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ABSTRACT  

 

The Chips-Chips Lumer product is an innovative product produced by Pak Eko's Cheese Banana 

MSMEs which has been marketed since August 2023. The purpose of this study is to determine the effect 

of the marketing mix on customer loyalty through customer satisfaction for Chips-Chips Lumer 

products. In addition, this study also provides recommendations for improvement to related businesses. 

This research is supported by literature study, interviews with the owner of Pak Eko Cheese Banana 

business, and distributing questionnaires to 80 respondents. Data analysis used the Structural Equation 

Modeling-Partial Least Square (SEM-PLS) method. The results showed a significant effect of the 

marketing mix on customer satisfaction with a direct effect of 82% and then a significant effect of 77% 

on customer loyalty. The customer satisfaction variable did not succeed in becoming a mediating 

variable between the influence of the marketing mix on customer loyalty because it produced an 

insignificant effect. 

Keywords : Marketing Mix, Customer Satisfaction, Customer Loyalty, Structural Equation Modeling-

Partial Least Square (SEM-PLS). 

 

ABSTRAK  

 

Produk Chips-Chips Lumer merupakan produk inovasi diproduksi UMKM Pisang Keju Pak Eko yang 

dipasarkan sejak bulan Agustus 2023. Tujuan dari penelitian ini mengetahui pengaruh bauran pemasaran 

terhadap loyalitas pelanggan melalui kepuasan pelanggan produk Chips-Chips Lumer. Selain itu, 

penelitian ini juga membxerikan rekomendasi perbaikan kepada usaha terkait. Penelitian ini didukung 

studi pustaka, wawancara dengan pemilik usaha Pisang Keju Pak Eko, dan penyebaran kuesioner kepada 

80 orang responden. Analisis data menggunakan metode Structural Equation Modeling-Partial Least 

Square (SEM-PLS). Hasil penelitian menghasilkan adanya pengaruh signifikan dari bauran pemasaran 

terhadap kepuasan pelanggan dengan pengaruh langsung sebesar 82% lalu berpengaruh signifikan 

sebesar 77% terhadap loyalitas pelanggan. Variabel kepuasan pelanggan tidak berhasil menjadi variabel 

mediasi antara pengaruh bauran pemasaran terhadap loyalitas pelanggan karena menghasilkan pengaruh 

yang tidak signifikan. 

Kata kunci : Bauran Pemasaran, Kepuasan Pelanggan, Loyalitas Pelanggan, Structural Equation 

Modeling-Partial Least Square (SEM-PLS). 
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PENDAHULUAN 

 

Konsep bauran pemasaran mampu membantu suatu usaha memperoleh tanggapan dari target pasar 

(Kotler and Armstrong, 2012). Bauran pemasaran dikelompokkan menjadi 4P yaitu product, price, 

place, and promotion (Kotler dan Keller 2009). Peran pemasaran sangat penting bagi 

keberlangsungan usaha, tidak hanya sebagai proses penyampaian suatu produk ataupun jasa dari 

penjual kepada pembeli namun juga berkaitan dengan bagaimana konsumen bisa merasa terpenuhi 

harapannya terhadap produk atau jasa terkait dengan tetap bisa menghasilkan keuntungan bagi 

perusahaan (Darmanto, 2016). Strategi pemasaran diharapkan mampu menciptakan sebuah brand 

image yang mampu menambah rasa puas pelanggan, dan menurut Tjiptono (2022), kepuasan 

pelanggan adalah ketika seseorang yang seturut dengan ekspektasinya. Menurut Kotler (2009), 

pelanggan yang merasa puas memiliki keterikatan dengan loyalitasnya pelanggan. Pelanggan salah 

satu faktor yang penting dalam menjalankan usaha, untuk itu pemilik usaha harus bisa membuat 

pelanggan merasa puas yang kemudian dapat menjadi loyal.  

Pisang Keju Pak Eko termasuk Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM). Pisang Keju Pak 

Eko menjual dua produk yang pertama, menjual pisang goreng dengan variasi aneka topping seperti 

keju, coklat, tiramisu, dan sebagainya lalu yang kedua, baru saja mengembangkan inovasi produk 

baru yaitu produk Chips-Chips Lumer merupakan keripik pisang yang dilumuri sauce coklat, 

tiramisu, dan green tea. Inovasi produk akan sangat mempengaruhi sebuah usaha dalam mencapai 

tujuan perusahaan serta loyalitas pelanggan yang akan menambah nilai jual usaha terkait (Sari, 2017).   

