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ABSTRAK 

 

Penelitian ini dilakukan di The House of Raminten yang merupakan salah satu 

restoran yang menggunakan seperangkat bauran pemasaran 7P (produk, harga, tempat, 

promosi, orang, proses, dan bukti fisik) untuk memperoleh laba melalui kepuasan 

konsumen. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh bauran 

pemasaran 7P secara simultan terhadap kepuasan konsumen dan pengaruh bauran 

pemasaran 7P secara parsial terhadap kepuasan konsumen. Penelitian ini menggunakan 

metode kuantitatif dengan subjeknya adalah konsumen The House of Raminten baik laki-

laki maupun perempuan di atas usia 18 tahun dan objeknya adalah elemen bauran 

pemasaran 7P dan kepuasan konsumen. Kuesioner didistribusikan kepada 100 konsumen 

yang pernah berkunjung di The House of Raminten untuk dijadikan sampel. Uji validitas 

dan realibilitas dilakukan pada responden di luar dari jumlah sampel yakni sebanyak 30 

orang menunjukkan bahwa seluruh butir pertanyaan valid dan reliabel. Melalui 

perhitungan uji F diperoleh hasil F hitung lebih besar daripada F tabel yakni 24.230 >2.11 

sehingga Ha1 diterima atau terdapat pengaruh signifikan secara simultan antara bauran 

pemasaran (X)  terhadap kepuasan konsumen (Y). Melalui perhitungan uji t diketahui 

bahwa variabel produk (X1), variabel harga (X2), variabel tempat (X4) tidak memberikan 

pengaruh signifikan secara parsial terhadap kepuasan konsumen (Y) dalam hal ini Ha2 

ditolak. Sedangkan variabel tempat (X3), variabel orang (X5), variabel proses (X6), dan 

variabel bukti fisik (X7) memberikan pengaruh signifikan secara parsial terhadap variabel 

kepuasan konsumen (Y) dalam hal ini Ha2 diterima. Melalui uji korelasi Product Moment 

dari Pearson, variabel bukti fisik (X7) memiliki hubungan yang kuat atau paling kuat 

diantara variabel lain terhadap kepuasan konsumen sebesar 0,687. Hal ini dikarenakan 

banyaknya fasilitas pendukung (seperti dekorasi, spot foto, serta jejak-jejak mengenai 

tokoh Raminten) yang menarik perhatian konsumen dan tidak akan ditemukan di tempat 

lain.Dari Uji Dari hasil analisis koefisien determinasi diperoleh hasil bahwa kemampuan 

variabel bebas dalam menjelaskan variabel terikat adalah sebesar 62,2% sisanya 37,8% 

dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti yakni daya saing usaha bisnis boga 

dengan para kompetitor. 

Kata kunci: kuantitatif, restoran, bauran pemasaran, kepuasan konsumen. 
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ABSTRACT 

 

This research was conducted at The House of Raminten which is one of the 

restaurants that uses a set of 7P's marketing mix (product, price, place, promotion, 

people, process, and physical evidence) to earn profit through customer satisfaction. The 

purpose of this study was to determine the effect of the 7P marketing mix simultaneously 

on consumer satisfaction and the influence of the 7P marketing mix partially on 

consumer satisfaction. This study uses a quantitative method with the subject is the 

consumer of The House of Raminten both male and female over the age of 18 years and 

the object is the 7P marketing mix elements and consumer satisfaction. Questionnaires 

were distributed to 100 consumers who had visited The House of Raminten to be used as 

samples. Validity and reliability tests were carried out on respondents outside of the total 

sample, namely 30 people, indicating that all questions were valid and reliable. Through 

the calculation of the F test, the results of the F count are greater than the F table, 

namely 24,230 > 2.11 so that Ha1 is accepted or there is a simultaneous significant 

influence between the marketing mix (X) on consumer satisfaction (Y). Through the 

calculation of the t test, it is known that the product variable (X1), price variable (X2), 

place variable (X4) do not give a partial significant effect on consumer satisfaction (Y) in 

this case Ha2 is rejected. While the place variable (X3), the person variable (X5), the 

process variable (X6), and the physical evidence variable (X7) have a partially 

significant influence on the consumer satisfaction variable (Y) in this case Ha2 is 

accepted. Through Pearson's Product Moment correlation test, the physical evidence 

variable (X7) has the strongest or strongest relationship among other variables on 

consumer satisfaction of 0.687. This is because there are many supporting facilities (such 

as decorations, photo spots, and traces of Raminten's character) that attract consumers' 

attention and will not be found anywhere else. From the Test From the analysis of the 

coefficient of determination, it is found that the ability of the independent variable to 

explain the dependent variable is 62.2%, the remaining 37.8% is influenced by other 

variables not examined, namely the competitiveness of the catering business with 

competitors. 

Keywords: quantitative, restaurant, marketing mix, customer satisfaction. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

 

A. Latar Belakang 

Persaingan dalam dunia bisnis semakin ketat di masa kini. Kondisi 

perekonomian yang sulit mengakibatkan persaingan di berbagai bidang 

kehidupan. Saat ini, usaha yang paling mendominasi pasar adalah bisnis jasa 

boga. Seperti yang kita tahu bahwa makanan merupakan kebutuhan primer, 

tidak ada orang yang dapat berhenti untuk makan. Sehingga bisnis jasa boga 

tidak akan pernah mati atau sepanjang masa. Namun sejalan dengan 

perkembangan teknologi, ekonomi dan sosial yang ada maka kebutuhan 

pangan akan berbeda-beda beserta pelayanannya. Hal tersebut menuntut 

pelaku bisnis agar dapat memaksimalkan kinerja perusahaannya supaya dapat 

bersaing di pasar. 

