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ABSTRACT

ANALYSIS OF CONSUMER ATTITUDES AND MARKETING MIX (4P)
PERFORMANCE AT GHANIA’S CAKE HOME INDUSTRY, KEMILING
DISTRICT, BANDAR LAMPUNG CITY

By

AZZAH MUTIA

The bakery industry is experiencing rapid growth along the increasing demand for
practical and quality products, supported by innovation and increased production
capacity. Ghania's Cake, located in Kemiling District, Bandar Lampung City, is
one of the industry that is interesting to study. This study aims to analyze
consumer attitudes as well as the performance and importance of marketing mix
attributes on Ghania's Cake products. This study uses two methods, namely the
fishbein multi-attribute method to measure consumer attitudes towards marketing
mix attributes, and the Importance Performance Analysis (IPA) method to
evaluate the performance and importance of these attributes. The attributes
analyzed include taste, quality, menu variants, packaging, durability, price,
discounts, payment methods, location, place conditions, delivery services,
transportation range, attractiveness, discounts on certain events, and advertising
media. The results showed that the attribute with the highest attitude value was
taste (20.20), while the lowest attitude value was the transportation range attribute
(15.67). Analysis of the performance and importance of attributes reveals that the
attributes included in quadrant | (top priority) are the condition of the place.
Attributes included in quadrant Il (maintain achievement) include taste, aroma,
quality, menu variants, packaging, durability, and appearance. Attributes included
in quadrant Il (priority) include taste, aroma, quality, menu variants, packaging,
durability, and appearance.

Keywords: Marketing mix, product attributes, fishbein, importance performance
analysis, ghania's cake



ABSTRAK

ANALISIS SIKAP KONSUMEN DAN KINERJA BAURAN PEMASARAN
(4P) HOME INDUSTRY GHANIA’S CAKE, KECAMATAN KEMILING,
KOTA BANDAR LAMPUNG

Oleh
AZZAH MUTIA

Industri bakery mengalami pertumbuhan pesat seiring meningkatnya permintaan
akan produk yang praktis dan berkualitas. Ghania’s Cake, yang berlokasi di
Kecamatan Kemiling, Kota Bandar Lampung, salah satu industri yang menarik
untuk diteliti. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis sikap konsumen serta
kinerja dan kepentingan atribut-atribut bauran pemasaran pada produk Ghania’s
Cake. Penelitian ini menggunakan dua metode, yaitu metode multiatribut fishbein
untuk mengukur sikap konsumen terhadap atribut-atribut bauran pemasaran, serta
metode Importance-Performance Analysis (IPA) untuk mengevaluasi Kinerja dan
kepentingan atribut tersebut. Atribut yang dianalisis mencakup rasa, kualitas,
varian menu, pengemasan, keawetan, harga, potongan harga, metode pembayaran,
lokasi, kondisi tempat, jasa pesan antar, jangkauan transportasi, daya tarik, diskon
pada acara tertentu, dan media iklan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa atribut
dengan nilai sikap tertinggi adalah rasa (20,20), sedangkan nilai sikap terendah
terdapat pada atribut jangkauan transportasi (15,67). Analisis kinerja dan
kepentingan atribut mengungkapkan bahwa atribut yang termasuk dalam kuadran
| (prioritas utama) adalah kondisi tempat. Atribut yang termasuk dalam kuadran 11
(pertahankan prestasi) meliputi rasa, aroma, kualitas, varian menu, pengemasan,
keawetan, dan tampilan. Atribut yang masuk dalam kuadran 111 (prioritas rendah)
mencakup potongan harga, metode pembayaran, lokasi, jasa pesan antar,
jangkauan transportasi, daya tarik, promosi, dan diskon pada acara tertentu.
Atribut yang tergolong dalam kuadran IV (berlebihan) adalah harga, harga relatif
murah, dan media iklan.

Kata Kunci: Bauran pemasaran, atribut produk, fishbein, importance
performance analysis, ghania’s cake
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I. PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang dan Masalah

Masyarakat Indonesia mengalami perubahan pola konsumsi dalam beberapa tahun
terakhir. Masyarakat lebih cenderung memilih makanan yang praktis dan bisa
dijadikan sebagai makanan pokok (Stefanus dan Agustini, 2020). Kue dan roti
merupakan produk bakery siap saji yang banyak dijadikan alternatif makanan
pokok oleh masyarakat karena mudah ditemukan di berbagai tempat, mulai dari
toko roti hingga supermarket. (Utami dan Yuneva, 2022). Industri bakery
mengalami pertumbuhan signifikan karena meningkatnya permintaan konsumen
akan produk praktis dan berkualitas (Perdana, 2019). Ghania’s Cake menjadi
salah satu usaha yang menonjol dalam industri ini yang berlokasi di Kecamatan

Kemiling, Kota Bandar Lampung.

Kehadiran Ghania’s Cake memberikan dampak positif terhadap ekonomi lokal
serta menimbulkan tantangan baru dalam hal pemasaran (Santoso, 2022).
Produsen perlu memahami cara menarik pelanggan yang akan memberikan
masukkan penting bagi suatu perusahaan agar dapat bertahan dalam pangsa pasar
(Sangsoko, 2019). Ghania’s Cake perlu memahami sikap konsumen terhadap
produknya serta mengevaluasi kinerja bauran pemasaran (4P) yang mencakup
produk, harga, tempat, dan promosi agar tetap kompetitif dan berkembang.
Perusahaan dapat merumuskan bauran pemasaran yang lebih efektif dan efisien
berguna untuk nilai ekonomi perusahaan dari segi harga barang maupun jasa

dengan analisis yang mendalam (Fawzi dkk., 2021).

