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ABSTRAK 

 

 

PENGARUH PERSEPSI KUALITAS PRODUK, DISTRIBUSI, DAN 

HARGA TERHADAP PEMASARAN BENUR CV MANUNGGAL RASA 

KECAMATAN RAJABASA 

 

 

Oleh 

Amelia Rahmawati 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh persepsi kualitas produk, 

distribusi, dan harga terhadap pemasaran benur CV Manunggal Rasa Kecamatan 

Rajabasa. Jenis penelitian ini yaitu kuantitatif dengan menggunakan metode 

deskriptif verifikatif dengan pendekatan expost facto dan survey. Populasi yang 

digunakan dalam penelitian sebanyak 119 yang merupakan pelanggan CV 

Manunggal Rasa Kecamatan Rajabasa. Sampel yang digunakan sebanyak 92 

pelanggan menggunakan teknik pengambilan sampel  probablility sampling 

dengan menggunakan simple random sampling yang diambil secara acak. 

Perhitungan menggunakan olah data SPSS dengan hasil bahwa terdapat pengaruh 

persepsi kualitas produk, distribusi, dan harga terhadap pemasaran benur di CV 

Manunggal Rasa Kecamatan Rajabasa dengan kadar determinasi 0,673 atau 

67,3% sisanya dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian 

ini. 

 

Kata kunci : Distribusi, Harga, Pemasaran Benur, dan Persepsi Kualitas Produk. 

  



 

 
 

ABSTRACT 

 

 

THE INFLUENCE OF PERCEIVED PRODUCT QUALITY, 

DISTRIBUTION, AND PRICE ON MARKETING BENUR CV 

MANUNGGAL RASA RAJABASA 

 

By 

Amelia Rahmawati 

 

 

This study aims to determine the effect of perceived product quality, distribution, 

and price on the marketing of CV Manunggal Rasa fingerlings in Rajabasa 

District. This type of research is quantitative using descriptive verification method 

with expost facto and survey approach. The population used in the study was 119 

who were customers of CV Manunggal Rasa Rajabasa District. The sample used 

was 92 customers using probablility sampling technique using simple random 

sampling which was taken randomly. Calculations using SPSS data processing 

with the result that there is an effect of perceptions of product quality, 

distribution, and price on the marketing of fry at CV Manunggal Rasa Rajabasa 

District with a determination level of 0.673 or the remaining 67.3% is influenced 

by other variables not examined in this study. 

 

Keywords: Distribution, Price, Fry Marketing, and Perception of Product Quality. 
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I. PENDAHULUAN 

 

 1.1 Latar Belakang Masalah  

Perkembangan dunia usaha saat ini semakin pesat dan menyebabkan 

perusahaan harus dapat bersaing secara ketat. Kondisi masyarakat sebagai 

konsumen berbagai jenis produk dewasa ini semakin menunjukkan 

perkembangan. Kesadaran merek yang tinggi memberikan banyak 

keunggulan bagi perusahaan, keunggulan ini biasanya mendorong setiap 

perusahaan untuk berjuang keras mengelola mereknya sehingga dapat 

memperoleh posisi terbaik bagi konsumen. Saat ini konsumen 

dalamvmenentukan pilihan pada saat membeli sebuah produk atau jasa tidak 

hanyavdipengaruhi oleh produk tersebut tetapi juga dipengaruhi oleh 

beberapavfaktor lainnya, seperti untuk memenuhi keinginan seseorang, 

inginvmendapatkan kepuasan dan lain sebagainya.  

Timbulnya persaingan yangvsangat ketat tersebut menyebabkan kalangan 

usaha saling berlomba untukvdapat menghadapi persaingan dan mendapatkan 

keunggulan kompetitif. Untuk menghadapivera persaingan industri yang 

semakin ketat ini, sangat dibutuhkanvstrategi marketing yang baik untuk 

menjalankan perusahaan secara efektifvdan efisien. Perusahaan dituntut untuk 

memahami perilaku konsumenvpada pasar dan sasaran berbentuk 

menawarkan atau menjual produk yangvberkualitas dan pelayanan yang baik 

kepada pelanggannya. Denganvmemahami perilaku konsumen yang 

menggambarkan bagaimanavkonsumen membuat keputusan pembelian 

terhadap barang atau jasa. 

Selain itu pebisnis atauvperusahaan harus mampu memahami dan 

menganalisa apa yangvdiinginkan dan dibutuhkan oleh konsumen agarvbisa 
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bertahan dalam persainganvusaha. Jika produk yang ditawarkan pebisnis atau 

perusahaan dapatvmemenuhi kebutuhan dan keinginanvkonsumen, maka 

mereka akan membelivproduk tersebut. Setelah pebisnis mampu menarik 

konsumenvuntuk membelivproduknya, selanjutnya pebisnis tersebut 

mempertahankan kualitas produknyavdan terus berinovasi. 

Menurut Tjiptono dan Diana (2020), pemasaran adalah proses menciptakan, 

mendistribusikan, mempromosikan, dan menetapkan harga barang, jasa dan 

gagasan untuk memfasilitasi  relasi pertukaran yang memuaskan dengan para 

pelanggan dan untuk membangun serta mempertahankan relasi yang positif 

dengan para pemangku kepentingan dalam lingkungan yang dinamis. Dari 

definisi tersebut maka kegiatan pemasaran merupakanvsalah satu kegiatan 

yang sangat divperlukan oleh para pengusaha dalamvmemperkenalkan dan 

memasarkan produk yang dijualnya dan mempertahankanveksistensinya 

untuk tumbuh berkembang dalam memperoleh laba. vBerhasil tidaknya bisnis 

usaha tersebut tergantung pada keahlian dalamvbidang pemasaran, keuangan 

dan bidang lainnya yang dikelola secaravefektif dan efisien.  

Perencanaan dalam pemasaran merupakanvperumusan sebuah penawaran 

untuk memenuhi kebutuhan atauvkeinginan konsumen. Konsumen akan 

menilai tawaran berdasarkanvproduk dan harganya. Pengaruh harga sangat 

mempengaruhi keputusanvkonsumen dalam membeli suatu produk, maka 

perusahaan harus dapatvmenentukan kebutuhan dimana keinginan konsumen 

serta dapat memberikanvkepuasan tersendiri bagi para konsumen. 

Pemasaran yang dilakukanvtidak akan muncul begitu saja akan tetapi didasari 

oleh dorongan terlebihvdahulu. Menurut Ely (2021) kualitas produk 

merupakan sebuah totalitas yang memiliki karakteristik produk atau jasa 

dapat memiliki kemampuan untuk memenuhi kebutuhan yang akan 

dinyatakan implisit. Kualitas produk merupakan salah satu faktor yang 

dapatvmenstimuli keputusan pembelian dengan cara meningkatkan atau 

menawarkan kualitas produk sesuai apa yang diharapkan konsumen. 
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Terdapat beberapa faktor yang mempengaruhi pemasaran benur terutama 

pada CVvManunggal Rasa. Seperti pada hasil penelitian terdahulu dari 

Hidayatulloh pada tambak udang vannamei desa Noreh, Kabupaten Sampang 

(2016) yangvmengatakan bahwa “harga berpengaruhvsignifikan terhadap 

pemasaran”. Dari hasil penelitian diperoleh data darivstaff karyawan bagian 

audit informasi bahwa CV Manunggalvmemiliki pemasaran yang cukup baik 

namun ada banyak faktor yangvmengakibatkan penurunan pemasaran disetiap 

bulannya. Selain ituvpernyataan tesebut didukung dengan data pemasaran 

benur di CV Manunggal. Halvini dapat dilihat dari jumlah pemasaran disetiap 

bulan terhitungvdari tahun 2022 sampai dengan tahun 2023 yang relatif stabil 

namunvterkadang terjadi penurunan disetiap bulannya, adapun data tersebut 

sebagaivberikut:  

Tabel 1. Data Pemasaran Benur pada CV Manunggal Rasa. 

Data Pemasaran Benur (juta ekor) 

No Bulan Tahun 

2022 2023 

1. Januari 55 65 

2. Februari  57 56 

3. Maret  76 65 

4. April  50 56 

5. Mei  60 76 

6. Juni  55 80 

7. Juli  80 81 

Jumlah 433 479 

Rata- Rata 456 

 Sumber: Staff Karyawan CV Manunggal Rasa Tahun 2023 

Berdasarkan data tabel di atas dapat dilihat bahwa volume data pemasaran 

terkadang mengalami kenaikan dan terkadang mengalami penurunan yang 

tidak cukup signifikan. Namunvpeningkatan cukup tinggi dapat dilihat pada 

Juli tahun 2022 dan 2023. Jika konsumen mengetahui bahwa benur yang 

ditawarkanvCV Manunggal lebih baik dari pada penyedia benur lainnya maka 

secaravotomatis pemasaran yang terjadi untuk konsumen pun akan 

mampuvmenunjang kenaikan secara drastis. Hal ini dapat dilihat dari data 

pemasaran benur di CV Manunggal Rasa yangvsecara tidak langsung 
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mengalami kenaikan yang cukup berpengaruhvterhadap CV Manunggal Rasa 

Kecamatan Rajabasa. 

Beberapa faktor dalam penyediaan benurvdanvpemasaran saling 

memengaruhi dan berkontribusi terhadapvkesuksesan perusahaan. Kualitas 

produk yang konsisten dan baik dapatvmembangun reputasi positif bagi 

merek anda. Pemasaran yang baik dapatvmembantu memperkuat reputasi ini 

dengan caravmenggambarkan produk sebagai solusi yang andal dan 

berkualitas tinggi. Produkvberkualitas tinggi cenderung menciptakan 

pelanggan yang lebih setia. vPemasaran yang baik dapat memperkuat ikatan 

ini denganvmempertahankan hubungan yang positifvantara merekvdan 

pelanggan melalui komunikasi yang relevan dan berarti. Kualitas produk 

yang unggulvdapat menjadi cara untuk membedakan dirivdari pesaing. 

Pemasaran harus mampu menjelaskan dan menyorotivkeunggulan kualitas ini 

agar konsumen memahami mengapa produkvlebih baik dari pada alternatif 

lain. Kualitas produk diduga menjadi pengaruh pemasaran benur di CV 

Manunggal Rasa. Halvini terlihat dari hasil angket pada penelitian 

pendahuluan terhadap 30 pelanggan CV Manunggal Rasa Kecamatan 

Rajabasa pengaruh kualitas produk terhadap pemasaran benur pada gambar 

tabel berikut: 

Tabel 2. Hasil Kuesioner Pengaruh Persepsi Kualitas Produk Terhadap 

Pemasaran Benur CV Manunggal Rasa Kecamatan Rajabasa. 

No Pernyataan Hasil Angket Persentase 

(%) 

Ya Tidak Ya Tidak 

1. Saya merasa benur CV 

Manunggal menyediakan bibit 

unggul secara maksimal 

22 8 73 27 

2. Kualitas benur CV Manunggal 

sesuai dengan yang saya inginkan 

5 25 17 83 

3. Daya tahan benur yang dihasilkan 

CV Manunggal sangat baik 

23 7 76 24 
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Tabel 2. Lanjutan 

4. Jenis-jenis benur yang ditawarkan 

sesuai dengan yang diinginkan 

konsumen 

8 22 27 73 

5. Saya merasa benur yang 

ditersedia memiliki kesegaran 

yang diharapkan oleh konsumen 

23 7 77 23 

6. Saya memiliki kesan yang baik 

akan kualitas benur CV 

Manunggal 

12 18 40 60 

Sumber: Hasil angket pra-penelitian terhadap pelanggan CV Manunggal  

 Rasa Kecamatan Rajabasa 

 

Hasil dari penelitian pendahuluan diperoleh hasil yang dapat diamati pada 

tabel di atas. Pada penelitianvpendahuluan, ditemukan bahwa kualitas produk 

memiliki pengaruh yangvcukup tinggi terhadap pemasaran benur. Sebesar 

73% pelangganvmenyatakan bahwa CV Manunggal menyediakan bibit 

unggul secaravmaksimal. Namun pada hasil tabel di atas juga dijelaskan 

bahwavsebesar 83% pelanggan merasa kualitas benur yang tersedia tidak 

sesuaivdengan harapan yang diinginkan oleh pelanggan. Selanjutnya 76% 

pelanggan menyatakanvbahwa benur yang diproduksi memiliki daya tahan 

yang cukup baik. vNamun sangat disayangkan CV Manunggal kurang 

memberikanvjenis-jenis benur yang cukup bervariasi sehingga sebesar 60% 

pelanggan kurang berkesanvakan kualitas produk yang diberikan oleh CV 

Manunggal. Dari penjelasan di atas dapat dipahami bahwa CV Manunggal 

memberikan kualitas benur yang baik walaupun tidak menyediakan jenis 

benur yang bervariasi. Seperti yang terdapat dalam informasi dinas kelautan 

dan perikanan provinsi lampung tahun 2018 menjelaskan bahwa tanggamus 

menjual udang vannamei sebanyak 2.433 ton, lampung selatan sebanyak 

12.056 ton, lampung timur sebanyak 6.722 ton, pesawaran sebanyak 9.824 

ton, dan pesisir barat sebanyak 625 ton. Berikut terlampir standar kualitas 

benur CV Manunggal Rasa Kecamatan Rajabasa : Temperatur Air dalam 

kantong 22⁰ Celcius, Salinitas air dalam kantong 29 ppt, Dissolved Oxygen 

(DO) >10 ppm, pH Air dalam kantong 8.0, Total Length (Mean) 8.8 mm, 

Size Variasi 0.08, Umur PL 7, Salinitas air Bak 30 ppt. 



6 
 

 
 

Menurut Riyanto (2018) kualitas diartikan sebagai ukuran seberapa bagus 

tingkat layanan yang diberikan mampu atau sesuai dengan ekspektasi 

pelanggan. Menurut Lesmana dan Ayu (2019) kualitas produk merupakan 

suatu kondisi dinamis yang berhubungan dengan produk, manusia atau tenaga 

kerja serta lingkungan untuk memenuhi setiap konsumen. 

Menurut Ernawati (2019) kualitas produk adalah suatu faktor penting yang 

mempengaruhi keputusan setiap pelanggan dalam membeli sebuah produk. 

Semakin baik kualitas produk tersebut, maka akan semakin meningkat minat 

konsumen yang ingin membeli produk tersebut. Menurut Windarti dan 

Ibrahim (2017) kualitas produk merupakan kesesuaian kebutuhan dan 

keinginan pada setiap produk kedalam spesifikasi produk, kualitas produk 

adalah suatu kondisi yang berhubungan dengan produk, jasa manusia dan 

lingkungan untuk memenuhi harapan konsumen. 

Selanjutnyavdistribusi dan pemasaran adalahvdua hal yang tidak dapat 

dipisahkan. Keduanyavterkait dan saling bergantung, vpemasaran melibatkan 

seluruh rangkaian kegiatan yang dilakukan oleh sebuah perusahaan untuk 

mempromosikan, vmengiklankan, dan menjualvproduk atau layanan kepada 

pelanggan. Inivtermasuk riset pasar, pengembangan produk, vpenentuan 

harga, promosi, dan strategi penjualan secara keseluruhan. Tujuannya adalah 

untuk memahamivkebutuhan dan keinginan pelanggan, vserta menciptakan 

permintaan yang relevanvuntuk produk atau layananvyang ditawarkan. 

Distribusivmencakup semua proses yang terlibat dalamvmengantarkan 

produk atauvlayanan dari produsenvatau penyedia ke pelanggan akhir. Ini 

melibatkanvlogistik, penyimpanan, pengiriman, rantai pasokan, dan 

manajemenvstok.  

Distribusi yangvefektif memastikan produk tersedia dengan tepat waktu dan 

di tempat yangvtepat, sehingga memenuhi permintaan pelanggan. Distribusi 

diduga menjadivpengaruh pemasaran benur di CV Manunggal Rasa. Hal ini 

terlihat darivhasil angket pada penelitian pendahuluan terhadap 30 pelanggan 

CV ManunggalvRasa Kecamatan Rajabasa pengaruh distribusi terhadap 

pemasaran benurvpada gambar tabel berikut: 
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Tabel 3. Hasil Kuesioner Pengaruh Distribusi Terhadap Pemasaran 

Benur CV Manunggal Rasa Kecamatan Rajabasa. 

No Pernyataan Hasil Angket Persentase 

(%) 

Ya Tidak Ya Tidak 

1. Pengiriman benur dilakukan 

langsung oleh produsen ke 

konsumen 

6 24 20 80 

2. Produsen mengunakan sistem 

dalam melakukan pengiriman ke 

konsumen 

10 20 32 68 

3. Benur mudah didapatkan karena 

selalu tersedia dalam jumlah 

yang besar 

23 7 77 23 

4. Saya harus memesan benur 

terlebih dahulu sebelum 

membelinya 

12 18 40 60 

5 Saya bisa langsung membeli 

benur kepada CV Manunggal  

23 7 77 23 

Sumber: Hasil angket pra-penelitian terhadap pelanggan CV Manunggal Rasa 

Kecamatan Rajabasa 

Hasil dari penelitian pendahuluan, diperoleh hasil yang dapat diamati pada 

Tabel 3 dan menurutvhasil penyebaran kuesioner penelitian pendahuluan, 

ditemukan bahwavdistribusi memiliki pengaruh yang cukup tinggi terhadap 

pemasaran benur. vSebesar 80% proses pengiriman benur tidak langsung 

dilakukan olehvprodusen ke konsumen karena biasanya pelanggan datang 

langsung untukvpengambilan benur. Selain itu berdasarkan hasil kuesioner 

sebesar 68%vpengiriman benur tidak menggunakanvsistem manajemen yang 

baik. Selanjutnya sebesar 77% pelanggan menyatakan bahwa sangat mudah 

mendapatkan benur karena benur selalu tersedia disetiap waktu pelanggan 

membutuhkan. Distribusi salah satu variabel dalamvbauran pemasaran yang 

sangat penting dilaksanakan oleh perusahaan dalamvpemasaran produk atau 

jasanya. Distribusi merupakan salah satu faktorvpenentu keberhasilan suatu 

program pemasaran. Berapapun berkualitasnyavsuatu produk atau jasa, bila 

konsumen sulit menjangkau produk yangvditawarkan akan sulit untuk 

konsumen membeli produk yangvditawarkan. Menurut hasil penelitian 

terdahulu dari Jumiati (2017) yangvmengatakan bahwa “saluran distribusi 
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berpengaruh terhadap keputusanvpembelian”. Menurut Tjiptono (2014:295) 

saluran distribusi merupakan “serangkaian partisipan organisasional yang 

melakukan semua fungsi yangvdibutuhkan untuk menyampaikan produk atau 

jasa dari penjual ke pembelivakhir”.  

