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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Di era sekarang ini dan dengan adanya pandemi Covid-19, UMKM menjadi 

penting dalam kehidupan masyarakat luas. UMKM menyediakan bahan pokok dan 

kebutuhan sehari-hari sehingga masyarakat dapat dengan mudah memperoleh 

kebutuhan sehari-hari. Namun, berdasarkan UMKM, tentu saja mereka perlu 

membuat pelanggannya puas dengan layanannya kepada konsumen. Ini harus 

dilakukan dengan saran yang benar untuk mencapai tujuan tersebut. 

Keadaan teknologi informasi berkembang pesat. Berbagai kegiatan usaha kecil 

hingga besar memiliki keuntungan dari evolusi ini untuk menjalankan bisnisnya. 

Banyaknya pesaing yang harus diperhatikan merupakan salah satu hal yang paling 

sulit bagi pelaku bisnis untuk memasuki persaingan. Hal ini terlihat dari para pelaku 

dan vendor yang setiap hari menciptakan ragam produk untuk memenuhi kebutuhan 

para penerbit. Alat trading dan strategi yang tepat kemungkinan akan mencapai target 

pasar sehingga volume penjualan terus meningkat. 

Dalam bisnis tentunya ada persaingan. Kompetisi berasal dari bahasa Inggris 

yaitu competition yang artinya kompetisi itu sendiri, kegiatan, pertandingan, dan 

kompetisi. Persaingan adalah dengan organisasi atau individu yang berusaha keras 

untuk mencapai tujuan yang diinginkan, seperti konsumen, pangsa pasar, perkiraan 

atau sumber daya yang dibutuhkan..
1
Dalam persaingan bisnis di era digital ini, 

perusahaan harus menentukan strategi yang tepat untuk dikembangkan. Sekarang 

Anda tidak perlu memiliki proyek, bisnis, atau bisnis SPG. 
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Perusahaan dapat memahami teknologi sehingga mereka dapat bersaing 

dengan perusahaan lain. Apalagi, evolusi bisnis saat ini juga disebabkan oleh 

perubahan pola pikir manusia. Dari landasan ini, operasi pasar sangat penting bagi 

organisasi dan perusahaan seperti pelelangan hidup mereka, organisasi atau 

perusahaan yang mencari keuntungan. Adanya suatu kegiatan perdagangan 

diharapkan dapat menopang tujuan dan menopang keberlangsungan perusahaan. 

Perkembangan bisnis merupakan salah satu munculnya berbagai jenis persaingan 

dalam dunia bisnis. 

Persaingan ini tidak terlepas dari persaingan yang dilakukan dalam 

perdagangan komersial oleh setiap pelaku usaha. Dinamisme bisnis dan evolusi 

kompetitif ini menuntut vendor untuk melakukan perubahan dalam cara mereka 

melayani, bernegosiasi dengan pesaing mereka, dan menghasilkan produk. Pedagang, 

oleh karena itu, harus bertindak sebagai agen perdagangan dalam membuat kontrak 

dalam kompetisi ini. Dalam menjalankan usahanya, para pedagang kebanyakan 

menggunakan strategi pemasaran. Strategi pemasaran sangat bagus untuk perusahaan 

di mana strategi pemasaran adalah cara untuk mencapai tujuan perusahaan, karena 

potensi untuk menjual proposisi terbatas pada jumlah orang yang mengetahuinya. 

Swastha mengatakan proyek ini adalah serangkaian proyek besar yang 

menggambarkan bagaimana masyarakat harus bekerja untuk mencapai 

tujuannya”.
2
Oleh karena itu, dalam menjalankan usaha kecil, strategi pemasaran harus 

dikembangkan. Selanjutnya, sejak desain teknologi, bisnis berjalan lancar dan dapat 

disempurnakan sesuai dengan tujuan perusahaan. 

