  customers and build strong 
customer  relationships  in  order  to  capture 
value from customers in return.” 
. 
Bauran Pemasaran jasa 

Bauran pemasaran adalah kumpulan alat 
pemasaran taktis terkendali yang dipadukan 
perusahaan untuk menghasilkan respon yang 
diinginkannya di pasar sasaran. (Kotler & 
Amstrong, 2012:75). 

Menurut Lovelock dan Wirtz (2010:23) 
bauran pemasaran ada 2 yaitu bauran 
pemasaran manufaktur dan bauran pemasaran 
jasa.      bauran      pemasaran      manufaktur 

dikelompokan menjadi empat kelompok variabel 
yang disebut “empat P”: product (produk), price 
(harga), place (tempat/lokasi), promotion 
(promosi). bauran jasa perlu diperluas dengan 
menambahkan 3P yaitu manusia (people), 
proses (process) dan lingkungan fisik (physical 
evidence). keseluruhan elemen menjadi “7P”. 
7P Menunjukan unsur –  unsur yang 
dibutuhkan untuk menciptakan strategi yang 
layak dalam memenuhi kebutuhan pelanggan 
jasa. 
 

Dimensi Bauran Pemasaran jasa 

1.    Produk (Product) 

Produk  merupakan  keseluruhan  konsep 
obyek atau proses yang memberikan sejumlah 
nilai manfaat bagi konsumen. Yang perlu 
diperhatikan dalam produk adalah konsumen 
tidak hanya membeli fisik dari produk itu saja 
tetapi membeli benefit dan value dari produk 
itu. Menurut Lovelock dan Wirtz (2010:25) 
produk jasa berada di jantung strategi 
pemasaran perusahaan. Jika sebuah produk di 
desain dengan buruk, maka tidak akan 
menciptakan nilai yang berarti bagi para 
pelanggan,  meskipun  elemen  –  elemen  lain 
dari 7P dilaksanakan dengan baik. 

Menurut Kotler dan Keller (2013:351) 
dalam   membeli   produk   konsumen  melihat 
pada diferensiasi yang dimiliki oleh produk 
tersebut, diferensiasi produk meliputi: Bentuk, 
Fitur, Penyesuaian, Kualitas kinerja, Kualitas, 
kesesuaian, Ketahanan, Keandalan, 
Kemudahan perbaikan, Gaya, Desain 
2.    Harga (Price) 

Pengertian  harga   menurut  Kotler   dan 
Amstrong (2012:314) adalah jumlah uang yang 
harus  dibayarkan  pelanggan  untuk 
memperoleh produk. Harga juga harus di 
negoisasikan dengan masing – masing 
pelanggan, tindakan ini dilakukan untuk 
menyesuaikan  harga  dengan  situasi 
persaingan yang ada dan membawa produk 
tersebut agar sejalan dengan presepsi pembeli 
tentang nilai suatu produk tersebut. 
Menurut Kotler dan Armstrong (2012:77) 
menyatakan bahwa dimensi harga terdiri dari: 
Daftar harga (List Price), Diskon (Dicount), 
Potongan harga khusus (Allowance), Periode 
pembayaran (Payment Periode), Credit Term 
3.    Tempat (Place) 

Menurut  Kotler  &  Armstrong  (2012:76), 
tempat adalah lokasi yang digunakan untuk 
proses penyampaian barang dan jasa dari 
produsen ke konsumen. Dimensi tempat 
mencakup channels, coverage, locations, 
inventory, transportation, logistics. 
4.    Promosi (Promotion) 

Promosi  merupakan  salah  satu  faktor 
penentu keberhasilan suatu pemasaran. 
Menurut   Kotler    &    Armstrong   (2012:430)

ISSN : 2355-9357 e-Proceeding of Management : Vol.2, No.2 Agustus 2015 | Page 1942



3 
 

1. Pemilihan Produk Populasi   dalam   penelitian   ini   adalah 
2. Pemilihan Merek pengunjung  Siete  Cafe  &  Garden  Bandung 

3. Pemilihan Saluran Pembelian dimana jumlahnya tidak diketahui. 

4. Jumlah Pembelian Teknik     sampling    merupakan    teknik 
5. Waktu Pembelian pengambilan   sampel   (Sugiyono,   2014:81). 

 

promosi adalah menyampaikan pesan yang 
jelas,  konsisten,  dan  menarik  tentang 
organisasi dan merek. 

