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Abstrak
Dunia bisnis di Indone5|a semakin meningkat terutama blsnls di bldang kuliner. Keadaan tersebut
membuat para pelaku bis melakukan asi untuk menambah serta

bermunculan maka semakin
selera dan harapannya. Saat
lihan makanan. Mulai dari
ang berfokus pada mahkota
usahanya selalu berusaha
Iberikan itu tidak selalu sesuai dengan
nggan mempunyai persepsi harapan yang berbeda.
pemasaran terhadap nilai pelanggan pada Warung Spesial

mempertahankan pelanggan
banyak pula pilihan bagi ko
ini, di Indonesia terdapat

tradisional hingga modern.
hidangan khas Indonesia,
memberikan nilai yang maksimal kepada
apa yang diharapkan oleh setiap pelanggan, karena se
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh baur
Sambal (SS) Jatinangor Sumedang.

Metode penelitian yang digunakan adalah penelitian kuantitatif. Jenis penelitian yang digunakan dalam
ini adalah penelitian deskriptif dan kausal Skala yang digunakan skala sikap likert. Populasi dalam penelitian
adalah konsumen Waroeng i nggunakan analisis regresi
linier berganda.

Berdasarkan hasil
Jatinangor berada dalam ka
baik, serta bauran pemasar
terhadap variabel nilai pelan

pada Waroeng SS cabang
angor berada pada kategori
Itan maupun secara parsial
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Abstract

The business worl
business should continue to
number of culinary business
accordance with tastes and ex
provide a variety of food choices.
that focuses on the crown of Indone
give maximum value to customer.

is situation for the culinary
mers. Above, the increasing
to choose food products in
al culinary entrepreneurs who
ambal ‘SS’ is a culinary business
n running its business always try to
ays match what every customer is
expecting, because each customer has a . This study aims to determine the effect of
marketing mix to customer value on Warung Sp inangor Sumedang.

The research method used is quantitative research. The type of research used in this research is descriptive
and causal. Scale used Likert Attitude Scale. The population in this research is Waroeng SS Jatinangor Sumedang
The technique of data analysis using multiple linear regression analysis.

Based on the results of this study, it can be concluded that the marketing mix on Waroeng SS Jatinangor
Sumedang is in good category, the customer value in Waroeng SS Jatinangor Sumedang is in good category, and
the marketing mix has a significant influence both simultaneously and partially to customer value variable at
Waroeng SS Jatinangor Sumedang.
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1. Pendahuluan

Dunia bisnis di Indonesia semakin meningkat terutama bisnis di bidang kuliner. Hal tersebut terjadi seiring
dengan berkembangnya teknologi, dan cepatnya arus informasi, sehingga menimbulkan tingkat persaingan bisnis
kuliner yang semakin ketat. Keadaan tersebut membuat para pelaku bisnis kuliner harus terus melakukan perbaikan
dan berinovasi untuk menambah serta mempertahankan pelanggannya. Pada dasarnya, semakin banyaknya bisnis
kuliner yang bermunculan maka semakin banyak pula pilihan bagi konsumen untuk memilih produk makanan yang
sesuai dengan selera dan harapannya. Saat ini, di Indonesia terdapat beberapa pengusaha kuliner yang menyediakan
berbagai pilihan makanan. Mulai dari tradisional hingga modern. Tidak hanya makanan asal Indonesia saja,
makanan asal mancanegara juga sudah dapat dijumpai di Indonesia. Semakin besarnya kebutuhan masyarakat
terhadap makanan sebagai kebutuhan primernya, maka ketertarikan masyarakat terhadap berbagai pilihan makanan
juga semakin tinggi. Agar dapat bertahan dan bersaing dengan kompetitor yang ada, pengusaha harus memiliki
kreatifitas untuk mengkonsep rumah makan itu sendiri dan harus mempunyai perencanaan strategi pemasaran yang
tepat untuk menghadapi pé@Esai isalnya den elakukan inovasi terhadap
produknya, mempertahanka oduk tersebut, memberikan
pelayanan yang terbaik bagi kan (unik) terhadap produk
yang ditawarkan.

