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ABSTRAK 

Suci Rahmawati : Pengaruh Implementasi Marketing Mix 4P (Product, Price, 

Place, dan Promotion) Terhadap Loyalitas Konsumen Pada Nagihistore.id, 

Skripsi, Manajemen, FEB UNP Kediri, 2024 

 

Kata kunci : product, price, place, promotion, loyalitas konsumen 

 

Latar belakang penelitian ini adalah melihat di era globalisasi saat ini 

persaingan yang semakin ketat yang mengharuskan pelaku usaha harus memilih 

strategi pemasaran yang tepat untuk mencapai kepuasan konsumen agar 

terciptanya loyalitas konsumen. Banyaknya pelaku bisnis yang sejenis yang 

membuat persaingan semakin sengit, sehingga mengharuskan Nagihistore.id tepat 

dalam menerapkan strategi pemasaran. Tujuan penelitian ini adalah (1) Untuk 

mengetahui dan  menganalisis pengaruh signifikan product terhadap loyalitas 

konsumen pada Nagihistore.id secara parsial, (2) Untuk mengetahui dan 

menganalisis pengaruh signifikan price terhadap loyalitas konsumen pada 

Nagihidtore.id secara parsial, (3) Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh 

signifikan place terhadap loyalitas konsumen pada Nagihistore.id secara parsial, 

(4) Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh signifikan  promotion terhadap 

loyalitas konsumen pada Nagihistore.id secara pasial, dan (5) Untuk menganalisis 

pengaruh signifikan Marketing Mix 4P (Product, Price, Place, and Promotion) 

terhadap loyalitas konsumen pada Nagihistore.id secara simultan. 

Penelitian ini menggunakan teknik pendekatan kuantitatif. Populasi dari 

penelitian ini adalah pelanggan Nagihistore.id. Sampel dari penelitian ini 

menggunakan sebanyak 50 responden. Teknik analisis yang dipakai yaitu uji 

asumsi klasik, analisis regresi berganda, koefisien determinasi, uji hipotesis 

menggunakan uji t dan uji F yang di olah menggunakan SPSS 23. 

Hasil penelitian ini adalah(1)product memperoleh hasil 0.005<0.05 dengan 

nilai t hitung 2.936>1.679(2)price memperoleh hasil 0.032<005 dengan nilai t 

hitung 2.218>1.679.(3)place memperoleh hasil 0,071>0,05 dengan nilai t hitung (-

1.849)< 1.679. (4) promotion memperoleh hasil 0,032>0,05 dengan nilai t hitung 

2.214>1.679. (5)variabel product(X1), price(X2), place(X3), dan promotion(X4) 

memperoleh hasil signifikan 0,00<0,05 dengan nilai f hitung 7.235>2.579. Dapat 

disimpulkan bahwa(1) variabel product berpengaruh signifikan terhadap loyalitas 

konsumen secara parsial,(2)variabel price berpengaruh signifikan terhadap 

loyalitas konsumen secara parsial,(3)variabel place tidak berpengaruh signifikan 

terhadap loyalitas konsumen secara parsial,(4)variabel promotion berpengaruh 

signifikan terhadap loyalitas konsumen secara parsial,(5)variabel product, price, 

place, dan promotion berpengaruh terhadap loyalitas konsumen terhadap loyalitas 

konsumen secara simultan. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

 Era globalisasi dan persaingan bisnis yang semakin ketat, strategi 

pemasaran menjadi salah satu kunci keberhasilan suatu perusahaan. Pelaku 

bisnis bersaing dalam mempertahankan konsumen di karenakan persaingan 

bisnis semakin tinggi dan sengit. Nagihistore.id, sebagai salah satu pelaku 

bisnis yang memproduksi dan menjual aksesoris, tidak terkecuali dari tekanan 

pasar yang semakin beragam dan dinamis. Nagihistore.id perlu memahami 

dan menerapkan berbagai strategi pemasaran agar dapat bertahan dan 

berkembang di tengah persaingan. Akibatnya persaingan antar pelaku bisnis 

yang sejenis maupun perusahaan yang memproduksi barang – barang dengan 

bentuk yang mirip tidak dapat dihindari lagi. Salah satu peneyebabnya adalah 

konsumsi masyarakat terhadap kebutuhan barang dan jasa terutama dibidang 

fashion semakin meningkat.  

