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RINGKASAN 

Berlianti Mustika Pratiwi (21801032064) ANALISIS PENGARUH BAURAN 

PEMASARAN TERHADAP KEPUASAN KONSUMEN SAYURAN 

HIDROPONIK (Studi Kasus: Harvest Queen Hydroponics, Kota Batu) 

Dosen Pembimbing 1) Dr. Dwi Susilowati, S.P., M.P  2) Ir. Sri Hindarti, M.Si 

 

Bauran pemasaran adalah rangkaian alat yang dapat dikendalikan dimana alat-

alat tersebut berfungsi sebagai strategi pemasaran yang nantinya dapat digunakan 

untuk merebut pasar. Ada empat komponen yang tercakup dalam aktivitas bauran 

pemasaran yang terkenal dengan sebutan 4P yaitu produk (product), harga (price), 

lokasi (place) dan promosi (promotion). Pada kenyataan dilapang, Harvest Queen 

belum menerapkan bauran pemasaran dengan baik. Banyak perusahaan yang 

bergerak dibidang budidaya tanaman secara hidroponik, maka sangat penting bagi 

perusahaan Harvest Queen memiliki strategi pemasaran yang tepat untuk 

meningkatkan kepuasan konsumen dan dapat memenangkan persaingan pasar.  
Tujuan penelitian ini yaitu 1) Mengetahui karakteristik konsumen sayuran 

hidroponik. 2) Menganalisis pengaruh variabel produk, harga, lokasi dan promosi 

terhadap kepuasan konsumen sayuran hidroponik. 

Penelitian dilakukan di Harvest Queen Hydroponics yang berlokasi di Jl. 

Sultan Hasan Salim, Sisir, Kota Batu, Jawa Timur. Tempat penelitian dipilih secara 

sengaja atau purposive karena didasarkan atas pertimbangan bahwa Harvest Queen 

Hydroponics merupakan salah satu perusahaan yang bergerak dibidang budidaya 

tanaman secara hidroponik. Sampel dalam penelitian ini adalah  konsumen sayuran 

hidroponik yang diambil menggunakan teknik accidental sampling yaitu teknik 

pengambilan sampel berdasarkan kebetulan dijumpai peneliti saat melakukan 

penelitian. Sampel diambil sebanyak 70 responden yang ditentukan berdasarkan 

teori Maholtra. Data yang dikumpulkan merupakan data primer dan sekunder yang 

diperoleh dari hasil observasi dan hasil wawancara dengan responden berdasarkan 

kuesioner menggunakan skala likert 1-5. Metode analisis data dalam penelitian ini 

menggunakan analisis deskriptif dan analisis kuantitatif, dimana data dianalisis 

dengan regresi model logit menggunakan bantuan alat statistik SPSS versi 25.0. 

Hasil dari penelitian didapatkan bahwa karakteristik konsumen Harvest Queen 

yaitu 61% berjenis kelamin perempuan, 39% memiliki usia 20-29 tahun, 49% 

berpendidikan terakhir perguruan tinggi, 27% bekerja sebagai pegawai negeri, 30% 

memiliki pendapatan berkisar Rp 2.500.000 – Rp 3.000.000 dan 51% memiliki 

jumlah anggota keluarga sebanyak 3-5 orang. Dari hasil analisis regresi model logit 

dapat diketahui bahwa variabel produk, lokasi dan promosi berpengaruh secara 

signifikan terhadap kepuasan konsumen sayuran hidroponik sedangkan untuk 

variabel harga tidak berpengaruh secara signifikan terhadap kepuasan konsumen 

sayuran hidroponik dan variabel yang paling berpengaruh terhadap kepuasan 

konsumen sayuran hidroponik adalah variabel produk. 
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Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, maka penulis dapat memberikan 

saran bagi perusahaan yaitu Harvest Queen harus bisa mempertahankan kualitas 

dari produknya, karena variabel produk menjadi faktor yang paling diperhatikan 

konsumen dan tentunya dapat menunjang kepuasan konsumen. Selain itu, Harvest 

Queen sudah berada ditempat yang strategis namun perlu ditingkatkan kembali 

untuk kenyamanan lahan parkir agar konsumen puas dan nantinya melakukan 

pembelian kembali. Kemudian diharapkan pada penelitian selanjutkan lebih dalam 

lagi mengkaji aspek bauran pemasaran, seperti menambah variabel orang (people), 

bukti fisik (physical evidence), proses (process) atau variabel lain yang tidak 

terdapat pada penelitian ini. Berdasarkan hasil penelitian, variabel harga tidak 

berpengaruh terhadap kepuasan konsumen sayur hidroponik pada masa pandemi 

covid-19. Diharapkan terdapat penelitian sejenis guna dapat memvalidasi temuan. 



