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 Abstract. The development of culinary businesses in Indonesia has experienced 

rapid growth, prompting business actors to engage in competitive market 

practices. The presence of product innovation, alongside the increasing demand 

for delicious and nutritious snack products, is crucial in sustaining consumer 

purchase decisions to ensure business growth and transition toward the modern 

market. This study aims to describe consumer purchasing decisions regarding 

products marketed by Pentolicios Bites. This research employs a qualitative 

descriptive method through stages of data reduction, data presentation, and 

conclusion drawing. The findings of this study are: (1) the business can compete 

by innovating through product evaluation, (2) the implementation of appropriate 

marketing strategies effectively attracts and retains consumer purchase 

decisions, and (3) maintaining product flavor consistency enhances business 

stability and increases sales revenue. It is hoped that this study will encourage 

business actors to apply appropriate marketing strategies so that businesses can 

compete effectively, grow rapidly, and face increasingly intense market 

competition. 
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Abstrak. Perkembangan usaha dalam bidang kuliner di Indonesia yang sudah 

sangat pesat saat ini memicu pelaku usaha untuk mampu melakukan persaingan 

pasar. Adanya inovasi produk yang meningkatnya permintaan produk makanan 

ringan yang lezat, bergizi dan dalam mempertahankan keputusan pembeli 

terhadap produk agar usaha dapat berkembang dan menuju pasar modern. Tujuan 

penelitian menggambarkan keputusan pembelian konsumen pada produk yang di 

pasarkan oleh Pentolicios Bites. Penelitian ini mengunakan metode penelitian 

kualitatif deskriptif melalui tahapan reduksi data, penyajian data, dan penarikan 

kesimpulan. Hasil penelitian ini adalah: (1) usaha mampu bersaing karena dapat 

melakukan inovasi produk dengan melakukan evaluasi produk, (2) implementasi 

strategi pemasaran yang tepat mampu menarik serta mempertahankan keputusan 

pembeli kosnumen terhadap produk, (3) mempertahankan cita rasa produk agar 

meningkatkan konsistensi usaha yang dapat meningkatkan pendapatan 

penjualan. Dengan adanya penelitian ini di harapkan pelaku usaha menerapkan 

strategi pemasaran yang tepat agar usaha mampu melakukan persaingan dan 

usaha dapat berkembang dengan pesat dan mampu menghadapi persaingan pasar 

yang semakin pesat. 
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PENDAHULUAN  

Perkembangan zaman yang begitu cepat banyak persaingan yang terjadi baik dari produk 

dengan menggunakan strategi pemasaran dalam membangun usaha kuliner yang di sukai 

banyak masyarakat  (Hasibuan et al., 2021). Membangun usaha kuliner memerlukan kesiapan 

yang begitu matang untuk menjalankan usaha dengan menghadapi semua kondisi yang di 

jalankan pada saat melakukan penjualan. Permasalahan yang terjadi dalam membangun usaha 

kurang strategi pemasaran yang kurang tepat sehingga pendapatan penjualan cenderung 

menurun. Persaingan pasar semakn ketat kemudian mempertahankan keputusan pembeli 

konsumen bagaimana cara pelaku usaha mampu menumbuhkan kepercayaan terhadap 

konsumen terhadap usaha (Hadi Widiyanto, 2019). 

Era globalisasi pada saat ini persaingan ketat, banyak para usaha berlomba-lomba untuk 

memliki produk yang unggulan mampu bersaing dengan pengusahan lainnya. Dalam 

menghadapi persaingan bisnis ada beberapa hal perlu dilakukan seperti pelaku usaha perlu 

memperhatikan segmentasi pasar membentuk kelompok konsumen secara terpisah. Usaha 

kuliner pentol kuah menjadi salah satu makanan yang sangat praktis dan dapat disajikan dalam 

beberapa menit sudah siap di santap. Pentol Kuah dipandang memiliki potensi yang sangat luas 

sehingga dapat di jual di warung makan dan dapat di jual keliling mengunakan gerobak 

biasanya di sebut jajanan pingir jalan dengan posisi yang sangat strategis (Rohman & Madura, 

2024). Perkembangkan teknologi mengharuskan pelaku usaha untuk siap menghadapi 

persaingan memilih strategi yang tepat dalam menarik konsumen dengan cara memberikan 

pelayanan yang baik, tanpa terkecuali dalam usaha pentol kuah (Veronika & Yunita, 2024). 