Nagihistore.id terletak di Dusun Kwarasan Kidul, Desa Tiru Kidul, 

Kecamatan Gurah Kabupaten Kediri merupakan rumah produksi sekaligus 

tempat belanja offline maupun online yang menyediakan berbagai macam 

aksesoris yang berdiri sejak tahun 2019. Pada mulanya Nagihistore.id 

menjual aneka snack, tetapi pemilik Nagihistore.id menutup toko snacknya 

dan mulai merintis usaha dengan menjual aksesoris sekaligus memproduksi 
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aksesoris sendiri. Nagihistore.id menghasilkan produk – produk antara lain: 

gelang, kalung, peniti hijab, strap masker, gantungan kunci, hiasan hand 

phone dan masih banyak lagi. Sekarang ini banyaknya muncul kompetitor – 

kompetitor baru menuntut pelaku usaha  untuk lebih meningkatkan kualitas 

produk yang ditawarkan. Seperti halnya pelaku usaha yang lain, tujuan utama 

sebagai pelaku usaha  adalah menarik konsumen untuk membeli produk yang 

dihasilkan oleh Nagihistore.id. Kemampuan produk untuk memberikan 

kepuasan pada pemakainya akan menguatkan benak konsumen untuk 

membeli produk secara berulang. Kualitas produk yang ditawarkan serta 

harga  yang dapat bersaing dengan perusahaan yang lain akan memberikan 

nilai lebih di benak konsumen, dengan demikian akan meningkatkan loyalitas 

konsumen. 

Beritasatu.com ia menjelaskan bahwa di tengah kondisi ekonomi global 

yang tidak menentu dan segala perubahannya, Shopee masih menjadi 

primadona dan dinobatkan sebagai pilihan pertama oleh mayoritas konsumen 

dan penjual di Indonesia sebagai e-commerce terbesar. "Pertumbuhan e-

commerce  akan terus berlanjut, meskipun masyarakat terlibat aktif dalam 

kegiatan tatap muka setelah pengentasan PPKM," kata Bima Laga, presiden 

Asosiasi E-Commerce Indonesia (idEA). Bima menambahkan,  belanja  

online kini telah menjadi way of life dan cara untuk memenuhi kebutuhan 

sehari-hari. Masih tumbuh e-commerce di antara pencapaian sektor ini, 

fleksibilitas pemain tetap, tentu saja, kunci untuk menjaga persaingan yang 

sehat. Terutama pada tahun 2024 ada sejumlah perkiraan ekonomi global 
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yang mendorong pemain e-commerce untuk mendesain ulang strategi mereka 

guna mempertahankan pemenang. Akan menarik untuk melihat bagaimana 

pelaku e-commerce akan melalui di tahun-tahun mendatang. 

Kemampuan produk untuk memberikan kepuasan bagi pelanggannya 

meningkatkan minat konsumen dalam berbelanja. Kualitas produk yang 

ditawarkan dan harga yang bersaing dengan perusahaan lain memberikan 

nilai lebih di benak konsumen. Maka akan meningkatkan loyalitas pelanggan 

terhadap penggunaan produk dari Nagihistore.id. Agar perusahaan menonjol 

dari persaingan, perlu direncanakan dengan matang dalam hal kegiatan 

pemasaran seperti menjual produk yang menarik dan harga terjangkau bagi 

target pelanggan dan bagaimana perusahaan mempromosikan produknya 

kepada pelanggan.  

