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Abstract— Ikhtiar MSMEs are MSMEs engaged in the production and sale of taro chips. The existence of
similar MSMEs selling chips makes the competition even tighter. Consumer behavior has also changed, due to
the variety of types of chips available and by consumer wishes. In addition, Ikhtiar MSMEs want to know the
characteristics of consumers to provide good product output , so that consumers feel satisfied with the product.
From these problems, lkhtiar MSMEs implement marketing strategies. The strategy used is through four
variables, namely product, price, promotion, and location. Each variable has sub-variables. From the results
of the implementation, Ikhtiar MSMEs want to know the factors that affect consumer satisfaction. The method
used Structural Equation Modelling-Part Least Square (SEM-PLS). The SEM-PLS method not only explains
the presence or absence of relationships between latent variables (prediction) but SEM-PLS can also be used
to confirm the theory. From the results of the study, based on the evaluation of the measurement model, the
research model was declared valid and reliable. From the evaluation of the structural model, the research
model of the implementation of the MSME marketing strategy Ikhtiar towards consumer satisfaction is declared
feasible and valid. The level of customer satisfaction from the implementation results was 89.2%. Variables
that contribute to consumer satisfaction are products and promotions.
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Abstrak— UMKM Ikhtiar merupakan UMKM yang bergerak dalam produksi dan penjualan keripik talas.
Adanya UMKM sejenis menjual keripik membuat persaingan semakin ketat. Perilaku konsumen juga
mengalami perubahan, karena adanya variasi jenis keripik yang tersedia dan sesuai dengan keinginan
konsumen. Selain itu, UMKM Ikhtiar ingin mengetahui karakteristik konsumen untuk memberikan output
produk yang baik, sehingga konsumen merasa puas terhadap produk tersebut. Dari permasalahan tersebut,
UMKM Ikhtiar melakukan implementasi strategi pemasaran. Strategi yang digunakan melalui empat variabel
yaitu produk, harga, promosi, dan lokasi. Setiap variabel memiliki sub variabel. Dari hasil pelaksanaan dan
implementasi tersebut, UMKM Ikhtiar ingin mengetahui faktor yang berpengaruh terhadap kepuasan
konsumen. Metode yang digunakan adalah Structural Equation Modelling-Part Least Square (SEM-PLS).
Metode SEM-PLS tidak hanya menjelaskan ada tidaknya hubungan antar variabel laten (prediction), tetapi
SEM-PLS dapat juga digunakan untuk mengkonfirmasi teori. Dari hasil penelitian, berdasarkan evaluasi model
pengukuran, model penelitian dinyatakan valid dan reliabel. Dari evaluasi model struktural model penelitian
dari implementasi strategi pemasaran UMKM Ikhtiar terhadap kepuasan konsumen dinyatakan layak dan valid.
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Tingkat kepuasan konsumen dari hasil implementasi sebesar 89,2%. Variabel yang memberikan kontribusi
terhadap kepuasan konsumen yaitu produk dan promosi.
Kata kunci— Pemasaran; Kepuasan Konsumen; UMKM; SEM-PLS

l. PENDAHULUAN

Usaha mikro, kecil dan menengah mengalami
perkembangan yang signifikan. Adanya UMKM ini
memberikan dampak yang positif terhadap
pertumbuhan ekonomi Indonesia. UMKM menjadi
salah penggerak ekonomi yang mampu melakukan
penyerapan tenaga kerja.  Kontribusi UMKM
terhadap pertumbuhan ekonomi Indonesia di atas
50%. Berbagai produk dihasilkan oleh UMKM,
sehingga menjadi keuntungan bagi pelaku UMKM
jika proses pemasarannya dilakukan dengan baik.
Proses pemasaran yang baik akan memberikan
dampak pada peningkatan kepuasan konsumen.

