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ABSTRACT 

 
 

NURHAYATI A. GIASI. E2119157. THE EFFECT OF THE MARKETING 

MIX ON CUSTOMER SATISFACTION AT ORMAS KIOSK IN THE MARISA 

SUBDISTRICT OF POHUWATO DISTRICT 

 

The marketing mix is a combination of products, prices, places, or distribution 

channels and promotion of activities carried out by companies in affecting 

consumer demand for their products. This study aims to find the effect of the 

marketing mix on consumer satisfaction. This study employs multiple linear 

regression analysis by taking a sample of 50 respondents involved to provide their 

responses to the questionnaire circulated. The results show that partially the 

product’s value of t-count indicates 2.338. > t-table value of 2.014 with a 

significance value of 0.034 <0.05. The variable of price has a t-count value of 2.344 

> t-table value of 2.014 with a significance value of 0.032 <0.05. The variable of 

place produces a t-count value of 2.510 > t-table value of 2.014 with a significance 

value of 0.037 < 0.05. The variable of promotion with a t-count value of 2.295 > 

t-table value of 2.014. Simultaneously the F-count value is greater than the F-table 

value (4.601 > 4.453) with the probability of an F-count error smaller than the 

error level (α) set at 0.003 <0, 05. It means that, partially or simultaneously, 

product, price, place, and promotion positively and significantly affect consumer 

satisfaction (Y) at the Ormas Kiosk in the Marisa Subdistrict of Pohuwato District 

 

Keywords: marketing mix, product, price, place, promotion, customer satisfaction 
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ABSTRAK 

 
 

NURHAYATI A. GIASI. E2119157. PENGARUH BAURAN PEMASARAN 

TERHADAP KEPUASAN KONSUMEN PADA KIOS ORMAS 

KECAMATAN MARISA KABUPATEN POHUWATO 

 

arketing mix merupakan sebuah kombinasi beupa produk, harga, tempat atau 

saluran distribusi dan promosi dari aktivitas yang dilakukan oleh perusahaan dalam 

mempengaruhi permintaan konsumen atas produknya. Tujuan dari penelitian ini 

adalah untuk mengetahui bauran pemasaran pengaruhnya terhadap kepuasan 

konsumen. Dengan melakukan tarikan sampel sehingga diperoleh 50 orang 

responden yang terlibat untuk memberikan tanggapannya pada kusioner yang telah 

diedar, penelitian ini menggunakan alat analisis regresi linear berganda. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa secara parsial produk nilai thitung sebesar 2,338. > 

nilai ttabel 2,014 dan nilai signifikansi sebesar 0,034 < 0,05, harga dengan nilai thitung 

sebesar 2,344 > nilai ttabel 2,014, dan nilai signifikansi sebesar 0,032 < 0,05, tempat 

dengan nilai thitung sebesar 2,510 > nilai ttabel 2,014 dan nilai signifikansi sebesar 

0,037 < 0,05, promosi dengan nilai thitung sebesar 2,295 > nilai ttabel 2,014, secara 

simultan nilai Fhitung lebih besar dari nilai Ftabel (4,601 > 4,453) dengan probabilitas 

terjadinya kesalahan Fhitung lebih kecil dari taraf kesalahan (α) yang ditetapkan yaitu 

0,003 < 0,05. Dengan demikian secara parsial maupun secara simultan produk, 

harga, tempat, dan promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan 

konsumen (Y) pada Kios Ormas Kecamatan Marisa Kabupaten Pohuwato. 
 

Kata kunci: bauran pemasaran, produk, harga, tempat, promosi, kepuasan 

konsumen 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1. Latar Belakang Penelitian 

 

Seiring berjalannya waktu dimana laju perekonomian wilayah Kabupaten 

Pohuwato semakin mengalami peningkatan yang signifikan, ini dibuktikan dengan 

hadirnya Alfa Mart dan Indomart hampir seluruh ditemui di kota Marisa sebagai 

Kota Kabupaten Pohuwato. Dengan munculnya kedua perusahaan ritel yang sudah 

dikenal berada di seluruh tanah air yang merupakan pesaing bagi pengusaha lokal, 

hal ini menjadi perhatian utama bagi pengusaha yang bergerak dalam bidang ritel, 

maka sudah saatnya pengusaha lokal terutama di bidang ritel harus mampu 

mempertahankan para pelanggan lama dan menambah pelanggan baru dengan cara 

menerapkan strategi pemasaran yang jitu untuk tetap eksis ditengah-tengah 

persaingan yang cukup ketat tersebut. 

Pada umumnya, dengan didirikannya usaha ritel misalnya Hypermarket. Mini 

Market, Swalayan, Toko, Kios dan lain sebagainya dengan maksud yaitu untuk 

mengadakan berbagai macam produk untuk mencukupi kebutuhan sehari-hari calon 

konsumen,. Dengan demikian dapat dikatakan bahwa perusahaan ritel merupakan 

usaha bisnis yang menghubungkan antara perusahaan dengan konsumen karena 

menawarkan barang secara grosiran maupun secara eceran. 

Untuk menjamin kelancaran suatu usaha, maka salah satu strategi yang jitu 

dalam dunia pemasaran yang harus dilakukan termasuk perusahaan ritel yaitu 

pentingnya menerapkan bauran pemasaran atau lebih dikenal dengan istilah 4P, 

yaitu product, place, price dan promotion, keempat hal tersebut tidak dapat 
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dipisahkan antara yang satu dengan yang lainnya karena memiliki hubungan yang 

erat dalam menunjang keberhasilan usaha. Berbicara tentang produk tentu tidak 

terlepas dari kualitas barang yang ditawarkan oleh penjual kepada konsumen dan 

juga masalah ketersediaan barang dagangan atau stock sehingga barang-barang 

yang diinginkan oleh konsumen tetap tersedia karena tidak dapat dipungkiri bahwa 

konsumen merasa puas berbelanja apabila semua kebutuhan sehari-hari mereka 

berada di satu tempat sehingga tidak menimbulkan biaya-biaya tambahan selain hal 

tersebut konsumen merasa puas berbelanja karena pelayanan yang didapatkan dari 

karyawan ritel betul-betul sesuai dengan harapan mereka, misalnya pelayan ritel 

melayani pembelinya dengan menyapa terlebih dahulu dengan senyum ramah 

karena konsumen selalu beranggapan bahwa pembeli atau calon kosumen adalah 

raja yang perlu dilayani sebaik mungkin. 

Selain dari produk, tempat juga merupakan salah satu faktor penentu adanya 

keberhasilan suatu usaha karena dengan tempat yang strategis misalanya kedekatan 

dengan tempat atau pasilitas umum, dekat dengan keramaian, akses jalan yang 

mudah dijangkau sehingga memudahkan para calon pembeli untuk mendapatkan 

barang sesuai dengan kebutuhan mereka. Demikian juga dengan harga yang 

ditawarkan oleh pebisnis dengan harga yang murah, maka konsumen atau calon 

pembeli akan merasa uang yang dibelanjakan akan dapat memperoleh berbagai 

jenis barang sehingga semua kebutuhan mereka akan terpenuhi. 

Dari ketiga bauran pemasaran di atas, ada satu hal juga yang paling mendasar 

untuk jadi pertimbangan para calon pembeli yaitu adanya promosi atau informasi 

mengenai produk. Dengan adanya pengetahuan tentang produk yang dimiliki oleh 
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konsumen akan sangat membantu mereka untuk mengetahui baik fungsi maupun 

keberadaan produk tersebut, promosi ini biasanya terbagi dua yaitu promosi secara 

langsung dilakukan oleh pebisnis baik melalui melalui media cetak maupun melalui 

media elektronik dan promosi secara tidak langsung yaitu melalui dari mulut ke 

mulut para konsumen yang pernah berbelanja di tempat tersebut baik mengenai 

ketersediaan produk, kualitas produk maupun harga dari produk itu sendiri bahkan 

pelayananpun disampaikan kepada calon konsumen atau calon pembeli. 

Dari uraian di atas tentang bauran pemasaran, hal ini senada dengan apa yang 

disampaikan oleh Kotler dan Amstrong (2016 : 51) bahwa bauran pemasaran 

merupakan perpaduan dari seperangkat alat pemasaran secara taktis yang 

digunakan oleh pelaku bisnis untuk mengetahui tanggapan yang diinginkan oleh 

perusahaan di pasar sasaran. 

Begitu pentingnya penerapan bauran pemasaran sehingga memberikan 

manfaat yang besarnya manfaat bagi pelaku bisnis sehingga konsumen akan 

melakukan pembelian lebih dari satu kali atau beberapa kali karena adanya 

kepuasan yang dirasakan oleh konsumen, pembelian ulang yang dimaksudkan 

dalam penelitian ini yaitu proses membeli produk atau jasa untuk kesekian kalinya 

setelah melakukan proses membeli sebelumnya. 

Simamora (2003 : 51) menyampaikan bahwa yang menjadi bahan 

pertimbangan oleh para konsumen dalam melakukan pembelian ulang hanya dua, 

yaitu faktor harga dan bukan harga berupa produk, tempat yang strategis dan mudah 

dijangkau serta pengenalan terhadap produk yang ditawarkan oleh produsen kepada 

konsumen. 
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Ketika bauran pemasaran betul-betul diimplementasikan dengan baik oleh 

para pelaku bisnis atau peritel, maka secara otomatis kepuasan konsumen akan 

tercipta sesuai yang diharapkan, hal ini didukung oleh Sunyoto (2015 : 140) 

kepuasan konsumen adalah salah satu alasan dimana konsumen memutuskan untuk 

melakukan pembelian dalam suatu tempat ketika konsumen merasa puas pada suatu 

produk, mereka terus menerus membeli produk yang dinginkannya dan 

menggunakannya serta memberitahukannya kepada orang lain tentang pengalaman 

mereka baik menyampaikan tentang produk, tempat, harga dan promosi-promosi 

yang mereka dapatkan yang membuat mereka merasa senang dan merasa puas 

dengan apa yang mereka alami. 

Kios ormas Marisa merupakan salah satu perusahaan ritel yang ada di 

Kecamatan Marisa Kabupaten Pohuwato yang berdasarkan hasil pengamatan 

penulis yaitu terdapat banyaknya pembeli keluar masuk silih berganti dari pagi 

sampai malam hari karena Kios Ormas Marisa menyediakan produk-produk yang 

cukup lengkap sebagaimana yang diinginkan oleh para calon pembeli sudah 

sewajarnya mempertahankan konsumennya dengan cara mengaplikasikan bauran 

pemasaran tersebut dengan baik dan benar dan juga agar pembeli datang berulang 

kali untuk membeli sesuai dengan kebutuhan mereka di tengah-tengah para 

pesaingnya yang bergerak dalam bidang yang sama. 

Berdasarkan uraian latar belakang di atas, maka penulis tertarik untuk 

mengkaji lebih jauh penerapan bauran pemasaran yang dilakukan oleh Kios Ormas 

Marisa dengan mengangkat judul, ”Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap 
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Kepuasan Konsumen pada Kios Ormas Kecamatan Marisa Kabupaten 

Pohuwato”. 

 

1.2. Rumusan Masalah 

 

Dari uraian latar belakang di atas, maka dalam penelitian ini dirumuskan 

masalahnya sebagaimana berikut: 

1. Apakah bauran pemasaran berupa produk secara parsial berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap kepuasan konsumen pada Kios Ormas Kecamatan Marisa 

Kabupaten Pohuwato 

2. Apakah bauran pemasaran berupa harga secara parsial berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap kepuasan konsumen pada Kios Ormas Kecamatan Marisa 

Kabupaten Pohuwato 

3. Apakah bauran pemasaran berupa tempat secara parsial berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap kepuasan konsumen pada Kios Ormas Kecamatan Marisa 

Kabupaten Pohuwato 

4. Apakah bauran pemasaran berupa promosi secara parsial berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap kepuasan konsumen pada Kios Ormas Kecamatan 

Marisa Kabupaten Pohuwato 

5. Apakah bauran pemasaran berupa produk, harga, tempat dan promosi secara 

simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan konsumen pada 

Kios Ormas Kecamatan Marisa Kabupaten Pohuwato 
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1.3. Maksud dan Tujuan Penelitian 

 

1.3.1. Maksud Penelitian 

 

Adapun maksud dilakukannya penelitian ini yaitu untuk memperoleh 

informasi berdasarkan dengan adanya data-data yang didapatkan berupa bauran 

pemasaran yang diterapkan oleh Kios Ormas Marisa Kabupaten Pohuwato apakah 

konsumen merasa puas atau tidak puas. 

