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ABSTRAK

Dengan jumlah penduduk Indonesia yang sangat besar, maka
Indonesia dapat menjadi pasar yang sangat berpotensial bagi perusahaan-perusahaan
untuk memasarkan produk-produk yang diciptakan oleh masing-masing perusahaan.
Perusahaan dalam negeri maupun perusahaan asing berusaha mendirikan usaha bisnis
dan menciptakan jenis-jenis produk yang nantinya akan digemari oleh calon
pelanggan. Banyaknya perusahaan ini menciptakan adanya suatu persaingan bisnis
dan perusahaan dapat menjadi pemenang dalam persaingan bisnisnya apabila
perusahaan mampu menjaring pelanggan sebanyak-banyaknya. Jika perusahaan dapat
menjaring pelanggan sebanyak-banyaknya tentu perusahaan tersebut dapat
memperoleh keuntungan yang besar pula. Pemasaran merupakan hal yang sangat
mendasar dan penting untuk dipahami oleh setiap pelaku yang berkecimpung dalam
dunia usaha karena berhasil tidaknya perusahaan dalam mempertahankan dan
mengembangkan usahanya sangat tergantung pada aimana cara perusahaan

Di dalam penelitian ini, penulis mengambil
place, price, promotion) dengan judul “Pe
Loyalitas Pelanggan Pada Supermarket pus C. Simanjuntak Di

getahui pengaruh variabel

untuk penelitian yaitu regresi lini /1 secara parsial (uji T) dan secara
simultan (uji F) dan analisis nasi (R%). Hasil penelitian ini menguji
apakah ada pengaruh ya i a simultan dan parsial antara variabel
independen terhadap varia en. Profil responden terdiri dari: jenis kelamin,
usia, pendidikan, pekerjaaan, apatan. Pertanyaan mengenai variabel terdiri
dari 37 pertanya. teristik responden dan pertanyaan yang ada, maka
dapat dilihat b | independen yaitu variabel product, place dan price
yang mempe ependen yaitu loyalitas pelanggan.

loyalitas pelan@gansd¥aka dari penelitian ini dapat disimpulkan bahwa dari ke empat
variabel independen hanya 3 variabel independen yang berpengaruh secara parsial
(product, place dan price) terhadap variabel dependen loyalitas pelanggan di
Yogyakarta.

Kata kunci: Bauran Pemasaran, Loyalitas Pelanggan.
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BAB1

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Dengan jumlah penduduk Indonesia yang sangat besar, maka Indonesia dapat

menjadi pasar yang sangat berpotensial bagi peflisahaan-perusahaan untuk

memasarkan produk-produk yang diciptakan o -masing perusahaan.

Perusahaan dalam negeri maupun perusahaan asi aha mendirikan usaha bisnis

dan menciptakan jenis-jenis produk@yang namitinya akan digemari oleh calon
an adanya suatu persaingan bisnis
dalam persaingan bisnisnya apabila
n sebanyak-banyaknya. Jika perusahaan dapat
-banyaknya tentu perusahaan tersebut dapat
yang besar pula. Pemasaran merupakan hal yang sangat
mendasar dan ‘Pes untuk dipahami oleh setiap pelaku yang berkecimpung dalam
dunia usaha karena berhasil tidaknya perusahaan dalam mempertahankan dan

mengembangkan usahanya sangat tergantung pada bagaimana cara perusahaan

memasarkan produknya sehingga dapat diterima oleh pelanggan.

Berbisnis memang merupakan hal yang sangat menyenangkan bagi para
pembisnis. Contohnya dapat kita lihat pada bisnis ritel yang banyak orang geluti pada
jaman sekarang seperti alfamart, indomaret, Carrefour, hypermart, indogrosir, Circle

Key, Lottemart dan yang lainnya, karena bisnis ritel memang bisnis yang sangat



menjanjikan. Selain itu, bisnis ritel ini juga dapat memberikan keuntungan yang besar
dan dapat menghidupi banyak orang. Seperti yang kita ketahui bahwa pada akhir
tahun 1997, krisis ekonomi melanda Indonesia. Namun, bangsa Indonesia tidak hanya
tinggal diam dan pasrah dengan keadaan yang terjadi. Bangsa Indonesia mulai
melakukan perdagangan eceran untuk membangun dan memperbaiki kembali sistem
keuangan negara yang hampir punah. Banyak negara-negara industri yang terkemuka
melakukan perdagangan eceran sebagai salah satu sektor yang utama bagi

perekonomian negaranya untuk dapat mendatangkan keuntungan yang sangat besar.

