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ABSTRAK 

Penelitian dilakukan pada tahun 2013 di Rumah Imoet, yaitu sebuah tempat makan yang menjual surabi. Rumah 

Imoet terletak di Jl. Setiabudhi No.194, Bandung. Tujuan penelitian adalah untuk memberikan usulan perbaikan 

strategi bauran pemasaran agar dapat meningkatkan penjualan produk surabi di Rumah Imoet.  Data dikumpulkan 

dengan menyebarkan kuesioner. Kuesioner dikembangkan dari variabel Bauran Pemasaran (Product, Price, Place, 

Promotion, People, Process dan Physical Evidence) untuk melihat tingkat kepentingan, tingkat kinerja dan 

peringkat perbandingan keunggulan dua tempat makan (Rumah Imoet dan pesaingnya). Data yang dikumpulkan 

kemudian diolah dengan menggunakan uji hipotesis ketidakpuasan konsumen, Correspondence Analysis dan 

Importance Performance Analysis. Hasil pengolahan data menunjukan 83% dari atribut yang ditanyakan kepada 

konsumen dimana konsumen tidak puas dan terdapat 62% dari atribut dimana kinerja Rumah Imoet masih kurang 

apabila dibandingkan dengan pesaingnya. Usulan perbaikan strategi bauran pemasaran diperoleh dengan melihat 

hasil dari Correspondence Analysis, uji hipotesis ketidakpuasan konsumen, dan Importance Performance Analysis. 

Kesimpulan dari penelitian ini adalah terdapat 6 atribut yang harus segera diperbaiki oleh Rumah Imoet, yaitu: 

atribut kecepatan penyajian, pemberian diskon, kecakapan pegawai, kerapian seragam, pemisahan 

non-smoking area, dan ukuran surabi. 
 

Kata kunci: Strategi Pemasaran, Bauran Pemasaran, Uji Hipotesis, Correspondence Analysis, Importance 

Performance Analysis 

 

1. PENDAHULUAN 

 

Penelitian dilakukan di Rumah Imoet, Bandung, 

pada tahun 2013. Rumah Imoet adalah tempat makan 

yang menjual berbagai makanan ringan dimana 

konsumen dapat berkumpul dengan teman-temannya 

dengan biaya yang relatif murah. Surabi adalah 

makanan tradisional yang paling banyak dibeli di 

Rumah Imoet. Penjualan surabi telah dilakukan sejak 

Juli 1998. 

Masalah yang dihadapi Rumah Imoet adalah 

adanya penurunan penjualan surabi pada tahun 2011 

dan 2012 sebesar 10-15% jika dibandingkan dengan 

penjualan tahun 2010.  

Penelitian dilakukan untuk memberikan usulan 

perbaikan strategi bauran pemasaran produk surabi 

agar dapat meningkatkan omset penjualan surabi di 

Rumah Imoet. 

 

2. TINJAUAN PUSTAKA 

 

Variabel bauran pemasaran diambil dari buku 

Manajemen Pemasaran, Kotler [2] dan Services 

Marketing, Zeithaml [10], yaitu terdiri dari Product, 

Price, Place, Promotion, People, Process dan 

Physical Evidence. 

Variabel bauran pemasaran Kotler [2], terdiri dari 

4 P yaitu Product, Price, Place dan Promotion, 

dimana: 

 

Product (produk) 

Hal-hal yang termasuk kedalam variabel produk 

diantaranya adalah: variasi produk, kualitas produk, 

desain produk, features, nama merek, kemasan 

produk, ukuran produk, jasa, garansi dan kebijakan 

pengembalian produk. 

 

-  Price (harga) 

Hal-hal yang termasuk kedalam variabel harga 

diantaranya adalah: daftar harga, diskon, penyesuaian, 

lama pembayaran, syarat kredit. 

 

-  Place (tempat) 

Hal-hal yang termasuk kedalam variabel tempat  

diantaranya adalah: saluran penjualan, daerah 

penjualan, assortments, lokasi penjualan, persediaan, 

dan transportasi. 