1.3.2. Tujuan Penelitian 

 

Tujuan dilakukannya penelitian ini adalah untuk mengetahui dengan 

menganalisis: 

1.  Bauran pemasaran berupa produk secara parsial berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap kepuasan konsumen pada Kios Ormas Kecamatan Marisa 

Kabupaten Pohuwato 

2. Bauran pemasaran berupa harga secara parsial berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap kepuasan konsumen pada Kios Ormas Kecamatan Marisa 

Kabupaten Pohuwato 

3. Bauran pemasaran berupa tempat secara parsial berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap kepuasan konsumen pada Kios Ormas Kecamatan Marisa 

Kabupaten Pohuwato 

4. Bauran pemasaran berupa promosi secara parsial berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap kepuasan konsumen pada Kios Ormas Kecamatan Marisa 

Kabupaten Pohuwato 
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5. Bauran pemasaran berupa produk harga, tempat dan promosi secara simultan 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan konsumen pada Kios 

Ormas Kecamatan Marisa Kabupaten Pohuwato 

 

1.4. Manfaat Penelitian 

 

Adapun manfaat yang ingin dicapai pada penelitian ini yaitu untuk : 

 

1. Praktisi 

 

Penelitian diharapkan bermanfaat bagi pelaku bisnis pada umumnya dan 

khususnya bagi Kios Ormas Marisa Kabupaten Pohuwato dalam menerapkan 

bauran pemasaran dalam memberikan kepuasan kepada konsumen demi 

menunjang kelancaran usahanya 

2. Akademisi 

 

Penelitian ini diharapkan jadi bahan rujukan untuk peneliti lain yang ingin 

melakukan penelitian dalam bidang pemasaran yang berhubungan dengan 

bauran pemasaran dan kepuasan konsumen 

3. Penulis 

 

Menambah wawasan bagi penulis atas pembuktian teori-teori yang terkait 

dengan manajemen pemasaran yang didapatkan di bangku kuliah. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

 

2.1. Pengertian Pemasaran 

 

Seiring berjalannya waktu, maka dalam dunia pemasaran juga mengalami 

perkembangan yang sangat cepat sehingga apabila perusahaan tidak mengikuti 

perkembangan zaman secara otomatis perlahan-lahan akan tersingkirkan oleh para 

kompetitornya yang merupakan sebuah ancaman yang serius yang harus dipikirkan 

oleh perusahaan. Dewasa ini pemasaran sudah mengarah pada bagaimana 

memberikan kepuasan terhadap konsumen dari pemenuhan keinginan dan 

kebutuhannya, serta menjadikan konsumen tersebut sebagai langganan bagi 

perusahaan agar perusahaan tetap eksis dalam dunia bisnis di tengah-tengah 

ketatnya persaingan terutama perusahaan yang sejenis sebagai ancaman serius yang 

perlu diwaspadai. 

Berbicara tentang pemasaran, pada umumnya tentu tidak terlepas dari pada 

permintaan atau pembelian dan penawaran atau penjualan serta harga. Sedangkan 

apabila seorang tenaga penjualan atau manajer toko serba ada, pemasaran di artikan 

sebagai kegiatan pengecer (retailing) produk atau menjajakan barang 

(merchandising). 

Pemasaran merupakan bagian dari manajemen yang mengarah kepada 

kegiatan komersial produsen teknik-teknik pemasaran moderen. Mempunyai tujuan 

mencapai penjualan barang dan jasa secara efektif dan efisien dengan melihat ke 

masa depan, menemukan konsumen dengan jalan memenuhi kebutuhannya, maka 
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dapatlah dikatakan bahwa pemasaran dimulai dari pola berpikir untuk mendapatkan 

konsumen sebagai titik produsen. 

Jadi pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan pokok yang dilakukan 

oleh para produsen dalam mempertahankan kontiunitas usahanya untuk 

mendapatkan laba. Berhasil tidaknya suatu usaha, tergantung keahlian mereka 

dalam pemasaran, produksi, keuangan, maupun bidang lain, serta pada kemampuan 

ptodusen untuk mengkomunikasikan fungsi-fungsi tersebut agar organisasi usaha 

dapat berjalan lancar. 

Pembahasan menyangkut pemasaran tidak terlepas dari pengertian pemasaran 

yang dikemukakan oleh para ahli, dalam mengemukakan pendapat yang berbeda- 

beda sesuai dengan sudut pandang mereka masing-masing dalam melihat aspek 

tesebut. 

Namun demikian apabila kita mencoba lebih teliti melihat satu persatu 

definisi dari para ahli tersebut hakikatnya mempunyai maksud dan tujuan yang 

sama yaitu dengan cara bagaimana barang dan jasa yang telah dihasilkan oleh para 

produsen dapat diminati oleh konsumen, semapai ke tangan konsumen pada waktu 

yang tepat, jumlah yang tepat, serta harga yang layak, dan sang produsen dapat 

mempertahankan konsumen tersebut. Untuk lebih jelasnya berikut ini dikemukakan 

berbagai batasan pengertian dari pemasaran oleh para ahli di bidang pemasaran, 

antara lain : 

Menurut Kotler dan Kevin Lane Keller (2007 : 6), pemasaran adalah suatu 

proses sosial yang di dalamnya individu dan kelompok mendapatkan apa yang 
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mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan, dan secara 

bebas mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain. 

Model pemasaran berdasarkan pengertian di atas, menunjukkan bahwa 

pemasaran merupakan suatu proses penukaran produk atau perpindahan hak milik 

kepada orang lain yang menginginkan produk sesuai dengan yang dibutuhkannya, 

dalam hal ini adalah pertukaran benda-benda yang benilai bagi manusia berupa 

barang dan jasa serta uang untuk kelangsungan hidupnya. 

Lain halnya yang dikemukakan oleh William J. Stanton yang dikutip oleh 

Basu Swastha dan Irawan (2008 : 5), pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan 

dari kegiatan-kegiatan bisnis atau usaha yang ditujukan untuk merencanakan, 

menentukan harga, mempromosikan, mendistribusikan suatu barang dan jasa sesuai 

dengan kebutuhannya baik kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensial 

pada tempat yang strategis sehingga menciptakan kepuasan kepada konsumen. 

Pengertian di atas mengisyaratkan bahwa pemasaran sebagai suatu sistem 

dari aktivitas yang saling berkaitan, ditujukan untuk merencanakan, menentukan 

barang, menyalurkan barang dan jasa kepada konsumen, mempromosikan barang 

kepada konsumen baik dari segi kualitas dan kuantitas maupun dari segi manfaat 

dari barang tersebut. 

Sementara itu, menurut Jeff Madura (2001 : 83), pemasaran dapat 

didefinisikan secara luas merupakan sebagai tindakan berbagai perusahaan untuk 

merencanakan dan melaksanakan rancangan produk, penentuan harga, distribusi 

dan promosi. 
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Persaingan yang semakin tajam mendorong perusahaan untuk bertahan dalam 

pasar dan merebut pangsa pasar sehingga masing-masing perusahaan berusaha 

menciptakan suatu produk yang mampu mendorong brand awarness masyarakat 

terhadap produk tersebut serta mencapai brand positioning yang baik dalam benak 

masyarakat melalui proses pemasaran mulai dari penetapan produk sampai 

pelaksanaan kegiatan promosi. 

Dari pengertian pemasaran yang dikutip dari beberapa pendapat para ahli di 

atas, maka dapat disimpulkan bahwa: 

1. Pemasaran adalah suatu proses pertukaran barang dan jasa dari produsen ke 

konsumen, sehingga melalui pertukaran tersebut kebutuhan dari individu atau 

kelompok masyarakat dapat terpenuhi. 

2. Dalam usaha-usaha penyaluran barang dan jasa dari produsen ke konsumen 

harus diupayakan untuk memperoleh upaya yang layak dan menjamin 

kontinuitas produsen dengan melalui pemuasan kebutuhan dan keinginan 

konsumen atau pemakai potensial. 

3. Semua kegiatan yang diharapkan agar memperlancar pendistribusian barang dan 

jasa dari produsen ke konsumen agar dapat menciptakan permintaan yang 

efektif. 

 

2.2. Pengertian Bauran Pemasaran 

 

Tujuan perusahaan adalah memuaskan konsumen serta mencapai target pasar 

yang ingin dicapai. Seiring dengan tujuan tersebut, perusahaan juga menginginkan 

tercapainya permintaan sebanyak-banyaknya agar hasil penjualan yang di harapkan 
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dapat tercapai. Akan tetapi timbul masalah yakni bagaimana cara untuk dapat 

mempengaruhi pembeli agar membeli produk yang ditawarkan. 

Kotler dan Armstrong (2003:24) mengemukakan bahwa marketing Mix 

adalah serangkaian alat pemasaran taktis yang dapat di kendalikan produk, harga, 

tempat, dan promosi yang dipadukan oleh perusahaan untuk menghasilkan 

tanggapan yang diinginkan perusahaan dalam pasar sasaran. 

Assauri (2002 : 180) menyatakan bahwa marketing Mix atau bauran 

pemasaran merupakan kombinasi variabel atau kegiatan yang merupakan inti dari 

pemasaran. Variabel-variabel mana dapat dikendalikan oleh perusahaan untuk 

mempengaruhi reaksi para pembeli atau konsumen. Demikian halnya Dhamesta 

(2003 : 74) menyebutkan bahwa marketing mix merupakan variable-variabel yang 

digunakan perusahaan atau pelaku usaha sebagai sebuah alat dalam memberikan 

pelayanan atau pemenuhan kebutuhan dan keinginan konsumen. 

Berangkat dari pendapat para ahli di atas, maka dapat dinyatakan bahwa 

marketing mix merupakan sebuah kombinasi beupa produk, harga, tempat atau 

saluran distribusi dan promosi dari aktivitas yang dilakukan oleh perusahaan dalam 

mempengaruhi permintaan konsumen atas produknya. Dalam pencapaian tujuan 

atau pangsa pasar yang sudah direncanakan oleh perusahaan sebagai target, maka 

perusahaan harus dapat mengendalikan variabel-variabel bauran pemasaran 

(marketing mix) sebagaimana yang disebutkan di atas dengan baik. 

 

2.3. Unsur-unsur Bauran Pemasaran 

 

Menurut Kotler dan Armstrong (2004:320) bahwa bauran pemasaran terdiri 

dari empat unsur sebagaimana berikut : 
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1. Produk (Product) 

 

Situasi kompetitif yang semakin ketat yang terjadi seperti saat sekarang ini 

disebabkan karena munculnya perusahaan-perusahaan baru yang sejenis 

merupakan kompetitor yang menjadi ancaman bagi perusahaan-perusahaan yang 

sudah lama berdiri, sementara itu, keberhasilan suatu perusahaan dalam 

menawarkan produknya kepada konsumen atau calon konsumen merupakan 

salah satu yang harus dipertimbangkan yaitu selalu mengikuti perkembangan 

zaman dengan cara melakukan inovasi dari segala aspek yang berhubungan 

dengan produk yang dihasilkan, oleh karena dengan melakukan inovasi terus 

menerus, maka konsumen tidak akan merasa bosan dengan produk yang 

ditawarkan, kemudian mengikuti selera konsumen yang setiap saat selalu 

berubah karena motif pembelian yang dilakukan oleh konsumen bervariatif. 

Oleh sebab itu untuk mempertahankan dan meningkatkan penjualan dan market 

share perlu mengadakan penyempurnaan dan pengembangan produk yang di 

hasilkan lebih baik, sehingga dapat memberikan daya guna, daya pemuas, serta 

daya tarik yang lebih besar. 

Strategi produk dalam hal ini adalah menetapkan cara dan menyediakan produk 

yang lebih tepat bagi pasar yang dituju, sehingga dapat memuaskan konsumen 

dan sekaligus dapat meningkatkan keuntungan perusahaan dalam jangka 

panjang, melalui peningkatan penjualan dan peningkatan marker sharenya. 

Didalam produk terkandung fungsi produk dan faktor lain yang diharapkan oleh 

konsumen yang sering dinyatakan dengan produk plus (pelayanan). Faktor- 

faktor yang terkandung dalam suatu produk adalah mutu/kualitas, penampilan 



14 
 

 

 

 

(features), pilihan yang ada (options), gaya (style), merek (brand lines), macam 

produk (product item), jaminan (guaranties), dan pelayanan (services). 

Dalam marketing mix, strategi produk merupakan unsur penting karena dapat 

mempengaruhi strategi pemasaran lainnya. Pemilihan jenis produk yang akan 

dihasilkan dan dipasarkan akan menentukan kegiatan promosi yang dibutuhkan 

serta penentuan harga serta cara penyalurannya. 

Tujuan utama strategi produk adalah untuk mencapai sasaran pasar yang dituju 

guna meningkatkan kemampuan bersaing atau mengatasi persaingan. Oleh 

karena itu strategi produk merupakan strategi pemasaran, sehingga gagasan atau 

ide untuk melakukan harus datang dati bidang pemasaran. 

Adapun indikator dari produk mengacu pada pendapat Lovelock (2011 : 44) 

bahwa produk merupakan sgala sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk 

diperhatikan, dimiliki dan dikonsumsi yang dapat memenuhi kebutuhan para 

konsumen yang mencakup objek fisik, aksesoris dan tingkat kualitas. Sedangkan 

Dhotre (2010 : 136) mengemukakan bahwa indikator merchandishe pada toko 

pengecer atau ritel yaitu ketersediaan produk terkait dengan produk yang akan 

dijual, banyaknya opsi yang dilakukan oleh para pemilik toko pengecer (ritel) 

misalnya menjual produk sesuai kebutuhan, menjual produk sesuai selera 

konsumen dan menjual produk yang bermerek eksklusif. 

