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A. Latar BelakangPenelitian.

BULOG adalah perusahaan umun milik negara yang bergerak dibidang
logistik dan pangan. Ruang lingkup bisnis perusahaan ini meliputi usaha logistik
atau pergudangan, perdagangan komoditif pangan dan usaha eceran. Sebagai
perusahaan yang tetap mengembangkan tugas publik dari pemerintah, namun
dalam pelaksanaan tugasnya yang bersifat komersial memiliki kewenangan yang
lebih luas untuk mengelola usaha multi komoditi termasuk komoditi pangan,
seperti : gula, minyak, beras, tepung terigu dan sebagainya. Perum bulog harus
dapat merencanakan untuk membuka peluang bisnis perdagangan komersial
khususnya beras untuk menembus segmen pasar dan bersaing dipasaran umum
dengan mekanisme pasar seutuhnya untuk tujuan pencapaian keuntungan bagi
perusahaan.

Dalam bisnis pangan ini, kualitas produk sangat diutamakan karena untuk
memenuhi kebutuhan konsumen. Dalam menjalankan proses bisnis pangan
harus berkaitan dengan adanya upaya pengembangan produk yang tepat
dimana produk yang ditawarkan harus memiliki kualitas yang baik dan
diharapkan sesuai dengan pelayanan yang diberikan. Dengan kualitas produk
yang baik suatu perusahaan dapat mempertahankan usahanya dan mampu
bersaing dengan lainnya.

Setiap perusahaan atau usaha kecil berlomba-lomba untuk menarik minat
beli konsumen terhadap produk yang ditawarkan. Suatu produk yang ditawarkan
harus memiliki kualitas yang baik supaya dapat dibeli, digunakan atau
dikonsumsi oleh konsumen yang mana dapat memuaskan keinginan atau
kebutuhan konsumen.

Produk yang berkualitas akan membuat pelanggan merasa puas sehingga
cenderung datang kembali untuk membeli produk tersebut. Selain produk, harga
yang terjangkau juga menjadi pertimbangan dalam membeli sebuah produk.
Kemudian lokasi yang strategis dan nyaman akan membuat pelanggan merasa
nyaman dan senang. Selanjutnya yang tidak kalah penting yaitu promosi,
promosi digunakan untuk menginformasikan produk yang telah dihasilkan.

Dengan adanya promosi diharapkan pelanggan akan lebih tertarik untuk datang



dan membeli produk yang ditawarkan sehingga dapat meningkatkan volume
penjualan di Perum Bulog. Apabila keempat bauran pemasaran ini diterapkan
maka akan membuat pelanggan merasa puas. Dengan memberikan kepuasan
kepada pelanggan inilah yang akan memberikan loyalitas kepada perusahaan.

Salah satu tujuan inti yang diupayakan dalam pemasaran adalah
meciptakan loyalitas pelanggan. Hal ini dikarenakan dengan loyalitas diharapkan
perusahaan akan mendapatkan keuntungan jangka panjang atas hubungan
mutualisme yang terjalin dalam kurun waktu tertentu.

Loyalitas pelanggan merupakan hal yang sangat penting untuk
diperhatikan seorang pemasar sangat mengharpkan akan dapat
mempertahankan pelanggannya dalam waktu yang lama. Sebab apabila
perusahaan memiliki seorang pelanggan yang loyal, maka hal itu dapat menjadi
aset yang sangat bernilai bagi perusahaan. Pelanggan tidak hanya terus
menerus menggunakan produk atau jasa perusahaan, tetapi dengan sendirinya
pelanggan tersebut juga akan merekomendasikannya kepada orang lain yang
disekitarnya sesuai dengan pengalaman yang pernah ia rasakan. Pelanggan
yang loyal secara tidak langsung dapat membantu perusahaan dalam
mempromosikan produk atau jasa kepada orang-orang terdekatnya.

Perum Bulog Subdivre Lampung Tengah merupakan salah satu
perusahaan BUMN yang mengelola bahan pangan seperti beras, gula, minyak,
telur dan daging yang akan didistribusikan dan dijual kepada masyarakat yang
bertujuan untuk meningkatkan penjualan maupun pendapatan pemerintah.
Prosedur produksi dan pemasaran telah dilakukan dengan baik, nhamun pada
kenyataannya target dan pencapaian penjualan belum optimal. Berdasarkan
wawancara dengan asisten manajer Perum Bulog, masih terjadi fluktuasi
penjualan yang disebabkan karena banyak pelanggan yang membeli produk
yang serupa di took swalayan maupun supermarket bukan langsung ke perum
bulog sendiri. Berikut data penjualan pada Perum Bulog tahun 2019 sebagai
berikut:



Tabel 1. Data Penjualan Pada Pada Perum Bulog SubdivreLampung Tengah

Tahun 2019

No Bulan Jumlah Penjualan Dalam Satuan Kg
1 Jan 312.691
2 Feb 137.781
3 Mar 820.871
4 Apr 226.394
5 Mei 225.951,5
6 Jun 127.056
7 Jul 140.557
8 Agt 41.252
9 Sept 1.994
10 Okt 784.186
11 Nov 1.225.090
12 Des 2.302.709