Menurut Nengsi et al. (2022) setiap pelanggan tentunya memiliki kepribadian yang. Sebagai 

pemilik usaha harus berusaha menjual produk  yang juga disertai adanya pendekatan kepada 

pelanggan untuk menjalin hubungan dan kesan yang baik. Hal ini dapat dilakukan dengan 

mengembangkan bauran pemasaran untuk produk inovasi. Pemilik usaha Pisang Keju Pak Eko saat 

ini berkomitmen untuk mengembangkan produk Chips-Chips Lumer dari segi pemasaran agar 

mencapai kepuasan konsumen dan dapat meningkatkan penjualan. Hal ini didukung oleh pernyataan 

menurut Wiratno et al. (2020), produk memiliki kemampuan memberikan kepuasan dan jika berhasil  

kesan yang membuat pembeli puas akan memperkuat produk dalam pikiran pmbeli, sehingga bisa 

menyebabkan adanya pembelian produk terkait menjadi pilihan pertama jika terjadi pembelian di 

waktu sselanjutnya.  

Analisis pengaruh akan dianalisis menggunakan metode analisis Structural Equation Modeling 

Partial Least Square (SEM-PLS). Berdasarkan penelitian terdahulu oleh Yasmin et al. (2021) 

mendapatkan terdapat pengaruh yang signifikan dari bauran pemasaran (4P) terhadap loyalitas 

pelanggan melalui kepuasan pelanggan (studi kasus café D’Goendoe Kota Batu). Hasil penelitian 

oleh Sari et al. (2018) menghasilkan adanya pengaruh signifikan dari bauran pemasaran (4P) terhadap 

rasa puas pelanggan dan mampu meningkatkan loyalnya pelanggan coldplay juice soji. Penelitian ini 

bertujuan untuk menganalisis bauran pemasaran (4P) terhadap kepuasan pelanggan dan terhadap 

loyalitas pelanggan kemudian menganalisis pengaruh kepuasan pelanggan sebagai variabel mediasi. 

 

METODE PENELITIAN  

 

Tempat dan Waktu Penelitian 

Penelitian dilakukan di UMKM Pisang Keju Pak Eko sebagai tempat produksi Chips-Chips Lumer 

yang beralamat di Jln. Dalung Permai NN No.62B, Dalung, Kec. Kuta Utara, Kab. Badung. 

Kemudian analisis data dilaksanakan di Laboratorium Teknik dan Manajemen Industri, Fakultas 

Teknologi Pertanian, Universitas Udayana. Penelitian berlangsung dari Februari 2024 - April 2024. 
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Populasi dan Sampel 

Populasi meruapakan suatu daerah umum terdiri subjek ataupun objek seturut kebutuhan oleh 

peneliti sampai pada akhir penelitian yang bersifat kuantitatif (Sugiyono, 2019). Populasi penelitian 

ini ialah konsumen yang pernah membeli serta mengonsumsi Chips–Chips Lumer minimal 

setidaknya skali sejak dari awal penjualan produk pada bulan Agustus hingga bulan Desember 2023.  

Penentuan sampel dengan pendekatan non-probability teknik sampling purposive sampling. Hal 

ini melibatkan individu berdasarkan kriteria penelitian. Sesuai aturan umum yang berlaku jumlah 

responden minimal setidaknya 5 kali jumlah indikatornya (Abdillah dan Hartono, 2015). Penelitian 

ini memiliki 16 indikator, untuk itu jumlah responden berarti 80 responden. 

 

Jenis dan Sumber Data  

Penelitian ini menggunakan data primer dan data sekunder. Menurut Siregar (2015), data primer 

merupakan data yang peneliti terima secara langsung. Data primer penelitian ini berupa wawancara, 

observasi, dan kuesioner. Data sekunder merupakan informasi yang sumbernya peneliti tidak 

dapatkan langsung tapi diterima dari sumber lainnya (Sugiyono, 2019). Data sekunder penelitian ini 

ialah artikel jurnal, karya tulis ataupun ilmiah, buku cetak maupun buku elektronik.  