Berdasarkan urian di atas, Berman dan Evans (2007 : 416) mempertegas bahwa 

terdapat berbagai unsur yang menjadi perhatian terkait dengan perencaanaan 

produk toko pengecer atau peritel yaitu melakukan peramalan, berinovasi, 

keanekaragaman produk, bermerek dan tepat pengalokasian. 
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2. Harga (Price) 

 

Harga merupakan salah satu faktor marketig mix yang akan menghasilkan 

penerimaan penjualan, sedangkan unsur lainnya merupakan unsur yang 

mendukung dari pada harga. Meskipun penetapan harga merupakan faktor yang 

utama, akan tetapi masih terdapat beberapa peritel atau toko pengecer yang 

masih belum mampu menangani permasalahan penetapan harga yang dapat 

mempengaruhi pendapatan usaha, sementara harga dapat memengaruhi tingkat 

penjualan yang tentunya berdampak pada keuntungan serta market share yang 

dicapai oleh para peritel. 

Penetapan harga akan menjadi sangat penting terutama pada keadaan persaingan 

yang semakin tajam dan perkembangan permintaan. Persaingan yang semakin 

tajam dewasa ini sangat terasa dalam pasar pembeli (buyer market) peranan 

harga sangat penting terutama untuk menjaga dan meningkatkan posisi 

perusahaan di pasar yang tercermin dalam target pasar perusahaan. Dengan kata 

lain, penetapan harga mempengaruhi kemampuan bersaing perusahaan dan 

kemampuan mengenai konsumen. 

Oleh sebab itu, kebijakan harga dari peritel merupakan posisi yang utama pada 

bauran pemasaran yang akan diputuskan kerkaitannya dengan pasar sasaran, 

produk, layanan yang diberikan dan persaingan yang dihadapi. Pengecer juga 

harus mengaplikasikan taktik penetapan harga. Terdapat empat unsur yang 

berpengaruh terhadap strategi penetapan harga pada pengecer, yaitu konsumen, 

pemerintah, pabrik dan pesaing, (Berman dan Evans, 2007 : 500) 
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Dalam menetapkan harga suatu produk perlu diperhatikan faktor-faktor yang 

mempengaruhinya baik langsung maupun tidak langsung. Faktor yang 

mempengaruhi secara langsung misalnya harga bahan baku, biaya produksi, 

biaya pemasaran serta adanya peraturan pemerintah. Faktor tidak langsung 

misalnya harga produk sejenis yang dijual oleh pesaing lain, pengaruh harga 

terhadap hubungan antara produk subtitusi dan produk komplementer, diskon 

untuk para penyalur dam konsumen. 

Adapun indikator harga menurut Tjiptono (2008 : 157) terdiri dari kesesuaian 

harga yaitu harga sesuai dengan produk yang ditawarkan, harga yang dapat 

dijangkau atau harga produk yang murah dan harga yang mampu bersaing 

dengan kompetitor artinya harga produk tersebut sama dengan hatrga produk 

yang ditawarkan oleh perusahaan yang sejenis. Dengan demikian dapat ditarik 

kesimpulan bahwa indikator harga merupakan determinan utama permintaan 

karena harga merupakan biaya yang dikeluarkan oleh konsumen dalam 

mendapatkan barang dengan pertimbangan nilai guna dari barang tersebut dan 

harga seringkali diasumsikan indikator utama terhadap kualitas suatu barang, 

oleh karenanya harga dianggap bersifat visibel atau tampak jelas. 

Berdasarkan dari penetapan harga tersebut, maka tujuan yang ingin dicapai, 

yakni, memperoleh laba yang maksimum, meningkatkan market sharenya, 

memperoleh keuntungan yang ditargetkan dan mempromosikan produk. 

 
 

3. Tempat (Place) 
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Tempat juga merupakan faktor yang penting dalam melakukan penjualan dan 

merupakan salah satu unsur dalam bauran pemasaran yang akan menjadi bahan 

perrimbangan oleh para peritel atau toko pengecer. Menurut Kotler dan 

Amstrong (2001 : 83) tempat atau lokasi pengecer merupakan kunci bagi 

pengecer bekaitan dengan kemampuannya dalam menarik pelanggan dengan 

lokasi yang tepat, maka sebuah gerai atau toko akan lebih sukses dibandingkan 

dengan gerai atau toko lainnya, sekalipun keduanya menjual barang yang 

sejenis, memiliki jumlah pramuniaga yang sama, sama-sama terampil, sama- 

sama ramah dan sama-sama memiliki strategi yang bagus dan memiliki pruduk 

yang sama dengan harga yang sama. 

Menurut Koesworodjati, (2006 : 306) bahwa tempat ritel merupakan lokasi yang 

ditempati oleh perusahaan, agen atau penyalur, penjual grosir dan penjual eceran 

yang di luar dari perusahaan yang memproduksi produk melalui sebuah 

komoditas produk dan jasa yang dipasarkan. 

Utami (2008 : 114) mengatakan bahwa perusahaan ritel atau toko pengecer 

memiliki beberapa indicator dalam hal pemilihan lokasi, yaitu kedekatan dengan 

pusat perbelanjaan, berlokasi di tengah kota, memiliki lokasi di tempat umum 

dan memiliki lokasi bebas parkir. 

4. Promosi (Promotion) 

 

Suatu produk bagaimanapun bermanfaatnya jika tidak dikenal konsumen maka 

produk tersebut tidak akan diketahui dan bernilai manfaat bagi konsumen. Oleh 

karena itu perusahaan harus melakukan cara agar konsumen dapat mengetahui 

produk perusahaan tersebut serta berusaha mempengaruhi konsumen untuk 
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dapat menciptakan permintaan atas produk tersebut, kemudian dipelihara dan 

dikembangkan. Usaha tersebut dapat dilakukan dengan melakukan rangkaian 

kegiatan promosi sebagai salah satu acuan pemasaran. 

Promosi merupakan kegiatan penyampaian produk dari produsen ke konsumen 

pada waktu yang tepat. Oleh karena itu distribusi merupakan salah satu 

kebijakan pemasaran yang mencakup penentuan saluran pemasaran (marketing 

channels) dan distribusi fisik (physical distribution). 

Menurut Hurriyati (2018 : 58) indictor promosi terdiri atas: 

 

a. Menginformasikan kepada pasar atau konsumen tentang produk yang baru, 

meluruskan kesan yang keliru, mengurangi rasa ketakutan dan kekhawatiran 

pembeli mengenai produk baru tersebut 

b. Membujuk konsumen sasaran untuk mengalihkan pilihan pembeli ke produk 

lain yang memiliki nilai manfaat yang sama yang ditawarkan perusahaan 

c. Mengingatkan kembali konsumen untuk datang kembali melakukan 

pembelian 

Bagaimanapun bagusnya suatu produk baik dari segi kualitas, model, serta harga 

yang terjangkau, tidak akan berarti sama sekali apabila konsumen sama sekali 

tidak mengetahui tentang produk tersebut, serta tidak mengetahui dimana bisa 

mendapatkan informasi mengenai produk tersebut. Oleh karena itu diperlukan 

lembaga-lembaga perantara untuk menghubungkan perusahaan dengan 

konsumen. Dengan lembaga-lembaga tersebut akan terbentuk saluran distribusi. 

Kegiatan promosi dilakukan sejalan dengan rencana pemasaran secara 

keseluruhan serta direncanakan akan diarahkan dan dikendalikan dengan baik, 
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diharapkan akan dapat berperan secara baik dalam meningkatkan penjualan dan 

 

market share. 

 

Untuk memahami lebih jauh tentang promosi beberapa ahli pemasaran 

mendefinisikan promosi sebagai salah satu bagian terpenting dalam dan sangat 

menentukan arah tujuan perusahaan. Untuk mencapai tujuan tersebut perlu 

diketahui bentuk-bentuk promosi yang efektif serta terkait dengan komunikasi 

yang baik diantara bentuk-bentuk promosi yang ada yang lebih dikenal 

promotion mix. 

 

2.4. Pengertian Kepuasan Konsumen 

 

Setiap perusahaan memiliki keinginan agar konsumen atau pembeli mau 

datang kembali untuk membeli produknya dan dapat dijadikan sebagai pelanggan, 

hal ini merupakan salah satu alasan perusahaan untuk bertahan di tengah-tengah 

kompetitornya. Untuk mewujudkan keinginan perusahaan tersebut dalam hal baik 

perusahaan ritel, maka perusahaan wajib untuk menciptakan kepuasan untuk 

pembeli dengan cara memberikan kepuasan. 

Kepuasan sangat berperan dalam dunia pemasaran agar niat membeli kembali 

atau terjadi pembelian ulang dari konsumen, kerkaitan dari hal tersebut, maka 

tingkat kepuasan konsumen diartikan sebagai tingkatan rasa dari individu dari apa 

yang dia rasakan diperbandingkan dengan yang diharapkan, (Kotler, 2005), lebih 

lanjut Kotler dan Keller (2016 : 153) menyatakan bahwa kepuasan adalah perasaan 

senang atau kecewa dari seseorang yang muncul akibat dari membandingkan 

kinerja (hasil) produk yang diperkirakan terhadap hasil yang diharapkan, apabila 

hasil produk di bawah dari harapan, maka pelanggang atau pembeli tidak puas 
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demikian pula sebaliknya jika hasil produk sesuai yang diharapkan, maka pembeli 

atau konsumen akan merasa puas. Jadi kepuasan itu sendiri merupakan sebuah 

kesan yang tercipta dari kosumen akibat dari mengkonsumsi suatu produk. 

Pengertian kepuasan yang dikemukakan oleh Tjiptono (2014 : 353) bahwa 

kepuasan merupakan bahasa latin Satis yang bermakna bagus dan mencukupi serta 

facio yang artinya melaksanakan atau menciptakan suatu upaya dalam memenuhi 

sesuatu dengan memadai secara kompleks. Sedangkan Zeithaml dan Bitner (2013 : 

75) kepuasan konsumen adalah reaksi berupa asumsi konsumen dalam pemenuhan 

kebutuhannya tentang ciri atau keistimewaan produk atau jasa. 

Kepuasan konsumen juga dapat diartikan sebagai sanggahan konsumen atas 

penilaian dari fitur-fitur sebuah barang dan jasa bahkan barang dan jasa tersebut 

yang berkaitan dengan pemenuhan kebutuhan memberi tingkatan kepuasan yang 

dirasakan oleh konsumen dalam penggunaannya (Oliver, 1997). Sedangkan Mowen 

et, al, (2002) menyatakan bahwa kepuasan konsumen adalah sikap totalitas yang 

diperlihatkan oleh konsumen terhadap produk dan jasa setelah didapatkan dan 

setelah mereka gunakan. 

Dari beberapa pengertian kepuasan konsumen yang telah dikemukakan oleh 

para ahli di atas, maka disimpulkan bahwa kepuasan konsumen pada umumnya 

merupakan sesuatu yang akan dirasakan atau dinikmati oleh seseorang berupa rasa 

puas setelah menerima produk atau jasa yang diberikan oleh perusahaan karena 

adanya perbandingan kinerja atas produk atau jasa yang diterima tersebut sesuai 

dengan yang diharapkan oleh konsumen. Namun, derajat kepuasaan itu sendiri 
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berbeda antara setiap konsumen berbeda sesuai dengan persepsi, keinginan dan 

kebutuhan konsumen tersebut. 

Begitu pentingnya kepuasan konsumen, sehingga menjadi hal yang sangat 

penting bagi pelaku bisnis dan untuk mengetahui tingkat kepuasan konsumen, maka 

diperlukan alat ataukah model dalam mengukurnya. Ada beberapa model yang 

biasanya digunakan oleh pebisnis dalam mengukur dan menilai kepuasan 

konsumennya menurut Tjiptono (2016 : 219), antara lain : 

a. System keluhan dan saran 

 

Setiap perusahaan ritel yang orientasinya ke konsumen perlu menyediakan 

kesempatan dan akses yang mudah dan akses yang mudah dan nyaman bagi para 

konsumen dalam hal menyampaikan saran, kritik, pendapat serta keluhan 

mereka. Adapun media yang digunakan biasanya berupa kotak saran yang 

ditempatkan di lokasi-lokasi yang strategis mudah dijangkau atau sering dilewati 

pelanggan, kartu komentar yang bias diisi langsung maupun dikirim lewat pos 

yang ditujukan kepada perusahaan atau ke pemilik toko, saluran telpon khusus 

tanpa biaya, website diakses melalui internet, melalui social media berupa 

instagram, facebook, twitter dan lain-lain. Dari informasi-informasi yang 

didapatkan melalui metode tersebut akan melahirkan ide-ide baru dan masukan 

yang berharga kepada perusahaan atau para pelaku bisnis untuk melakukan 

perubahan-perubahan sesuai yang dinginkan oleh konsumen. 

