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Abstract

Rohmat Tobi/ 1170861201153 / Faculty of Economics /
MarketingManagement/TheEffectofPromotionalMixonConsumer
SatisfactionCVTEAnolTelanaipuraBranchJambiCity/Supervisor1st.
SakinahAS,SE,MM.2AkhmadIrwansyahSE.,M.M.

ThepurposeofthestudywastoanalyzethePromotionalMixon
consumersatisfactionatCVTEAnolTelanaipurabranch,JambiCity.To
analyze how much influence the PromotionalMix has on Consumer
SatisfactionatCV TEAnolTelanaipurabranch,JambiCity.Theauthor
draws the hypothesis thatthe PromotionalMix has a positive and
significanteffectonConsumerSatisfaction.

Theresearchmethodologyusedisdescriptiveanalysismethodand
statisticalanalysismethod.Thedatausedissecondarydata.Hypothesis
testingwascarriedoutusingt-test,withasignificancelevel(α)of5%.
Dataanalysisusedstatisticaldataprocessingsoftware,namelySPSS
version25forwindows.

Thisresearchwasconductedduringtheperiodof2021.Theresults
ofthettest(individually)showedthatthePromotionalMixvariablehada
positiveandsignificanteffectonConsumerSatisfaction.

Theresultofthecoefficientofdeterminationinthisstudywas
0.805.This means thatconsumersatisfaction is influenced by the
PromotionMixvariableby80.5% whiletherestisinfluencedbyother
variables.

Considering thatthe promotion mixvariable has an effecton
consumersatisfactionatCVTEAnolTelanaipurabranchJambiCity,the
nextresearchershouldexamineothervariablestoseethevalidityofthe

resultsofthisstudyandcombinethem withotherdependentvariables.
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BABI

PENDAHULUAN

1.1LatarBelakangPenelitian

Padaerabisnissaatini,persaingandalam duniabisnissemakin

bertambahketat.Persainganyangsemakinketatinimenuntutparapelaku

bisnisuntukdapatmemaksimalkankinerjaperusahaannyaagardapat

bersaingdiduniapasar.Perusahaanharusdapatberusahakerasuntuk

mempelajarisertamemahamikebutuhandankeinginanpelanggannya,

makahaltersebutakanmemberikanmasukanpentingbagiperusahaan

untukmerancangstrategipemasaranagardapatmenciptakankepuasan

bagipelanggannya.Jika perusahaan mampu memahamikebutuhan

pelangganmakastrategipemasaranyangtelahdibuatolehperusahaan

sudahdapatdikatakanberhasildalam membuatpelangganpuasterhadap

halyangtelahdilakukanolehperusahaan.

Persaingandibidangbisnisdapatdikatakansangatketatdanterus

mengalamiperubahanseiringdenganperubahanteknologidanbudaya,

perkembangandalam duniausahasertakebutuhan pelanggan.Bisnis

merupakankeseluruhanaktifitasbisnisyangberkaitandenganpenjualan

dan pemberian pelayanan kepada konsumen untuk penggunaan yang

sifatnyaindividusebagaipribadimaupunkeluarga.Agarbisaberhasil

dalam bisnis,pelakubisnisharusdapatmenawarkanpromosiyangtepat,

denganpelayananyangberstandar.
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Usahakulinerdewasainimenunjukanperkembanganyangrelatif

pesat,terbuktisemakin banyakpengusahakulineryang merambah di

berbagaitempat.Haltersebutmengidentifikasikan bahwa intensitas

persaingandalam bisniskulinersemakinkuat.Jeniskulinersepertiini

biasanyaberadadilokasi-lokasiyangstrategis.Sehinggapersainganini

mengharuskan para pelaku bisnis kuliner memperhatikan keinginan

konsumenyangcepatberubah.Dalam perspetifnya,konsumencenderung

memperhatikan nilai-nilai kepuasan yang dirasakanya. Sebagai

konsekuensinya setiap usaha penyedia layanan jasa juga perlu

memperhatikan kualitas pelayanan dan memikirkan promosiuntuk

menarik minat konsumen sehingga mampu memenuhi tuntutan

konsumen.

