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ABSTRACT

In the current era of globalization, the competition in business world is getting tougher. To be
able to maintain our business there’s a need to plan our marketing strategy. The most
fundamental thing in the marketing strategy is an understanding of the concept of marketing
where customer satisfaction is the central point. Marketing use a strategy as the life and
death determinant of business. Gabe porridge is one kind of business in fast food or instant
that located in Jalan Pangeran Antasari No. 109 Bandar Lampung. Problem in this study isa
less dominant effect of promotional marketing mix strategy caused less consumer
satisfaction. The purpose of this study : To know which one is the most dominant marketing
mix strategy to consumer satisfaction in Gabe Porridge, Bandar Lampung. Research methods
conducted in this paper include descriptive studies, literature study and spaciousness study
conducted with data collected by observation, interview, documentation and questionnaires.
The analysis used the analysis of correlation coefficients which symbolized correlation (r)
with the provisions of the r value of not more than the price (- 1 <r <+ 1) if thevalueof r = -
1 means a perfect negative correlation r = O means no correlation and r = 1 means the
correlation is very strong and analysis coefficient of determination to declare the size of the
effect of variable x to Y can be determined by KP = r2 x 100%. While the test results obtained
from the table Hypothesis t n-2 where (30- 2 = 28) we can see in the attachment t table with a
significant level of 0.05 the null hypothesis (Ho) of the alternative hypothesis (Ha), namely: If
thitung > ttabel, then reject Ho, Ha received significant meaning and, thitung < ttable, thank
Ho, Ha reject means insignificant. Based on the four variables, namely production, price,
promotion and distribution channels in which the four variables are used to measure the
components of the marketing mix, it can be concluded that the marketing mix and significant
impact on customer satisfaction. It is evident that the four variables that have tcount > ttable.

keywords. Marketing Mix, 4P, Customer Satisfaction
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ABSTRAK

Dalam mengatas persaingan di dunia bisnis diperlukan strategi pemasaran yang titik
sentralnya ad aah kepuasan pelanggan adalah titik sentralnya. didalam pemasaran
mnggunakan strategi sebagai penentu hidup dan matinya sebuah usaha. Bubur Gabe
merupakan salah satu jenis usaha dibidang makanan cepat sgji atau instan yang belokas di
Jalan Pangeran Antasari no 109 Bandar lampung.Permasalah dalam penelitian ini
adalahKurang dominannya pengaruh strategi bauran pemasaran promosi mengakibatkan
kurang puasnya konsumen.Tujuan penelitian ini ingin mengetahui strategi bauran pemasaran
manakah yang paling dominan terhadap kepuasan konsumen di bubur gabe, Bandar
Lampung. Metode Penelitian yang dilakukan dalam penulisan ini meliputi penelitian
deskriptif, Studi Kepustakaan dan Studi Kelapangan yang dilakukan dengan teknik
pengumpulan data secara Observasi, Wawancara, dokumentasi dan kuesioner. Analisis yang
digunakan analisis Koefisien Korelasi dimana korelasi dilambangkan (r) dengan ketentuan
nilai r tidak lebih dari harga ( - 1 <r < + 1) apabila nilai r = -1 artinya korelasi negatif
sempurna r = 0 artinya tidak ada korelasi dan r = 1 berarti korelasi sangat kuat dan analisis
Koefisen Determinasi untuk menyatakan besar kecilnya pengaruh variabel X terhadap Y
dapat ditentukan dengan KP = r? x 100%. Sedangkan hasil pengujian Hipotesist tabel didapat
dari n-2 dimana (30- 2 = 28 ) dapat kita lihat pada lampiran t tabel dengan tingkat signifikan
0,05 Dengan hipotesis nol (Ho) dari hipotesis alternatif (Ha), yaitu : Jika thiung  >trabe, maka
tolak Ho, terima Ha artinya signifikan dan, thiung< ttaber, terima Ho, tolak Ha artinya tidak
signifikan. Berdasarkan keempat variabel tersebut yaitu produksi, harga, promosi dan saluran
distribusi dimana keempat variabel tersebut merupakan komponen yang digunakan untuk
mengukur bauran pemasaran maka dapat disimpulkan bahwa bauran pemasaran berpengaruh
dan signifikan terhadap kepuasan pelanggan,. Hal ini terbukti bahwa keempat variable
tersebut memiliki nilal thitung >trabel.

kata kunci : Bauran Pemasaran, 4P, Kepuasan Pelanggan

PENDAHULUAN agar dapat memperoleh keuntungan yang

maksimal.

Daam era globalisas saat ini persaingan

dalam dunia bisnis semakin ketat. Untuk
dapat mempertahankan bisnis kita perlu me-
rencanakan strategi pemasarannya. Hal yang
paling mendasar dalam strategi pemasaran
adalah pemahaman tentang konsep pe-
masaran dimana kepuasan pelanggan adalah
titik sentralnya. Bubur Gabe merupakan
sdah satu jenis usaha dibidang makanan
cepat sgji atau instan yang dimana pen-
dapatannya yang diperolen adalah dari
pelanggan, sehingga Bubur Gabe ini harus
memenuhi  kebutuhan setiap pelanggannya
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Definis bauran pemasaran Menurut Kotler
(2002; 78): “Bauran pemasaran adalah
klarifikasi alat-alat untuk menjadi 4 (empat)
kelompok yang luas dan disebut 4P yaitu
Produk (product), harga (price), promosi
(promotion), tempat (place)”. Variabel-vari-
abel tersebut merupakan variabel campuran
pemasaran yaitu: produk, harga, saluran
distribusi/tempat dan promosi yang dapat
dikendalikan, yang dipergunakan oleh suatu
perusahaan.
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Perusahaan harus menyadari bahwa orien-
tasi dari konsumen tidak hanya sekedar
memenuhi kebutuhan fisiknya saja melain-
kan lebih dari itu, yaitu bagaimana produk
yang dikonsumsinya dapat memberikan
kepuasan, sehingga sedikit saja ketidak-
puasan akan memudahkan dirinya beralih ke
produk lain. Oleh karena itu, perlu adanya
suatu bauran pemasaran yang efektif dan
efesien, yang dapat menghubungkan antara
kepentingan perusahaan dengan kebutuhan
pelanggan. Dewasa ini semakin diyakini
bahwa kunci utama untuk memenangkan
persaingan adalah memberikan nilai dan

kepuasan kepada pelanggan melalui pe-
nyampaian bauran pemasaran yang tepat.

Berdasarkan hasil penelitian prasurvey yang
dilakukan, konsumen menjadi responden
tentang strategi bauran pemasaran terhadap
kepuasan konsumen di Bubur Gabe, Bandar
Lampung yang dilakukan pada tanggal 12-
17 maret 2013 dengan mengambil 60
konsumen bubur gabe sebagai bahan
penelitian. Dan hasil prasurvey menunjukan
konsumen puas dalam hal produk (product)
dengan jumlah 93,33% dan konsumen tidak
puas dalam hal promosi (promotion) dengan
jumlah 51,67%.

Tabel 1. Persentase (%) Kepuasan Prasurvey Bubur Gabe 12-17 Maret 2013

Bauran Pemasaran Puas (%) Tidak Puas (%) Persentase (%)
Product 93,33 % 6,67 % 100 %
Price 73,33 % 26,67 % 100 %
Promotion 48,33 % 51,67 % 100 %
Place 66,67 % 33,33 % 100 %

Sumber: Bubur Bandar Lampung Gabe, 2014.