ABSTRACT 

Berlianti Mustika Pratiwi (21801032064) ANALYSIS OF THE INFLUENCE 

OF MARKETING MIX ON CONSUMER SATISFACTION OF 

VEGETABLE HYDROPONICS (Case Study: Harvest Queen Hydroponics, 

Kota Batu) 

Dosen Pembimbing 1) Dr. Dwi Susilowati, S.P., M.P  2) Ir. Sri Hindarti, M.Si 

 

The marketing mix is a set of controllable tools where these tools serve as a 

marketing strategy that can later be used to capture the market. There are four 

components included in the marketing mix activity known as the 4P, namely 

product, price, place and promotion. In reality in the field, Harvest Queen has not 

implemented the marketing mix properly. Many companies are engaged in 

hydroponic plant cultivation, so it is very important for the Harvest Queen company 

to have the right marketing strategy to increase customer satisfaction and win 

market competition. 

The purposes of this study are 1) Knowing the characteristics of consumers of 

hydroponic vegetables. 2) Analyzing the effect of product, price, location and 

promotion variables on consumer satisfaction of hydroponic vegetables. 

The research was conducted at Harvest Queen Hydroponics which is located 

on Jl. Sultan Hasan Salim, Sisir, Batu City, East Java. The research site was chosen 

intentionally or purposively because it was based on the consideration that Harvest 

Queen Hydroponics is one of the companies engaged in hydroponic plant 

cultivation. The sample in this study were consumers of hydroponic vegetables 

taken using accidental sampling technique, which is a sampling technique based on 

coincidences encountered by researchers when conducting research. Samples were 

taken as many as 70 respondents who were determined based on Maholtra's theory. 

The data collected is primary and secondary data obtained from observations and 

interviews with respondents based on a questionnaire using a Likert scale 1-5. The 

data analysis method in this study used descriptive analysis and quantitative 

analysis, where the data were analyzed by using the logit model regression using 

the statistical tool SPSS version 25.0. 

The results of the study showed that the characteristics of Harvest Queen 

consumers were 61% female, 39% aged 20-29 years, 49% had college education, 

27% worked as civil servants, 30% had incomes ranging from Rp. 2,500,000 - Rp. 

3,000,000 and 51% have a family of 3-5 people. From the results of the regression 

analysis of the logit model, it can be seen that product, location and promotion 

variables have a significant effect on consumer satisfaction of hydroponic 

vegetables, while the price variable does not significantly affect consumer 

satisfaction of hydroponic vegetables and the most influential variable on consumer 

satisfaction of hydroponic vegetables is the product variable. 
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Based on the research that has been done, the authors can provide suggestions 

for companies, namely Harvest Queen, must be able to maintain the quality of their 

products, because product variables are the factors that consumers pay the most 

attention to and of course can support consumer satisfaction. In addition, Harvest 

Queen is already in a strategic place but needs to be improved again for the 

convenience of the parking lot so that consumers are satisfied and later make a 

purchase again. Then it is hoped that further research will examine aspects of the 

marketing mix more deeply, such as adding people variables, physical evidence, 

processes or other variables that are not included in this study. Based on the results 

of the study, the price variable did not affect the satisfaction of hydroponic 

vegetable consumers during the covid-19 pandemic. It is hoped that there will be 

similar studies to validate the findings. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Indonesia merupakan negara agraris yang berciri sebagian besar penduduknya 

bekerja pada sektor pertanian. Pentingnya sektor pertanian dalam perekonomian 

Indonesia dilihat dari kontribusinya terhadap PDB. Badan Pusat Statistik (2021) 

mencatat pada triwulan II/2021, produk domestik bruto (PDB) sektor pertanian, 

kehutanan, dan perikanan memberi kontribusi sebesar 12,93%, sektor pertanian 

disebut tumbuh pesat bila dibandingkan triwulan sebelumnya atau quartal-to-

quartal (q-to-q).  

