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ABSTRACT 

 
The purposes of this study were to determine marketing mix performance in the 

Trubus Store;  to determine the level of satisfaction and loyalty of the Trubus Store 

customers ; to determine the effect of the marketing mix on the Trubus Store customer 

satisfaction and loyalty, to determine the relationship between satisfaction and customer 

loyalty of the Trubus Store. The field data collection took place from November to 

December 2019 at the Trubus Shop Palembang. The research method used in this research 

is quantitative descriptive research method. The sampling method uses a non-probability 

sampling technique at Trubus Store customers with 30 respondents. The data collected are 

primary data and secondary data. Primary data obtained through direct interviews in the 

field with Trubus Store customers with a list of questions that have been prepared. 

Secondary data obtained from other sources that support and relate to research such as 

the general condition of the area, previous research, and other data that are considered 

necessary to support the results of research. Marketing Mix Performance used consists of 

6 indicator variables consisting of good product quality, products according to needs, 

products according to expectations, attractive product designs, well-known brand names, 

product performance according to expectations and then the Trubus Store product mix 

performance results are 88, 2 percent and are in the "Very Satisfied" category. The Price 

Mix in Trubus Store Agricultural Products consists of 4 variables: affordable product 

prices, product prices according to quality, competitive Trubus prices with others, price 

performance according to expectations and then the results of Trubus Store product price 

mix performance is 82 percent and are in the category " Very satisfied". The performance 

of place mix in Trubus Shop Agricultural Products consists of 4 indicator variables, which 

are easily accessible places, places located on the edge of the road, safe and comfortable 

places, product layout according to expectations, then the result of place mix performance 

results is equal to 89.3 percent and is at the "Very Satisfied" category. Promotion Mix 

Performance on Trubus Store Agricultural Products consists of 4 indicator variables, 

namely attractive advertising, attractive sales promotions, clear information, promotional 

performance in line with expectations and then the promotion mix performance results are 

81.08 percent and are in the "Very Satisfied" category . Trubus Store Customer Satisfaction 

Level consists of 3 indicator variables, they are satisfied with the trubus product, the 

customer has an interest in repurchasing Trubus products, there are no complaints that 

make the customer disappointed and then the results are 89.11 percent and are in the "Very 

Satisfied" category. The Trubus Store Customer Loyalty level consists of 3 indicator 

variables:  

Keywords: Marketing Mix, Performance Mix Mix, Level of Satisfaction, Level of    

                   Loyalty. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1.  Latar Belakang. 

         Permasalahan kebakaran hutan dan banyaknya pembangunan infrastruktur di 

Kota Palembang berdampak pada makin berkurangnya ruang penghijauan di Kota 

Palembang yang dapat menyebabkan rendahnya kualitas oksigen, alam semakin 

panas dan banjir.  Penghijauan yang semakin berkurang ini harus diberi solusi dan 

tindakan dari pemerintah maupun masyarakat guna menciptakan Kota Palembang 

yang sejuk dan nyaman. Dalam UU Nomor 26 tahun 2007 tentang penataan ruang 

disebutkan bahwa perencanaan tata ruang harus disediakan ruang terbuka hijau 

sebesar 30 persen. Sementara Walhi menyebut Kajian Lingkungan Hidup Strategis 

(LKHS) menyatakan RTH di Kota Palembang hanya berjumlah 3.645 hektare dari 

10.756 hektare. (Iwan, 2018) 

         Banyaknya Ruang Terbuka Hijau (RTH) yang harus dimiliki Kota Palembang 

guna menekan angka banjir dan meningkatkan kualitas oksigen yang lebih baik 

tentunya masyarakat harus memiliki kesadaran untuk bercocok tanam melakukan 

penghijauan. Tentunya Pemerintah tidak bisa bekerja sendiri karena keterbatasan 

anggaran.  Banyaknya masyarakat yang tidak bertanam mungkin disebabkan oleh 

penjual tanaman atau alat alat pertanian yang  kurang berkualitas dan tidak sesuai 

dengan harga yang dijual. Hal ini menyebabkan masyarakat kurang antusias 

bercocok tanam karena kurangnya ketersediaan toko toko pertanian yang memiliki 

nama yang baik di masyarakat Kota Palembang. 

         Toko Trubus sebagai perusahaan yang bergerak dibidang pertanian 

memberikan peluang masyarakat  untuk membeli produk pertanian yang berkualitas 

karena produk trubus ini sudah dikenal di wilayah indonesia dan memiliki 26 

cabang termasuk di Kota Palembang. Antusias Masyarakat Palembang juga besar 

dengan kehadiran Toko Trubus karena produk yang dijual berkualitas, penataan 

tanaman yang rapi dan harga yang sesuai dengan kualitas produk. Tentunya 

antusias masyarakat ini tidak terlepas dari strategi bauran pemasaran 4P yang 

dilakukan Toko Trubus yang cukup efektif.  
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         Toko Trubus melakukan strategi bauran pemasaran 4P untuk menarik hati 

pelanggan tentunya produk yang mereka jual  menonjolkan desain yang menarik 

dan memberikan beberapa informasi kualitas produk tersebut, keragaman promosi 

dilakukan melalui media cetak seperti Koran Sumeks dan juga berupa Brosur 

Trubus, kemudian dari sisi harga mereka selalu memberikan informasi jika ada 

harga yang naik dan harga yang turun kemudian diberitahukan mengapa harga naik 

atau turun sehingga pelanggan tidak merasa dirugikan.  Tempat penjualan juga 

mendapat perhatian dimana kebersihan toko sangat diutamakan. Toko Trubus 

Palembang ini sendiri mereka merasa tidak ada pesaing kuat di sekitar mereka. Rata 

rata jumlah pelanggan Toko Trubus berjumlah ± 50 orang/hari, ± 300 

orang/minggu, ± 1300 orang/bulan. Pelanggan yang berkunjung ke Toko Trubus 

ini rata rata ramai pada hari jumat sampai minggu. Sehingga untuk 

mempertahankan jumlah pelanggan Toko Trubus ini tetap konsisten menerapkan 

Bauran Pemasaran 4P dengan tepat sehingga para pelanggan dapat loyal akan 

produk itu sendiri. 