Lokasi penjualan menjadi faktor untuk memulai suatu usaha dalam memulai suatu 

kegiatan produksi produk, proses penjualan terhadap konsumen, dalam menjalankan usaha 

untuk perkembangan lokasi penjualan sangatlah penting dalam sarana melakukan pemilihan 

tempat yang strategis (Idham, 2021). Selain lokasi, faktor lainnya yaitu cita rasa yang 

menggambarkan selera konsumen menurut cita rasa setiap pribadi calon konsumen yang akan 

membeli (Bambang, 2023). Selain itu, yang menjadi faktor keputusan pembelian konsumen 

pada pentol kuah digambarkan melalui harga (Miradji et al., 2023), perilaku konsumen itu 

sendiri (Sari, 2021), dan kualitas produk (Febrianti & Beni, 2023). 

Keputusan pembeli produk konsumen kecenderungan konsumen untuk selalu ingin 

membeli produk, keputusan pembeli konsumen dapat terjadi karena adanya pengalaman dan 

kebutuhan serta keinginan dari konsumen yang memiliki persepsi yang positif terhadap produk. 

Keputusan pembeli dapat diartikan sebagai seberapa besar kemungkinan konsumen akan 

membeli Kembali suatu produk yang berulang kali. Segala sesuatu yang berkaitan dengan 
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rencana konsumen untuk melakukan pembelian pada produk di pengaruhi rasa penasaran 

terhadap produk. 

Pada penelitian ini, bertujuan untuk menggambarkan keputusan pembelian konsumen pada 

produk yang di pasarkan oleh Pentolicios Bites. Usaha Pentolicios Bites merupakan salah satu 

usaha yang menjual pentol kuah di daerah Kabupaten Bengkayang. Dengan melihat fenomena 

yang terjadi, usaha ini muncul dan berkembang menghasilkan produk yang baik. Dengan 

adanya penelitian ini di harapkan memberikan manfaat bagi usaha lainnya dalam menerapkan 

strategi pemasaran yang tepat agar usaha mampu melakukan persaingan. Selain itu, usaha 

sejenis dapat berkembang dengan pesat dan mampu menghadapi persaingan pasar yang 

semakin pesat di daerah perbatasan negara seperti di Kabupaten Bengkayang. 

 

METODE 

Dalam penelitian ini, metode yang digunakan adalah penelitian kualitatif deskriptif. 

Peneltian kualitatif deskriptif, dimana penelitian kualitatif akan mengambarkan keadaan sesuai 

fakta dan berusaha memnjelaskan keadaan sesuai saat penelitian dilaksanakan (Atlantika et al., 

2023). Lokasi penelitian dilakukan pada usaha Pentolicios Bites yang berada di Kabupaten 

Bengkayang, Kalimantan Barat. Tempat usaha Pentolicios Bites terletak Jalan Kantor Bupati 

Bengkayang dan Jalan Tiga Desa Bengkayang. Penelitian dilakukan pada bulan Maret – Mei 

2025. Membangun usaha dan memasarkan kepada semua konsumen yang menyukai kuliner. 

Adanya sumber data primer yang dilakukan dengan secara lansung dengan pengumpulan 

data observasi, wawancara dan dokumentasi menurut Novera Gladis, (2021) kemudian data 

sekunder di peroleh dari membaca dan memperlajari media lain dari buku-buku referensi. 

Sumber data primer dilakukan dengan cara rekam suara dan melalui chat di aplikasi WhatsApp 

dan pencatatan pada tahap observasi, wawancara dan dokumentasi. Pengumpulan sumber data 

dilakukan oleh pelaku usaha dan konsumen. Kemudian sumber data sekunder diperoleh dari 

membaca referensi penelitian terdahulu, buku, jurnal dan google sebagai media pendukung 

yang berkaitan dengan tujuan penelitian. 

Sumber data primer dilakukan kepada konsumen yang telah melakukan pembeli produk 

Pentolicios Bites lebih dari 2-3 kali dalam keputusan pembeli. Melakukan wawancara kepada 

konsumen yang sering membeli dengan tujuan data yang didapatkan lebih luas dan banyakk 

karena memliki pengalaman yang berkali-kali. Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini 

adalah observasi, wawancara dan dokumentasi. Ketiga tahap ini berguna untuk memperoleh 

bahan-bahan keterangan serta informasi yang benar dan dapat dipercaya. Observasi yang 

dilakukan dengan kegiatan melihat olahan dari bahan baku pentol masih sangat kurang dan 
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harga daging ayam yang masih terjangkau maka dari itu muncul ide membuka usaha 

Pentolicios Bites. Observasi dilakukan secara teliti sehingga mendapatkan data yang akurat dan 

tidak ada yang terlewatkan. Wawancara dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui respon 

konsumen tentang Pentolicios Bites. Setelah melakukan wawancara pelaku usaha mengunci 

data yang telah didapat. Kemudian melakukan dokumentasi agar menjadi bukti yang akurat 

bahwa data yang diperoleh dapat dikatakan valid. 