Semua konsumen melihat kualitas produk secara berbeda. Perusahaan 

harus selalu memantau perubahan perilaku pelanggan di seluruh bisnis untuk 

memprediksi perubahan perilaku ini dan kemudian menggunakannya sebagai 

penelitian untuk meningkatkan strategi pemasaran. Pada dasarnya, tujuan 

pemasaran adalah untuk mengetahui dan memahami sifat konsumen agar 

dapat menjual produk yang ditawarkan. Perilaku konsumen adalah proses 

yang dilalui individu atau kelompok dalam proses memilih, membeli, 

menggunakan dan mengabaikan produk, layanan, ide atau pengalaman untuk 

memenuhi kebutuhan dan keinginan (Dewi Pratiwi et al., 2022). 

Promosi merupakan cara komunikasi yang dilakukan oleh perusahaan 

kepada konsumen atau pasar yang dituju, dengan tujuan menyampaikan 
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informasi mengenai produk/perusahaan agar mereka membeli.  Promosi juga 

merupakan proses memberikan informasi, membujuk sampai mempengaruhi 

proses pembelian atau penggunaan terhadap suatu produk atau jasa kepada 

konsumen. Tujuan promosi secara umum untuk meningkatkan volume 

penjualan suatu produk atau jasa (Fanti, 2018). Nagihistore.id  perlu memilih 

strategi pemasaran yang tepat untuk merencanakan situasi dan kondisi 

lingkungan yang selalu berubah. Selain menerapkan strategi pemasaran, juga 

dilihat sebagai peningkatan dan inovasi yang disesuaikan dengan keinginan 

dan kebutuhan konsumen yang selalu berubah setelah peristiwa era modern 

saat ini. Dengan strategi pemasaran dan inovasi, diharapkan pelanggan tidak 

akan berpaling suatu produk dari merek lain dan menjadi pelanggan 

tetap/loyal dari Nagihistore.id. 

Banyak tantangan bisnis menuntut pelaku usaha untuk dapat merespon 

dengan cepat dan fleksibel terhadap segala kemampuan, ancaman eksternal, 

permintaan pelanggan, bahkan perkembangan pesaing. Supaya Nagihistore.id 

melebihi pesaing lain, perlu merencanakan pemasaran dengan cermat. Salah 

satu strategi pemasaran yang sering digunakan perusahaan adalah marketing 

mix 4P. Penjelasan mengenai marketing mix 4P adalah sebagai berikut. 

Pertama product variabel pertama yang sangat penting dalam strategi 

pemasaran. Nagihistore.id platform e-commerce harus menawarkan produk 

berkualitas, inovatif dan ramah ke pelanggan. Dalam konteks ini, penting 

untuk memahami bagaimana keragaman produk Nagihistore.id dapat 

memengaruhi persepsi konsumen tentang keberlanjutan dan relevansi 
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platform ini untuk memenuhi kebutuhan mereka. Selanjutnya price Ini adalah 

faktor penting dalam menarik kesadaran konsumen. Nagihistore.id harus 

menerapkan kebijakan penetapan price yang rasional dan mematuhi biaya 

tambahan dari produk yang ditawarkan. Price yang kompetitif dapat menjadi 

daya tarik tersendiri bagi pelanggan, namun harus diingat bahwa harga harus 

mencerminkan kualitas produk dan layanan yang diberikan oleh 

Nagihistore.id. Ketiga place sebagai elemen ketiga yang berkaitan dengan 

distribusi produk. Bagaimana kami mengelola rantai pasokan dan 

memastikan ketersediaan produk di lokasi geografis Nagihistore.id dapat 

memengaruhi akses konsumen untuk membeli produk. Nagihistore.id harus 

memungkinkan distribusi yang lebih efisien, aspek logistik dan transportasi 

tetap menjadi elemen penting yang harus diperhitungkan. Keempat, 

promotion mencakup berbagai metode pemasaran yang meningkatkan 

kesadaran konsumen tentang product dan layanan Nagihistore.id. Dari iklan 

online  hingga kampanye iklan, strategi ini berperan dalam membentuk citra 

merek  dan menarik perhatian pelanggan potensial. Bagaimana Nagihistore.id 

memanfaatkan berbagai saluran iklan dapat mempengaruhi seberapa besar 

konsumen merasa terhubung dengan merek.  

