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ABSTRAK

Nama : Angelica
NPM : 2016320175
Judul : Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Loyalitas Pelanggan Fan

Fan Bapau di Bandung

Bapau yang berasal dari kuliner Tionghoa ini sudah banyak dijual di berbagai
kota di Indonesia. Biasanya diisi dengan daging, telur atau kacang tumbuk, bapau
ini biasa disantap oleh orang Indonesia untuk sarapan atau snack berat. Di Bandung,
ada banyak pilihan untuk Bapau, dan Fan Fan Bapau adalah salah satunya. Berdiri
sejak 2008, Fan Fan Bapau telah membuktikan dirinya mampu bertahan. Salah satu
strateginya adalah menjaga rasa. Namun, rasa bisa berubah, kesetiaan bisa berubah.
Oleh karena itu menarik untuk dilakukan penelitian yang mencakup bauran
pemasaran dan pengaruhnya terhadap loyalitas pelanggan.

Peneliti melakukan penyebaran kuesioner kepada 150 yang telah menjadi
pelanggan Fan Fan Bapau sampai sekarang, dimana dalam kuesioner tersebut
terdapat bauran pemasaran/marketing mix yakni produk, harga, promosi dan
tempat. Sementara loyalitas pelanggan diukur dari pembelian berulang, retensi dan
rujukan.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa bauran pemasaran berpengaruh
terhadap loyalitas pelanggan sebesar 63% terhadap loyalitas pelanggan. Regresi
linier memprediksi bahwa satu peningkatan bauran pemasaran akan meningkatkan
loyalitas sebesar 0,385. Bauran pemasaran dan loyalitas secara keseluruhan berada
dalam kisaran yang baik.

Berdasarkan pada hasil tersebut, disarankan kepada Fan Fan Bapau agar lebih
memberikan promosi yang lebih menarik di media sosial dan promo-promo yang
menarik pelanggan Fan Fan Bapau, tidak lupa Fan Fan Bapau juga harus menjaga
kualitas produknya agar tidak mudah dikalahkan oleh pesaing mereka yang lain di
Bandung.

Kata kunci: Bauran Pemasaran, Fan Fan Bapau, Loyalitas Pelanggan



ABSTRACT
Name : Angelica
Identification Number : 2016320175
Title : The Effect of Marketing Mix on Customer Loyalty of Fan
Fan Bapau in Bandung

Bapau, originated from Chinese culinary, has been widely sold in many cities
in Indonesia. Usually filled with meat, egg or mashed beans, this bun is usually
taken by Indonesian for breakfast or heavy snack. In Bandung, there are a wide
range of choice for Bapau, and FanFan Bapau is among them. Established since
2008, FanFan Bapau has proved itself to be able to survive. One of the strategy is
to maintain the taste. However, taste may change, loyalty may switch. Therefore it
IS interesting to do a research that covers marketing mix and its effect on customer
loyalty.

In this research, the data were collected by distributing questionnaires to 150
Fan Fan Bapau’s customers. The Marketing mix is limited by the dimensions of
Product, Price, Promotion and Place, while the loyalty is measured by repeat
purchase, retention, and referalls.

The results shows that the marketing mix affects the customer loyatly at 63%
on customer loyalty. The regression linear predicts that one increase on marketing
mix will improve the loyalty at 0,385. The overall marketing mix and loyaty are
within good range.

Referring to the result, it is suggested that Fan Fan Bapau should provide
more attractive promotions on social media and promos that attract Fan Fan
Bapau’s customers, not to forget that Fan Fan Bapau must also maintain the quality
of its products so that they are not easily defeated by their others competitors in
Bandung.

Keywords: Customer Loyalty, Fan Fau Bapau, Marketing Mix
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BAB 1

PENDAHULUAN

1.1  Latar Belakang Masalah

Pada umumnya, sekarang sangat banyak usaha makanan dan minuman yang
berdiri di Indonesia, baik itu makanan khas Indonesia dan khas luar negri hampir
semuanya sudah ada di Indonesia. Salah satu contoh makanan khas luar negri yang
sudah cukup terkenal di Indonesia adalah bakpao. Bakpao ini berasal dari makanan
tradisional Tionghoa yang Kini terus berkembang di Indonesia dan negara-negara
lainnya. Makanan bakpao dulunya dibawa dan diperkenalkan oleh masyarakat asli
Tionghoa ke masyarakat Indonesia maupun masyarakat lain di dunia. Awalnya,
bakpao berisi daging babi karena mayoritas masyarakat Tionghoa mengonsumsi
daging babi. Tapi, seiring dengan perkembangan zaman dan kuliner, isian dalam
bakpao tidak melulu daging. Varian isian bakpao bermacam-macam mulai dari

ayam, cokelat, kacang ijo, keju dan masih banyak lagi.