Pengolahan data dalam penelitian ini dilakukan 4 tahap yaitu: pemgumpulam data, 

redukasi data, penyajian data dan penarik kesimpulan. Redukasi data adalah cara yang 

digunakan untuk memilah dan merangkum data diperlukan, redukasi data membantu untuk 

menyaring kata-kata yang tepat. Menurut Atlantika et al., (2023)  penyajian data dilakukan 

oleh peneliti berdasarkan data yang telah direduksi dan disajikan dalam bentuk uraian. 

Penarikan kesimpulan pada bagian terakhir bersumber dari analisis dan pengolahan data yang 

telah diseleksi validasi dan diakhiri dengan penarikan kesimpulan. Penarik kesimpulan 

dilakukan untuk memperjelas hasil data yang diperoleh. 

 

Gambar 1. Teknik Analisi Data Kualitatif 

 

HASIL DAN DISKUSI 

Strategi pemasaran adalah ujung tombak dari usaha, menentukan strategi pemasaran yang 

tepat dapat menghadapi persaingan yang ketat serta dapat mempertahankan keputusan pembeli 

konsumen. Usaha Pentolicios Bites melakukan Strategi pemasaran dengan memanfaatkan 

media sosial supaya menarik perhatian konsumen serta tetap menjadi konsistensi cita rasa 

produk. 

Berikut merupakan grafik kegiatan usaha Pentolicios Bites selama 1 tahun berjalan. 
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Gambar 2. Grafik Omzet Penjualan Pentolicios Bites 

Sumber: Data Primer, 2025 

 

Dari data primer menunjukkan bahwa pendapatan penjualan Pentolicios Bites tidak stabil. 

Adapun dalam beberapa bulan mengalami peningkatan pendapatan dalam penjualan karena 

adanya tingkat produksi. Penjual Pentolicios Bites mengalami penurunan pendapatan dari 

bulan Juli, Agustus dan Desember hal ini terjadi karena kurangnya mitra antara usaha 

Pentolicios Bites dengan UMKM yang terdapat di masyarakat Kabupaten Bengkayang dan 

kurangnya inovasi produk dari Pentolicios Bites kemudian letak lokasi penjualan yang kurang 

strategis. Hal ini dapat mengakibatkan tingkat penjualan mengalami penurunan. 

 

Tabel 1. Data Informan 

No Inisial Usia Jenis 

Kelamin 

Pekerjaan Alamat Jenis 

Informan 

1. W1 22 Tahun Perempuan Mahasiswa Bengkayang Kunci 

2. W2 23 Tahun Perempuan Mahasiswa Bengkayang Triangulasi 

3. W3 21 Tahun Perempuan Mahasiswa Tiang Tanjung Triangulasi 

Sumber: Data Primer 2025 

 

Informan W1 merupakan informan kunci yang menjadi pemberi data primer secara 

lansung dari wawancara yang dilakukan oleh peneliti, untuk validasi data agar memperkuat 

jawaban dari informan awal teruji maka informan, W2 dan W3 sebagai informan triangulasi 

yang mengaskan bahwa adanya keterkaitan jawaban antar informan. 
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Berdasarkan hasil wawancara dengan informan tentang pembelian Pentolicios Bites dapat 

dilihat bahwa pendapatan penjualan tidak stabil karena ada beberapa bulan ada kenaikan 

pendapatan karena permintaan konsumen tinggi kemudian ada beberapa bulan mengalami 

penurunan pendapatan dikarenakan lokasi penjualan yang kurang strategis dan kurangnya 

pemasaran produk. Wawancara dengan informan juga mengatakan bahwa para informan 

mengenal usaha dengan baik sesuai dengan pengalaman membeli produk secara berulang. 