 

-  Promotion (promosi) 

Hal-hal yang termasuk kedalam variabel promosi 

diantaranya adalah: promosi penjualan, iklan, tenaga 

penjual, public relations, direct marketing. 

 

Zeithaml [10] menambahkan 3P yaitu Physical 

Evidence, Process dan People, dimana: 

-  Physical Evidence (Bukti Fisik) 

Lingkungan tempat pemberian jasa dan 

lingkungan dimana perusahaan dan konsumen 

berinteraksi dan setiap komponen fisik (tangible 
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components) yang menfasilitasi kinerja jasa atau 

komunikasi jasa. 

 

-  Process (Proses) 

Prosedur, mekanisme dan alur aktivitas dimana 

sebuah jasa diberikan. Dengan kata lain berupa 

penyampaian jasa dan sistem operasional perusahaan. 

 

-  People (Orang) 

Semua manusia yang ambil bagian dalam 

penyampaian jasa sehingga mempengaruhi persepsi 

konsumen; dalam hal ini manusia ini bisa sumber 

daya manusia dari perusahaan yang memberikan jasa, 

konsumen dan konsumen lainnya dalam lingkungan 

perusahaan 

 

3. PEMBAHASAN 

 

Usulan perbaikan strategi bauran pemasaran 

diperoleh melalui pengidentifikasian atribut bauran 

pemasaran dimana konsumen merasa tidak puas dan 

atribut bauran pemasaran yang kalah bersaing. 

Pengidentifikasian dilakukan dengan menggunakan 

data dari hasil penyebaran kuesioner penelitian ke 

sejumlah konsumen.  

Pembuatan kuesioner penelitian bertujuan untuk 

mengetahui atribut mana sajakah yang konsumen 

merasa tidak puas terhadap kinerja Rumah Imoet dan 

atribut mana sajakah yang menurut konsumen tingkat 

kinerja Rumah Imoet masih rendah dibandingkan 

dengan pesaingnya. 

Kuesioner penelitian disebarkan kepada 120 

responden. Teknik sampling yang digunakan adalah 

Purposive Sampling, dimana responden yang dituju 

adalah semua orang yang pernah makan di Rumah 

Imoet dan di tempat pesaing Rumah Imoet. 

Atribut yang ditanyakan di dalam kuesioner 

penelitian diperoleh dari pengembangan variabel 

bauran pemasaran (Product, Price, Place, Promotion, 

People, Process dan Physical Evidence). Jumlah 

atribut yang berhasil dikembangkan adalah sebanyak 

42 atribut.  

Tingkat kepuasan konsumen diperoleh dengan 

menghitung nilai selisih antara tingkat kinerja dengan 

tingkat kepentingan atribut. Tingkat kinerja yang 

dimaksud adalah nilai persepsi konsumen terhadap 

apa yang telah dilakukan oleh  Rumah Imoet dilihat 

dari masing-masing atribut bauran pemasaran 

(jawaban diberi skala dari Sangat Tidak Baik, Tidak 

Baik, Baik dan Sangat Baik).   Tingkat kepentingan 

atribut yang dimaksud adalah nilai persepsi 

konsumen terhadap seberapa penting atribut bauran 

pemasaran yang ditanyakan memberi pengaruh 

konsumen mendatangi tempat makan seperti Rumah 

Imoet (jawaban diberi skala dari Sangat Tidak 

Penting, Tidak Penting, Penting dan Sangat Penting). 

Perbandingan kinerja Rumah Imoet dengan 

pesaingnya menggunakan skala ordinal, yaitu tidak 

unggul dan unggul. 

Dari 120 kuesioner yang berhasil dikumpulkan 

terdapat 9 kuesioner yang tidak sah (tidak lengkap 

dalam pengisiannya) sehingga hanya 111 data yang 

bisa diolah untuk penelitian ini.  