Nagihistore.id perlu mempersiapkan konsep-konsep pemasaran ini dengan 

menanggapi perkembangan pasar dapat mempengaruhi daya saing mereka di 

industri e-commerce. Salah satu parameter utama untuk mengukur 

keberhasilan strategi pemasaran adalah loyalitas pelanggan. Loyalitas adalah 

komitmen yang mendalam untuk terus membeli kembali atau berlangganan. 
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Pembelian berulang dari merek yang sama, terlepas dari situasi dan berbagai 

upaya pemasaran yang dapat mempengaruhi kegiatan transfer merek, 

perusahaan memerlukan strategi pemasaran yang kompleks untuk 

mendapatkan loyalitas atau loyalitas pelanggan. Loyalitas pelanggan adalah 

kewajiban yang dipegang teguh untuk pembelian atau langganan produk atau 

layanan tertentu di masa depan, bahkan jika mempengaruhi posisi pesaing 

dan upaya pemasarannya yang berpotensi mengubah perilaku konsumen 

(Kotler et al., 2016: 138). Perlu di mengerti bahwa loyalitas pelanggan 

bukanlah hasil langsung dari penerapan strategi pemasaran.  

Dari telah hasil penelitian yang dilakukan oleh (Data et al., 2022) 

menunjukkan bahwa product berpengaruh positif terhadap loyalitas 

konsumen, price berpengaruh positif tehadap loyalitas konsumen, place 

berpengaruh positif terhadap loyalitas konsumen, promotion berpengaruh 

positif terhadap loyalitas konsumen. Perbedaan penelitian ini dengan 

penelitian sebelumnya terletak pada objek penelitian dan metode penelitian. 

Pada penelitian sebelumnya  dilakukan di Toko The Zamrud Gallery 

Martapura  sebagai obyek penelitian dengan menggunakan metode deskriptif 

kualitatif. Sedangkan penelitian sekarang menggunakan Nagihistore.id 

sebagai objek penelitian dan menggunakan metode kuantitatif. Dalam 

penelitian ini penulis menggunakan variabel yang sama dengan penelitian 

terdahulu. Peneliti ingin membuktikan bahwa implementasi marketing mix 4p 

(product, price, place, and promotion) berpengaruh positif atau negative 

terhadap loyalitas konsumen.  



7 

 

 
 

Di dunia yang berubah dengan cepat ini, konsumen memiliki akses ke 

lebih banyak informasi, memiliki harapan yang lebih tinggi, dan lebih 

cenderung mencari pengalaman yang memuaskan. Oleh karena itu, 

Nagihistore.id harus menjaga keseimbangan yang tepat dalam mengelola 

aspek-aspek tersebut untuk mencapai dan mempertahankan loyalitas 

konsumen. Strategi mempertahankan konsumen sehingga konsumen menjadi 

pelanggan tetap dan loyal adalah hal yang perlu difokuskan perusahaan. Salah 

satu penerapan strategi ini adalah bauran pemasaran. Akibatnya, perusahaan 

akan dapat menentukan bagaimana menarik konsumen, harga apa yang layak 

dikenakan, dan bagaimana mempertahankan pasar dari pesaing. Akibatnya, 

awalnya perusahaan yang berorientasi produk mulai memperluas orientasi 

mereka ke pemasaran produk, sehingga perusahaan harus menemukan dan 

mengidentifikasi alternatif yang tepat untuk menjual produk yang mereka 

hasilkan. 

Berdasarkan paparan tersebut maka penulis tertarik untuk melakukan 

penelitian dengan judul “Pengaruh Implementasi Strategi Marketing Mix 

4P (Product, Price, Place, and Promotion) Terhadap Loyalitas Konsumen 

pada Nagihistore.id” 
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B. Identifikasi Masalah 

 Berdasarkan uraian latar belakang masalah di atas, maka dapat 

diidentifikasi beberapa masalah sebagai berikut. 