Dalam promosi dikenal istilah bauran 
promosi yang merupakan seperangkat alat 
promosi  yang  digunakan  oleh   perusahaan 
untuk mencapai tujuan perusahaan. Menurut 
kotler & armstrong (2013:432) the five major 
promotion tools are defined as follows: 
Periklanan (Advertising), Promosi penjualan 
(sales promotion), Penjualan pribadi (Personal 
selling),  Hubungan  masyarakat  (public 
relation), Pemasaran langsung (direct 
marketing) 
5.    Orang (People) 

Zeithaml et al (2009:24) mengemukakan 
bahwa  People  adalah  semua  orang  yang 
berperan dan terlibat dalam penyampaian jasa 
yang  mempengaruhi persepsi pembeli,  yang 
termasuk  dalam  elemen ini  adalah  personel 
perusahaan, pelanggan dan pelanggan lain 
pada lingkungan jasa. Semua sikap dan 
tindakan karyawan mempunyai pengaruh 
terhadap  persepsi  konsumen atau 
keberhasilan penyampaian jasa. 
6.    Proses (Process) 

Zeithaml et al (2009:24) mengemukakan 
bahwa  People  adalah  semua  orang  yang 
berperan dan terlibat dalam penyampaian jasa 
yang  mempengaruhi persepsi pembeli,  yang 
termasuk  dalam  elemen ini  adalah  personel 
perusahaan, pelanggan dan pelanggan lain 
pada lingkungan jasa. Semua sikap dan 
tindakan karyawan mempunyai pengaruh 
terhadap  persepsi  konsumen atau 
keberhasilan penyampaian jasa. 
7.    Lingkungan Fisik (Physical Evidence) 

Menurut  Lovelock  dan  Wirtz  (2010:30) 
lingkungan fisik adalah penampilan bangunan, 
taman, kendaraan, perabotan interior, 
peralatan, tanda, materi cetak, dan berbagai 
isyarat lain yang memberikan bukti berwujud 
terhadap kualitas jasa perusahaan. 

 

Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian merupakan Tahap 
dimana konsumen membentuk preferensi atas 
merk-merk yang ada dalam kumpulan pilihan 
dan memutuskan melakukan pembelian atas 
merk atau produk yang paling disukai atau 
paling sesuai (Kotler & Keller, 2013:192). 

Keputusan untuk membeli yang diambil 
konsumen merupakan kumpulan dari sejumlah 
keputusan. Menurut Kotler & Keller (2012:193), 
terdapat enam tahap keputusan pembelian 
dilakukan oleh konsumen yaitu: 

6.    Cara Pembayaran 
Tetapi karena jasa adalah penjualan 

secara langsung maka tahap keputusan 
pembelian  yang  dilakukan  oleh   konsumen 
yaitu:   pemilihan   produk,   pemilihan   merk, 
jumlah pembelian, waktu pembelian, dan cara 
pembayaran. 
 
METODE PENELITIAN 

Jenis Penelitian 

Jenis penelitian yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah penelitian deskriptif dan 
kausal karena penelitian ini bertujuan untuk 
menganalisis  hubungan  antar  variabel  dan 
menggambarkan   hasil   penelitian.   Menurut 
Sugiyono  (2014:35),  penelitian  deskriptif 
adalah penelitian yang menggambarkan atau 
menganalisis suatu hasil penelitian tetapi tidak 
digunakan untuk membuat kesimpulan yang 
lebih luas. Sedangkan penelitian kausal 
menurut Sugiyono (2014:37)  adalah penelitian 
yang bertujuan menganalisis hubungan sebab- 
akibat antara variabel independen (variabel 
yang mempengaruhi) dan variabel dependen 
(variabel yang dipengaruhi), dimana variabel 
independen  pada  penelitian  ini  ialah 
rebranding yang terdiri dari product (X1), price 

(X2), place (X3), promotion (X4), people (X5), 

procces (X6), dan physical evidence (X7). 
Penelitian    ini    menggunakan    metode 

penelitian kuantitatif karena pada penelitian ini 
peneliti ingin mengetahui hasil dari suatu 
rencana dan pelaksanaanya. Penelitian 
kuantitatif menurut Sugiyono (2014:16) 
digunakan karena data penelitian berupa 
angka-angka dan analisis menggunakan 
statistik. Metode kuantitatif digunakan apabila 
masalah merupakan penyimpangan yang 
seharusnya dengan yang terjadi, antara aturan 
dan pelaksanaan, antara teori dan praktik, atau 
antara rencana dan pelaksanaan 
 

Variabel Operasional 

•      Variabel Independen (X) 
1.    product (X1) 
2.    price (X2) 
3.    place (X3) 
4.    promotion (X4) 
5.    people (X5) 
6.    procces (X6) 
7.    physical evidence (X7) 
8. 

•      Variabel Dependen (Y) 
keputusan pembelian 

 

Populasi, Teknik Sampling dan Sampel
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Pada penelitian ini, pengambilan sampel 
dilakukan dengan cara non probability 
sampling, dengan jenis isidental sampling. 
Peneliti menyebarkan kuesioner di objek 
penelitian (Siete Cafe & Garden) kepada 
pengunjung yang datang di  kafe yang 
mayoritas sudah sering datang ke kafe 
sebanyak  2-3  kali.  Menyebarkannya dengan 
cara sebelum pengunjung memesan makanan 
atau sesudah pengunjung makan sehingga 
pengunjung tidak merasa terganggu. 