Berdasarkan tabel 1 diatas bahwa Bubur
Gabe mengalami penurunan jumlah kon-
sumen. Ha ini mungkin dikarenakan
kurangnya promos yang tepat dalam me-
narik jumlah konsumen. Tetapi penurunan
jumlah konsumen ini hanya terjadi sgak
tahun 2010 sampai tahun 2013. Sementara
itu penurunan konsumen tersebut juga dapat
di lihat padatabel di bawahini.

Tabel 2. Jumlah Konsumen Bubur Gabe

Tahun Jumlah konsumen
2009 1496
2010 1489
2011 1455
2012 1445
2013 1322

Sumber : Data Bubur Gabe 2014

Tabel 2 diatas menunjukan bahwa secara
umum terdapat penurunan jumlah kon-
sumen bubur gabe. Khususnya untuk empat
tahun terakhir mengalami penurunan ter-
hadap konsumen. Ini jadi acuan sehingga
pihak Bubur Gabe harus bisa memberikan
promosi yang lebih sehingga konsumen
merasa puas.

Tabel 3. Jumlah Penghasilan Per Tahun

Bubur Gabe
h Jumlah Persentase
Tahun  penghasilan (%)
2009 Rp 82.000.000 37

2010 Rp 79.000.000 20
2011 Rp 75.000.000 18
2012 Rp 72.000.000 15
2013 Rp 56.000.000 10
Jumlah Rp.364.000.000 100
Sumber: Bubur Gabe, Bandar Lampung
2014
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Hasil tabel 3 diatas menunjukan jumlah pe-
nghasilan bubur gabe di tahun 2009 dengan
jumlah 82.000.000 dengan persentase 37%,
di tahun 2010 jumlah penghasilan bubur
gabe menurun dengan jumlah 79.000.000
dengan persentase 20%, ditahun 2011
dengan jumlah 75.000.000 dengan per-
sentase 18%, di tahun 2012 dengan jumlah
72.000.000 dengan persentase 15%, di tahun
2013 jumlah penghasilan bubur gabe sebesar
Rp 56.000.000 dengan persentase 10%.
Sehingga jumlah setiap tahunnya vyaitu
sebesar Rp 364.000.000.

Definis  produk menurut Philip Kotler
dadam Usmara dan Budianingsh (2007;
321) “Produk adalah segala sesuatu yang
ditawarkan kepada pasar untuk diperhati-
kan, dibeli, dan digunakan atau dikonsum-
si.” Dalam menghasilkan barang atau jasa
tersebut perusahaan diharapkan dapat me-
mperhatikan produk atau jasa yang bagai-
mana yang sesuai dengan keinginan kon-
sumen. Hal ini diperlukan sebagai pedoman
bagi perusahaan untuk menentukan produk
atau jasa yang dihasilkan. Produk utama
yang ditawarkan Rumah Makan Bubur Gabe
kepada konsumen yaitu variasi menu bubur
sebagal berikut:

Tabel 4. Menu yang ditawarkan Bubur Gabe

No Jenis bubur No Jenis bubur

1 BuburSapo3 7  Bubur bakso
rasa sawi asin

2  Bubur Sapo 8 Bubur
udang seafood

3 Bubur Sapo 9  Bubur ayam
kepiting spesial

4  Bubur telur 10 Bubur jamur
pitan

5 Buburdaging 11 Bubur teri
sapi medan

6  Bubur ati 12 Bubur ayam
ampela kampung

Sumber: Bubur Gabe, Bandar Lampung

2014
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Daam menetapkan harga, perusahaan se-
baiknya sedapat mungkin mempertimbang-
kan kepentingan perusahaan dalam mem-
peroleh laba dan kepentingan konsumen
yang menyangkut daya belinya sehingga
merupakan suatu yang wajar. Definisi harga
menurut Kotler dan Amstrong (2003; 340)
“Harga adalah jumlah uang yang ditagih
untuk suatu produk atau jasa atau jumlah
nilai yang dipertukarkan oleh konsumen
untuk memanfaatkan atau menggunakan
produk dan jasa”

Tabel 5. Daftar harga dan jenis bubur yang
ditawarkan Bubur Gabe.

No Jenis bubur Harga
bubur
(Rp)
1  Bubur sapo 3 rasa 25.000
2  Bubur sapo udang 35.000
3 Bubur sapo kepiting 25.000
4  Bubur telur pitan 24.000
5  Bubur daging sapi 25.000
6  Bubur ati anpela 23.000
7  Bubur bakso sawi asin  20.000
8  Bubur seafood 25.000
9  Bubur ayam spesial 37.000
10 Bubur jamur 23.000
11 Bubur teri medan 23.000
12 Bubur ayam kampung  16.000

Sumber: Bubur Gabe,
2014

Bandar Lampung

Promos merupakan aat untuk mem-per-
kenalkan produk perusahaan kepada kon-
sumen. Definisi promosi menurut Kotler
(2000; 435): “Promosi adalah aktifitas
mengkomunikasikan keunggulan produk
dan membujuk pelanggan sasaran untuk
membelinya.” Kegiatan promosi yang baru
dilakukan perusahaan adalah sosial media
Blackberry, Facebook dan mulut ke mulut
( word of mouth ) dimana kegiatan pro-
mosinya dilakukan oleh pelanggan yang
telah mencicipi rasa Bubur Gabe dengan
memberikan informas tentang perusahaan
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kepada konsumen yang belum mengetahui
Bubur Gabe.

Tempat merupakan gabungan antara lokasi
dan keputusan atas saluran distribus yang
tepat dan efektif, sehingga proses penyam-
paian jasa kepada pelanggan dapat dilaku-
kan sesuai dengan kebutuhan dan keinginan
pelanggan. Dalam menawarkan produknya
Bubur Gabe berlokasi di Jalan Pangeran
Antasari no 109, dan perusahaan me-
ngambil segmen untuk semua kalangan.
Definisi saluran distribusi/ tempat menurut
Sidney J. Levy daam Usmara dan Budi-
ningsih (2007;323): “Serangkaian organi-
sasi yang saling bergantung yang terlibat
proses untuk menjadikan suatu produk atau
jasa yang siap untuk digunakan atau dikon-
sumsi.” Saluran distribusi salah satu bagian
penting yang harus diperhatikan perusahaan
daam menjaga kelancaran penyaluran
barang dan jasa yang dihasilkan perusahaan
kepada konsumen. Pemilihan saluran di-
stribusi yang tepat dan sesuai dengan jenis
produk yang ditawarkan perusahaan akan
dapat mempercepat proses penyampaian
barang kepada konsumen, dan konsumen
tidak terlalu sulit untuk memperolehnya se-
hingga aktifitas pemasaran dapat berjalan
dengan efektif dan efesien. bubur gabe ada 2
saluran distribusi: order langsung ( pesan
dan langsung makan ditempat ) dan order
tidak langsung (pesan dan dibungkus).

Penggunaan konsep bauran pemasaran yang
tepat pada bubur gabe kepada konsumen,
secara langsung akan mempengaruhi ke-
puasan konsumen untuk membeli produk
bubur gabe. Selain itu, bauran pemasaran
memegang peranan penting dalam me-
nunjang peningkatan hasil dari penjualan
bubur gabe, dapat dilihat dari tabel diatas
konsumen kurang puasa dalam promos
yang diterapkan oleh Bubur Gabe sehingga
menghadapi masalah mengakibatkan pe-
nurunan jumlah konsumen setiap tahunnya.