Sikap konsumen dapat memengaruhi kebutuhan mereka dalam memilih produk
(Pratama, 2022). Pemahaman terhadap sikap konsumen dapat memberikan

wawasan yang mendalam mengenai perilaku mereka yang dapat meningkatkan



efektivitas pemasaran yang diterapkan (Setiadi dkk., 2021). Preferensi konsumen
menjadi faktor penting untuk meningkatkan daya saing. Persaingan yang ketat
berperan penting bagi evaluasi kinerja bauran pemasaran (4P) untuk
mengidentifikasi keunggulan dan kelemahan strategi pemasaran yang telah
diterapkan (Wibowo dan Anggraeni, 2021).

Produsen perlu menganalisis sikap konsumen dan bauran pemasaran yang tepat
untuk diterapkan agar menghasilkan sesuatu yang membuat konsumen merasa
puas (Nardi, 2021). Analisis tersebut dapat memberikan wawasan bagi
perusahaan. Ghania’s cake dapat meningkatkan kualitas produk dan bauran
pemasaran melalui hasil penelitian ini, serta memberikan kontribusi bagi
pengembangan industri bakery di Kota Bandar Lampung. Hasil analisis dapat
digunakan untuk prioritas aspek pemasaran yang paling berpengaruh pada
kepuasan pelanggan, sehingga dapat memperkuat posisi Ghania’s Cake di pasar

lokal (Santoso, 2022).

1.2. Tujuan Penelitian

Tujuan pada penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Mengetahui sikap konsumen terhadap atribut—atribut produk bauran pemasaran
pada Home Industry Ghania’s Cake

2. Mengetahui kinerja dan kepentingan terhadap atribut-atribut produk bauran
pemasaran pada Home Industry Ghania’s Cake

3. Mengetahui prioritas dari kinerja bauran pemasaran (4P) pada Home Industry
Ghania’s Cake

1.3. Kerangka Pemikiran

Industri bakery terus berkembang pesat seiring tingginya permintaan masyarakat
akan kebutuhan pangan, sehingga mendorong setiap industri bakery untuk
menerapkan strategi demi memenuhi kepuasan konsumen (Rahman dkk., 2023).

Konsumen memiliki peran penting karena menentukan keberlanjutan dan



kelayakan suatu industri di pasar (Tonda dkk., 2022). Industri bakery yang
berkembang di Bandar Lampung salah satunya adalah Ghania’s Cake. Ghania’s

Cake memenuhi kebutuhan konsumennya dengan menerapkan bauran pemasaran.

Bauran pemasaran merupakan elemen penting yang diperlukan oleh pembisnis
untuk menciptakan pangsa pasar yang konsisten dan sesuai dengan keinginan
konsumen (Kotler dan Amstrong, 2019). Bauran pemasaran terdiri atas empat
aspek , yaitu produk, harga, tempat, dan promosi (Bunyamin, 2021). Aspek
bauran pemasaran (4P) memiliki atribut masing-masing yang berkontribusi
terhadap kepuasan konsumen (Orlando dan Harjan, 2022). Penelitian ini
bertujuan untuk menganalisis atribut-atribut tersebut dalam rangka memahami
sikap konsumen serta menilai kinerja bauran pemasaran (4P) yang diterapkan oleh
Ghania’s Cake.

Atribut yang diteliti terdapat pada Gambar 1 dan berada dalam masing-masing
aspek bauran pemaaran (4P). Berdasarkan penelitian Siagian (2022), beberapa
atribut masih perlu dilakukan perbaikan. Atribut seperti harga dan potongan
harga memerlukan peningkatan. Atribut seperti pemilihan media iklan, kehadiran
tokoh penting, dan ketersediaan Wi-Fi juga perlu diperhatikan meskipun tidak
terlalu signifikan bagi konsumen. Hal ini menunjukkan bahwa setiap atribut
produk memiliki peran penting karena menjadi faktor utama yang
dipertimbangkan konsumen dalam keputusan pembelian

(Orlando dan Harjan, 2022).

Sikap konsumen akan dianalisis menggunakan model sikap multiatribut fishbein.
Metode ini dapat memberikan gambaran mengenai atribut-atribut produk yang
akan mempengaruhi sikap konsumen (Ramadhani dkk., 2019). Tingkat Kinerja
dan tingkat kepentingan atribut produk akan dianalisis menggunakan metode
Importance Performance Analysis (IPA). Metode Importance Performance
Analysis (IPA) dapat menggambarkan tingkat terpenuhinya harapan konsumen
pada kinerja atribut produk (Immanuel dan Setiawan, 2020). Tahap selanjutnya
dari hasil kedua metode tersebut akan ditarik kesimpulan yang didapatkan dari
hasil penelitian Ghania’s Cake. Kerangka pemikiran penelitian ini dapat dilihat

pada Gambar 1.



Ghania’s Cake

Bauran Pemasaran (4P)

Produk
(Product)

1. Rasa

2. Aroma

3. Kualitas

4. Varian Menu
5. Pengemasan
6. Keawetan

7. Tampilan

Harga
(Price)

8. Harga

9. Relatif Murah

10. Potongan Harga

11. Metode
Pembayaran

Tempat
(Place)

12. Tempat

13. Kondisi Tempat
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Il. TINJAUAN PUSTAKA

2.1. Home Industry

Kegiatan industri memiliki sifat produktif dan memiliki nilai tambah bagi produk
itu sendiri. Undang-undang No. 3. Tahun 2014 Pasal 4 tentang perindustrian
menjelaskan bahwa industri merupakan usaha mengelola barang mentah atau
setengah jadi menjadi suatu produk sehingga menghasilkan keuntungan dan yang
dihasilkan bukan hanya barang, tapi juga berupa jasa. Istilah Home Industry
berasal dari istilah “home” yang berarti rumah atau tempat tinggal, sedangkan
“industry” yang berarti usaha produk. Home Industry adalah kegiatan ekonomi
yang beroperasi di dalam rumah. Home industry juga dapat dikatakan dengan
industri rumah tangga, karena termasuk dalam kategori usaha kecil yang dikelola
oleh keluarga terutama ibu rumah tangga. Home Industry mempunyai usaha unit
lebih baik karena memiliki daya tahan yang kuat dalam perekonomian. Industri
rumahan secara umum termasuk dalam sektor informal, memproduksikan
barangnya secara khas, sumber daya dari setempat, modal kecil, dan tenaga kerja

yang profesional (Fawaid dan Fatmala, 2020).