 

Instrumen Pengumpulan Data   

Penelitian ini berupa penelitian kuantiatif dan kualitatif. Instrumen pengumpulan data kuantitatif 

menggunakan kuesioner. Kuesioner merupakan suatu alat untuk memperoleh informasi langsung 

(Ghozali, 2011). Sebelum disebarkan kepada responden pelanggan Chips-Chips Lumer, dilakukan 

uji validitas dan uji reliabilitas kuesioner disebarkan pada konsumen produk Zanana Chips karena 

merupakan produk dengan karakterikstik yang sama. Kuesioner yang atributnya telah valid dan 

reliabel kemudian disebarkan kepada konsumen Chips–Chips Lumer. Kuesioner dinyatakan valid 

jika pernyataan atau pertanyaan sesuai dengan fakta dilapangan terkait penelitian. Uji validitas dilihat 

melalui nilai rhitung > rtabel (Dewati dan Saputro, 2020). Kuesioner terbilang reliabel apabila 

dilakukan pengukuran berulang kali namun hasilnya konsisten. Kuesioner dinyatakan reliabel bila 

nilai cornbach alpha > 0,7 (Murdana dan Suryawardani, 2019).  Kuesioner menggunakan skala Likert 

(1-4) untuk menghindari jawaban netral sehingga variabel yang dihitung dengan instrumen tertentu 

memiliki hasil pendirian yang lebih kuat (Sugiyono, 2019). Penelitian ini juga bersifat kualitatif 

karena peneliti menerima berbagai informasi dari pemilik usaha UMKM Pisang Keju Pak Eko untuk 

mendukung data penelitian. 

  

Pelaksanaan Penelitian   

Tahapan penelitian diawali dengan survei pendahuluan, perumusan masalah dan tujuan penelitian, 

penentuan responden, penyusunan kuesioner, uji validitas dan reliabilitas, pengumpulan data dan 

yang terakhir analisis data. Jika kuesioner sudah terbukti valid dan reliabel maka kuesioner bisa 

disebarkan kepada responden produk Chips-Chips Lumer. Setelah data dari kuesioner terkumpul, 

analisis data dilakukan menggunakan metode SEM-PLS. 

 

Pengolahan Data 

Data diperoleh dan direkapitulasi kemudian dianalisis untuk mendapatkan hasil pengaruh antar 

variabel serta mampu memberikan solusi atas permasalahan yang diteliti. Proses analisis 

menggunakan metode (SEM-PLS) didukung alat berupa software SmartPLS 4.0. Metode ini bisa 

menganalisis suatu model penelitian variabel laten dengan indikator secara bersamaan (Hair et al., 

2013). Analisis yang digunakan dalam mengevaluasi model terdiri dari beberapa tahapan yaitu 
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analisis model pengukuran (outer model), analisis model struktural (inner model), analisis pengaruh 

dan analisis kelayakan model (goodness of fit model). Model pengukuran (outer model) mampu 

mendeksripsikan keterikatkan indiktaor dengan variabel latennya (Suryawardani, 2020). Evaluasi 

model struktural membantu mendeskripsikan keterikatan dari satu variabel laten dengan variabel 

laten lainnya. Penentuan hubungan pengaruh variabel akan dilihat melalui uji t-statistik yang 

dihasilkan oleh bootstrapping, data terbilang signifikan bila nilai t-statistik > 1,96 (Ghozali, 2014). 

Analisis kelayakan model struktural menurut Ghozali (2014) terdiri dari uji chi square, standardized 

root mean residual (SRMR), dan normal fit index. 
 

HASIL DAN PEMBAHASAN  

 

Karakteristik Responden 

Hasil analisis data karakteristik responden menghasilkan mayoritas responden ialah perempuan 

sebanyak 64 orang (80%) dan laki-laki sebanyak 16 orang (20%) fenomena ini seturut pernyataan  

Pitaloka et al. (2022) menyatakan bahwa perempuan memiliki sifat senang berbelanja dan senang 

mengonsumsi produk baru dibandingkan laki-laki.  

Karakteristik responden berdasarkan usia responden mayoritas ialah kelompok usia 17-26 tahun 

sebanyak 78 orang (98%) dan 2 orang dari kelompok usia 27-36 tahun (2%). Hal ini sejalan dengan 

hasil penelitian (Septiyani dan Hadi, (2024) dalam meneliti impulse buying bahwa kelompok usia 17-

26 tahun merupakan kelompok usia produktif yang lebih memilih membeli produk karena keinginan 

untuk mencoba sesuatu yang baru sehingga menimbulkan rasa senang tersendiri bagi mereka. 