Suatu perusahaan akan menderita rugi apabila tidak ada konsumen 

yang membeli produknya. Perkembangan sekarang, pemasaran harus 

dipahami tidak dalam arti lama yaitu melakukan penjualan, tapi dalam arti 

yang baru yaitu memuaskan kebutuhan konsumen. Paradigma pemasaran 

baru dimana fokusnya adalah kebutuhan dan keinginan konsumen untuk 

mencapai suatu sasaran yaitu laba melalui kepuasan konsumen. Sehingga 

banyak alat pemasaran yang dikerahkan untuk mencapai tujuan tersebut. 
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Kotler and Gary Armstrong dalam Methiana (2019 : 5) pemasaran 

adalah suatu fungsi organisasi dan serangkaian proses untuk menciptakan, 

mengkomunikasikan, dengan cara yang menguntungkan organisasi dan 

pemangku kepentingannya. Para pemasar menggunakan sejumlah alat untuk 

mendapatkan tanggapan yang diinginkan dari pasar sasaran mereka. Alat-alat 

itu membentuk suatu bauran pemasaran untuk terus-menerus mencapai tujuan 

perusahaan. Menggunakan bauran pemasaran yang di dalamnya terdapat 

bagaimana mengelola produk (product), harga (price), penempatan lokasi 

(place) yang strategis dan penggunaan promosi (promotion) dalam 

mengenalkan barang serta jasa yang dihasilkan. Selain itu tambahan tiga 

elemen bauran pemasaran seperti orang (people), proses (process), dan bukti 

fisik (physical evidence) yang mengikuti perkembangan dunia pemasaran 

yang semakin kompleks.  

Seperti yang diketahui  bahwa Kotabaru adalah salah satu kawasan 

wisata dan cagar budaya, disana pula terdapat banyak bisnis jasa boga yang 

berdiri, salah satunya yang menarik adalah The House of Raminten. The 

House of Raminten merupakan restoran yang berdiri dengan ciri khas 

kejawennya, mulai dari produk yang dijualbelikan, dekorasi tempat, para 

pelayannya, semua berbau khas tradisional Yogyakarta. Harga-harga 

menunya terbilang murah, walau sebagian ada juga yang mahal. The House of 

Raminten banyak dikenal melalui promosi mulut ke mulut. Tidak heran, 

sebab Raminten sendiri bukan nama yang asing terutama bagi penduduk 

Jogja. Proses penanganan konsumen juga masih sangat tradisional. Secara 
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keseluruhan The House of Raminten telah menerapkan salah satu alat 

pemasaran yaitu bauran pemasaran 7P beriringan dengan konsep yang mereka 

miliki sendiri, yakni tradisi jawa terlihat dari varian produk yang dijual, 

konsep bangunan, interior ruangan, dan bukti fisik lainnya. 

Di tengah maraknya bisnis jasa boga yang mengusung konsep 

kekinian, The House of Raminten tetap menjalankan bisnis jasa boganya 

dengan ciri khas tradisional jawa, namun konsumen yang datang kesana tidak 

pernah lengan atau sepi. Meskipun mengusung konsep jawa tradisional 

konsumen di The House of Raminten tidak hanya mereka yang sudah tua 

namun para kaum muda juga banyak yang datang kesana. Mungkin karena 

menu yang ditawarkan atau konsep tradisi jawa yang mereka ciptakan 

sehingga konsumen yang datang selalu ramai. Hal tersebut membuat peneliti 

tertarik melakukan penelitian mengenai “Analisis Pengaruh Bauran 

Pemasaran Terhadap Kepuasan Konsumen (Studi Khusus di The House 

of Raminten)” 

 

B. Rumusan Masalah 

Kepuasan konsumen adalah menjadi tujuan utama bagi perusahaan jasa 

seperti restoran karena setiap konsumen yang puas selain akan membeli 

kembali juga akan merekomendasikan kepada orang lain. Berdasarkan hal 

tersebut dan uraian yang sudah dijelaskan pada latar belakang di atas, maka 

rumusan masalahnya adalah sebagai berikut: 

1. Bagaimana pengaruh secara simultan komponen bauran pemasaran yang 

terdiri dari 7P yakni product, price, place, promotion, process, people, dan 
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physical evidence terhadap kepuasan konsumen di The House of 

Raminten? 

2. Bagaimana pengaruh dari masing-masing komponen bauran pemasaran 7P 

(product, price, place, promotion, process, people, dan physical evidence) 

terhadap kepuasan konsumen di The House of Raminten? 

 

C. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah yang telah diuraikan di atas, tujuan dari 

penelitian ini adalah: 

1. Untuk mengetahui bagaimana pengaruh secara simultan komponen bauran 

pemasaran yang terdiri dari 7P (product, price, place, promotion, process, 

people, dan physical evidence) terhadap kepuasan konsumen di The House 

of Raminten. 

2. Untuk mengetahui pengaruh masing-masing komponen bauran pemasaran 

7P (product, price, place, promotion, process, people, dan physical 

evidence) terhadap kepuasan konsumen di The House of Raminten. 

 

D. Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi pihak-pihak 

yang membutuhkan, baik secara teoritis maupun praktis, diantaranya: 

 

1. Manfaat Teoritis 

Penelitian ini diharapkan menjadi bahan pembelajaran bagi mahasiswa/i 

dalam melakukan penelitian mengenai bauran pemasaran. 

 



5 
 

 
 

2. Manfaat Praktis 

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi masukan bagi pengelola usaha 

The House of Raminten dalam meningkatkan daya tarik usahanya melalui 

bauran pemasaran. 
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