Sampel dalam penelitian ini adalah 
pengunjung Siete Cafe & Garden. Karena 
jumlah populasi tidak diketahui secara pasti 
maka untuk menghemat waktu, tenaga, dan 
biaya maka ukuran sampel (jumlah responden) 
ditentukan dengan Bernoulli sebagai berikut: 

 
 
 

 
Dalam penelitian ini digunakan tingkat 

ketelitian (α) 5%, tingkat kepercayaan 95% 
sehingga diperoleh nilai Z = 1,96. Tingkat 
kesalahan  ditentukan  sebesar  10%. 
Sementara itu, probabilitas kuesioner benar 
(diterima) atau salah (ditolak) masing-masing 
adalah  0,5.  Dengan  memasukkan ke  dalam 
persamaan di atas, maka diperoleh: 

 

 
 
 
 

 

n = 96,04 =96 
Pada perhitungan yang dihasilkan 

diperoleh sampel minimum 96, tetapi penulis 
membulatkan menjadi 100 orang. 

 
TEKNIK ANALISIS DATA 

Analisis Deskriptif 

Analisis deskriptif digunakan untuk 
mendeskripsikan  data  yang  telah  terkumpul 
dari      kuesioner      mengenai      tanggapan 
responden terhadap bauran pemasaran jasa 
dan keputusan pembelian di Siete Cafe & 
Garden. 

 

Analisis Regresi Linier Berganda 

Dalam    analisis    ini    dapat    diketahui 
besarnya pengaruh variabel bebas, yaitu dari 
product (X1), price (X2), place (X3), promotion 

(X4), people (X5), process (X6), dan physical 

evidence (X7). Adapun bentuk persamaan 

regresi linier berganda yang digunakan dalam 
penelitian ini sebagai berikut: 

 
Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4 + b5X5 + b6X6 

+ b7X7 

Keterangan: 
Y = Keputusan Pembelian (dependen) 

a = konstanta dari keputusan regresi 
b1 = koefisien regresi dari variabel X1 
b2 = koefisien regresi dari variabel X2 
b3 = koefisien regresi dari variabel X3 
b4 = koefisian regresi dari variabel X4 
b4 = koefisian regresi dari variabel X5 
b4 = koefisian regresi dari variabel X6 
b4 = koefisian regresi dari variabel X7 
X1 = product (independen) 
X2 = price (independen) 
X3 = place (independen) 
X4 = promotion (independen) 
X5 = people (independen) 
X6 = process (independen) 
X7 = physical evidence (independen) 
 

Uji Signifikansi Simultan (uji F) 

Uji F merupakan metode pengujian dalam 
statistik yang digunakan untuk menguji 
besarnya pengaruh semua semua variabel 
bebas  secara  bersama-sama  terhadap 
variabel terikat. Kegunaan dari uji F ini adalah 
untuk  menguji  apakah  variabel  variabel 
product (X1), price (X2), place (X3), promotion 

(X4), people (X5), procces (X6), dan physical 

evidence (X7) secara bersama-sama 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
konsumen (Y) di Siete Cafe & Garden. 

Adapun  langkah-langkah  uji  F  atau  uji 
simultan adalah: 
a) Hipotesa yang digunakan dalam pengujian 

ini adalah: 

1.                                       

0 artinya bauran  pemasaran yang terdiri dari 
product,  price,  place,  promotion,  people, 
process,  dan   physical  evidence  secara 
simultan tidak berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap pembelian di Siete Cafe 
& Garden. 

2.                                     0 

artinya bauran  pemasaran yang terdiri dari 
product,  price,  place,  promotion,  people, 
process, dan physical evidence secara 
simultan berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap   pembelian   di   Siete   Cafe   & 
Garden. 
Kriteria   penilaian   uji   hipotesis   secara 

simultan adalah : 

1.         dan    nilai    signifikansi 

kurang  dari  0,05,  maka      ditolak  dan 

 .  Hal  ini   menunjukan  ada 

pengaruh   yang   signifikan   dari   variabel 
bebas terhadap variabel terikat. 

2.                        dan nilai signifikansi lebih 

dari   0,05,   maka    diterima   dan    

ditolak.  Hal  ini  menunjukan tidak  adanya 
pengaruh   yang   signifikan   dari   variabel 
bebas terhadap variabel terikat.
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Uji Signifikansi Parameter Individual (uji t) 

Pengujian hipotesis secara parsial atau uji t 
digunakan  untuk  mengetahui  pengaruh 
masing-masing variabel independen terhadap 
variabel dependen. Hipotesis yang akan diuji 
kebenarannya secara parsial adalah: 

1.                                          

0 artinya  artinya   bauran  pemasaran  yang 
terdiri dari product, price, place, promotion, 
people, process, dan physical evidence 
secara parsial tidak berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap pembelian di Siete Cafe 
& Garden. 