Berdasarkan uraian latar belakang, yang
menjadi permasalahan dalam penelitian ini

adalah: “Kurang dominannya pengaruh stra-
tegi bauran pemasaran promos meng-
akibatkan kurang puasnya konsumen”. Ada
pun Tujuan penelitian ini adalah ingin
mengetahui  strategi  bauran pemasaran
manakah yang paling dominan terhadap
kepuasan konsumen di bubur gabe, Bandar
Lampung.

Kerangka Pemikiran

Pengertian pemasaran menurut beberapa ahli
diantaranya, menurut Santon yang dikutip
oleh Swatha dan Irawan (2002; 76): “Pe-
masaran adalah suatu sistem keseluruhan
dari kegiatan-kegiatan bisnis yang di-
tunjukan untuk merencanakan, menetukan
harga, mempromosikan dan mendistribusi
barang dan jasa yang dapat memuaskan
kebutuhan baik kepada pembeli yang ada
maupun pembeli yang potensial” sedangkan
Menurut Kotler (2002; 9): “ Pemasaran
adalah suatu proses sosia yang di dalamnya
individu dan kelompok mendapatkan apa
yang mereka butuhkan dan inginkan dengan
menciptakan, menawarkan, dan secara bebas
mempertukarkan produk yang bernilai
dengan pihak lain”. Berdasarkan pengertian-
pengertian para ahli tersebut pada dasarnya
kegiatan pemasaran menggambarkan: 1)
Adanya keinginan dan kebutuhan. 2) Ada
nya individu dan kelompok yang mem-
punyai perhatian terhadap pertukaran. 3)
Adanya barang dan jasa yang dipertukarkan.
4) Adanya usaha untuk memperlancarkan
arus barang dan jasa yang dipertukarkan.
Mangjemen pemasaran menurut Kotler
(2002; 9): “ Manajemen pemasaran adalah
proses perencanaan dan pelaksaan pe-
mikiran, penetapan harga, promos serta
penyaluran gagasan, barang dan jasa untuk
mendapatkan pertukaran yang memenuhi
sasaran-sasaran individu dan organisasi ”
Mangjemen pemasaran menurut Lupiyoadi
(2001; 20): “Mangemen pemasaran adalah
aktivitas pemasaran sgiak planning, organiz-
ing, actuating, dan controlling untuk men-
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capai tujuan perusahaan secara efisien,
dengan cara mempengaruhi konsumen ter-
hadap produk perusahaan”. Penentuan pro-
duk, harga, promosi, tempat, orang, dan
bukti fisik untuk mencapai tanggapan yang
efektif disesuaikan dengan sikap perilaku
konsumen, dan sebaliknya sikap dan peri-
laku konsumen dipengaruhi sedemikian rupa
sehingga menjadi sesuai dengan produk-
produk perusahaan.

Istilah bauran pemasaran menggambarkan
seluruh unsur pemasaran dan faktor pro-
duks yang dikerahkan guna mencapai
tujuan organisas misalnya mencapai laba
yang optimal dan peningkatan omzet
penjualan. Menurut Kotler (2002; 18):
“Bauran pemasaran adalah mengklasifi-
kasikan alat-alat itu untuk menjadi 4 (empat)
kelompok yang luas dan disebut 4P. Dalam
pemasaran 4P yaitu produk, harga, promos,
dan tempat” sedangkan Menurut Swasta dan
[rawan (2002; 78): “Bauran pemasaran
adalah kombinasi dari empat variabel atau
kegiatan yang merupakan inti dari pe-
masaran perusahaan, yakni: produk, struktur
harga, kegiatan promosi dan sistem
distribusi”.

Berdasarkan uraian di atas dapat dikatakan
bahwa bauran pemasaran merupakan se-
kelompok variabel yang terdiri dari produk,
harga, promosi, dan saluran distribusi yang
dapat dilaksanakan perusahaan untuk mem-
pengaruhi  permintaan akan produknya.
Unsur — unsur Bauran Pemasaran.

Menurut Subagyo (2010; 3): “Produk adalah
sesuatu yang dapat ditawarkan pasar suatu
pasar untuk mendapatkan perhatian, untuk
dimiliki, pengguna ataupun konsumsi yang
bisa memuaskan keinginan atau kebutuhan”.
Klasifikas produk Menurut daya tahan dan
wujud produk, dapat dibedakan menjadi tiga
yaitu: 1) Barang yang terpakai habis
(nondurable goods), Barang berwujud yang
biasa dikonsums dalam satu atau beberapa
kali penggunaan. Misanya: sabun, garam,
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dan lain-lain. 2) Barang Tahan lama
(durable goods), Barang berwujud yang
biasanya dapat diguanakan berulang kali.
Misdnya: lemari es, peradatan mesin dan
pakaian. 3) Jasa (services), Jasa bersifat
tidak berwujud, tidak dapat dipisahkan, dan
mudah habis. Akibatnya, jasa biasanya me-
merlukan lebih  banyak pengendalian
kualitas, kredibilitas pemasok dan ke
mampuan penyesuaian. Misanya jasa
potong rambut dan jasareparasi.

Harga, Kegiatan penetapan harga memain-
kan peran penting dalam proses bauran
pemasaran, karena penetapan harga ber-
kaitan dengan pendapatan yang diterima
oleh perusahaan. Penentuan harga dalam
pemasaran jasa sangat penting mengingat
produk yang ditawarkan oleh jasa layanan
menjadikan indikasi kualitas jasa macam
apa yang akan diterima konsumen. Berikut
diurailkan pengertian harga menurut ahli
diantaranya adalah: Menurut Kotler dan
Amstrong (2003; 340): “Menyebutkan harga
adalah jumlah uang yang ditagih untuk suatu
produk atau jasa, atau nila yang
dipertukarkan oleh konsumen untuk manfaat
atau menggunakan produk atau jasa”.
Kesimpulan dari pengertian di atas bahwa
harga adalah suatu nilai yang mencakup
semua pengorbanan yang digunakan sebagai
aat tukar untuk mendapatkan, memiliki dan
menggunakan barang atau jasa.

Menurut Swasta dan lrawan (2002; 349):
“Promosi adalah arus informasi atau per-
suasi satu arah yang dibuat untuk meng-
arahkan seseorang atau organisasi kepada
tindakan menciptakan pertukaran dalam
pemasaran” sedangkan Kegiatan-kegiatan
yang ada dalam pemasaran menurut Swasta
dan lrawan (2002; 380): 1) Periklanan,
Promos yan g dilakukan oleh perusahaan
untuk memberitahukan, meningkatkan dan
membujuk konsumen melalui surat kabar,
brosur, spanduk, majaah, televisi dan radio.
2) Penjualan pribadi, Promosi yang di-
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lakukan penjual dengan mengadakan
komunikasi secara individu berhadapan
langsung dengan konsumen atau pembeli.3)
Promosi yang dilakukan oleh perusahaan
untuk mendorong pembeli pada konsumen
atau pembeliannya secara efektif seperti
peragaan pemeran dan sebagainya.