Waroeng SS lebih me
adalah Sambel Hejo Natun
sambal yang menjadi andalannya.

mpetitor dari Waroeng SS
nya menawarkan beberapa
menjadi daya tariknya adalah sambal
hejo, sedangkan Sambal Karmila menjadi daya tarik sambal bawang jeruk nipis, sambal bawah rahasia
karmila sambal bawang goreng, sambal tomat yang terk&€nal, sambal hejo, sambal mangga, sambal merah domba
membara, sambal karmila juara dunia, sambal pedas manis si mba, sambal terasi, sambal teri, dan sambal rica-rica.
Lokasi dari Waroeng SS cabang Jatinangor ini cukup strategis, karena Waroeng SS ini dilewati beberapa angkutan
umum, selain itu lokasinya dekat dengan kampus Universitas Padjajaran (UNPAD) jatinangor dan juga kampus
Institut Pemerintahan Dala dan sekolah Al-Ma’S mbeli dan pelanggan dari
Waroeng SS ini relatif mah keluarga.

Dalam promosinya, W an promosi dari mu
dan tidak melakukan prom ajalah, dan spanduk
dan menginformasikan me ia seperti Faceboo
bangunan dari Waroeng SS n rumah makan lain
sambal yang sedang dimi
diminati oleh konsumen-ko
memajang berbagai berita-b

Dalam menentukan pili
memberikan sebuah nilai (va
tersebut, maka konsumen a
dalam menjalankan usahanya
yang diberikan itu tidak selalu
mempunyai persepsi harapan vy

Berdasarkan uraian-uraian ter
Bauran Pemasaran Terhadap Nilai Pela

Permasalahan yang diteliti dalam pen a bauran pemasaran di Waroeng Spesial
Sambal cabang Jatinangor? (b) bagaimana ni oeng Spesial Sambal cabang Jatinangor? (c)
berapa besar pengaruh bauran pemasaran terhadap nilai pelanggan secara parsial? (d) berapa besar pengaruh bauran
pemasaran terhadap nilai pelanggan secara simultan?

Tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah untuk mengetahui : (a) bauran pemasaran di Waroeng
Spesial Sambal cabang Jatinangor, (b) nilai pelanggan di Waroeng Spesial Sambal cabang Jatinangor, (c) besarnya
pengaruh bauran pemasaran terhadap nilai pelanggan secara parsial, (d) besarnya pengaruh bauran pemasaran
terhadap nilai pelanggan secara simultan.

of mouth) para pengunjung
Waroeng SS menyediakan

dan website [1]. Desain
t pajangan berisikan menu
bal apa saja yang sedang
elain itu Waroeng SS juga

a yang dibayarnya itu dapat
h konsumen membayar jasa
tersebut. Setiap perusahaan
a pelanggan. Akan tetapi nilai
ggan, karena setiap pelanggan

sa seorang konsum
umen tersebut, d

litian ini dengan judul “Pengaruh

tE)

atinangor Sumedang”.

2. Landasan Teori

Pemasaran adalah proses dimana perusahaan menciptakan nilai bagi pelanggan dan membangun hubungan yang
kuat dengan pelanggan dengan tujuan untuk menangkap nilai dari pelanggan sebagai imbalannya [2].
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Pemasaran jasa adalah suatu aktivitas ekonomi antara dua pihak, yang menekankan terjadinya pertukaran nilai
antara penjual dan pembeli di pasar. Sering kali kegiatan yang dilakukan dalam jangka waktu tertentu (time-based),
dalam bentuk suatu kegiatan (performances) yang akan membawa hasil yang diinginkan kepada penerima, obyek
maupun asetaset lainnya yang menjadi tanggung jawab dari pembeli [3].

Ketika mengembangkan strategi untuk barang manufaktur, pemasar biasanya mengacu pada empat elemen
dasar strategis produk (product), harga (price), lokasi atau distribusi (place), dan promosi atau komunikasi
(promotion). Sebagai sebuah kelompok, keempatnya biasanya disebut sebagai “4P” dari bauran pemasaran
(marketing mix) [3].

Teori bauran pemasaran juga disesuaikan dengan kondisi industri dimana industri yang mengandung unsur jasa
mengenal 3P tambahan menjadi 7P. Maka dari itu, bauran pemasaran perlu diperluas dengan menambahkan 3P yang
diasosiasikan dengan penghantaran jasa, yaitu process (proses), physical evidence (lingkungan/bukti fisik), dan
people (manusia/SDM) [3].