Pemasaran pemasaran menurut Kothler dan Armstrong adalah proses 

pengontrol sosial dimana individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka 
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butuhkan dan apa yang mereka inginkan, menciptakan dan mempertukarkan produk 

dan nilai dengan orang lain..
3
Tujuan kami adalah untuk mengidentifikasi keinginan 

dan kebutuhan konsumen agar produk atau jasa tersebut sesuai dengan konsumen 

sehingga produk atau jasa tersebut dapat langsung dijual. Oleh karena itu para 

pebisnis dituntut untuk dapat memahami pertanyaan-pertanyaan mendasar di 

bidangnya.
4
 

Strategi pemasaran itu sendiri adalah istilah Bauran Pemasaran (Marketing 

Mix). Strategi bauran pemasaran atau marketing mix adalah semua faktor yang 

dikendalikan oleh pemimpin pasar untuk mempengaruhi kebutuhan konsumen akan 

barang dan jasa.
5
Bauran pasar adalah strategi perdagangan yang banyak digunakan 

oleh para manajer bisnis. Pelaku usaha yang menggunakan strategi ini harus 

menggabungkan bisnis itu sendiri untuk memastikan bahwa mereka dapat menjadi 

yang terbaik untuk menyelesaikan bisnis mereka. Tujuan utama dari strategi ini 

adalah untuk menciptakan kepuasan pelanggan yang dirancang untuk meningkatkan 

upah Anda. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa mesin perdagangan adalah 

kombinasi konstan dari produk, harga, promosi, yang akan menentukan tingkat 

keberhasilan pasar dan semua aspek yang berkaitan dengan respons yang diinginkan 

untuk diperoleh dari pasar sasaran..
6
 

Produk adalah sesuatu yang ditawarkan ke pasar, baik produk nyata maupun 

produk tidak berwujud (disajikan) untuk memuaskan pelanggan dan kebutuhan pasar. 

Produk dibagi menjadi 2 kategori yaitu, pertama, pengguna atau asosiasi barang yang 
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langsung digunakan oleh konsumen dan tidak dikonsumsi; kemudian, produsen 

barang atau barang yang dibeli untuk perdagangan lebih lanjut atau barang yang akan 

digunakan dalam penjualan berikutnya. proses.
7
Kualitas produk menjadi 

pertimbangan utama bagi konsumen sebelum membeli barang. Tingkat adaptasi 

produk yang tinggi diperlukan untuk memperluas pasar lokal dan untuk meningkatkan 

preferensi individu tertentu. Karakteristik produk juga akan memberikan nilai lebih 

kepada pengguna untuk merek, logo, paket, atau layanan. 

Harga adalah jumlah uang (ditambah beberapa produk, jika mungkin) yang 

Anda perlukan untuk memperoleh beberapa kombinasi produk dan layanan. 

Menetapkan harga berarti meningkatkan penjualan, mempertahankan pangsa pasar, 

menjaga stabilitas harga, mencapai target investasi pembelian, dan mencapai 

keuntungan maksimal.
8
Penetapan harga merupakan hal yang penting untuk 

diperhatikan karena mengingat harga merupakan salah satu alasan ditawarkan atau 

tidaknya suatu produk. 

Lokasi menentukan keberhasilan perusahaan, situs merupakan kombinasi dari 

situs dan keputusan pada saluran distribusi (berkaitan dengan lokasi dan cara 

memberikan layanan kepada klien). Perusahaan berfokus pada desain situs, di mana 

produk akan dipasarkan ke penasihat. Dalam keputusan memilih tempat, perusahaan 

harus mempertimbangkan dan memilih tempat yang akan merespon ekonomi, 

demografi, budaya dan kompetitif di masa depan. 

Variabel promosi di pasar merupakan salah satu faktor yang penting bagi 

perusahaan untuk diterapkan di pasar produk atau jasa mereka. Kegiatan promosi 

tidak hanya digunakan sebagai sarana komunikasi antara perusahaan dengan 
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konsumen, tetapi juga sebagai alat untuk mempengaruhi kegiatan pembelian 

konsumen sesuai dengan kebutuhan dan kebutuhannya..
9
Kegiatan promosi dapat 

berupa penjualan, penjualan, publik, penjualan, promosi, penjualan, perdagangan 

langsung, pemasaran interaktif, pemasaran lisan dan pemasaran melalui acara dan 

pengalaman. Namun, menurut Schulz, terdapat berbagai kelemahan dalam promosi, 

yaitu content system of the year, system keeping (ada itu), rags (promosi yang 

membosankan) dan hal-hal kecil serta hutang yang buruk dan trashitis)..
10

 