Menurut [1], dari hasil penelitiannya
menyatakan bahwa kepuasan pelanggan dapat
diperoleh dengan beberapa perbaikan meliputi
mempertahankan harga produk, peningkatan
promosi, pemasangan iklan dengan ciri khusus yang
berbeda dengan pesaing, pemberian tester kepada
konsumen, menguasai pangsa pasar dari pesaing
yang ada. Penerapan strategi pemasaran yang dapat
memberikan Kkepuasan pelanggan yang baik
meliputi pelaksanaan distribusi secara langsung,
peningkatan jumlah produksi, pengadaan alat
produksi yang otomatis untuk mempercepat waktu
produksi [2]. Prioritas strategi pemasaran yang
diterapkan dalam peningkatan kepuasan dan
loyalitas konsumen meliputi peningkatan kualitas
produk, harga yang terjangkau, promosi melalui
media online, inovasi dan pengembangan produk
yang sesuai dengan kebutuhan konsumen. Strategi
tersebut memberikan keunggulan dan mampu
bersaing pada pelaku usaha [3].

[4], dalam penelitiannya menyatakan bahwa
kepuasan konsumen dipengaruhi oleh kualitas
produk, kualitas layanan, dan harga. Dari hasil
tersebut maka para pelaku bisnis kuliner perlu
mempertimbangkan dari ketiga indikator tersebut
agar kepuasan dari konsumen semakin meningkat.
Selain itu, kepuasan konsumen yang diperoleh
menggambarkan sudah sesuai dengan ekspektasi
yang diinginkan konsumen. Kualitas produk
mampu meningkatkan kepuasan konsumen. [5].

Customer relationship management
berpengaruh secara positif terhadap kepuasan
konsumen. Jika Customer relationship

management dikelola dengan baik maka akan
berdampak pada peningkatan kepuasan konsumen.
Selain itu, menjalin relasi dengan baik membuat
konsumen memiliki rasa erat terhadap para pelaku
usaha [6].

Kepuasan  konsumen diperoleh  dengan
menerapkan kegiatan pemasaran pada variabel
people dan physical evidence. Pada variabel people
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yang mempengaruhi  peningkatan kepuasan
konsumen meliputi sikap ramah dan sopan, respons
yang baik, rapi, pengetahuan dari tenaga kerja yang
baik terhadap produk. Selain itu, variabel physical
evidence yang berdampak pada kepuasan konsumen
meliputi pencahayaan took, kebersihan dan
kenyamanan, tersedia tester dari produk [7].

Strategi pemasaran yaitu produk dan bukti fisik
berpengaruh positif dan signifikan terhadap
kepuasan konsumen. Indikator produk memberikan
kinerja yang baik terhadap kepuasan konsumen.
Indikator bukti fisik dengan suasana tempat yang
nyaman mampu meningkatkan kepuasan konsumen
[8]. Strategi pemasaran perlu memperhatikan tiga
faktor dalam kepuasan konsumen. Tiga faktor
tersebut yaitu karyawan selalu siap membantu
konsumen, jika terdapat kesulitan. Faktor kedua
yaitu tempat yang fresh. Faktor ketiga vyaitu
kebersihan dan kenyamanan [9].

Strategi pemasaran yang dapat digunakan oleh
pelaku usaha dengan menggunakan strategi
penetrasi pasar. Strategi tersebut memberikan
dampak positif pada kepuasan konsumen. Strategi
pemasaran yang digunakan dalam penetrasi pasar
meliputi penerapan harga yang kompetitif, promosi
secara gencar, peningkatan penjualan produk,
peningkatan kualitas produk, kerja sama dengan e-
wallet, promosi melalui media sosial dan promo
terhadap produk [10]. Produk dalam kegiatan
pemasaran memberikan pengaruh secara signifikan
terhadap kepuasan konsumen. Peningkatan kualitas
produk yang menarik konsumen untuk melakukan
pembelian terhadap produk tersebut. Semakin baik
kualitas dari produk maka kepuasan konsumen
akan semakin tinggi dengan banyaknya konsumen
yang melakukan pembelian produk [11].