Sedangkan menurut Etzelv (2013:172) saluran distribusi terdiri dari 

“serangkaian lembaga yangvmelakukan semua kegiatan yang digunakan 

untuk menyalurkan produkvdan status pemiliknya dari produsen ke 

konsumen atau pemakaivbisnis”. Manajemen pemasaran mempunyai peranan 

dalam mengevaluasivpenampilan para penyalur. Bila perusahaan 

merencanakan suatuvpasar tertentu, yang pertama kali dipikirkan adalah siapa 

yang akan ditunjukvsebagai penyalur di sana, atau berapa banyak yang 

bersedia untukvmenjadi penyalur di daerah itu. 

 

Pada kegiatanvpemasaran juga tidak terlepas dari pengaruh harga karena 

harga yangvditetapkan untuk produk atau layanan akan mempengaruhi 

persepsivnilai yang dirasakan oleh pelanggan. Harga yang terlalu tinggi 

mungkinvmembuat pelanggan ragu-ragu untuk membeli, sementara harga 

yangvterlalu rendah bisa mengesankan kualitas rendah. Harga adalah salah 

satuvfaktor utama yang berkontribusi terhadapvpendapatan danvlaba 

perusahaan. Pemilihanvharga yang tepat dapat membantu perusahaan 

mencapai target pendapatan danvlaba yang diinginkan. Harga yang terlalu 

rendah mungkin mengurangivpendapatan meskipun bisa meningkatkan 

jumlah penjualan, sementaravharga yang terlalu tinggi bisa mengurangi 

jumlah penjualan namunvmeningkatkan margin laba.  

 

Harga juga sangat terkait denganvpersainganvdi pasar. Perusahaan harus 

mempertimbangkan harga pesaing saatvmenetapkan harga produk mereka. 

Harga yang kompetitif bisa menjadivfaktor penting dalam menjaga 

dayavsaingvproduk di pasar. Harga diduga menjadi pengaruh pemasaran 

benur di CV Manunggal Rasa. Hal ini terlihatvdari hasil angket 

padavpenelitian pendahuluan terhadap 30 pelanggan CV Manunggal Rasa 
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Kecamatan Rajabasa pengaruh harga terhadap pemasaran benur pada gambar 

tabel berikut: 

 

Tabel 4. Hasil Kuesioner Pengaruh Harga Terhadap Pemasaran Benur 

CV Manunggal Rasa Kecamatan Rajabasa. 

 

No Pernyataan Hasil Angket Persentase 

(%) 

Ya Tidak Ya Tidak 

1. Harga yang ditawarkan oleh CV 

Manunggal terjangkau 

8 22 27 73 

2. Harga benur memiliki kualitas yang 

sesuai dengan harga yang ditawarkan 

12 18 40 60 

3. Harga yang ditawarkan pada 

konsumen benur sesuai dengan 

kualitas yang diberikan 

5 25 17 83 

4. Harga yang ditawarkan pada 

konsumen memiliki manfaat yang 

sesuai dengan yang diberikan 

20 10 67 33 

5 CV Manunggal berikan potongan 

harga yang tinggi untuk konsumen 

yang membeli benur dalam skala 

besar 

12 18 40 60 

Sumber: Hasil angket pra-penelitian terhadap pelanggan CV Manunggal Rasa 

Kecamatan Rajabasa 

 

Hasil dari penelitian pendahuluan, diperoleh hasil yang dapat diamati pada 

Tabel 4 dan menurut hasil penyebaran kuesioner penelitian pendahuluan, 

ditemukan bahwa harga memilikivpengaruh yang cukup tinggi terhadap 

pemasaran benur. Sebesar 73% pelanggan menyatakan bahwa harga yang 

ditawarkan kurang terjangkau danvsebesar 83% pelanggan juga merasa jika 

harga yang ditawarkan kurang sesuaivdengan kualitas yang diberikan oleh 

CV Manunggal Rasa KecamatanvRajabasa. Namun disisi lain sebesar 67% 

pelanggan berpendapat bahwavharga yang ditawarkan sesuai dengan manfaat 

yang dirasakan oleh pelanggan. Dan berdasarkan hasil angket diperoleh 

informasi di mana CV Manunggal rasa tidak memberikan potongan diskon 

yang cukup besar bagivpelanggan yang mengambil benur dalam skala besar.  
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Menurut Kotlervdan Amstrongv (2012:345) mengatakan bahwa “harga dapat 

didefinisikan secara sempitvsebagai jumlah uang yang ditagihkanvuntuk 

suatu produk atau jasa”. Atau dapat didefinisikan secara luas harga sebagai 

jumlah nilai yangvditukarkan konsumen untuk keuntungan memiliki dan 

menggunakan produk atau jasa yangvmemungkinkan perusahaan 

mendapatkanvlaba yang wajar dengan cara dibayar untuk nilai pelanggan 

yangvdiciptakannya. Harga menjadi salah satu isyarat paling dominan dalam 

pemasaran, hal tersebut karenavharga ada pada semua situasi pembelian. 

Harga juga merupakan salahvsatu isyarat yang digunakan konsumen dalam 

proses persepsi, di manavharga akan mempengaruhi penilaian konsumen 

tentang suatu produkvatau jasa. Selain harga, faktor yang mempengaruhi 

keputusan pembelian adalah promosi, menurutvhasil penelitian terdahulu dari 

Imam Heryanto (2015), mengatakanvbahwav “promosi berpengaruh 

signifikan terhadap keputusanvpembelian”.  

Permasalahan yang dialamivCV Manunggal Rasa Kecamatan Rajabasa ini 

adalah bahwa persainganvantar penyedia benur di Rajabasa dan sekitarnya 

sangat ketat sehinggavkonsumen diberikan banyak pilihan untuk memilih 

penyedia benurvmana yang mampu memenuhi kebutuhannya. Untuk 

mengatasi permasalahan tersebut, vCV Manunggal Rasa Kecamatan Rajabasa 

terus berusaha menciptakanvdaya saing produk dengan berupaya 

meningkatkan kualitas benurvdengan menjaga kesehatan dan kesegaran benur 

yang tersedia untuk dicarivorang, serta distribusi produk yang sangat bagus 

dan harga yang sesuai dengan ekonomi konsumen saat ini. 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisisvpengaruh distribusi, vharga dan 

kualitasvproduk terhadap pemasaran benurvserta mengetahui faktor mana 

yang lebihvcenderung mempengaruhi pemasaranvterhadap sebuah produk. 

Dari penjelasan latar belakang di atas penulisvmengangkat judul “Pengaruh 

Persepsi Kualitas Produk, vDistribusi dan HargavTerhadap Pemasaran 

Benur CV ManunggalvRasa kecamatanvRajabasa”. 
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1.2. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan pada uraian latar belakang di atas, maka identifikasi masalah 

pada penelitian ini terdiri atas:  

1. Di lingkungan setempat banyak usaha yang bergerak dibidang yang sama 

yaitu budidaya benur atau udang tambak.  

2. Tidak tersedianya jenis benur yang bervariasi. 

3. Penyaluran distribusi benur yang cukup jauh membuat beberapa benur 

mati pada saat proses distribusi. 

4. Terdapat perbedaan harga dari berbagai jenis benur ataupun udang. 

 

1.3 Pembatasan Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang dan identifikasi masalah di atas, maka 

dalam peneliti ini pembatasan masalah hanya difokuskan pada variabel 

Persepsi Kualitas Produk (X1), Distribusi (X2) dan Harga (X3), sehingga 

melalui tiga indikator variabel bebas dalam penelitian ini dapat diketahui 

pengaruh secara parsial dan simultan terhadap variabel terkait Pemasaran 

Benur (Y) di CV Manunggal Rasa Kecamatan Rajabasa. 

 

1.4 Rumusan Masalah 

Penelitian ini dilaksanakan berdasarkan kepada rumusan masalah, yang terdiri 

atas:  

1. Apakah Ada Pengaruh Persepsi Kualitas Produk Terhadap Pemasaran 

Benur di CV Manunggal Rasa Kecamatan Rajabasa? 

2. Apakah Ada Pengaruh Distribusi Terhadap Pemasaran Benur di CV 

Manunggal Rasa Kecamatan Rajabasa? 

3. Apakah Ada Pengaruh Harga Terhadap Pemasaran Benur di CV 

Manunggal Rasa Kecamatan Rajabasa? 
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4. Apakah Ada Pengaruh Antara Persepsi Kualitas Produk, Distribusi dan 

Harga Terhadap Pemasaran Benur di CV Manunggal Rasa Kecamatan 

Rajabasa? 

 

1.5 Tujuan Penelitian  

Berdasarkan pada uraian rumusan masalah di atas, maka tujuan pelaksanaan 

penelitian ini yaitu, untuk mengetahui: 

1. Mengetahui Pengaruh Persepsi Kualitas Produk Terhadap Pemasaran 

Benur CV Manunggal Rasa Kecamatan Rajabasa. 

2. Mengetahui Pengaruh Distribusi Terhadap Pemasaran Benur CV 

Manunggal Rasa Kecamatan Rajabasa. 

3. Mengetahui Pengaruh Harga Terhadap Pemasaran Benur CV Manunggal 

Rasa Kecamatan Rajabasa. 

4. Mengetahui Pengaruh Persepsi Kualitas Produk, Distribusi, dan Harga 

Terhadap Pemasaran Benur CV Manunggal Rasa Kecamatan Rajabasa. 

 

1.6 Manfaat Penelitian  

Penelitian ini dilaksanakan bertujuan untuk memberikan manfaat kepada 

pembaca, yang terdiri atas manfaat teoritis dan praktis sebagai berikut:  

1. Manfaat Teoritis 

a. Bagi penulis, diharapkan dapat mengimplementasikan pengalaman 

melanjutkan pendidikan ke perguruan tinggi yang diperoleh selama 

menjadi siswa hingga masuk ke perguruan tinggi dan menambah 

pengetahuan serta pengalaman baru dari penelitian. 

b. Bagi akademisi, diharapkan dapat menambah pengetahuan mengenai 

Pemasaran Benur di CV Manunggal Rasa kecamatan Rajabasa beserta 

faktor yang mempengaruhinya yaitu kualitas produk, distribusi dan 

harga. 

c. Bagi peneliti lainnya, diharapkan dapat menjadi referensi lebih lanjut 

untuk mengembangkan pengetahuan terkait pemasaran benur.  
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d. Bagi Program Studi, diharapkan dapat digunakan sebagai bahan 

bacaan dan masukan ataupun sumber referensi penelitian selanjutnya.  

 

2. Manfaat Praktis  

a. Bagi kepala CV Manunggal Rasa, diharapkan dapat memberikan 

sumbangan pemikiran dan langkah mengambil kebijakan yang lebih 

baik untuk mendorong peningkatan kualitas produk, distribusi dan 

harga yang sesuai dengan pangsa pasar. 

b. Bagi karyawan, diharapkan dapat memberikan kontribusi bagi 

karyawan CV Manunggal Rasa dan lebih memberikan pengetahuan 

baru guna meningkatkan kualitas dalam pemasaran benur. 

c. Bagi CV Manunggal, dapat digunakan sebagai sumbangan referansi 

agar bisa meningkatkan mutu CV Manunggal dengan memaksimalkan 

kualitas produk, distribusi dan harga dari benur yang diproduksi. 

 

1.7 Ruang Lingkup Penelitian 

Ruang lingkup penelitian meliputi: 

1. Objek Penelitian  

Ruang lingkup objek penelitian ini adalah Persepsi Kualitas Produk (X1), 

Distribusi (X2), Harga (X3) dan Pemasaran (Y) 

2. Subjek Penelitian  

Ruang Lingkup Subjek Penelitian ini adalah sebagian pelanggan CV 

Manunggal Rasa  

3. Tempat Penelitian 

Tempat penelitian ini adalah di CV Manunggal Rasa Kecamatan 

Rajabasa, Kabupaten Lampung Selatan  

4. Waktu Penelitian 

Penelitian ini dilaksanakan pada tahun 2023 

5. Ilmu Penelitian 

Ilmu penelitian ini yaitu manajemen pemasaran  



  

 

 

 

 

II. TINJAUAN PUSTAKA 

 

2.1 Tinjuan Pustaka 

2.1.1 Manajemen Pemasaran mmm 

a. Pemasaran 

Pada dasarnya, Manajemen pemasaran adalah proses 

perencanaan, pelaksanaan, dan pengendalianmaktivitasvyang 

bertujuan untuk menciptakan, mengkomunikasikan, dan 

mengantarkan nilai kepada pelanggan serta mencapai 

tujuanvperusahaan secara keseluruhan. Tujuannya adalah 

untukvmemenuhivkebutuhan dan keinginan pelanggan dengan 

efektifvdan efisien, sehingga perusahaan dapat mencapai 

keuntunganvdanvkeberhasilan jangka panjang. 

 

MullinsvandvWalker (2013:14) menjelaskan pengertian yang 

berbeda, menurutnyavmanajemen pemasaran adalah proses 

menganalisis, merencanakan, vmelaksanakan, mengkoordinasikan 

dan mengendalikanvprogram-program yangvmelibatkan konsepsi, 

penetapan harga, promosi dan distribusivproduk, jasa dan ide-ide 

yang dirancang untuk menciptakan danvmemelihara pertukaran 

yang menguntungkanvdengan targetvpasar untuk tujuan mencapai 

tujuan organisasi. 

 

MenurutvSuparyanto & Rosad (2015:1) manajemen pemasaran 

adalah prosesvmenganalisis, merencanakan, mengatur, dan 

mengelola program-programvyang mencakup pengkonsepan, 

penetapan harga, promosi dan distribusi dari produk, jasa 

danvgagasan yang dirancang untuk menciptakan dan 
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memeliharavpertukaran yang menguntungkan dengan pasar 

sasaran untukvmencapai tujuan perusahaan.  

 

SofjanvAssauri (2013:12) menjelaskan bahwa Manajemen 

pemasaran merupakanvkegiatan penganalisisan, vperencanaan, 

pelaksanaan, dan pengendalian program-programvyang dibuat 

untuk membentuk, membangun, dan memeliharavkeuntungan 

dari pertukaran melalui sasaran pasar guna mencapaivtujuan 

organisasi (perusahaan) dalam jangka panjang. sedangkanvKotler 

dan Keller (2016:27) Menyatakan bahwa Marketingvmanagement 

as the art and science of choosing target markets andvgetting , 

keeping, and growing customers through creatingvdelivering, and 

communicating superior customer value. Definisivtersebut 

menyatakan bahwa Manajemen pemasaran sebagai seni danvilmu 

memilih targetvpasar dan mendapatkan, menjaga, dan tumbuh 

pelanggan melalui menyampaikan, dan mengkomunikasikan 

nilaivpelanggan yang unggul.  

 

Definisi di atas menunjukan bahwa manajemen pemasaran adalah 

segala sesuatu yang perlu adavperencanaan terlebih dahulu agar 

segala sesuatu sesuai dengan yangvdiinginkan oleh konsumen 

yang kemudian akan menimbulkan suatu pemasaran. Berdasarkan 

teori-teori di atas dapat diartikan bahwa manajemen pemasaran 

merupakan penetapan tujuan-tujuan pemasaran produk. 

 

        b.  BauranvPemasaran 

MenurutvKotler dan Keller (2012:119) yaitu: Bauran Pemasaran 

(marketing mix) adalahvseperangkatvalat pemasaranvyang 

digunakan perusahaan untuk terusvmenerus mencapai 

tujuanvpemasarannya di pasar sasaran. vUnsur-unsur Bauran 

Pemasaran dapatvdigolongkan dalam empat kelompok pengertian 

dari masing-masingvvariabel bauran pemasaran 

didefinisikanvoleh Kotler dan Armstrong (2014:76) sebagai 

berikut: 

a. Produk: Adalahvkombinasi barang dan jasa perusahaan 

menawarkan dua target pasar. 

b. Harga: Adalahvjumlah pelanggan harus dibayar untuk 

memperoleh produk. 

c. Tempat: Adalahvmencakup perusahaan produk tersedia 

untuk menargetkan pelanggan. 
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d. Promosi: Adalah mengacu pada kegiatan berkomunikasi 

kebaikan produk dan membujuk pelanggan sasaran. 

 

c.    Indikator Strategi Pemasaran 

Corey dalam Tjiptono dan Chandra (2012:67), indikator strategi 

pemasaran terdiri atas lima yang saling berkait, diantaranya yaitu: 

a) Pemilihan pasar, yaitu memilih pasar yang akan dilayani. 

Pemilihan pasar dimulai dengan melakukan segmentasi pasar 

dan kemudian memilih pasar sasaran yang paling 

memungkinkan untuk dilayani oleh Perusahaan. 

b) Perencanaan produk, meliputi produk spesifik yang dijual, 

pembentukan lini produk, dan desain penawaran individual 

pada masing-masing produk. Produk itu sendiri menawarkan 

manfaat total yang dapat diperoleh pelanggan dengan 

melakukan pembelian. 

c) Penetapan harga, yaitu menentukan harga yang dapat 

mencerminkan nilai kuantitatif dari produk kepada 

pelanggan. 

d) Sistem distribusi, yaitu saluran wholesale dan retail yang 

dilalui produk hingga mencapai konsumen akhir yang 

membeli dan menggunakannya. 

e) Komunikasi pemasaran (promosi), yang meliputi periklanan, 

personal selling, dan public relation. 

 

Berdasarkan teori-teori yang telah dikemukakakan oleh para ahli 

dapat ditarik secara garis besar bahwa pemasaran merupakan 

suatu disiplin yang luas dan penting dalam dunia bisnis yang 

berkaitan dengan perencanaan, pelaksanaan, dan pengawasan 

aktivitas-aktivitas yang bertujuan untuk menciptakan, 

mengkomunikasikan, dan mengantarkan nilai kepada pelanggan. 

Teori-teori yang ada dalam manajemen pemasaran membantu 

memahami dan merancang strategi yang efektif untuk mencapai 

tujuan pemasaran. Salah satu aspek penting dalam manajemen 

pemasaran adalah memahami kebutuhan, preferensi, dan perilaku 

pelanggan. Teori-teori seperti segmentasi pasar, perilaku 

konsumen, dan penelitian pasar membantu perusahaan dalam 

mengidentifikasi siapa pelanggan potensial mereka dan apa yang 

mereka inginkan. Teori nilai pelanggan menyatakan bahwa 

pelanggan akan membeli produk atau jasa yang memberikan nilai 
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terbaik bagi mereka. Manajemen pemasaran berfokus pada 

menciptakan produk yang memberikan nilai tambah kepada 

pelanggan dan memastikan bahwa pelanggan merasa puas dengan 

pembelian mereka. 