Kelemahan dari metode ini yaitu pelaku bisnis akan bersifat pasif karena hanya 

menunggu inisiatif dari konsumen untuk menyampaikan keluhan mereka tentang 

apa yang mereka rasakan selama berbelanja pada toko tersebut, oleh sebab itu 
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rumit untuk memperoleh gambaran sedetail mungkin tentang puas atau tidaknya 

seorang konsumen melalui cara ini karena tidak semua konsumen 

menyampaikan keluhannya dengan cara ini dan besar kemungkinan akan pindah 

berbelanja di tempat lain 

b. Misteri Belanja (Ghost Shopping) 

 

Metode lain yang biasanya digunakan oleh perusahaan atau pebisnis dalam 

memperoleh gambaran kepuasan konsumen adalah dengan mempekerjakan 

beberapa orang yang berperan berpura-pura sebagai konsumen potensial agar 

calon pembeli terpancing untuk membeli produk yang ditawarkan oleh 

perusahaan atau pebisnis ritel karena melihat banyaknya pembeli yang dating di 

toko tersebut dan juga karyawan toko tidak tahu bahwa konsumen yang berpura- 

pura berbelanja tersebut adalah suruhan dari pemilik usaha sehingga terdeteksi 

sikap karyawan dalam melayani pembeli apakah dia dengan senang hati 

melayani pembeli dengan senyum dan menyapa dengan ramah. Berdasarkan 

model yang digunakan oleh pemilik usaha tersebut, maka ada dua hal pokok 

yang dapat dipetik oleh pemilik usaha tadi yaitu mempengaruhi calon pembeli 

untuk masuk ke toko berbelanja dan sekaligus melihat cara karyawan melayani 

pembelinya. 

c. Kehilangan Analisis Perlanggan (Lost Consumer Analysis) 

 

Perusahaan atau pelaku bisnis kembali menghubungi para konsumen yang telah 

berhenti membeli ataukah yang telah pindah pada tempat lain untuk berbelanja 

dan menanyakan penyebab kepindahan mereka membeli agar dapat memahami 

apa yang membuat mereka untuk pindah dan mencarikan solusi atau mengambil 
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kebijakan yang tepat untuk perbaikan ke depannya. Namun, metode ini sulit 

diterapkan untuk mengidentifikasi alasan konsumen pindah karena mereka 

merasa enggan dan tidak enak hati untuk menyampaikan secara langsung kepada 

perusahaan karena kemungkinan besar konsumen tidak lagi tertarik lagi dengan 

barang yang ditawarkan dengan berbagai motif, misalnya barang yang 

dtawarkan sudah ketinggalan zaman, pasilitas tidak nyaman dan tidak sejuk, 

harga produk lebih mahal dari perusahaan sebelah dan juga karena pelayanan 

yang mereka dapatkan tidak sesuai dengan harapan mereka 

d. Survei Kepuasan Konsumen 

 

Dengan melalui survei perusahaan akan mendapatkan umpan balik dari para 

konsumen terutama mengenai kepuasan yang konsumen dapatkan sejak mereka 

membeli di perusahaan, survey ini akan dijadikan sebagai riset kepuasan 

konsumen yang dilakukan baik survei melalui pos, telepon, sms, email maupun 

wawancara langsung. 

Aksa dan Ratnasari (2011 : 117) mngemukakan bahwa ada lima faktor yang 

perlu dipertimbangkan oleh perusahaan atau pelaku bisnis dalam rangka 

meningkatkan kepuasan konsumen, yakni : 

1. Kualitas produk 

 

Dengan kualitas produk yang baik akan menciptakan kepuasan tersendiri bagi 

pembeli atau konsumen karena mereka akan merasa bangga menggunakan 

produk yang berkualitas dan salah satu metode yang dilakukan perusahaan atau 

pelaku bisnis dalam mengevaluasi bahwa produk tersebut memiliki kualitas 

yang baik yaitu dengan melakukan pembelian yang berulang. 
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2. Kualitas Pelayanan 

 

Suatu hal yang pasti bahwa setiap konsumen atau pembeli membutuhkan 

pelayanan yang baik yang membuat para pembeli merasa nyaman dan puas 

sebagaimana yang mereka harapkan, oleh sebab itu, perusahaan atau pelaku 

bisnis harus selektif menerima karyawan karena akan berdampak negatif ketika 

merekrut karyawan yang tidak bisa melayani pembeli dengan muka yang ceria, 

selalu senyum dan penuh keramahan serta lebih dahulu menyapa konsumen. 

3. Harga 

 

Perusahaan atau pelaku usaha sangat perlu menetapkan harga yang lebih murah 

akan tetapi memberikan nilai guna yang sama terhadap produk yang ditawarkan 

dan juga memiliki kualitas yang sama. 

4. Emosional 

 

Sebagaimana sifat manusia yang secara tidak langsung membutuhkan pujian dan 

dijadikan sebagai prestise atas apa yang mereka miliki, demikian halnya dengan 

konsumen akan merasa puas, kagum dan bangga menggunakan produk dengan 

merek yang terkenal yang ditawarkan oleh perusahaan atau pelaku usaha. 

Beberapa pendapat yang sering kita dengar menyatakan bahwa kepuasan 

konsumen bukan hanya disebabkan karena kualitas barangnya akan tetapi juga 

karena adanya pelayanan yang baik membuat pembeli menjadi puas terhadap 

merek tertentu. 

5. Biaya 

 

Biaya yang dikeluarkan oleh konsumen realtif lebih kecil atau lebih sedikit dan 

tidak perlu membuang waktu untuk membeli barang karena berada di tempat 
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yang ramai dan barang yang ditawarkan kompleks atau cukup lengkap sehingga 

konsumen tidak akan mengeluarkan lagi biaya transportasi untuk mendapatkan 

produk sesuai dengan kebutuhan konsumen. 

Adapun indikator kepuasan konsumen menurut Kotler dalam jurnal Suwardi 

(2011) yang dikutif oleh Nabilah ( 2019 : 50) adalah sebagai berikut: 

a. Melakukan pembelian yang berulang 

 

Konsumen atau pembeli akan melakukan pembelian produk secara berulang atau 

lebih dari satu kali pada perusahaan 

b. Menciptakan promosi dari mulut ke mulut; 

 

Konsumen atau pembeli akan menyampaikan hal-hal yang bersifat positif 

kepada orang lain yang dapat menguntungkan perusahaan. 

c. Menciptakan citra merek 

 

Konsumen atau pembeli kurang memperhatikan merek dan iklan dari produk 

pesaing yang ditawarkan. 

d. Pengambilan keputusan 

 

Sekalipun perusahaan pesain melakukan promosi yang gencar melalui berbagai 

media terhadap produk yang ditawarkan sama dengan yang dijual oleh 

perusahaan, namun konsumen atau pembeli tidak terpengaruh dan tetap akan 

mengambil keputusan dengan melakukan pembelian produk yang ditawarkan 

oleh perusahaan atau pelaku bisnis. 

Bedasarkan uraian di atas, maka disimpulkan bahwa kepuasan konsumen atau 

pembeli merupakan hal yang sangat urgen dalam kesuksesan sebuah usaha karena 

konsumen atau pembeli akan melakukan pembelian yang bukan hanya sekali akan 
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Gambar. 1. Kerangka piki 

 

 

 

tetapi lebih dari satu kali apabila semua aspek yang dikemukakan di atas dapat 

dijalankan oleh perusahaan atau pelaku bisnis 

 

2.5. Kerangka Pikir 

 

Kerangka pikir adalah merupakan ringkasan singkat yang memperlihatkan 

pengaruh atau hubungan antara variabel X terhadap Y dengan melalui teori-teori 

atau pendapat yang dibangun pada penelitian. Dalam penelitian ini digambarkan 

pengaruh variabel bauran pemasaran berupa produk, harga, tempat dan promosi 

terhadap kepuasan konsumen yang berlokasi di Toko Ormas Marisa Kabupaten 

Pohuwato. Untuk lebih jelasnya kerangka pikir dalam penelitian ini dapat 

digambarkan sebagaimana berikut: 

 
Gambar. 2.1 Kerangka Pikir 

Kios Ormas Marisa Kabupaten Pohuwato 

Kepuasan Konsumen 

Promosi Tempat Harga Produk 

Bauran Pemasaran 
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2.6. Hipotesis 

 

Berdasarkan latar belakang penelitian, tinjauan pustaka dan kerangka pikir di 

atas, maka hipotesis pada penelitian ini yaitu: 

1.  Bauran pemasaran berupa produk secara parsial berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap kepuasan konsumen pada Kios Ormas Kecamatan Marisa 

Kabupaten Pohuwato 

2. Bauran pemasaran berupa harga secara parsial berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap kepuasan konsumen pada Kios Ormas Kecamatan Marisa 

Kabupaten Pohuwato 

3. Bauran pemasaran berupa tempat secara parsial berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap kepuasan konsumen pada Kios Ormas Kecamatan Marisa 

Kabupaten Pohuwato 

4. Bauran pemasaran berupa promosi secara parsial berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap kepuasan konsumen pada Kios Ormas Kecamatan Marisa 

Kabupaten Pohuwato 

5. Bauran pemasaran berupa produk. tempat, harga dan promosi secara simultan 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan konsumen pada Kios 

Ormas Kecamatan Marisa Kabupaten Pohuwato 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

3.1. Obyek Penelitian 

 

Yang menjadi obyek dalam penelitian ini adalah bauran pemasaran berupa 

produk, harga, tempat dan promosi serta kepuasan konsumen 

3.2. Metode Penelitian 

 

3.2.1. Desain Penelitian 

 

Penelitian ini dilakukan dengan menggunakan desain survei dalam rangka 

untuk memperoleh informasi dan mengidentifikasi tentang masalah kausalitas dari 

variabel independen dalam hal ini bauran pemasaran berupa produk, harga, tempat 

dan promosi terhadap variabel dependen yaitu kepuasan konsumen. Dalam 

pelaksanaannya dilakukan dalam bentuk penelitian deskriptif melalui pendekatan 

kuantitatif dengan menggunakan data dari hasil kuesioner yang mana para 

responden diminta untuk memberikan tanggapannya terhadap kepuasan yang 

mereka rasakan di Kios Ormas Marisa sebagai tempat penelitian ini. 

 

3.2.2. Definisi Operasional Variabel 

 

Untuk menyeragamkan persepsi terhadap obyek yang diteliti, maka dalam 

penelitian ini peneliti memberikan definisi operasional variabel sebagaimana 

berikut: 
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Tabel 3.1. Operasional Variabel X 

Variabel Sub Variabel Indikator Skala 

Bauran 

Pemasaran 

(X) 

Produk 

(X1) 

a. Ketersediaan produk 

b. Menjual produk sesuai 

kebutuhan 

c. Menjual produk sesuai 

selera konsumen 

d. Menjual produk yang 

bermerek eksklusif. 

Ordinal 

Harga 

(X2) 

a. Kesesuaian harga dengan 

produk yang ditawarkan 

b. Harga yang dapat dijangkau 

c. Harga yang mampu bersaing 

dengan competitor 

Tempat 

(X3) 

a. Kedekatan dengan pusat 

perbelanjaan 

b. Berlokasi di tengah kota 

c. Memiliki lokasi di tempat 

umum 

d. Memiliki lokasi bebas 

parkir. 

Promosi 

(X4) 

a. Menginformasikan ke 

kosumen tentang produk 

baru 

b. Membujuk konsumen 

sasaran 

c. Mengingatkan pembeli 

Sumber: Dhotre (2010 : 136), Tjiptono (2008 : 157). Utami (2018 : 114), Hurriyati 

(2018 : 58) dan Kotler (2005 : 183) 
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Tabel 3.2. Operasional Variabel Y 

Variabel Indikator Skala 

Kepuasan 

Konsumen 

(Y) 

a. Kualitas Produk yang ditawarkan 

 

b. Kualitas Pelayanan yang didapatkan 

 

c. Harga yang lebih murah 

 

d. Emosional dengan penggunaan produk bermerek 

 

e. Biaya yang dikeluarkan lebih sedikit 

Ordinal 

Sumber: Kotler dalam jurnal Suwardi (2011) dikutip oleh Nabilah ( 2019 : 50) 

 

3.2.3. Populasi dan Sampel Penelitian 

 

3.2.3.1. Populasi 

 

Populasi merupakan objek atau subjek yang akan diteliti berdasarkan area 

penelitian yang memiliki kualitas dan ciri khas yang ditentukan oleh sipeneliti dan 

diamati kemudian menyimpulkannya, (Sugiyono, 2018 : 80). Dengan demikian, 

populasi dalam penelitian ini seluruh konsumen memiliki peluang yang sama untuk 

menjadi responden yang pernah melakukan pembelian di Kios Ormas Marisa 

Kabupaten Pohuwato. 

3.2.3.2. Sampel 

 

Berdasarkan pada pendapat Roscow dalam Uma Sekaran yang dikutip oleh 

Sugiyono (2018 : 80) bahwa salah satu kriteria penarikan sampel yaitu jumlah 

variabel terikat ditambah variabel bebas kemudian dikalikan dengan 10. Oleh 

karena itu, dalam penelitian ini jumlah sampel yang digunakan yaitu sebanyak 50 

orang konsumen yang diperoleh dari 4 variabel independen + 1 variabel dependen 

kemudian dikalikan 10. 
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3.2.4. Teknik Pengumpulan Data 

 

Teknik pengumpulan data merupakan langkah yang paling strategis dalam 

penelitian karena tujuan utama penelitian adalah untuk mendapatkan data, 

(Sugiyono, 2018 : 224). Dengan demikian teknik pengumpulan data yang dilakukan 

penulis dalam penelitian ini dilakukan dengan cara: 

a. Dokumentasi 

 

Data dikumpulkan dengan cara mengumpulkan dokumen-dokumen yang 

berhubungan dengan apa yang akan diteliti 

b. Survei 

 

Teknik penelitian yang dilakukan dengan mengamati langsung lokasi atau 

tempat penelitian 

c. Kuesioner 

 

Teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara menyebar kuesioner yang 

berisi pernyataan atau pertanyaan ke responden dan meminta untuk merespon 

sesuai dengan apa yang mereka lihat dan rasakan. 