Kegiatan pemasaran meliputi produk, harga,
lokasi, promosi, orang, proses, dan bukti fisik
memberikan pengaruh pada kepuasan konsumen.
Pemasaran produk diterapkan dengan kualitas dan
inovasi produk. Pemasaran harga meliputi harga
terjangkau, diskon. Pada lokasi meliputi keamanan,
sedangkan pada promosi yaitu media promosi. Pada
orang Yyaitu keramahan, kerapian. Pada pemasaran
proses adanya fasilitas layanan yang cepat dan
kemudahan pembayaran, dan pada bukti fisik
meliputi kenyamanan dan kebersihan [12].

Harga, tempat, dan promosi yang merupakan
kegiatan dalam strategi pemasaran berperan dalam
kepuasan konsumen. Hal ini diperolah dari hasil
pengukuran bahwa indikator harga, promosi dan
tempat berpengaruh secara signifikan dan positif
terhadap kepuasan konsumen. [13]. Relationship
marketing dan kualitas produk merupakan
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kombinasi yang baik dalam strategi pemasaran. Hal
ini ditunjukkan dari Kkedua indikator tersebut
memberi peranan besar dalam kepuasan konsumen.
Kombinasi dua indikator memberikan kepuasan
konsumen di mana adanya keluhan dari konsumen
ditanggapi secara cepat dengan menggantikan
produk  baru. Kedua indikator  tersebut
menunjukkan bahwa pelaku usaha bertanggung
jawab terhadap setiap keluhan konsumen [14].

Strategi pemasaran melalui harga, lokasi,
produk, dan promosi memberikan pengaruh
terhadap kepuasan konsumen. Keempat indikator
tersebut dari hasil pengukuran memberikan dampak
positif. Atribut dari produk yang mendukung
kepuasan konsumen vyaitu kualitas produk yang
baik, pada harga yaitu produk yang dijual
terjangkau harganya. Pada atribut lokasi memiliki
tempat yang strategis dan pada promosi
menggunakan media menarik baik secara online
maupun offline [15].

UMKM  Ikhtiar merupakan UMKM yang
bergerak dalam produksi dan penjualan keripik
talas. Munculnya UMKM vyang sejenis menjual
keripik di sekitar lokasi UMKM Ikhtiar,
menimbulkan tingkat persaingan yang ketat. Selain
itu, perilaku konsumen akan mengalami perubahan
dengan adanya bervariasi jenis keripik yang
tersedia untuk membeli produk keripik yang
diinginkan. UMKM Ikhtiar perlu mengetahui
karakteristik konsumen untuk memberikan output
produknya yang baik kepada konsumen, sehingga
konsumen merasakan kepuasan dari produk
tersebut. Dari permasalahan tersebut, UMKM
ikhtiar melakukan implementasi pelaksanaan
strategi pemasaran. Pelaksanaan strategi pemasaran
tersebut untuk mengetahui faktor yang berpengaruh
pada kepuasan konsumen terhadap produknya.
Pada implementasi pelaksanaan strategi pemasaran,
UMKM ikhtiar menggunakan empat indikator
meliputi produk, harga, promosi dan tempat. Pada
setiap indikator memiliki sub indikator yang
mendukung terlaksananya keempat indikator
tersebut.

Pada penelitian, ingin melakukan analisis
faktor apa saja yang berpengaruh dari implementasi
strategi pemasaran tersebut terhadap kepuasan
konsumen. Dalam analisis tersebut menggunakan
metode SEM-PLS. Metode SEM-PLS merupakan
metode tidak hanya digunakan untuk menjelaskan
ada tidaknya hubungan antar variabel laten
(prediction), tetapi SEM-PLS dapat juga digunakan
untuk mengkonfirmasi teori [16]. Pada penelitian
dengan analisis SEM-PLS digunakan untuk
mengetahui variabel yang memiliki pengaruh
terhadap kepuasan konsumen. Selain itu,
memberikan hasil pengukuran besaran dari
penerapan strategi pemasaran melalui empat

indikator tersebut terhadap kepuasan konsumen.
Hasil ini akan digunakan oleh UMKM Ikhtiar untuk
meningkatkan dan evaluasi strategi pemasarannya.