 

2.1.2  Persepsi Kualitas Produk 

a. Produk 

Produk merupakan inti dari sebuah kegiatan pemasaran karena 

produk merupakan outputvatau hasil dari salah satu kegiatan atau 

aktivitas perusahaan yang dapat ditawarkan ke pasar sasaran 

untuk memenuhi kebutuhanvdan keinginan konsumen. Pada 

dasarnya dalam membeli suatu produk, seorang konsumen tidak 

hanya membelivproduk, akan tetapi konsumen juga membeli 

manfaat atau keunggulan yang dapat diperoleh darivproduk yang 

dibelinya. Oleh karena itu, suatu produk harus memiliki 

keunggulan dari produk-produk yang lain,salah satunya dari segi 

kualitas produk yangvditawarkan. Kualitas produk merupakan 

salah satu kunci persaingan diantara pelaku usaha yang 

ditawarkan kepada konsumen. 

 

Menurut Kotler dan Keller (2016:156), kualitas adalah totalitas 

fitur dan karakteristik dari suatu produk atauvlayanan yang 

memiliki kemampuan untuk memenuhivkebutuhan yang 

dinyatakan atau tersirat. Kualitas produk adalah karakteristik 

darivsuatu produk atau layanan yang bergantung pada 

kemampuannyavuntuk memenuhi kebutuhan pelanggan yang 

dinyatakan atauvtersirat, (Kotler dan Armstrong 2015:253). 

 

b. Konsep Kualitas Produk 

Seorang pemasar dalam mengembangkan produk harus 

menetapkan kualitas tertentu bagi produknya, karena kualitas 
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produk menunjukkan kemampuan sebuah produk untuk 

menjalankan fungsinya, Kualitas produk dapat ditinjau dari dua 

sudut pandang internal dan eksternal. Karena dari sudut pandang 

pemasaran kualitas diukur dengan persepsi pembeli. 

Pelangganvmenilai baik buruknya kualitas suatu produk 

berdasarkan persepsinya, suatu produk dikatakan berkualitas jika 

memenuhi kebutuhanvdan keinginan pembeli, (Kotler 2015:78). 

 

c. Faktor – Faktor Yang Memengaruhi Kualitas Produk 

Kualitas produk memiliki dimensi yang dapatvdigunakan untuk 

menganalisisvkarakteristik dari suatu produk. Menurut David 

Garvin dalam Tjiptono (2016:134) kualitas produk memiliki 

delapan dimensi sebagaivberikut: 

1. Performance (kinerja), merupakan karakteristik operasi 

pokok dari produkvintiv (core product) vyang dibeli. 

2. Features (fiturvatau ciri-ciri tambahan), yaitu karaktersitik 

sekunder atau pelengkap. 

3. Reliabilityv(reliabilitas),yaituvkemungkinan kecil akan 

mengalami kerusakan atauvgagal dipakai. 

4. Confermance tovSpecificationsv (kesesuaian dengan 

spesifikasi), yaitu sejauh manavkarakteristik desainvdan 

operasi memenuhi standar-standar yangvtelah 

ditetapkanvsebelumnya. 

5. Durability (dayavtahan), yaituvberkaitan dengan berapa lama 

produk tersebutvdapatvdigunakan. 

6. Serviceability, meliputi kecepatan, kompetensi, kenyamanan, 

kemudahanvdireparasi; serta penanganan keluhan secara 

memuaskan. 

7. Esthetics (Estetika), yaitu daya tarik produk terhadap panca 

indra. 

8. PerceivedvQuality (kualitas yang dipersepsikan), yaituvcitra 

dan reputasivproduk serta tanggung jawab perusahaan 

terhadapnya dari beberapa dimensivtersebut, peneliti menarik 

beberapavfaktor yang relevanvdengan penelitian ini yaitu 

diantaranya : Performance (Kinerja), Features (Fitur), 

Realibility (Keandalan) Conformance to Spesification 

(Kesesuaian dengan spesifikasi), Durability (Ketahanan), 

Esthetics (Estetika) dan PerceivedvQuality (Kualitas yang 

dipersepsikan). 
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d. Indikator – Indikator Kualitas Produk 

Kualitas produk adalahvkemampuan suatu produk untuk 

melakukan fungsi – fungsinya, kemampuan itu meliputi daya 

tahan, kehandalan, keistimewaan yangvdihasilkan, kemudahan 

dioperasikan dan diperbaiki atribut lainvyang berharga pada 

produk secara keseluruhan, Kotler (2012:347). Indikator untuk 

variabel kualitas produk sebagai berikut: 

a) Daya tahan produk 

Daya tahan menunjukan usia produk, yaitu jumlah pemakaian 

suatu produk sebelum produk itu digantikan atau rusak. 

b) Keistimewaan produk 

Persepsi konsumen terhadapvkeistimewaan atau keunggulan 

suatu produk.  

c) Keandalan produk 

Merupakan karakteristikvoperasi dan produk inti (core 

product) yang dibeli.  

d) Kesesuaian denganvspesifikasi 

Kesesuaian denganvspesifikasi yaitu sejauh mana 

karakteristik desain dan operasivmemenuhi standar yang 

telah ditetapkan sebelumnya.  

e) Estetikavproduk 

Estetikavproduk yaitu daya tarik produk terhadap panca 

indera. 

 

Berdasarkan beberapa definisivdi atas dapat diketahui bahwa 

kualitas produk merupakanvkemampuan suatu produk dalam 

memenuhi keinginan konsumen. vKeinginan konsumen tersebut 

diantaranya daya tahan produk, vkeandalan produk, kemudahan 

pemakaian, serta atribut bernilai lainnyavyang bebas dari 

kekurangan dan kerusakan. Kualitas produk adalah suatu 

karakteristik atau atribut yang menentukan tingkat keunggulan 

atau ketidaksempurnaan suatu produk. Ini mencakup sejumlah 

faktor yang mempengaruhi sejauh mana produk tersebut dapat 

memenuhi atau melebihi harapan pelanggan. Kualitas produk 

mencerminkan sejauh mana produk tersebut dapat melakukan 

fungsi-fungsinya sesuai dengan yang diharapkan. Produk yang 

berkualitas baik akan dapat memenuhi tugas-tugasnya tanpa 

masalah atau kegagalan. Keandalan mengacu pada kemampuan 
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produk untuk berfungsi secara konsisten dan tanpa gangguan 

dalam jangka waktu tertentu. Produk yang handal akan jarang 

mengalami kerusakan atau kegagalan yang tidak terduga. 

 

2.1.3 Distribusi 

a. PengertianvDistribusi 

MenurutvTjiptono (2014:295) distribusivmerupakan serangkaian 

partisipan organisasional yang melakukanvsemua fungsi yang 

dibutuhkan untuk menyampaikan produkvatau jasa dari penjual 

ke pembelivakhir. Menurut Etzelv (2013:172) saluran distribusi 

terdiri darivserangkaian lembaga yangvmelakukan semua 

kegiatan yang digunakanvuntuk menyalurkanvproduk dan status 

pemiliknya dari produsenvke konsumen atau pemakai bisnis. 

Menurut Kotler danvAmstrong (2014:40) pengertian saluran 

distribusi sebenarnyavmerupakan “sekelompok organisasi yang 

saling tergantung yangvsaling membantu membuat produk atau 

jasa yang siap untukvdigunakan atau dikonsumsi oleh konsumen 

atau penggunavbisnis”. 

MenurutvBuchari Alma (2013:49) saluranvdistribusi merupakan 

“lembaga yang salingvterkait untukvmenjadikan produk atau jasa 

yang siapvdikonsumsi atau digunakan”. Selain itu vWilliam M. 

Pride dan O.C. Ferrell (Marketing, 2017): "Distribusivadalah 

serangkaian kegiatan yang melibatkan pergerakan barang 

darivprodusen ke konsumen." "Distribusi merupakan salah satu 

serangkaian kegiatanvyang melibatkan pergerakan barang dari 

produsenvkevkonsumen" sangat menggambarkan esensi dari 

distribusivdalam konteks pemasaran. vDistribusi mencakup 

segala hal yang terlibat dalam mengantarkanvproduk dari titik 

produksi hingga ke tangan konsumen akhir.  
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b. Jenis SaluranvDistribusi 

MenurutvStanton (2012:175) jenis saluran distribusi dibedakan 

menjadi: 

a) Saluranvdistribusi barangvkonsumsi 

Penjualan barangvkonsumsi ditujukan untuk pasar konsumen, 

dimana umumnyavdijual melalui perantara. Hal ini 

dimaksudkan untuk menekanvbiaya pencapaian pasar yang 

luas menyebar dan tidak mungkinvdicapai produsen secara 

satuvpersatu. Dalam menyalurkan barang konsumsi ada lima 

jenis saluran yang dapat digunakan, antara lain : 

1) Produsen – konsumen 

2) Produsen – pengecerv–vkonsumen 

3) Produsen – pedagangvbesar- pengecer – konsumen 

4) Produsen – agenv–vpengecer – konsumen 

5) Produsen – agenv–vpedangan besar – pengecer 

konsumen 

 

b) Saluranvdistribusivbarang industri 

Saluranvdistribusi barang industrivjuga mempunyai 

kemungkinan atau kesempatan yang samavbagi setiap 

produsen untuk menggunakanvkantor atau cabangvpenjualan. 

Kantor atau cabang penjualan inivdigunakan untukvmencapai 

lembaga distribusi berikutnya. vAda empat macam saluran 

yang dapat digunakan untuk mencapaivpemakai indistri, 

yaitu: 

1) Produsenv–pemakai industri 

2) Produsen–vdistributor industri – pemakai industri 

3) Produsenv–agen – pemakai industri 

4) Produsenv– agen – distributor industri – pemakai industri  

 

c) Saluranvdistribusi untuk jasa 

Untukvjenis saluran distribusi jasa ada dua macam yaitu: 

1) Produsen – konsumen 

2) Produsen – agen - konsumen  

 

MenurutvGitosudarmo (2012:177) saluran distribusi dapat 

dibedakan menjadivtiga, yaitu: 

a. Saluran distribusivintensif 

Distribusi di manavbarang yang di pasarkan itu 

diusahakan agar dapat menyebarvseluas mungkin 

sehingga dapat secara efektif menjangkau semua lokasi 

di mana calon konsumen berada. 
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b. Saluran distribusivselektif 

Distribusivdi manavbarang-barang hanya disalurkan oleh 

beberapavpenyalur saja yang terpilih atau selekstif. 

c. Saluranvdistribusi ekslusif. 

Bentukvpenyaluran yang hanya menggunakan penyalur 

yang sangarvterbatas jumlahnya bahkan pada umumnya 

hanya ada satuvpenyalur tunggul untuk daerah tertentu. 

 

c. FungsivSaluranvDistribusi 

MenurutvSwastha (2012:179) fungsi saluran distribusi adalah: 

a. FungsivPertukaran 

Pada fungsivpertukaran dibedakan menjadi 3 macam yaitu: 

1. Pembelian 

Fungsivpembelian meliputi usaha memilih barang-

barang yang dibelivuntuk dijual kembali atau untuk 

digunakan sendiri dengan harga, vpelayanan dari penjual 

dan kualitas tertentu. 

2. Penjualan 

Fungsi penjualanvdilakukan oleh pedagang besar sebagai 

alat pemasaran bagivprodusennya. Fungsi ini sangat 

penting karena bertujuanvmenjual barang atau jasa yang 

diberlukan sebagai sumbervpendapatan untuk menutup 

semua biaya yang memperolehvlaba. 

3. PengambilanvResiko 

Fungsivpengambilan resiko merupakan fungsi 

menghindari dan mengurangivresiko terhadap semua 

masalah dalam pemasaran, sehinggavakan melibatkan 

beberapa fungsi yang lain.  

 

d. FungsivPenyediaan Fisik 

Ada empatvmacam fungsi yang termasukvdalam penyediaan 

fisik, yaitu: 

1. Pengumpulan 

Sebagai alat penyaluranvperantara melakukan fungsi 

pengumpulan barang-barang dari beberapa sumber atau 

beberapa macam barang dari sumber yang sama. 

2. Penyimpanan 

Fungsi inivmerupakan faedah waktuvkarena melakukan 

penyesuaian antaravpenawaran dengan permintaanya. 

3. Pemilihan 

Fungsi ini dilakukan oleh penyalur denganvcara menggolong-

golongkan, vmemeriksa, dan mentukanvjenis barang yang 

disalurkan. 
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4. Pengangkutan 

Fungsi ini, vmerupakan fungsi pemindahan barang dari tempat 

barang dihasilkan kevtempat barang dikonsumsi. 

 

Menurut Bagyo Sudirmanv (2019) Penyediaan fisik, dalam 

konteks pemasaran dan rantaivpasokan, merujuk pada 

serangkaian kegiatan yang terkaitvdengan pergerakan, 

penyimpanan, dan distribusi produk fisik darivprodusen ke 

konsumen atau pengguna akhir. Fungsi penyediaanvfisik sangat 

penting untukvmemastikan produk tersedia denganvtepat waktu, 

dalam kondisi yangvbaik, dan di tempat yang diinginkan oleh 

pelanggan. Berikutvadalah beberapa fungsi utama 

penyediaanvfisik: 

a. Penyimpanan dan ManajemenvPersediaan: Penyediaan fisik 

melibatkan penyimpanan produkvdi berbagai titik dalam rantai 

pasokan, termasuk gudangvprodusen, distributor, dan toko 

ritel. Manajemen persediaanvyang efisien membantu 

mengurangi biaya penyimpanan danvmemastikan ketersediaan 

produk saat dibutuhkan. 

b. Distribusi: vFungsi utama penyediaan fisik adalah mengatur 

distribusi produk dari satu tempat ke tempat lain. Ini 

melibatkan pemilihanvsaluran distribusi yang tepat, 

perencanaan rute pengiriman, sertavkoordinasi antara berbagai 

mitra dalam rantai pasokan. 

c. Transportasi: Transportasi adalahvbagian integral dari 

penyediaan fisik. Ini melibatkanvpemilihan mode transportasi 

yang sesuai, seperti darat, udara, vlaut, atau kereta api, dan 

mengatur pengiriman produk denganvefisien. 

d. Pemenuhan Pesanan: Fungsivpenyediaan fisik juga mencakup 

pemenuhan pesanan yangvakurat. Ini berarti memastikan 

bahwa pesanan konsumenvdipenuhi dengan benar, termasuk 

produk yang tepat, jumlahvyang tepat, dan kualitas yang baik. 
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e. Pengemasan danvPengepakan: Pengemasan yang tepat 

membantu melindungi produk selama transportasi dan 

penyimpanan. vPengepakan yang efisien juga dapat 

memaksimalkanvpenggunaan ruang dalam kendaraan atau 

gudang. 

f. PenangananvBahan: Penyediaan fisik juga melibatkan 

penangananvbahan atau produk dengan aman. Ini termasuk 

pemuatanvdan pemindahan barang dengan benar untuk 

menghindari kerusakan. 

g. Pelacakanvdan Pemantauan: Dalam era teknologi informasi, 

pelacakanvdan pemantauan produk selama perjalanan menjadi 

lebihvmudah. Fungsi penyediaan fisik juga mencakup 

penggunaanvteknologi untuk melacak lokasi dan kondisi 

produk selamavdistribusi. 

h. KetersediaanvProduk: Tujuan utama penyediaan fisik adalah 

memastikanvketersediaan produk di tempat dan waktu yang 

diperlukanvoleh konsumen. Fungsi ini mendukung kepuasan 

pelangganvdan menciptakan nilai bagi mereka. 

i. ManajemenvAliran Balik: Penyediaan fisikvjuga dapat 

melibatkanvmanajemen aliran balik, yaitu mengelola produk 

yangvdikembalikan atau tidak terjual, serta mengembalikan 

produk yang rusak atau kadaluwarsa. 

 

e. Fungsi Penunjang 

Fungsi ini terbagivmenjadi empat macam, yaitu: 

1. Pelayananvsesudah pembelian 

Memberikan jaminan terhadap kenyamanan penggunaan 

barang tersebut setelahvdibeli oleh konsumen. 

2. Pembelanjaan 

Kedua belah pihakvbaik konsumen maupun produsen 

memerlukan sumbervpembelanjaan yang bisa didapat dari 

penjual, penyediavdengan cara membayar kredit. 
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3. Penyebaranvinformasi 

Berbagaivmacam informasi diperlukan dalam penyaluran 

barang karenavdapat membantu untuk menentukan 

sumbernya. 

4. Koordinasivsaluran 

Fungsi inivsangat berkaitan dengan fungsivpenyebaran 

informasi danvapabila terjadi komunikasi yangvbaik antar 

elemen, makavakan sangat memudahkan di 

dalamvpelaksanaan penyaluran. 

 

f. IndikatorvDistribusi 

MenurutvKotler dan Amstrong (2014:363) indikator saluran 

distribusivyang digunakan adalahvmetrik atau ukuran yang 

digunakan untuk mengukur efisiensi, vefektivitas, dan kinerja 

saluran distribusi dalam mengantarkanvproduk dari produsen ke 

konsumen. Indikator ini membantuvperusahaan untuk memahami 

bagaimana produk merekavdidistribusikan, sejauh mana produk 

dapat diakses olehvkonsumen, dan apakah ada area yang 

memerlukan perbaikan. V 

 

Berikut beberapa contoh indikator distribusi yang 

umumvdigunakan: 

a. JangkauanvGeografis: Indikator ini mengukur sejauh mana 

produkvdapat dijangkau oleh konsumen. Ini dapat diukur 

dalam jumlahvlokasi penjualan, cakupan geografis, atau 

wilayah geografis tertentuvyang dicakup oleh saluran 

distribusi. 

b. IntensitasvDistribusi: Intensitas distribusi mengukur seberapa 

luas produk tersedia dalam saluran distribusi. Ini dapat diukur 

dalamvpersentase toko atau lokasi penjualan yang menjual 

produk dibandingkan dengan jumlah total toko atau lokasi 

yang mungkin cocok untuk produk Anda. 

c. Efektivitas Distribusi: Indikator ini mengukur sejauh mana 

produk mencapaivkonsumen dengan tepat waktu. Ini dapat 

dilihat dari waktu yang dibutuhkan produk untuk mencapai 

konsumen setelah dipesan atau permintaan dibuat. 
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d. Persentase StokvTersedia: Ini mengukur persentase waktu di 

mana produk tersedia di lokasi penjualan atau gudang 

distribusi. Semakin tinggivpersentase ini, semakin tinggi 

kemungkinan konsumen akanvmenemukan produk Anda saat 

mereka mencarinya. 

e. Tingkat Pengelolaan Persediaan: Indikator ini mengukur 

sejauh mana persediaan di gudang atau toko-toko tetap 

terjaga dengan baik. Persediaan yang terlalu rendah dapat 

menyebabkan kekurangan stok, sementara persediaan yang 

terlalu tinggi dapat mengakibatkan biaya penyimpanan yang 

tidak perlu. 

f. Kemampuan Pengiriman: Ini mengukur sejauh mana pesanan 

dipenuhi dan dikirimkan sesuai dengan jadwal yang 

dijanjikan kepada konsumen. Indikator ini mempengaruhi 

kepuasan konsumen terhadap pengalaman pembelian. 

g. Tingkat Retur: Indikator ini mengukur persentase produk 

yang dikembalikan oleh konsumen karena alasan tertentu, 

seperti produk rusak atau tidak sesuai harapan. Tingkat retur 

yang tinggi dapat mengindikasikan masalah dalam distribusi 

atau kualitas produk. 

h. Tingkat Ketersediaan: Indikator ini mengukur persentase 

waktu di mana produk anda tersedia di toko untuk pembelian 

oleh konsumen. Ini dapat memberikan gambaran tentang 

seberapa baik produk Anda tersedia saat konsumen ingin 

membelinya. 

i. Efisiensi Biaya Distribusi: Ini mengukur biaya yang 

dikeluarkan dalam menjalankan saluran distribusi dalam 

hubungannya dengan pendapatan yang dihasilkan dari 

penjualan produk. Efisiensi biaya distribusi yang baik 

menghasilkan pendapatan yang lebih tinggi dengan biaya 

yang lebih rendah. 
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j. Kecepatan Pengiriman: Indikator ini mengukur berapa lama 

waktu yang dibutuhkan produk untuk mencapai konsumen 

setelah dipesan atau permintaan dibuat. Kecepatan 

pengiriman yang baik dapat meningkatkan kepuasan 

pelanggan. 