Komoditas hortikultura merupakan salah satu komoditas pertanian yang 

berpotensi untuk dikembangkan. Komoditas hortikultura memiliki nilai ekonomi 

yang tinggi, ada beberapa jenis tanaman yang termasuk dalam hortikultura yaitu 

sayur-sayuran, buah-buahan, tanaman hias dan tanaman obat. Badan pusat statistik 

mencatat bahwa adanya peningkatan pertumbuhan sebesar 3,01% dan 1,84% pada 

sub sektor hortikultura pada kuartal I dan II tahun 2021. Hal ini membuktikan 

bahwa sub sektor hortikultura berkontribusi sangat baik dalam struktur PDB 

Nasional. 

Sayuran hidroponik merupakan komoditas hortikultura yang mulai banyak 

diminati dan dikembangkan pada sektor pertanian saat ini. Hidroponik merupakan 

sistem pertanian yang fleksibel, karena dapat dikembangkan diberbagai tempat baik 

di desa, di kota, lahan terbuka, maupun diatas gedung.  

Sayuran yang sistem budidayanya menggunakan teknologi hidroponik 

memiliki kualitas yang lebih baik dibandingkan sayuran konvensional. Untuk 

mengetahui kandungan vitamin dan mineral dalam tanaman hidroponik, pada tahun 
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1994 tim Investigasi Laboratorium Teknologi Tanaman Universitas San Jose 

California melakukan pengujian dan hasilnya menunjukkan bahwa tanaman 

hidroponik memiliki vitamin dan mineral yang jauh lebih tinggi dan sangat 

bermanfaat bagi kesehatan manusia dibandingkan dengan pola konvensional dan 

organik  (Umam, 2020). 

Keunggulan dari penerapan teknologi hidroponik yaitu produk yang dihasilkan 

higienis, pertumbuhan tanaman lebih cepat, kualitas hasil tanaman terjaga, 

kuantitas dapat meningkat, serta terbebas dari pestisida dan kontaminasi logam 

berat industri yang ada didalam tanah. Sedangkan kelemahannya yaitu 

membutuhkan biaya yang tinggi dalam produksinya sehingga belum banyak pelaku 

usaha sayuran hidroponik dalam skala bisnis. Biaya investasi dan biaya operasional 

yang dibutuhkan seperti tenaga kerja, penyediaan sarana irigasi, distribusi, 

semuanya membutuhkan biaya yang tidak sedikit sehingga jenis sayuran yang 

dibudidayakan serta harga jual sayuran hidroponik penting untuk diperhatikan 

(Athifa et al., 2019). 

Menurut Sengkey et al. (2017) bahwa persepsi masyarakat terhadap 

Hidroponik sangat baik dengan indeks persepsi 84,16% dan tergolong dalam 

kategori sangat setuju. Masyarakat sangat setuju dengan adanya teknik pertanian 

hidroponik, masyarakat berpendapat bahwa hidroponik sangat bermanfaat karena 

dengan hidroponik masyarakat dapat mengkonsumsi buah dan sayur yang sehat 

tanpa menggunakan produk-produk kimia. Dalam budidayanya, masyarakat tidak 

perlu bersusah payah mencari lahan untuk bercocok tanam, tidak membutuhkan 

waktu yang lama, dapat memanfaatkan barang bekas dan tidak menggunakan tanah 

seperti pertanian konvensional. 
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Sektor pertanian merupakan salah satu sektor yang diandalkan oleh negara 

Indonesia karena mampu mengatasi krisis yang sedang terjadi di Indonesia pada 

saat ini. Pada awal tahun 2020 dunia dihebohkan dengan adanya pandemi virus 

corona atau Covid-19. Dampak dari pandemi virus corona atau Covid-19 ini bukan 

hanya pada kesehatan makhluk hidup tetapi juga pada sektor pertanian. Kegiatan 

produksi disektor pertanian harus tetap berjalan karena pangan merupakan 

kebutuhan prioritas yang harus terpenuhi bagi seluruh masyarakat di Indonesia 

maupun di Dunia. Menjaga pola makan sehat sangat penting selama pandemi 

Covid-19. Meskipun tidak ada makanan atau suplemen makanan yang dapat 

mencegah infeksi Covid-19, mempertahankan pola makan gizi seimbang yang 

sehat sangat penting dalam meningkatkan kekebalan tubuh. Sayur memiliki 

peranan dalam pemenuhan mutu gizi. Dalam mengkonsumsi sayur konsumen 

memperoleh kandungan vitamin, mineral dan serat yang merupakan komponen gizi 

penting bagi tubuh setiap manusia (Kemenkes, 2020). 