Il. METODOLOGI PENELITIAN

A. Pengumpulan Data

Pada penelitian, dilakukan dengan
pengumpulan data melalui  kuesioner yang
diberikan kepada responden. Metode SEM-PLS
digunakan karena pada asumsi SEM-PLS tidak
memerlukan distribusi normal. Jumlah sampel
dengan SEM-PLS dapat kecil dan tidak harus besar
di mana jumlah sampel kurang dari 100 dapat
dilakukan analisis dengan SEM-PLS. hal ini
berbeda dengan CB-SEM yang mengisyaratkan
jumlah sampel relatif besar. [17]. Jumlah sampel
pada penelitian sebesar 76 responden. Responden
memberikan jawaban terhadap strategi pemasaran
yang diterapkan oleh UMKM ikhtiar. Teknik
pengambilan sampel secara accidental sampling, di
mana responden yang digunakan yaitu responden
yang melakukan transaksi pembelian di UMKM
Ikhtiar. Penilaian pada kuesioner menggunakan
skala likert dengan skala 1 = sangat tidak puas,2 =
tidak puas, 3 = cukup puas, 4 = puas, dan 5 = sangat
puas. Adapun variabel dan sub variabel sebagai

berikut :
TABEL |
VARIABEL DAN SUB VARIABEL

Variabel Sub variabel Kode Referensi
Produk Kualitas produk P1 [18]
Inovasi produk P2 [18]
Kemasan produk P3 [19]
Merek produk P4 [19]
Keunggulan Produk P5 [20]
Harga Harga terjangkau H1 [18]
Kesesuaian harga dengan H2 [4]
kualitas
Harga yang kompetitif H3 [4]
Kesesuaian harga dengan H4 [4]
manfaat
Promosi Promosi media online PR1 [18]
Promosi melalui tester atau PR2 [1]
percobaan
Diskon pembelian PR3 [21]
Promosi melalui kegiatan PR4 [21]
pameran produk
Lokasi Lokasi terjangkau LK1 [18]
Keterbarukan alat produksi LK2 [18]
Kenyamanan lokasi
Lahan parkir tersedia LK3 [1]
LK4 [1]
Kepuasan | Kemantapan produk KP1
Konsumen | Kebiasaan membeli produk KP2
Rekomendasi kepada orang [22]
lain KP3
Pembelian berulang
Tersedianya sistem keluhan KP4
dan saran KP5




Adapun model penelitian sebagai berikut :

Gambar 1. Model penelitian

B. Pengolahan Data

Pada tahap pengolahan data menggunakan
bantuan software SmartPLS. Adapun tahapan
analisis dengan metode SEM-PLS (Structural
Equation Modelling (SEM) — Partial Least Square)
sebagai berikut [23] :
¢ Evaluasi Model Pengukuran

Pada tahap evaluasi model pengukuran
melakukan pengujian validitas dan reliabilitas
model. Pengolahan data pada evaluasi model

pengukuran menggunakan bantuan  software
SmartPLS. Adapun penjelasannya sebagai berikut
[16] :

1) Pengujian convergent validity

Pada pengujian ini, bahwa pengukur-pengukur
(manifest variabel) dari model seharusnya
berkorelasi tinggi. Pada pengujian ini ingin
megetahui seberapa besar sub variabel menjelaskan
dari variabelnya. Hasil dikatakan model valid, jika
nilai loading faktor > 0,7.
2) Pengujian discriminant validity

Pada pengujian validitas model dengan
discriminant validity menggunakan nilai average
variance extracted (AVE). Adapun rumusnya
sebagai berikut :

_ (Ead)varF

AVE = (£ 22) var F+30y; (@)