Saluran distribusi, Untuk memperlancar arus
barang atau jasa dari produsen ke konsumen,
maka salah satu faktor penting yang tidak
dapat diabaikan adalah memilih secara tepat
saluran distribusi yang digunakan. Saluran
distribus merupakan variabel yang sangat
efektif yang perlu dikelola perusahaan.
Menurut Swasta dan Irawan (2002; 290):
“Saluran distribusi adalah saluran yang
digunakan oleh produsen untuk me-
nyalurkan barang atau jasa dari produsen ke
konsumen/pemakai industri”. Bentuk pola
sauran distribusi dapat dibedakan atas: 1)

Saluran langsung, yaitu: produsen —

konsumen, 2) Saluran tidak langsung, yaitu:
1) Produsen — Pengecer — Konsumen, 3)
Produsen — Agen — Pengecer —
Konsumen, 3) Produsen—Agen— Pedagang
besar — Pengecer — Konsumen.

Menurut kotler dan Keller (2009; 117): ke-
puasan konsumen adalah “perasaan senang
atau kecewa seseorang yang muncul setelah
membandingkan  persepsi/kesannya  ter-
hadap kinerja (atau hasil) suatu produk dan
harapan-harapannya”. Jika kinerja berada
dibawah harapan, konsumen tidak puas. Jika
kinerja memenuhi harapan, konsumen puas.
Jika kinerja melebihi harapan, konsumen
amat puas. Menurut Kotler dan Kéler,
(2009; 120): “ada beberapa metode yang
dapat di gunakan untuk mengukur dan me-
mantau kepuasan konsumen yaitu: 1) Sis-
tem keluhan dan saran, 2) Ghost shooping
(mystery shoping) 3) Lost customer analysis,
4) Survey kepusan konsumen”.

Bauran pemasaran (X)
Product (X1)
Price (X2)
Promotion  (X3)
Place (Xa)

Sumber: Data diolah, Bandar Lampung 2014

v

Kepuasan Konsumen (Y)

Perbedaan Tingkat kepen-
tingan
Tingkat kinerja

Gambar 1. Konsep Kepuasan Konsumen

METODE PENELITIAN

Jenis Pendlitian

Penelitian Deskriptif, Daam penélitian ini
peneliti akan menggambarkan hubungan
antara empat variabel penelitian yaitu pro-
duk, harga, promosi dan tempat.

Studi Kepustakaan (Library Research),
Melalui studi kepustakaan ini peeliti mem-

peroleh data dengan menelaah dan mem-
pelgari literatur-literatur yang berhubungan
dengan judul penelitian.

Studi Lapangan, Dalam ha ini, pendliti
terjun langsung ke objek yang di teliti yaitu
Bubur Gabe, Bandar Lampung.

Desain Pendlitian

Desain penelitian ini adalah desain pe-
nelitian deskriptif karena menggambarkan
empat karakteristik variabel penelitian yang
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terjaring dalam penelitian ini dengan tujuan
memecahkan atau menjawab permasalahan
yang diteliti dan penelitian korelasionad
karena meneliti kepuasan pembelian di
bubur gabe, Bandar Lampung.

Variabel dan Operasionalisas Variabel

Variabel, Variabel-variabel yang terdapat
dalam penelitian ini, yaitu: 1) Variabel
bebas (Independent Variabel) yaitu variabel
yang mempengaruhi variabel lain. Pada
penelitian ini variabel bebasnya adalah
bauran pemasaran yang meliputi produk
(X1), harga (X2), promosi (X3), place (X4).

2) Variabel Terikat (Dependent Variable)
yaitu variabel yang dipengaruhi variabel
bebas. Pada penelitian ini variabel terikat
adalah tingkat kepuasan konsumen ().

Operasional Variabel, Operasionalisasi
variabel dimaksudkan untuk mengetahui
seberapa besarnya peranan suatu variabel
daam mempengaruhi variabel lainnya.
Dalam penelitian ini yang menjadi variabel
bebas (variabel X) yaitu bauran pemasaran
sedangkan variabel tidak bebas (variabd Y)
yaitu kepuasan konsumen.

Tabel 6. Operasional Variabel

Variabel Konsep variable Indikator
Keseluruhan ciri sertasifat dari suatu 1. Ukuran porsi yang sesuai.
produk atau pelayanan yang ber- 2. Penyagjian makanan dengan

Produk pengaruh pada kemampuan untuk temperatur/ suhu yang sesuai.

(X1) memuaskan kebutuhan yang dinya- 3. Varias menu makanan banyak
takan atau tersirat. pilihan.

4. Kuadlitas rasa bubur yang enak
Harga adalah jumlah uang (ditam- _
bah dengan beberapa produksi kalau 1+ Harga setigp masakan (Menu

Harga mungkin) yang dibutuh kan untuk yang terjangkav)

(X2) mendapatkan sejumlah  kombinasi 2. Harga makanan cocok untuk
dari produksi dan pelayanan. kelas bawah, menengah dan atas

~ Promos itu adalah memberi penje- 1. Perusahaan melakukan Promosi

Promos |asan  yang meyakinkan calon kon-

(X3) sumen tentang barang dan jasa

Saluran Serangkaian organisasi yang saling 1. Kemudahan ke tempat lokasi

Distribusi  bergantung yang terlibat proses untuk perusahaan

(Xa) menjadikan suatu produk atau jasa

yang siap untuk digunakan

Kepuasan Perbedaan antara kinerja yang
pelanggan dirasakan dengan harapan pelanggan 2. Tingkat kinerja

)

1. Tingkat kepentingan

Populasi dan Sampel

Populass adalah kumpulan individu atau
obyek penelitian yang memiliki kualitas
kualitas serta ciri-ciri yang ditetapkan. Po-
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pulasi yang digunakan dalam penelitian ini
adalah konsumen bubur gabe di Bandar
Lampung yang tidak diketahui berapa jum-
lahnya. Menurut Arikunto (2003), “popula-
s adadlah tota unit penelitian baik per-
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hitungan maupun pengukuran secara kuan-
titatif dan kualitatif.“ Sedangkan menurut
Sugiyono (2009), “Populasi adalah wilayah
generalisas yang terdiri atas obyek atau
subyek yang mempunyai kualitas dan
karakteristik tertentu.” Populas pada pe-
nelitian ini yaitu seluruh konsumen pada
bubur Gabe, dan diambil sebagai sampel
yaitu 30 konsumen untuk diteliti lebih
lanjut.

Teknik Pengumpulan Data

Pengumpulan data yang digunakan adalah :
1) Observas, yaitu suatu cara penulis untuk
mengumpulkan keterangan yang akan di-
lakukan dengan pengamatan secara langsung
ke obyek penelitian. 2) Wawancara, yaitu
penulis mengadakan wawancara atau Tanya
jawab langsung terhadap obyek penelitian.
3) Dokumentasi, yaitu teknik pengumpulan
data yang dilakukan dengan pencatatan dari
dokumen yang berkaitan dari penelitian.
Dalam proses pendlitian ini penulis meng-
gunakan semua metode yang ada. 4) Qui-
sioner, yaitu cara pengumpulan data dengan
penyebaran angket pertanyaan pada objek
penelitian sehubungan dengan masalah yang
diteliti. Kuisioner menggunakan penilaian
dengan skala Likert Sugioyono (2009; 13).
Penilaian Kuisioner : 1) SS = Sangat setuju
Bobot nilai =5, 2) S = Setuju Bobot nilai =
4, 3) CS = Cukup setuju Bobot nilai = 3, 4)
K S = Kurang setuju Bobot nilai =2, 5) TS=
Tidak setuju Bobot nilai = 1.