Home Industry memiliki inovasi yang cukup mudah dalam pengembangan
produk. Industri rumah tangga banyak dijalankan oleh masyarakat saat ini di
bidang pengolahan pangan yang sebagian besar memanfaatkan hasil pertanian
sebagai bahan baku produknya. Produk yang dihasilkan pun bermacam-macam
mulai dari makanan tradisional maupun makanan modern. Pelaku dari industri
rumah tangga sendiri ialah seorang produsen. Produsen perlu menentukan jumlah
output yang harus diproduksi. Produsen juga harus memutuskan bagaimana cara
menggabungkan faktor-faktor produksi (input) dengan efeisien dan efektif.

Perusahaan harus memiliki beberapa poin seperti jenis produk yang akan



diproduksi, pembuatan produksi yang memenuhi standar kesehatan, peralatan

produksi higienis, dan target pemasaran (Huda dkk., 2021).

2.2. Bauran Pemasaran (4P)

Pemasaran merupakan proses rangkaian komunikasi terintegritas yang bertujuan
menyampaikan informasi tentang produk atau layanan untuk memenubhi
kebutuhan manusia. Bauran pemasaran merupakan suatu kinerja yang dihasilkan
dari ketepatan penetapan strategi produk, tempat. harga, tempat, dan promosi
(Bunyamin, 2021). Strategi bauran pemasaran merupakan kegiatan inti dari
sistem pemasaran. Bauran pemasaran kumpulan dari beberapa variabel yang
dapat digunakan oleh perusahaan untuk mempengaruhi tanggapan konsumen.
Variabel-variabel yang digunakan akan menciptakan suatu kombinasi dapat
memberikan hasil yang maksimal (Harjoni, 2019).

2.2.1. Product (Produk)

Variabel dalam bauran pemasaran salah satunya adalah produk. Produk
merupakan kombinasi dari penawaran barang dan jasa yang ditawarkan kepada
pasar yang mencakup kualitas, rancangan, bentuk, merek, dan kemasan produk.
Penting untuk mempertimbangkan perkembangan dalam jenis produk atau jasa
yang akan diperkenalkan. Matriks persaingan juga dapat menjadi panduan yang
berharga dalam proses ini. Produk dan jasa dipengaruhi oleh beberapa variasi
yang ditawarkan seperti merek yang berbedan dan beberapa model yang tersedia.
Semakin banyak variasi produk dan jasa yang sesuai dengan keinginan pasar,
maka semakin besar peluang untuk membangun loyalitas pelanggan

(Fakhrudin dkk., 2022).

Produk merupakan komponen penting dalam sebuah pemasaran. Produsen harus
memahami ambang batas produk mereka untuk merumuskan keputusan
pembelian produk dengan intensitas tinggi yang akan meningkatkan pangsa pasar.

Terdapat tiga tingkatan produk, yaitu pertama manfaat inti yang harus



menentukan manfaat dari masalah yang diidentifikasi konsumen agar dapat
menentukan harga produk dengan tepat. Kedua produk aktual, dimana produsen
perlu mengubah manfaatnya menjadi produk aktual. Produsen perlu fokus pada
keragaman produk, nama merek, standar kualitas, desain, dan pelaksanaan. Ketiga
yaitu produk tambahan, dimana produsen harus mengembangkan produk
tambahan berdasarkan kebutuhan pelanggan dan produk saat ini yang
memberikan manfaat tambahan kepada pelanggan (Kotler dan Armstrong, 2019).

2.2.2. Price (Harga)

Bauran pemasaran memiliki elemen yang dapat menghasilkan pendapatan, yaitu
harga. Harga merupakan sejumlah nilai tukar tambah yang ditukarkan oleh
konsumen dengan tujuan memiliki produk yang nilainya telah ditentukan oleh
penjual. Suatu perusahaan perlu menentukan harga saat mereka membuat sebuah
produk dan pada saat mereka memperkenalkan produk mereka kepada konsumen
ataupun saluran distribusi. Perusahaan perlu membuat keputusan mengenai
produk berdasarkan faktor kualitas dan harga (Fakhrudin dkk., 2022). Penentuan
harga memiliki faktor-faktor seperti biaya produksi, keuntungan yang didapat,

harga yang bersaing, serta perubahan dalam permintaan pasar.

2.2.3. Place (Tempat)

Tempat merupakan faktor tersedianya barang produksi dalam jumlah yang cukup.
Perusahaan perlu merencanakan lokasi dan waktu yang tepat untuk setiap produk
yang akan diproduksi atau yang sudah dipasarkan (Kotler dan Armstrong, 2012).
Tempat juga sering disebut saluran distribusi yang memungkinkan sebuah produk
tersedia bagi, sehingga strategi distribusi yang efektif menjadi kunci keberhasilan.
Merancang sebuah aluran distribusi memerlukan analisis kebutuhan kelayakan
konsumen dan mengidentifikasi sasaran serta kendala yang mungkin ada pada
saluran distribusi. Alternatif-alternatif saluran utama juga perlu diidentifikasi dan
dievaluasi untuk memastikan bahwa setiap kemungkinan distribusi telah

dipertimbangkan dengan cermat, sehingga dapat ditemukan solusi terbaik yang



mampu menjangkau konsumen dengan efektif dan efisien, serta mengatasi
berbagai kendala yang mungkin muncul dalam proses distribusi
(Fakhrudin dkk., 2022).

