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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh Product, Price dan Place terhadap 

loyalitas pelanggan Tatik’s Katering di Bekonang, Sukoharjo, Jawa Tengah.  

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan teknik pengumpulan data melalui kuesioner. 

Jumlah responden dalam penelitian ini sebanyak 100 orang. Metode analisis data yang digunakan adalah 

regresi linear berganda, dengan pengujian validitas, reliabilitas, uji asumsi klasik, uji t, uji F, dan 

koefisien determinasi. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara parsial Product dan Price berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan, sedangkan Place berpengaruh positif namun tidak signifikan. 

Secara simultan Product, Price dan Place berpengaruh signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan. Nilai 

koefisien determinasi (R2) sebesar 0,529 yang menunjukkan bahwa 52,9% Loyalitas Pelanggan dapat 

dijelaskan oleh variabel Product, Price dan Place, sedangkan sisanya dipengaruhi oleh faktor lain di 

luar penelitian ini. 

 

Kata kunci : Product, Price, Place, dan Loyalitas Pelanggan 

 

 

ABSTRACT 

This study aims to analyze the effect of Product, Price, and Place on customer loyalty at Tatik’s 

Katering in Bekonang, Sukoharjo, Central Java. This research uses a quantitative approach with data 

collected through questionnaires. The number of respondents in this study was 100 customers. The data 

analysis method employed was multiple linear regression, supported by validity testing, reliability 

testing, classical assumption tests, t-test, F-test, and the coefficient of determination. The results show 

that partially Product and Price have a positive and significant effect on customer loyalty, while Place 

has a positive but not significant effect. Simultaneously, Product, Price, and Place have a significant 

effect on customer loyalty. The coefficient of determination (R²) value of 0.529 indicates that 52.9% of 

customer loyalty can be explained by Product, Price, and Place variables, while the remaining 

percentage is influenced by other factors outside this study. 

Keywords: Product, Price, Place, Customer Loyalty 
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PENDAHULUAN 

Perkembangan usaha di bidang kuliner, khususnya jasa katering mengalami pertumbuhan pesat 

seiring meningkatnya kebutuhan masyarakat akan layanan  makanan yang praktis dan efisien. 

Perubahan gaya hidup yang semakin sibuk mendorong meningkatnya permintaan jasa katering untuk 

berbagai kegiatan seperti hajatan, rapat, dan acara keluarga (Tjiptono, 2015). Kondisi tersebut 

menyebabkan persaingan usaha katering semakin ketat sehingga pelaku usaha dituntut memiliki strategi 

pemasaran yang tepat untuk mempertahankan pelanggan dan menjaga keberlangsungan usaha. 

Loyalitas pelanggan menjadi faktor penting karena pelanggan yang loyal cenderung 

melakukan pembelian ulang serta merekomendasikan jasa kepada pihak lain. Salah satu strategi utama 

dalam membangun loyalitas pelanggan adalah penerapan marketing mix, khususnya elemen product, 

price dan place (Mutiara & Maharani, 2024). Pada usaha katering rumahan, keputusan pelanggan 

umumnya lebih dipengaruhi oleh kualitas produk makanan, kesesuaian harga, serta kemudahan akses 

distribusi layanan dibandingkan aspek promosi lainnya.  

Tatik's Katering merupakan usaha katering rumahan di Bekonang, Sukoharjo, Jawa Tengah 

yang menghadapi persaingan dari berbagai usaha sejenis dengan variasi menu, harga dan layanan yang 

beragam. Beberapa fenomena yang muncul meliputi keterbatasan variasi menu, persepsi harga yang 

terlalu rendah, serta sistem distribusi yang masih sederhana yang berpotensi memengaruhi loyalitas 

pelanggan. Penelitian terdahulu menunjukkan bahwa bauran pemasaran berpengaruh terhadap loyalitas 

pelanggan (Mahrizal & Maisur, 2024), namun sebagian besar penelitian masih berfokus pada marketing 

mix 4P atau 7P dan dilakukan pada usaha berskala besar.   