 

Berdasarkan beberapa definisivdi atas dapat diketahui bahwa 

distribusi merupakan distribusi dalam konteks pemasaran merujuk 

pada proses pergerakan produk dari produsen ke konsumen akhir 

melalui berbagai saluran atau jalur yang berbeda. Distribusi 

melibatkan saluran atau jalur penyaluran yang melibatkan 

berbagai entitas seperti produsen, distributor, grosir, dan 

pengecer. Ini mencakup pengaturan logistik, penyimpanan, dan 

pengiriman produk ke tempat-tempat yang diperlukan. Kualitas 

distribusi mencakup aspek-aspek seperti kecepatan pengiriman, 

ketepatan waktu, keandalan pengiriman, dan dukungan 

pelanggan. Distribusi yang baik harus memastikan produk 

tersedia saat dibutuhkan oleh pelanggan dan dalam kondisi yang 

baik. 

 

2.1.4 Harga 

a. PengertianvHarga 

Menurut Kotlervdan Amstrong (2014:345) mengatakan bahwa 

harga dapat didefenisikanvsecara sempit sebagai jumlah uang 

yang ditagihkan untukvsuatu produk atau jasa. Atau dapat 

didefinisikan secara luas hargavsebagai jumlah nilai yang 

ditukarkan konsumen untuk keuntunganvmemiliki dan 

menggunakan produk atau jasa yang 

memungkinkanvperusahaan mendapatkan laba yang wajar 

dengan cara dibayarvuntuk nilai pelanggan yang 

diciptakannya. 

 

Daryantov (2019:57) memberikan pendapatnya tentang 

pengertian harga, vmenurutnya harga adalah jumlah uang yang 

ditagihkan untuk suatuvproduk atau sejumlah nilai yang 
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dipertukarkan konsumen untuk manfaat memiliki 

atauvmenggunakan suatu produk, sedangkan Kurniawan 

(2014:34) vmemberikan penjelasan yang berbeda, menurutnya 

harga adalahvsuatu nilai tukar untuk mendapatkan barang atau 

jasa yang dijeluarkanvoleh seseorang atau kelompok pada 

waktu dan tempat tertentu yangvdinyatakan dalam satuan 

moneter. 

 

Menurut Philip Kotler (2015:132) mengatakanvbahwa Harga 

adalah jumlah uang yang harus dibayar pelangganvuntuk 

produk itu. Hargavmenjadi ukuran bagi konsumen dimana ia 

mengalami kesulitanvdalam menilai mutu produk yang 

kompleks yang ditawarkan untukvmemenuhi kebutuhan dan 

keinginan apabila barang yang diinginkan konsumen adalah 

barang dengan kualitas atau mutu yang baikvmaka tentunya 

harga tersebut mahal sebaliknya bila yang 

diinginkanvkosumen adalah dengan kualitas biasa-biasa saja 

atau tidak terlaluvbaik maka harganya tidak terlalu mahal. 

 

b. TujuanvPenetapan Harga 

Tujuanvpenetapan harga menurutvTjiptono (2015:152) pada 

dasarnya terdapat lima jenis penetapanvharga yaitu: 

a) Tujuan Berorientasi padavLaba 

Tujuan ini dikenalvdengan istilah maksimisasi laba. Dalam 

era persaingan globalvyang kondisinya sangat kompleks 

dan banyak variabel yangvberpengaruh terhadap daya saing 

setiap perusahaan, vmaksimisasi laba sangat sulit untuk 

dicapai, karena di dalam tujuan berorientasi pada laba ini 

sukar sekalivuntuk dapatvmemperkirakanvsecara akurat 

jumlah penjualan yang dapat dicapaivpada tingkatvharga 

tertentu. 

b) Tujuan Berorientasi padavVolume 

Selain tujuanvberorientasi pada laba, adapula perusahaan 

yang menetapkanvharganya berdasarkan tujuan yang 

berorientasi pada volumevtertentu atau yang biasa dikenal 

dengan istilah volume pricingvobjectives. Harga ditetapkan 

sedemikianvrupa agar dapat mencapaivtarget volume 

penjualan, nilai penjualanvatau pangsa pasar. 

c) Tujuan Berorientasi padavCitra 

Citra suatu perusahaanvdapat dibentuk melalui strategi 

penetapan harga. Perusahaanvdapat menetapkan harga 
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tinggi untuk membentuk atauvmempertahankan citra 

prestisius. 

 

d) Tujuan StabilisasivHarga 

Dalam pasar yangvkonsumennya sangat sensitif terhadap 

harga. Bila suatuvperusahaan menurunkan harganya, maka 

para pesaingnyavharus menurunkan pula harga mereka. 

Kondisi seperti inivyang mendasari terbentuknya tujuan 

stabilisasi harga dalamvindustri-industri tertentuvyang 

produknyavsangat terstandarisasiv (contohnya minyak 

bumi). 

e) Tujuan-TujuanvLainnya 

Harga dapatvpula ditetapkan dengan tujuan mencegah 

masuknya pesaing, vmempertahankan loyalitas pelanggan, 

mendukung penjualanvulang atau menghindari campur 

tangan pemerintah. 

 

Sedangkanvmenurut Kurniawan (2014:36), ada beberapa tujuan 

dalam menetapkanvharga, yaitu: 

a) Memperolehvkeuntungan yang optimal 

Menetapkanvharga kompetitif atau bersaing maka 

perusahaan akanvmemperoleh keuntungan yang optimal, 

yang di dimaksud hargavkompetitif disini yaitu harga yang 

ditetapkan oleh perusahaanvdapat dijangkau oleh 

konsumen dengan kualitas produk yang bagus. 

b) Membuat perusahaan tetap bertahan 

Nilai keuntunganvdari perusahaan dapat menutup biaya-

biaya operasionalvsehingga perusahaan masih tetap 

bertahan. Misalnya untukvmenggaji karyawan, bayar 

tagihan listrik, internet, telepon, pembelian bahanvbaku dan 

lain sebagainya. 

c) Mencapai ROIv (Return on Investment) 

Perusahaan menginginkan balik modal lebih cepat dari 

investasi yang ditanamvdivperusahaan, penetapan harga 

yang tepat akan mempercepatvpengembalian investasi. 

d) Menguasaivpangsa pasar 

Denganvmenetapkan harga rendah terhadap produk pesaing 

akan dapatvmengalihkan perhatian konsumen dari produk 

competitor yangvada di pasaran. Tapi perlu diingat harga 

rendah boleh tapi kualitasvproduk harus tetap dijaga. 

e) Mempertahankanvstatus Quo 

f) Perusahaan yang telah memiliki pasar sendiri, perlu 

memperhatikanvpengaturan harga yang tepat agar dapat 

mempertahankanvpangsa  pasar yangvada. 
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c. FaktorvPertimbangan dalam Penetapan Harga 

Metodevpenetapan harga menurut Tjiptono (2013:154) secara 

garis besarvdapat dikelompokan menjadi empat kategori utama, 

yaitu metodevpenetapan harga berbasisvpermintaan, berbasis 

biaya, berbasis laba, dan berbasisvpersaingan. 

a) Metode penetapanvharga berbasis permintaan  

Adalah suatuvmetode yang menekankan pada faktor-faktor 

yang mempengaruhi selera danvreferensi pelanggan dari 

pada faktor-faktor seperti biaya, laba, vdan persaingan. 

Permintaan pelanggan sendirivdidasarkan padavberbagai 

pertimbangan, diantaranya yaitu: 

1) Kemampuanvpara pelanggan untuk membeli (daya 

beli) 

2) Suatuvproduk gaya hidup dalam pelanggan, yakni 

menyangkutvapakah produk tersebut merupakan 

simbol status atauvhanya produk yang digunakan 

sehari-hari 

3) Manfaatvyang diberikan produk tersebut kepada 

pelanggan 

4) Hargavproduk-produk substitusi 

5) Pasarvpotensial bagi produk tersebut 

6) Sifatvpersaingan non harga 

7) Perilaku konsumenvsecara umum  

8) Segmen-segmenvdalam pasar. 

 

b) Metode Penetapan HargavBerbasis Biaya  

Dalam metode ini faktorvpenentu harga yang utama adalah 

aspek penawaran atau biayavbukan aspek permintaan. 

Harga ditentukan berdasarkan biayavproduksi dan 

pemasaran yang ditambah dengan jumlahvtertentu sehingga 

dapat menutupi biaya-biaya langsung, biayavoverhead dan 

laba. 

 

c) Metode PenetapanvHarga Berbasis Laba  

Metode ini berusahavmenyeimbangkan pendapatan dan 

biaya dalam penetapanvharganya. Upaya ini dapat 

dilakukan atas dasar target volumevlaba spesifik atau 

dinyatakanvdalam bentuk presentasevterhadap penjualan 

atau investasi. vMetode penetapan hargavberbasis laba ini 

terdiri dari targetvprofit, pricing, target returnvon sales 

pricing, dan target returnvon investment pricing. 

 

d) Metode Penetapan Harga Berbasis Persaingan 

BerbasisvPersaingan Selain berdasarkan pada pertimbangan 

biaya, vpermintaan atau laba, harga juga dapat ditetapkan 

atas dasarvpersaingan, yaitu apa yang dilakukan pesaing. 
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Metodevpenetapan harga berbasis persaingan terdiri dari 

customaryvpricing; above at or belowvmarket pricing; loss 

leader pricing; dan scaledvbid pricing. v 

 

d.  Indikator Harga 

Indikatorvharga menururtvHermann, et. al. (2018:54), yaitu: 

a) Keterjangkauanvharga  

Keterjangkauanvharga adalahvharga sesungguhnya dari 

suatu produk yangvtertulis disuatuvproduk, yang harus 

dibayarkan oleh pelanggan. vMaksudnya adalah 

pelangganvcenderung melihat harga akhirvdan memutuskan 

apakah akan menerima nilai yang baik 

sepertivyangvdiharapkan. Harapan pelanggan dalam 

melihat hargavyaitu: 

1. Hargavyang ditawarkan mampu dijangkau oleh 

pelanggan secaravfinancial. 

2. Penentuanvharga harus sesuai dengan kualitas produk 

sehinggavpelanggan dapatvmempertimbangkan dalam 

melakukanvpembelian. 

 

b) Diskon atau potonganvharga 

Diskonvmerupakanvpotonganvhargavyang diberikan oleh 

penjual kepada pembeli sebagai penghargaan atas aktivitas 

tertentu dari pembeli yang menyenangkan bagivpenjual. 

Jenis diskon bermacam-macam, seperti: 

1) Diskon Kuantitas (quantity discount), merupakan 

potongan harga yang diberikan guna mendorong 

konsumen agar membeli dalam jumlah vyang lebih 

banyak, sehingga meningkatkan volume vpenjualan 

secara keseluruhan. Dalam praktik, diskon vkuantitas 

sering tidak terbentuk potongan tunai, melainkan 

tambahan unit yang diterima untuk jumlah pembayaran 

yangvsama (bonus atau free goods) yang diberikan 

kepadavkonsumen yang membeli dalam jumlah 

yangvbesar. 

2) Diskonvmusiman (seasonal discount), adalah potongan 

harga yangvdiberikan pada masa-masa tertentu saja. 

Diskon musiman digunakan untuk mendorongvagar 

membeli barang-barang yang sebenarnyavbaru 

akanvdibutuhkan beberapa waktu mendatang 

3) Diskon tunai (cash discount), vadalah potongan harga 

yang diberikan kepada pembeli atasvpembayaran 

rekeningnya pada suatu periode, dan 

merekavmelakukan pembayaran tepat padavwaktunya. 

4) Diskonvperdagangan (trade discount), diberikan oleh 

produsenvkepada para penyalur (wholesaler dan 

retailer) yangvterlibat dalam pendistribusian barang 
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dan pelaksanaan fungsi-fungsi tertentu, vseperti 

penjualan, penyimpanan, dan record keeping. 

 

 

c) Cara pembayaran  

Cara pembayaran sebagai prosedurvdan mekanisme 

pembayaran suatu produk atau jasa sesuaivketentuan yang 

ada. Kemudahan dalam melakukan pembayaranvdapat 

dijadikan sebagai salah satu pertimbangan bagi 

nasabahvdalam melakukan keputusan pembelian. Karena 

jikavfasilitas pembayaran tersebut masih kurang memadai 

atau tidakvmemudahkan nasabah, maka hal itu dapat 

mengakibatkan masalah baru kepada nasabah. 

 

Berdasarkan beberapa definisivdi atas dapat diketahui bahwa 

harga dalam konteks pemasaran adalah jumlah uang atau nilai 

yang dibebankan kepada pelanggan untuk memperoleh atau 

memiliki suatu produk atau jasa. Harga merupakan salah satu 

elemen pemasaran yang sangat penting, dan memiliki berbagai 

peran dan makna dalam konteks bisnis dan pemasaran. Harga 

adalah alat penentu nilai dalam bisnis. Ini dapat mencerminkan 

sejauh mana pelanggan menganggap produk atau jasa tersebut 

bernilai dalam perbandingan dengan uang yang mereka 

bayarkan. Harga yang tepat dapat membantu menciptakan 

persepsi positif terhadap nilai produk. Harga memengaruhi 

pendapatan perusahaan dan tingkat profitabilitas. Harga yang 

ditetapkan harus mencukupi untuk menutupi biaya produksi dan 

memberikan keuntungan kepada perusahaan. Harga juga dapat 

digunakan sebagai alat strategis dalam bersaing dengan pesaing. 

Perusahaan dapat menggunakan harga yang lebih rendah untuk 

mencapai keunggulan kompetitif atau harga yang lebih tinggi 

untuk menciptakan citra eksklusif. 

 

2.2 Hasil PenelitianvYangvRelevan 

Penelitian yangvrelevan dalam penelitian ini bertujuan untuk 

mengkonfirmasi temuanvpenelitian yang dilakukan pada penelitian 
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sebelumnya. Dan berdasarkanvtinjauan pustaka, peneliti secara parsial 

menerapkan hasil penelitian yang ada sebagai berikut:  

 

Tabel 5. Penelitian Yang Relevan. 

No. Penulis Judul Hasil 

1. Fajar Made 

Fernando 

(2018) 

Pengaruh 

Kualitas Produk, 

Harga, Promosi 

dan Distribusi 

terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Produk Sanitary 

Ware Toto di 

Kota Denpasar 

(Jurnal 

Nasional). 

Kualitas Produk, Harga, 

Promosi dan Distribusi 

berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian produk 

sanitaryvware Toto di Kota 

Denpasar. Secara parsial, 

produk, harga, promosi, dan 

distribusi berpengaruh positif 

danvsignifikan terhadap 

keputusanvpembelian produk 

sanitary warevToto di Kota 

Denpasar. Denganvdemikian 

dapat disimpulkanvbahwa 

bauran pemasaran 

berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian produk 

sanitary ware Toto di Kota 

Denpasar. 

Persamaan : 

penelitian ini sama-sama 

membahasvterkait Kualitas 

Produk, Harga, Promosi dan 

Distribusi  

Perbedaan: 

Dalamvpenelitian oleh Fajar 

Made Fernando variabel Y 

yangvdigunakan adalah 

keputusanvpembelian 

sedangkan variabel Y yang 

digunakan olehvpeneliti 

adalah pemasaran. 

PembaharuanvPenelitian: 

Penulisvmemilih ketiga faktor 

yangvmemengaruhi 

manajemen pemasaran 

diantaranya yaitu Kualitas 

Produk, Harga, Promosi dan 

Distribusi. 
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2. Yusuf, 

Muhammad 

(2019) 

The Impact of 

ProductvQuality, 

Pricevand 

Distributionvon 

Satisfactionvand 

Loyalty  

(Jurnal 

Internasional) 

Darivsembilan hipotesis yang 

diajukan, vsebanyak dua 

hipotesis yangvdiajukanvyaitu 

hubungan intervening 

melibatkan variabel Harga 

danvSaluran Distribusi  

terhadapvkepuasan pelanggan 

dan loyalitas pelanggan. 

Kualitasvproduk merupakan 

komponen penting yang 

mempengaruhi kepuasan dan 

loyalitas pelangganvpada 

saluran distribusi 

merupakanvkomponen 

pelengkap yangvtidak kalah 

pentingnya untukvmengukur 

sejauh manavharapan 

kepuasan pelanggan 

danvloyalitas pelanggan 

diwujudkanvatas kualitas 

produk dari produkvyang telah 

diproduksi dan dipasarkan. 

Komponen tersebut bukan 

satu-satunyavalasan untuk 

membuat konsumen puas dan 

loyal. 

Persamaan: 

Faktor-faktorvyang 

memengaruhi pada 

penelitianvini sama dengan 

yang penelitivingin teliti yaitu 

terhaitvpengaruhvharga dan 

kualitasvproduk. 