2.                                          

0 artinya bauran  pemasaran yang terdiri 

dari 
produc,  price,  place,  promotion,  people, 
process,  dan   physical  evidence  secara 
parsial  berpengaruh positif  dan  signifikan 
terhadap   pembelian   di   Siete   Cafe   & 
Garden. (Ghozali, 2011:178). 

Kriteria penilaian uji hipotesis secara 
parsial adalah : 

1.                                dan    nilai    signifikansi 

kurang  dari  0,05,  maka    ditolak  dan 

 diterima.   Hal   ini   menunjukan   ada 

pengaruh   yang   signifikan   dari   variabel 
bebas terhadap variabel terikat. 

                  dan nilai signifikansi lebih 

dari      0,05,      maka      diterima     dan 

 ditolak.    Hal   ini   menunjukan   tidak 

adanya    pengaruh   yang   signifikan   dari 
variabel bebas terhadap variabel terikat. 

 

Koefisien Determinasi (R
2

) 

Koefisien determinasi (R
2
) pada intinya 

mengukur seberapa jauh kemampuan model 
dalam  menerangkan  variasi  variabel 
dependen. Nilai koefisien determinasi adalah 
antara  nol  atau  satu.  Nilai  (R

2
)  yang  kecil 

berarti         kemampuan         variabel-variabel 
independen dalam menjelaskan variabel- 
variabel dependen amat terbatas. Nilai yang 
mendekati satu berarti variabel-variabel 
independen memberikan hamper sama 
informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi 
variasi variabel dependen (Ghozali, 2011:97). 

Menurut Gujarati dalam Ghozali (2011:97) 
jika dalam uji empiris didapat nilai adjusted R

2 

negative, maka nilai adjusted R
2 

dianggap 
bernilai nol. Secara matematis jika nilai R

2 
= 1, 

maka adjusted R
2  

= 1. Sedangkan jika R
2
n= 

nol, maka adjusted R
2  

= (1-k)(n-k). jika k > 1, 
maka  adjusted  R

2    
akan  bernilai  negative. 

Rumus koefisien determinasi sebagai berikut: 

 
 

Keterangan: 
Kd = Koefisien determinasi 

R  = Koefisien korelasi variabel bebas dengan 
variabel terikat 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Penilaian  100  konsumen  Siete  Cafe  & 
Garden Bandung terhadap Bauran Pemasran 
Jasa yang diterapkan di Siete Cafe & Garden 
Bandung. 
 

Deskripsi Tanggapan Responden 

Product 
Tabel 1. Tanggapan Responden Mengenai 

Product (X1) 

Secara ideal, skor yang diharapkan untuk 
jawaban responden terhadap 5 pertanyaan 
adalah 2500. Dari perhitungan dalam tabel 
menujukkan nilai yang diperoleh adalah 1762 
atau 70,5% dari skor ideal yaitu 2500.  Maka dari  
itu  dapat  kita  simpulkan bahwa  kondisi 
Product di Siete Cafe & Garden Bandung secara 
keseluruhan   berada dalam kategori baik, 
namun diantara seluruh variabel Product 
tersebut ada aspek yang memperoleh nilai 
terendah yaitu Minuman di Siete Café memiliki 
rasa   yang   lezat   yang   memperoleh   nilai 
terendah sebesar 63,4%. Hal ini dapat menjadi 
pertimbangan bagi pihak Siete Cafe & Garden 
agar melakukan perbaikan. 
 
Price 
Tabel 2. Tanggapan Responden Mengenai 

Price (X2) 

Secara ideal, skor yang diharapkan untuk 
jawaban responden terhadap 4 pertanyaan 
adalah 2000. Dari perhitungan dalam tabel 
menujukkan nilai yang diperoleh adalah 1111 
atau 55,6% dari skor ideal yaitu 2000.  Maka 
dari  itu  dapat  kita  simpulkan bahwa  kondisi 
Price di Siete Cafe & Garden Bandung secara 
keseluruhan   berada dalam kategori cukup. 
Dalam  masalah  harga  masih  perlu  banyak 
yang diperhatikan terutama permasalahan 
daftar harga dalam menu yang kurang jelas. 
 