Salah satu pengusaha bapau di Bandung adalah pengusaha makanan bapau di
Bandung yaitu Fan Fan Bapau yang menjual bakpao yang berdiri di tahun 2008.
Sampai dengan tahun 2021, Fan Fan Bapau sudah memiliki 4 gerai. Fan Fan Bapau
ini tergolong usaha keluarga karena usaha ini dijalankan oleh keluaganya sendiri
dan memiliki cabang yang dimiliki oleh anak dari pemilik Fan Fan Bapau tersebut.
Fan Fan Bapau ini tidak menjual franchise usahanya. Target dari Fan Fan Bapau
ini ialah kelas menengah kebawah sampai kelas menengah keatas, dikarenakan

harga dari produk yang dijual cukup terjangkau. Dengan cita rasa yang tidak



berubah dan ditambah dengan pengembangan variasi dan bentuk dari Fan Fan

Bapau, dapat menjadikan nilai unik dari Fan Fan Bapau ini.

Dilihat dari usia keberdadaan Fan Fan Bapau maka diduga bahwa loyalitas
pelanggan dari Fan Fan Bapau tergolong baik. Tetapi sebagai makanan yang cukup
digemari maka Fan Fan Bapau perlu mempertahankan loyalitas pelanggan karena
keberadaan pesaing, khususnya yang menjual bapau di Bandung, seperti yang

tercantum pada Tablel 1.1.

Tabel 1.1
Beberapa pesaing Fan Fan Bapau
Merek Alamat

Bapkao Ming Yue JI. Gardujati no 81-83
Rose Pao JI. Karang mulya no 14
Bapao Lena JI. Kalipah apo no 65
FaFa Bapau JI. Pasir kaliki no 24-27
Bakpao Caca JI. Karasak utara I1l no 6
Min Yen Bakpaw JI. Jendral Sudirman no 171
Bakpao Chikyen JI. Dr Setiabudi

JI. Terusan Jakarta no 53
Bapau Langgeng Sari JI. Sumber hegar V no 12
Bakpau Apin JI. Kalipah apo no 72

Sumber: www.google.com yang sudah dirangkum oleh penulis

Beberapa pesaing tersebut menjual bapau berisi daging babi, namun ada juga

yang tidak menjual daging babi seperti Bakpao Chikyen.

Apabila dilihat dari sisi penjual, banyak strategi usaha yang dapat dipilih dan
digunakan untuk menarik perhatian pembeli dan menjadikannya sebagai pelanggan

setia. Salah satu strategi yang sudah sangat dikenal banyak orang adalah bauran



pemasaran atau marketing mix. Bauran pemasaran atau marketing mix adalah
seperangkat alat yang dapat digunakan oleh perusahaan secara terus-menerus dalam
mencapai tujuan pemasarannya di pasar sasaran (Kotler & Keller, 2016). Di dalam
bauran pemasaran tersebut ada 4 unsur yang dikenal dengan 4P, antara lain adalah
product (produk), price (harga), promotion (promosi) dan yang terakhir adalah
place (distribusi/tempat) . Secara singkat, product adalah segala sesuatu yang dapat
ditawarkan di pasar dalam bentuk barang dan jasa, dan keduanya ini harus sesuai
dengan kebutuhan dan keinginan konsumen, sehingga konsumen memilih untuk
mengonsumsinya. Price adalah harga yang ada di barang dan jasa tersebut, harga
ini disesuaikan dengan kualitas pada barang dan jasa tersebut. Promotion ini
digunakan untuk memperkenalkan produk dan jasanya agar menarik perhatian
konsumen, dan promotion ini memiliki langkah-langkahnya tersendiri. Terakhir
adalah place sebagai kegiatan yang dilakukan oleh produsen untuk memenuhi dan

mempermudahkan konsumen dalam memperoleh produknya.

Pada penelitian ini peneliti melakukan penelitian awal dengan menyebarkan

kusioner sederhana ke 20 responden, dan diperoleh hasil sebagai berikut.

Tabel 1.2
Hasil Pre-research
Pertanvaan 17-25 tahun | 26-35 tahun | 36-55 tahun | Diatas 55 tahun
’ (%) (%) (%) (%)
Berapakah usia 35% 15% 15% 350
anda?




Tabel 1.3
Hasil Pre-research

Pertanyaan 1x dalam 2-3x dalam I?S?(bcllglzzr%r? Tidak
0, 0, 0,
sebulan (%) | sebulan (%) sebulan (%) pernah (%o)
Seberapa sering anda 55% 35% 10% 0%
membeli produk dari
Fan-Fan Bapau?