Perbedaan: 

Penelitianvini adalah bahwa 

penelitianvini dilakukan 

dengan menggunakanvmetode 

kuantitatif sedangkanvpenulis 

dilakukan secaravkualitatif  

PembaharuanvPenelitian: 

Penulis melihatvtiga faktor 

yang memengaruhi 

manajemen pemasaran yaitu 

kualitas produk, distribusi dan 

harga. 

3. Albari, Atika 

Kartikasari 

(2019) 

The Influence of 

Product Quality, 

Service Quality 

Pelangganvyang loyal 

cenderung untukvmelakukan 

pembelian ulang danvword of 

Tabel 5. Lanjutan 
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  and Price on 

Customer 

Satisfaction and 

Loyalty 

mouth yang positif kepada 

rekanvkerjanya. Mereka juga 

tidakvsensitif terhadap 

perubahan harga, 

tetapi bersedia menyampaikan 

ide atau saran untuk 

meningkatkan kualitas produk 

dan layanan perusahaan. 

Karena itu, penelitian ini 

bertujuan untuk menguji 

dampak kebijakan variabel 

anteseden (kualitas produk, 

kualitas layanan, dan harga) 

terhadap kepuasan dan 

loyalitasvpelanggan. Hasil 

analisisvmembuktikan bahwa 

semua variabel anteseden 

mampu mempengaruhi 

variabel loyalitas, baik 

secaravlangsung maupun 

melalui variabel kepuasan. 

Kualitasvlayanan memiliki 

pengaruhvpositif terbesar 

terhadap kepuasanvpelanggan, 

sementara kualitasvproduk 

berkontribusi tertinggi 

terhadap loyalitas. Hasil 

tersebutvjuga didukung oleh 

perhitunganvdeskriptif. 

Persamaan:  

Penelitianvini terletak pada 

kajian dampakvpada variabel 

penelitian yangvdipilih 

dimana kualitas produkvdan 

harga akan sangat 

memengaruhivvariabel 

simultan yang akanvditeliti 

Perbedaan: 

Penelitian ini adalah dilakukan 

melaluivanalisis data analisis 

kasus divPelanggan Ayam Bu 

Zuni danvpenelitian ini 

dilakukan pada saatvpandemi 

covid-19 dan terdapat 

perbedaan dari metode 

kualitatif menggunakan 

analisis data yangvdigunakan 

penulis yaitu analisisvregresi  

Tabel 5. Lanjutan 
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   linier berganda.  

Pembaharuanvpenelitian: 

Penelitianvinivdilakukan oleh 

penulis setelahvpandemi 

Covid-19, dan peneliti 

meneliti tentang kualitas 

produk, distribusi dan 

hargavterhadap pemasaran 

benur. 

4. Selvie Nagoy 

(2014) 

Pengaruh 

promosi, harga 

dan distribusi  

terhadap 

keputusan 

pembelian 

pakaian pada 

Matahari 

Departement 

Store Manado 

(Jurnal Nasional) 

 

Hasil survei menunjukkan 

bahwa pengaruh promosi, 

harga dan distribusi 

berpengaruh positif dan  

signifikan terhadap keputusan 

pembelian mereka untuk 

melanjutkan survei. Uji Sobel 

signifikan sepihak hasil uji 

sobel 0,034 & lt;0,05 berarti 

bahwa harga dan distribusi 

secara tidak langsung 

memengaruhi keputusan 

pembelian. 

Persamaan: 

Dalam penelitian ini 

membahas faktor harga dan 

distribusi  

Perbedaan: 

Dalam penelitianvini 

ditentukan dengan 

menggunakan sampel acak 

proporsional. vAnalisis 

statistik deskriptif, analisis 

rute, dan uji Sobel digunakan 

dalam penelitian ini.  

PembaharuanvPenelitian: 

Menyelidikivdampak kualitas 

produk, vdistribusi dan harga 

terhadapvpemasaran 

menggunakan alatvpenelitian 

dan pendekatan ex postvfacto 

dan survei melalui 

googlevform. 

 

Tabel 5. Lanjutan 
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Tabel 5. Lanjutan 

5. Wahyuni, Sri 

dan 

Merviana 

Ginting 

(2017) 

The Impact of 

Product Quality, 

Price and 

Distribution on 

Purchasing 

Decision on the 

Astra Motor 

Products in 

Jakarta (Jurnal 

Internasional) 

Merekavmenemukan bahwa 

ada hubunganvpositif yang 

signifikan sebesarv4,444 

antara kualitas produkvdam 

harga karena dikategorikanvke 

dalam kategori sangatvkuat 

berdasarkan interpretasi 

mereka terhadap nilai-r. Nilai r 

hitung sebesar 0,900 yang 

beradavpada kisaran 0,800 

sampai denganv1000, atau 

dalam kategori sangatvkuat.  

Persamaan: 

Studi inivberkaitan dengan 

kualitas produkvdan harga 

terhadap pemasaranvdi astra 

motor Jakarta 

Perbedaan: 

Penelitian tersebutvterletak 

pada metode penelitianvyang 

digunakan dalam setiap 

penelitian yaitu analisis 

statistik deskriptif dan analisis 

korelasivdengan subjek 

penelitian pelangganvmotor 

astra Jakarta sedangkan dalam 

penelitian ini subjeknya yaitu 

pelanggan benur CV 

Manungggal Rasa Kecamatan 

Rajabasa. 

Pembaruanvpenelitian: 

Penelitianvini dilakukan oleh 

penulisvselama masa pasca 

pandemi dan menggunakan 

pendekatan ex post facto dan 

surveiv melalui google form. 

6. Mongkao, 

Gladis, dkk  

(2018) 

Pengaruh 

Kualitas Produk, 

Harga dan 

Tempat Terhadap 

Kepuasan 

Konsumen Pada 

Pasae Tradisional  

Hasilvstudi H1 diterima 

karena kualitasvproduk, 

tempat dan harga 

memilikivproporsi yang sama 

dalamvmemengaruhi kepuasan 

konsumenvterhadap 

pengelolaan pasar tradisional 

di Remboken. 

 



38 
 

 
 

Tabel 5. Lanjutan 

  Remboken  

(Jurnal Nasional) 

Teknikvanalisis data yang 

digunakanvadalah uji asumsi 

klasik dan analisis regresi 

linier berganda dengan 

pengujian hipotesis yang 

dilakukan dengan uji F 

danvuji t. Hasil analisis 

menunjukkan bahwa kualitas 

produk, vharga, dan tempat 

secara simultanvberpengaruh 

signifikan terhadapvkepuasan 

konsumen di Pasar Tradisional 

Kecamatan Remboken. Secara 

parsial, variabel produk dan 

harga memiliki pengaruh 

signifikan terhadap kepuasan 

konsumen. Variabel tempat 

memiliki pengaruh positif 

namun tidak signifikan pada 

pasar tradisional 

Kecamatan Remboken. 

Persamaan: 

Dalam penelitian ini berkaitan 

dengan pengaruh kualitas 

produk dan harga  

Perbedaan: 

Penelitian relevan membahas 

terkait kualitas produk, harga, 

dan tempat secara simultan 

berpengaruh signifikan 

terhadap kepuasan konsumen 

di Pasar Tradisional 

Kecamatan Remboken. 

Sedangkan peneliti 

membahasvterkait pengaruh 

kualitas produk, distribusi dan 

harga terhadap pemasaran 

benur.  

Pembaharuan Penelitian: 

Penelitian ini dilaksanakan 

oleh penulisvdengan tujuan 

untuk mengetahuivpengaruh 

kualitas produk, distribusi dan 

harga terhadap manajemen 

pemasaran benur. 
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Tabel 5. Lanjutan 

7. Sa’adah, 

Wachidatus 

(2018) 

Upaya 

Peningkatan 

Pemasaran Benur 

Udang Vannamei 

di PT. Artha 

Maulana Agung 

Desa Pecaron, 

Kecamatan 

Bungatan 

Kabupaten 

Situbondo 

(Jurnal Nasional) 

Hasilvpenelitian ini 

menunjukkan bahwa 

Pembenihan yang 

dilakukanvdi PT. Artha 

Maulana Agungv (AMA) 

dimulai dari naupliusvsampai 

post larva 12, sedangkan 

upaya peningkatan 

pemasaran benur udang 

vannamei dilakukan vdengan 

strategi bauran pemasaran, 

yaitu produk, harga, tempat, 

promosi, orang, proses, 

danvlingkungan fisik. 

Strategi bauran pemasaran, 

yaitu produk, harga, tempat, 

promosi, orang, proses, dan 

lingkungan fisik secara 

simultan 91% mempengaruhi 

pemasaran benur  

Persamaan: 

Penelitian ini adalah untuk 

melihat faktor-faktor yang 

mempengaruhi pemasaran 

benur diantaranya Strategi 

bauran pemasaran, yaitu 

produk, harga, tempat, 

promosi, orang, proses, dan 

lingkungan fisik.  

Perbedaan: 

Dalam penelitian ini adalah 

menggunakan teknik analisis 

data deskriptifvdan pengujian 

hipotesis denganvanalisis 

regresi linier berganda.  

Pembaharuan Penelitian: 

Penulisvhanya menggunakan 

faktorvkualitas produk, 

distribusi danvharga untuk 

mengukur pengaruhvyang 

diberikan terhadap 

pemasaranvbenur. 

8. Asia, Nur 

(2023)  

 

Pengaruh 

Kualitas Produk, 

harga dan Brand 

Awareness  

Konsumenvyang membeli 

produk merekvScarlett Di 

Kabupaten Mamuju, vsampel 

yang digunakan denganv 
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Tabel 5. Lanjutan 

  Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Produk Merek 

Scarlett di 

Kabupaten 

Mamuju 

(Jurnal Nasional) 

teknik probability sampling 

dengan jumlah sampel 96 

responden. vRumus yang 

dalam penelitian 

inivmenggunakan regresi 

linearvberganda, uji validitas, 

ujivreliabilitas, regresi linear 

berganda, vuji t, dan uji f. 

Hasil dalamvpenelitian ini 

menunjukkanvkualitas produk, 

harga danvbrand awareness 

berpengaruhvsecara parsial 

dan signifikanvterhadap 

keputusan pembelianvproduk 

merek Scarlett Di 

KabupatenvMamuju. 

Persamaan: 

Penelitian inivterkait dengan 

kualitasvproduk dan harga 

sebagai vaiabel yang 

memengaruhi variabel 

simultan. 

Perbedaan: 

Metode penelitianvdigunakan 

dalam penelitianvini, seperti 

analisis statistikvdeskriptif dan 

analisis korelasivdengan 

subjek penelitian, yaitu 

konsumen yang membeli 

produkvscarlett di Kabupaten 

Mamuju. 

Pembaharuan Penelitian: 

Penelitian ini dilakukan oleh 

penulis untuk mengetahui 

dampak kualitas produk, 

distribusi dan harga 

menggunakan alat survei 

melalui google forms dan 

pendekatan ex post facto dan 

survei. 

9. Hidayatulloh, 

dkk (2016) 

Implementasi 

Strategi 

Pemasaran 

Udang Vannamei 

Bagi Petani 

Tambak di Desa 

Hasil penelitian Saluran 

pemasaran I yaitu menjual ke 

pedagang pengecer karena saat 

parsial udang vannamei 

mengalami kegagalan 

sehingga harus dipanen total 
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Tabel 5. Lanjutan 

  Noreh 

Kecamatan 

Sreseh 

Kabupaten 

Sampang 

dan pendapatan yang 

diperoleh sebesar 

Rp.28.000.000 dengan 

kerugian sebesar 

Rp.8.500.000, saluran 

pemasaran II menggunakan 

modal sendiri dan 

mendistribusikan langsung 

pada pedagang besar atau 

bandar dengan laba panen 

udang vannamei yang 

diperoleh sebesar 

Rp.71.500.000 sedangkan 

saluran pemasaran III 

menggunakan modal pinjaman 

kepada pedagang pengepul 

atau tengkulak dan pendapatan 

panen udang vannamei yang 

diperoleh sebesar 

Rp.70.300.000 dengan laba 

bersih sebesar Rp. 50.300.000 

setelah dikurangi peminjaman 

modal. 

Persamaan:  

Penelitian ini berkaitan dengan 

strategi atau faktor-faktor yang 

memengaruhi pemasaran 

benur ataupun udang. 

Perbedaan: 

Penelitian ini menggunakan 

sampel konsumen yang 

berdomisili di Desa Sreseh 

sedangkan untuk penulis 

menggunakan sampel 

pelanggan yang membeli 

benur di CV Manunggal Rasa 

Kecamatan Rajabasa 

Kabupaten Lampung Selatan.  

Pembaruan penelitian: 

Penelitian ini dilakukan oleh 

penulis untuk mempelajari 

tidak hanya terkait strategi 

pemasaran tetapi juga untuk 

mengetahui faktor-faktor yang 

memengaruhi pemasaran 

benur. 
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Tabel 5. Lanjutan 

10. Haryanto, 

Imam (2017) 

 

Analisis 

Pengaruh 

Produk, Harga, 

distribusi dan 

Promosi 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian serta 

Implikasinya 

pada Kepuasan 

Pelanggan 

(Jurnal Nasional) 

Hasil dari penelitian ini 

terdapat hubungan positif 

antara tingkat produk, harga 

dan promosi dengan akses 

keputusan pembelian siswa (r 

= 0,987, p = 0,002) dengan 

tingkat signifikansi statistik 

0,05. Produk, harga, distribusi 

dan promosi berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan 

pembelian serta implikasinya 

pada kepuasan pelanggan  

Persamaan: 

Penelitian ini sama-sama 

berkaitan dengan pengaruh 

kualitas produk, distribusi dan 

harga  

Perbedaan: 

Dalam penelitian ini terletak 

pada analisis statistik 

deskriptif dan penalaran 

statistik subjek penelitian, 

yaitu konsumen terhadap 

produk distro yang ditawarkan 

Toko Brilz Jazz di Desa 

Boyolali .  

Pembaharuan Penelitian: 

Penelitian ini mencakup 

kualitas produk, distribusi dan 

harga yang memengaruhi 

pemasaran benur. 

 

 

 

2.3  Kerangka Pikir 

Kerangka berfikir menggambarkan rancangan hubungan antara variabel bebas 

dengan variabel terikat dalam penelitian ini. Sekaran (dalam Sugiyono, 2015 : 

60) mengemukakan bahwa, kerangka berfikir merupakan model konseptual 

tentang bagaimana teori hubungan dengan berbagai faktor yang diidentifikasi 

sebagai masalah yang penting. Kerangka berfikir yang baik akan menjelaskan 

secara teoritis pertautan antar variabel yang akan diteliti, yang selanjutnya 
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dirumuskan dalam bentuk paradigma penelitian dan setiap menyusun 

paradigma penelitian harus didasarkan pada kerangka berpikir. Untuk 

memahami faktor yang memengaruhi pemasaran tidaklah mudah karena akan 

benyak faktor yang dapat memengaruhinya.  

Berdasarkan uraian di atas kerangka berfikir yang dikembangkan dalam 

penelitian ini mengacu pada tinjauan teori sehingga dapat digambarkan dalam 

paradigma penelitian. Paradigma penelitian merupakan suatu kerangka pikir 

yang menjelaskan bagaimana cara pandang peneliti terhadap faktor-faktor 

yang memengaruhi kehidupan sosial individual dan perlakuan peneliti 

terhadap ilmu atau teori (Isti, 2015: 1). Berdasarkan kerangka berfikir diatas 

maka dibuat paradigma penelitian untuk persepsi kualitas produk (X1), 

distribusi (X2), dan harga (X3) sebagai variabel eksogen, serta pemasaran 

benur (Y) sebagai variabel simultan, adapun variabel-variabel tersebut 

digambarkan sebagai berikut: 

 

 

 

 

 

  

 

 

Gambar 1. Bagan Paradigma Penelitian Pengaruh Kualitas Produk, 

Distribusi dan Harga Terhadap Pemasaran Benur. 

Keterangan: 

  : Garis Simultan 

     : Garis Parsial 

 

Pemasaran benur (Y) 

Persepsi Kualitas 

Produk (X1) 

Distribusi  

(X2) 

Harga 

(X3) 
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Berdasarkan gambar paradigma penelitian di atas, terlihat ada tiga anak panah 

yang menghubungkan variabel X1, X2, X3 dan Y. Artinya terdapat pengaruh 

secara parsial dan simultan antara variabel bebas dan variabel terikat. Dalam 

studi ini pernyataan ini sesuai dengan syarat bahwa analisis multivariat adalah 

analisis terhadap satu atau lebih hubungan yang mempengaruhi suatu variabel 

terikat (Santoso, 2010: 7). 

 

2.4  Hipotesis  

Berdasarkan kerangka berfikir di atas maka hipotesis dalam penelitian ini 

adalah sebagai berikut: 

H𝑎1  : Ada Pengaruh Positif Persepsi Kualitas Produk Terhadap 

Pemasaran Benur CV Manunggal Rasa Kecamatan Rajabasa 

H𝑜1  : Tidak Adanya Pengaruh Positif Persepsi Kualitas Produk 

Terhadap Pemasaran Benur CV Manunggal Rasa Kecamatan 

Rajabasa 

H𝑎2 : Ada Pengaruh Positif Distribusi Terhadap Pemasaran Benur 

CV Manunggal Rasa Kecamatan Rajabasa 

H𝑜2 : Tidak Adanya Pengaruh Positif Distribusi Terhadap Pemasaran 

Benur CV Manunggal Rasa Kecamatan Rajabasa 

H𝑎3 : Ada Pengaruh Positif Harga Terhadap Pemasaran Benur CV 

Manunggal Rasa Kecamatan Rajabasa 

H𝑜3 : Tidak Adanya Pengaruh Positif Harga Terhadap Pemasaran 

Benur CV Manunggal Rasa Kecamatan Rajabasa 

H𝑎4 : Ada Pengaruh Positif Persepsi Kualitas Produk, Distribusi dan 

Harga Terhadap Pemasaran Benur CV Manunggal Rasa 

Kecamatan Rajabasa 

H𝑜4  : Tidak Adanya Pengaruh Positif Persepsi Kualitas Produk, 

Distribusi dan Harga Terhadap Pemasaran Benur CV 

Manunggal Rasa Kecamatan Rajabasa 

 



  

 

 

 

 

III. METODE PENELITIAN 

 

 

3.1  Jenis dan Pendekatan Penelitian 

Jenis penelitian ini yaitu kuantitatif dengan menggunakan metode deskriptif 

verifikatif dengan pendekatan expost facto dan survey. Penelitian deskriptif 

verifikatif merupakan penelitian yang dilaksanakan untuk mengetahui 

pengaruh antara variabel bebas (X) terhadap variabel terikat (Y) dengan 

berdasarkan pada fakta-fakta yang ada. (Sugiyanto, 2017:35). 