Semua pernyataan teruji valid dengan tingkat 

kepercayaan 95% dan reliable dengan nilai 

keandalan 0,75 untuk tingkat kepentingan dan 0,752 

untuk tingkat kinerja. 

Uji hipotesis ketidakpuasan dilakukan dengan 

menggunakan struktur hipotesis sebagai berikut: 

H0 : 1 = 2   

H1 : 1 < 2 

dimana :  

1 : tingkat kinerja 

2 : tingkat kepentingan 

Penelitian menggunakan taraf nyata :  = 0,05  

Nilai z tabel untuk  = 0,05 adalah -1,645 

Uji statistik dilakukan dengan menghitung nilai z 

dengan rumus: 

2

2

2

1

2

1

21 )(

n

s

n

s

xx
z




  (1) 

dimana: 

z  nilai z hitung 

1x  rata-rata tingkat kinerja 

2x  rata-rata tingkat kepentingan 

2

1s  variansi tingkat kinerja 

2

2s  variansi tingkat kepentingan 

21 nn   jumlah data untuk tingkat kinerja dan 

tingkat kepentingan, yaitu 111 

 

Daerah kritis untuk penerimaan dan penolakan H0 

dapat dilihat pada Gambar 1. 

 

-1,645 0
 

Gambar 1 Daerah kritis Uji Hipotesis 

 

Hasil uji hipotesis ketidakpuasan konsumen 

menunjukan bahwa dari 42 atribut yang ditanyakan, 

terdapat 35 atribut dimana konsumen tidak puas 

(seperti tampak pada Tabel 1). 

Correspondence Analysis digunakan untuk 

melihat atribut mana sajakah yang menurut 

konsumen tingkat kinerja Rumah Imoet masih rendah 

dibandingkan dengan pesaingnya. 

 

 

 

Tabel 1 Hasil Uji Hipotesis Ketidakpuasan 

Terima H0 

Tolak H0 
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1 3.108 0.225 3.342 0.445 -3.015 Tolak Ho Tidak Puas