Jenisdan Sumber Data

Jenis dan sumber data yang di gunakan
dalam pendlitian ini adalah data primer dan
data skunder yaitu: 1) Data Primer adalah
data yang didapat langsung dari lapangan
pada saat penelitian, yang bersumber dari
Bubur gabe di Bandar Lampung. 2) Data
Sekunder merupakan data yang sudah diolah
yang berasal dari studi kepustakaan, yang
bersumber dari buku-buku literatur serta

tulisan-tulisan ilmiah yang berkaitan dengan
penulisan penelitian ini.

Validitas dan Rdiabilitas

Validitas, Uji validitas digunakan untuk
mengukur sah atau valid tidaknya suatu
kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid
jika pertanyaan pada kuesioner mampu
untuk mengungkapkan sesuatu yang akan
diukur oleh kuesioner tersebut. Jadi valid-
itas ingin mengukur apakah pertanyaan
dalam kuesioner betul-betul dapat meng-
ukur apa yang hendak diukur (Ghozali,
2005). Pengujian validitas dalam penelitian
ini menggunakan korelasi dari Pearson, yang
dilakukan dengan menghitung korelasi
antara skor masing-masing butir pertanyaan
dengan total skor variabel.

Reliabilitas, Uji reliabilitas adalah peng-
ukuran untuk suatu gejala. Semakin tinggi
reliabilitas suatu alat ukur, maka semakin
stabil alat tersebut untuk digunakan. Me-
nurut Supranto (2000) alat ukur dikatakan
reliable (handal) kalau dipergunakan untuk
mengukur berulangkali dalam kondisi yang
relatif sama, akan menghasilkan data yang
sama atau sedikit variasi. Tingkat reliabilitas
suatu variabel penelitian dapat dilihat dari
hasil statistik Cronbach Alpha (o) Suatu
variabel dikatakan reliable jika memberikan
nila  cronbach apha > 0,60 (Ghozali,
2005). Semakin nila alphanya mendekati
satu maka nilai reliabilitas datanya semakin
terpercaya.

Metode Analisis

Adapun analisis dstatistika deskriptif ini
memiliki tujuan untuk memberikan gam-
baran (deskripsi) mengena suatu data agar
data yang tersgji menjadi mudah dipahami
dan informatif bagi orang yang mem-
bacanya. Pada penelitiian ini analisis des-
kriptif untuk melihat atau mengambarkan
karakteristik sampel yang terjaring dalam
penelitian ini. Penentuan karakteristik sam-
pel didapat dari angket kuisioner yang di-
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sebarkan dan tanggapan responden me-
ngena kuisioner. Anaisis koefisien ko-
relasi yaitu menganalisis hubungan dari
variabel X yaitu bauran pemasaran: produk,

harga, promosi, tempat dengan variabel Y
yaitu kepuasan. Anaisis ini menggunakan
rumus berikut. Dengan rumus berikut :

n2xy —(Zx)2y)

rxy:

Jhz - Whzy? - y)?

Sumber: ( Karl Pearson, 1900)

Keterangan : ryy = koefisien korelasi antara x
dan y, n=jumlah sampel, x= skor item, y=
skor total, Zxi = jumlah skor item, 2y =
jumlah skor total, Xx® = jumlah kuadrat
skor item, 2yi? = jumlah kuadrat skor total.
Koefisien korelas dilambangkan (r) dengan
ketentuan nilai r tidak lebih dari harga (-1<r
< + 1). Apabila nila r = -1 artinya
korelasinya negatif sempurna; r = O artinya
tidek ada kordlas dan r = 1 berarti
korelasinya sangat kuat. Sedangkan arti
harga r akan dikonsultasikan dengan tabel
interpretasi nilai r sebagai berikut:

Tabel 7. Interprestasi Koefisien Korelasi

Nilai r
Interval Tingkat Hubungan
Koefisien
0,80 - 1,000 Sangat Kuat
0,60 - 0,799 Kuat
0,40 - 0.599 Cukup Kuat
0,20- 0,399 Rendah
0,00 — 0,199 Sangat Rendah

Sumber: Interpretasi Nilai Koefsien Ko-
relasi menurut Guilford, 1956

Selanjutnya untuk menyatakan besar kecil-
nya pengaruh variabel X terhadap Y dapat
ditentukan dengan rumus koefisien deter-
minasi sebagai berikut:

[ KP = r4 x 100% ]
Sumber: Sarwono 2006
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keterangan: KP= Nilai Koefisen Determi-
nasi, r = Nilai Koefisien Korelas Menurut
Vardiansyah (2008; 10) “Hipotesis adalah
jawaban sementara terhadap masalah yang
masih bersifat praduga karena masih harus
dibuktikan.” Uji t adalah untuk mengetahui
pengaruh bauran pemasaran yang terdiri dari
produk, harga, saluran distribusi/ tempat dan
promosi secara parsia terhadap pe-
ngambilan keputusan, menurut Rangkuiti
(1997; 76): “Uji hipotesis signifikans de-
ngan tingkat kepercayaan a = 5% yang
berfungsi apabila peneliti ingin mencari
makna hubungan variabel X terhadap Y,
maka hasil korelass PPM tersebut diuji
dengan uji Signifikansi dengan rumus :

rvn-2

*hitung = 2
Vi-r

(Sidney Siegel, 1997)

Keterangan: thitung = Nilai t, r = Nila Koe-
fisien korelasi, n = Jumlah Sampel. Dengan
hipotesis nol (Ho) dari hipotesis aternatif
(Ha), yaitu : Jika thitung > trabe, Maka tolak
Ho, terima Ha artinya signifikan dan, thitung
< twne, terima Ho, tolak Ha artinya tidak
signifikan.

Tahapan Penelitian

Menurut Husein Umar (2000; 451) “ Di-
agram Kartesius yang berupa jendela ke-
puasan adalah suatu bangunan yang terdiri
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atas empat bagian yang di batasi oleh dua
garis yang perpotongan tegak lurus pada
titik X dan Y ”. Dengan diagram ini akan
didapatkan hasil yang jelas mengenai tingkat
kepuasan konsumen.

Prioritas Utama Pertahankan
A Prestasi B
Prioritas Berlebihan D
Rendah B

Sumber : Supranto, 2006 : 242

Gambar 2. Diagram Kartesius

Pelaksanaan/Kinerja/K epuasan

Keterangan : 1) Prioritas Utama, Menun-
jukkan faktor yang mempengaruhi kepuas-
an pelanggan termasuk unsur-unsur jasa
yang dianggap sangat penting. Namun
mangjemen belum melaksanakannya sesuai
keinginan pelanggan sehingga menge-
cewakan/tidak puas. 2) Pertahankan Pres-
tasi, Menunjukkan unsur jasa pokok yang
berhasil dilaksanakan perusahaan untuk itu
wagjib dipertahankan, dianggap sangat pen-
ting dan memuaskan. 3) Prioritas rendah,
Menunjukkan beberapa faktor yang kurang
penting pengaruhnya bagi pelanggan, pe-
laksaannya ol eh perusahaan biasa-biasa sgja,
dianggap kurang penting dan kurang
memuaskan. 4) Berlebihan, Menunjukkan
faktor yang mempengaruhi pelanggan
kurang penting tetapi sangat memuaskan.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Karakteristik Responden

Daam Penelitian ini yang menjadi sampel
penelitiannya adalah para pelanggan dari
Bubur Gabe yang berada di Antasari. Data
penelitian diambil dengan menyebarkan 30

lembar kuesioner kepada 30 pelanggan yang
ditemui pada saat penyebaran kuisioner
sebagal bahan penelitian untuk dianaisis.
Berdasarkan data yang didapat dari hasil
kuesioner tersebut, peneliti dapat me-
nyimpulkan bahwa informas yang me
nyangkut demografi responden sebaga
berikut:

Tabel 8. Distribus Responden Berdasarkan
Jenis Kelamin

No. Jenis Frekuens: Persentase
Kelamin

1 Laki-Laki 12 40%

2 Perempuan 18 60%
Jumlah 30 100%

Sumber: Data Diolah, 2014

Dari jumlah 30 responden yang diteliti
responden yang berjenis kelamin laki-laki
berjumlah 12 orang (40%). Sedangkan
responden yang berjenis kelamin pere-
mpuan sebesar 18 orang (60%).