Place 
Tabel 1. Tanggapan Responden Mengenai 

Place (X3) 

Secara ideal, skor yang diharapkan untuk 
jawaban responden terhadap 3 pertanyaan 
adalah 1500. Dari perhitungan dalam tabel 
menujukkan nilai  yang diperoleh adalah 836 
atau 55,7% dari skor ideal yaitu 1500.  Maka 
dari  itu  dapat  kita  simpulkan bahwa  kondisi 
Place di Siete Cafe & Garden Bandung secara 
keseluruhan   berada dalam kategori cukup. 
Dalam masalah tempat masih perlu banyak 
yang diperhatikan terutama permasalahan 
lokasi yang kurang strategis.
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Promotion 
Tabel 1. Tanggapan Responden Mengenai 

Promotion (X4) 

Secara ideal, skor yang diharapkan untuk 
jawaban responden terhadap 3 pertanyaan 
adalah 1500. Dari perhitungan dalam tabel 
menujukkan nilai  yang diperoleh adalah 831 
atau 55,4% dari skor ideal yaitu 1500.  Maka 
dari  itu  dapat  kita  simpulkan bahwa  kondisi 
Promotion di Siete Cafe & Garden Bandung 
secara keseluruhan   berada dalam kategori 
cukup. Dalam masalah promotion masih perlu 
banyak yang diperhatikan terutama 
permasalahan promosi melalui media sosial. 

 
People 
Tabel 1. Tanggapan Responden Mengenai 

People (X5) 

Secara ideal, skor yang diharapkan untuk 
jawaban responden terhadap 4 pertanyaan 
adalah 2000. Dari perhitungan dalam tabel 
menujukkan nilai yang diperoleh adalah 1176 
atau 58,8% dari skor ideal yaitu 2000.  Maka 
dari  itu  dapat  kita  simpulkan bahwa  kondisi 
People  di  Siete  Cafe  &  Garden  Bandung 
secara keseluruhan   berada dalam kategori 
cukup. Dalam masalah karyawan masih perlu 
banyak yang diperhatikan terutama 
permasalahan kesopanan karyawan. 

 
Process 
Tabel 1. Tanggapan Responden Mengenai 

Process (X6) 

Secara ideal, skor yang diharapkan untuk 
jawaban responden terhadap 5 pertanyaan 
adalah 2500. Dari perhitungan dalam tabel 
menujukkan nilai yang diperoleh adalah 1687 
atau 67,5% dari skor ideal yaitu 2500.  Maka 
dari  itu  dapat  kita  simpulkan bahwa  kondisi 
Process di Siete Cafe & Garden Bandung 
secara keseluruhan   berada dalam kategori 
cukup.   Dalam   masalah   proses,   karyawan 
masih  perlu  banyak  yang  diperhatikan 
terutama permasalahan pesanan yang kurang 
sesuai. 

 
Physical Evidence 
Tabel 1. Tanggapan Responden Mengenai 

Physical Evidence (X7) 

Secara ideal, skor yang diharapkan untuk 
jawaban responden terhadap 4 pertanyaan 
adalah 2000. Dari perhitungan dalam tabel 
menujukkan nilai yang diperoleh adalah 1399 
atau 70% dari skor ideal yaitu 2000. Maka dari 
itu dapat kita simpulkan bahwa kondisi Phisical 
Evidence di Siete Cafe & Garden Bandung 
secara  keseluruhan  berada  dalam  kategori 
baik. Dalam masalah physical evidence, 
terdapat beberapa hal yang perlu diperhatikan 
terutama permasalahan kebersihan ruangan. 

Keputusan Pembelian Konsumen 
Tabel 5. Tanggapan Responden Mengenai 

Keputusan Pembelian Konsumen (Y) 

Secara ideal, skor yang diharapkan untuk 
jawaban responden terhadap 5 pertanyaan 
adalah 2500. Dari perhitungan dalam tabel 
menujukkan nilai yang diperoleh adalah 1816 
atau 72,6% dari skor ideal yaitu 2500.  Maka 
dari itu dapat kita simpulkan bahwa keputusan 
pembelian di Siete Cafe & Garden Bandung 
secara  keseluruhan  berada  dalam  kategori 
baik. Dalam masalah keputusan pembelian, 
terdapat beberapa hal yang perlu diperhatikan 
terutama permasalahan pembayaran. 
 

Analisis Regresi Berganda 

Anisis regresi linier berganda digunakan untuk 
memprediksi seberapa jauh hubungan 
perubahan nilai  variabel  dependen (Y)  yaitu 
Keputusan  Pembelian,  bila  variabel 
independen Bauran Pemasaran (X) yaitu 
Product (X1), Price (X2), Place (X3), Promotion 

(X4), People (X5), Process (X6) dan Physical 

Evidence (X7) dirubah – rubah atau dinaik – 

turunkan, yang dilakukan pada 100 responden 
yang merupakan pengunjung Siete Cafe & 
Garden yang melakukan pembelian di kafe. 
 

Y = 1,820 + 0,280 X1 – 0,228 X2 + 0,227 X3 + 
0,169 X4 + 0,221 X5 - 0,408 X6 + 0,042 X7 

 
Dengan penjelasan dari masing-masing 
koefisien regresi sebagai berikut: 
1. Konstanta (α) = 1,820. Ini menunjukkan 

harga konstan, yaitu jika variabel Product 
(X1), Price (X2), Place (X3), People (X5), dan 
process (X6) = 0, maka Keputusan 
Pembelian tetap sebesar 1,973. 