 

3.2.5. Jenis dan Sumber Data 

 

Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini yaitu data primer yang 

bersumber langsung dari tanggapan atau jawaban responden atas kuesioner yang 

telah disebar. 

 
 

3.3. Metode Analisis 
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Metode analisis yang digunakan untuk melihat pengaruh bauran pemasaran 

berupa produk, harga, tempat dan promosi terhadap kepuasan konsumen pada 

penelitian ini yaitu metode multiple linear regression karena melibatkan lebih dari 

variabel predictor pengaruhnya terhadap variabel kriterium. Menurut Sugiyono 

(2018 : 275) model persamaan multiple linear regression dapat dirumuskan sebagai 

berikut:  

Y = α +β1X1 + β2X2 + β3X3 + β4X4 + ε 
 

Dimana : 

 

Y = Kepuasan Konsumen 

 

α = Nilai Konstan 

 

β1 - β4 = Koefisien Korelasi 
 

X1 = Produk 
 

X2 = Harga 
 

X3 = Tempat 
 

X4 = Promosi 
 

ε = Standar Error 

 
 

3.4. Pengujian Hipotesis 

 

Pengujian hipotesis yang dilakukan pada penelitian ini, yaitu 

 

3.4.1. Pengujian Hipotesis Secara Parsial 

 

Pengujian hipotesis secara parsial dimaksudkan untuk melihat pengaruh variabel 

prediktor secara satu-satu terhadap variabel kriterium pada penelitian ini dengan 

menggunakan uji t yaitu membandingkan nilai thitung dengan nilai ttabel dengan 

kriteria apabila nilai : 
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a. thitung > ttabel, maka Ho ditolak dan menerima Ha 
 

b. thitung < ttabel, maka Ho diterima dan menolak Ha 
 

uji t juga dapat dilakukan dengan membandingkan nilai tngkat signifikansi 

(probability value) yang telah ditetapkan pada penelitian ini dengan nilai tingkat 

signifikansi (probability value) hasil penelitian. Dalam penelitian ini nilai tingkat 

signifikansi (probability value) ditetapkan oleh peneliti sebesar 5%. Kriteria 

pengujian hipotesisnya, yaitu apabila nilai: 

a. Tngkat signifikansi (probability value) hasil penelitian < tingkat signifikansi 

(probability value) yang telah ditetapkan peneliti sebesar 5%, maka Ho ditolak 

dan menerima Ha. 

b. Tngkat signifikansi (probability value) hasil penelitian > tingkat signifikansi 

(probability value) yang telah ditetapkan peneliti sebesar 5%, maka Ho diterima 

dan Ha ditolak. 

 

3.4.2. Pengujian Hipotesis Secara Simultan 

 

Pengujian hipotesis secara simultan dimaksudkan untuk melihat pengaruh 

variabel predictor secara serempak terhadap variabel kriterium pada penelitian ini 

dengan menggunakan uji F atau uji ANOVA yaitu membandingkan nilai Fhitung 

dengan nilai Ftabel dengan kriteria apabila nilai : 

a. Fhitung > Ftabel, maka Ho ditolak dan menerima Ha 
 

b. Fhitung < Ftabel, maka Ho diterima dan menolak Ha 
 

uji F juga dapat dilakukan dengan membandingkan nilai tngkat signifikansi 

(probability value) yang telah ditetapkan pada penelitian ini dengan nilai tingkat 

signifikansi (probability value) hasil penelitian. Dalam penelitian ini nilai tingkat 
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signifikansi (probability value) ditetapkan oleh peneliti sebesar 5%. Kriteria 

pengujian hipotesisnya, yaitu apabila nilai: 

a. Tngkat signifikansi (probability value) hasil penelitian < tingkat signifikansi 

(probability value) yang telah ditetapkan peneliti sebesar 5%, maka Ho ditolak 

dan menerima Ha. 

b. Tngkat signifikansi (probability value) hasil penelitian > tingkat signifikansi 

(probability value) yang telah ditetapkan peneliti sebesar 5%, maka Ho diterima 

dan Ha ditolak. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
BAB IV 

 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
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4.1. Gambaran Umum Lokasi Penelitian 

 

Kios Ormas Marisa berdiri sejak bulan oktober tahun 2021 yang berada di 

tengah-tengah kota Marisa Kabupaten Pohuwato, Kios Ormas Marisa menempati 

tempat yang strategis di tengah-tengah pusat keramaian sehingga pengunjung 

mudah menjangkaunya dan memiliki pekarangan parker yang cukup luas sehingga 

pengunjung dapat memarkir kendaraannya di depan Kios Ormas Marisa. 

Seiring dengan perjalannya Kios Ormas Marisa mengalami perkembangan 

yang cukup pesat dimana ditandai dengan adanya kebutuhan sehari-hari yang 

semakin bertambah, demikian juga dengan pengunjung yang silih berganti datang, 

dan Kios Ormas Marisa membuka kiosnya sampai jam 24.00 malam, sehingga 

pengunjung masih punya kesempatan untuk berbelanja sekalipun sudah tengah 

malam, hal ini juga disebabkan karena tempatnya berada di tengah-tengah kota 

sehingga aman bagi pengunjung tanpa ada rasa takut untuk berbelanja di Kios 

Ormas Marisa. 

Sekalipun Kios Ormas Marisa berdampingan dengan Indomaret akan tetapi 

pengunjung yang berdatangan di Kios Ormas Marisa tidak kalah banyak karena dari 

sisi harga yang ditawarkan dapat dijangkau oleh semua kalangan, didukung dengan 

adanya karyawan yang dimiliki sebanyak 10 orang cukup ramah melayani para 

pembeli. 

Di bawah pimpinan Firdaus Hunowu sekaligus pemilik Kios Ormas Marisa 

mampu membawa Kios Ormas Marisa semakin maju dan sampai hari ini masih 

tetap eksis di tengah-tengah kemunculan perusahaan pesaing yang semakin ketat. 

 

4.2. Deskripsi Responden 
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Pada penelitian ini dilakukan pendeskripsian terhadap responden agar dapat 

diketahui karakteristik masing-masing responden tersebut kemudian dilakukan 

analisis tentang karakteristik responden tersebut. Deskripsi responden yang 

dimaksud adalah sebagai berikut: 

4.2.1. Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

 

Dalam mengetahui jumlah pengunjung berdasarkan jenis kelamin pada Kios 

Ormas Marisa dapat dilihat pada table berikut: 

Tabel. 4.1 

Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
 

Jenis Kelamin (Orang) (%) 

Laki-laki 19 38 

Perempuan 31 62 

Jumlah 50 100 

Sumber : Data Primer diolah, 2023 

Berdasarkan tabel 4.1. di atas, menunjukkan bahwa sebanyak 19 orang 

responden atau 38% dari 50 orang yang dijadikan sampel yang berjenis kelamin 

laki-laki dan sebanyak 31 orang responden yang berjenis kelamin perempuan atau 

62% dan hal ini wajar karena produk yang ditawarkan oleh Kios Ormas Marisa 

kebanyakan untuk kebutuhan perempuan. 

4.2.2. Deskripsi Responden Berdasarkan Umur 

 

Deskripsi responden berdasarkan umur dilakukan untuk mengetahui jumlah 

responden 

 

Tabel. 4.2 

Deskripsi Responden Berdasarkan Umur 
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umur 
Jumlah Responden Persentase 

(Orang) (%) 

≤ 20 tahun 5 10 

21 – 30 tahun 11 22 

31- 40 tahun 15 30 

40 ≤ 19 38 

Jumlah 50 100 

Sumber : Data Primer diolah, 2023 
 

Berdasarkan tabel di atas, menunjukkan bahwa yang melakukan pembeli dari 

50 orang yang dijadikan sampel yang paling banyak adalah yang berumur 40 tahun 

ke atas dengan jumlah responden sebanyak 19 orang atau 38%, hal ini wajar, karena 

sekalipun bukan hanya kebutuhan konsumen yang berumur 40 tahun ke atas 

tersebut akan tetapi ibu-ibu rumah tanga lebih banyak melakukan pembelian 

senidiri untuk kebutuhan anak-anaknya, kemudian disusul dengan konsumen yang 

berumur 31-40 tahun yaitu sebanyak 15 orang atau sebanyak 30%, sebanyak 11 

orang atau 22% yang berumur sekitar 21-30 tahun dan 5 orang yang berumur di 

bawah dari 20 tahun atau 10%. Dengan demikian disimpulkan bahwa pemebeli 

yang rata-rata berkunjung di Kios Ormas Marisa adalah pembeli yang rasional 

artinya konsumen yang membelanjakan uangnya sesuai dengan kebutuhan. 

 
 

4.2.3. Deskripsi Responden Berdasarkan Pendidikan 

 

Deskripsi responden berdasarkan pendidikan dilakukan untuk mengetahui 

tingkat pendidikan responden, yaitu: 

Tabel. 4.3 

Deskripsi Responden Berdasarkan Pendidikin 
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Jenis Kelamin 
Jumlah Responden Persentase 

(Orang) (%) 

SD 3 6 

SMP/MTs/sederajat 4 8 

SMA/MA/Sederajat 15 30 

D1/D2/D3 12 24 

Strata 1 (S1) 14 28 

Strata 1 (S2) 2 4 

Jumlah 50 100 

Sumber : Data Primer diolah, 2023 

 

Berdasarkan tabel di atas, menunjukkan bahwa yang melakukan pembeli 

dari 50 orang yang dijadikan sampel yang paling banyak adalah yang berumur 

40 tahun ke atas dengan jumlah responden sebanyak 19 orang atau 38%, hal 

ini wajar, karena sekalipun bukan hanya kebutuhan konsumen yang berumur 

40 tahun ke atas tersebut akan tetapi ibu-ibu rumah tanga lebih banyak 

melakukan pembelian senidiri untuk kebutuhan anak-anaknya, kemudian 

disusul dengan konsumen yang berumur 31-40 tahun yaitu sebanyak 15 orang 

atau sebanyak 30%, sebanyak 11 orang atau 22% yang berumur sekitar 21-30 

tahun dan 5 orang yang berumur di bawah dari 20 tahun atau 10%. Dengan 

demikian disimpulkan bahwa pemebeli yang rata-rata berkunjung di Kios 

Ormas Marisa adalah pembeli yang rasional artinya konsumen yang 

membelanjakan uangnya sesuai dengan kebutuhan. 

 

 

4.2.4. Deskripsi Responden Berdasarkan Pekerjaan 
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Deskripsi responden dilakukan berdasarkan pekerjaan dilakukan dengan 

maksud untuk mengetahui pariasi pekerjaan konsumen yang berbelanja di Kios 

Ormas Marisa 

Tabel. 4.4 

Deskripsi Responden Berdasarkan Pekerjaan 

Pekerjaan 
Jumlah Responden Persentase 

(Orang) (%) 

Pelajar/Mahasiswa 12 24 

PNS 7 14 

Pegawai Swasta 15 30 

Ibu Rumah Tangga 16 32 

Jumlah 50 100 

Sumber : Data Primer diolah, 2023 

4.2.5. Deskripsi Responden Berdasarkan Pembelian 

Deskripsi responden berdasarkan pembelian dapat dilihat pada table berikut : 

Tabel. 4.5 

Deskripsi Responden Melakukan Pembelian 
 

 

Pembelian 
Jumlah Responden Persentase 

(Orang) (%) 

1 – 2 kali 9 18 

3 – 4 kali 16 32 

5 – 6 kali 14 28 

7 ≤ 11 22 

Jumlah 50 100 

Sumber : Data Primer diolah, 2023 
 

 

4.3. Analisis Deskripsi Variabel Penelitian 

 

Analisis deskriptif ini dilakukan untuk mengetahui gambaran tentang 

tanggapan responden dalam penelitian ini. Khususnya untuk mengtahui persepsi 
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umum responden mengenai variabel-variabel yang diteliti. Analisis ini dilakukan 

dengan menggunakan teknik analisis deskriptif untuk memberikan gambaran atas 

semua item pernyataan/pertanyaan yang diajukan melalui kuesioner dalam bentuk 

angket yang terdiri dari 5 kategori: 

Metode yang digunakan dalam penelitian ini dalam menjawab rumusan 

masalah dan memecahkan hipotesis yaitu analisis regesi berganda, berdasarkan 

hasil analisis deskriptif dan analisis regresi linear berganda, maka hasil penelitian 

ini dapat dibuktikan secara empiris sebagaimana berikut: 

Bobot terendah X item X jumlah responden = 1 X 1 X 30 = 30 

Bobot tertinggi X item X jumlah responden 5 X 1 X 30 = 150 

Berdasarkan hasil perhitungan rentang bobot terendah sampai pada bobot 

tertinggi diatas, maka hasil rentang skala diperoleh sebagaimana berikut : 

150 – 30 

 

Rentang skala = ------------------------= 24 

 

5 

 

Dari hasil bagi rentang skala di atas,maka pengkategorian sangat tidak setuju 

sampai pada sangat setuju dapat dilihat pada tabel berikut : 

 

 

 

Tabel 4.6 

 

Rentang skala pengukuran terhadap skor item 

 

Range Kategori 

30 – 54 Sangat tidak setuju 
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55 – 79 Tidak setuju 

80 – 104 Netral 

105 – 129 Setuju 

300 – 324 Sangat setuju 

Sumber olahan data, 2023 

 

4.3.1. Deskripsi Variabel Independen 

 

Deskripsi variabel independen terdiri atas 4 variabel yaitu variabel produk 

(X1),variabel harga (X2), variabel tempat (X3), variabel promosi (X4) dan masing- 

masing variabel tersebut secara rinci dapat dideskripsikan sebagaimana berikut 

a. Deskripsi Variabel Produk (X1) 

 
Tabel 4.7 

Tanggapan Responden terhadap Item Pertama 

Tanggapan Responden Bobot Frek. Skor (%) 

Sangat Efektif 5 13 65 26 

Efektif 4 23 92 46 

Netral 3 14 42 28 

Tidak Efetif 2 0 0 0 

Sangat Tidak Efektif 1 0 0 0 

Jumlah 50 199 100 

Sumber : Olahan Data, 2023 

 

Berdasarkan tabel 4.7 di atas, menunjukkan bahwa dari 50 orang yang 

dijadikan responden dimana pada item pertama adalah 13 orang responden yang 

menyatakan sangat setuju atau 26%, diberi bobot 65, sebanyak 23 responden yang 

menyatakan setuju atau 46% diberi bobot 92, serta sebanyak 14 responden yang 
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menyatakan netral atau 28% diberi bobot  42. sedangkan total skor pada item 

pertama yaitu 199, dan hal ini masuk pada kategori sangat setuju. 

