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RINGKASAN

Fenomema perilaku konsumen dalam pengambilan keputusan membeli
barang sering di jumpai dalam kehidupan schari - hari. strategi pemasaran
digunakan agar bisa digunakan perusahaan untuk meningkatkan konsumen yang
datang. Perilaku konsumen dalam mengambil keputusan pembelian dibedakan
menjadi dua, yaitu : perilaku rasional dimana konsumen memilih untuk membeli
produk berdasarkan kebutuhannya yang memiliki kegunaan secara optimal, serta
mereka juga membeli produk berdasarkan dengan kualitasnya. Selanjutanya
adalah perilaku irrasional dimana konsumen membeli produk tetapi tidak
berdasarkan pertimbangan yang baik, misalnya membeli produk karcna tertarik
dengan merk yang bagus, atau hanya membeli produk karena tertarik dengan
diskon yang ditawarkan.

Seiring berkembangnya pengetahuan yang dimiliki masyarakat,
Perusahaan atau kedai Brapp 88 ini harus mempunyai strategi pemasaran yang
baik agar usahanya dapat bertahan dari para pesaing yang sejenis. Untuk itu
perusahaan harus membentuk strategi produk dengan kualitas yang baik, strategi
promosi yang baik, dan menetapkan persepsi strategi harga yang kompetitif.
Penelitian ini dilakukan untuk membuktikan dan menganalisis Pengaruh strategi
produk, strategi promosi, dan strategi harga terhadap meningkatkan jumlah
pelanggan pada kedai Brapp 88 Surabaya.

Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuantitatif.
Populasi dalam penelitian ini yaitu pembeli kedai Brapp 83 Surabaya yang
berlokasi di jalan ir.Sekarno (merr) Surabaya. Sampel yang diambil scbanyak 85
responden. Pengumpulan data dilakukan dengan menyebarkan kuesioner yang di
isi responden. Teknik yang digunakan adalah analisis regres linier berganda.

Hasil dalam penelitian ini menunjukan bahwa : Variabel Strategi Produk
berpengaruh terhadap meningkatkan jumlah pelanggan, hal ini dapat dibuktikan
dengan tingkat signifikansi dengan nilai 0,032, Varabel Strategi
Promosiberpengaruh terhadap meningkatkan jumlah pelanggan, hal ini dapat
dibuktikan dengan tingkat signifikansi dengan nilai 0,000.Dan Variabel Strategi
Hargaberpengaruh terhadap meningkatkan jumlah pelanggan, hal ini dapat
dibuktikan dengan tingkat signifikansi dengan nilai 0,040.
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SUMMARY

Fenomema of consumer behavior in making decision to buy goods is
often ecncountered in cveryday life. marketing stratcgics are used so that
companics can use to increase consumers who come. Consumer behavior in
making purchasing decisions can be divided into two, namely: rational behavior
where consumers choose to buy products based on their needs that have optimal
usc, and they also buy products based on their quality. The next is irrational
behavior where consumers buy products but are not based on good judgment,
such as buying a product because they are interested in a good brand, or just
buying a product because they are interested in the discount offered.

Along with the development of knowledge owned by the community,
the Company or the Brapp 88 store must have a good marketing strategy so that
its business can survive from the same competitors. For this reason, companies
must form a product strategy with good quality, a good promotion strategy, and
establish perceptions of a competitive pricing strategy.

This rescarch was conducted to prove and analyze the effect of product strategy,
promotion strategy, and pricing strategies on increasing the number of customers
at the Brapp 88 Surabaya store.

The type of data used in this study is quantitative. The population in
this study is the buyer of the Brapp 88 Surabaya store which is located on ir.
sockamo (Merr) Surabaya. The samples taken were 85 respondents. Data
collection is done by distributing questionnaires filled in by respﬁondents. The
technique used is multiple linear regression analysis.

The results in this study show that: Product Strategy Variables have an
effect on increasing the number of customers, this can be proven by a
significance level of 0.032. The Promotion Strategy variable has an effect on
increasing the number of customers, this can be proven by a significance level of
0,000. And the price variable has an effect on increasing the number of
customers, this can be proven by a significance level of 0.040.



INTISARI

Perkembangan dunia perckonomian yang semakin maju membawa
dampak cukup signifikan terutama bagi dunia usaha saat ini. Semakin
banyaknya usaha kecil ataupun besar yang bermunculan mengakibatkan
peningkatan jumlah usaha yang bersifat sejenis yang menycbabkan persaingan
semakin ketat. Munculnya berbagai usaha yang bersifat sejenis tersebut juga
lambat laun akan memberikan dampak bagi para konsumen untuk semakin
selektif dalam menentukan pilihan. Setiap pelaku bisnis harus mengetahui
bagaimana cara untuk meningkatkan Jumlah Pelanggan. Dengan cara
memberikan Strategi Produk, Strategi Promosi, Strategi Harga untuk
meningkatkan Jumlah Pelanggan.

Objek penelitian ini adalah Kedai Brapp 88 dan sebagai responden
adalah individu yang pernah membeli dan memperoleh manfaat dari Kedai
Brapp 88 yang minimal berusia 20 tahun. Teknik pengambilan sampel yang
digunakan dalam penelitian ini yaitu dengan mengunakan metode purposive
sampling, yaitu penentuan sampel dengan pertimbangan tertentu. Data diperoleh
dari penyebaran kuisioner dengan jumlah sampel scbanyak 85 responden.
Teknik analisis yang digunakan adalah analisis regresi linier berganda dan uji
hipotesis mengunakan uji t.

Pengujian hipotesis menunjukkan bahwa ketiga variabel independen
yang diteliti terbukti secara signifikan berpengaruh secara parsial terhadap
variabel dependen Jumlah Pelanggan. Dimana variabel Jumlah Pelanggan (Y),
variabel Strategi Produk (X1), variabel Strategi Promosi (X2) dan variabel
Strategi Harga (X3). Hasil analisis uji kelayakan model juga menujukan bahwa
semua variabel secara bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap Jumlah
Konsumen.

Kata Kunci :Strategi Produk, Strategi Promosi, Strategi Harga, Jumlah
Pelanggan



ABSTRACT

The rapid development of world economy world has brought significant
impact particularly to the current business world. A fast growing number of the
emergence of small or large businesses has made the escalation of the number of
businesses in the same field and the competition become more competitive. The
emergence of various similar businesses gradually will give an impact to
customers to be more selective in making choices. Each business practitioner
have to know how to increase the number of customer. By giving Product
Strategy, Promo Strategy, Price Strategy to increase the number of customer.

The research object is Kedai Brapp 88 Surabaya and the respondent is
thecustomer with minimum 20 years old who has ever purchased and gained the
benefit from Kedai Brapp 88. The sample collection technique has been done by
using purposive sampling method in which the determination of sample is
conducted by using certain consideration. The data has been obtained by issuing
questionnairesto the 85 respondents who have been selected as samples. The
analysis technique has been carried out by using multiple linear regressions and
the hypothesis has been carried out by using t test.

The result of the hypothesis test shows that the three independent
variables which have been studied significantly give partial influence to the
dependent variable of customer satisfaction. Number of Customer (Y), Product
Strategy (X1), Promo Strategy (X2) and Price Strategy (X3). The result of model
feasibility test analysis shows that simultaneously all variables give significant
influence to the customer satisfaction.

Keywords: Product Strategy, Promo Strategy, Price Strategy, Number of
Customer.
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