Tabe 9. Distribus Responden Berdasarkan

Usa
No. Usa Frekuens Persentase
1 05-15 6 20%
2 16-26 12 40%
3 27 - 9 30%
37
4 > 38 3 10%
Jumlah 30 100%
Sumber: Data Diolah, 2014
Berdasarkan hasil penelitian, responden

yang berusia 5 tahun - 15 tahun berjumlah 6
orang (20%). Responden berusia 16 tahun -
26 tahun berjumlah 12 orang (40%)
Responden yang berusia 27 tahun - 37 ta-
hun berjumlah 9 orang (30%). Sedangkan
responden diatas 38 tahun berjumlah 3 orang
(10%).
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Tabel 10. Distribusi Responden Berdasar-

kan Pekerjaan
No. Pendidikan Frekuens Persen-
tase

1 Pelgjar 6 20%
2 Mahasiswa 12 40%
3 Pekerja 10 33,3%
4 Lain-lain 2 6,7%

Jumlah 30 100%

Sumber: Data kuesioner 2014.

Berdasarkan hasil penelitian, Responden
yang berstatus sebagai pelajar sebanyak 6
orang (20%). Responden yang berstatus se-
bagai mahasiswa sebanyak 12 orang (40%)
Responden yang bekerja sebanyak 10 orang
(33,3%) dan berstatus lain-lain sebanyak 2
orang (6,7%).

Tabel 11. Uji Validitas dan Reabilitas

Uji Validitas dan Reabilitas

Pengujian instrument penelitian meng-
gunakan uji validitas dan reabilitas dengan
Tujuan untuk mengetahui apakah suatu
instrumen penelitian dapat digunakan untuk
membahas permasalahan dalam penelitian
ini. Validitas suatu ukuran yang me-
nunjukkan tingkat kevalidan atau kesahan
suatu instrument. Instrumen yang dinyata-
kan valid apabilanila r hitung > r table pada
tingkat kepercayaan 95% pada N= 30,
sedangkan reabilitas adalah angka indeks
yang menunjukkan apabila alat pengukur
tersebut dapat dipercaya atau dapat diandal-
kan. Suatu pendlitian instrument dikatakan
reliabel apabila memberikan skor yang
hasiinya konsisten pada setiap pengukuran.
Berikut ini hasil uji validitas dan reabilitas
instrument penelitian.

Variabel Iltem rhitung rtabel Cronbach  Cronbach K eterangan
Alpha Alphaltem
Deleted

Produk P1 0,509 0,361 0,652 0,530 Valid dan Reliabel
(X1) P2 0,365 0,361 0,652 0,652 Valid dan Reliabel
P3 0372 0,361 0,652 0,648 Valid dan Reliabel
P4 0605 0,361 0,652 0,464 Valid dan Reliabel
Harga(X2) H1 0422 0,361 0,595 0,573 Valid dan Reliabel
H2 049% 0,361 0,595 0,574 Valid dan Reliabel
H3 0451 0,361 0,595 0,451 Valid dan Reliabel
H4 0605 0,361 0,595 0,341 Valid dan Reliabel
Promosi Prl 0435 0,361 0,515 0,507 Valid dan Reliabel
(X3) Pr2 0413 0,361 0,515 0,437 Valid dan Reliabel
Pr3 039 0,361 0,515 0,441 Valid dan Reliabel
Pr4 0,378 0,361 0,515 0,386 Valid dan Reliabel
Saluran sdl 0433 0,361 0,603 0,495 Valid dan Reliabel
Distribusi sd2 0394 0,361 0,603 0,524 Valid dan Reliabel
(X4) sd3 0377 0,361 0,603 0,555 Valid dan Reliabel
sd4 0,368 0,361 0,603 0,545 Valid dan Reliabel
K1 0438 0,361 0,515 0,303 Valid dan Reliabel
Kepuasan K2 0149 0,361 0,515 0,506 Valid dan Reliabel
Pelanggan K3 0470 0,361 0,515 0,319 Valid dan Reliabel
(Y) K4 0426 0,361 0,515 0,505 Valid dan Reliabel

Sumber: Uji Redlibilitas dan Validitas Instrumen Penelitian 2014
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Berdasarkan tabel 11 uji validitas dan
reabilitas instrument penelitian telah mem-
perlihatkan bahwa setiap item pertanyaan
pada masing-masing variabel bebas dan
variabel terikat dapat dikatakan valid dan
reliabel sehingga dapat dilanjutkan untuk
analisis selanjutnya.

Statistik Deskriftif

Variabel independen yang digunakan dalam
penelitian ini, yaitu produk, harga, promos,

Tabel 12. Statistik Deskriptif

dan saluran distribusi. sedangkan variabel
dependent yaitu kepuasan pelanggan.
Berdasarkan hasil analisis menggunakan
bantuan komputer program  SPSS for
windows 18, menunjukkan bahwa data
secara keseluruhan relatif baik Untuk lebih
lebih jelasnya hasil output program SPSS
for windows 18 dapat dilihat pada tabel
berikut ini.

N Minimum  Maximum Mean Std. Deviation
Produk 30 14 20 16,73 1,660
Harga 30 14 19 17,03 1,159
Promosi 30 15 20 16,50 1,358
Saluran Distribusi 30 14 20 16,83 1,949
Kepuasan Konsumen 30 15 20 17,50 1,280
Valid N (listwise) 30

Sumber : Hasil output program SPSS for windows 18, 2014.

Tabel 12 diatas, menunjukkan bahwa nilai
ratarrata variabel produk sebesar 16,73
dengan standar deviasi 1,660. Nilai maksi-
mum 20 dan nilai minimum 14. Ha ini
menunjukkan bahwa produk yang ditawar-
kan diterima oleh masyarakat, sehingga
berdampak pula terhadap kepuasan pelang-
gan. Berdasarkan hasil diatas Variabel harga
diperoleh rata-rata sebesar 17,03. Ha ini
menunjukkan bahwa secara statistik nilai
ratarata sebesar 17,03 dengan standar
devias 1,159. Nilai minimum sebesar 14
dan nilai maksimum 19 menunjukkan bahwa
harga yang ditawarkan oleh bubur gabe
diterima oleh masyarakat sehingga berpe-
ngaruh kepada kepuasan pelanggan.V ariabel
promos diperoleh rata-rata sebesar 16,50.
Hal ini menunjukkan bahwa secara statistic
nilai rata-rata sebesar 16,50 dengan standar
devias 1,358. Nilai minimum sebesar 14
dan nilai maksimum 20 menunjukkan bahwa
promosi yang dilakukan oleh bubur gabe
cukup baik sehingga berpengaruh kepada
kepuasan pelanggan. Variabel saluran dis-

tribusi diperoleh rata-rata sebesar 16,83. Ha
ini menunjukkan bahwa secara statistic nilai
rata-rata sebesar 16,83 dengan standar devi-
as 1,949. Nilai minimum sebesar 14 dan
nila maksimum 20 menunjukkan saluran
yang digunakan oleh produsen untuk me-
nyalurkan barang atau jasa dari produsen ke
konsumen telah baik sehingga berpengaruh
kepada kepuasan pelanggan.