Terdapat beberapa kelebihan apabila menggunakan bauran pemasaran dengan 7P, diantaranya: lebih detail,
lebih komprehensif dan m iki i lebih luas eople dan process. Berikut
adalah penjelasan sub varia :

1. Produk (Product)
Segala sesuatu yal
barang fisik, jasa,

2. Harga (Price)
Jumlah semua nilai yang di ndapatkan manfaat dari memiliki atau
menggunakan suatu produk atau jasa.

3. Tempat/Lokasi (Place)

Berbagai kegiatan yang dilakukan perusahaan agar produk atau jasa tersebut dapat di akses dan tersedia
bagi konsumennya.

4. Promosi (Promotion)

Peningkatan kena

5. Proses (Proces)

Seluruh prosedur,
pelanggan, terma
persoalan keleluas

6. Orang/SDM (Peo

Orang-orang seca
menciptakan nilai

7. Bukti Fisik (Physi

Membimbing pelal

Para pelanggan dalam
tertinggi. Mereka mengingin
serta penghasilan yang terbata

atau kebutuhan, termasuk
asi, dan ide.

biasaan di mana se
ijakan tentang beb

n dan disampaikan kepada
pelanggan dan persoalan-

bagian diferensiasi yi
oleh keunggulan ko

n perusahaan jasa mencoba

pelayanan.
ang akan memberikan nilai
erta pengetahuan, mobilitas,
dak sesuai dengan hal itu.

Kerangka Pemikiran

Berdasarkan pemaparan diatas
sebagai berikut:

ikirian dalam penelitian ini adalah
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Eeterangan:
s Sgra08 Simmultan,
——  Sarara Parsisl

Gambarvmikiran

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian deskriptif dan kausal, karena
penelitian ini bertujuan untuk menggambarkan hasil penelitian dan menganalisis pengaruh antar variabel.
Penelitian deskriptif adala dap masalah- masalah saat ini dari suatu populasi
yang meliputi kegiatan peni ndapat terhadap indi eadaan, ataupun prosedur.
Metode penelitian yang di eltian ini adalah me etode penelitian kuantitatif
adalah metode penelitian ya a filsafat positivism eneliti pada populasi atau
sampel tertentu, pengump kan instrumen penel bersifat kuantitatif/statistik,
dengan tujuan untuk meng h ditetapkan [5].

Penelitian ini menggun Data ordinal merupa
atau ranking. Dalam penel al ini telah ditetapkal
disebut sebagai variabel p ala Likert, maka
indikator variabel, yang kem
adalah seluruh konsumen yal

Populasi dalam peneliti

3. Metode Penelitian

yang berbentuk peringkat
h peneliti, yang selanjutnya
diukur dijabarkan menjadi
opulasi dalam penelitian ini
Jatinangor.

eng SS cabang Jatinangor.
Berdasarkan hasil perhitunga n tingkat toleransi kesalahan
sebesar 10%, maka didapat h an oleh peneliti menjadi 100
responden. Penelitian ini menggu dental sampling.