FranchiseadalahpolabisnisdimanaadaPihakFranchisorsebagai

pemiliksystem bisnismemberikanijinkepadaPihakFranchisordengan

syarat-syarattertentu yang ditetapkan oleh Franchisor.Syarat-syarat

tersebutantaralainbahwaFranchiseeharusmembayarsejumlahuang

sebagaiFranchise Fee dan Manajemen Fee serta harus mentaati

ketentuanyangditetapkanolehFranchisor.Franciseebersediamenerima

syarat-syarattersebutkarenatertarikpadakenyataanbahwabisnisyang

menggunakan sistem bisnis milik Franchisortersebuttelah terbukti

mendatangkan keuntungan.Salah satu kuncisuksenya adalah bahwa

denganmenggunakansystem milikFranchisorituusahayangdijalankan

memilikicirikhasdanmemilikikeunggulanyangtidakmudahditiruoleh
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kompetitor.

SaatinitelahbanyakperusahaanyangbergerakdibidangFranchise

ThaiTeadiIndonesiadiantaranyaadalahTEAnolyangberdirisejak2016

diKotaJambiFranchiseKakoThaiTeayangberdiripadatahun2017di

KotaSoloJawaTengah,FranchiseChapayom ThaiTeaberdiripadatahun

2016diPadegangan,BantentepatnyadiAEONMall,KhabKhunThaiTea

berdripadatahun2017diSemarang,NyotNyotThaiTeaberdiripada

tahun2016,ChagochaIndonesiaberdiripadatahun2016,FranchisePiti

Chaberdiripadatahun2017,MoboThaiTeaberdiripadatahun2016,

FranchiseThaiTeaRachachaberdiripadatahun2016,Dum ThaiTea

berdiripadatahun2018.

Objekdalam penelitianiniadalahCVTEAnol.TEAnoladalahsalah

satupeloporFranchiseStreetThaiTeadiIndonesiayang berdirisejak

2016diKotaJambi,kiniTEAnoltelahtersebardiberbagaiKotadiseluruh

Indonesia.TEAnolberdiripada21Oktober2016denganoutletpertamadi

wilayahBeringin.SaatiniTEAnolsudahmemiliki46cabangyangtersebar

diseluruhIndonesia.TEAnolkinisudahberbentukCVdenganbanyakanak

cabang bisnis yaitu yang lokasinya berdampingan dengan makanan

lainnyadiantaranyaJambiSupply,RotiJhon,TelurGulungdanSosisSalsa.

TEAnolberkomitmenmenyediakanprodukThaiTeaterbaikdengan

mengedepankanpelayanandankonsepyangselalukekiniandanupto

date.Dantetapmempertahankancirikhasrasa.Denganmenggunakan

konsepquotesmenarikpadakemasanyangdapatdipilihsendirioleh
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konsumensertabahanbakuterbaikdanprosespenyajianyangtepat,

TEAnolberhasilmenghadirkanprodukunggulandengancitarasayang

nikmatuntukdinikmatiseluruhpecintaThaiTeadimanapunberada.

AdapunpesaingTEAnoldiKotaJambiantaralain:HankoThaiTea,

ThaiTeaJambi,UduThaiTea,ThaiTeaAmanda,ThaiteaforyouJambi,D

QitoThaiTea,Whappythaitea,FreshThaiTea,DapurThaiTea,FreshThai

Tea,ThaiteaBlend& Shake,Kingthaitea,MiyTha_tea,DiThaiTea,

GEROBAKTHAITEA,ThaiteaTelken,Dapurthaitea,HUBBIYDrink,Firal

ThaiTeadanmilkshake.SetiapFranchiseyangadamelakukanpromosi

dengancarayangsama,yaitudengancaramelakukanpromosidiGoFood

atau social media, memberikan diskon dan cashback menarik

menghadirkanvariasibaruterhadapmenu.