Saluran distribusi memiliki 2 macam, yaitu saluran distribusi langsung dan
saluran distribusi tidak langsung (Gitosudarmo, 2020). Berikut penjelasan saluran
distribusi langsung dan saluran distribusi tidak langsung.
1. Saluran distribusi langsung
Saluran distribusi ini produsen menyalurkan produk-produknya kepada
konsumen secara langsung ke tempat tinggal konsumen.
2. Saluran distribusi tidak langsung
Saluran distribusi ini produsen menggunakan pihak ketiga untuk membantu
menyalurkan produk-produknya kepada konsumen. Pihak ketiga tersebut

menjadi penyalur atau sebagai perantara.

2.2.4. Promotion (Promosi)

Promosi merupakan kegiatan menyampaikan informasi dari produsen ke
konsumen dalam saluran penjualan untuk mempengaruhi sikap dan perilaku.
Promosi juga dapat dikaakan suatu bentuk komunikasi pemasaran. Komunikasi
pemasaran merupakan aktivitas dengan menyampaikan informasi mengenai
produknya agar pasar tersebut bersedia menerima dan membeli setiap produk
yang ditawarkan oleh suatu perusahaan. Penting untuk menjaga keseimbangan
antara produk yang berkualitas dan sesuai dengan preferensi konsumen serta

teknik promosi yang efektif dan sesuai (Rahmawati dkk., 2019).

2.3. Sikap Konsumen

Sikap memainkan peran penting dalam memprediksi cara seseorang bertindak
dalam kehidupan sehari-hari. Setiap individu memiliki sikap khusus terhadap
aspek-aspek yang terkait dengan perilaku konsumtif, seperti sikap terhadap iklan

dan proses pembelian. Perubahan sikap menjadi isu yang penting dalam bidang



psikologi karena menjadi pusat perhatian dalam studi perilaku manusia.
Seringkali, sikap positif konsumen terhadap suatu merek disebabkan oleh
pengalaman berulang yang memuaskan ketika membeli produk dari perusahaan
yang sama (Setiawan dkk., 2024).

Pengukuran sikap konsumen bagi produsen merupakan hal yang sangat penting.
Produsen dapat mengidentifikasi segmen manfaat, mengembangkan produk baru
dan memformulasikan serta strategi promosi. Sikap konsumen terhadap suatu
produk dapat bervariasi. Produsen dapat mengidentifikasi segmen konsumen
berdasarkan manfaat produk yang diinginkan konsumen. Hal ini sangat penting
untuk menarik konsumen karena yang diinginkan akan mempengaruhi sikap dan

perilaku mereka terhadap merek (Firmansyah, 2023).

2.4. Karakteristik Sikap Konsumen

Karakteristik sikap konsumen mencakup berbagai aspek yang penting untuk
dipahami dalam konteks pemasaran. Aspek-aspek ini dapat memberikan
gambaran mendalam tentang bagaimana konsumen merespons dan berinteraksi
dengan produk, merek, atau layanan tertentu. Memahami karakteristik sikap
konsumen merupakan langkah penting bagi pemasar dalam merancang strategi
pemasaran yang efektif, karena dapat membantu mereka memahami motivasi,
preferensi, dan perilaku konsumen dengan lebih baik. Berikut adalah penjelasan

lebih lanjut mengenai karakteristik sikap konsumen:

1. Sikap memiliki objek
Sikap konsumen keterkaitan dengan suatu objek dalam bidang pemasaran. Hal
tersebut bisa terkait dengan objek. Objek tersebut bisa terkait dengan konsep
konsumsi dan pemasaran seperti produk, merek, iklan, harga, kemasan media
penggunaan.

2. Konsistensi Sikap
Sikap memiliki konsistensi dengan perilaku. Perilaku seorang konsumen
merupakan gambaran dari sikapnya, namun faktor situasi sering menyebabkan

inkonsistensi antara sikap dan perilaku.
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3. Sikap memiliki variasi nilai
Seorang konsumen dapat bersikap suka atau sebaliknya tidak suka atau netral.
Sikap suka memiliki nilai positif, sikap netral memiliki nilai 0, dan sikap tidak
suka memiliki nilai negatif.

4. Intensi sikap
Derajat tingkat kesukaannya terhadap suatu produk, maka ia mengungkapkan
intensitas sikapnya

5. Resitensi sikap
Seberapa besar sikap seorang konsumen bisa berubah

6. Persistensi sikap
Karakteristik sikap yang menggambarkan bahwa sikap akan berubah karena
berlalunya waktu

7. Keyakinan sikap
Kepercayaan konsumen mengenai kebenaran sikap yang dimilikinya

8. Sikap dan situasi
Sikap akan senantiasa berubah seiring dengan perubahan situasi. Situasi akan

mempengaruhi sikap konsumen.

2.5. Produk

Produk merupakan suatu nilai jual pada suatu industri maupun perusahaan.
Produk merupakan segala sesuatu berbentuk fisik maupun non fisik yang
ditawarkan produsen untuk dibeli maupun dikonsumsi oleh konsumen sebagai
pemenuhan kebutuhannya. Produk yang berkualitas akan membuat konsumen
lebih tertarik untuk mengambil keputusan pembelian terhadap produk tersebut
(Megantara, 2020).