Oleh karena itu, terdapat research gap berupa keterbatasan penelitian yang secara khusus 

mengkaji pengaruh marketing mix 3P terhadap loyalitas pelanggan pada usaha katering rumahan. 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh product, price, dan place terhadap loyalitas 

pelanggan Tatik’s Katering, sehingga diharapkan dapat memberikan kontribusi empiris dan 

rekomendasi strategis bagi pengembangan usaha katering skala kecil dan menengah.  

A. Rumusan Masalah dan Batasan Masalah 

1. Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian dari latar belakang di atas, maka rumusan masalah pada penelitian ini 

sebagai berikut. 

a. Apakah Product berpengaruh signifikan terhadap loyalitas pelanggan Tatik’s Katering di 

Bekonang? 

b. Apakah Price berpengaruh signifikan terhadap loyalitas pelanggan Tatik’s Katering di 

Bekonang? 

c. Apakah Place berpengaruh signifikan terhadap loyalitas pelanggan Tatik’s Katering di 

Bekonang? 

2. Batasan Masalah 

Untuk menghindari adanya perluasan masalah yang dibahas sehingga menyebabkan 

pembahasan menjadi tidak konsisten dengan rumusan masalah yang telah penulis buat 

sebelumnya, maka penulis memberikan batasan masalah dalam penelitian ini adalah sebagai 

berikut. 

a. Penelitian ini hanya memfokuskan pada konsumen Tatik’s Katering yang berdomisili di 

wilayah Bekonang. 

b. Variabel independen yang dipilih adalah Product, Price, dan Place untuk diujikan pada 

penelitian ini, tidak mencakup elemen marketing mix lainnya seperti Promotion, People, 

Process, dan Physical Evidence.  

c. Data penelitian ini diperoleh melalui metode penyebaran kuesioner kepada konsumen 

Tatik’s Katering dan tidak menggunakan metode wawancara mendalam atau observasi 

yang berkelanjutan. 

B. Tujuan Penelitian dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 



   
 

   

a. Untuk menganalisis pengaruh Product (kualitas produk dan variasi menu) terhadap 

loyalitas pelanggan Tatik’s Katering di Bekonang. 

b. Untuk menganalisis pengaruh Price (harga) terhadap loyalitas pelanggan Tatik’s 

Katering di Bekonang. 

c. Untuk menganalisis pengaruh Place (lokasi dan efisiensi sistem pengantaran terhadap 

pelanggan Tatik’s Katering di Bekonang. 

2. Manfaat Penelitian 

a. Bagi Tatik’s Katering 

Memberikan informasi yang akurat mengenai aspek Price, Place, dan  Product 

yang paling berpengaruh untuk membentuk loyalitas pelanggan, sehingga dapat 

digunakan untuk pengambilan keputusan guna meningkatkan kualitas layanan dan 

mempertahankan pelanggan. 

b. Bagi Konsumen atau Pelanggan 

Manfaat penelitian ini secara tidak langsung dapat memberikan dorongan 

peningkatan kualitas jasa katering sehingga pelanggan mendapatkan pengalaman 

pembelian dan konsumsi yang lebih baik dari sebelumnya.  

c. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Memberikan gambaran nyata serta data pendukung yang dapat digunakan sebagai 

referensi penelitian lanjutan terkait loyalitas pelanggan dan strategi marketing mix. 

TINJAUAN PUSTAKA 

Ilmu ekonomi mempelajari perilaku manusia dalam memenuhi kebutuhan yang tidak terbatas dengan 

sumber daya yang terbatas (Samuel & Nordhaus, 2010). Dalam konteks usaha katering, ilmu ekonomi 

menjadi dasar untuk memahami bagaimana pelaku usaha mengelola sumber daya produksi serta 

bagaimana konsumen membuat keputusan pembelian berdasarkan produk, harga, dan kemudahan 

akses.  

PRODUCT 

Product berkaitan dengan kualitas makanan yang secara langsung dirasakan oleh konsumen dan 

menjadi dasar penilaian terhadap jasa katering. Kualitas produk mencakup cita rasa makanan, variasi 

menu, kesesuaian porsi, konsistensi kualitas, serta kebersihan dan keamanan makanan. Produk dengan 

kualitas yang baik dan konsisten akan meningkatkan kepuasan konsumen serta mendorong pembelian 

ulang, sehingga berpengaruh terhadap pembentukan loyalitas pelanggan (Tjiptono, 2015). 