         Ristiyanti dan John dalam Utami (2016) menyatakan bahwa mempelajari 

perilaku konsumen sangat penting seperti misalnya mengetahui apa saja yang 

mereka butuhkan dalam hal barang yang dibutuhkan, selera  dengan melihat 

perilaku konsumen. Ada beberapa faktor yang bisa mempengaruhi perilaku 

konsumen dalam membeli suatu barang yang disediakan perusahaan apalagi 

melihat perilaku konsumen yang ada di negara indonesia mempunyai sifat atau 

keinginan yang berbeda beda terhadap suatu barang oleh karenanya penting bagi 

perusahaan untuk memahami perilaku konsumen tersebut dengan melakukan 

sebuah Strategi Bauran Pemasaran dengan mengedepankan konsep 4P yaitu 

produk, harga, tempat, promosi (Utami, 2016). 

         Bauran pemasaran pemasaran suatu produk yang dijual harus mempunyai 

sebuah perencanaan dan strategi yang tepat untuk memuaskan pelanggan. 

Perencanaan yang harus diperhatikan yaitu : Kualitas produk tersebut, harga 

produk, Lokasi tempat usaha yang mudah dijangkau oleh pelanggan, pelayanan 

yang ramah, melakukan sebuah promosi yang menari melalui media (Utami, 2013). 
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         Menurut Griffin (2006) dalam Utami (2013) Loyalitas pelanggan adalah 

pembelian kembali secara terus menerus yang menunjukkan sikap positif yang 

menghasilkan komitmen dari pelanggan ke merek tertentu dan pembeli tersebut 

memberitahukan kepada orang lain bahwa produk tersebut mempunyai kualitas 

yang baik dan tentunya pelanggan tersebut akan sangat loyal dan selalu percaya 

akan produk perusahaan tersebut.  Loyalitas memiliki manfaat yang positif terhadap 

seorang pelaku bisnis. Loyalitas tidak hanya sekedar berguna untuk meningkatkan 

keuntungan akan tetapi loyalitas juga dapat berguna untuk menarik pelanggan baru 

(Sari et al, 2018).   

         Uraian diatas melatar belakangi penelitian penulis yang berjudul “ Pengaruh 

Bauran Pemasaran Terhadap Kepuasan Dan Loyalitas Pelanggan Pada Produk 

Pertanian Toko Trubus Kota Palembang” 

 

1.2. Rumusan masalah 

         Berdasarkan uraian dari latar belakang yang telah dijelaskan diatas, maka 

dapat dirumuskan suatu rumusan masalah yang akan diteliti yaitu:   

1.     Bagaimana kinerja bauran pemasaran di Toko Trubus ?  

2.     Bagaimana tingkat Kepuasan dan Loyalitas pelanggan Toko Trubus ? 

3. Bagaimana pengaruh bauran pemasaran terhadap kepuasan dan   

        loyalitas pelanggan Toko Trubus ? 

4.     Bagaimana hubungan Kepuasan dan Loyalitas pelanggan Toko Trubus ? 

 

1.3.  Tujuan dan Manfaat Penelitian   

1.3.1.  Tujuan Penelitian   

Dari perumusan masalah, maka tujuan dari penelitian ini adalah : 

1.  Untuk menganalisis kinerja bauran pemasaran di Toko Trubus. 

2.  Untuk menganalisis tingkat kepuasan dan Loyalitas pelanggan Toko Trubus.    

3.  Untuk menganalisis pengaruh bauran pemasaan terhadap kepuasan dan loyalitas   

     pelanggan Toko Trubus. 

4.  Untuk menganalisis hubungan kepuasan dan loyalitas pelanggan Toko Trubus. 
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1.3.2.  Manfaat Penelitian 

1.  Perusahaan 

         Bagi perusahaan sangat bermanfaat untuk mengoreksi apa saja kekurangan 

yang harus dibenahi, sehingga perusahaan dapat mengetahui apa saja yang 

dibutuhkan konsumen dan yang diinginkan konsumen sehingga perusahaan dapat 

memiliki pelanggan yang loyal dalam waktu yang panjang. 

2. Bagi peneliti  

         Untuk menambah wawasan dan pengetahuan dalam hal bauran pemasaran 

sehingga jka suatu saat nanti peneliti menjadi pengusaha, Peneliti dapat mencari 

strategi bauran pemasaran yang efektif sehingga pelanggan dapat loyal dan puas 

akan produk itu sendiri. 

3.   Bagi peneliti lainnya. 

         Sebagai bahan referensi dan tambahan untuk peneliti selanjutnya jika nanti 

meneliti tentang bauran pemasaran, kepuasan pelanggan dan loyalitas pelanggan. 
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