Kebutuhan sayuran hidroponik semakin meningkat sejalan dengan 

kesadaran masyarakat tentang kesehatan. Selama pandemi virus covid-19, salah 

satu petani hidroponik menyatakan bahwa permintaan akan sayur hidroponik 

meningkat pesat. Yang biasanya memanen sayur sepekan sekali, selama pandemi 

covid-19 bisa menjual hinggal 400 kilogram berbagai jenis sayuran dalam sebulan. 

Beberapa sayuran yang dihasilkan dikebunnya antara lain selada, kale dan berbagai 

jenis sawi seperti pakcoy, sawi putih dan caisim (Idris, 2020). Harga sayuran 

hidroponik memiliki harga yang relatif lebih mahal dari sayuran konvensional, hal 

ini dikarenakan kualitas sayur yang dihasilkan lebih baik dan juga lebih sehat. Tak 

heran jika konsumen sayuran hidroponik tergolong dalam kategori konsumen 
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menengah karena ditunjang oleh kemampuan konsumen untuk membayar lebih 

tinggi 

Harvest Queen Hydroponics merupakan perusahaan yang bergerak dibidang 

budidaya tanaman secara hidroponik. Perusahaan ini didirikan pada tahun 2017 dan 

sudah berkembang memiliki cabang di Surabaya. Harvest Queen membudidayakan 

beberapa tanaman secara hidroponik diantaranya selada hijau keriting, selada 

merah keriting, selada romaine, sawi caisim dan sawi pakcoy. Produk hasil 

pertanian yang dipasarkan merupakan hasil dari kebun sendiri, yang kualitasnya 

terkontrol mulai dari hulu sampai hilir. Sama halnya dengan tanaman holtikultura 

lainnya, kebanyakan tanaman sayuran mempunyai nilai komersial yang cukup 

tinggi karena sayuran selalu dikonsumsi setiap saat.  

Keputusan konsumen dalam melakukan pembelian sayuran hidroponik 

didasari atas perilaku konsumen dalam menilai suatu produk, sehingga nantinya 

konsumen dapat memutuskan pembelian sayuran hidroponik atau tidak. Dengan 

pilihan yang dirasa tepat, konsumen akan merasa kebutuhannya terpenuhi dan 

kemudian mendapatkan tingkat kepuasan yang tinggi. Harga biasanya menjadi 

pertimbangan pertama dalam membeli suatu produk yang kemudian dibandingkan 

dengan kualitas produk yang ditawarkan. Selain kualitas dari produk, hal lain yang 

menjadi pertimbangan konsumen dalam membeli suatu produk yaitu tempat/lokasi 

dan gencarnya promosi. Aspek produk, harga, lokasi dan promosi termasuk dalam 

aspek bauran pemasaran atau marketing mix. Secara teori, bauran pemasaran adalah 

rangkaian alat yang dapat dikendalikan dimana alat-alat tersebut berfungsi sebagai 

strategi pemasaran yang nantinya dapat digunakan untuk merebut pasar. Namun 

pada kenyataan dilapang, Harvest Queen belum menerapkan bauran pemasaran 
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dengan baik. Banyak perusahaan yang bergerak dibidang budidaya tanaman secara 

hidroponik, maka sangat penting bagi perusahaan Harvest Queen memiliki strategi 

pemasaran yang tepat untuk meningkatkan kepuasan konsumen dan dapat 

memenangkan persaingan pasar.  