PRICE 

Price mencerminkan persepsi nilai yang dirasakan konsumen terhadap produk atau jasa yang diterima. 

Penilaian harga meliputi keterjangkauan, kesesuaian harga dengan kualitas, transparansi harga, serta 

daya saing harga dibandingkan pesaing. Harga yang ditetapkan secara tepat akan meningkatkan 

kepuasan dan kepercayaan konsumen sehingga mendorong terbentuknya loyalitas pelanggan (Zeithaml, 

1988; Kotler & Armstrong, 2019) 

PLACE 

Place berkaitan dengan kemudahan akses konsumen terhadap jasa, sistem pemesanan, jangkauan 

layanan, serta ketepatan dan keandalan pengantaran. Pengelolaan place yang baik akan meningkatkan 

kenyamanan konsumen dan membentuk pengalaman layanan yang positif, sehingga berpotensi 

mendorong loyalitas pelanggan (Kotler & Keller, 2016). 

 

 

KERANGKA PEMIKIRAN 



   
 

   

 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode survei. Objek penelitian adalah 

konsumen Tatik’s Kaering yang berdomisili di wilayah Bekonang, Sukoharjo, Jawa Tengah. Populasi 

dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen Tatik’s Katering, dengan jumlah sampel sebanyak 100 

responden yang dipilih menggunakan teknik purposive sampling, yaitu konsumen yang pernah 

menggunakan jasa Tatik’s Katering minimal satu kali. 

Data penelitian diperoleh melalui kuesioner yang disusun menggunakan skala Likert lima poin. Variabel 

independen dalam penelitian ini terdiri dari Product (X1), Price (X2), dan Place (X3), sedangkan 

variabel dependen adalah Loyalitas Pelanggan (Y). Setiap variabel diukur berdasarkan indikator yang 

telah disesuaikan dengan konteks Tatik’s Katering. 

Metode analisis data yang digunakan meliputi uji validitas dan reliabilitas, uji asumsi klasik, serta 

analisis regresi linear berganda. Pengujian hipotesis dilakukan melalui uji t (parsial dan uji F (simultan), 

sedangkan koefisien determinasi (R2) digunakan untuk mengetahui besarnya kontribusi variabel 

product, price, dan place dalam menjelaskan loyalitas pelanggan. Seluruh proses analisis data dilakukan 

dengan bantuan perangkat lunak statistik. 

HASIL PENELITIAN 

Pengujian validitas dilakukan dengan membandingkan nilai r hitung dengan nilai r tabel. Hasil uji 

validitas seluruh item pernyataan untuk variabel product, price, place, dan loyalitas pelanggan 

dinyatakan valid karena r hitung > dari r tabel, r tabel dari penelitian ini adalah 0,165.  Butir pernyataan 

kueisioner dikatakan reliabel apabila cronbach's alpha > 0,60. 

Berikut hasil uji reliabilitas yang dilakukan terhadap variabel product, price, place, dan loyalitas 

pelanggan. 

Tabel 1 

Hasil Uji Reliabilitas 

Variabel 
Cronbach’s 

Alpha 
Kriteria Keterangan 

Product 

Price 

Place 

Loyalitas 

Pelanggan 

0,825 

0,840 

0,814 

0,790 

Nilai 

Alpha 

(α)  > 

0,70 

maka 

reliabel 

Reliabel 

Reliabel 

Reliabel 

Reliabel 

Sumber : Data yang diolah 2026   

Berdasarkan hasil uji reliabilitas yang disajikan pada tabel di atas, diketahui bahwa seluruh variabel 

penelitian memiliki Cronbach’s Alpha > 0,70. Hal ini menunjukkan bahwa seluruh instrumen penelitian 

memiliki tingkat konsistensi yang baik dan dinyatakan reliabel. 