Tabel 4.8 

Tanggapan Responden terhadap Item Kedua 

Tanggapan Responden Bobot Frek. Skor (%) 

Sangat Setuju 5 16 80 32 

Setuju 4 23 92 46 

Netral 3 11 33 22 

Tidak setuju 2 0 0 0 

Sangat Tidak setuju 1 0 0 0 

Jumlah 50 205 100 

Sumber : Olahan Data, 2023 
 

Berdasarkan tabel 4.8 di atas, menunjukkan bahwa dari 50 orang yang 

dijadikan responden dimana pada item kedua adalah 16 orang responden yang 

menyatakan sangat setuju atau 32%, diberi bobot 80, sebanyak 23 responden yang 

menyatakan setuju atau 46% diberi bobot 92, serta sebanyak 11 responden yang 

menyatakan netral atau 22% diberi bobot 33. sedangkan total skor pada item kedua 

yaitu 205, dan hal ini masuk pada kategori sangat setuju 

 

 

 

 

 

. 

 
Tabel 4.9 

Tanggapan Responden terhadap Item ketiga 

Tanggapan Responden Bobot Frek. Skor (%) 

Sangat Setuju 5 17 85 34 

Setuju 4 20 80 40 
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Netral 3 13 39 26 

Tidak setuju 2 0 0 0 

Sangat Tidak setuju 1 0 0 0 

Jumlah 50 204 100 

Sumber : Olahan Data, 2023 
 

Berdasarkan tabel 4.9 di atas, menunjukkan bahwa dari 50 orang yang 

dijadikan responden dimana pada item ketiga adalah 17 orang responden yang 

menyatakan sangat setuju atau 34%, diberi bobot 85, sebanyak 20 responden yang 

menyatakan setuju atau 40% diberi bobot 80, serta sebanyak 13 responden yang 

menyatakan netral atau 26% diberi bobot 39.. sedangkan total skor pada item ketiga 

yaitu 204, dan hal ini masuk pada kategori sangat setuju. 

Tabel 4.10 

Tanggapan Responden terhadap Item keempat 
 

Tanggapan Responden Bobot Frek. Skor (%) 

Sangat Setuju 5 17 85 34 

Setuju 4 19 76 38 

Netral 3 14 42 28 

Tidak setuju 2 0 0 0 

Sangat Tidak setuju 1 0 0 0 

Jumlah 50 203 100 

sumber : Olahan Data, 2023 
 

Berdasarkan tabel 4.10 di atas, menunjukkan bahwa dari 50 orang yang 

dijadikan responden dimana pada item keempat adalah 17 orang responden yang 

menyatakan sangat setuju atau 34%, diberi bobot 85, sebanyak 19 responden yang 

menyatakan setuju atau 38% diberi bobot 76, serta sebanyak 14 responden yang 
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menyatakan netral atau 28% diberi bobot 42. Sedangkan total skor pada item 

keempat yaitu 203, dan hal ini masuk pada kategori sangat setuju. 

 

b. Deskripsi Variabel Harga (X2) 

 
Tabel 4.11 

Tanggapan Responden terhadap Item Pertama 
 

 

Tanggapan Responden 

 

Bobot 

 

Frek. 

 

Skor 

 

(%) 

Sangat Efektif 5 17 85 34 

Efektif 4 19 76 38 

Netral 3 14 42 28 

Tidak Efetif 2 0 0 0 

Sangat Tidak Efektif 1 0 0 0 

Jumlah 50 203 100 

Sumber : Olahan Data, 2023 

 

Berdasarkan tabel 4.11 di atas, menunjukkan bahwa dari 50 orang yang 

dijadikan responden dimana pada item pertama adalah 17 orang responden yang 

menyatakan sangat setuju atau 34%, diberi bobot 85, sebanyak 19 responden yang 

menyatakan setuju atau 38% diberi bobot 76, serta sebanyak 14 responden yang 

menyatakan netral atau 28% diberi bobot 42.. sedangkan total skor pada item 

pertama yaitu 203, dan hal ini masuk pada kategori sangat setuju. 

Tabel 4.12 

Tanggapan Responden terhadap Item Kedua 

Tanggapan Responden Bobot Frek. Skor (%) 

Sangat Setuju 5 12 60 24 

Setuju 4 24 96 48 

Netral 3 14 42 28 
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Tidak setuju 2 0 0 0 

Sangat Tidak setuju 1 0 0 0 

Jumlah 50 198 100 

sumber : Olahan Data, 2023 
 

Berdasarkan tabel 4.12 di atas, menunjukkan bahwa dari 50 orang yang 

dijadikan responden dimana pada item kedua adalah 12 orang responden yang 

menyatakan sangat setuju atau 24%, diberi bobot 60, sebanyak 24 responden yang 

menyatakan setuju atau 48% diberi bobot 96, serta sebanyak 14 responden yang 

menyatakan netral atau 28% diberi bobot 42, sedangkan total skor pada item kedua 

yaitu 198, dan hal ini masuk pada kategori sangat setuju. 

Tabel 4.13 

Tanggapan Responden terhadap Item ketiga 

Tanggapan Responden Bobot Frek. Skor (%) 

Sangat Setuju 5 16 80 32 

Setuju 4 24 96 48 

Netral 3 10 30 20 

Tidak setuju 2 0 0 0 

Sangat Tidak setuju 1 0 0 0 

Jumlah 50 206 100 

Sumber : Olahan Data, 2023 
 

Berdasarkan tabel 4.13 di atas, menunjukkan bahwa dari 50 orang yang 

dijadikan responden dimana pada item ketiga adalah 16 orang responden yang 

menyatakan sangat setuju atau 32%, diberi bobot 80, sebanyak 24 responden yang 

menyatakan setuju atau 48% diberi bobot 96, serta sebanyak 10 responden yang 

menyatakan netral atau 20% diberi bobot 30.. sedangkan total skor pada item ketiga 

yaitu 206, dan hal ini masuk pada kategori sangat setuju. 

Tabel 4.14 
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Tanggapan Responden terhadap Item keempat 

Tanggapan Responden Bobot Frek. Skor (%) 

Sangat Setuju 5 10 50 20 

Setuju 4 25 100 50 

Netral 3 15 45 30 

Tidak setuju 2 0 0 0 

Sangat Tidak setuju 1 0 0 0 

Jumlah 50 195 100 

Sumber : Olahan Data, 2023 
 

Berdasarkan tabel 4.14 di atas, menunjukkan bahwa dari 50 orang yang 

dijadikan responden dimana pada item keempat adalah 10 orang responden yang 

menyatakan sangat setuju atau 20%, diberi bobot 50, sebanyak 25 responden yang 

menyatakan setuju atau 50% diberi bobot 100, serta sebanyak 15 responden yang 

menyatakan netral atau 30% diberi bobot 45.. sedangkan total skor pada item 

keempat yaitu 195, dan hal ini masuk pada kategori sangat setuju. 

c. Deskripsi Variabel Tempat (X3) 
 

Tabel 4.15 

Tanggapan Responden terhadap Item Pertama 

Tanggapan Responden Bobot Frek. Skor (%) 

Sangat Setuju 5 16 80 32 

Setuju 4 21 84 42 

Netral 3 13 39 26 

Tidak setuju 2 0 0 0 

Sangat Tidak setuju 1 0 0 0 

Jumlah 50 203 100 

Sumber : Olahan Data, 2023 

 

Berdasarkan tabel 4.15 di atas, menunjukkan bahwa dari 50 orang yang 

dijadikan responden dimana pada item pertama adalah 16 orang responden yang 

menyatakan sangat setuju atau 32%, diberi bobot 80, sebanyak 21 responden yang 
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menyatakan setuju atau 42% diberi bobot 84, serta sebanyak 13 responden yang 

menyatakan netral atau 26% diberi bobot 39.. sedangkan total skor pada item 

pertama yaitu 203, dan hal ini masuk pada kategori sangat setuju. 

tabel 4.16 

Tanggapan Responden terhadap Item Kedua 
 

Tanggapan Responden Bobot Frek. Skor (%) 

Sangat Setuju 5 16 80 32 

Setuju 4 22 88 44 

Netral 3 12 36 24 

Tidak setuju 2 0 0 0 

Sangat Tidak setuju 1 0 0 0 

Jumlah 50 204 100 

Sumber : Olahan Data, 2023 

 

Berdasarkan tabel 4.16 di atas, menunjukkan bahwa dari 50 orang yang 

dijadikan responden dimana pada item kedua adalah 16 orang responden yang 

menyatakan sangat setuju atau 32%, diberi bobot 80, sebanyak 22 responden yang 

menyatakan setuju atau 44% diberi bobot 88, serta sebanyak 12 responden yang 

menyatakan netral atau 24% diberi bobot 36.. sedangkan total skor pada item kedua 

yaitu 204, dan hal ini masuk pada kategori sangat setuju. 

Berdasarkan tabel 4.16 di atas, menunjukkan bahwa dari 50 orang yang 

dijadikan responden dimana pada item kedua adalah 16 orang responden yang 

menyatakan sangat setuju atau 32%, diberi bobot 80, sebanyak 22 responden yang 

menyatakan setuju atau 44% diberi bobot 88, serta sebanyak 12 responden yang 

menyatakan netral atau 24% diberi bobot 36.. sedangkan total skor pada item kedua 

yaitu 204, dan hal ini masuk pada kategori sangat setuju. 
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tabel 4.17 

Tanggapan Responden terhadap Item ketiga 

Tanggapan Responden Bobot Frek. Skor (%) 

Sangat Setuju 5 17 85 34 

Setuju 4 20 80 40 

Netral 3 13 39 26 

Tidak setuju 2 0 0 0 

Sangat Tidak setuju 1 0 0 0 

Jumlah 50 204 100 

Sumber : Olahan Data, 2023 

 

Berdasarkan tabel 4.17 di atas, menunjukkan bahwa dari 50 orang yang 

dijadikan responden dimana pada item ketiga adalah 17 orang responden yang 

menyatakan sangat setuju atau 34%, diberi bobot 85, sebanyak 20 responden yang 

menyatakan setuju atau 40% diberi bobot 83, serta sebanyak 15 responden yang 

menyatakan netral atau 26% diberi bobot 39.. sedangkan total skor pada item ketiga 

yaitu 204, dan hal ini masuk pada kategori sangat setuju. 

Tabel 4.18 

 

Tanggapan Responden terhadap Item Keempat 

 

Tanggapan Responden Bobot Frek. Skor (%) 

Sangat Setuju 5el 16 80 32 

Setuju 4 17 68 34 

Netral 3 17 51 34 

Tidak setuju 2 0 0 0 

Sangat Tidak setuju 1 0 0 0 

Jumlah 50 199 100 

Sumber : Olahan Data, 2023 

 

Berdasarkan tabel 4.18 di atas, menunjukkan bahwa dari 50 orang yang 

dijadikan responden dimana pada item keempat adalah 16 orang responden yang 

menyatakan sangat setuju atau 32%, diberi bobot 80, sebanyak 17 responden yang 
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menyatakan setuju atau 34% diberi bobot 68, serta sebanyak 17 responden yang 

menyatakan netral atau 34% diberi bobot 51.. sedangkan total skor pada item 

keempat yaitu 199, dan hal ini masuk pada kategori sangat setuju. 

 
 

d. Deskripsi Variabel Promosi (X4) 
 

Tabel 4.19 

 

Tanggapan Responden pada Item Pertama 

 

Tanggapan Responden Bobot Frek. Skor (%) 

Sangat Setuju 5 17 85 34 

Setuju 4 25 100 50 

Netral 3 8 24 16 

Tidak setuju 2 0 0 0 

Sangat Tidak setuju 1 0 0 0 

Jumlah 50 209 100 

Sumber : Olahan Data, 2023 

 

Berdasarkan tabel 4.19 di atas, menunjukkan bahwa dari 50 orang yang 

dijadikan responden dimana pada item pertama adalah 17 orang responden yang 

menyatakan sangat setuju atau 34%, diberi bobot 85, sebanyak 25 responden yang 

menyatakan setuju atau 50% diberi bobot 100, serta sebanyak 8 responden yang 

menyatakan netral atau 16% diberi bobot 24 Sedangkan total skor pada item 

pertama yaitu 209, dan hal ini masuk pada kategori sangat setuju. 