Pendekatan yang digunakan dalam penelitian yang akan diteliti ini adalah 

pendekatan expost facto dan survey, yaitu pendekatan penelitian yang 

bertujuan untuk mengetahui peristiwa yang terjadi berdasarkan faktor-faktor 

penyebabnya dengan menggunakan ukuran sampel yang kecil dari suatu data 

populasi yang bersifat alamiah. (Sugiyono, 2013:6). 

 

3.2 Populasi dan Sampel 

3.2.1 Populasi 

Populasi merupakan sebuah subjek penelitian. Menurut (Sugiyono, 

2014: 60) populasi adalah domain umum yang terdiri dari subjek dan 

objek dengan ukuran dan karakteristik tertentu yang peneliti gunakan 

untuk penelitian lebih lanjut dan kesimpulan. Menurut pernyataan 

berikut, perlu dipahami bahwa populasi adalah keseluruhan subjek 

penelitian yang harus dipelajari oleh peneliti. 
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Pada penelitian ini, populasi yang digunakan sebanyak 119 yang 

merupakan pelanggan CV Manunggal Rasa Kecamatan Rajabasa 

diamati berdasarkan data sebagai berikut: 

 

Tabel 6. Data Jumlah Pelanggan CV Manunggal Rasa. 

No Kelas Jumlah Pelanggan 

1 Pelanggan  119 

Sumber: Staff Audit CV Manunggal Rasa Tahun 2023 

  

Berdasarkan Tabel 6 di atas terdapat jumlah pelanggan sebanyak 119 

pelanggan CV Manunggal Rasa Kecamatan Rajabasa tahun 2023. 

Pelanggan ini terdiri dari pelanggan lama dan pelanggan baru yang mulai 

berlangganan mengambil atau membeli benur yang akan diperkembang 

biakan. Untuk menilai pelanggan yang masuk kategori pelanggan lama 

yaitu pelanggan yang sudah berlangganan mengambil benur di CV 

Manunggal > dari 1 tahun atau 5 kali membeli, sedangkan pelanggan 

yang masuk ke dalam kategori pelanggan baru yaitu pelanggan yang 

sudah berlangganan < dari 1 tahun atau 3 kali membeli. 

 

3.2.2  Sampel 

Sampel merupakan bagian dari sebuah populasi yang diperoleh dengan 

menggunakan teknik pengambilan sampel (Sugiyono, 2017: 118). 

Berdasarkan pernyataan tersebut dapat dipahami bahwa sampel 

merupakan perwakilan dari populasi yang diperoleh dengan menggunakan 

metode sampling. Oleh karena itu dalam penelitian ini sampel diperoleh 

dengan menggunakan rumus Slovin yaitu: 

 

 𝑛 =
 𝑁 

 1+𝑁(𝑒)2  
  

Keterangan: 

n = Total sampel 
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N = Total populasi 

e = Tingkat eror yaitu tingkat kesalahan maksimum yang masih bisa 

ditolerir (ditentukan 5%) 

 (Sugiyono, 2018: 65) 

Perhitungan rumus tertulis di atas, maka dihitung besarnya sampel untuk 

penelitian ini adalah: 

𝑛 =
119

1 + 119(0.05)2
 

𝑛 =
119

1.29
 

  𝑛 = 91,71 = 92 

 

Berdasarkan hasil perhitungan rumus slovin, diperoleh hasil sampel 92 

pelanggan.  

 

 3.3 Teknik Pengambilan Sampel 

Teknik pengambilan sampel penelitian ini adalah teknik pengambilan sampel 

yaitu probability sampling yang sama untuk menjadi sampel penelitian 

kepada partisipan dengan melakukan simple random sampling tanpa 

menunjukkan kelas populasi melalui stochastic sampling dengan 

menggunakan simple random sampling (Sugiyono, 2018: 120). Berdasarkan 

pernyataan-pernyataan berikut, dapat disimpulkan bahwa metode yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah probablility sampling dengan 

menggunakan simple random sampling yang diambil secara acak dan 

bertujuan untuk memberikan kesempatan yang sama kepada setiap anggota 

populasi sebagai sampel penelitian.  
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3.4  Variabel Penelitian 

Variabel penelitian adalah sesuatu yang ditetapkan peneliti untuk dipelajari 

sehingga diperoleh informasi mengenai hal-hal yang diteliti, dan dapat ditarik 

kesimpulan dari hasil penelitian tersebut (Sugiyono, 2014: 38).  

Dalam penelitian ini terdapat dua jenis variabel, yaitu: 

1. Variabel Bebas (Independent Variable) 

Variabel ini sering disebut sebagai variabel stimulus, variabel prediktor, 

dan anteseden. Variabel bebas adalah variabel yang mempengaruhi atau 

menjadi salah satu pengaruh atau terjadinya variabel terikat atau variabel 

terikat (Sugiyono, 2014: 39). Dan variabel bebas pada penelitian ini 

terdiri atas persepsi kualitas produk (X1), distribusi (X2) dan harga (X3). 

2. Variabel Terikat (Dependent Variabel) 

Variabel terikat merupakan sebuah variabel yang dipengaruhi oleh 

variabel lainnya yaitu variabel bebas pada sebuah penelitian. Variabel 

terikat pada penelitian ini ialah Pemasaran Benur (Y). 

 

3.5  Definisi Konseptual Variabel 

Variabel penelitian ini meliputi unsur konsep atau gagasan yang harus 

diketahui peneliti untuk digali dan disimpulkan berdasarkan pemahaman 

konseptual variabel penelitian. Pernyataan ini sejalan dengan pandangan 

Sugiyono (2018:60) bahwa definisi konseptual suatu variabel berperan dalam 

mengetahui konsep suatu variabel yang dapat dipahami dan disimpulkan. 

Definisi konseptual variabel dalam penelitian ini adalah: 

1. Kualitas Produk (X1) 

Kualitas produk merujuk pada atribut dan karakteristik suatu produk yang 

memengaruhi kemampuannya untuk memenuhi kebutuhan dan harapan 

konsumen. Kualitas produk menjadi faktor penting dalam menentukan 

sejauh mana produk tersebut akan memuaskan pelanggan dan 

membangun reputasi merek yang baik. 
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2. Distribusi (X2) 

Distribusi merupakan rantai aktivitas yang melibatkan pergerakan produk 

dari produsen ke konsumen akhir. Ini adalah bagian penting dari kegiatan 

pemasaran dan melibatkan berbagai proses, saluran, dan strategi untuk 

memastikan produk tersedia di tempat yang tepat, pada waktu yang tepat, 

dan dalam kondisi yang baik. 

3. Harga (X3) 

Harga merupakan jumlah uang yang dibebankan atau dibayarkan untuk 

memperoleh suatu produk atau layanan. Dalam konteks bisnis dan 

pemasaran, penetapan harga adalah salah satu aspek penting dari strategi 

pemasaran yang mempengaruhi bagaimana produk atau layanan diterima 

oleh pasar dan pelanggan  

4. Pemasaran Benur (Y) 

Pemasaran adalah serangkaian aktivitas yang dilakukan oleh perusahaan 

atau organisasi untuk mempromosikan produk, layanan, atau gagasan 

mereka kepada target pasar dengan tujuan menciptakan kesadaran, 

menghasilkan minat, memotivasi pembelian, dan membangun hubungan 

jangka panjang dengan pelanggan. Ini melibatkan perencanaan, 

pelaksanaan, dan pengendalian berbagai strategi dan taktik untuk 

mencapai tujuan bisnis. 

 

 3.6 Definisi Operasional Variabel 

Definisi operasional merupakan keseluruhan variabel yang termasuk dalam 

penelitian ini terdiri dari empat variabel yang terdiri dari variabel pertama 

yaitu persepsi kualitas produk (X1) yang terdiri dari indikator kinerja, daya 

tahan, kesesuaian dengan produk, fitur, estetika dan kesan kualitas. Variabel 

kedua adalah distribusi (X2) yang terdiri dari indikator sistem trasportasi, 

kesediaan produk dan waktu penantian. Variabel ketiga adalah harga (X3) 

dan terdiri dari faktor ketergantungan harga, daya saing harga, kesesuaian 

harga dengan kualitas produk dan kesesuaian harga dengan manfaat produk. 
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Variabel keempat adalah pemasaran benur (Y), yang terdiri dari jumlah 

penjualan, ketepatan sasaran produk dan intensitas penjualan. 

Keseluruhan variabel pada penelitian ini diukur dengan menggunakan skala 

Simantic defernsial. Definisi operasional variabel pada penelitian ini adalah 

sebagai berikut: 

 

Tabel 7. Definisi Operasional Variabel. 

Variabel Indikator Skala Skor  

Pemasaran 

(Y) 

 

1. Persentase biaya 

promosi 

2. Tingkat penjualan 

3. Indeks kepuasan 

konsumen 

4. Rasio konsumen  

5. Rasio 

Produktivitas 

6. Adanya dorongan/ 

kemauan 

 

(Slameto: 2010, 

Djaali: 2008) 

Skala interval 

dengan 

pendekatan skala 

simantic 

deferensial 

Pensekoran 

mulai dari 

angka 1 

sampai 

dengan 7, di  

mana skor 1 

menunjukan 

nilai 

terendah 

atau negatif 

(sangat 

tidak 

setuju) dan 

skor 7 

menunjukan 

nilai 

tertinggi 

atau positif 

(sangat 

setuju). 

Persepsi 

Kualitas 

Produk (X1) 

 

1. Kinerja 

2. Daya tahan 

3. Kesesuaian dengan 

spesifikasi 

4. Fitur 

5. Estetika 

6. Kesan akan 

kualitas 

 

(Abdulsyani, 2014: 73) 

 

Skala interval 

dengan 

pendekatan skala 

simantic 

deferensial 

Pensekoran 

mulai dari 

angka 1 

sampai 

dengan 7, di 

mana skor 1 

menunjukan 

nilai 

terendah 

atau negatif 

(sangat 

tidak 

setuju) dan 
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skor 7 

menunjukan 

nilai 

tertinggi 

atau positif 

(sangat 

setuju). 

Distribusi 

(X2) 

 

1. Sistem trasportasi 

2. Kesediaan Produk 

3. Waktu Penantian 

 

(Syah, 2004: 22) 

 

 

Skala interval 

dengan 

pendekatan skala 

simantic 

deferensial 

Pensekoran 

mulai dari 

angka 1 

sampai 

dengan 7, di 

mana skor 1 

menunjukan 

nilai 

terendah  

atau negatif 

(sangat 

tidak 

setuju) dan 

skor 7 

menunjukan 

nilai 

tertinggi 

atau positif 

(sangat 

setuju). 

Harga (X3) 

 

1. Keterjangkauan 

Harga 

2. Daya saing harga 

3. Kesesuaian harga 

dengan kualitas 

produk 

4. Kesesuaian harga 

dengan manfaat 

produk 

 

(Syah 2008: 108) 

Skala interval 

dengan 

pendekatan skala 

simantic 

deferensial 

Pensekoran 

mulai dari 

angka 1 

sampai 

dengan 7, di 

mana skor 1 

menunjukan 

nilai 

terendah 

atau negatif 

(sangat 

tidak 

setuju) dan 

skor 7 

menunjukan 

nilai positif 

(sangat 

setuju). 

Tabel 7. Lanjutan 
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 3.7 Teknik Pengumpulan Data 

Penelitian ini dilaksanakan pada tahun 2023 di CV Manunggal Rasa 

Kecamatan Rajabasa, sehingga teknik pengumpulan data yang digunakan 

peneliti pada penelitian ini yaitu dengan teknik observasi selama kegiatan 

produksi dan pendistribusian benur kepada pelanggan dilaksanakan, 

wawancara dengan pengelola dan karyawan CV Manunggal Rasa, terkait 

dengan masalah atau kendala yang dihadapi selama kegiatan produksi benur 

sampai pendistribusian yang dilakukan sampai dengan ketangan pelanggan 

CV Manunggal Rasa, selanjutnya wawancara kepada pelanggan dilakukan 

secara online melalui media whasstapp messenger dan secara langsung ketika 

pelangga sedang berada di CV Manunggal Rasa untuk mengambil benur 

secara langsung. Peneliti memberikan kuesioner melalui google form atau 

angket agar mempermudah peneliti dalam memperoleh data hasil penelitian. 

 

Pengumpulan data offline memiliki keunggulan seperti keakuratan data yang 

diperoleh peneliti serta penghematan biaya dan tenaga kerja serta 

penyimpanan data yang sistematis. Namun, kelemahan dari pendekatan ini 

adanya kesengajaan pelanggan mengisi kuesioner secara asal-asalan. Namun, 

peneliti berusaha memastikan bahwa responden yang representatif memiliki 

keujujuran dalam mengisi kuesioner yang peneliti bagikan dan share. Untuk 

informasi lebih lanjut, dapat melihat teknik akuisisi data utama sebagai 

berikut: 

a. Observasi  

Observasi dilakukan dengan sebar kuesioner offline dengan metode 

pengumpulan data yang pertama. Distribusi survei jauh lebih efektif dan 

efisien. Survei offline ini dibuat menggunakang google form skala 

simantic deferensial dengan tujuh jawaban mulai dari tidak setuju hingga 

sangat setuju.  
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b. Wawancara  

Metode pengumpulan data selanjutnya adalah wawancara. Wawancara 

dapat dilakukan secara tatap muka atau melalui telepon (Indriantoro, 

2002: 26). Dengan menggunakan metode wawancara, peneliti membekali 

pelanggan CV Manunggal Rasa Kecamatan Rajabasa dengan data yang 

lebih lengkap mengenai proses pemasaran benur di CV Manunggal rasa 

Kecamatan Rajabasa. 

 

c. Dokumentasi  

Selain teknik survei dan wawancara yang dijelaskan di atas, survei juga 

menggunakan teknik dokumentasi. Teknik ini bertujuan untuk 

memperjelas data penelitian. Cara mendokumentasikan dengan mencari 

data tentang hal-hal dan variabel Catatan, transkrip, buku, surat kabar, 

majalah, prasasti, notulen, agenda dll (Suharsimi, 2010: 274). Metode 

dokumentasi berarti metode Mencatat data yang ada dan mengumpulkan 

data. Cara ini digunakan untuk mendokumentasikan data sekunder dan 

kegiatan penelitian. Dalam penelitian ini digunakan metode dokumentasi 

untuk mendapatkan bukti kegiatan pra penelitian maupun kegiatan 

penelitian. Dari pelanggan CV Manunggal rasa Kecamatan Rajabasa pada 

tahun 2023 dijadikan sebagai populasi dan sampel penelitian. 

 

3.8 Uji Persyaratan Instrumen 

Persyaratan alat uji biasanya digunakan untuk menguji apakah alat ukur yang 

kita gunakan dapat mengukur apa yang ingin kita capai dalam penelitian kita 

dan apakah kita dapat memverifikasi hasilnya. Alat penelitian biasanya 

disajikan dalam bentuk tes, bukan tes, seperti angket atau observasi. Untuk 

mendapatkan data yang lengkap dan dapat diverifikasi, Anda perlu menguji 

persyaratan perangkat Anda. Suatu alat dikatakan sebagai alat yang baik jika 

memenuhi syarat validitas dan reliabilitas. 
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3.8.1 Uji Validitas Instrumen 

Pengujian validitas merupakan salah satu syarat pengujian yang 

dilakukan, yang tujuannya untuk mengetahui tingkat validitas atau 

reliabilitas suatu kuesioner atau kuesioner yang disebarkan sebagai alat 

penelitian. Pernyataan berikut ini sesuai dengan pendapat Arikunto 

(2010: 211), yang menegaskan bahwa validasi bertujuan untuk 

menunjukkan tingkat validitas atau otentisitas suatu kuesioner 

penelitian sebagai alat penelitian dengan menggunakan metode validasi 

yaitu korelasi product moment dari person dengan rumus sebagai 

berikut: 

 

rxy =

  n. ∑ XY- ( ∑ X).( ∑ Y)  

√{n ∑ 2- ( ∑ x)
2

 X } - {n ∑ 2-( ∑ )2YY }

 

 

 

Keterangan: 

𝑟𝑥𝑦   = Koefisien korelasi antara variabel X dan Y 

𝑛   = Jumlah sampel yang diteliti 

∑ 𝑋𝑌   = Skor rata-rata dari X dan Y 

∑ 𝑋𝑌   = Jumlah skor total (item) Y 

∑ 𝑌    = Jumlah Skor Total 

∑ 𝑥2   = Jumlah kuadrat skor butir pertanyaan 

∑ 𝑌2   = Jumlah kuadrat skor total 

 

Pengujian validitas dalam penelitian ini menggunakan SPSS Statistics 

version 25. Dengan kriteria pengujian jika 𝑟ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 > 𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 maka alat 

pengukuran tersebut dapat dinyatakan valid, sebaliknya jika 𝑟ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 < 

𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 maka alat pengukuran tersebut tidak valid dengan 𝛼= 0,05 dan dk = 

n yakni sampel yang diteliti. (Rusman, 2016: 64-65) 
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Dengan kriteria sebagai berikut:  

a. Apabila 𝑟ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 > 𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 maka instrumen penelitian dinyatakan 

valid, begitupun sebaliknya 

b. Apabila probabilitas (sig) < 0,05 maka instrumen dinyatakan valid 

begitupun sebaliknya. 

 

Berikut ini merupakan hasil pengujian validitas dari instrumen penelitian 

X1, X2, X3, dan Y menggunakan program aplikasi SPSS 25.0 terhadap 30 

responden dengan n=30 dan rtabel = 0.361.  

a. Persepsi Kualitas Produk 

Hasil uji validitas pada instrumen persepsi kualitas produk terdiri 

dari 12 item pernyataan dinyatakan valid dengan kriteria 

pengujian nilai rhitung > rtabel dengan nilai sig < 0.05 maka 

instrumen dinyatakan valid. Berikut adalah hasil data uji validitas 

terkait persepsi kualitas produk yang diolah dengan menggunakan 

SPSS. 

 

Tabel 8. Hasil Uji Validitas Variabel Persepsi Kualitas Produk. 