2.  Koefisien X1  (β1) = 0,280. Ini menunjukkan 

bahwa  variabel  Product  berhubungan 
secara positif dan signifikan terhadap 
Keputusan  pembelian  atau  dengan  kata 
lain, jika variabel Product ditingkatkan 
sebesar satu satuan, maka Keputusan 
Pembelian akan bertambah sebesar 0,280 

3.  Koefisien X2 (β2) = -0,228. Ini menunjukkan 

bahwa variabel Price berhubungan secara 
negatif dan signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian atau dengan kata lain, jika 
variabel Price ditingkatkan sebesar satu 
satuan, maka Keputusan Pembelian akan 
menurun sebesar 0,228. 

4.  Koefisien X3  (β3) = 0,277. Ini menunjukkan 

bahwa variabel Place berhubungan secara 
positif  dan  signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian atau dengan kata lain, jika 
variabel Place ditingkatkan sebesar satu 
satuan, maka Keputusan Pembelian akan 
meningkat sebesar 0,277. 

5.  Koefisien X4  (β4) = 0,169. Ini menunjukkan 
bahwa   variabel   Promotion  berhubungan
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Variabel Penelitian t hitung Sig. 

Product (X1) 3,299 0,002 

Price (X2) -3,474 0,001 

Place(X3) 3,278 0,001 

Promotion (X4) 1,938 0,056 

People (X5) 2,256 0,026 

Process (X6) -4,078 0,000 

Physical Evidence (X7) 0,633 0,528 

 

R R Square 

0,673 0,452 

 

secara  positif  tetapi  tidak  signifikan 
terhadap  Keputusan  Pembelian  atau 
dengan kata  lain,  jika  variabel Promotion 
ditingkatkan sebesar satu satuan, maka 
Keputusan Pembelian akan meningkat 
sebesar 0,169. 

6.  Koefisien X5  (β5) = 0,221. Ini menunjukkan 

bahwa variabel People berpengaruh secara 
positif terhadap Keputusan Pembelian atau 
dengan kata lain, jika variabel People 
ditingkatkan sebesar satu satuan, maka 
Keputusan Pembelian akan meningkat 
sebesar 0,221 

7.  Koefisien X6 (β6) = -0,408. Ini menunjukkan 

bahwa variabel Process berhubungan 
secara negative dan signifikan terhadap 
Keputusan  Pembelian  atau  dengan  kata 
lain, jika variabel Process ditingkatkan 
sebesar satu satuan, maka Keputusan 
Pembelian akan menurun sebesar 0,408. 

8.  Koefisien X7  (β7) = 0,042. Ini menunjukkan 

bahwa variabel Physical Evidence 
berhubungan secara positif tetapi tidak 
signifikan terhadap Keputusan Pembelian 
atau dengan kata lain, jika variabel Physical 
Evidence ditingkatkan sebesar satu satuan, 
maka  Keputusan  Pembelian  akan 
meningkat sebesar 0,042. 

 
Pengujian Hipotesis Secara Simultan (Uji F) 

Tabel 1. Hasil Uji F 

F hitung Sig. F 

10,855 0,000 

 
Pada  Tabel  1  dapat  dilihat  Fhitung   adalah 

10,855 dengan tingkat signifikansi 0,000. Oleh 
karena itu, pada kedua perhitungan yaitu Fhitung 

>    Ftabel      (10,855    >    2,11)    dan    tingkat 
signifikansinya 0,000 < 0,05. Hal ini 
menunjukkan   bahwa   Ha

1     
diterima,   yang 

artinya variabel bebas Bauran Pemasaran, 
yang terdiri dari product, price, place, 
promotion, people, process dan physical 
evidence secara bersama-sama berpengaruh 
secara signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian. 

 
Pengujian Hipotesis Secara Parsial (Uji T) 

Tabel 2. Hasil Uji t 

Berdasarkan  tabel  2  di  atas  dapat  dilihat 
bahwa : 

1.    Variabel  Product   (X1)   memiliki  nilai   t 

hitung lebih besar dari nilai t tabel. Karena 
nilai  t  hitung  (3,299)  >  t  tabel  (1,986), 
maka Ho ditolak. Oleh karena itu dapat 
disimpulkan  bahwa  secara  parsial 
terdapat pengaruh signifikan dari Product 
(X1) terhadap Keputusan Pembelian (Y). 

2.    Variabel Price (X2) memiliki nilai t hitung 
lebih besar dari nilai t tabel. Karena nilai -t 
hitung (-3,474) > -t tabel (-1,986), maka 
Ho ditolak. Oleh karena itu dapat 
disimpulkan  bahwa  secara  parsial 
terdapat  pengaruh  signifikan  dari  Price 
(X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y). 