Jika nilai average variance extracted (AVE) >
0,5 maka model penelitian sudah valid.
3) Pengujian composite reliability

Pengujian reliabilitas model menggunakan
composite reliability. Pada pengujian ini untuk
membuktikan akurasi, konsistensi dan ketepatan

instrumen dalam mengukur model. Adapun
rumusnya sebagai berikut :
N2
p, = X Ap?varF (2)

T )2 var F+Y0y
Jika nilai composite reliability> 0,7 maka
model penelitian reliabel, sehingga dapat dikatakan
instrument sudah tepat dalam pengukuran model.
¢ Evaluasi Model Struktural
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Pada tahap evaluasi model struktural
melakukan evaluasi melalui nilai R-Square , Nilai
effect size (), Nilai Q® (Predictive relevance),
Goodness of Fit (GoF) Index, dan pengujian
hipotesis. Adapun penjelasannya yaitu [24] :

1) Nilai R-Square

Pada pengujian ini digunakan  untuk
menjelaskan atau menginterpretasikan pengaruh
dari variabel laten eksogen terhadap endogen. Pada
tahap ini menjelaskan seberapa besar strategi
pemasaran dari UMKM ikhtiar yaitu : produk,
harga, promosi, dan lokasi berdampak terhadap
kepuasan konsumen. Besaran nilai R-square = 0,75
(kuat), 0,5 (moderate), dan 0,25 (lemah).

2) Nilai Effect Size (%)

Pada pengujian nilai effect size () ingin
mengetahui  besaran pengaruh dari variabel
predictor terhadap variabel dependen. Pada tahap
ini digambarkan pengaruh setiap variabel predictor
terhadap variabel dependen. Adapun rumusnya
sebagai berikut :

fZ — Rizncluded—Rgxcluded (3)
1_Ri2ncluded

Adapun besaran nilai dan kategori nilai effect
size (f?) yaitu 0,02 (lemah), 0,15 (moderat), dan 0,35
(kuat)

3) Nilai Q? (Predictive Relevance)

Pada tahap ini dilakukan pengujian untuk
mengetahui kapabilitas prediksi model. Adapun
rumusnya sebagai berikut :

Q?=1-2% @
XpOp
Kapabilitas model dikatakan baik jika nilai Q?

>0
4) Goodness of Fit (GoF) Index

Pengujian ini digunakan dalam mengevaluasi
model  struktural dan pengukuran  secara
keseluruhan sudah layak dan valid. Perhitungan
menggunakan rumus sebagai berikut :

GoF = 5)

Kriteria nilai Gof 0,1 (small), 0,25 (moderat),
dan 0,36 (GoF large)
5) Pengujian Hipotesis

Pada pengujian ini dilakukan untuk hasil
evaluasi dari model struktural. Pengujian ini
digunakan untuk mengetahui pengaruh secara
langsung dan signifikan antar variabel. Pada tahap
ini digunakan untuk mengetahui dari setiap variabel
strategi pemasaran yang diterapkan memberikan
pengaruh secara langsung dan signifikan terhadap
kepuasan konsumen. Taraf  signifikansi yang
digunakan sebesar 5% dengan nilai t pembanding =
1,96. Jika nilai variabel > 1,96, maka variabel
tersebut  berpengaruh secara langsung dan
signifikan terhadap kepuasan konsumen.

Communality x R?
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I1. HASIL PENELITIAN

Pada bab ini menjelaskan hasil dari pengolahan
penelitian dari setiap tahapan SEM-PLS.