Berdasarkan hasil analisis data pekerjaan responden tentunya didukung dengan hasil responden 

berdasarkan usia yang merupakan usia pelajar/mahasiswa serta pekerja. Pelajar/ mahasiswa 

mendominasi responden yaitu sebanyak 71 orang (89%), pegawai swasta 7 orang (9%) dan lainnya 

sebanyak 2 orang (2%). Hal ini selaras dengan hasil penelitian (Riyadi, 2022) yang meneliti 

kepribadian pelajar/mahasiswa merupakan seorang yang konsumtif sehingga lebih mudah 

mengeluarkan uang mereka untuk keinginan mereka dalam mengkonsumsi suatu hal termasuk 

makanan.  

Berdasarkan frekuensi pembelian produk, seluruh responden memenuhi kriteria yaitu responden 

pernah membeli sekaligus mencoba produk minimal 1 kali, hal ini terpenuhi oleh 47 orang (59%) dan 

seturut dengan hasil penelitian (Carlina dan Ekowati, 2022) bahwa suatu inovasi produk akan 

berujung pada perkenalan produk baru, sehingga secara garis besar pelanggan hanya perlu 

mengetahui dan pernah mencoba minimal 1 kali.  

 

Uji Validitas dan Reliabilitas 

Uji validitas dan uji reliabilitas diuji dengan produk yang karakteristiknya sejenis dengan 

menyebarkan kuesioner yang berisi 16 indikator dari masing-masing variabel dan disebarkan kepada 

30 responden sesuai kriteria. Kuesioner dikatakan valid bila r hitung > r tabel, dan dinyatakan reliabel 

jika nilai cronbach’s alpha > 0,7. Berdasarkan analisis uji validitas dan reliabilitas, nilai rhitung sudah 

melebihi nilai r tabel sehingga kuesioner sudah dinyatakan valid, hal ini seturut dengan pernyataan 

(Dewati dan Saputro, 2020) bahwa uji validitas dapat ditinjau melalui r hitung > r tabel. Kuesioner 

juga sudah dinyatakan reliabel karena menghasilkan nilai sebesar 0,824 > 0,7, sudah sesuai dengan 

pernyataan (Murdana dan Suryawardani, 2019). 

Analisis Structural Equation Modeling – Partial Least Square (SEM-PLS) 

Variabel yang diuji adalah bauran pemasaran (variabel eksogen), kepuasan pelanggan (variabel 
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mediasi/intervening), dan loyalitas pelanggan (variabel endogen). Analisis SEM-PLS meliputi 

analisis model pengukuran (outer model), analisis model struktural (inner model), analisis pengaruh 

antar variabel, dan analisis kelayakan model struktural. Diagram SEM-PLS dapat dilihat pada 

Gambar 1. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Analisis Model Pengukuran (Outer Model) 

Hasil dari analisis model pengukuran (outer model) dapat dilihat melalui hasil analisis validitas 

konvergen, validitas dikriminan dan composite reliability. Convergent validity (validitas konvergen) 

adalah indikator perwakilan satu variabel laten. Indikator ini dapat diketahui dari nilai average 

variance extracted (AVE) dan outer loading. Rentang nilai reflektivitas masuk kategori tinggi bila > 

0,70. Menurut Ghozali, (2011), nilai rata-rata (AVE) > 0,50. Hasil analisis outer loading dapat dilihat 

pada Tabel 1. Nilai (AVE) dapat dilihat pada Tabel 2. Hasil nilai (AVE) mampu memenuhi kriteria 

mendapatkan hasil > 0,5 artinya sebuah variabel bisa mendeskripsikan varian indikatornya setengah 

rata-rata.  