Strategi bauran pemasaran yang terdiri dari 4P dirancang oleh perusahaan 

untuk mengimplementasikan produk ke pasar sasarannya. Sebuah desain yang dapat 

dipasarkan harus diterapkan dengan benar baik dengan mengikuti budaya masing-

masing target pasar atau dengan menggunakan budaya asli perusahaan. Organisasi 

harus berinovasi untuk meningkatkan kenyamanan di pasar, distribusi barang di setiap 

pasar dapat meningkatkan penjualan produk, dan mereka harus menghormati kondisi 

politik dan ekonomi negara dalam menetapkan rencana. Perusahaan harus 

menyesuaikan biaya dengan konsultan yang dipekerjakan oleh perusahaan. Empat 

kombinasi pemasaran juga dapat diterapkan pada perusahaan besar dan kecil. 

Sebagai lperbandingan, lpeneliti lmengambil lbeberapa lpenelitian 

lsebelumnya lyang ldigunakan luntuk lmengembangkan ldan lmenganalisis 

lpenelitian. lPertama, ladalah lkajian lyang ldilakukan loleh lDimas lHendika 

lWibowo ldan lZainul lArifin. lHasil ldari lpenelitian lini ladalah lsegmen lBatik 

lDiajeng lTanah lkhususnya ldi ltahun lRemaja l(16-30) lyang lbertujuan luntuk 

lmeningkatkan lbatik ldi lkalangan lanak lmuda, ltarget lpasar lkonsumen lbatik ldan 
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lkombinasi lseragam lyang ldikenakanloleh lperusahaan, lpenyelenggara lacara; 

lpabrik, lhotel, linstansi lpemerintah ldan lsekolah.
11

 l 

Kedua, lpenelitian lyang ldilakukan loleh lNofiar ltentang lStrategi 

lPemasaran luntuk lMeningkatkan lVolume lPenjualan. lHasil lpenelitian ladalah 

lbahwa lstrategi lperdagangan lyang lingin ldicapai lvolume lpenjualan ladalah 

ldengan lmenggabungkan lstrategi lpasar l(4P) ldengan lfokus lutama lpada lproduk, 

lharga, ldistribusi ldan lpromosi lketika lproduk ltidak ldilaksanakan lsecara loptimal, 

lindikator lkelemahan lPT. lPasar lHaditech lglobal llebih lbagus ldalam lmencari 

lpelanggan lbaru, ljangkauan lproduk lmasih ldiidentifikasi ldi lbeberapa ldaerah ldi 

lbeberapa lpulau ldi lIndonesia.,.
12

 l 

Ketiga, lpenelitian lyang ldilakukan loleh lYongki lPerdana lPutra, lZainul 

lArifin ldan lM. lKholid lMawardi lberjudul l“Analisis lStrategi lBauran lPemasaran 

lUntuk lMeningkatkan lVolume lEkspor l(Studi lPada lRotan lPasadena lBali). lHasil 

lpenelitian ladalah lharga lberdasarkan lbiaya lproduksi, ldistribusi ldan lekspor. lnilai 

lPembeli ldapat lmempertahankan lveteran ldan lpembeli lpotensial ldapat 

lmenghasilkan lpromosi lmelalui lhalaman lweb lyang lefisien ltanpa lbatasan lwaktu 

ldan ldapat lmempromosikan lkomunikasi llangsung ldengan lpembeli lmelaluilemail: 

linstalasi llokal ldi ldekat lBali lPasadena lRotan lakan ldidistribusikan ldan lakan 

lbekerjasama ldengan lproduksi lindustri. 

Berdasarkan lstudi lindividual lini, ltidak lada lstudi lyang ldapat ldiandalkan 

lyang lditemukan lyang lmenggabungkan lperdagangan ldi ltingkat lketerkaitan 

ldengan lkepuasan lpelanggan lyang lmembeli lsaat lmereka lmembeli. lOleh lkarena 
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litu, lpenelitian lini lakan lmengembangkan llaporan lyang lrinci lagar ldapat 

ldimasukkan ldalam ljenis lpenelitian lkorelasional. lKepuasan lmemiliki lperanan 