Berikut adalah hasil dari perhitungan masing-masing uji asumsi klasik: 

Tabel 1 

Hasil Uji Normalitas  



   
 

   

 
Sumber : Data yang diolah 2026 

 

Berdasarkan hasil uji Kolmogornov – Smirnov, diketahui bahwa jumlah data (N) sebanyak 100 dengan 

nilai Kolmogornov – Smirnov sebesar 0,818 dan nilai Asymp Sig (2-tailed) sebesar 0,516. Nilai 

signifikansi tersebut > 0,05, sehingga dapat disimpulkan bahwa data residual berdistribusi normal. 

Hasil uji multikolinearitas pada penelitian ini dapat ditunjukkan pada tabel 2 berikut ini: 

Tabel 2 

Hasil Uji Multikolinearitas 

 
Sumber : Data yang diolah 2026 

Hasil uji multikolinearitas diketahui bahwa variabel Product memiliki nilai toleransi sebesar 0,391 dan 

VIF sebesar 2,559, selanjutnya untuk variabel Price memiliki nilai toleransi sebesar 0,442 dan VIF 

sebesar 2,264, terakhir untuk variabel Place memiliki nilai toleransi sebesar 0,385 dan VIF sebesar 

2,599. Dari hasil di atas dapat diketahui bahwa seluruh variabel independen memiliki nilai Tolereance 

> 0,10 dan nilai Variance Inflation Factor (VIF) kurang dari 10, sehingga dapat disimpulkan bahwa 

tidak terjadi multikolinearitas dalam model regresi. 

Hasil uji heteroskedastisitas pada penelitian ini dapat ditunjukkan pada tabel 3 berikut: 

Tabel 3 

Hasil Uji Heterokedastisitas 

 
Sumber : Data yang diolah 2026 

Hasil uji heterokedastisitas diketahui bahwa variabel product memiliki nilai signifikansi sebesar 0,073 

yang > 0,05, variabel price memiliki nilai signifikansi sebesar 0,681 yang lebih besar dari 0,05, variabel 

place memiliki nilai signifikansi sebesar 0,684 yang > 0,05. 

Seluruh variabel independen memiliki nilai signifikansi > 0,05, sehingga dapat disimpulkan bahwa 

model regresi bebas dari masalah heteroskedastisitas. 

Hasil uji autokorelasi pada penelitian ini dapat ditunjukkan pada tabel 4 berikut ini 



   
 

   

Tabel 4 

Hasil Uji Autokorelasi

 
Sumber : Data yang diolah 2026 

 
Hasil uji autokorelasi diketahui bahwa diperoleh nilai Durbin – Watson sebesar 2,012. Nilai tersebut 

berada di dalam rentang –2 sampai +2, sehingga dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi autokorelasi 

dalam model regresi yang digunakan. 

 

Tabel 5 

Hasil Uji Regreasi Linear Berganda 

 
Sumber : Data yang diolah 2026 

Hasil uji regresi linear berganda dapat diuraikan dalam persamaan regresi sebagai berikut: 

Y = 3,784 + 0,251X1 + 0,299X2 + 0,144X3  

 

Berdasarkan persamaan regresi tersebut, dapat diinterpretasi sebagai berikut: 

1. Nilai konstanta sebesar 3,784 menunjukkan bahwa apabila variabel Product, Price dan Place 

dianggap konstan atau bernilai nol, maka Loyalitas Pelanggan terhadap Tatik’s Katering di 

Bekonang adalah positif. 

2. Nilai koefisien regresi ẞ₁ = 0,251 artinya Product berpengaruh positif terhadap Loyalitas 

Pelanggan Tatik’s Katering di Bekonang. Jika variabel Product ditingkatkan, maka Loyalitas 

Pelanggan juga akan meningkatkan dengan asumsi variabel Price dan Place konstan.  

3. Nilai koefisien regresi ẞ2 = 0,299 artinya Price berpengaruh positif terhadap Loyalitas 

Pelanggan Tatik’s Katering di Bekonang. Jika variabel Price ditingkatkan, maka Loyalitas 

Pelanggan juga akan meningkatkan dengan asumsi variabel Product dan Place konstan. 

4. Nilai koefisien regresi ẞ3 = 0,144 artinya Place berpengaruh positif terhadap Loyalitas 

Pelanggan Tatik’s Katering di Bekonang. Jika variabel Place ditingkatkan, maka Loyalitas 

Pelanggan juga akan meningkatkan dengan asumsi variabel Product dan Price konstan. 