Tabel  1. Nilai Outer Loadingi 

Variabeli Indikatori  Nilai Outer Loadingi  Keterangan  

Produk  

Rasa  0,902 + 

Kerenyahan  0,864 + 

Kemasan Produk  0,809 + 

Harga  

Kesesuaian Harga  0,829 + 

Manfaat Potongan Harga  0,845 + 

Selisih harga dengan Pesaing  0,887 + 

Tempat  

Ketersediaan Produk  0,851 + 

Lokasi Usaha  0,859 + 

Penempatan Display Produk  0,756 + 

Promosi Media Iklan  0,809 + 

Gambar 1. Diagram SEM – PLS, output model pengukuran dan struktural pengaruh variabel bauran 

pemasaran terhadap loyalitas pelanggan melalui kepuasan pelanggan 



Poluan, dkk.  Jurnal Rekayasa dan Manajemen Agroindustri 

307 

 

Variabeli Indikatori  Nilai Outer Loadingi  Keterangan  

Pemberian Sampel Produk  0,818 + 

Promosi Penjualan  0,842 + 

Kepuasan Pelanggan  
Melakukan Word of Mouth  0,909 + 

Memperkuat Citra Merek  0,910 + 

Loyalitas Pelanggan  
Repeat Purchase  0,947 + 

Referrals  0,943 + 

Sumber: data diolah (2024) 

Keterangan: + (valid) 

 

Tabel  2. Nilai iAverage Variance Extracted (AVE) 

Variabeli  Nilai AVEi Keterangan 

Bauran Pemasaran  0,521 + 

Kepuasan Pelanggani  0,828 + 

Loyalitas Pelanggan  0,893 + 

Sumber: data diolah (2024) 

Keterangan: + (valid) 

 

Discriminant Validity (Validitas Diskriminan) memastikan konstruk antar satu variabel dengan 

variabel lainnya berbeda. Caranya yaitu membandingkan nilai cross loading antar variabel. Nilai 

discriminant validity yang valid adalah jika nilai cross loading suatu variabel lebih besar dari yang 

lainnya (Ghozali, 2011). Nilai cross loading dapat dilihat pada Tabel 3. 

Tabel  3. Nilai Cross loadingi 

Variabel Indikatori  

Nilai Cross Loading 

Keterangan Bauran 

Pemasaran 

Kepuasan 

Pelanggan  

Loyalitas 

Pelanggan  

Produk  

Rasa  0.902 0,756 0,741 +  

Kerenyahan   0,864 0,678 0,578 +  

Kemasan Produk  0,809 0,686 0,515 +  

Harga 

Kesesuaian Harga  0,829 0,533 0,600 + 

Manfaat Potongan Harga 0,845 0,532 0,558 +  

Selisih harga dengan Pesaing  0,887 0,534 0,598 + 

Tempat  

Ketersediaan Produk  0,851 0,569 0,618 +  

Lokasi Usaha 0,859 0,607 0,625 +  

Penempatan Display Produk  0,756 0,545 0,437 +  

Promosi  

Media Iklan  0,809 0,615 0,478 +  

Pemberian Sampel Produk  0,818 0,508 0,349 +  

Promosi Penjualan  0,842 0,448 0,450 + 

Kepuasan 

Pelanggan  

Melakukan Word of Mouth  0,730 0,909 0,645 +  

Memperkuat Citra Merek 0,761 0,910 0,672 +  

Loyalitas 

Pelanggan 

Repeat Purchase  0,733 0,711 0,947 +  

Referrals  0,722 0,656 0,943 +  

Sumber: data diolah (2024) 

Keterangan: + (valid) 

 

Composite reliability (Cr) yaitu sebuah indikator untuk mengukur reliabilitas komposit pada 

variabel diukur dengan indikator blok yang menghitung konsistensi internal indikatornya). Batas nilai 

diterima untuk reliabilitas > 0,70 (Suryawardani & Wulandari, 2020).  Nilai composite reliabilityi 



Vol. 12 No. 3 September 2024    Analisis Bauran Pemasaran Terhadap… 

 

308 

 

dapat dilihat pada Tabel 4. 

 

Tabel  4. Nilai Composite iReliability 

iVariabel  Cronbach's iAlpha Composite iReliability Keterangan  

Bauran Pemasaran  0,916 0,928 + 

Kepuasan Pelanggani  0,792 0,906 + 

Loyalitas Pelanggan 0,880 0,943 + 

Sumber: data diolah (2024) 

Keterangan: + (valid) 

Analisis Model Struktural (Inner Model) 

Hasil analisis model struktural (inner model) diketahui dari hasil R-square, Q-square, dan f-

square. Nilai R-square akan mengukur keberhasilan suatu model yang akan menjelaskan pengaruh 

variasi dari variabel yang terpengaruhi (variabel endogen) oleh variabel yang mempengaruhi 

(variabel eksogen). Semakin besar pengaruhnya, semakin tinggi juga nilai R-square. Nilai R-square 

dapat dilihat pada Tabel 5.  