Definisi produk menurut beberapa para ahli adalah sebagai berikut:

1. Menurut Kotler dan Armstrong (2017) produk merupakan segala sesuatu yang
dapat diberikan kepada pasar untuk digunakan atau konsumsi yang mungkin
memuaskan keinginan ataupun kebutuhan, dalam produk juga terdapat

pelayanan, tempat, orang-orang, dan juga ide.
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2. Menurut Sudaryono (2016) produk merupakan sesuatu yang dapat ditawarkan
kepada pasar untuk diperhatikan, dimiliki, dipakai, ataupun dikonsumsi
sehingga dapat memuaskan kebutuhan konsumen.

3. Menurut Tjiptono (2019) produk merupakan pemahaman subjektif produsen
terhadap sesuatu yang ditawarkan sebagai usaha untuk mencapai tujuan
melalui pemenuhan kebutuhan dan keinginan konsumen yang sesuai dengan

kompetensi dan kapasitas organisasi serta daya beli pasar.

2.6. Atribut Produk

Suatu industri memiliki usaha untuk memenuhi kebutuhan konsumen melalui
produk yang ditawarkan. Konsumen akan mencari kelebihan yang terdapat pada
suatu produk yang mereka beli. Produk yang ditawarkan memiliki ciri khusus
yang membedakan dengan produk lainnya. Ciri-ciri tersebut adalah atribut
produk yang akan menjadi daya tarik bagi konsumen dan mampu menjadi titik

acuan dalam pengambilan keputusan pada suatu produk (Megantara, 2020).

Atribut produk memegang peran yang sangat penting karena merupakan faktor
yang menjadi pusat pertimbangan bagi konsumen ketika akan membeli suatu
produk. Atribut produk dapat memberikan suatu gambaran mengenai produk itu
sendiri (Orlando dan Harjan, 2022). Atribut produk merupakan unsur pembeda
bagi suatu produk, sehingga dapat memberikan nilai tambah, manfaat, serta
pertimbangan dalam pengambilan keputusan pembelian. Atribut dari sebuah
produk memiliki pengaruh besar pada persepsi pembeli terhadap produk. Atribut
produk juga harus mampu menjadi suatu daya tarik bagi konsumen

(Kotler, 2017).

2.7. Model Sikap Multiatribut Fishbein

Analisis multiatribut merupakan sebuah metode yang digunakan untuk memahami
pembentukan dan perubahan sikap seseorang terhadap suatu objek, produk,

ataupun merek. Sikap individu terhadap objek tersebut dapat diungkapkan
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melalui keyakinan atau pandangan mereka tentang bagaimana objek tersebut
terkait dengan atribut-atribut yang ada. Analisis multiatribut dapat membantu
peneliti mengidentifiksi faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan konsumen
dan dapat digunakan dalam perencanaan pemasaran untuk memperbaiki citra
produk serta meningkatkan daya tarik bagi konsumen (Ramadhani dkk., 2019).

Analisis multiatribut fishbein memiliki 2 komponen, yaitu komponen sikap dan
komponen norma subjektif (Riwoe dkk., 2021).

1. Komponen sikap
Komponen ini bersifat internal individu yang berkaitan dengan suatu objek
penelitian dan atribut-atributnya memiliki peran yang penting dalam
berperilaku, karena dapat menentukan tindakan yang akan dilakukan namun
tidak dipengaruhi oleh faktor eksternal.

2. Komponen norma subjektif
Komponen ini bersifat eksternal individu yang berkaitan dengan perilaku
individu. Komponen ini dapat dihitung dengan mengalikan nilai keyakinan
normatif individu terhadap suatu atribut dengan motivasi bersetuju terhadap

atribut yang ada.

n
Ag = z b; e;
i=I

Keterangan:

Ao : Sikap keseluruhan konsumen terhadap suatu objek

bi : Kekuatan kepercayaan objek tersebut memiliki atribut i
ei : Evaluasi konsumen terhadap atribut i

N : Jumlah atribut yang dimiliki objek

Model ini menyatakan sikap seorang konsumen terhadap suatu objek yang
ditentukan oleh sikapnya terhadap berbagai karakteritik dari objek tersebut.
Komponen ei dapat mengukur evaluasi seberapa pentingnya atribut yang dimiliki
oleh objek tersebut. Konsumen tidak memperhatikan merek produk ketika

menilai pentingnya karakteristik tersebut (Riwoe dkk., 2021).
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2.8. Importance Performance Analysis (IPA)

Importance Performance Analysis (IPA) merupakan suatu teknik analisis yang
berfungsi untuk mengidentifikasi beberapa faktor kinerja penting yang perlu
ditunjukkan kepada suatu kelompok dalam memenuhi kepuasan konsumen. Hasil
dari penilaian tingkat kepentingan dan penilaian kinerja akan menghasilkan
perhitungan tentang kepentingan sejalan dengan tingkat pelaksanaan kepada
penyedia jasa. Tingkat kesesuaian didasarkan pada perbandingan antara skor
kinerja pelaksanaan dan skor kepentingan. Hal ini akan menentukan prioritas
dalam mengatasi faktor-faktor yang mempengaruhi kepuasan konsumen
(Immanuel dan Setiawan, 2020).

Metode ini memiliki empat atribut yang ditempatkan pada suatu diagram.
Penempatan disesuaikan berdasarkan rata-rata kepentingan dan rata-rata kinerja,
sehingga dapat mengetahui atribut mana yang berada pada tiap kuadran. Nilai
rata-rata dari atribut-atribut yang digunakan akan dianalisis menggunakan
diagram kartesius. Diagram kartesius berfungsi untuk membantu menentukan
cara terbaik mengatur sumberdaya ke wilayah tertentu. Tujuannya yaitu dapat
membuat perbaikan Kinerja yang berdampak pada kepuasan pelanggan (Ferro dan
Dewi, 2022).