 

       Sumber : pengolahan data SPSS, 2024 

 

 

 

 

Item 

Pertanyaan 

rhitung Kondisi  rtabel Signifikan 

(sig)<0,05 

Simpulan  

1 0,694 > 0,361 0,000 Valid  

2 0,934 > 0,361 0,000 Valid  

3 0,808 > 0,361 0,000 Valid  

4 0,892 > 0,361 0,000 Valid  

5 0,865 > 0,361 0,000 Valid  

6 0,869 > 0,361 0,000 Valid  

7 0,910 > 0,361 0,000 Valid  

8 0,926 > 0,361 0,000 Valid 

9 0,904 > 0,361 0,000 Valid  

10 0,855 > 0,361 0,000 Valid  

11 0,824 > 0,361 0,000 Valid  

12 0,909 > 0,361 0,000 Valid  
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b. Distribusi  

Hasil uji validitas pada instrumen distribusi terdiri dari 11 item 

pernyataan dinyatakan valid dengan kriteria pengujian nilai 

rhitung > rtabel dengan nilai sig < 0.05 maka instrumen 

dinyatakan valid. Berikut adalah hasil data uji validitas terkait 

distribusi yang diolah dengan menggunakan SPSS. 

 

Tabel 9. Hasil Uji Validitas Variabel Distribusi. 

 

      Sumber : Pengolahan data SPSS, 2024 

c. Harga 

Hasil uji validitas pada instrumen harga terdiri dari 11 item 

pernyataan dinyatakan valid dengan kriteria pengujian nilai 

rhitung > rtabel dengan nilai sig < 0.05 maka instrumen 

dinyatakan valid. Berikut adalah hasil data uji validitas terkait 

harga yang diolah dengan menggunakan SPSS. 

 

Tabel 10. Hasil Uji Validitas Variabel Harga. 

 

Item 

Pertanyaan 

rhitung Kondisi  rtabel Signifikan 

(sig)<0,05 

Simpulan  

1 0,870 > 0,361 0,000 Valid  

2 0,884 > 0,361 0,000 Valid  

3 0,847 > 0,361 0,000 Valid  

4 0,758 > 0,361 0,000 Valid  

5 0,907 > 0,361 0,000 Valid  

6 0,922 > 0,361 0,000 Valid  

7 0,816 > 0,361 0,000 Valid  

8 0,852 > 0,361 0,000 Valid 

9 0,872 > 0,361 0,000 Valid  

10 0,932 > 0,361 0,000 Valid  

11 0,452 > 0,361 0,012 Valid  

Item 

Pertanyaan 

rhitung Kondisi  rtabel Signifikan 

(sig)<0,05 

Simpulan  

1 0,904 > 0,361 0,000 Valid  

2 0,861 > 0,361 0,000 Valid  

3 0,896 > 0,361 0,000 Valid  

4 0,720 > 0,361 0,000 Valid  

5 0,836 > 0,361 0,000 Valid  
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      Sumber : Pengolahan data SPSS, 2024 

d. Pemasaran Benur 

Hasil uji validitas pada instrumen pemasaran benur terdiri dari 

11 item pernyataan dinyatakan valid dengan kriteria pengujian 

nilai rhitung > rtabel dengan nilai sig < 0.05 maka instrumen 

dinyatakan valid. Berikut adalah hasil data uji validitas terkait 

pemasaran benur yang diolah dengan menggunakan SPSS. 

 

Tabel 11. Hasil Uji Validitas Variabel Pemasaran Benur. 

 

 

Sumber : Sumber : Pengolahan data SPSS, 2024 

 

3.8.2 Uji Reliabilitas Instrumen 

Uji reliabilitas perangkat merupakan salah satu pengujian yang digunakan 

untuk mengetahui tingkat reliabilitas suatu perangkat penelitian yang 

telah dinyatakan valid. Pernyataan berikut ini sesuai dengan pendapat 

Rusman (2015: 61) yang berpendapat bahwa instrumen penelitian yang 

telah divalidasi masih memerlukan uji ketangguhan yang bertujuan untuk 

6 0,918 > 0,361 0,000 Valid  

7 0,862 > 0,361 0,000 Valid  

8 0,770 > 0,361 0,000 Valid 

9 0,640 > 0,361 0,000 Valid  

10 0,849 > 0,361 0,000 Valid  

11 0,854 > 0,361 0,000 Valid  

Item 

Pertanyaan 

rhitung Kondisi  rtabel Signifikan 

(sig)<0,05 

Simpulan  

1 0,855 > 0,361 0,000 Valid  

2 0,838 > 0,361 0,000 Valid  

3 0,691 > 0,361 0,000 Valid  

4 0,478 > 0,361 0,008 Valid  

5 0,905 > 0,361 0,000 Valid  

6 0,792 > 0,361 0,000 Valid  

7 0,840 > 0,361 0,000 Valid  

8 0,898 > 0,361 0,000 Valid 

9 0,884 > 0,361 0,000 Valid  

10 0,806 > 0,361 0,000 Valid  

11 0,796 > 0,361 0,000 Valid  
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mengukur sejauh mana suatu alat ukur suatu instrumen penelitian dapat 

dibuktikan kebenarannya. Ini diukur dengan menggunakan rumus Alpha 

Cronbach, yang dirumuskan sebagai: 

r
i= [

n
(n-1 )

][1- 
∑ 𝜎𝑖

2

𝜎𝑡
2 ]

  

Keterangan:  

𝑟𝑖  = Reliabilitas instrumen 

∑ 𝜎𝑖
2  = Skor tiap-tiap item 

𝑛   = Banyaknya butir soal 

𝜎𝑡
2  = Varian total 

Selanjutnya diperjelas lagi dengan daftar interprestasi koefisien r dengan 

tabel yang tertera dibawah ini: 

 

Tabel 12. Kategori Besarnya Reliabilitas. 

No Koefisien r Reliabilitas 

1 0.8000 – 1.0000 Sangat Tinggi 

2 0.6000 – 0.7999 Tinggi 

3 0.4000 – 0.5999 Sedang/Cukup 

4 0.2000 – 0.3999 Rendah 

5 0.0000 – 0.1999 Sangat Rendah 

(Sugiyono, 2012) 

 

Kriteria pengujian berdasarkan hasil perhitungan Alfa Cronbach 

dibandingkan dengan rhitung  dan rtabel korelasi product moment, dengan 

kriteria apabila rhitung  > rtabel maka instrument adalah reliabel dan 

sebaliknya apabila rhitung  < rtabel  maka instrument tidak reliabel. Hasil 

uji reliabilitas antara masing-masing item butir pertanyaan dengan skor 

total yang menghasilkan rhitung yang selanjutnya dibandingkan dengan 

rtabel dalam penelitian ini adalah r (a)(n) (20) = 0,444. 
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a. Persepsi Kualitas Produk 

 

Tabel 13. Hasil Uji Reliabilitas Variabel Persepi  

                 Kualitas Produk. 

 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.970 12 

Sumber : pengolahan data SPSS, 2024  

Kesimpulannya r Alpha diperoleh sebesar 0.970 maka instrumen 

tersebut mempunyai reliabilitas sangat tinggi. 

 

b. Distribusi 

 

Tabel 14. Hasil Uji Reliabilitas Variabel Distribusi. 

 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.951 11 

Sumber : pengolahan data SPSS, 2024 

Kesimpulannya r Alpha diperoleh sebesar 0.951 maka 

instrumen tersebut mempunyai reliabilitas sangat tinggi. 

c. Harga  

 

Tabel 15. Hasil Uji Reliabilitas Variabel Harga. 

 

 

 

 

 

 

 

     Sumber : pengolahan data SPSS, 2024 

 

Kesimpulannya r Alpha diperoleh sebesar 0.953 maka instrumen 

tersebut mempunyai reliabilitas sangat tinggi. 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.953 11 
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d. Pemasaran Benur 

 

Tabel 16. Hasil Uji Reliabilitas Variabel  

     Pemasaran Benur. 

 

 

 

 

 

Sumber : pengolahan data SPSS, 2024 

Kesimpulannya r Alpha diperoleh sebesar 0.942 maka instrumen 

tersebut mempunyai reliabilitas sangat tinggi. 

 

3.9 Uji Persyaratan Analisis 

Alat analisis statistik parametrik memerlukan persyaratan pengujian untuk 

normalitas dan keseragaman selain persyaratan untuk data interval dan 

proporsi juga diperlukan adanya persyaratan uji normalitas dan homogenitas.. 

3.9.1 Uji Normalitas  

Salah satu syarat yang wajib dilaksanakan dalam menggunakan statistik 

parametrik adalah uji normalitas. Uji normalitas yang dipakai untuk 

memperoleh informasi apakah instrument yang dipakai untuk data yang 

berdistribusi normal atau tidak. Pada penelitian ini, uji normalitas yang 

digunakan menggunakan statistik Kolmogorov-Smirnov. Adapun alasan 

menggunakan uji Kolmogorov-Smirnov karena data yang digunakan 

dalam penelitian ini disusun berdasarkan distribusi frekuensi kumulatif 

dengan menggunakan kelas-kelas interval. 

 

Data dikatakan normal apabila nilai signifikansi (sig) > alpha yang 

digunakan yaitu 5%. Adapun rumusan hipotesis yang digunakan adalah 

sebagai berikut:  

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.942 11 
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H0 = Distribusi variabel mengikuti distribusi normal 

H1= Distribusi variabel tidak mengikuti distribusi normal 

 

Dengan statistik uji yang digunakan sebagai berikut: 

D = max | f0 (xi) – Sn (xi) | ;i = 1, 2, 3 ..... 

Dimana: 

f0 (xi) = Fungsi distribusi frekuensi kumulatif relative dari distribusi 

teoritis dalam kondisi H0 

Sn (xi) = Distribusi frekuensi kumulatif dari pengamatan sebanyak n.  

 

Dengan kriteria pengujian yaitu membandingkan nilai D terhadap nilai 

D pada tabel Kolmogorov – Smirnov dengan taraf nyata 𝛼, maka aturan 

pengambilan keputusan dalam uji ini adalah: 

Jika D ≤ D Tabel, maka terima H0 dan tolak H1 

Jika D ≥ D Tabel, maka terima H0 dan tolak H1 

 

Kriteria pengujian: 

a) Tolak 𝐻0 jika nilai signifikansi (sig) < 0,05 artinya sampel tidak 

berdistribusi normal. 

b) Terima 𝐻0 jika nilai signifikansi (sig) > 0,05 artinya sampel 

berdistribusi normal. 

(Rusman, 2015: 46) 

 

3.9.2 Uji Homogenitas  

Uji homogenitas yang dipakai untuk memperoleh informasi apakah data 

sampel yang diperoleh berasal dari populasi yang bervarians homogen 

atau tidak. Pada penelitian ini uji homogenitas yang digunakan adalah 

metode Levene Statistic. Adapun rumusan sebagai berikut: 

𝑊 =  (
𝑛 − 𝑘

𝑘 − 1
)

∑ = 1𝑛𝑖 ( 𝑍𝐿 − 𝑍)̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅
𝑖

𝑘

∑ = 1 ∑ 1𝑗
𝑛

𝑖
𝑘  𝑍𝑙𝑗− 𝑍𝑙̅̅ ̅̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅

 

Keterangan: 

n = Jumlah sampel penelitian 
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k = Banyaknya kelompok  

𝑌�̅� = Rata=rata dari kelompok ke- i 

𝑍�̅� = Rata-rata kelompok dari Zi 

�̅� = Rata-rata menyeluruh dari Zij 

Dari ketentuan yang berlaku dalam pengujian ini yaitu jika W ≤  𝐹𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 

maka data sampel dinyatakan bersifat homogen dan apabila W ≥

 𝐹𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙, maka data sampel penelitian dinyatakan tidak bersifat homogen 

dengan taraf signifikasi (sig) 0,05 dan dk = n – 1. 

Sehingga diperoleh rumusan hipotesis sebagai berikut: 

H0 = Varians populasi bersifat homogen 

H1 = Varians populasi bersifat tidak homogen 

 

Kriteria pengujian: 

a. Apabila nilai probilitas (sig) > 0.05, maka H0 diterima, yang berarti 

bahwa varians populasi bersifat homogen.  

b. Apabila nilai probilitas (sig) < 0.05, maka H0 ditolak, yang berarti 

bahwa varians populasi bersifat tidak homogen.  

   (Rusman, 2015: 48)  

 

 3.10 Uji Asumsi Klasik 

Uji persyaratan dilakukan sebagai salah satu persyaratan uji sebelum 

melakukan uji regresi linier ganda jika seluruh persyaratan uji telah 

dipenuhi, maka selanjutnya uji regresi linier ganda dapat dilakukan. 

(Rusman, 2015: 59). Persyaratan uji regresi linier ganda terdiri sebagai 

berikut: 

 

3.10.1 Uji Kelinieran Regresi 

Uji kelinieran regresi digunakan untuk mengetahui apakah suatu 

regresi memiliki pola atau alur yang bersifat linier dan memiliki arti 
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atau tidak, dan diuji dengan menggunakan rumus statistik F sebagai 

berikut:  

𝐹 =
𝑆2𝑟𝑒𝑔

𝑆2𝑠𝑖𝑠
 

 

Keterangan: 

 𝑆2𝑟𝑒𝑔 = varians regresi 

𝑆2𝑠𝑖𝑠 = varian sisa 

Dengan dk pembilang 1 dan dk penyebut n-2, 𝛼= 0,05. Kriteria 

pengujian apabila 𝐹ℎ > 𝐹𝑡 maka H0 ditolak, hal ini mengartikan bahwa 

arah regresi berarti.  

Uji linearitas regresi multiple dengan menggunakan statistik F dengan 

rumus sebagai berikut: 

𝐹 =  
 𝑆2 𝑇𝐶 

𝑆2𝐺
 

Keterangan:  

𝑆2 𝑇𝐶 = Varians Tuna Cocok 

𝑆2𝐺 = Varians Galat 

 

Rumusan hipotesis dalam melakukan uji linieritas, sebagai berikut: 

H0 = Model regresi berbentuk linier 

H1 = Model regresi berbentuk non linier 

 

Dengan kriteria pengujian, apabila dk pembilang (k-2) dan dk 

penyebut (n-k) dengan a = 0,05 tertentu kriteria uji yaitu, apabila 

Fhitung ≤ Ftabel, maka H0 yang diterima dinyatakan linier dan 

sebaliknya jika Fhitung ≥ dari Ftabel maka H0 ditolak yang 

dinyatakan tidak bersifat linier. (Surjana dalam Rusman, 2015: 55). 

Untuk mencai Fhitung digunakan tabel ANOVA sebagai berikut: 
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Tabel 17. Rumus Analisis Varians ANOVA. 
  
 

Sumber Dk JK KT F Keterangan 

Total N ∑ 𝑦2 ∑ 𝑦2 
  

Koefisien (a) 

Regresi (b/a) 

Residu 

1 

1 

n-2 

JK (a) 

𝐽𝐾𝑅𝑒𝑔(b/a) 

JK (s) 

𝐽𝐾 (𝑎) 

𝑆2
𝑟𝑒𝑔=JK(b/a) 

𝑆2
𝑠𝑖𝑠= 

𝐽𝐾 (𝑆)

𝑛−2
 

 

𝑆2𝑟𝑒𝑔

𝑆2𝑠𝑖𝑠
 

Untuk 

menguji 

keberartian 

hipotesis 

Tuna Cocok 

Galat/Error 

k-2 

n-k 

JK (TC) 

JK (G) 
𝑆2

𝑇𝐶= 
𝐽𝐾 (𝑆)

𝑛−2
 

𝑆2
𝐺= 

𝐽𝐾 (𝐺)

𝑛−𝑘
 

𝑆2𝑇𝐶

𝑆2𝐺
 

Untuk 

menguji 

kelinieran 

regresi 

 

Keterangan: 

JK  = Jumlah kuadrat dari total 

KT = Kuadrat tengah 

n  = Banyaknya responden 

ni  = Banyaknya anggota 

JK (a) = 
(∑ 𝑌)

2

𝑛
 

JK (b/a) = b{∑ 𝑥𝑦 −  
(∑ 𝑥) (∑ 𝑦)

𝑛
} 

JK (G) = ∑ {∑ 𝑦2 −  
(∑ 𝑦2)

𝑛𝑖
} 

JK  (T) = ∑ 𝑦2  

JK (S) = JK (T) – JK (a) – JK (b/a) 

JK (TC)  = JK (S) – JK (G) 

𝑆2𝑟𝑒𝑔 = Varians regresi 

𝑆2𝑠𝑖𝑠 = Varians sisa 

 

 

Kriteria pengujian:  

a. Kriteria uji keberartian 

Jika Fhitung > Ftabel dengan dk pembilang 1 dan dk penyebut n-2 

dengan α ketentuan maka regresi berarti dan sebaliknya jika 
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Fhitung > Ftabel dengan dk pembilang 1 dan dk penyebut n-2 

dengan α ketentuan maka regresi tidak berarti. 

b. Kriteria uji kelinearan 

Jika Fhitung > Ftabel dengan dk pembilang 1 dan dk penyebut n-2 

dengan α ketentuan maka regresi linier dan sebaliknya jika 

Fhitung > Ftabel dengan dk pembilang 1 dan dk penyebut n-2 

dengan α ketentuan maka regresi tidak linier.  

 

3.10.2 Uji Multikolinieritas  

Uji multikolinieritas memiliki tujuan untuk menguji apakah antar 

variabel bebas pada suatu penelitian terjadi suatu korelasi atau tidak. 

Model regresi yang baik yaitu tidak terjadi korelasi diantara variabel-

variabel bebas (Rusman, 2015: 69). Di dalam analisis regresi linear 

berganda maka akan muncul dua atau lebih variabel bebas yang akan 

diduga mempengaruhi variabel terikatnya. Pendugaan tersebut akan 

dapat dibuktikan apabila tidak terjadi adanya hubungan yang linier 

atau multikolinearitas di dalam variabel variabel independen. Adanya 

hubungan yang linier antara variabel bebas akan timbul kesulitan 

untuk memisahkan pengaruh masing-masing variabel bebas terhadap 

variabel terikat.  

 

Uji multikolinearitas memiliki tujuan untuk menguji apakah dalam 

model regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel independen. 

Jika ada hubungan yang linier atau multikolinieritas maka akan 

mengakibatkan beberapa hal sebagai berikut:  

1. Tingkat ketelitian koefisien regresi sebagai penduga cukup rendah 

dengan demikian menjadi kurang akurat. 

2. Koefisien regresi serta ragam yang bersifat tidak stabil sehingga 

terdapat beberapa perubahan pada data yang akan menimbulkan 

macam-macam ragam yang cukup signifikan. Yang kemungkinan 

tidak dapat dipisahkan dari pengaruh tiap variabel independen 
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secara individu terhadap variabel dependen. (Sudarmanto, 2013. 