Sumber: Data Penjualan Perum Bulog Tahun 2019

Dari tabel 1 dapat dilihat bahwa perkembangan penjualan setiap bulannya
mengalami fluktuasi. Meskipun pada bulan-bulan tertentu penjualan mengalami
peningkatan, tetapi penjualan tersebut dikatakan belum optimal karena belum
mecapai target yang diharapkan. Selain target yang belum tercapai, berdasarkan
wawancara di lapangan yang telah dilakukan kepada 20 orang pelanggan
mengenai produk, harga, promosi dan lokasi serta loyalitas pelanggan adalah

sebagai berikut:



Tabel2. Hasil Wawancara Kepada Pelanggan Mengenai Produk,
Harga,Promosi Dan Lokasi Terhadap Loyalitas PelangganPada Perum

Bulog Subdivre Lampung Tengah

No Keterangan Tanggapan Presentase
Tinggi Sedang Rendah Tinggi Sedang Rendah
1 Produk 3 10 7 15% 50% 35%
2 Harga 2 14 4 10% 70% 20%
3 Promosi 1 7 12 5% 35% 60%
4 Lokasi 15 3 2 75% 15% 10%
Loyalitas
5 Pelanggan 5 9 6 25% 45% 30%

Sumber: Hasil Wawancara Peneliti Dengan Responden, 2020

Berdasarkan hasil wawancara kepada 20 orang pelanggan bulog mengenai
produk, harga, promosi dan lokasi terhadap loyalitas pelanggan yang didapat
sebesar 50% menyatakan kualitas produk sedang. Sebagian pelanggan
menyatakan bahwa kualitas produk pada perum bulog hampir sama dengan
produk lain. Sedangkan sebanyak 70% menyatakan harga sedang. Pernyataan
ini karena pelanggan merasa harga yang ditawarkan dengan produk yang
mereka beli cukup sesuai dengan kualitas produknya.

Promosi sebanyak 60% menyatakan rendah. Pelanggan menyatakan
promosi masih kurang optimal atau rendah karena hanya pelanggan bulog yang
membeli dengan jumlah banyak yang mendapakan potongan harga. Sebanyak
75% responden menyatakan lokasi sangat strategis karena mudah dijangkau
dan berada dipertengahan kota. Kemudian untuk loyalitas pelanggan sebanyak
45% menyatakan sedang dan 30% pelanggan menyatakan rendah. Pernyataan
ini disebabkan karena beberapa pelanggan merasa pelayanan yang dilakukan
tidak sesuai dengan yang diharapkan dan pelanggan merasa kurang puas
dengan produk yang ditawarkan serta harga yang pelanggan bayar tidak sesuai
dengan produk yang mereka beli

Pada uraian diatas, penelitian tertarik melakukan penelitian untuk
mengetahui sejauh mana pengaruh marketing mix dapat perpengaruh terhadap

loyalitas pelanggan di perum bulog subdivre lampung tegah, untuk itu peneliti



melakukan penelitian dengan judul: “ Pengaruh Marketing Mix Terhadap

Loyalitas Pelanggan Pada Perum Bulog Subdivre Lampung Tengah”.

B.

Identifikasi Masalah

Berdasarkan latar belakang penelitian yang telah diuraikan, dapat

diidentifikasi masalah penelitian sebagai berikut:

1.

Produk yang dihasilkan tidak terjual sesuai target sehingganvolume
penjualan belum optimal dan mengalami fluktuasi setiap bulannya.

Adanya persepsi harga yang cukup tinggi menyebabkan penjualan kurang
optimal.

Promosi yang dilakukan belum optimal sehingga beberapa pelanggan
kurang mendapatkan informasi terkait potongan harga ataupun produk yang
ditawarkan.

Kurangnya area parkir yang menjadi pelanggan merasakan kesulitan

memarkirkan kendaraan.

Perumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang penelitian, identifikasi masalah, maka rumusan

masalah dalam penelitian ini sebagai berikut:

1.

Apakah kualitas produk berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan pada
Perum Bulog Subdivre Lampung Tengah?

Apakah harga berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan pada Perum Bulog
Subdivre Lampung Tengah?

Apakah lokasi berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan pada Perum Bulog
Subdivre Lampung Tengah?

Apakah promosi berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan pada Perum
Bulog Subdivre Lampung Tengah?

Apakah produk, harga, lokasi dan promosi berpengaruhterhadaployalitas

pelanggan pada Perum Bulog Subdivre Lampung Tengah?



D. Tujuan penelitian

Penelitian ini bertujuan untuk:

1.

Untuk mengetahui apakah kualitas produk berpengaruh terhadap loyalitas
pelanggan padaPerum Bulog Subdivre Lampung Tengabh.