I1l. METODE PENELITIAN

3.1. Waktu dan Tempat

Penelitian ini dilaksanakan pada bulan Januari 2024 sampai dengan bulan
Februari 2024 di Home Industry Ghania’s Cake, JI. Permata Blok G1 No. 1,
Perum Wismamas, Kecamatan Kemiling, Kota Bandar Lampung.

3.2. Alat dan Bahan

Alat yang digunakan pada penelitian ini adalah pena, kertas HVS A4, Handphone,
software pengujian data statistik, yaitu SPSS (Statistical Product and Service
Solution), dan lembar kuisioner. Bahan yang digunakan pada penelitian ini

berupa data sekunder yang berasal dari literatur seperti jurnal dan buku.

3.3. Metode Penelitian

Penelitian ini menggunakan metode survei dan studi kasus dengan pendekatan
kuantitatif untuk menjelaskan pengaruh bauran pemasaran 4P (Product, Price,
Place, Promotion) dari konsumen yang pernah membeli produk di Home Industry
Ghania’s Cake. Metode yang digunakan pada penelitian ini juga termasuk
Fishbein dan Importance Performance Analysis (IPA). Data primer diperoleh
melalui kuisioner kepada konsumen Ghania’s Cake dan didukung oleh data
sekunder, yaitu studi literatur. Data yang diperoleh disajikan dalam bentuk tabel
dan dianalisis secara deskriptif. Populasi pada penelitian adalah konsumen yang
pernah membeli produk di Ghania’s Cake. Berikut data jumlah konsumen pada
Ghania’s Cake disajikan pada Tabel 1.
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Tabel 1. Data jumlah konsumen home industry Ghania’s Cake

Bulan Jumlah Konsumen
Juni 160
Juli 77
Agustus 107
September 91
Oktober 21
November 97
Total Rata-Rata 92

Sumber: Ghania’s Cake, (2023)

Teknik pengambilan sampel pada penelitian ini menggunakan teknik purposive
sampling dimana teknik ini termasuk ke dalam teknik non-probability sampling.
Teknik non-probability sampling merupakan teknik sampling yang tidak
memberikan kesempatan kepada anggota populasi yang sama untuk dipilih
menjadi anggota sampel (Amin dkk., 2023). Oleh karena itu, sampel yang

digunakan harus sesuai dengan Kkriteria-kriteria yang telah ditentukan.

Adapun kriteria-kriteria pengambilan sampel dari penelitian ini adalah sebagai

berikut:

1. Konsumen yang memiliki usia minimal 15 tahun dengan segala tingkat
pendidikan

2. Pernah mengonsumsi produk Ghania’s Cake

3. Bersedia mengisi kuisioner yang telah disediakan

Metode penentuan jumlah responden pada penelitian ini menggunakan rumus

slovin sebagai berikut:

~ 1+ N(e)?




16

Keterangan:

n :ukuran sampel

N : ukuran populasi

e : batas error sebesar 10%

Perhitungan jumlah sampel yang digunakan pada penelitian ini adalah sebagai
berikut:

N

"1 EN(e)?

2
" 1+ 92(0,1)

92
=192
n =48

Berdasarkan perhitungan menggunakan metode slovin menunjukkan sampel
penelitian yang diambil sebanyak 48 responden, namun dilebihkan menjadi 50
responden. Responden yang diambil merupakan pelanggan yang pernah membeli
produk di Ghania’s Cake.

3.4. Metode Pengumpulan Data

1). Wawancara
Wawancara merupakan teknik pengumpulan data dengan melakukan tanya
jawab kepada narasumber. Narasumber penelitian ini, yaitu pemilik serta
karyawan Ghania’s Cake. Tujuan dari wawancara ini agar mendapatkan
gambaran mengenai Ghania’s Cake.

2).Observasi
Observasi merupakan suatu kegiatan pengamatan dan pencatatan secara
sistematis terhadap unsur-unsur yang ada pada suatu objek penelitian. Peneliti

melakukan pengamatan dan pencatatan terhadap objek penelitian yang
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dilakukan, yaitu terkait dengan bauran pemasaran yang dilakukan oleh
Ghania’s Cake.

3).Dokumentasi
Dokumentasi adalah mengumpulkan data-data yang diperlukan dalam
penelitian guna sebagai bukti yang akurat untuk mendapatkan kepercayaan dari
suatu kejadian. Dokumentasi pada penelitian ini, yaitu mencari data-data yang
tekait dengan kegiatan Ghania’s Cake berupa data jumlah pelanggan dan foto-
foto yang berkaitan dengan penelitian.

3.5. Teknik Analisa Data

3.5.1. Uji Validitas

Uji validitas digunakan untuk menguji apakah kuisioner tersebut valid atau tidak.
Nilai validitas dapat diketahui dengan mencari r hitung kemudian dibandingkan
dengan r tabel (r hitung > r tabel). Nilai validitas dapat dikatakan baik apabila
nilai correct item dari total correlation nilainya di atas 0,3. Menurut

(Sugiyono, 2013) dalam (Susanti dan Kusumabhati, 2020), jika nilai korelasi butir
correct item dan butir total correlation di atas 0,3, maka butir-butir tersebut bisa

dikatakan valid. Rumus uji validitas adalah sebagai berikut.