Hasil Uji t pada penelitian ini dapat ditunjukkan pada tabel 6 berikut ini: 

Tabel 6 

Hasil Uji t (Parsial) 

 
Sumber : Data yang diolah 2026 



   
 

   

Berdasarkan hasil uji statistik t pada tabel di atas, dapat diketahui bahwa : 

1. Variabel Product (X1) memiliki nilai t hitung sebesar 2,734 dengan nilai signifikansi sebesar 

0,007 yang < 0,05. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa Product (X1) berpengaruh 

signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan. Hal ini menunjukkan bahwa kualitas produk yang 

baik dapat meningkatkan loyalitas pelanggan Tatik’s Katering di Bekonang.  

2. Variabel Price (X2) memiliki nilai t hitung sebesar 3,173 dengan nilai signifikansi sebesar 

0,002 yang < 0,05. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa Price (X2) berpengaruh 

signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan. Hal ini menunjukkan bahwa penetapan harga yang 

sesuai dan terjangkau mampu meningkatkan loyalitas pelanggan. 

3. Variabel Place (X3) memiliki nilai t hitung sebesar 1,469 dengan nilai signifikansi sebesar 

0,145 yang > 0,05. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa Place (X3) tidak berpengaruh 

signifikan terhadap loyalitas pelanggan. Hal ini menunjukkan bahwa lokasi atau saluran 

distribusi belum menjadi faktor utama dalam membentuk loyalitas pelanggan Tatik’s Katering 

di Bekonang.  

Berdasarkan hasil uji parsial (uji t), dapat disimpulkan bahwa variabel Product dan Price berpengaruh 

signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan, sedangkan variabel Place tidak berpengaruh signifikan 

terhadap Loyalitas Pelanggan pada Tatik’s Katering di Bekonang. 

 

Hasil Uji F (Simultan) pada penelitian ini dapat ditunjukkan pada tabel 7 berikut ini: 

 

Tabel 7 

Hasil Uji F (Simultan) 

 
Sumber : Data yang diolah 2026 

Berdasarkan hasil uji F (uji simultan) pada tabel di atas, diperoleh nilai F hitung sebesar 35,907 dengan 

nilai signifikansi sebesar 0,000. Nilai signifikansi tersebut < 0,05, sehingga dapat disimpulkan bahwa 

model regresi signifikan secara simultan.  

Dengan demikian, variabel Product (X1), Price (X2), dan Place (X3) secara bersama-sama (simultan) 

berpengaruh signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan (Y) pada Tatik’s Katering di Bekonang. Hasil ini 

menunjukkan bahwa Loyalitas Pelanggan tidak hanya dipengaruhi oleh satu faktor saja, melainkan 

merupakan kombinasi dari kualitas produk, penetapan harga dan aspek tempat pada Tatik’s Katering. 

Hasil uji koefisien determinasi pada penelitian ini dapat ditunjukkan pada tabel 8 berikut: 

 

Tabel 8 

Hasil Uji Koefisien Determinasi (R 2) 

 
Sumber : Data yang diolah 2026 

Berdasarkan hasil pengolahan data pada tabel 4.17, diperoleh nilai R Square (R2) sebesar 0,529. Hal ini 

menunjukkan bahwa 52,9% variasi Loyalitas Pelanggan dapat dijelaskan oleh variabel Product, Price 

dan Place dalam model regresi. Sementara itu, 47,1% dijelaskan oleh variabel lain diluar model 



   
 

   

penelitian ini, seperti kualitas pelayanan, promosi, citra merk, kepuasan pelanggan dan faktor-faktor 

lain yang tidak diteliti.  

Selain itu, nilai Adjusted R Square sebesar 0,514 yang menunjukkan bahwa setelah disesuaikan dengan 

jumlah variabel independen dan jumlah sampel, kemampuan model dalam menjelaskan variasi 

Loyalitas Pelanggan adalah sebesar 51,4%. Nilai ini mengindikasikan bahwa model regresi yang 

digunakan mampu menjelaskan lebih dari setengah variasi variabel dependen. Sehingga dapat 

disimpulkan bahwa variabel Product, Price dan Place memiliki kontribusi yang cukup besar dalam 

memengaruhi Loyalitas Pelanggan pada Tatik’s Katering. 