Atas dasar kontradiksi teori dan kenyataan tersebut, penulis tertarik untuk 

melakukan penelitian dengan judul “Analisis Pengaruh Bauran Pemasaran 

Terhadap Kepuasan Konsumen Sayuran Hidroponik (Studi Kasus Harvest Queen 

Hidroponics, Kota Batu)”. 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan, maka permasalahan yang 

didapat adalah sebagai berikut: 

1. Bagaimana karakteristik konsumen di Harvest Queen Hydroponics, Kota 

Batu? 

2. Apakah variabel produk, harga, lokasi dan promosi berpengaruh terhadap 

kepuasan konsumen sayuran hidroponik di Harvest Queen Hydroponics, Kota 

Batu?  

1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah yang telah disusun, maka didapatkan tujuan 

penelitian sebagai berikut: 

1. Mengetahui karakteristik konsumen di Harvest Queen Hydroponics, Kota 

Batu. 

2. Menganalisis pengaruh variabel produk, harga, lokasi dan promosi terhadap 

kepuasan konsumen sayuran hidroponik di Harvest Queen Hydroponics, Kota 

Batu. 
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1.4 Batasan Penelitian 

Batasan pada penelitian ini adalah: 

1. Penelitian dilakukan di Harvest Queen Hydroponics, Kota Batu. 

2. Sampel adalah seluruh konsumen yang membeli atau mengkonsumsi 

sayuran hidroponik. 

3. Peneliti hanya menganalisis karakteristik konsumen dan pengaruh variabel 

produk, harga, lokasi dan promosi terhadap kepuasan konsumen di Harvest 

Queen Hydroponics, Kota Batu. 

1.5 Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat sebagai berikut: 

1. Bagi penulis, laporan penelitian untuk menyelesaikan pendidikan program 

strata 1 (S1) serta menambah wawasan maupun pengalaman. 

2. Bagi perusahaan, penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai bahan 

masukan dan pertimbangan dalam menjalankan usaha setelah mengetahui 

pengaruh aspek bauran pemasaran yang menjadi indikator kepuasan 

konsumen dalam membeli sayuran hidroponik. 

3. Bagi pembaca, penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi 

pembaca sebagai pemberian wawasan dan informasi mengenai studi 

pengaruh aspek bauran pemasaran  terhadap kepuasan konsumen.   
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BAB VI 

KESIMPULAN DAN SARAN 

6.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang mengkaji pengaruh bauran 

pemasaran terhadap kepuasan konsumen sayuran hidroponik di Harvest Queen 

Hydroponic Kota Batu, dapat disimpulkan bahwa : 

1. Karakteristik konsumen Harvest Queen sebagian besar adalah berjenis 

kelamin perempuan, memiliki usia 20-29 tahun, berpendidikan terakhir 

perguruan tinggi, bekerja sebagai pegawai negeri, memiliki pendapatan 

berkisar Rp 2.500.000 – Rp 3.000.000 dan memiliki jumlah anggota 

keluarga sebanyak 3-5 orang. 

2. Variabel produk, lokasi, promosi berpengaruh secara signifikan sedangkan 

variabel harga tidak berpengaruh secara signifikan terhadap kepuasan 

konsumen sayuran hidroponik di Harvest Queen Hydroponics, Kota Batu. 

6.2 Saran 

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, maka penulis dapat memberikan 

saran sebagai berikut: 

1. Bagi Perusahaan 

Harvest Queen harus bisa mempertahankan kualitas dari produknya, karena 

variabel produk menjadi faktor yang paling diperhatikan konsumen dan 

tentunya dapat menunjang kepuasan konsumen. Selain itu, Harvest Queen 

sudah berada ditempat yang strategis namun perlu ditingkatkan kembali 

untuk kenyamanan lahan parkir agar konsumen puas dan nantinya 

melakukan pembelian kembali. 

2. Bagi peneliti selanjutnya 
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• Diharapkan pada penelitian selanjutkan lebih dalam lagi mengkaji 

aspek bauran pemasaran, seperti menambah variabel orang (people), 

bukti fisik (physical evidence), proses (process) atau variabel lain yang 

tidak terdapat pada penelitian ini. 

• Berdasarkan hasil penelitian, variabel harga tidak berpengaruh terhadap 

kepuasan konsumen sayur hidroponik pada masa pandemi covid-19. 

Diharapkan terdapat penelitian sejenis guna dapat memvalidasi temuan. 
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