lpenting ldalam lniat lmembeli, ldimana lmenurut lKotler lkepuasan ladalah lrasa 

lsenang latau lkecewa lyang ltimbul lsetelah lproduksi lproduk ldibandingkan ldengan 

lefek lyang ldiharapkan. lJika lkinerja ldi lbawah lharapan, lmaka lpelanggan ltidak 

lpuas. lJika lkinerja ldiharapkan, lpembeli lpuas. lJika lhasilnya lmelebihi lharapan, 

lpembeli lsangat lpuas latau lsenang. lJadi lkepuasan lini lmerupakan lkesan lterhadap 

lpekerjaan latau lpelayanan lpelanggan. lSemakin ltinggi lkinerja latau lkualitas 

lproduk lyang ldiharapkan lmaka lkonsumen lakan lmerasa lpuas, lbegitu lpula 

lsebaliknya ljika lkinerja ldibawah lharapan lmaka lkonsumen ltidak lakan 

lmenyukainya..
13

 

Oleh lkarena litu, lpeneliti lmengamati lbahwa lcampuran lperdagangan lini 

ljuga lditerapkan lpada lUMKM lpenjual lbendahara lSKMJ lyang lterletak ldi lDesa 

lNgrendeng, lKecamatan lGondang. lDalamloperasional lperdagangan, ldari lmedia 

lsosial ldan lvoice lto lvoice, lbanyak lmasyarakat ldi lTulungagung, lkhususnya 

lwarga ldesa lNgrendeng, lmembeli ldan lmenikmati lproduknya ldari lUMKM lini, 

ldan lpada lakhirnya lpara lpengepul ldan ldistributor ldari lusaha lini lmembeli ldan 

lmenyelesaikan lproduknya. ltoko ldaging ldi lTulungagung. 

Berdasarkan luraian lyang ltelah ldikembangkan lsebelumnya, luntuk 

lmencapai lkepuasan lpelanggan ldan lmeningkatkan lpersaingan ldengan lpenyedia 

lfundamental lUMKM llainnya, lpenting luntuk lmenggabungkan lpasar ldengan 

lproduk, lnilai, lposisi, ldan lpromosi lyang lkonsisten. lOleh lkarena litu lpeneliti 

ltertarik luntuk lmelakukan lpenelitian llebih llanjut lmengenai ltingkat lkepuasan 
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lpelanggan lyang lakan ldibahas llebih ldetail ldalam lskripsi lyang lberjudul 

l“Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Tingkat Kepuasan Pelanggan (Studi Kasus 

UMKM Toserba SKMJ di Desa Ngrendeng Kecamatan Gondang Kabupaten 

Gondang”. 
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B. Identifikasi lMasalah l 

Merujuk lpada llatar lbelakang ldi latas, lmaka ldapat ldi lidentifikasikan 

lmasalah lsebagai lberikut l: l 

1. Penelitian lini lmengkaji ltentang lbauran lpemasaran lterhadap ltingkat lkepuasan 

lpelanggan lUMKM lToserba lSKMJ ldi lDesa lNgrendeng lKecamatan lGondang 

lKabupaten lTulungagung. l 

2. Dalam lpenelitian lini lterdapat l5 lvariabel lindependen latau lvariabel lbebas l(X) 

ldan lsatu lvariabel ldependen latau lvariabel lterikat l(Y).lVariabel 

lindependen/bebas l(X), lyaitu lVariabel lHarga l(x1), lVariabel lProduk l(x2), 

lVariabel lTempat l(x3), lVariabel lPromosi l(x4). lSedangkan lvariabel ldependen 

lyang ldi lgunakan lyaitu lkepuasan lpelanggan l(Y). 

3. Lokasi lpenelitian lini ldilakukan ldi lUsaha lMikro lKecil lMenengah lToserba 

lSKMJ l lDesa lNgrendeng lKecamatan lGondang lKabupaten lTulungagung. 

lDan luntuk lobjek lpenelitian lini ladalah lpara lpelanggan ldi lToserba lSKMJ 

ldesa lngrendeng lkecamatan lgondang lkabupaten ltulungagung. l 

4. Peneliti lmengambil lsampel lpenelitian lpada lpelanggan ldi lToserba lSKMJ 

lDesa lNgrendeng lKecamatan lGondang lKabupaten lTulungagung. L 
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C. Rumusan Masalah 

Berdasarkan llatar lbelakang lyang ltelah ldiuraikan ldi latas, lmaka lrumusan 

lmasalah lyang lditeliti ladalah l: 

1. Apakahlhargalberpengaruhlterhadapltingkatlkepuasanlpelanggan lpada lUMKM 

ToserbalSKMJlDilDesa lNgrendeng lKecamatan lGondang lKabupaten 

lTulungagung ? 