Tabel  5. Nilai R-squarei  

Variabel R-squarei 

Kepuasan Pelanggani 0,762i 

Loyalitas Pelanggani 0,609 

Sumber: data diolah (2024) 

Menurut Ghozali (2014) kuat lemahnya hubungan antar variabel dapat dikategorikan lemah 

dengan range (0,19 – 0,32), moderat (0,33 – 0,66), kuat > 0,67. Oleh karena nilai R-square > 0,75 

maka dampak dari hubungan model bauran pemasaran terhadap kepuasan pelanggan masuk ke dalam 

kategori dengan pengaruh yang substansial dengan pengaruh langsung 76,2%. Nilai R-square dari 

hubungan model dengan variabel mediasi menghasilkan nilai pengaruh langsung 60,9% masuk dalam 

kategori moderate.  

Analisis nilai Q-square digunakan untuk mengetahui suatu model dapat kompeten atau tidak untuk 

diprediksi, dari hasil perhitungan nilai Q-square menghasilkan nilai predictive relevance sebanyak 

0,907 atau sebesar 90,7% dari keragaman data maka dapat dikatakan bahwa model layak. Terdapat 

sisa 9,3% yang dijelaskan variabel lainnya. Hasil nilai Q-square menjelaskan bahwa model PLS yang 

dibuat baik karena mampu mendeskripsikan 90,7% data dari informasi yang telah diterima.  

Selain mengetahui ada atau tidaknya hubungan variabel, perlu diketahui besar pengaruhnya antar 

variabel melalui nilai effect size yaitu f-square (Wong, 2013). Hasil analisis nilai f-square dapat 

dilihat pada Tabel 6.  

Tabel  6. Nilai f-squarei 

Variabeli  Kepuasan Pelanggani  Loyalitas Pelanggani 

Produki  0,953 0,027 

Hargai  0,053 0,046 

Tempat  0,063 0,021 

Promosi  0,230 0,001 

Kepuasan Pelanggan    0,061 

Sumber: data diolah (2024) 
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Nilai f-square dikelompokkan dari (0,02 – 0,14) pengaruh ikecil, (0,15 – 0,34) ipengaruh isedang, 

dan nilai > 0,35 ipengaruh besar dan nilai dibawah 0,02 boleh dihilangkan (Sarstedt et al., 2021). 

Hasil analisis nilai f-square pengaruh dari bauran pemasaran terhadap variabel kepuasan pelanggan 

maupun loyalitas pelanggan memiliki pengaruh dalam kelompok kategori kecil.  

 

Analisis Pengaruh 

Untuk menganalisis pengaruh dilakukan dengan teknik bootstrapping yang akan menghasilkan 

nilai path coefficients dalam menganalisis hubungan antar variabel. Diasumsikan t-tabel sebesar 1,96 

untuk tingkat kepercayaan 95% (α = 0,05). Jika ada pengaruhnya, nilai t-statistik > 1,96, P-Value < 

0,05 dengan koefisien jalur yang positif (Ghozali, 2011). Hasil pengaruh model struktural dapat 

dilihat pada Tabel 7. 

Hasil analisis data menghasilkan, nilai t-statistik 19.848 > 1,96, dilanjutkan nilai P-Value 0,000 < 

0,05 dapat dikatakan ada pengaruh positif serta signifikan dari bauran pemasaran kepada rasa puas 

pelanggan produk Chips-Chips Lumer dengan indikator rasa yang paling berpengaruh. Hal ini 

menunjukkan pelanggan merapa puas karena rasa yang ditawarkan produk Chips-Chips Lumer sudah 

sesuai dengan varian rasa yang dipasarkan. 