Menurut Utami (2006:4), bisnis ritel dipahami sebagai semua kegiatan yang terlibat

1 bahwa kegiatan yang dilakukan dalam bisnis ritel
atau jasa, atau keduanya, kepada para konsumen
si pribadi, tetapi bukan untuk keperluan bisnis dengan
memberikan upaya terhadap penambahan nilai pada barang dan jasa tersebut. Para
peritel mencoba untuk memuaskan kebutuhan-kebutuhan konsumen dengan mencoba
memenuhi kesesuaian barang-barang yang dimilikinya, pada harga, tempat dan waktu
seperti yang diinginkan pelanggan. Dengan demikian, maka rife/ adalah kegiatan
terakhir dalam distribusi yang menghubungkan produsen dengan konsumen sebab
ritel merupakan mitra dari agen atau distributor yang memiliki nama lain ( Pedagang

partai besar).



Kata ritel berasal dari bahasa perancis “ritellier” yang berarti memotong,
memecah atau membagi menjadi bagian yang paling kecil. Pada era modern saat ini,
dapat dilihat bahwa bisnis sudah berkembang dengan pesat dan persaingan di dalam
dunia bisnis pun sudah semakin sangat ketat sehingga setiap perusahaan harus mampu
mempertahankan kelangsungan hidup perusahaannya. Dengan adanya perubahan dan
perkembangan pada kondisi pasar, maka ritel dituntut untuk mengubah paradigm
lama yaitu pada pengelolaan ritel tradisional menuju paradigma pengelolaan yang

modern sehingga perusahaan mulai mencari ide yang lebih kreatif,inovatif dan lebih

modern dalam menciptakan sebuah produk dan jas
dapat menarik minat serta perhatian para kongume ga konsumen datang
dan membeli produk-produk yang di haan harus menciptakan

berbagai macam strategi agar mampugbersaing dengan para pesaingnya sehingga
perusahaan dapat tetap bertahan pu menjadi perusahaan yang lebih

terkemuka dari para Perusahaan harus selalu melakukan

tersebut merupakan kesatuan sistem yang paling terpenting di dalam menggerakkan
perusahaan guna untuk mencapai sebuah tujuan dari perusahaan.

Pengelolaan ritel modern tentunya sangat membutuhkan dukungan
infrastruktur dan fasilitas yang memadai, terutama terhadap kebutuhan yaitu
tersedianya teknologi yang tinggi khususnya dalam bidang informasi dan komunikasi.
Dengan tersedianya sistem informasi yang canggih, maka memungkinkan bisnis ritel
mampu menyediakan produk-produk makanan dan minuman yang selalu segar,

pelayanan yang baik dan pemrosesan serta pengantaran layanan yang sangat cepat,



teliti dan memuaskan para pelanggannya. Selain itu, dengan sistem informasi, maka
peritel mampu mengatur persediaan di gudang-gudang ritel sehingga sistem pasokan
dan persediaan barang menjadi terintegrasi terhadap berbagai kebutuhan semua gerai

atau toko-toko ritel yang dimilikinya.

Dalam kondisi persaingan yang ketat tersebut, hal utama yang harus
diprioritaskan oleh perusahaan adalah kepuasan pelanggan agar perusahaan dapat

bertahan, bersaing dan tetap mempertahankan pelanggannya agar tidak pindah ke

perusahaan yang lainnya serta menguasai pasar. Pimpi harus mengetahui hal-hal

pada saat dibutuhkan oleh konsumen, maka barang yang dibutuhkan pun ada sehingga
konsumen merasa puas dan senang karena barang yang diinginkan dapat ditemukan
dan juga pada pemberian harga serta kualitas barang yang dijual dan pada pelayanan
yang memuaskan. Konsumen sangat senang dengan harga-harga yang murah tetapi
tetap berkualitas. Baik itu kalangan atas, menengah maupun kalangan bawah. Harga
yang murah serta diskon yang diberikan oleh perusahaan terhadap barang-barang
yang dijualnya merupakan salah satu strategi yang dilakukan oleh perusahaan untuk

mendapatkan keuntungan dari konsumen agar konsumen tetap datang dan berbelanja



secara terus-menerus serta menjadi konsumen yang loyal pada perusahaan. Selain itu,
sistem pelayanan yang memuaskan juga merupakan salah satu kunci strategi agar

konsumen bisa loyal terus dengan perusahaan.

Dapat dilihat dengan bukti pada sebuah toko ritel yaitu Mirota Kampus.
Mirota Kampus telah mampu merubah format bisnisnya secara lebih modern. Bukan
hanya dari tampilan muka toko Mirota Kampus yang lebih terlihat modern dan bagian
dalam toko yang terasa lebih baru dengan sistem pendisplayan yang ada, tetapi Mirota

Kampus juga mengubah sistem pemberian harga yang leBih terjangkau pada produk-

produk yang dijualnya dan pelayanan yang terbai sumen agar konsumen

tetap tertarik dan loyal terus dengan Mirot sehihgga Mirota Kampus
menjadi satu-satunya toko ritel yang dan“terbaik yang ada di kota
Yogyakarta. Mirota Kampus telalif ban gbenahi diri pada tokonya terlebih
khusus pada program konse ah dan terpercaya agar dapat bersaing
dengan perusahaan ritel vy a. Mirota Kampus harus bersaing dengan
perusahaan ritel_{mintfmarket & mini market )yang lainnya, yang juga berbasis
waralaba 'y @t ebar di seluruh wilayah perkotaan dan desa yang ada di