Tabel 4.20 

Tanggapan Responden terhadap Item kedua 

Tanggapan Responden Bobot Frek. Skor (%) 
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Sangat Setuju 5 12 60 24 

Setuju 4 23 92 46 

Netral 3 15 45 30 

Tidak setuju 2 0 0 0 

Sangat Tidak setuju 1 0 0 0 

Jumlah 50 197 100 

Sumber : Olahan Data, 2023 
 

Berdasarkan tabel 4.20 di atas, menunjukkan bahwa dari 50 orang yang 

dijadikan responden dimana pada item kedua adalah 12 orang responden yang 

menyatakan sangat setuju atau 24%, diberi bobot 60, sebanyak 23 responden yang 

menyatakan setuju atau 46% diberi bobot 92, serta sebanyak 17 responden yang 

menyatakan netral atau 34% diberi bobot 51. Sedangkan total skor pada item kedua 

yaitu 197, dan hal ini masuk pada kategori sangat setuju. 

Tabel 4.21 

Tanggapan Responden terhadap Item Ketiga 
 

Tanggapan Responden Bobot Frek. Skor (%) 

Sangat Setuju 5 18 90 36 

Setuju 4 19 76 38 

Netral 3 13 39 26 

Tidak setuju 2 0 0 0 

Sangat Tidak setuju 1 0 0 0 

Jumlah 50 205 100 

Sumber: olahan data, 2023 

 

Berdasarkan tabel 4.21 di atas, menunjukkan bahwa dari 50 orang yang 

dijadikan responden dimana pada item Ketiga adalah 18 orang responden yang 

menyatakan sangat setuju atau 36%, diberi bobot 90, sebanyak 19 responden yang 

menyatakan setuju atau 38% diberi bobot 76, serta sebanyak 13 responden yang 
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menyatakan netral atau 26% diberi bobot 39. sedangkan total skor pada item Ketiga 

yaitu 205, dan hal ini masuk pada kategori sangat setuju. 

4.3.2. Deskripsi Variabel Dependen 

 
Tabel 4.22 

Tanggapan Responden terhadap Item Pertama 

Tanggapan Responden Bobot Frek. Skor (%) 

Sangat setuju 5 13 65 26 

Setuju 4 24 96 48 

Netral 3 13 39 26 

Setuju 2 0 0 0 

Sangat Tidak setuju 1 0 0 0 

Jumlah 50 200 100 

Sumber : olahan data, 2023 

 

Berdasarkan tabel 4.22 di atas, menunjukkan bahwa dari 50 orang yang 

dijadikan responden dimana pada item pertama adalah 13 orang responden yang 

menyatakan sangat setuju atau 26%, diberi bobot 65, sebanyak 24 responden yang 

menyatakan setuju atau 48% diberi bobot 96, serta sebanyak 13 responden yang 

menyatakan netral atau 26% diberi bobot 39..Sedangkan total skor pada item 

pertama yaitu 200, dan hal ini masuk pada kategori sangat setuju. 

tabel 4.23 

Tanggapan Responden terhadap Item Kedua 

Tanggapan Responden Bobot Frek. Skor (%) 

Sangat Setuju 5 13 65 26 

Setuju 4 21 84 42 

Netral 3 16 48 32 

Tidak setuju 2 0 0 0 

Sangat Tidak setuju 1 0 0 0 

Jumlah 50 197 100 

Sumber : Olahan Data, 2023 

 

Berdasarkan tabel 4.23 di atas, menunjukkan bahwa dari 50 orang yang 

dijadikan responden dimana pada item Kedua adalah 13 orang responden yang 
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menyatakan sangat setuju atau 26%, diberi bobot 65, sebanyak 21 responden yang 

menyatakan setuju atau 42% diberi bobot 84, serta sebanyak 16 responden yang 

menyatakan netral atau 32% diberi bobot 48, sedangkan total skor pada item Kedua 

yaitu 197, dan hal ini masuk pada kategori sangat setuju. 

tabel 4.24 

Tanggapan Responden terhadap Item ketiga 
 

Tanggapan Responden Bobot Frek. Skor (%) 

Sangat Setuju 5 11 55 22 

Setuju 4 28 112 56 

Netral 3 11 33 22 

Tidak setuju 2 0 0 0 

Sangat Tidak setuju 1 0 0 0 

Jumlah 50 200 100 

Sumber : Olahan Data, 2023 

Berdasarkan tabel 4.24 di atas, menunjukkan bahwa dari 50 orang yang 

dijadikan responden dimana pada item ketiga adalah 11 orang responden yang 

menyatakan sangat setuju atau 22%, diberi bobot 55, sebanyak 28 responden yang 

menyatakan setuju atau 56% diberi bobot 112, serta sebanyak 11 responden yang 

menyatakan netral atau 22% diberi bobot 33.. sedangkan total skor pada item ketiga 

yaitu 200, dan hal ini masuk pada kategori sangat setuju. 

 

 

 

 

 
 

 
Tabel 4.25 

Tanggapan Responden terhadap Item keempat 
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Tanggapan Responden Bobot Frek. Skor (%) 

Sangat Setuju 5 12 60 24 

Setuju 4 22 88 44 

Netral 3 16 48 32 

Tidak setuju 2 0 0 0 

Sangat Tidak setuju 1 0 0 0 

Jumlah 50 196 100 

Sumber : Olahan Data, 2023 
 

Berdasarkan tabel 4.25 di atas, menunjukkan bahwa dari 50 orang yang 

dijadikan responden dimana pada item keempat adalah 12 orang responden yang 

menyatakan sangat setuju atau 24%, diberi bobot 60, sebanyak 22 responden yang 

menyatakan setuju atau 44% diberi bobot 88, serta sebanyak 16 responden yang 

menyatakan netral atau 32% diberi bobot 48, sedangkan total skor pada item 

keempat yaitu 196, dan hal ini masuk pada kategori sangat setuju. 

Tabel 4.26 

Tanggapan Responden terhadap Item kelima 
 

Tanggapan Responden Bobot Frek. Skor (%) 

Sangat Setuju 5 15 75 30 

Setuju 4 22 88 44 

Netral 3 13 39 26 

Tidak setuju 2 0 0 0 

Sangat Tidak setuju 1 0 0 0 

Jumlah 50 202 202 

Sumber : Olahan Data, 2023 
 

Berdasarkan tabel 4.26 di atas, menunjukkan bahwa dari 50 orang yang 

dijadikan responden dimana pada item kelima adalah 15 orang responden yang 

menyatakan sangat setuju atau 30%, diberi bobot 75, sebanyak 22 responden yang 
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menyatakan setuju atau 30% diberi bobot 88, serta sebanyak 13 responden yang 

menyatakan netral atau 26% diberi bobot 39. Sedangkan total skor pada item kelima 

yaitu 202, dan hal ini masuk pada kategori sangat setuju. 

 

4.5. Hasil Penelitian 

 

Analisis regresi berganda (multiple regression method) digunakan untuk 

mengetahui pengaruh variabel independen yang terdiri dari produk (X1), harga (X2), 

tempat (X3), promosi (X4) terhadap variabel dependen yaitu kepuasan konsumen 

(Y) sebagaimana pada tabel berikut 

 

5Tabel 4.27 

 

Ringkasan Hasil Analisis Regresi Berganda 

Coefficientsa 

 
 
 
 

Model 

 
 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) .093 .750 
 

 Produk .269 .126 .301 

 Harga .253 .121 .060 

 Tempat .272 .126 .315 

 Promosi .242 .135 .105 

a. Dependent Variable: kepuasan konsumen 

Sumber : data primer diolah, 2023 

 

Berdasarkan ringkasan hasil regresi seperti yang terlihat pada tabel 4.27 di 

atas, maka di peroleh persamaan regresi linear berganda sebagai berikut 

Y = 0,093 + 0,269X1 + 0,253X2 + 0,272X3 + 0,242X4 

 

Dari persamaan tersebut dapat dijelaskan bahwa nilai koefisien produk (X1) 

sebesar 0,269, hal ini berarti bahwa perubahan variabel produk (X1) akan diikuti 
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oleh perubahan kepuasan konsumen Y sebesar 0,269 dengan asumsi variabel 

lainnya konstan. Koefisien regresi harga (X2) sebesar 0,253 menunjukkan bahwa 

perubahan variabel harga (X2) akan diikuti oleh perubahan kepuasan konsumen (Y) 

sebesar 0,253 dengan asumsi variabel lainnya konstan. Koefisien regresi tempat 

(X3) sebesar 0,272 berarti bahwa perubahan variabel tempat (X3) akan diikuti oleh 

perubahan kepuasan konsumen (Y) sebesar 0,272 dengan asumsi variabel lainnya 

konstan. Koefisien regresi promosi (X4) sebesar 0,242 akan diikuti oleh perubahan 

kepuasan konsumen (Y) sebesar 0,242 dengan asumsi variabel lainnya konstan. 

Persamaan regresi di atas juga menunjukkan nilai konstanta sebesar 0,093 yang 

berarti bahwa nilai kepuasan konsumen sebesar 0,093, apabila variabel lainnya 

bernilai 0. 

Selanjutnya nilai goodness of fit model yaituvariasi naik turunnya variabel 

kepuasan konsumen dapat dilihat memalui nilai koefisien determinasi (R2) dengan 

model summary pada tabel 4.28 di bawah ini : 

Tabel 4.28 
Nilai Koefisien Detrminasi (R2) 

Model Summaryb 

 
 

Model 

 
 

R 

 
 

R Square 

 
 

Adjusted R Square 

 
 

Std. Error of the Estimate 

1 .753a .567 .227 .26697 

a. Predictors: (Constant), Promosi, Produk, Harga, Tempat 

b. Dependent Variable: kepuasan konsumen 

Sumber : data primer diolah, 2023 

 

Berdasarkan tabel di atas, menunjukkan nilai Koefisien Detrminasi (R2) 

sebesar 0,567 atau 56,70%, hal ini menunjukkan variasi naik turunnya kepuasan 

konsumen (Y) mampu dijelaskan oleh variabel independen yang terdiri dari produk 
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(X1), harga (X2), tempat (X3), promosi (X4), sedangkan sisanya sebesar 100 – 56,70 
 

= 43,30% dijelaskan oleh variabel lain di luar model. 

 

4.5.1. Pengujian Hipotesis Secara Parsial 

 

Dalam penelitian ini digunakan uji-t dengan maksud untuk mengetahui 

pengaruh variabel independen yang terdiri dari produk (X1), harga (X2), tempat 

(X3), promosi (X4) terhadap variabel dependen yaitu kepuasan konsumen (Y). 

Tabel 4.29 

Hasil Regresi Uji-t 

Coefficientsa 

 
 

Model 

 
 

t 

 
 

Sig. 

1 (Constant) .457 .152 

 Produk 2.338 .034 

 Harga 2.344 .032 

 Tempat 2.510 .037 

 Promosi 2.295 ..031 

a. Dependent Variable: kepuasan konsumen 

Sumber : data primer diolah, 2023 

 

Uji-t dilakukan untuk membandingkan nilai ttabel dan nilai thitung pada pada taraf 

signitikansi 0,05 jika nilai thitung lebih besar dari nilai ttabel (thitung > ttbel), maka 

hipotesis penelitian diterima. Sebaliknya jika nilai thitung lebih kecil dari nilai ttabel 

(thitung < ttabel), maka hipotesis penelitian ditolak adapaun nilai ttabel untuk α = 5% 

dan nilai df sebesar n – k – 1 = 50 – 4 – 1 = 45, maka nilai df adalah 45, sedangkan 

nilai t-tabel diperoleh sebesar 2,014. 