Tabel 7. Path coefficientsi  

Variabel 

Original 

Samplei 

(O)i 

Sample 

Meani 

(M)i 

Standard 

Deviation 

(STDEV)i 

iTi 

Statistics 
P-Value Keterangan 

Bauran Pemasaran  -> Kepuasani 

Pelanggan  
0,820 0,822 0,041 19.848 0,000 ** 

Bauran Pemasarani  -> Loyalitasi 

Pelanggani  
0,770 0,770 0,061 12.617 0,000 ** 

Kepuasan Pelanggan  -> Loyalitasi 

Pelanggani  
0,282 0,259 0,177 1.597 0,110 * 

Bauran Pemasaran  -> Kepuasani 

Pelanggan  -> Loyalitas Pelanggani  
0,231 0,215 0,150 1.540 0,124 * 

Sumber: data diolah (2024) 

Keterangan: ** (signifikan), * (tidak signifikan) 

 

Hasil analisis diatas memiliki hasil yang seturut dengan Yasmin et al. (2021) adanya pengaruh 

positif serta signifikan diantara variabel bauran pemasaran dengan kepuasan pelanggan D’Goendoe 

café kota Batu.  

Berdasarkan analisis pengaruh bauran pemasaran terhadap loyalitas pelanggan, diketahui nilai t-

statistik 12.617 > 1,96, dilanjutkan dengan nilai P-Value 0,000 < 0,05 jadi disimpulkan ada pengaruh 

positif dan signifikan antara bauran pemasaran terhadap loyalitas pelanggan produk Chips-Chips 

Lumer. Secara keseluruhan bauran pemasaran mempengaruhi loyalitas pelanggan,namun indikator 

selisih harga yang paling mempengaruhi. Hal ini berarti harga jual yang dipasarkan memenuhi 

harapan pelanggan target pasar yaitu pelajar/mahasiswa. Hasil analisis ini didukung oleh Selang et 

al. (2013) menyatakan bauran pemasaran berpengaruh signifikan terhadap loyalitas pelanggan. 

UMKM Pisang Keju Pak Eko harus berusaha memaksimalkan penetapan pemasarannya khususnya 

mempertahankan harga jual produk agar rasa loyal pelanggannya dapat meningkat. 

Hasil pengaruh kepuasan pelanggan terhadap loyalitas pelanggan, diketahui nilai t-statistik 1.597 

< 1,96, dilanjutkan dengan nilai P-Value 0,110 > 0,05 berarti dapat disimpulkan adanya pegaruh 

positif tapi tidak signifikan. Hasil analisis seturut dengan Nurbani et al. (2019) bahwa rasa puasnya 

pelanggan tidak mempengaruhi loyalitas pelanggan secara signifikan.   
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Berdasarkan analisis pengaruh bauran pemasaran terhadap loyalitas pelanggan melalui kepuasan 

pelanggan, diketahui t-statistik 1.540 < yaitu 1,96, dilanjutkan dengan nilai P-Value 0,124 > 0,05 jadi 

disimpulkan pengaruhnya tidak signifikan. Hal ini berarti rasa puas pelanggan tidak berhasil menjadi 

variabel yang memediasi. Nilai koefisien sebesar 0,231 mengartikan nilai yang positif, sehingga dapat 

diinterpretasikan semakin baik bauran pemasaran diterapkan mampu meningkatkan loyalitas 

pelanggan melalui kepuasan produk Chips-Chips Lumer. Penelitian oleh Wiratno et al. (2020)  bauran 

pemasaran memiliki pengaruh positif namun pengaruhnya tidak signifikan antara variabel bauran 

pemasaran terhadap loyalitas pelanggan melalui kepuasan pelanggan produk keripik Maicih. Hal ini 

bisa saja karena beberapa hal yang tidak diteliti seperti kualitas layanan, lingkungan, ataupun 

preferensi merek (Onyemachi, 2012). 

Analisis Kelayakan Model Struktural (Goodness of Fit) 

Analisis kelayakan model struktural dianalisis menggunakan metode SEM berbasis Smart-PLS, 

untuk mengetahui kelayakan model bisa diterima dan mampu diinterpretasikan sehingga hasil analisis 

pengaruh dapat didukung keberadaannya dan dapat diterima sesuai dengan kriteria yang telah 

dipenuhi. Hasil analisis kelayakan model struktural dapat dilihat pada Tabel 8. 

Hasil analisis goodness of fit model menghasilkan nilai chi-square lebih dari 0,05 menyatakan data 

empiris sudah identik dengan teori. Selanjutnya nilai Standardized Root Mean Residual (SRMR) 

sebesar 0,077 yang menerangkan model sudah layak karena berada dibawah 0,08. Terakhir, untuk 

nilai Normal Fit Index (NFI) memperoleh nilai sebesar 0,694 menyatakan model sudah baik, model 

persamaan struktural dinyatakan layak dalam menguji hubungan antar variabel (Ghozali, 2011). 