2 3.243 0.240 3.649 0.248 -6.111 Tolak Ho Tidak Puas

3 3.117 0.286 3.486 0.288 -5.134 Tolak Ho Tidak Puas

4 3.135 0.336 3.631 0.271 -6.698 Tolak Ho Tidak Puas

5 3.045 0.316 3.351 0.357 -3.933 Tolak Ho Tidak Puas

6 3.009 0.300 3.027 0.608 -0.199 Terima Ho Puas

7 2.847 0.531 3.225 0.449 -4.028 Tolak Ho Tidak Puas

8 3.243 0.295 3.757 0.222 -7.525 Tolak Ho Tidak Puas

9 3.072 0.504 3.505 0.398 -4.798 Tolak Ho Tidak Puas

10 3.009 0.573 3.405 0.498 -4.037 Tolak Ho Tidak Puas

11 3.054 0.433 3.180 0.440 -1.422 Terima Ho Puas

12 3.135 0.354 3.234 0.526 -1.113 Terima Ho Puas

13 3.108 0.315 3.216 0.535 -1.235 Terima Ho Puas

14 3.189 0.355 3.351 0.466 -1.885 Tolak Ho Tidak Puas

15 3.144 0.288 3.198 0.433 -0.671 Terima Ho Puas

16 3.234 0.326 3.306 0.396 -0.893 Terima Ho Puas

17 3.270 0.272 3.532 0.342 -3.513 Tolak Ho Tidak Puas

18 2.793 0.438 2.829 0.598 -0.373 Terima Ho Puas

19 2.685 0.381 2.946 0.488 -2.952 Tolak Ho Tidak Puas

20 2.865 0.500 3.171 0.489 -3.246 Tolak Ho Tidak Puas

21 2.874 0.475 3.324 0.548 -4.692 Tolak Ho Tidak Puas

22 2.847 0.531 3.342 0.427 -5.333 Tolak Ho Tidak Puas

23 2.820 0.549 3.423 0.428 -6.433 Tolak Ho Tidak Puas

24 2.829 0.543 3.297 0.484 -4.871 Tolak Ho Tidak Puas

25 2.991 0.627 3.495 0.434 -5.160 Tolak Ho Tidak Puas

26 3.081 0.475 3.568 0.284 -5.882 Tolak Ho Tidak Puas

27 3.009 0.554 3.450 0.395 -4.772 Tolak Ho Tidak Puas

28 3.162 0.373 3.604 0.241 -5.931 Tolak Ho Tidak Puas

29 3.189 0.337 3.595 0.298 -5.363 Tolak Ho Tidak Puas

30 3.126 0.438 3.541 0.378 -4.832 Tolak Ho Tidak Puas

31 2.919 0.475 3.288 0.552 -3.839 Tolak Ho Tidak Puas

32 3 0.552 3.333 0.570 -3.763 Tolak Ho Tidak Puas

33 2.982 0.527 3.622 0.310 -7.366 Tolak Ho Tidak Puas

34 3.090 0.519 3.604 0.296 -5.993 Tolak Ho Tidak Puas

35 3.063 0.569 3.441 0.358 -4.141 Tolak Ho Tidak Puas

36 3.216 0.480 3.694 0.251 -5.884 Tolak Ho Tidak Puas

37 3.189 0.500 3.676 0.257 -5.888 Tolak Ho Tidak Puas

38 3.153 0.495 3.631 0.271 -5.748 Tolak Ho Tidak Puas

39 3.180 0.404 3.495 0.325 -3.892 Tolak Ho Tidak Puas

40 3.090 0.392 3.369 0.326 -3.473 Tolak Ho Tidak Puas

41 3.081 0.439 3.568 0.302 -5.954 Tolak Ho Tidak Puas

42 2.928 0.740 3.405 0.425 -4.660 Tolak Ho Tidak Puas

KesimpulanAtr.
Kinerja Kepentingan

Z hitung Keputusan
1x

2

1S 2x
2

2S

 
 

Hasil Correspondence Analysis menunjukan 

bahwa dari 42 atribut yang ditanyakan, terdapat 26 

atribut dimana Rumah Imoet masih tertinggal dari 

pesaingnya (seperti tampak pada Tabel 2). 

 

Tabel 2 Hasil Correspondence Analysis 

Hasil CA Atribut 

Tidak Unggul Rasa surabi 

Variasi rasa surabi 

Ketersediaan surabi  

Harga surabi 

Ukuran surabi 

Harga dibandingkan pesaing 

Kemenarikan interior 

Kartu membership 

Promosi jejaring sosial 

Diskon khusus anniversary 

Potongan harga jika membeli 

lebih dari 10 

Pemberian diskon 

Diskon khusus pelanggan tetap 

Kecakapan pegawai  

Kerapihan seragam  

Kesopanan pegawai 

Keramahan pegawai  

Kecepatan pelayanan 

Delivery service 

Kemudahan pembayaran dengan 

kartu debit 

Kecepatan penyajian surabi 

Kesigapan pelayan  

Luas lahan parkir  

Kenyamanan meja dan kursi 

makan 

Kebersihan toilet 

Area non-smoking 

Unggul Penyajian surabi yang menarik 

Variasi toping pada surabi 

Bentuk surabi (Bulat Sempurna) 

Ketersediaan bumbu pelengkap 

di meja (Sambal, Saos) 

Kebersihan peralatan makan 

Kemenarikan eksterior ruangan 

Lokasi dilalui kendaraan umum 

Lokasi terdapat di pusat kota 

Lokasi dipinggir jalan 

Tempat mudah dijangkau oleh 

konsumen 

Promosi berupa brosur 

Kecakapan pegawai dalam 

menjelaskan informasi mengenai 

surabi yang ada 

Keamanan tempat parkir  

Kebersihan tempat makan 

Kondisi penerangan tempat 

makan 

Kondisi suhu tempat makan 

 

Importance Performance Analysis digunakan 

untuk mengelompokan 42 atribut kedalam empat 

kelompok perbaikan, seperti tampak pada Gambar 2. 