137) 

 

Dalam penelitian ini, uji multikolinieritas diuji dengan menggunakan 

metode korelasi product moment dalam model regresi dengan rumus 

sebagai berikut: 

𝑟𝑥𝑦 =  
𝑛. ∑ 𝑋. 𝑌 − (∑ 𝑋) (∑ 𝑌)

 √{𝑛 ∑ 𝑋2 −  (∑ 𝑋)2}{𝑛 ∑ 𝑌2 −  (∑ 𝑌)2} 
 

 

Keterangan: 

𝑟𝑥𝑦 = Koefisien korelasi diantara variabel X dan Y 

𝑛 = Jumlah sampel yang diteliti 

𝑋 = Jumlah skor X 

𝑌 = Jumlah skor Y 

Rumusan hipotesis yaitu sebagai berikut: 

H0 = Tidak terdapat hubungan antar variabel independen 

H1 = Terdapat hubungan antar variabel independen 

 

Kriteria pengambilan keputusan:  

a. Apabila nilai tolerance > 0,10 maka dapat dinyatakan tidak terjadi 

multikolinearitas di antara variabel independen sebaliknya apabila 

nilai dari tolerance < 0,10 maka dapat dinyatakan terjadi 

multikolinearitas di antara variabel independen.  

b. Apabila nilai VIF < 0,10 maka dapat dinyatakan tidak terjadi 

multikolinearitas di antara variabel independennya, sebaliknya 

apabila nilai VIF > 0,10 maka dapat dinyatakan terjadi 

multikolinearitas di antara variabel independen (Suliyanto dalam 

Rusman, 2015: 61). 

3.10.3 Uji Autokorelasi  

Uji Autokorelasi memiliki tujuan untuk mengetahui ada atau tidaknya 

korelasi diantara hasil penelitian yang dilakukan (Gujarati dalam 
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Rusman, 2015: 62). Adanya autokorelasi dapat menimbulkan 

penafsiran beberapa varian dari tidak minimum dan diuji t yang dapat 

digunakan karena mungkin akan memberikan hasil yang salah. 

Uji autokorelasi dalam penelitian ini dilaksanakan dengan 

menggunakan metode Durbin – Watson.  

 

Adapun tahap-tahap dalam pengujian dengan menggunakan uji durbin 

Watson adalah sebagai berikut:  

a. Mencari nilai nilai residu dengan OLS dari persamaan yang akan 

diuji dan dihitung statistik D dengan menggunakan persamaan 

rumus sebagai berikut:  

𝑑 =  ∑ (𝑢𝑡 − 𝑢𝑡−1)
𝑡

2

2

/ ∑ 𝑈
2

𝑡

𝑡

1
 

b. Selanjutnya menentukan ukuran sampel dan jumlah variabel 

independen kemudiaan dibandingkan dengan melihat tabel 

statistik metode Durbin – Watson untuk mendapatkan nilai nilai 

kritis statistik D yaitu nilai dari metode Durbin – Watson Upper, 

𝑑𝑢 dan nilai dari Durbin – Watson d1.  

c. Dengan menggunakan terlebih dahulu dari rumus hipotesis nol 

bahwa tidak ada autokorelasi positif dan hipotesis alternatif 

sebagai berikut: 

H0: p ≤ 0 ( tidak ada autokorelasi positif ) 

Ha: p ≥ 0 (ada autokorelasi positif ) 

Dapat ditarik kesimpulan dalam keadaan tertentu terutama untuk 

menguji persamaan beda dari hipotesis 1 dan uji 2 akan lebih 

tepat. Langkah-langkah 1 dan 2 sama persis di atas sedangkan 

langkah 3 adalah untuk menyusun hipotesis nol bahwa terjadi 

autokorelasi. Adapun rumus hipotesisnya dalah sebagai berikut: 

Rumusan hipotesis: 

H0 = Tidak terjadi autokorelasi diantara data pengamatan  

H1 = Terjadi autokorelasi diantara data pengamatan. 
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Dengan kriteria pengujian yaitu, jika nilai statistik Durbin – Watson 

berada diantara angka 2 atau mendekati angka 2, maka dinyatakan 

bahwa data pengamatan hasil dari penelitian tidak memiliki 

autokorelasi (Rietveld dan Sunarianto dalam Rusman, 2015: 62). 

 

3.10.4 Uji Heteroskedastisitas 

Uji heteroskedastisitas bertujuan guna memperoleh informasi apakah 

variasi residual absolut cocok untuk keseluruhan data penelitian 

(Sudarmanto dalam Rusman, 2015: 63). Uji heteroskedastisitas dalam 

penelitian ini menggunakan rumus korelasi rank Spearman (uji 

korelasi rank Spearman). Kriteria korelasi peringkat Spearman 

didefinisikan sebagai berikut:  

𝑟𝑠 = 1 − 6 [
∑ 𝑑𝑖

2

𝑁 ( 𝑁2 −  1
] 

Keterangan: 

𝑟𝑠 = Koefisien korelasi spearman 

𝑑𝑖
2 = Perbedaan dalam rank yang diberikan kepada dua karakteristik 

yang berbeda dari individu atau ke i 

𝑁 = Banyaknya individu atau fenomena yang diberi rank 

Dimana nilai 𝑟𝑠 adalah -1, r, 1. 

 

Koefisien korelasi rank tersebut dapat digunakan untuk mendeteksi 

heteroskedastisitas sebagai berikut: 

 

𝑌1 = 𝛼0+𝛼1𝑋1+𝑈1 

Langkah 1: Cocokan regresi pada data mengenai y dan x atau 

dapatkan residual ei. 

Langkah 2 : Dengan mengabaikan tanda ei, yaitu dengan mengambil 

nilai mutlaknya ei, baik dengan nilai mutlak ei dan xi 

sesuai dengan urutan yang meningkat atau menurun dan 

menghitung koefisien korelasi spearman. 
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𝑟𝑠 = 1 − 6 [
∑ 𝑑𝑖

2

𝑁 ( 𝑁2 −  1
] 

Langkah 3: Dengan mengasumsikan bahwa koefisien korelasi 

populasi Ps adalah 0 dan N > 8 tingkat penting dari ra 

yang simple depan diuji dengan pengujian t sebagai 

berikut: 

t = 
𝑟𝑠 √𝑁−2

√1− 𝑟𝑆
2  

Dengan derajat kebebasan = N-2 

 

Rumusan hipotesis: 

H0 = Tidak ada hubungan yang sistematik antara variabel yang 

menjelaskan dan nilai mutlak dari residual.  

H1 = Adanya hubungan yang sistematik antara yang menjelaskan dan 

nilai mutlak dari residual.  

 

Dengan kriteria pengujian, jika nilai t yang dihitung melebihi nilai 

tkritis kita bisa menerima hipotesis adanya heteroskedastisitas, jika 

tidak dapat ditolak. Jika model resi meliputi lebih dari variabel X, 𝑟𝑠 

dapat dihutung dengan 𝑒𝑖 dan tiap variabel x secara terpisah dan dapat 

dilakukan uji untuk tingkat kepentingan secara statistik dengan 

pengujian t.  

 

 

3.11 Uji Hipotesis 

Uji hipotesis adalah hipotesis yang menggunakan regresi linier sederhana 

untuk menentukan besar kecilnya variabel bebas dari variabel terikat dan 

mengukur kesamaan antara semua variabel penjelas dari variabel terikat 

dengan menggunakan beberapa uji regresi linier berikut ini. 
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3.11.1 Pengujian Hipotesis Secara Parsial 

Pengujian hipotesis pertama, kedua, ketiga dan keempat dalam 

penelitian ini menggunakan statistik t melalui uji regresi linier 

sederhana dengan rumus:  

Ŷ = α + bX  

Nilai a dan b dicari dengan menggunakan rumus: 

α = 
 ( ∑ Y) ( ∑ X2)-( ∑ X) ( ∑ XY) 

n ∑ X2- ( ∑ X)
2   

b = 
 n ∑ XY-( ∑ X) ( ∑ Y) 

n ∑ X2- ( ∑ X)
2   

Keterangan:  

Ŷ = Subjek dalam varibel yang diprediksikan 

𝛼 = Nilai intercept (konstan) atau jika harga X = 0 

𝑏 = Koefisien arah regresi penentu ramalan (prediksi) 

menunjukan nilai peningkatan atau penurunan variabel Y  

𝑋 = Subjek pada variabel bebas yang memiliki nilai tertentu  

𝑌 = Variabel terikat 

 

Taraf signifikansi dalam penelitian ini diketahui dengan 

menggunakan rumus uji t, sebagai berikut: 

𝑡𝑜 = 
𝑏

𝑠
  

Keterangan: 

𝑡𝑜 = Nilai teoritis observasi 

𝑏 = koefisien arah regresi  

𝑠 = standar devisi 

 

Kriteria pengujian hipotesis: 

a. Apabila 𝑡𝑜 > 𝑡𝛼, maka H0 ditolak yang menyatakan bahwa ada 

pengaruh. Sebaliknya, jika 𝑡𝑜 > 𝑡𝛼, maka H0 diterima yang 

menyatakan tidak ada pengaruh dengan α= 0.05 dan dk = (n-2). 
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b. Apabila 𝑡𝑜 < 𝑡𝛼, maka H0 ditolak yang menyatakan bahwa ada 

pengaruh. Sebaliknya, jika 𝑡𝑜 < 𝑡𝛼, maka H0 diterima yang 

menyatakan tidak ada pengaruh dengan α= 0.05 dan dk = (n-2). 

c. Apabila 𝑡𝑜 < −𝑡, maka H0 ditolak yang menyatakan bahwa ada 

pengaruh. Sebaliknya, jika −𝑡 <  𝑡𝑜 < 𝑡, maka H0 diterima yang 

menyatakan tidak ada pengaruh dengan α= 0.05 dan dk = (n-2). 

(Sugiyono, 2017: 188) 

 

 

3.11.2 Pengujian Secara Simultan 

Untuk hipotesis kelima menggunakan statistik F dengan model 

regresi linier multiple yaitu suatu model untuk menganalisis 

pengaruh variabel bebas (X) terhadap variabel terikat (Y) berikut 

persamaannya:  

Ŷ = 𝑎 +  𝑏1𝑋1 +  𝑏2𝑋2 +  𝑏3𝑋3 +  𝑏4𝑋4 

𝑎 =  �̅� −  𝑏1�̅�1 −  𝑏2�̅�2 −  𝑏3�̅�3 −  𝑏4�̅�4 

𝑏1 =  
(∑ 𝑥2

2) (∑ 𝑥1𝑦) −  (∑ 𝑥1𝑥2)(∑ 𝑥2𝑦)

(∑ 𝑥1
2)(∑ 𝑥2

2) −  (∑ 𝑥1𝑥2)2
  

𝑏2 =  
(∑ 𝑥2

2) (∑ 𝑥2𝑦) −  (∑ 𝑥1𝑥2)(∑ 𝑥1𝑦)

(∑ 𝑥1
2)(∑ 𝑥2

2) −  (∑ 𝑥1𝑥2)2
  

𝑏3 =  
(∑ 𝑥2

2) (∑ 𝑥1𝑦) −  (∑ 𝑥1𝑥2)(∑ 𝑥2𝑦)

(∑ 𝑥1
2)(∑ 𝑥2

2) −  (∑ 𝑥1𝑥2)2
  

 

Keterangan: 

Ŷ   = Nilai ramalan variabel 

𝑎   = Nilai intercept (konstan) 

𝑏1𝑏2𝑏3   = Koefisien arah regresi 

𝑋1𝑋2𝑋3  = Variabel bebas 

 

Kemudian dilanjutkan dengan uji F dimana uji ini dilakukan dengan 

tujuan untuk mengetahui apakah variabel independen ( X1,X2,X3,) 

secara simultan berpengaruh siginifikan terhadap variabel dependen 
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(Y). Dalam mengetahui ada tidaknya pengaruh antara X1,X2,X3, dan 

Y, maka digunakan rumus sebagai berikut: 

𝐽𝐾𝑟𝑒𝑔 /𝑘 

𝐽𝐾𝑟𝑒𝑔/(𝑛−𝑘−1)
  

 

𝐹 =
𝐽𝐾 ( 𝑅𝑒𝑔)/𝑘

𝐽𝐾 (𝑆)(𝑛 − 𝑘 − 1)
 

 

𝐽𝐾𝑟𝑒𝑔 dicari dengan rumus sebagai berikut: 

𝐽𝐾𝑟𝑒𝑔 =  𝛼1 ∑ 𝑋1
𝑌1+ 𝛼2 ∑ 𝑋21

𝑌1+⋯+ 𝑎𝑘 ∑ 𝑋𝑘𝑖 𝑌𝐼

 

𝐽𝐾𝑟𝑒𝑔 = ∑(𝑌𝑖 − 𝑌𝑖)
2 

 

Keterangan : 

𝐽𝐾𝑟𝑒𝑔 = Jumlah kuadrat regresi 

𝐽𝐾𝑟𝑒𝑠 = Jumlah kuadrat residu 

n  = Jumlah variabel bebas 

k  = Jumlah sampel 

 

Kriteria pengujian hipotesis yaitu, tolak H0, jika Fhitung > Ftabel 

dan jika Ftabel < Fhitung dan terima H0, dengan dk pembilang = K 

dan dk penyebut = n-k-1 dengan α= 0,05. Sebaliknya, diterima jika 

Fhitung < Ftabel dengan dk pembilang = K dan dk penyebut = n-k-1 

dengan α= 0,05 (Rusman,2015: 83). 
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V. SIMPULAN DAN SARAN 

 

A. Simpulan 

Berdasarkan hasil pengolahan data serta hasil uji hipotesis yang telah 

dilakukan pada variabel persepsi kualitas produk, distribusi dan harga 

terhadap pemasaran benur di CV Manunggal Rasa Kecamatan Rajabasa, 

sehingga didapat kesimpulan sebagai berikut: 

1. Ada pengaruh persepsi kualitas produk terhadap pemasaran benur di CV 

Manunggal Rasa Kecamatan Rajabasa sebesar 43,6%. Hal ini 

membuktikan bahwa semakin tinggi persepsi kualitas produk benur yang 

ditawarkan akan mampu meningkatkan kuantitas pemasaran benur di CV 

Manunggal Rasa Kecamatan Rajabasa.  

2. Ada pengaruh Distribusi terhadap pemasaran benur di CV Manungal Rasa 

Kecamatan Rajabasa sebesar 37,3%. Hal ini membuktikan bahwa semakin 

tinggi tingkat kelancaran distribusi benur maka akan meningkatkan 

kuantitas pemasaran benur pada CV Manunggal Rasa Kecamatan 

Rajabasa.   

3. Ada pengaruh harga terhadap pemasaran benur di CV Manunggal Rasa 

Kecamatan Rajabasa sebesar 37,6%. Hal ini menunjukkan bahwa semakin 

tinggi harga yang ditawarkan pada konsumen akan memengaruhi jumlah 

pemasaran benur di CV Manunggal Rasa Kecamatan Rajabasa.   

4. Ada pengaruh secara simultan Persepsi Kualitas Produk, Harga dan 

Distribusi terhadap Pemasaran Benur di CV Manunggal Rasa Kecamatan 

Rajabasa. Hal ini membuktikan apabila persepsi kualitas produk baik maka 

akan dapat meningkatkan persentase pemasaran benur di CV Manunggal 

Rasa Kecamatan Rajabasa akan cukup tinggi dan ditambah dengan 

distribusi yang semakin lancar dan harga sesuai dengan harapan 
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pelanggan, maka tidak menutup kemungkinan bahwa akan meningkatnya  

pemasaran benur di CV Manunggal Rasa Kecamatan Rajabasa. 

 

B. Saran  

Berdasarkan hasil penelitian mengenai persepsi kualitas produk, distribusi 

dan harga terhadap terhadap pemasaran benur di CV Manunggal Rasa 

Kecamatan Rajabasa, maka saran yang ingin diberikan oleh peneliti sebagai 

berikut.  

1. Ada pengaruh persepsi kualitas produk terhadap pemasaran benur 

sehingga disarankan agar dapat memastikan informasi tentang kualitas 

benur yang tersedia secara jelas dan transparan. Dapat menunjukan 

sertifikasi atau penilaian dari otoritas terkait seperti Badan Pengawas 

Perikanan bisa menjadi nilai tambah untuk meyakinkan konsumen tentang 

kualitas produk benur yang dihasilkan. Selanjutnya perusahaan dapat 

memberikan penjaminan mutu atau garansi bagi konsumen yang membeli 

produk benur di CV Manunggal agar dapat  meningkatkan kepercayaan 

konsumen terhadap kualitas produk. 

2. Hasil penelitian ini menyatakan bahwa variabel penggunaan distribusi 

memiliki pengaruh yang cukup memengaruhi pemasaran benur sehingga 

disarankan untuk dapat melakukan evaluasi saluran distribusi yang 

digunakan oleh CV Manunggal Rasa untuk memastikan benur dapat 

sampai kepada konsumen dengan efisien dan tepat waktu. Pertimbangkan 

untuk menjalin kemitraan dengan peternak udang lokal atau toko 

perudangan yang memiliki jangkauan yang luas. 

3. Harga memiliki pengaruh yang cukup besar terhadap kemampuan 

pemasaran benur di CV Manunggal Rasa sehingga disarankan untuk lebih 

meninjau ulang strategi penetapan harga untuk memastikan bahwa harga 

benur mencerminkan nilai yang diberikan kepada konsumen dan bersaing 

dengan produk sejenis di pasar. Anda dapat mempertimbangkan diskon 

atau promosi khusus untuk menarik konsumen baru atau meningkatkan 

loyalitas konsumen yang ada. Selain itu diharapkan CV Manunggal Rasa 
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dapat meningkatkan branding CV Manunggal Rasa sebagai penyedia 

benur berkualitas dengan menekankan nilai-nilai seperti keandalan, 

profesionalisme, dan fokus pada kepuasan pelanggan. Branding yang kuat 

dapat membantu membedakan CV Manunggal Rasa dari pesaing dan 

membangun kepercayaan konsumen. 

4. Hasil penelitian menunjukkan secara parsial dan simultan persepsi kualitas 

produk, distribusi dan harga berpengaruh secara signifikan terhadap 

pemasaran benur di CV Manunggal Rasa. Disarankan agar pihak CV 

Manunggal Rasa fokus pada peningkatan kualitas benur yang ditawarkan. 

Pastikan benur yang diproduksi atau dijual memiliki standar kualitas yang 

tinggi dan sesuai dengan kebutuhan konsumen. Ini dapat mencakup 

pemilihan bibit berkualitas, perawatan yang baik selama masa pembesaran, 

dan pengemasan yang sesuai.  

5. Penelitian selanjutnya diharapkan dapat menggunakan sampel yang lebih 

banyak lagi, agar data yang didapat semakin akurat. Dan juga untuk 

melakukan penelitian pada variabel-variabel lain yang memengaruhi 

pemasaran benur di CV Manunggal Rasa Kecamatan Rajabasa. 
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