PEMBAHASAN 

1. Pengaruh Product terhadap Loyalitas Pelanggan 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Product berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Loyalitas Pelanggan Tatik’s Katering di Bekonang, Sukoharjo, Jawa Tengah. Artinya 

semakin baik kualitas produk yang ditawarkan Tatik’s Katering, maka semakin tinggi pula 

loyalitas pelanggan. Produk yang mampu memenuhi harapan pelanggan akan menimbulkan 

rasa puas, sehingga mendorong pelanggan untuk melakukan pembelian ulang dan 

merekomendasikan Tatik’s Katering kepada pihak lain.  

Hasil penelitian ini sejalan dengan teori pemasaran yang dikemukakan oleh Kotler 

dan Keller (2016) yang menyatakan bahwa produk merupakan elemen inti dalam bauran 

pemasaran yang berperan penting dalam menciptakan kepuasan dan loyalitas pelanggan. 

Selain itu, temuan penelitiain ini juga mendukung hasil penelitian terdahulu yang dilakukan 

oleh Putri dan Nugroho (2020) yang menyatakan bahwa kualitas produk berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap loyalitas pelanggan pada usaha kuliner.   

Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa Product merupakan faktor penting 

dalam membentuk Loyalitas Pelanggan pada Tatik’s Katering di Bekonang. Oleh karena itu, 

Tatik’s Katering perlu mempertahankan dan terus meningkatkan kualitas produk agar mampu 

menjaga loyalitas pelanggan dalam jangka panjang. 

 

2. Pengaruh Price terhadap Loyalitas Pelanggan 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Price berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Loyalitas Pelanggan Tatik’s Katering di Bekonang, Sukoharjo, Jawa Tengah. Artinya 

semakin sesuai dan terjangkau harga yang ditetapkan oleh Tatik’s Katering, maka semakin 

tinggi tingkst loyalitas pelanggan. Harga yang dianggap sebanding dengan kualitas produk 

akan menimbulkan persepsi nilai yang baik di mata pelanggan.  

Temuan penelitian ini mendukung hasil penelitian terdahulu yang dilakukan oleh 

Rahmawati (2019) yang menyimpulkan bahwa harga berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap loyalitas pelanggan pada usaha kuliner. Penelitian lain oleh Hidayat dan Putra (2021) 

juga menemukan bahwa harga yang kompetitif dan sesuai dengan kualitas produk mampu 

meningkatkan loyalitas pelanggan secara signfikan. 

Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa Price merupakan faktor penting dalam 

meningkatkan Loyalitas Pelanggan Tatik’s Katering di Bekonang. Oleh karena itu, Tatik’s 

Katering perlu menetapkan harga yang kompetitif dan sebanding dengan kualitas produk yang 

ditawarkan. 

3. Pengaruh Place terhadap Loyalitas Pelanggan 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Price berpengaruh positif namun tidak 

signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan Tatik’s Katering di Bekonang, Sukoharjo, Jawa 

Tengah. Artinya tidak signifikannya pengaruh Place menunjukkan bahwa faktor lokasi atau 

distribusi belum menjadi pertimbangan utama pelanggan dalam menentukan loyalitas terhadap 



   
 

   

Tatik’s Katering. Hal ini disebabkan karena usaha katering lebih menitikberatkan pada sistem 

pemesanan dan pengantaran, sehingga pelanggan tidak harus datang langsung ke lokasi usaha.  

Hasil penetian ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Wulandari 

(2020) yang menyatakan bahwa variabel place tidak berpengaruh signifikan terhadap loyalitas 

pelanggan pada usaha katering, karena pelanggan lebih memprioritaskan kualitas produk dan 

harga. Penelitian lain oleh Prasetyo (2022) juga menemukan bahwa pada bisnis jasa makanan 

berbasis pesanan, lokasi usaha tidak menjadi faktor dominan dalam membentuk loyalitas 

pelanggan.  

Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa place  bukan faktor utama dalam 

membentuk Loyalitas Pelanggan Tatik’s Katering di Bekonang. Meskipun demikian, Tatik’s 

Katering tetap perlu menjaga sistem distribusi dan ketepatan waktu pengantaran agar kepuasan 

pelanggan tetap terjaga. 

KESIMPULAN DAN SARAN 

A. Kesimpulan  

Penelitian ini bertujuan untuk memperoleh bukti empiris mengenai Pengaruh 

Marketing Mix 3P (Product, Price, dan Place) Terhadap Loyalitas Pelanggan Tatik’s Katering 

di Bekonang, Sukoharjo, Jawa Tengah. Berdasarkan pengujian hipotesis dan analisis data yang 

telah dilakukan mengenai pengaruh Product (X1), Price (X2), dan Place (X3) terhadap 

Loyalitas Pelanggan (Y), maka dapat ditarik beberapa kesimpulan sebagai berikut: 

1. Berdasarkan Hasil Uji Regresi Linier Berganda  

a. Product berpengaruh positif terhadap Loyalitas Pelanggan Tatik’s Katering di 

Bekonang, Sukoharjo, Jawa Tengah. 

b. Price berpengaruh positif terhadap Loyalitas Pelanggan Tatik’s Katering di 

Bekonang, Sukoharjo, Jawa Tengah. 

c. Place berpengaruh positif terhadap Loyalitas Pelanggan Tatik’s Katering di 

Bekonang, Sukoharjo, Jawa Tengah. 

2. Berdasarkan Hasil Uji t menunjukkan bahwa variabel Product dan Price secara parsial 

berpengaruh signifikan, namun variabel Place secara parsial tidak berpengaruh signifikan 

terhadap Loyalitas Pelanggan Tatik’s Katering di Bekonang, Sukoharjo, Jawa Tengah. 

3. Berdasarkan Hasil Uji F menujukkan bahwa Product, Price dan Place secara simultan 

berpengaruh signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan Tatik’s Katering di Bekonang, 

Sukoharjo, Jawa Tengah. 

4. Berdasarkan Hasil Uji Koefisien Determinasi (Adjusted R Square) sebesar 0,529 

menunjukkan bahwa 52,9% variasi Loyalitas Pelanggan dapat dijelaskan oleh variabel 

Product, Price, dan Place sedangkan sisanya 47,1% dipengaruhi oleh variabel lain di luar 

model penelitian ini, seperti kualitas pelayanan, promosi , citra merek, dan kepuasan 

pelanggan. 

B. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian dan keterbatasan yang telah diuraikan, maka peneliti memberikan 

beberapa saran sebagai berikut: 

1. Saran untuk perusahaan 

a. Product 

Tatik's Katering disarankan untuk terus mempertahankan dan meningkatkan kualitas 

produk, khususnya aspek rasa, variasi menu dan konsistensi kualitas. Peningkatan 

kualitas produk dapat meningkatkan kepuasan dan loyalitas pelanggan secara 

berkelanjutan. 

b. Price 

Tatik's Katering disarankan untuk menetapkan harga yang sesuai dengan kualitas 

produk yang ditawarkan serta daya beli pelanggan. Selain itu, penyediaan paket harga 

yang fleksibel dan kompetitif dapat menjadi strategi untuk meningkatkan loyalitas 

pelanggan. 

c. Place 

Meskipun variabel place tidak berpengaruh signifikan, Tatik’s Katering tetap 

disarankan untuk memperhatikan sistem distribusi dan ketepatan waktu pengantaran. 



   
 

   

Peningkatan kemudahan pemesanan dan pelayanan pengantaran dapat menjadi nilai 

tambah dalam meningkatkan kepuasan pelanggan serta loyalitas pelanggan. 

2. Saran untuk peneliti selanjutnya 

Bagi peneliti selanjutnya disarankan untuk menambahkan variabel lain dalam 

bauran pemasaran seperti Promotion, People, Process dan Physical Evidence agar 

memperoleh gambaran yang lebih komprehensif mengenai faktor-faktor yang 

memengaruhi loyalitas pelanggan. Selain itu diharapkan dapat memperluas objek 

penelitian pada usaha katering atau usaha kuliner lainnya, sehingga hasil penelitian dapat 

digeneralisasikan secara lebih luas. 
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