Tabel 1.4
Hasil Pre-research
Pertanvaan 6-12 bulan Diatas 1 tahun | Dibawah 6 bulan
y (%) (%) (%)
Sudah berapa lama anda 5% 90% 5%
menjadi pelanggan?
Tabel 1.5
Hasil Pre-research
Dengan
Media Dari E-commerce sendirinya
Pertanyaan | sosial | keluarga dan | (Gojek dan seperti Other
(%) teman (%) Grab) (%) | melewati toko
(%)
Bagaimana | 23,8% 81% 19% 23,8% 23,8%
anda
mengetahui
produk
Fan-Fan
Bapau?




Tabel 1.6
Hasil Pre-research

Pertanyaan Ya (%) Tidak (%0)
Produk yang ditawarkan oleh Fan-Fan 100% 0%
Bapau memiliki rasa yang enak.
Produk Fan-Fan Bapau konsisten dari 95.2% 4,8%
waktu ke waktu.
Fan-Fan Bapau memiliki packaging 95,2% 4,8%
produk yang baik.
Fan-Fan Bapau memiliki toko yang 90,5% 9,5%
bersih serta nyaman.
Fan-Fan Bapau memiliki tempat yang 90,5% 9,5%
strategis dan mudah dijangkau.
Fan-Fan Bapau menawarkan harga 95,2% 4,8%
relative terjangkau.
Harga Fan-Fan Bapau sesuai dengan 100% 0%
kualitasnya.
Saya tidak akan beralih kepada penjualan 76,2% 23,8%

bapau lain selain Fan-Fan Bapau.

Dari hasil kuesioner diatas, dapat disimpulkan bahwa dari segi beberapa
aspek marketing mix dari Fan Fan Bapau dinilai positif oleh konsumen dan sebagian

besar konsumen menunjukkan loyalitasnya terhadap Fan Fan Bapau.

Oleh karena itu, penulis tertarik untuk meneliti lebih lanjut pengaruh bauran
pemasaran yang sudah dilakukan oleh Fan Fan Bapau terhadap loyalitas pada

konsumen Fan Fan Bapau.

1.2 Pembatasan Masalah
Penulis hanya menggunakan 4 dimensi dari marketing mix yaitu price,

product, place dan promotion karena dari hasil observasi penulis 4 hal ini dianggap




paling dominan di Fan Fan Bapau sehingga tidak memasukan dimensi people,

physical evidence, dan process.

1.3
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Identifikasi Masalah

Pada penelitian ini penulis menulis rumusan masalah:

Apakah bauran pemasaran (Product, Price, Promotion, dan Place)
berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan di Fan Fan Bapau Bandung?
Bagimana pengaruh bauran pemasaran (Product, Price, Promotion, dan

Place) terhadap loyalitas pelanggan di Fan Fan Bapau Bandung?

Tujuan Penelitian

Tujuan dari penelitian ini berdasarkan rumusan masalah diatas adalah:

Untuk mengetahui pengaruh bauran pemasaran 4P yakni, Product, Price,
Promotion, dan Place terhadap loyalitas pelanggan di Fan Fan Bapau

Bandung.

Untuk mengetahui bagaimana pengaruh bauran pemasaran terhadap loyalitas

pelanggan di Fan Fan Bapau Bandung.



15  Masalah Penelitian
Penelitian ini diharapkan mampu memberikan manfaat kepada pihak-pihak

berikut:

1. Manfaat Bagi Penulis
Penelitian ini sangat berguna bagi penulis, karena penulis dapat terjun
langsung untuk mendapatkan data yang diperlukan sehingga penulis dapat
menambah wawasan lebih luas lagi, dan penulis lebih memahami betul
strategi bauran pemasaran 4P ini. Penulis juga mendapatkan pengalaman
pribadi dengan ditulisnya peneliti ini dan hasil dari penelitian ini dapat

dipraktekkan langsung oleh penulis sendiri.

2. Manfaat Bagi Fan Fan Bapau
Dengan adanya penelitian yang dilakukan, Fan Fan Bapau akan mampu
mengetahui perusahaannya lebih dalam lagi, sehingga apa keunikan dan
kelebihan yang dimiliki bisa dipertahankan dan kekurangannya bisa
diperbaiki. Fan Fan Bapau juga mendapatkan saran atau strategi yang
sebelumnya belum diketahui secara baik yang nantinya mampu membantu

Bapau Fan Fan untuk menarik pelanggannya lebih lagi.

3. Manfaat Bagi Pembaca
Dengan adanya penelitian yang dilakukan, para pembaca diharapkan
mendapat pengetahuan lebih luas lagi dan dapat menjadikannya sebagai

referensi untuk penelitian selanjutnya.