4. Hasil Penelitian dan Pembahasa

Penelitian ini dilakukan di rumah makan al Sambal) cabang Jatinangor Sumedang dengan
responden penelitian adalah konsumen yang datang di rumah makan Waroeng SS (Spesial Sambal) cabang
Jatinangor Sumedang. Diketahui bahwa sebagian besar responden berjenis kelamin laki-laki yaitu sebesar 59% atau
sebanyak 59 responden dan jumlah responden perempuan sebesar 41% atau sebanyak 41 responden dari total 100
orang. Karakteristik responden berdasarkan pekerjaan diketahui bahwa sebesar 4% sebagai pelajar, sebesar 5%
bekerja sebagai pegawai, sebesar 10% dan lain lain, bekerja sebagai wirausaha 11%, dan sebasar 70% sebagai
mahasiswa/i. karakteristik responden berdasarkan pendapatan perbulan diketahui bahwa sebesar 6% pendapatan
perbulannya adalah Rp.2.000.000-Rp.3.000.000, lalu sebesar 7% pendapatan perbulannya adalah <Rp.1.000.000,
lalu sebasar 15% pendapatan perbulannya adalah >Rp.4.000.000, sebasar 21% adalah pendapatan perbulannya
Rp.3.000.000-Rp.4.000.000, dan sebesar 51% adalah pendapatan perbulannya Rp.1.000.000-Rp.2.000.000.
Karakteristik responden berdasarkan berapa kali mendatangi rumah makan Waroeng SS (Spesial Sambal) cabang
Jatinangor Sumedang diketahui bahwa sebesar 9% responden telah 2 kali mendatangi rumah makan Waroeng SS
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(Spesial Sambal) cabang Jatinangor Sumedang, sebesar 13% responden telah 3 kali mendatangi rumah makan
Waroeng SS (Spesial Sambal) cabang Jatinangor Sumedang, sebesar 14% responden telah 1 kali mendatangi rumah
makan Waroeng SS (Spesial Sambal) cabang Jatinangor Sumedang, dan sebesar 64% responden telah lebih dari 3
kali mendatangi rumah makan Waroeng SS (Spesial Sambal) cabang Jatinangor Sumedang.

Data yang telah terkumpul diklasifikasikan dan dianalisis dengan teknik analisis deskriptif dan analisis regresi
berganda. Bauran Pemasaran Pada Waroeng SS (Spesial Sambal) cabang Jatinangor Sumedang menurut tanggapan
responden berada pada kategori “Baik” dengan nilai persentase sebesar 73,77%. Variabel nilai pelanggan, maka
dapat diketahui bahwa tanggapan responden mengenai nilai pelanggan Waroeng SS (Spesial Sambal) cabang
Jatinangor Sumedang sebesar 76,1% dan termasuk dalam kategori “Baik”.

Sub variabel produk (X,) secara keseluruhan berada dalam kategori baik. Dari 4 pernyataan sub variabel produk
mendapatkan nilai keseluruhan sebesar 79,3% masuk dalam kategori baik.

Sub variabel harga (X,) secara keseluruhan berada dalam kategori baik. Dari 3 pernyataan sub variabel harga
mendapatkan nilai keseluruhan sebesar 80,87% masuk dalam kategori baik.

Sub variabel tempat (X rada dalam i
tempat/lokasi mendapatkan

Sub variabel promosi
variabel promosi mendapat

Sub variabel proses (X
mendapatkan nilai keseluru

Sub variabel orang/SDM (Xs) secara Kes ategori baik. Dari 3 pernyataan sub variabel
orang/sdm mendapatkan nilai keseluruhan sebesar 80, k dalam kategori baik.

Sub variabel bukti fisik (X;7) secara keseluruhan berada dalam kategori cukup baik. Dari 3 pernyataan sub
variabel bukti fisik mendapatkan nilai keseluruhan sebesar 67,4% masuk dalam kategori cukup baik.

Nilai pelanggan secara keseluruhan mendapat rata-rata skor total sebesar 76,1% skor tersebut berada dalam

kategori baik.
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.

1 Regression 34.342 7 4,906 17.979 .000°
Residual 25.105 92 273
Total 59.446 99

ri 3 pernyataan sub variabel
aik.

ik. Dari 3 pernyataan sub
kup baik.

nyataan sub variabel proses

Berdasarkan Tabel 1 d
pada kedua perhitungan yai
menunjukkan variabel beba
Promosi, Proses, Orang/SDM
terikat (Nilai Pelanggan)

adalah 17,979 deng
17,979 > 2,70) da
, yang terdiri

nsi 0,000. Oleh karena itu,
inya 0,000 < 0,05. Hal ini
duk, Harga, Tempat/Lokasi,
signifikan terhadap variabel

Unstandardized Standardizd Collinearity
Model Coefficients Coefficients T Sig. Statistics
B Std. Error Beta Tolerance | VIF
1. (Constant) 512 361 1419 .159

Produk 139 107 120 1.996| .000 .649] 1541
Harga .105 .099 101 1.951| .003 .601] 1.663
Tempat .053 102 .001 2.063| .000 520 1.925
Promosi .268 116 .261 2.309| .003 438 2.285
Proses 145 103 163 1.994| .004 412 2.425
Orang 442 119 .059 24791 .003 .363| 2.752
Bukti_Fisik .281 .088 .325 3.271| .002 564 1.772
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Tabel 3 Besarnya Pengaruh Parsial