Berikut hasil rangkuman wawancara dengan informan terkait lokasi penjualan yang 

merupakan salah satu strategi pemasaran yang tepat dilakukan oleh peneliti dengan informan 

W1 menggungkapkan bahwa: 

 “Tidak terlalu jika benar-benar menginginkan Pentol, bersedia mencari beberapa 

 penjual, namun tersediaan di tempat tinggal tentu membeli produk pentol lebih mudah 

 dan cepat. harga terjangkau dan praktis untuk dikonsumsi saat istirahat pada saat 

 melakukan aktivitas jogin di satu atap Kabupaetn Bengkayang. Kadang sulit ditemukan, 

 terutama jika memcari varian rasa produk pentol yang lain, juga memesan menggunakan 

 via WhatsApp melihat story” 

Tanggapan informan triangulasi W2 dan W3: 

 “lokasi penjualan sangat mengaruhi keputusan saya jika produk tersedia dekat 

 rumah lebih cenderung untuk membelinya secara langsung ke tempat yang 

 pentol,Namun jika harus pergi ke tempat yang lebih jauh mungkin akan menundanya 

 biasanya membeli pentol kuah di satu atap karena dekat dengan Tempat tinggal 

 sekarang, dengan lokasi yang strategis mudah dalam  parkirkan kendaran motor 

 dengan aman beroda dua sehingga memudahkan untuk membeli pentol 

 kuah.Cukup mudah di tinggal, produk ini tersedia di beberapa tempat lain seperti di 

 taman, kota, pasar, yang lebih banyak di satu atap, Namun terkadang varian rasa yang 

 inginkan tidak selalu tersedia. Pasti jika produk ini tersedia terutama dekat dengan 

 rumah akan lebih sering membelinya karena mudah di jangkau” 

 

Pemilihan lokasi penjualan menjadi faktor utama dalam menjalankan usaha bisnis dengan 

menentukan lokasi penjualan adalah penentuan tempat yang strategis di dalam penjualan 

produk yang terjadinya keputusan pembeli produk oleh konsumen, dengan adanya lokasi 

penjualan konsumen dengan mudah berhenti membeli produk yang di jual melihat parkir yang 

nyaman untuk keamanan suatu tranpostrasi kendaran kendara beroda dua mampun beroda 

empat. Dengan memiliki lokasi yang strategis, dapat meningkatkan peluang untuk menjual 

pentol, mengurangi biaya operasional, dan membangun citra merek yang positif. Lokasi yang 
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salah dapat mengakibatkan kerugian finansial, kesulitan dalam menarik konsumen (Yan et al., 

2018). 

Target pasar akan membantu mengembangkan produk bisnis yang sedang beranjak 

berkembang. Target pasar bukan sekadar kelompok orang yang membeli produk tetapi melihat 

segmen spesifik dari populasi yang memiliki kebutuhan, keinginan, dan lokasi parkir dalam 

penjualan yang membuat konsumen lebih merespon penawaran secara positif melihat peluang 

pemasaran, mengembangkan produk, pelayanan, menentukan harga (Aprianto & Ekowati, 

2024). 

Cita rasa merupakan strategi pelaku usaha untuk meningkatkan usaha, cita rasa yang 

konsisten membuat para konsumen ingin membeli Kembali terjadi keputusan pembeli suatu 

produk pentol. Cita rasa produk menjadi pilihan konsumen dengan seleranya masing-masing 

sehingga produk yang di jual tidak monoton. Berikut hasil wawancara mengenai cita rasa dari 

informan W1 mengungkap bahwa: 

“Ingin merekomendasikan varian rasa dari sambal kacang dengan kombinasi pedas 

 dan segar dari sambal yang akan memberikan sensasi baru yang menarik. Secara 

 keseluruhan, rasa produk Pentolicios Bites sangat memuaskan terutama menyukai 

 asing dengan bumbunya meresap dengan baik di dalam pentol memliki cita rasa 

 seperti memakan bakso dengan tekstur kenyal tidak keras membuatnya mudah 

 dikunyah dan dinikmati. Pentolicios Bites memiliki kemasan yang praktis” 

Tanggapan informan triangulasi W2 dan W3: 

“Varian rasa dari tahu dengan tambahan toping di dalam produk Pentolicios Bites 

 juga menyukai asin sehingga pada saat memakan Pentolicios Bites sesuai inginkan juga 

 tertarik memberi saran dengan rekomendasi menawarkan varisasi rasa dan kemasan 

 yang menarik rasanya enak cocok untuk semua kalangan” 

 

Cita rasa berpengaruh terhadap kepuasan konsumen merasa puas maka akan datang dan 

merasakan Kembali sehingga tercipta mulut ke mulut. Konsumen yang menikmati asin dalam 

cita rasa produk dapat pengaruh keputusan pembelian terhadap produk dengan cita rasa yang 

sesuai dengan keinginan konsumen para penjual lebih konsisten menjaga cita rasa produk yang 

akan di produksi (Kholida, 2024). 