n (X Xi.Yi) — (T Xi.Yi)
Jn T Xi2 — X)) Hn XYz — (T YDH

rix =

Keterangan:

n : Banyaknya Sampel
i : Skor Item

X : Skor Total

3.5.2. Uji Reliaibilitas

Uji reliabilitas merupakan suatu ukuran yang mempunyai konsistensi responden

dalam menjawab hal-hal yang berkaitan dengan pertanyaan yang merupakan suatu
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variabel dan disajikan dalam bentuk kuisioner. Uji reliabilitas pada penelitian ini
menggunakan program SPSS. Uji reliabilitas dilakukan dengan uji cronboach
alpha. Penentuan reliabel atau tidaknya suatu instrumen penelitian dapat dilihat
dari nilai alpha dan r tabelnya. Kuisioner dikatakan valid jika nilai Cronbach’s
Alpha>0,60. Sebaliknya, kuisioner dikatakan tidak valid jika nilai Cronbach s
Alpha<0,60 (Putri dkk., 2020). Reliabilitas dapat dihitung menggunakan rumus
koefisien cronbach alpha sebagai berikut:

k Y. a®b
r= 1-
k—1 a?b
Keterangan:
r - Reliabilitas Instrumen
Kk : Banyaknya Butir Pernyataan

Y. a?b : Jumlah Butir Varians

a’b : Total Varians

3.5.3. Analisis Model Sikap Multiatribut Fishbein

Sikap konsumen dianalisis menggunakan metode multiatribut fishbein. Model
sikap multiatribut fishbein berfungsi untuk menentukan sikap kepuasan konsumen
terhadap atribut-atribut yang ada. Metode ini sangat tepat untuk menggambarkan
sikap konsumen secara keseluruhan terhadap produk Ghania’s Cake. Sebelum
menentukan sikap konsumen, terlebih dulu menentukan kriteria penilaian dari
kepercayaan dan kepentingan atribut-atribut produk Ghania’s Cake.

Model sikap ini terdiri dari komponen kepercayaan (bi) dan komponen evaluasi
(ei). Komponen kepercayaan mengukur seberapa kuat konsumen menyukai
atribut produk Ghania’s Cake. Komponen evaluasi mengukur kepentingan
atribut-atribut produk Ghania’s Cake. Kriteria penilaian dari komponen

kepercayaan dan evaluasi dapat dilihat pada Tabel 2.
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Tabel 2. Kriteria penilaian multiatribut fishbein

Kriteria Penilaian Skor

Kepercayaan (Belief) Sangat Tidak Suka

Tidak Suka

Netral

Suka

Sangat Suka
Evaluasi (Evaluation) Sangat Tidak Penting

Tidak Penting

Netral

Penting

Sangat Penting

|

O r~rowODNMNPEFRPOOPRWODN

Sumber: Siagian (2022)

Berdasarkan Tabel 2, tingkat suka atau tidak sukanya individu terhadap suatu
objek memiliki derajat yang berbeda-beda, sehingga variabel sikap dapat
diberikan pernyataan dengan alternatif jawaban skala likert yang berada pada
lembar kuisioner yang akan diteliti (Sitanggang dan Sitanggang, 2021).

Model sikap multiatribut fishbein ini dapat dirumuskan sebagai berikut
(Riwoe dkk., 2021).

n
Ao = Z bi €;
i=I

Keterangan:

Ao : Sikap keseluruhan konsumen terhadap suatu objek

bi : Kekuatan kepercayaan objek tersebut memiliki atribut i
ei : Evaluasi konsumen terhadap atribut i

N : Jumlah atribut yang dimiliki objek

Analisis multiatribut fishbein dalam penelitian ini dengan menghitung rata-rata
dari skor penilaian keseluruhan terhadap atribut yang ada. Setelah diidentifikasi,
dilakukan pengukuran ei dan bi yang tepat. Komponen ei merupakan evaluasi
atribut yang menjelaskan seberapa besar sikap penilaian konsumen secara
keseluruhan. Komponen bi merupakan kepercayaan konsumen terhadap

perusahaan yang memiliki atribut-atribut produk. Komponen ei dan komponen bi
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akan dikalikan terlebih dahulu kemudian dijumlahkan untuk menghasilkan total
nilai sikap konsumen. Setelah mengetahui nilai kepercayaan dan evaluasi , akan
diperoleh nilai sikap (Ao) yang merupakan perkalian dari komponen ei (evaluasi)
dan komponen bi (kepercayaan) (Fathin dan Marline, 2020). Nilai sikap
konsumen yang merupakan penilaian atas tingkat kepentingan dan tingkat
kepercayaan terhadap atribut produk dikategorikan dalam kategori sikap dapat
dilihat pada Tabel 3.

Tabel 3. Kategori nilai sikap terhadap atribut produk

Kategori Sikap Nilai Atribut
Sangat Negatif 1,0<Ao0<5,8
Negatif 5,8<A0<10,6
Netral 10,6 <Ao< 154
Positif 15,4 < A0 < 20,2
Sangat Positif 20,3<A0< 25

Sumber : (Zukfiyandi dkk., 2021)

3.5.4. Metode Importance Performance Analysis (IPA)

Metode Importance Performance Analysis (IPA) memiliki tujuan untuk mengukur
hubungan antara persepsi konsumen dan prioritas dari peningkatan kualitas jasa
ataupun produk. Pada penelitian ini metode Importance Performance Analysis
(IPA) berfungsi untuk menganalisis atribut-atribut yang paling penting dari
bauran pemasaran Home Industry Ghania’s Cake. Metode Importance
Performance Analysis (IPA) menggunakan skala likert dengan skor 1-5 dari

masing-masing Kriteria penilaian seperti pada Tabel 4.