1. Banyaknya jenis produk yang dikeluarkan, akan tetapi kurangnya variasi 

dari setiap jenis produk. 

2. Dalam menentukan harga, Nagihistore.id masih kesulitan saat penentuan 

harga. 

3. Lokasi toko Nagihistore.id yang tidak strategis dan kurang memadai, 

para pelanggan kurang nyaman saat belanja di offline store. 

4. Strategi promosi kurang efektif, pemilik usaha tidak menjangkau target 

pasar dengan baik. 

C. Pembatasan Masalah 

Berdasarkan identifikasi masalah di atas maka penelitian ini dibatasi pada. 

1. Faktor – faktor yang mempengaruhi loyalitas konsumen dalam membeli 

produk Nagihistore.id ditinjau dari Product, Price, Place, and Promotion. 

2. Objek penelitian adalah konsumen Nagihistore.id. 

D. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang di atas, maka dapat dirumuskan masalah 

penelitian sebagai berikut. 

1. Apakah Variabel product berpengaruh signifikan terhadap loyalitas 

konsumen pada Nagihistore.id secara parsial? 

2. Apakah Variabel price berpengauh signifikan terhadap loyalitas 

konsumen pada Nagihistire.id secara parsial? 
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3. Apakah Variabel place berpengaruh signifikan terhadap loyalitas 

konsumen pada Nagihistore.id secara parsial? 

4. Apakah Variabel promotion berpengaruh signifikan terhadap loyalitas 

konsumen pada Nagihistore.id secara parsial? 

5. Apakah Variabel product, price, place, and promotion berpengaruh 

signifikan terhadap loyalitas konsumen pada Nagihistore.id secara 

simultan? 

E. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan penelitian adalah untuk 

memperoleh hasil mengenai. 

1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh signifikan product 

terhadap loyalitas konsumen pada Nagihistore.id secara parsial. 

2. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh signifikan price terhadap 

loyalitas konsumen pada Nagihidtore.id secara parsial. 

3. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh signifikan place terhadap 

loyalitas konsumen pada Nagihistore.id secara parsial. 

4. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh signifikan  promotion 

terhadap loyalitas konsumen pada Nagihistore.id secara pasial. 

5. Untuk menganalisis pengaruh signifikan Marketing Mix 4P (Peoduct, 

Price, Place, and Promotion) terhadap loyalitas konsumen pada 

Nagihistore.id secara simultan 
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F. Manfaat Penelitian 

Hasil yang diperoleh dari penelitian ini diharapkan dapat membawa manfaat. 

1. Keuntungan teoritis 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat sebagai 

berikut. 

a. Pengembangan teori digital marketing 

Dengan berfokus pada Nagihistore.id, penelitian ini dapat membantu 

mengembangkan dan mengembangkan teori pemasaran tradisional 

agar lebih relevan di lingkungan digital. Ini mencakup bagaimana 

product, price, place, dan promotion dapat disesuaikan dalam 

lingkungan e-commerce untuk meningkatkan daya saing dan 

kepuasan pelanggan. 

b. Dasar penelitian lanjutan 

Hasil penelitian ini dapat menjadi dasar untuk penelitian lebih lanjut 

mengenai berbagai aspek digital marketing. Misalnya, peneliti lain 

dapat mengeksplorasi lebih dalam variabel – variabel spesifik dari 

marketing mix yang paling berpengaruh, atau bagaimana kombinasi 

strategi pemasaran tertentu dapat memaksimalkan kinerja bisnis. 

2. Manfaat praktis 

a. Hasil penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat untuk memperkaya 

kajian manajemen terutama terhadap dampak product, price, place, 

dan promotion terhadap loyalitas konsumen, serta dapat digunakan 
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sebagai bahan referensi bagi peneliti yang ingin menggunakan 

masalah yang sama. 

b. Bagi perusahaan, hasil penelitian membantu mengembangkan 

perusahaan yang diteliti guna meningkatkan minat pelanggan dan 

loyalitas konsumen. 
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