Cita rasa sekadar sensasi sederhana di lidah dengan gabungan dari persepsi rasa, aroma, 

tekstur, suhu dan emosional dari makanan produk yang di jual. Cita rasa bersifat multisensorik 

dengan pengalaman cita rasa tidak hanya melibatkan rasa di lidah, tetapi juga aroma, tekstur, 

suhu dan perlengkapan produk supaya produk Nampak menarik. Cita rasa bersifat subjektif 
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melihat tanggapan konsumen terhadap produk cita rasa dengan faktor genetik dalam 

pengalaman pribadi, cita rasa bersifat kompleks cita rasa seringkali gabungan dari berbagai 

rasa dasar (manis, asam, asin), aroma dan sensasi pada saat menikmati produk yang di jual 

terjadinya keseimbangan rasa penting dengan interaksi antara berbagai rasa dasar dan sensasi 

menciptakan keseimbangan rasa yang menentukan kenikmatan suatu makanan terjadinya 

keputusan pembeli produk (Rizwara, 2023). 

Berikut hasil wawancara mengenai pemasaran kepada informan W1 menggngkapkan bahwa: 

 “Mengetahui produk ini dari teman yang membagikan pengalaman cicipi Pentolicios 

 Bites tertarik karena ingin memakan produk pentol, mengikuti WhatApp dengan 

 melihat story WhatApp yang di jual” 

Tanggapan dari informan triangulasi W2 dan W3: 

“Pertama kali mengetahui Pentolicios Bites melihat gerobak yang ada payung warna   

 tertarik karena kemasannya yang praktis dan higienis. Tidak karena baru tahu 

 dengan produk Pentolicios Bites ini pada saat saya jogging, belum mengikuti media 

 sosial mereka” 

Menjual produk menggunakan gerobak dapat menjadi pilihan yang tepat bagi pengusaha 

pemula dengan modal terbatas dan keinginan untuk memiliki fleksibilitas tinggi perlunya 

pertimbangkan kerugian dan menrencanakan strategi pemasaran produk sangat mengaruhi 

keputusan pembeli dan tingkat pembeli kurang nya promosi membuat konsumen tidak 

mengenal produk yang di jual dan tersedia di dalam pemasaran (Ermawati, 2019). 

Segmentasi pasar merupakan pemahaman pasar secara keseluruhan, Langkah selanjutnya 

dalam membagi pasar menjadi segmen yang lebih kecil dan lebih homogen. Segmentasi 

memungkinkan bisnis untuk menargetkan upaya pemasaran dengan lebih efektif dan Adapun 

basis segmentasi demografi melihat usia, jenis kelamin, pendapatan, Pendidikan, pekerjaaan, 

ukuran, geografis melihat lokasi, iklim, kepadatan penduduk, psikografis gaya hidup, nilai, 

kepribadian, minat, perilaku kegunaan produk, tingkat loyalitas, kesempatan pembelian 

segmentasi yang efektif memungkinkan bisnis untuk menciptakan pesan pemasaran lebih 

relevan dan personal untuk setiap segmen (Febrianti & Beni, 2023). 

  

KESIMPULAN  

Penelitian yang telah dilakukan melalui tahap analisis keputusan pembeli dalam 

mempertahankan keputusan pembeli konsumen dalam meningkatkan lokasi, cita rasa, harga, 

pemasaran serta keputusan pembeli dalam usaha Pentolicios Bites. Hasil penelitian yang 

dilakukan oleh peneliti bahwa perlunya peningkatan dalam pemilihan lokasi penjualan, cita 
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rasa, pemasaran dan mengikuti perkembangan zaman dengan menanfaatkan teknologi yang 

dapat mempermudah pekerjaan, kemudian cita rasa yang harus di pertahan dilakukan agar 

usaha lebih maju dan mampu melakukan persaingan dengan usaha lainnya, harga yang 

terjangkau menpengaruhi keputusan pembeli konsumen. 

Perkembangkan digital saat ini sangat pesat bahkan bisa membantu penjualan produk. 

Usaha Pentolicios Bites melakukan penjualan memanfaatkan teknologi masih sangat kurang 

sehingga penjualan sering mengalami penurunan pendapatan. Usaha Pentolicios Bites dapat 

memanfaatkan teknologi dengan menggunakan media sosial sebagai media promosi agar usaha 

dapat semakin berkembang.  

 

REKOMENDASI  

 Berdasarkan penelitian ini direkomendasikan kepada pelaku usaha agar mampu 

menghadapi persaingan dan mempertahankan keputusan pembelu konsumen dalam 

meningkatan penjualan dengan melakukan strategi pemasaran yang tepat. Hal ini penting agar 

dapat meningkatkan penjualan dan mampu mempertahankan keputusan pembeli konsumen. 
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