Uji signifikansi juga dapat dilihat dari nilai signifikansi koefisien regresi. Jika 

nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05 maka hipotesis penelitian dapat diterima. 
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Sebaliknya jika nilai signifikansi lebih besar dari 0,05, maka hipotesis penelitian 

ditolak. 

a. Pengujian hipotesis pertama (H1) 
 

Bauran pemasaran berupa produk secara parsial berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap kepuasan konsumen pada Kios Ormas Kecamatan Marisa 

Kabupaten Pohuwato, dispesifikasikan dalam hipotesis pertama (H1) yaitu : 

H1 : produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan konsumen (Y) 
 

Berdasarkan perhitungan analisis regresi berganda diperoleh nilai thitung 

sebesar 2,338. Nilai ini lebih besar dari nilai ttabel 2,014, yang berarti bahwa produk 

berpengaruh signifikan terhadap kepuasan konsumen (Y). hal ini juga didukung 

dengan nilai signifikansi sebesar 0,034. Dengan demikian dapat dikatakan bahwa 

hipotesis penelitian yang menyatakan produk berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap kepuasan konsumen (Y) dapat diterima. 

b. Pengujian hipotesis kedua (H2) 
 

Bauran pemasaran berupa harga secara parsial berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap kepuasan konsumen pada Kios Ormas Kecamatan Marisa 

Kabupaten Pohuwato, dispesifikasikan dalam hipotesis kedua (H2) yaitu : 

H2 : Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan konsumen (Y) 
 

Berdasarkan perhitungan analisis regresi berganda diperoleh nilai thitung 

sebesar 2,344. Nilai ini lebih besar dari nilai ttabel 2,014, yang berarti bahwa harga 

berpengaruh signifikan terhadap kepuasan konsumen (Y). hal ini juga didukung 

dengan nilai signifikansi sebesar 0,032. Dengan demikian dapat dikatakan bahwa 
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hipotesis penelitian yang menyatakan harga berpengaruh signifikan terhadap 

kepuasan konsumen (Y). 

c. Pengujian hipotesis ketiga (H3) 
 

Bauran pemasaran berupa tempat secara parsial berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap kepuasan konsumen pada Kios Ormas Kecamatan Marisa 

Kabupaten Pohuwato, dispesifikasikan dalam hipotesis ketiga (H3) yaitu : 

H3 : Tempat berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan konsumen (Y) 
 

Berdasarkan perhitungan analisis regresi berganda diperoleh nilai thitung 

sebesar 2,510. Nilai ini lebih besar dari nilai ttabel 2,014, yang berarti bahwa tempat 

berpengaruh signifikan terhadap kepuasan konsumen (Y). hal ini juga didukung 

dengan nilai signifikansi sebesar 0,037. Dengan demikian dapat dikatakan bahwa 

hipotesis penelitian yang menyatakan tempat berpengaruh signifikan terhadap 

kepuasan konsumen (Y), dapat diterma. 

d. Pengujian hipotesis keempat (H4) 
 

Bauran pemasaran berupa promosi secara parsial berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap kepuasan konsumen pada Kios Ormas Kecamatan Marisa 

Kabupaten Pohuwato, dispesifikasikan dalam hipotesis keempat (H4) yaitu : 

H4 : Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan konsumen (Y) 

Berdasarkan perhitungan analisis regresi berganda diperoleh nilai thitung 

sebesar 2,295. Nilai ini lebih besar dari nilai ttabel 2,014, yang berarti bahwa promosi 

berpengaruh signifikan terhadap kepuasan konsumen (Y). hal ini juga didukung 

dengan nilai signifikansi sebesar 0,037. Dengan demikian dapat dikatakan bahwa 
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hipotesis penelitian yang menyatakan promosi berpengaruh signifikan terhadap 

kepuasan konsumen (Y), dapat diterima. 

4.5.2. Pengujian Hipotesis Secara Simultan 

 

Uji-F atau ANOVA digunakan dalam membandingkan tingkat signifikansi 

dengan probability value yang ditetapkan dalam penelitian ini dengan probability 

value hasil penelitian. Adapun hasil regresi dari uji-F dapat dilihat pada tabel 

sebagaimana berikut: 

Tabel 4.30 

Hasil Regresi Uji Simultan (Uji-F) 

ANOVAb 

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 Regression 1.312 4 .328 4.601 .003a 

 Residual 3.207 45 .071 

 Total 4.519 49 
 

a. Predictors: (Constant), Promosi, Produk, Harga, Tempat 
 

b. Dependent Variable: kepuasan konsumen 

 
Bauran pemasaran berupa produk, harga, tempat dan promosi secara simultan 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan konsumen pada Kios Ormas 

Kecamatan Marisa Kabupaten Pohuwato) dispesifikasikan dalam hipotesis kelima 

(H5) yaitu : 

H5 : Produk (X1), harga (X2), tempat (X3), promosi (X4) berpengaruh postif dan 

siginifikan terhadap variabel dependen yaitu kepuasan konsumen (Y) 

Berdasarkan perhitungan analisis regresi berganda pada tabel di atas, nampak 

bahwa nilai Fhitung lebih besar dari nilai Ftabel (4,601 > 4,453) dengan probabilitas 
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terjadinya kesalahan Fhitung lebih kecil dari taraf kesalahan (α) yang ditetapkan yaitu 

0,003 < 0,05. 

Hasil penelitian ini membuktikan bahwa variabel independen yang terdiri dari 

produk, harga, tempat dan promosi secara simultan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap kepuasan konsumen (Y) pada Kios Ormas Kecamatan Marisa 

Kabupaten Pohuwato, dapat diterima. 

 

 

 

 

 

BAB V 

PENUTUP 

 

5.1. Kesimpulan 

 

Berdasarkan hasil pembahasan pada bab sebelumnya dalam penelitian ini, 

maka dapat disimpulkan sebagaimana berikut: 

1. Hasil perhitungan analisis regresi berganda diperoleh nilai thitung sebesar 2,338. 
 

Nilai ini lebih besar dari nilai ttabel 2,014, yang berarti bahwa produk berpengaruh 

signifikan terhadap kepuasan konsumen (Y). hal ini juga didukung dengan nilai 

signifikansi sebesar 0,034. Dengan demikian dapat dikatakan bahwa hipotesis 

penelitian yang menyatakan produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

kepuasan konsumen (Y) dapat diterima. 

2. Hasil perhitungan analisis regresi berganda diperoleh nilai thitung sebesar 2,344. 
 

Nilai ini lebih besar dari nilai ttabel 2,014, yang berarti bahwa harga berpengaruh 

signifikan terhadap kepuasan konsumen (Y). hal ini juga didukung dengan nilai 
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signifikansi sebesar 0,032. Dengan demikian dapat dikatakan bahwa hipotesis 

penelitian yang menyatakan harga berpengaruh signifikan terhadap kepuasan 

konsumen (Y) dapat diterima. 

3. Hasil perhitungan analisis regresi berganda diperoleh nilai thitung sebesar 2,510. 
 

Nilai ini lebih besar dari nilai ttabel 2,014, yang berarti bahwa tempat berpengaruh 

signifikan terhadap kepuasan konsumen (Y). hal ini juga didukung dengan nilai 

signifikansi sebesar 0,037. Dengan demikian dapat dikatakan bahwa hipotesis 

penelitian yang menyatakan tempat berpengaruh signifikan terhadap kepuasan 

konsumen (Y), dapat diterma. 

4. Hasil perhitungan analisis regresi berganda diperoleh nilai thitung sebesar 2,295. 
 

Nilai ini lebih besar dari nilai ttabel 2,014, yang berarti bahwa promosi 

berpengaruh signifikan terhadap kepuasan konsumen (Y). hal ini juga didukung 

dengan nilai signifikansi sebesar 0,037. Dengan demikian dapat dikatakan 

bahwa hipotesis penelitian yang menyatakan promosi berpengaruh signifikan 

terhadap kepuasan konsumen (Y), dapat diterima. 

5. Hasil penelitian ini membuktikan bahwa variabel independen yang terdiri dari 

produk, harga, tempat dan promosi secara simultan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap kepuasan konsumen (Y) pada Kios Ormas Kecamatan 

Marisa Kabupaten Pohuwato, dapat diterima. 

5.2. Saran 

 

Berdasarkan kesimpulan di atas, maka disarankan : 
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1. Kepada pemilik Kios Ormas Marisa dan karyawannya agar tetap kiranya 

mempertahankan pelayanan yang baik kepada pelanggangnya karena dengan 

pelayanan yang baik konsumen akan merasa puas untuk berbelanja. 

2. Kepada pemiliki Kios Ormas Marisa agar melakukan penetapan harga yang bisa 

bersaing dengan kios atau toko yang lain dan dapat dijangkau oleh semua lapisan 

masyarakat 

3. Kepada peneliti lain yang ingin melakukan penelitian yang sama agar menambah 

beberapa variabel yang ikut mempengaruhi kepuasan konsumen, misalnya 

kualitas produk, kualitas pelayanan 
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LAMPIRAN: Kuesioner 

 

   

 
 

Kepada Yth: 

 

Sdr. Konsumen Kios Ormas Marisa 

Di 

Tempat 

 

Sehubungan dengan adamya kegiatan penelitian yang saya lakukan dengan 

judul. “Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Kepuasan Konsumen pada Kios 

Ormas Kecamatan Marisa Kabupaten Pohuwato”, sebagai salah satu syarat untuk 

memeroleh gelar Sarjana Manajemen pada Universitas Ichsan Gorontalo, maka 

pada kesempatan ini saya memohon bantuan saudara untuk mengisi daftar 

pernyataan/pertanyaan yang saya sertakan di bawah ini. 

Kami memohon agar kiranya kuesioner ini diisi dengan keadaan yang 

sebenarnya untuk memperoleh masukan yang berarti. Kami menjaga kerahasiaan 

nama saudara maupun jawaban yang saudara berikan. 

Atas kerjasama dan bantuannya telah mengisi kuesioner ini, kami ucapkan 

banyak terima kasih. 

Peneliti 

 
 

Nurhayati A. Giasi 

Nim. E21. 19. 161 

 

Identitas Responden 
1. Jenis Kelamin : Laki-laki Perempuan 

2. Umur : ≤ 20 tahun 31- 40 tahun 
   21 – 30 tahun 40 ≤ 
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3. Pendidikan : SD Diploma 
   SMP / Sederajat S1 
   SMA / Sederajat S2 

4. Pekerjaan : Pelajar / Mahasiswa Pegawai Swasta 
   PNS Ibu Rumah Tangga 

5. Melakukan 

Pembelian 

: 1 – 2 kali 
3 – 4 kali 

5 – 6 kali 
7 ≤ 

I. Petunjuk Pengisian 

a. Jawablah pertanyaan/pernyataan pada kolom yang sudah disediakan dengan 

memberi tanda checklist (√) yang paling sesuai menurut pendapat anda pada 

kolom jawaban yang di sebelah kolom pertanyaan/penyataan 

b. Tidak ada jawaban yang dianggap benar atau salah karena hanya berdasarkan 

dengan apa yang anda rasakan dan anda lihat 

c. Dimohon untuk mengisi semua setiap pernyataan/pertanyaan yang ada, tanpa 

meninggalkan satupun pernyataan/pertanyaan tersebut. 

d. Skala pembobotan setiap jawaban diberi angka 1 – 5 sebagaimana berikut: 

1 = Sangat Tidak Setuju 

2 = Tidak Setuju 

3 = Netral 

4 = Setuju 

5 = Sangat Setuju 

II. Pernyataan Penelitian 

a. Variabel Dependen (Y) 

 
No. 

Kepuasan Konsumen 
Jawaban 

STS TS N S SS 

Nilai Pembobotan 1 2 3 4 5 

1. Saya merasa puas dengan kualitas produk      

 yang ditawarkan oleh Kios Ormas Marisa 

2. Kualitas Pelayanan yang saya dapatkan dari 

 Kios Ormas Marisa sangat bagus 

3. Saya merasa harga yang ditawarkan oleh 

 Kios Ormas Marisa lebih murah 

4. Secara emosional saya merasa puas dengan 

 penggunaan produk bermerek yang dijual di 

 Kios Ormas Marisa 

5. Saya merasa puas dengan biaya yang saya 

 keluarkan lebih sedikit untuk memperoleh 

 barang kebutuhan saya 

 
 

b. Variabel Independen (X) 
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No. 

Produk 
Jawaban 

STS TS N S SS 

Nilai Pembobotan 1 2 3 4 5 

1. Kios Ormas Marisa selalu menyediakan      

 berbagai macam produk 

2. Kios Ormas Marisa menjual produk sesuai 

 kebutuhan konsumen 

3. Kios Ormas Marisa menjual produk sesuai 

 selera konsumen 

4. Kios Ormas Marisa menjual produk yang 

 bermerek eksklusif 

 

 

 
No. 

Harga 
Jawaban 

STS TS N S SS 

Nilai Pembobotan 1 2 3 4 5 

1. Produk yang dijual di Kios Ormas Marisa      

 sesuai dengan harga 

2. Harga produk yang ditetapkan oleh Kios 

 Ormas Marisa dapat dijangkau oleh semua 

 kalangan 

3. Saya merasa harga yang ditawarkan oleh 

 Kios Ormas Marisa lebih murah 

4. Penetapan harga jual di Kios Ormas Marisa 

 mampu bersaingan dengan pesaing yang 

 menjual produk yang sejenis 

 

 

No 

. 

Tempat 
Jawaban 

STS TS N S SS 

Nilai Pembobotan 1 2 3 4 5 

1. Saya merasa terbantu dengan keberadaan      

 Kios Ormas Marisa karena terpusat di 

 tempat perbelanjaan 

2. Keberadaan Kios Ormas Marisa di tengah 

 kota sangat strategis karena aksesnya mudah 

 dijangkau 

3.  
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4. 

Konsumen merasa aman berbelanja di Kios 

Ormas Marisa karena berlokasi ditempat 

pumum yang cukup ramai 

Kios Ormas Marisa mempunyai lokasi bebas 

parkir tanpa dipungut retribusi/biaya 

     

 

 

 
No. 

Promosi 
Jawaban 

STS TS N S SS 

Nilai Pembobotan 1 2 3 4 5 

1. Karyawan Kios Ormas Marisa selalu      

 memberi tahu konsumen tentang produk 

 baru yang sejenis 

2. Memberikan pemahaman yang lengkap 

 terutama tentang produk kepada konsumen 

 yang nampak serius untuk membeli produk 

p yang nantinya akan dijadikan sebagai 

 sasaran pembeli potensial 

3. Karyawan Kios Ormas Marisa selalu 

 mengingatkan pembeli untuk kembali 

 berbelanja 
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