Koefisien Korelasi

Andisis koefisien korelas yaitu meng-
anaisis hubungan dari variabel X yaitu
bauran pemasaran: produk, harga, promos,
tempat dengan variabel Y yaitu kepuasan.
Dimana koefisien korelas dilambangkan (r)
dengan ketentuan nilai r tidak lebih dari
harga (-1< r < + 1). Apabila nilai r = -1
artnya korelasinya negatif sempurna; r = 0
artinya tidak ada korelasi dan r = 1 berarti
korelasinya sangat kuat. Sedangkan arti
harga r akan dikonsultasikan dengan tabel
interpretasi nilai r sebagal berikut:
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Tabel 12. Interprestas Koefisen Korelas

Nilai r
Interval Koefisien Tingkat Hubungan
0,80 - 1,000 Sangat Kuat
0,60 - 0,799 Kuat
0,40 - 0.599 Cukup Kuat
0,20 - 0,399 Rendah
0,00 — 0,199 Sangat Rendah

Sumber: Interpretasi Nilaa Koefien Kore-
lasi menurut Guilford, 1956

Tabel 13. Correlations

Berdasarkan hasil penyebaran kuisioner
yang telah dilakukan, berikut ini merupakan
hasil pengolahan data kuisioner untuk
melihat korelasi antara produk, harga,
promosi, dan saluran distribusi terhadap
kepuasan pelanggan menggunakan SPSS
19:

Produk Harga Promos  Saduran Kepuasan
Distribusi  Pelanggan

Produk Pearson 1 922" 948" 587" 364"

Correlation

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,001 ,048

N 30 30 30 30 30
Harga Pearson 922" 1 ,991" 491 422"

Correlation

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,006 ,020

N 30 30 30 30 30
Promosi Pearson 948" 991" 1 525" 437

Correlation

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,003 ,016

N 30 30 30 30 30
Saluran Pearson 587" 4917 525 1 554"
Distribusi Correlation

Sig. (2-tailed) ,001 ,006 ,003 ,002

N 30 30 30 30 30
K epuasan Pearson 364" 422" A3T 554" 1
Pelanggan Correlation

Sig. (2-tailed) ,048 ,020 ,016 ,002

N 30 30 30 30 30

Sumber : Hasil output program SPSS for windows 18, 2014

Berdasarkan hasil

pengujian  koefisien

0.364 pada rentang 0.20- 0.39 yang mana

korelasi menggunakan SPSS 19 pada table
13 diatas di dapat hasil tingkat hubungan
korelasi sebagai berikut: 1) Hasil pengujian
korelas memperlihatkan bahwa setiap
variabel memiliki hubungan korelas yang
positif walaupun korelas produk (X1)
terhadap kepuasan pelanggan (Y) di-
kategorikan rendah karena r hanya sebesar
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dikategorikan rendah. 2) Hasil pengujian
kordlas memperlihatkan bahwa setiap
variabel memiliki hubungan korelasi yang
positif walaupun korelasi harga (X2) ter-
hadap kepuasan pelanggan (Y) dikate-
gorikan cukup kuat karena r sebesar 0.422
pada rentang 0,40-0.599 yang mana di-
kategorikan cukup kuat. 3) Hasil pengujian
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kordass memperlihatkan bahwa setiap
variabel memiliki hubungan korelas yang
positif walaupun korelass promos (X3)
terhadap kepuasan pelanggan (Y) dikate-
gorikan cukup kuat karenar sebesar 0.437
pada rentang 0,40 — 0.599 yang mana
dikategorikan cukup kuat. 4) Hasil peng-
ujian korelas memperlihatkan bahwa setiap

Tabel 14. Tingkat Hubungan Korelas

variabel memiliki hubungan korelasi yang
positif walaupun korelasi saluran distribusi
(X2) terhadap kepuasan pelanggan (Y)
dikategorikan cukup kuat karena r sebesar
0.554 pada rentang 0,40 — 0.599 yang mana
dikategorikan cukup kuat. Tingkat hubungan
korelas dapat kita lihat pada tabel 14 di-
bawah ini:

No Variabel r (Koefisien Korelasi)  Tingkat Hubungan
1  Produk- Kepuasan Pelanggan 0.364 Rendah

2 Harga- Kepuasan Pelanggan 0.422 Cukup Kuat

3 Promosi- Kepuasan Pelanggan 0.437 Cukup Kuat

4  Sauran Distribusi- Kepuasan 0.554 Cukup Kuat

Pelanggan

Sumber: data diolah 2014

K oefisien Deter minasi

Untuk menyatakan besar kecilnya pengaruh
variabel X terhadap Y dapat ditentukan
dengan rumus koefisien determinasi sebagai
berikut:

[ KP =r?x 100% ]

Sumber: Sarwono 2006

Keterangan: KP = Nilai Koefisien Deter-
minasi, r = Nilai Koefisien Korelasi. Ber-
dasarkan rumus koefisien determinasi ter-
sebut, maka didapat hasil perhitungan koe-
fisien determinasi sebagai berikut: 1) Pe-
ngaruh Produk (X1) terhadap Kepuasan
pelanggan (Y) sebesar 13,24% sedangkan
sisanya 100% - 13,24% = 86,76% dipe-

Tabel 15. Koefisien Determinas

ngaruhi oleh faktor lain yang tidak di-
jelaskan dalam penelitian. 2) Pengaruh
Harga (X2) terhadap Kepuasan pelanggan
(Y) 17,80% sedangkan sisanya 100% -
17,80% = 82,20% dipengaruhi oleh faktor
lain yang tidak dijelaskan dalam penelitian.
3) Pengaruh Promos (X3) terhadap Ke-
puasan pelanggan (Y) sebesar 19,09% se-
dangkan sisanya 100% - 19,09% = 80,91%
dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak
dijelaskan dalam penelitian. 4) Pengaruh
Saluran Distribusi (X4) terhadap Kepuasan
pelanggan yang i sebesar 30,69 % se-
dangkan sisanya 100% - 30,69 % = 69,31%
dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak
dijelaskan dalam penelitian. Hasil per-
hitungan koefisien determinasi dapat dilihat
padatabel 15 dibawah ini:

r (Koefisien Korelasi)

Koefisien Determinas

No Variabel

1 Produk- Kepuasan Pelanggan  0.364
2 Harga- Kepuasan Pelanggan 0.422
3 Promosi- Kepuasan Pelanggan  0.437
4  Sauran Distribusi- Kepuasan ~ 0.554

Pelanggan

13,24%
17,80%
19,09%
30,69%

Sumber: datadi olah 2014
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Tabel 16. Koefisien Korelasi X1, X2, X3, X4 Terhadap Y

M odel R R Square

Adjusted R Square

Std. Error of the
Estimate

1 ,658° 433

,342

1,038

a. Predictors: (Constant), Saluran Distribusi, Harga, Produk, Promosi

Sumber: data diolah SPSS 2014.