Standardized : S IIVES Besarnya Pengaruh
: S Correlations Pengaruh ;
Variabel Coefficients Z d Secara Parsial
Beta ero-order Seca_ra (%)
Parsial

Produk (X,) 0,065 0,104 0,006 0,6%
Harga (X,) 0,085 0,475 0,04 4%
Tempat/Lokasi (X3) 0,074 0,151 0,017 1,7%
Promosi (X,) 0,066 0,200 0,015 1,5%
Proses (Xs) 0,267 0,595 0,15 15%
Orang/SDM (X¢) 68 0,680 33%
Bukti Fisik (X;) 2%

57,8%

Berdasarkan Tabel 3 s
Warung Spesial Sambal (S
traver (1,980) dan tingkat S|gn|f|kan5| 0, 000 < O 05

Berdasarkan Tabel 3 sub variabel harga (X2) mererikan pengaruh sebesar 4% terhadap nilai pelanggan
Warung Spesial Sambal (SS) Jatinangor Sumedang. Hal ini dapat dilihat dari Tabel 2 dimana nilai thiwng (1,951) <
traber (1,980) dan tingkat signifikansi 0,003 < 0,05.

Berdasarkan Tabel 3 sub varlabel tempat (Xs) memberikan pengaruh sebesar 1,7% terhadap nilai pelanggan
Warung Spesial Sambal (S edang. Hal ini dapat dili dimana thitwng (2,063) > tapel
(1,980) dan tingkat signifik

Berdasarkan Tabel 3 s
Warung Spesial Sambal (S
traber (1,985) dan tingkat sign

Berdasarkan Tabel 3 s
Warung Spesial Sambal (S
traber (1,985) dan tingkat sign

Berdasarkan Tabel 3 s
Warung Spesial Sambal (S
traber (1,985) dan tingkat signi

Berdasarkan Tabel 3 su
Warung Spesial Sambal (SS)
traver (1,985) dan tingkat signifi

terhadap nilai pelanggan
dimana nilai thitung (1.996) >

% terhadap nilai pelanggan
imana nilai thiung (2,309) >

0 terhadap nilai pelanggan
imana nilai thiwng (1,994) >

0 terhadap nilai pelanggan
imana nilai thiwng (2,479) >

2% terhadap nilai pelanggan
dimana nilai thiung (3.271) >

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate

1 7607 578 .546 .522,

Besarnya pengaruh bauran pemasaran terhadap nilai pelanggan Warung Spesial Sambal (SS) Jatinangor
Sumedang dapat dilihat dari Tabel 4 koefisien determinasi sebesar 57,76%. Hal ini menunjukkan bahwa pengaruh
variabel independen (produk, harga, tempat/lokasi, proses, orang/sdm, dan bukti fisik) terhadap variabel dependen
yaitu nilai pelanggan adalah sebesar 57,76% sedangkan sisanya 42,24,% dipengaruhi faktor-faktor lain yang tidak
diteliti dalam penelitian ini.

5. Kesimpulan

Berdasarkan pembahasan hasil penelitian yang telah diuraikan sebelumnya mengenai pengaruh bauran
pemasaran terhadap nilai pelanggan di Waroeng SS cabang Jatinangor, diperoleh kesimpulannya bahwa :
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1. Bauran pemasaran Waroeng SS (Spesial Sambal) cabang Jatinangor Sumedang berada dalam kategori baik,

Nilai pelanggan Waroeng SS (Spesial Sambal) cabang Jatinangor Sumedang berada dalam kategori baik,

3. Bauran pemasaran secara simultan berpengaruh sebesar 57,76% terhadap nilai pelanggan pada Waroeng SS
(Spesial Sambal) cabang Jatinangor Sumedang, sub variabel orang/SDM memiliki pengaruh paling besar
sebesar 33% terhadap nilai pelanggan pada Waroeng SS (Spesial Sambal) cabang Jatinangor Sumedang.
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Waroeng SS menyediakan social media seperti Facebook, Fanpage, Twitter dan Website resmi Waroeng SS
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