Tabel  8. Hasil uji goodness of fit model (GoF) 

iModel Fit iSaturated Modeli Estimated Modeli 

iChi-squarei 298,707 298,707 

SRMRi 0,077 0,077 

NFIi 0,694 0,694 

Sumber: data diolah (2024)  

Rekomendasi Perbaikan Untuk Perusahaan 

Variabel kepuasan pelanggan tidak berhasil menjadi variabel yang memediasi pengaruh bauran 

pemasaran terhadap rasa loyal pelanggan, namun bauran pemasaran menghasilkan pengaruh 

signifikan terhadap rasa puas dan loyal pelanggan. Ketidakberhasilan kepuasan pelanggan sebagai 

variabel mediasi seturut dengan hasil penelitian Asih et al. (2023). Nilai f-square indikator promosi 

pada variabel bauran pemasaran dapat menjadi perhatian karena pengaruhnya terhadap kepuasan 

pelanggan dengan pengaruh ”sedang” dan tidak menghasilkan pengaruh terhadap rasa loyal 

pelanggan. Hal ini dapat didukung dengan strategi promosi untuk pemasaran Chips-Chips Lumer 

yang belum maksimal dilakukan oleh pihak UMKM Pisang Keju Pak Eko. Berdasarkan hasil 

observasi, kegiatan promosi untuk produk ini sudah dipromosikan hanya lewat sosial media 

instagram, namun perlakuannya untuk promosi belum konsisten sehingga pelanggan tidak banyak 

mengenal produk terbukti yang didukung dengan nilai loading factor indikator promosi pada media 

iklan berkontribusi sangat kecil sebesar 0,809. 

Strategi yang dapat dilakukan oleh pihak UMKM Pisang Keju Pak Eko dalam mempromosikan 

produk Chips-Chips Lumer dengan menekankan sosial media promotion  karna we are social  

menyatakan terdapat 139 juta pengguna sosial media di Inodnesia pada awal tahun 2024. Hal ini bisa 

dimulai dengan mengunggah story ataupun feed instagram tentang produk terkait secara konsisten 
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setiap minggunya dan memanfaatkan platform advertising pada instagram untuk membantu 

perkenalan produk kepada orang lain. Berdasarkan data penggunaan social media Instagram hari 

Sabtu dan Minggu adalah hari penggunaan sosial media yang rendah daripada hari yang lain (Nisa, 

2021). Waktu yang tepat untuk mengunggah unggahan instagram adalah secara rutin setiap hari 

tepatnya saat jam istirahat siang 12.00-14.00 dan jam istirahat sore 16.00-18.00 (Arimbawa et al., 

2023). 

 

KESIMPULAN  

Kesimpulan  

Bauran pemasaran mempengaruhi kepuasan konsumen secara signifikan dan variabel bauran 

pemasaran mampu mendeskripsikan kepuasan konsumen 82% dengan hasil indikator rasa paling 

mempengaruhi. Bauran pemasaran memiliki pengaruh siginikan terhadap loyalitas pelanggan dengan 

kemampuan bauran pemasaran mendeskripsikan loyalitas pelanggan sebesar 77%.  Namun, variabel 

kepuasan pelanggan tidak berhasil menjadi variabel mediasi pengaruh bauran pemasaran terhadap 

loyalitas pelanggan karena menghasilkan pengaruh yang tidak signifikan.  

 

Saran  

Saran yang dapat diberikan berdasarkan hasil penelitian kepada pemilik usaha dapat mengevaluasi 

penempatan display produk agar lebih tertata dan mudah dijangkau konsumen, kemudian, pemilik 

usaha UMKM Pisang Keju Pak Eko perlu konsisten melakukan kegiatan social media promotion 

dengan mengunggah story ataupun feed instagram terkait produk Chips-Chips Lumer setiap 

minggunya dan memanfaatkan platform advertising pada Instagram untuk membantu perkenalan 

produk kepada masyarakat. Penulis juga menyarankan untuk dilakukan penelitian terakit penerapan 

social media marketing. Hal ini dikarenakan keduanya menghasilkan nilai indikator terendah. 

Pemilik usaha juga sebaiknya tetap mempertahankan kualitas produk khususnya pada rasa produk, 

karena berdasarkan hasil analisis, nilai indikator rasa meduduki nilai tertinggi. 
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