A. Evaluasi Model Pengukuran

Evaluasi model pengukuran melakukan
pengujian validitas dan reliabilitas. Adapun
hasilnya dengan bantuan software SmartPLS
sebagai berikut :

1) Pengujian Convergent Validity

Hasil pengujian convergent validity pada Tabel
Il menunjukkan bahwa nilai loading faktor sub
variabel > 0,7 sehingga dikatakan model valid.
Hasil pengujian sebagai berikut :

TABEL Il
CONVERGENT VALIDITY

Kepuasa
Harg n Loka | Produ
a Konsume si k
n

Promosi

H1
H2
H3
H4
KP

0,911
0,933
0,846
0,917

0,904

KP 0,888

KP 0,913

KP 0,898

KP 0,916

LK 0,862

LK 0,818

LK 0,964

LK 0,937

P1
P2
P3
P4
P5
PR

0,899
0,858
0,710
0,718
0,774

0,808

PR 0,912

PR 0,893

PR 0,914

2) Pengujian Discriminant Validity

Hasil pengujian diskirminan validity pada
Tabel 111 nilai AVE masing-masing variabel > 0,5
dan dinyatakan model penelitian valid. Hasil
pengujian sebagai berikut :
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TABEL IlI
DISCRIMINANT VALIDITY

Variabel Average V?Xslné:)e Extracted
Harga 0,814
Konsumen 0817
Lokasi 0,805
Produk 0,733
Promosi 0,779

3) Pengujian Composite Reliability

Hasil pengujian composite reliabilitypada
Tabel IV masing-masing variabel > 0,7 maka model
penelitian reliabel. Hasil pengujian sebagai berikut:

TABEL IV
COMPOSITE RELIABILITY

Variabel Composite Reliability
Harga 0,946
Konsumen 0957
Lokasi 0,943
Produk 0,895
Promosi 0,934
B. Evaluasi Model Struktural
Pada tahap evaluasi model struktural

melakukan evaluasi melalui nilai R-Square , Nilai
effect size (f%), Nilai Q? (Predictive relevance),
Goodness of Fit (GoF) Index, dan pengujian
hipotesis. Adapun hasilnya dengan menggunakan
software SmartPLS sebagai berikut :

1) Nilai R-Square

Hasil nilai R-square pada Tabel V memiliki
nilai 0,892 atau 89,2%. Hasil pengujian sebagai
berikut :

TABEL V
NILAI R-SQUARE

Variabel R-Square

0,892

Kepuasan Konsumen

2) Nilai Effect Size (2)

Adapun hasil nilai effect size pada Tabel VI
menunjukkan kategori moderat (variabel harga dan
promosi), kategori kuat (variabel produk), kategori
lemah (variabel lokasi). Adapun hasil pengujian

sebagai berikut :
TABEL VI
NILAI EFFECT SIZE

Variabel effect size (f2) Kategori
Harga 0,022 Moderat
Lokasi 0,005 Lemah
Produk 2,920 Kuat
Promosi 0,062 Moderat




1) Nilai Q2 (Predictive relevance)
Hasil nilai Q? (Predictive relevance) pada
Tabel VII memiliki nilai lebih dari nol (0).

TABEL VII
NILAI Q2 (PREDICTIVE RELEVANCE)

Variabel

Q2
0,715

Kepuasan Konsumen

2) Goodness of Fit (GoF) Index
Perhitungan Goodness of Fit (GoF) Index
sebagai berikut :

GoF = \/CommunalLty x R?

GoF =,/0,619 x 0,892
GoF = 0,743

3) Pengujian Hipotesis

Pada pengujian hasil hipotesis melakukan
pengujian pengaruh langsung masing-masing
variabel terhadap kepuasan konsumen. Adapun
hasilnya sebagai berikut :

TABEL VIII
PENGUJIAN HIPOTESIS

T T Kategori
statistics | pembanding
Harga -> Kepuasan 1,030 1,96 Tidak
Konsumen pengaruh
Lokasi -> Kepuasan 0,668 1,96 Tidak
Konsumen pengaruh
Produk -> 13,056 1,96 Pengaruh
Kepuasan dan
Konsumen signifikan
Promosi -> 2,453 1,96 Pengaruh
Kepuasan dan
Konsumen signifikan
V. PEMBAHASAN
Pada bagian pembahasan menjelaskan

interpretasi dari hasil pengolahan data penelitian .
A. Evaluasi Model Pengukuran