Untuk mengetahui apakah harga berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan
pada Perum Bulog Subdivre Lampung Tengah.

Untuk mengetahui apakah lokasi berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan
pada Perum Bulog Subdivre Lampung Tengah.

Untuk mengetahui apakah promosi berpengaruh terhadap loyalitas
pelanggan pada Perum Bulog Subdivre Lampung Tengah.

Untuk mengetahui apakah kualitas produk, harga, lokasi dan promosi secara
bersama-sama berpengaruh terhadaployalitas pelanggan pada Perum Bulog

Subdivre Lampung Tengah.

Kegunaan penelitian

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi dan bahan

pertimbangan bagi berbagai pihak yang berkepentingan, antara lain:

1.

Bagi Perusahaan

Diharapkan dapat memberikan kontribusi berupa masukan kepada
perusahaan sehingga dapat digunakan sebagai bahan pertimbangan dalam
kebijaksanaan peningkatan loyalitas pelanggan guna meningkatkan
penjualan dan pendapatan perusahaan.

Bagi Akademik

Diharapkan dapat menjadi bahan referensi, kepustakaan dan untuk
penelitian selanjutnya. Agar dapat melakukan penelitian yang lebih spesifik
dan dengan variabel-variabel yang berbeda sehingga dapat menjadi
pemahaman baru dan pengetahuan bagi mahasiswa. Kekurangan yang
terdapat dalam penelitian ini diharapkan dapat memberikan kesempurnaan
dalam penelitian yang berkaitan dengan pengaruh marketing mix terhadap

loyalitas pelanggan.



3. Bagi Penulis
Dapat menambah wawasan dan pengetahuan dalam masalah manajemen
pemasaran khususnya mengenai marketing mix terhadap loyalitas
pelanggan

F. Asumsi Penelitian

Asumsi penelitian biasa disebut juga sebagai anggapan dasar atau
postulat, yaitu sebuah titik tolat pemikiran yang kebenarannya diterima oleh
peneliti. Anggapan dasar harus dirumuskan jelas sebelum penelitian melangkah
mengumpulkan data.

Asusmi pada penelitian ini adalah pada masyarakat Kota Metro untuk
mengetahui pengaruh marketing mix terhadap loyalitas pelanggan pada Perum

Bulog Subdivre Lampung Tengah.

G. Ruang Lingkup Penelitian

Variabel dalam penelitian ini dapat dibedakan menjadi dua, yaitu variabel
bebas (independent) dan variabel terikat (dependent). Variabel bebas adalah
variabel yang mempengaruhi atau yang menjadi sebab perubahannya atau
timbulnya variabel terikat. Sedangkan variabel terikat adalah variabel yang
dipengaruhi atau yang menjadi akibat, karna adanya variabel bebas.
Adapun variabel bebas X (independent) dan variabel terkait Y(dependent) pada
penelitian ini adalah:
1. Produk (X1)
Harga (X2)
Lokasi (X3)
Promosi (X4)
Loyalitas pelanggan (Y)

a s~ b

Maka dalam penelitian ini digunakan teknik analisis regresi linier berganda,
dengan teknik tersebut akan dapat diuji hipotesis yang menyatakan ada
pengaruh secara persial dan pengaruh secara simultan antara variabel
independen (x) yaitu; produk (x1), harga (x2), lokasi (x3) dan promosi (x4)
terhadap dependen (), yaitu loyalitas pelanggan.



H. Sistematika Penulisan
Untuk lebih memahami proses dan alur pemikiran dalam penelitian

ini,penulis perlu menjelaskan sistematika penulisan yang mana didalampenelitian

ini terdiri dari lima bab. Adapun sistematika penulisan dalampenelitian ini sebagai

berikut:

BAB |: PENDAHULUAN
Dalam bab satu penulis menguraikan tentang latar belakang penelitian,
identifikasi masalah, perumusan masalah, tujuan penelitian, kegunaan
penelitian, asumsi penelitian, ruamg lingkup penelitian, dan sistematika
penulisan skripsi

BAB II: KAJIAN LITERATUR
Bab kedua berisi tentang landasan teori dan literatur-literatur
yangdigunakan sebagai acuan perbandingan untuk membahas masah,
meliputipengertian marketing mix, produk, harga, lokasi, promosi dan
loyalitaspelanggan.

BAB Ill: METODE PENELITIAN
Bab ketiga menjelaskan tentang paparan penelitian data yang
didapatkandari perusahaan dalam strategi marketing mix terhadap
loyalitas pelanggan .

BAB IV : ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN
Pada bab ini menjelaskan tentang gambaran = umum
penelitian,pengujian dan pembahasan hasil analisis data (pembuktian
hipotesis).

BAB V: PENUTUP
Pada bab ini berisi tentang kesimpulan dari hasil penelitian yang telah
dibahas pada bab-bab sebelumnya, keterbatasan penelitian dan
saran-saran untuk pihak terkait

DAFTAR PUSTAKA

LAMPIRAN