Yogyakarta. pirgéckitar 85% pengunjung Mirota Kampus adalah pelanggan.
Menurut beberapa pihak mengatakan bahwa suksesnya usaha ini tidak hanya

ditentukan oleh jumlah pengunjung atau konsumen yang datang tetapi juga ditentukan

oleh kemampuan Mirota Kampus untuk meningkatkan pelanggannya.

Berkaitan dengan penjelasan diatas dan sesuai dengan permasalahan yang
telah diuraikan, maka judul yang dapat di ambil adalah “ Pengaruh Bauran
Pemasaran Terhadap Loyalitas Pelanggan Pada Supermarket Mirota Kampus C

Simanjuntak Di Yogyakarta”



B. Rumusan Masalah

Berdasarkan uraian pada latar belakang, maka dapat dirumuskan permasalahan

sebagai berikut:

1. Apakah ada pengaruh variable-variabel Bauran Pemasaran secara parsial
terhadap loyalitas pelanggan di Mirota Kampus?
2. Apakah ada pengaruh variable-variabel Bauran Pemasaran secara keseluruhan

(silmutan) terhadap loyalitas pelanggan di Mirota Kampus

C. BATASAN MASALAH

Supaya permasalahan yang dibahas tak sem as, maka berikut merupakan

3. Responden merupakan individu dari berbagai macam usia, bidang pekerjaan
serta tingkat perekonomian yang pernah datang dan berbelanja di Mirota
Kampus.

4. Jumlah responden yang diteliti berjumlah 100 orang.

5. Variabel yang diteliti adalah variabel keunggulan bersaing yang terdiri dari :

strategi dan pelayanan yaitu Product, Price, Place, Promotion.



D. TUJUAN PENELITIAN
Adapun tujuan pada penelitian ini yaitu sebagai berikut :
1. Untuk menganalisis pengaruh Bauran Pemasaran secara parsial terhadap
loyalitas pelanggan di Mirota Kampus.
2. Untuk menganalisis pengaruh Bauran Pemasaran secara keseluruhan
(simultan) terhadap keputusan pembelian dan loyalitas pelanggan di Mirota

Kampus.

E. MANFAAT PENELITIAN
1. Bagi Peneliti

a. Mampu menerapkan teg

Kan tentang informasi permasalahan yang sedang
1©leh perusahaan
b. Dapat membantu perusahaan dalam memberikan masukkan tentang
informasi untuk penyusunan strategi bersaing melalui Bauran
Pemasaran.
3. Bagi Pengembangan Ilmu
a. Mengetahui pengaruh Bauran Pemasaran terhadap loyalitas pelanggan

di Mirota Kampus.



4. Bagi Pembaca lain
a. Dapat memberikan manfaat serta menambah informasi dan

pengetahuan bagi pembaca.

b. Dari hasil penelitian ini, maka diharapkan dapat menambah informasi

dan referensi yang bisa bermanfaat bagi penelitian yang selanjutnya.



BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan
Dari hasil penelitian tentang pengaruh bauran pemasaran terhadap loyalitas
konsumen di Mirota Kampus dengan melakukan penelitian terhadapa 100 responden
kemudian dianalisis, maka penulis menarik kesimpulan bahwa :

a. Pada hipotesis 1 yang menyatakan bahwa v@riabel product, place dan

price dan secara simultan memiliki pengaruh terhadap

loyali elangg

5.2. Keterbatasan Pen n

Adapun keterbatasan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :

1. Penelitian ini hanya mencakup pengaruh bauran pemasaran terhadap loyalitas
pelanggan pada supermarket Mirota Kampus C. Simanjuntak di wilayah Yogyakarta.
Variabel yang di teliti terbatas hanya mencakup 4 variabel, yaitu : product, place,
price, promotion yang mempengaruhi Loyalitas Pelanggan.

2. Data dalam penelitian ini hanya berdasarkan kuesioner yang di sebar kepada 100

responden. Berdasarkan hasil dari kuesioner dan jumlah responden yang terbatas,
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maka penelitian ini tidak dapat menjawab secara keseluruhan, sehingga jawaban

yang ada hanya masih sebatas pendapat sebagian konsumen Mirota Kampus saja.

5.3. Saran

Berdasarkan hasil dan keterbatasan penelitian ini, berikut adalah saran — saran untuk

penelitian selanjutnya :

1. Untuk penelitian selanjutnya, diharapkan agar €dapat memperluas daerah

responden dan tidak han
tanya jawab secara lan

maksimal.
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