2. Apakah lproduk lberpengaruh lterhadap ltingkat lkepuasan lpelanggan lpada 

lUMKM lToserba lSKMJ lDi lDesa lNgrendeng lKecamatan lGondang 

lKabupaten lTulungagung ? 

3. Apakah ltempat lberpengaruh  terhadap ltingkat lkepuasan lpelanggan lpada 

lUMKM lToserba lSKMJ lDi lDesa lNgrendeng lKecamatan lGondang 

lKabupaten lTulungagung ? 

4. Apakah lpromosi lberpengaruh terhadap tingkatlkepuasanlpelanggan lpada 

lUMKM lToserba lSKMJ lDi lDesa lNgrendeng lKecamatan lGondang 

lKabupaten lTulungagung ? 

5. Apakah harga, produk, tempat danlpromosi secara simultan berpengaruh terhadap 

tingkatlkepuasanlpelanggan lpada lUMKM lToserba lSKMJ lDi lDesa 

lNgrendeng lKecamatan lGondang lKabupaten lTulungagung ? 

D. Tujuan LPenelitian 

1. Untuk lmenguji signifikansi pengaruh lharga lterhadap lkepuasan lpelanggan 

lpada lUMKM lToserba lSKMJ lDi lDesa lNgrendeng lKecamatan lGondang 

lKabupaten lTulungagung 

2. Untuk lmenguji signifikansi pengaruh produk lterhadap lkepuasan lpelanggan 

lpada lUMKM lToserba lSKMJ lDi lDesa lNgrendeng lKecamatan lGondang 

lKabupaten lTulungagung 
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3. Untuk lmenguji lsignifikansi pengaruh tempat lterhadap lkepuasan lpelanggan 

lpada lUMKM lToserba lSKMJ lDi lDesa lNgrendeng lKecamatan lGondang 

lKabupaten lTulungagung 

4. Untuk lmenguji lsignifikansi pengaruh promosi lterhadap lkepuasan lpelanggan 

lpada lUMKM lToserba lSKMJ lDi lDesa lNgrendeng lKecamatan lGondang 

lKabupaten lTulungagung. 

5. Untuk menguji signifikansi pengaruh harga, produk, tempat danlpromosi secara 

simultan lterhadap ltingkat lkepuasan lpelanggan lpada lUMKM lToserba lSKMJ 

lDi lDesa lNgrendeng lKecamatan lGondang lKabupaten lTulungagung. 

E. Kegunaan LPenelitian 

Penelitian lyang lakan lsaya llakukan lkali lini lmemiliki lfungsi latau lmanfaat 

lsebagai lberikut. 

1. Kegunaan lSecara lTeoritis 

Hasil lpenelitian lini ldiharapkan lmampu lmemberikan lsuatu lpemikiran 

lyang ldigunakan luntuk lmenguatkan lteori-teori ltentang lperilaku lkonsumen, 

lkhususnya lkepuasan lpelanggan ldan ljuga lteori lmanajemen lpemasaran ltentang 

lbauran lpemasaran. 

2. Kegunaan lSecara lPraktis 

a. Bagi lpihak lUMKM lSKMJ lDi lDesa lNgrendeng lKecamatan lGondang 

lKabupaten lTulungagung ldiharapkan lmampu lmemberikan lmanfaat lserta 

lmasukan ldalam lmengetahui lpengaruh lharga, lproduk, lTempat, lPromosi 

lterhadap lkepuasan lpelanggan. 

b. Bagi lpihak lakademik ldiharapkan ldapat lmemberikan lsumbangsih lkepada 

lsiapapun lyang lmembaca luntuk lreferensi lrujukan lkarya-karya lilmiah ldan 
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ljuga lmenambah lpembendaharaan lliterasi lkepustakaan lfakultas lekonomi ldan 

lbisnis lislam lUIN lSayyid lAli lRahmatullah lTulungagung lyang ltentunya 

ldapat ldiakses loleh lsiapapun lyang lmembutuhkan. 

c. Bagi lpeneliti lselanjutnya ldiharapkan ldapat ldigunakan lsebagai lreferensi ldan 

lsebagai lpengembangan luntuk lpenelitin lyang lakan ldatang. 