Sedangkan koefisen determinasi secara
keseluruhan hasil dari pengolahan SPSS 19
dapat dilihat sebagai berikut:

KP =1r?x 100%

KP = 0,433 x100% = 43,3%

Yang artinya bahwa variasi kepuasan pe-
langgan sebesar 43,3 dipengaruhi oleh
promosi, harga, produk dan saluran dis-
tribusi sedangkan 56,7 % dijelaskan oleh
variabel lain yang tidak dijelaskan pada
model.

Pengujian Hipotesis

Uji hipotesis signifikansi dengan tingkat
kepercayaan o = 5% yang berfungsi apabila

Tabel 17. Hasil Perhitungan t hitung

peneliti ingin mencari makna hubungan
variabel X terhadap Y, maka hasil korelasi
PPM tersebut diuji dengan uji Signifikans
dengan rumus :

rvn-2

*hitung = 2

Sumber: Sidney Siegel, 1997.

Keterangan: thitung = Nilal t, r = Nila Koe-
fisen korelasi, n = Jumlah Sampel. Se-
dangkan t tabel didapat dari n-2 dimana
(30- 2 =28) dapat kita lihat pada lampiran t
tabel dengan tingkat signifikan 0,05.

No Variabel T hitung T tabel Hipotesis

1  Produk- Kepuasan Pelanggan 2,10 2,048 Haditerima
2 Harga Kepuasan Pelanggan 2,463 2,048 Haditerima
3 Promosi- Kepuasan Pelanggan 2,57 2,048 Haditerima
4  Sauran Distribusi- Kepuasan 3,691 2,048 Haditerima

Pelanggan

Sumber: data diolah 2014.

Berdasarkan tabel 17 tersebut nilai koe-
fisen koredlas yang didapat dari hasil
pengolahan SPSS19 maka didapat has
kesimpulan sebagai berikut: 1) Produk ber-
pengaruh dan signifikan terhadap Ke-
puasan Pelanggan hal tersebut dapat kita
lihat dari hasil perhitungan antara t hitung
dengan t tabel didapat bahwa thitung > trave
(2,1 > 2,048) maka Ha diterima dan Ho
ditolak. 2) Harga berpengaruh dan signifikan
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terhadap Kepuasan Pelanggan hal tersebut
dapat kita lihat dari hasil perhitungan antara
t hitung dengan t table didapat bahwa thitung
> tae (2,463 > 2,048) maka Ha diterima
dan Ho ditolak. 3) Promosi berpengaruh dan
signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan
hal tersebut dapat kita lihat dari hasil
perhitungan antara t hitung dengan t table
didapat bahwa thitung > trape (2,57 > 2,048)
maka Ha diterima dan Ho ditolak. 4) Saluran
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Distribusi berpengaruh dan signifikan ter-
hadap Kepuasan Pelanggan ha tersebut
dapat kita lihat dari hasil perhitungan antara
t hitung dengan t tabel didapat bahwa thitung
> tiape (3,691 > 2,048) maka Ha diterima
dan Ho ditolak. 5) Berdasarkan keempat
variabel tersebut yaitu produk, harga, pro-
mosi dan saluran distribusi dimana keempat
variabel tersebut merupakan komponen yang
digunakan untuk mengukur bauran pe-
masaran maka dapat dismpulkan bahwa
bauran pemasaran berpengaruh dan sig-
nifikan terhadap kepuasan pelanggan. Hal
ini terbukti bahwa keempat variabel tersebut
memiliki nilal thitung > trabe.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penentuan kepuasan kon-
sumen di bubur gabe, kesmpulan yang
dapat diambil sebagai berikut: 1) Produk,
Berdasarkan hasil pengolahan data pada bab
4 dapat ditarik kesimpulan bahwa secara
keseluruhan (61,6%) konsumen menyatakan
bahwa produk pada bubur gabe untuk menu
makanan telah bervarisi, untuk ukuran porsi
makanan telah sesuai, untuk kualitas rasa
bubur telah enak, sedangkan untuk pe-
nygjian makanan dengan temperatur yang
sesuai. 2) Harga, Berdasarkan hasil pe-
ngolahan data pada bab 4 dapat ditarik
kesmpulan bahwa secara keseluruhan
(54,175%) konsumen menyatakan bahwa
harga pada bubur gabe yaitu harga perporsi
yang ditawarkan terjangkau, harga lebih
murah dari pesaing, daftar harga yang
ditawarkan rumah makan telah sesuai , dan
harga makanan cocok untuk kelas bawah,
menengah dan atas. 3) Promosi, Ber-
dasarkan hasil pengolahan data pada bab 4
dapat ditarik kesimpulan bahwa secara
keseluruhan (70,85%) konsumen me-
nyatakan bahwa promos yang dilakukan
oleh bubur gabe menarik konsumen selain

itu konsumen memilih bubur gabe karena
tertarik dengan kualitas rasa buburnya, dan
Memilih bubur gabe karena menu bubur
yang ditawarkan bervarias dan harga per-
pors terjangkau. 4) Saluran Distribusgi,
Berdasarkan hasil pengolahan data pada bab
4 dapat ditarik kessmpulan bahwa secara
keseluruhan (51,675%) konsumen me-
nyatakan bahwa saluran distribus yang
dilakukan oleh bubur gabe menarik kon-
sumen karena Lokasi rumah makan mudah
dijangkau, Kebersihan, kerapihan, ke
nyamanan serta lokas yang strategis. 5)
Kepuasan Pelanggan, Berdasarkan hasil
pengolahan data pada bab 4 dapat ditarik
kesmpulan bahwa secara keseluruhan
(53,3255%) konsumen menyatakan bahwa
kepuasan pelanggan dipengaruhi  oleh
produk, harga, promosi, dan saluran di-
stribusi. 6) Kesimpulan Keseluruhan, Dalam
Segi Produk, bubur Gabe harus meningkat-
kan Produk Bubur gabe bak dari segi
kualitas bubur mupun Variass menu dari
bubur gabe sehingga dapat meningkatkan
kepuasan pelanggan. Produk yang dihasil-
kan dari bubur gabe hubungannya sangat
lemah dengan kepuasan pelanggan hal
tersebut dapat kita lihat pada tabel korelas
dimana hubungan produk terhadap kepuasan
pelanggan sangat rendah yaitu hanya sebesar
0,364 sehingga jika tidak ada peningkatan
produk yang dilakukan bubur gabe maka
daya beli pelangganpun dapat menurun
karena secara tidak langsung pelanggan
tidak akan merasa puas dengan produk yang
dihasilkan bubur gabe. Sedangkan untuk
segi harga, promosi dan salururan distribus
yang telah dilakukan oleh bubur gabe cukup
baik. Hal tersebut dapat terlihat pada tabel
korelass dimana harga, promos sauran
distribusi berkorelasi cukup kuat terhadap
kepuasan pelanggan. Walaupun berkorelas
cukup kuat dengan kepuasan pelanggan,
bubur gabe harus tetap meningkatkan
promosi, varias harga dan melakukan
penyaluran distribusi yang tepat sehinggan
kepuasan pelanggan dapat meningkat.
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