1) Pengujian Convergent Validity

Berdasarkan Tabel 1l, hasil pengujian
convergent validity memperoleh nilai loading
faktor dari masing-masing sub variabel > 0,7,
sehingga dapat dinyatakan sudah valid karena
memiliki korelasi yang tinggi dan mampu
menjelaskan dari variabelnya. Dari hasil tersebut
juga bahwa setiap sub variabel dari penerapan
pemasaran UMKM Ikhtiar sudah mampu
menjelaskan dari variabel yang digambarkan dalam
model penelitian, sehingga model sudah valid

2) Pengujian Discriminant Validity

Berdasarkan Tabel Ill, dapat dijelaskan juga
mengenai uji validitas sebuah model. Dari hasil
pengujian diperoleh nilai semua variabel dalam
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penerapan faktor pemasaran memiliki nilai > 0,5,
sehingga dapat dikatakan model dalam penelitian
sudah valid

3) Pengujian Composite Reliability

Dari hasil pengujian composite reliability
untuk menguji reliabilitas model, nilai semua
variabel memiliki nilai > 0,7. Hasil tersebut
menjelaskan bahwa instrumen yang digunakan
dalam pengukuran model penelitian sudah reliabel.
Instrumen dalam pengukuran tersebut sudah
konsisten dan akurat.

B. Evaluasi Model Struktural

1) Nilai R-Square

Dari hasil nilai R-Square pada Tabel V,
diperoleh sebesar 0,892 atau 89,2%. Hasil tersebut
menyatakan bahwa variabel dari penerapan
pemasaran (produk, harga, promosi, dan lokasi)
mampu menjelaskan kepuasan pada konsumen
sebesar 89,2%. Hasil tersebut berada pada kategori
kuat. Sedangkan sisanya sebesar 10,8% dijelaskan
oleh variabel lain yang tidak dimasukkan dalam
model penelitian.

2) Nilai Effect Size (f?)

Dari hasil nilai effect size dijelaskan bahwa
variabel dari harga dan promosi memberikan
pengaruh secara moderat (menengah) terhadap hasil
kepuasan konsumen. Pada variabel lokasi memiliki
pengaruh lemah terhadap hasil kepuasan konsumen.
Variabel yang memberikan pengaruh kuat terhadap
hasil kepuasan konsumen yaitu variabel produk

3) Nilai Q? (Predictive relevance)

Dari hasil nilai Q? (predictive relevance) pada
Tabel VI, dijelaskan model penelitian sudah baik
karena nilai Q> = 0,715 > 0, sehingga dapat
dinyatakan model penelitian sudah baik. Selain itu
juga variabel implementasi pemasaran yang
digunakan dalam model penelitian dikatakan
mampu mengukur secara relevan terhadap hasil
kepuasan konsumen.

4) Goodness of Fit (GoF) Index

Dari hasil perhitungan Goodnes of Fit memiliki
nilai sebesar 0,743 dan berada kategori besar. Hasil
tersebut menyatakan bahwa evaluasi model
struktural dan model pengukuran dari implementasi
strategi pemasaran terhadap kepuasan konsumen
sudah layak, valid dan sesuai dengan data yang
diamati.

5) Pengujian Hipotesis

Dari hasil pengujian hipotesis, variabel yang
berpengaruh secara signifikan terhadap kepuasan
konsumen yaitu variabel produk dan promosi. Nilai
t statistik variabel produk sebesar 13,056 dan nilai t
statistik variabel promosi sebesar 2,453. Kedua
variabel ini melebihi dari nilai t pembanding yaitu
1,96. Adanya varian rasa yang diberikan oleh
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UMKM Ikhtiar dengan menggunakan bahan alami
sebagai bentuk inovasi dan kualitas produk yang
selalu dijaga memberikan kesan positif pada
konsumen, sehingga konsumen merasa puas.
Adanya tester yang selalu diberikan oleh UMKM
Ikhtiar kepada konsumen pada saat melakukan
pembelian, membuat konsumen memiliki kesan
baik sehingga konsumen dapat menentukan
keinginannya. UMKM Ikhtiar sering memberikan
diskon kepada konsumen untuk diskon pembelian
tertentu  sehingga layanan yang diberikan
memberikan dampak pada kepuasan konsumen.