F. RuangLLingkup Ldan LKeterbatasan LPenelitian 

Dalam lpenelitian lkali lini lpeneliti lperlu lmemberi lpenegasan ldari ljudul 

ldiatas lyaitu lPengaruh lBauran lPemasaran lTerhadap lTingkat lKepuasan lPelanggan 

lPada lUsaha lMikro lKecil lMenengah lToserba lSKMJ lDi lDesa lNgrendeng 

lKecamatan lGondang lKabupaten lTulungagung lagar ltidak lterjadi lkerancuan latau 

lketidak lpahaman lpembaca ldalam lmembaca lliteratur lini. 

1. Ruang lLingkup 

Berdasarkan lidentifikasi lmasalah ldan luntuk lmenjadikan lpenelitian lserta 

lpembahasannya lterfokus lkepada lmasalah lnya lsaja, lmaka lpeneliti lakan 

lmembatasi lmasalah lyang lakan lditeliti lsebagai lberikut: lbauran lpemasara 

lterhadap lTingkat lKepuasan lpelanggan lToserba lSKMJ lDesa lNgrendeng 

lKecamatan lGondang lKabupaten lTulungagung. lDimana lterdapat l5 lvariabel 

lindependen latau lvariabel lbebas l(X) ldan lsatu lvariabel ldependen latau lvariabel 

lterikat l(Y). lVariabel lindependen/bebas l(X), lyaitu lVariabel lHarga l(x1), 

lVariabel lProduk l(x2), lVariabel lTempat l(x3), lVariabel lPromosi l(x4). 

lSedangkan luntuk lvariabel ldependen lyang ldi lgunakan lyaitu lkepuasan 

lpelanggan l(Y). lResponden ldalam lpenelitian lini lyaitu lpelanggan lToserba lSKMJ 

lyang lbertempat ltinggal ldi ldesa lngrendeng. lJenislpermasalahan ldari lpenelitian 
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lini lbertujuan luntuk lmengetahui lsejauh lmana lbauran lpemasaran lberpengaruh 

lterhadap lkepuasan lpelanggan ldi lToserba lSKMJ. l 

2. Keterbatasan lPenelitian 

Untuk lmenghindari lterlalu lmeluasnya lmasalah lyang ldibahas, lmaka 

lpeneliti lmemberikan lpembatasan lmasalah. lBerdasarkan lidentifikasi lmasalah ldi 

latas, lmaka lbatasan lmasalah ldalam lpenelitian lini lhanya lmencangkup ltentang 

lpengaruh lharga, lproduk, ltempat, ldan ljuga lpromosi lterhadap lkepuasan 

lpelanggan lUMKM lToserba lSKMJ lDi lDesa lNgrendeng lKecamatan lGondang 

lKabupaten lTulungagung. 

G. Penegasan lIstilah 

1. Definisi lKonseptual 

Bauran lpemasaran ldapat ldiartikan lsebagai lsekumpulan lvariabel-variabel 

lyang ldpaat ldigunakan loleh lperusahaan luntuk lmengejar ltingkat lpenjualan 

lyang ldiinginkan ldalam lpasar lsasaran. 

a. Harga l(Price) 

Menurut lKotler ldan lAmstrong, lharga lmerupakan ljumlah luang lyang 

lditagihkan latas lsuatu lpoduk latau ljasa. lDalam lartian lluas llagi, lharga 

lmerupakan ljumlah lsemua lnilai lyang ldiberikan loleh lpelanggan luntuk 

lmendapatkan lkeuntungan latau lmenggunakan lsebuah lproduk latau ljasa.
14

 

b. Produk l(Product) 