 

 

 

Prioritas 

Utama 

I 

 

 

Pertahankan 

Prestasi 

II 

 

Prioritas 

Rendah 

III 

 

 

Berlebihan 

 

IV 

Gambar 2 Kelompok Perbaikan dalam IPA 

 

Hasil pengolahan Importance Performance 

Analysis menunjukan terdapat 6 atribut berada pada 

ruang I, 17 atribut berada pada ruang II, 11 atribut 

Kepentingan 

Kinerja 
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berada pada ruang III dan  8 atribut berada pada ruang 

IV (seperti tampak pada Gambar 3). 
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Gambar 3 Hasil Importance Performance Analysis 

 

Hasil Correspondence Analysis, uji hipotesis 

ketidakpuasan dan Importance Performance Analysis 

digabung untuk mendapatkan empat kelompok 

prioritas perbaikan. Penggabungan ketiga hasil 

pengolahan dapat dilihat pada Tabel 3. 

 

Tabel 3 Pengelompokan Prioritas Perbaikan 
Kelompok 

prioritas 

perbaikan 

Hasil 

Correspondence 

Analysis 

Hasil Uji 

Hipotesis 

Ketidakpuasan 

Hasil 

Importance 

Performance 

Analysis 

1 Tidak Unggul Tidak Puas Ruang I 

2 Tidak Unggul Tidak Puas Ruang II 

3 Tidak Unggul Tidak Puas Ruang III 

4 Tidak Unggul Tidak Puas Ruang IV 

 

Tabel 4 Atribut dalam Empat Kelompok Perbaikan 

Kel Atribut 

1 Kecepatan penyajian 

Pemberian diskon 

Kecakapan pegawai 

Kerapihan seragam 

Area non-smoking 

Ukuran surabi 

2 Ketersediaan surabi 

Rasa surabi 

Kesopanan pegawai 

Kesigapan pegawai 

Kebersihan toilet 

Kenyamanan meja dan kursi makan 

Variasi rasa surabi 

Harga surabi 

Kecepatan pelayanan 

Luas lahan parkir  

3 Potongan harga jika membeli lebih dari 10 

Diskon khusus pelanggan tetap 

Diskon khusus anniversary 

Delivery service 

Kemudahan pembayaran dengan kartu debit 

Promosi jejaring sosial 

Kartu membership 

4 Harga dibandingkan pesaing 

Kemenarikan interior 

Hasil pengelompokan atribut dapat dilihat pada 

Tabel 4. 

 

4. KESIMPULAN 

 

Hasil penelitian berupa usulan perbaikan stratregi 

pemasaran yang dikelompokan kedalam 4 kelompok 

prioritas perbaikan. Prioritas pertama terdiri dari 6 

atribut, kelompok prioritas perbaikan ke-dua terdiri 

dari 11 atribut, kelompok prioritas perbaikan ke-tiga 

terdiri dari 7 atribut dan prioritas perbaikan ke-empat 

teridiri dari 2 atribut. 

Enam atribut yang merupakan prioritas perbaikan 

pertama adalah atribut kecepatan penyajian, 

pemberian diskon, kecakapan pegawai, kerapian 

seragam, pemisahan non-smoking area, dan ukuran 

surabi. 

Penelitian tidak bisa memberikan gambaran 

kecepatan seperti apa yang dikehendaki oleh 

konsumen dan berapa harga yang sesuai dengan 

pengorbanan yang dapat diberikan oleh konsumen 

disesuaikan dengan ukuran surabi.  

Penelitian bisa dikembangkan kearah bagaimana  

menjawab kecepatan yang dikehendaki oleh 

konsumen dan berapa harga yang sebaiknya 

ditawarkan oleh Rumah Imoet. 
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