Tabel 4. Kriteria penilaian Importance Performance Analysis (IPA)

Kriteria Penilaian Skor
Tingkat Kinerja (Performance) Sangat Tidak Baik 1
Tidak Baik 2
Netral 3
Baik 4
5

Sangat Baik
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Tabel 4. Kriteria penilaian Importance Performance Analysis (IPA) (lanjutan)

Kriteria Penilaian Skor
Tingkat Kepentingan (Importance)  Sangat Tidak Penting 1
Tidak Penting 2
Netral 3
Penting 4
Sangat Penting S

Sumber: (Syahputra dkk,2020)

Rumus yang digunakan untuk menentukan tingkat kesesuaian adalah sebagai
berikut (Kurniawan dan Asterina, 2022):

Xi
TKi = —x 100%
Yi

Keterangan:

TKi  : Tingkat Kesesuaian

Xi : Skor Penilaian Tingkat Kinerja

Yi : Skor Penilaian Tingkat Kepentingan

Setelah itu menghitung nilai rata-rata untuk setiap atribut dengan menggunakan

rumus sebagai berikut:

=20 p=20
Keterangan:
X : Skor Rata-Rata Tingkat Kinerja
Y : Skor Rata-Rata Tingkat Kepentingan

n : Jumlah Data Pelanggan

Diagram kartesius merupakan diagram yang memiliki atas empat bagian yang
dibatasi oleh dua garis yang saling tegak lurus pada titik (X, ). Titik terebut

dihasilkan dari rumus sebagai berikut:

|\
1l

=2
;<||
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Keterangan

X : Batas Sumbu X(Tingkat Kinerja)

Y - Batas Sumbu Y (Tingkat Kepentingan)
Kk : Jumlah Atribut yang Ada

Berikut diagram kartesius yang dapat dilihat pada Gambar 2.

X

Kuadran | Kuadran Il

Prioritas Utama Pertahankan Prestasi

~
=~

Kuadran 111 Kuadran 1V

Prioritas Rendah Berlebihan

uedeseH uebunuaday| 1ex6ul |
|

X

Tingkat Kinerja Kepuasan

Gambar 2. Diagram Kartesius Importance Performance Analysis (IPA)
Sumber: Ferro dan Dewi (2022)

Metode ini memiliki empat atribut yang ditempatkan pada suatu diagram.
Penempatkan disesuaikan berdasarkan rata-rata kepentingan dan rata-rata kinerja,
sehingga dapat mengetahui atribut mana yang berada pada tiap kuadran.
Penjelasan dari keempat kuadran pada diagram adalah sebagai berikut:
1. Kuadran I (Prioritas Utama)
Kuadran ini memiliki atribut-atribut yang dianggap penting oleh konsumen,
namun faktanya atribut tersebut belum sesuai dengan keinginan konsumen.
2. Kuadran Il (Pertahankan Prestasi)
Kuadran ini memiliki atribut-atribut dengan tingkat harapan dn kinerja yang
tinggi. Kuadran ini harus dipertahankan hingga waktu yang akan datang karena

dianggap sangat penting dan hasil yang sangat memuaskan.
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3. Kuadran I11 ( Prioritas Rendah)
Kuadran ini memiliki atribut-atribut yang dianggap kurang penting oleh
konsumen dan memiliki tingkat kepentingan yang rendah.

4. Kuadran IV (Berlebihan)
Kuadran ini memiliki atribut-atribut dengan tingkat harapan yang rendah
menurut konsumen, namun memiliki kinerja yang baik. Atribut ini dianggap
pelaksanaannya berlebihan oleh konumen, karena menurut merekal hal ini
tidak terlalu penting (Wisudawati dkk., 2023).



V. KESIMPULAN

5.1 Kesimpulan

Kesimpulan yang diperoleh dari penelitian ini adalah sebagai berikut.

1. Hasil dari analisis sikap konsumen terhadap atribut-atribut produk Ghania’s

Cake tidak ada yang negatif. Nilai sikap tertinggi, yaitu pada atribut rasa
sebesar 20,20. Nilai sikap terendah, yaitu pada atribut jangkauan transportasi
sebesar 15,67. Secara keseluruhan nilai sikap konsumen mendapatkan nilai
sangat baik, yakni dengan nilai 359,54. Hal ini menunjukkan produk Ghania’s

Cake telah baik di mata konsumen.

2. Hasil analisis dari Importance Performance Analysis (IPA) menunjukkan

bahwa pada kuadran | hanya terdapat 1 atribut, yaitu kebersihan tempat.
Atribut yang termasuk ke dalam kuadran Il (pertahankan prestasi), yaitu rasa
aroma, kualitas, varian menu, pengemasan, keawetan, dan tampilan. Atribut
yang termasuk ke dalam kuadran I11 (prioritas rendah), yaitu potongan harga,
metode pembayaran, tempay yang strategis, jasa pesan antar, jangkauan
transportasi, menarik, kegencaran promosi, dan diskon pada even tertentu.
Atribut yang termasuk ke dalam kuadran IV (berlebihan), yaitu harga yang
terjangkau, relatif murah, dan media iklan.

. Hasil analisis dari kinerja bauran pemasaran (4P) pada Home Industry
Ghania’s Cake berdasarkan tingkat kesesuaian dari masing-masing aspek yang
memiliki prioritas terendah pada aspek produk, yaitu atribut tampilan, pada
aspek harga, yaitu atribut metode pembayaran, pada aspek tempat, yaitu atribut

kondisi tempat, dan aspek promosi, yaitu atribut diskon pada even tertentu.



49

5.2. Saran

Saran yang diberikan kepada Ghania’s Cake harus meningkatkan kinerja atribut-
atribut yang perlu diperbaiki. Selain itu juga, perlu meningkatkan promosi agar
konsumen lebih tertarik untuk membeli produk tersebut.
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