3.    Variabel Place (X3) memiliki nilai t hitung 
lebih besar dari nilai t tabel. Karena nilai t 
hitung (3,278) > t tabel (1,986), maka Ho 
ditolak. Oleh karena itu dapat disimpulkan 
bahwa secara parsial terdapat pengaruh 
signifikan dari Place (X3) terhadap 

Keputusan Pembelian (Y). 
4.    Variabel  Promotion  (X4)  memiliki  nilai  t 

hitung lebih kecil dari nilai t tabel. Karena 
nilai  t  hitung  (1,938)  <  t  tabel  (1,986), 
maka Ho diterima. Oleh karena itu dapat 
disimpulkan bahwa secara parsial tidak 
terdapat pengaruh signifikan dari 
Promotion (X4) terhadap Keputusan 

Pembelian (Y). 
5.    Variabel People (X5) memiliki nilai t hitung 

lebih besar dari nilai t tabel. Karena nilai t 
hitung (2,256) > t tabel (1,986), maka Ho 
ditolak. Oleh karena itu dapat disimpulkan 
bahwa secara parsial terdapat pengaruh 
signifikan dari People (X4) terhadap 

Keputusan Pembelian (Y). 
6.    Variabel People (X6) memiliki nilai t hitung 

lebih besar dari nilai t tabel. Karena nilai -t 
hitung (-4,078) > -t tabel (-1,986), maka 
Ho ditolak. Oleh karena itu dapat 
disimpulkan  bahwa  secara  parsial 
terdapat pengaruh signifikan dari process 
(X6) terhadap Keputusan Pembelian (Y). 

7.    Variabel Physical Evidence (X7) memiliki 
nilai t hitung lebih kecil dari nilai t tabel. 
Karena nilai t hitung (0,633) < t tabel 
(1,986), maka Ho diterima. Oleh karena 
itu   dapat   disimpulkan   bahwa   secara 
parsial tidak terdapat pengaruh signifikan 
dari Physical Evidence (X7) terhadap 

Keputusan Pembelian (Y). 
 

Koefisien Determinasi 

Tabel 3. Koefisien Determinasi
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Pada tabel 3 menunjukkan bahwa nilai R 
Square   =   0,452.   Berarti,   45,2%   variabel 
Product  (X1),  Price  (X2),  Place  (X3),  People 

(X5),  dan  Process  (X6).  Sedangkan, sisanya 
54,7% dijelaskan oleh variabel lain yang tidak 
diteliti dalam penelitian ini. 

 
KESIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan 

1.  Bauran pemasaran jasa Siete Cafe  & 
Garden di mata pengunjung 
Bauran  pemasaran jasa  di  Siete  Cafe  & 
Garden secara keseluruhan termasuk pada 
kategori cukup baik di mata responden 
dengan memperoleh hasil analisis deskriptif 
total    yaitu    sebesar    62,5%.    Hal    ini 
menunjukkan bahwa Bauran pemasaran 
jasa  yang  terdiri  dari  product  (X1),  price 

(X2), place (X3), promotion (X4), people (X5), 

process (X6), dan physical evidence (X7) di 

Siete Cafe & Garden sudah cukup di mata 
responden. Dari ketujuh dimensi Bauran 
pemasaran, Promotion mendapat hasil 
tanggapan  responden  dengan  nilai 
terendah    dengan    presentase    sebesar 
55,4%. Hal ini disebabkan karena menurut 
responden  Siete  Cafe   &   Garden  tidak 
melakukan promosi yang spesial dimata 
konsumen sehingga konsumen tertarik 
datang  ke  Siete  Cafe  &  Garden  bukan 
karena promosi tetapi karena produk 
makanan dan minumannya. 

2.  Keputusan pembelian konsumen di mata 
pengunjung 
Keputusan pembelian  konsumen  di  Siete 
Cafe & Garden termasuk ke dalam kategori 
baik dengan memperoleh hasil analisis 
deskriptif sebesar 72,6%. Dengan hasil 
tersebut maka dapat dikatakan bahwa ini 
menunjukan bahwa responden 
memperhatikan tahap-tahap keputusan 
pembelian setiap mengambil suatu 
keputusan untuk membeli. Dari kelima item 
pernyataan keputusan pembelian 
konsumen, terdapat item pernyataan yang 
memiliki  nilai  paling  kecil  tetapi  sudah 
dalam kategori baik, yaitu mengenai cara 
pembayaran memiliki banyak pilihan 
sehingga memudahkan dalam cara 
pembayaran  dengan  presentase  sebesar 
68,6%. Hal ini disebabkan karena tidak 
semua debit card dan credit card bisa 
digunakan untuk membayar, hanya 
beberapa debit card dan credit card yang 
bisa digunakan untuk membayar di Siete 
Cafe & Garden. 