Variabel harga dan lokasi tidak berpengaruh
secara signifikan terhadap kepuasan konsumen,
karena nilai kedua variabel ini di bawah nilai t
pembanding. Persaingan harga antar UMKM
sejenis dan bervariasi yang menyebabkan harga
tidak terlalu mempengaruhi kepuasan konsumen.
Akses jalan untuk menuju lokasi UMKM Ikhtiar
masih menjadi kendala, karena lokasi UMKM yang
masih berada di sebuah desa dan kondisi jalan yang
tidak mendukung tidak berpengaruh pada kepuasan
konsumen. Hasil penelitian berbeda dengan
penelitian sebelumnya, di mana bahwa hanya
variabel harga yang berpengaruh secara signifikan
terhadap kepuasan konsumen [7].

Hasil implikasi dari penelitian yaitu perlu
diperhatikan terhadap dua variabel yang tidak
signifikan yaitu harga dan lokasi yang tidak
berpengaruh pada kepuasan konsumen. Pada harga
perlu dilakukan survei untuk mengetahui rentang
harga yang diinginkan konsumen, hal ini untuk
menjaga tingkat persaingan dengan usaha sejenis.
Perlu ada promo harga agar konsumen puas dengan
produk yang diinginkan. Selain itu, harga yang
ditetapkan sesuai dengan manfaat yang diperoleh
dari produk. Pada lokasi perlu dilakukan suatu
perencanaan lokasi baru yang strategis untuk
mengatasi kendala akses menuju UMKM Ikhtiar.
Perencanaan lokasi tersebut perlu memperhatikan
kenyamanan dan tersedianya lahan parkir karena
lahan parkir yang tersedia saat ini masih terbatas.

V. KESIMPULAN

Berdasarkan evaluasi model pengukuran, pada
pengujian convergent validity nilai loading faktor
sub variabel > 0,7 dan model penelitian valid. Pada
pengujian discriminant validity, nilai semua
variable >0,5 sehingga model penelitian valid.
Pengujian reliabilitas pada model penelitian sudah
reliabel dengan nilai composite reliability> 0,7.
Dari hasil evaluasi model struktural model
penelitian, variabel produk, harga, promosi, dan
lokasi mampu menjelaskan kepuasan konsumen
sebesar 89,2%, sedangkan sisa 10,8% dijelaskan
oleh wvariabel lain yang tidak masuk dalam
penelitian. Berdasarkan nilai effect size, variabel
harga dan promosi berada pada kategori moderat,
variabel produk kategori kuat serta variabel lokasi
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kategori lemah. Dari hasil nilai predictive
relevance, penerapan pemasaran model penelitian
sudah relevan dalam mengukur hasil kepuasan
konsumen.

Berdasarkan hasil goodness of fit index,
evaluasi model struktural dan model pengukuran
sudah layak. Dari pengujian hipotesis variabel
produk dan promosi berpengaruh terhadap
kepuasan konsumen. Sedangkan variabel harga dan
lokasi tidak berpengaruh terhadap kepuasan
konsumen. Hasil tersebut juga dapat dijadikan
evaluasi oleh UMKM Ikhtiar untuk selalu
melakukan pengembangan dalam pelaksanaan
pemasarannya. Dalam penelitian selanjutnya
indikator atau variabel perlu ditambah tidak hanya
melalui 4 variabel, sehingga hasil identifikasi
semakin luas. Selain itu, perlu pengukuran untuk
mengetahui loyalitas dari konsumen terhadap
produk penjualan keripik talas.
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