                                                           
14

 lFifyanita lGhanimata, lAnalisis lPengaruh lHarga, lKualitas lProduk, ldan lLokasi lTerhadap 

lKeputusan lPembelian, lStudi lPada lPembeli lProduk lBandeng lJuwana lErlina lsemarang, lSkripsi, 

l(Semarang: lFakultas lEkonomi lDan lBisnis lUniversitas lSanata lDharma, l2012), lhal. l18 l l 
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Produk l(Product) ladalah lsegala lsesuatu lyang ldapat lditawarkan lkepada 

lpasar lagar lmenarik lperhatian, lakuisisi, lpenggunaan, latau lkonsumsi lyang 

ldapat lmemuaskan lsuatu lkeinginan latau lkebutuhan.
15

 

 

c. Tempat l(Place) 

Berkaitan ldengan lproses ldistribusi lyang lmerupakan lkegiatan lperusahaan 

lyang lsaling lberkaitan lagar ldapat lmenjadikan lsuatu lprduk/jasa lsiap 

ldigunakan latau ldikonsumsi, ldalam lhal lini ltermasuk llokasi, lpersediaan 

ltransportasi, ldan lcakupan lpasar. lTempat lyang lstartegis ldan lmudah 

ldijangkau ltentunya ljuga lmenjadi lfaktor lpendukung lterhadap lkeputusan 

lmembeli lsuatu lbarang/jasa.
16

 

d. Promosi l(Promotion) 

Promosi ladalah lsuatu lbentuk lkomunikasi lpemasaran lyang lmerupakan 

laktivitas lpemasaran lyang lberusaha lmenyebarkan linformasi 

lmempengaruhi/membujuk, ldan/atau lmeningatkan lpasar lsasaran latas 

lperusahaan ldan lproduknya lagar lbersedia lmenerima,lmembeli, ldan lloyal 

lpada lproduk lyang lditawarkan lperusahaan lyang lbersangkutan.
17

 

e. Kepuasan lPelanggan l 

                                                           
15

 lKotler, lPhilip ldan lGary lArmstrong. l2014. lPrinciple lOf lMarketing. l15th ledittion. lNew 

lJersey: lPearson lPrentice lHall 
16

 lSefudin, lA. l(2014). lRedefinisi lbauran lpemasaran l(marketing lmix) l“4P” lke l“4C” l(Studi 

lKasus lpada lUniversitas lIndraprasta lPGRI). lJournal lof lApplied lBusiness land lEconomics, l1(1), l17–23. 
17

 lTjiptono, lFandi. l2007. lManajemen lPenjualan lProduk. lCetakan lPertama. lPenerbit lKanisius, 

lYogyakarta. 
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Menurut lAdisaputro, lkepuasan lmerupakan lperasaan lsesorang luntuk 

lmenjadi lsenang latau lkecewa lsebagai lhasil ldari lperbandingan lantara lkinerja 

lproduk ldengan lharapannya. l
18

 

2. Definisi lOperasional 

Yang ldimaksud ldengan l“Bauran lpemasaran lberdasarkan lkepuasan 

lpelanggan lpada lSKMJ lDepartment lStore lVilla lNgrendeng lKecamatan lGondang 

lKabupaten lTulungagung”. lDalam lpenelitian lini ladalah lbagaimana lstrategi 

lsocial lmedia ltrading ldengan lbauran lpemasaran latau lmarketing lmix lyang 

lmempengaruhi lpembeli latau lpembeli ldalam lmembeli lproduk ldapat 

lmenimbulkan lkepuasan lpelanggan ldan lmeningkatkan lpersaingan ldengan 

lpenyedia lfundamental lUMKM llainnya. lJadi lyang lAnda lbutuhkan ladalah 

lmencampurnya. lSalah lsatu ltujuan lutama ldari lvaluasi ladalah luntuk lmengetahui 

lapakah lbauran lpasar lmemiliki ltingkat lkepuasan lpelanggan lyang llebih ltinggi 

latau ltidak lpada lSKMJ lDepartment lStore ldi lVilla lNgrendeng lKecamatan 

lGondang lKabupaten lTulungagung.  

                                                           
18

 lGunawan lAdisaputro, lManajemen lpemasaran: lAnalisis lUntuk lPerancangan lStrategi 

lPemasaran, l(Yogyakarta: lUnit lpenerbit ldan lPercetakan lSekolah lTinggi lIlmu lManajemen lYKPN, l2010), 

lhal. l67 l l 