3.  Besarnya pengaruh bauran pemasaran jasa 
secara simultan terhadap keputusan 
pembelian konsumen di Siete Cafe  & 
Garden 

Berdasarkan   hasil uji hipotesis secara 
simultan  (uji  F)  diperoleh  bauran 
pemasaran jasa yang terdiri product, price, 
place, promotion, people, process, dan 
physical evidence secara simultan 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian konsumen di Siete Cafe & 
Garden. Besarnya pengaruh bauran 
pemasaran jasa secara simultan terhadap 
keputusan  pembelian   konsumen   adalah 
42,7% dan sisanya sebesar 57,3% 
dipengaruhi oleh faktor lain seperti faktor 
karakteristik dan psikologi konsumen 
(budaya,   sosial,   pribadi,   dan   psikologi) 
atau faktor lain yang tidak diteliti dalam 
penelitian ini. 

4.  Besarnya pengaruh bauran pemasaran 
jasa secara parsial terhadap keputusan 
pembelian di Siete Cafe & Garden 
Berdasarkan  hasil  uji  t,  dimensi  bauran 
pemasaran jasa yaitu product, price, place, 
people,    dan    process,    secara    parsial 
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 
keputusan  pembelian  konsumen  di  Siete 
Cafe  &  Garden.  Variabel  place  memiliki 
pengaruh   signifikan   paling   besar   yaitu 
sebesar  15,4%,  variabel  product  memiliki 
pengaruh  signifikan  kedua  sebesar  10%, 
variabel      people      memiliki      pengaruh 
signifikan   sebesar   5,5%,   variabel   price 
memiliki  pengaruh  signifikan  sebesar  5% 
dan  variabel  process  memiliki  pengaruh 
signifikan sebesar 1,7%. Sedangkan untuk 
varibel  promotion  dan  physical  evidence 
secara parsial tidak memiliki pengaruh yang 
signifikan  terhadap  keputusan  pembelian 
konsumen di Siete Cafe & Garden. Hal ini 
disebabkan karena promotion di Siete Cafe 
& Garden menurut responden tidak ada yang 
spesial dan physical evidence di Siete Cafe   
&   Garden   juga   biasa  saja   tidak memiliki 
ciri khas unik seperti: The Valley, Lawang 
Wangi, Maja House. Maka hal ini 
menyebabkan penelitian yang dilakukan 
oleh peneliti pada bulan  Oktober 2014  – 
April  2015, variabel physical evidence dan 
promotion tidak berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian konsumen. Apabila 
sistem promotion dan physical evidence di 
perbaiki dan ditingkatkan oleh Siete Cafe & 
Garden, mungkin saja pada penelitian yang 
selanjutnya  promotion  dan  physical 
evidence akan berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian. 

 

Saran 

Saran Bagi Perusahaan 
1.  Siete Cafe & Garden disarankan agar lebih 

meningkatkan strategi bauran pemasaran 
sehingga kedepannya bisa  berada dalam 
kategori  baik  di  mata  responden.  Untuk
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variabel yang mendapatkan kategori tidak 
baik di mata responden seperti daftar harga 
menu, lokasi yang strategis, promosi yang 
dilakukan melalui sosial media, ketiga itu 
kurang memenuhi keinginan responden, 
disarankan agar Siete Cafe & Garden 
memperbaiki daftar harga menu yang lebih 
jelas, memperbaiki lokasi sehingga agar 
terlihat  lebih  terlihat  oleh  orang  –  orang 
yang lewat, seperti menambahkan banner 
papan  nama  dipinggir  jalan  dan 
penerangan di depan kafe, menambahkan 
promosi yang lebih inovatif dan spesial, 
sehingga semua itu bisa memenuhi 
keinginan responden. 

2. Siete Cafe & Garden disarankan agar 
memperhatikan variabel product, price, 
place, people, dan process yang memiliki 
pengaruh besar terhadap keputusan 
pembelian     konsumen     dengan     cara 
mempertahankan dan memperbaiki kualitas 
produk, harga, lokasi, karyawan dan 
pelayanan. Karena kualitas produk, harga, 
lokasi kafe, karyawan kafe dan pelayanan 
yang  diberikan  merupakan  pilihan 
konsumen dalam melakukan keputusan 
pembelian di Siete Cafe & Garden kafe. 

 

Saran Bagi Penelitian Selanjutnya 

1.  Memperluas     bahasan     diluar     bauran 
pemasaran jasa  misalnya  meneliti  faktor- 
faktor lain, seperti dari faktor karakteristik 
dan psikologi konsumen (budaya, sosial, 
pribadi, dan psikologi) atau faktor lain yang 
tidak dimasukkan dalam penelitian ini.yang 
dapat mempengaruhi keputusan pembelian 
konsumen sehingga dapat memperluas 
khazanah keilmuan, khususnya dalam 
bidang pemasaran. 

2. Melakukan  penelitian  mengenai  bauran 
pemasaran jasa pada bidang jasa lain, 
seperti pendidikan, pariwisata, olahraga, 
budaya, transportasi dan sebagainya 
sehingga hasil penelitian dapat dijadikan 
perbandingan. 
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