Promosiyang diberikan perusahaan dan kepuasan konsumen

berhubunganeratdengankeuntunganyangakandidapatolehperusahaan,

karena dengan promosiyang memenuhipreferensikonsumen akan

mengikatkonsumensehinggaperusahaantersebuttertanam dalam benak

konsumen,halinitentunyamenguntungkanbagipihakperusahaankarena

konsumendapatmelakukanpromosisecaratidaklangsungkepadateman,

keluargaataupunkepadaoranglainuntukmengkonsumsiprodukatau

jasadariperusahaantersebut.

Promosi merupakan tujuan yang menyampaikan atau

mengkonsumsikan suatu produk kepada pasar untuk memberikan

informasi.Promosiadalah kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk
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mengkomunikasikan manfaat produk dan sebagai alat untuk

mempromosikankonsumendalam kegiatanpembelianataupenggunaan

jasasesuaidengankebutuhan(Lupiyoadi2013).

Kepuasan pelanggan merupakan kunci dalam menciptakan

keberhasilandarisuatuperusahaan.Kepuasanpelanggantelahmenjadi

konsepsentraldalam teoridanpraktikpemasaran,sertamerupakansalah

satu tujuan esensial bagi aktivitas bisnis. Kepuasan pelanggan

berkontribusipadasejumlahaspekkrusial,sepertiterciptanyaloyalitas

pelanggan,meningkatnyareputasiperusahaan,berkurangnyaelastisitas

harga,berkurangnya biaya transaksimasa depan,dan meningkatnya

efisiensidanproduktivitaskaryawan(Yoestini,2012:3).

Kepuasan pelanggan merupakan sejauh mana pelanggan

menunjukansikappositifterhadappelayanan,mempunyaikomitmenpada

pelayanan,danberniatuntukterusmengunjungidimasadepan.Alasan

pentingsuatuperusahaanperlumembuatpelangganpuaskarenamampu

mengurangibiayapemasaran,dapatmenarikminatkonsumenbaru,serta

dapatmemberikankeuntunganwaktuuntukmeresponterhadappesaing.

Kepuasanpelangganterhadapperusahaantidakterlepasdarijenis

promosiyang digunakan dan kualitas pelayanan yang diberikan oleh

perusahaanitusendiri.Morissan(2007:18)promosididefinisikansebagai

koordinasi dari seluruh upaya yang dimulai pihak penjual untuk

membangun berbagaisaluran informasidan persuasiuntuk menjual

barangdanjasaataumemperkenalkansuatugagasan.Selainpromosi
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yang mumpuni,kualitas pelayanan yang rendah akan menimbulkan

ketidakpuasanpadapelanggan,tidakhanyapelangganyangmakandi

rumahmakantersebuttapijugaberdampakpadaoranglain.Berikutdata

penjualanpadaCVTEAnol.

Tabel1.1
DataPenjualanCVTEAnolGrupIndonesia

CabangTelanaipuratahun2017-2020
Tahun Penjualan

2017 Rp.81.542.730

2018 Rp.55.286.200

2019 Rp.70.443.230

2020 Rp.48.001.300

Sumber:TEAnol

BerdasarkanTabel1.1menunjukandatapenjualanTEAnoldalam 4

tahunterakhir,dimanapenjualantertinggipadatahun2017sebesarRp.

81.542.730padatahun2018 turunsebesarRp.55.286.200dankembali

naikpadatahun2019yaitusebesarRp.70.443.230danpadatahun2020

kembalimengalamipenurunansebesarRp.48.001.300.

Tabel1.2
DataJumlahKonsumenCVTEAnolGrupIndonesia

CabangTelanaipuratahun2017-2020
Tahun JumlahKonsumen

(orang)

Perkembangan

(%)

2017 5.448 -

2018 4.750 (12,81)

2019 5.040 6,11

2020 3.140 (37,69)
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Jumlah 23.889 (45,71)

Sumber:TEAnol

BerdasarkanTabel1.2menunjukanjumlahkonsumenyangmenjadi

konsumenTEAnoldalam 4tahun.Dimanajumlahkonsumenpadatahun

2017sebesar5.448turunpadatahun2018sebesar4.750danpadatahun

2019 mengalamikenaikan sebesar 5.040 dan kembalimengalami

penurunanpadatahun2020sebesar3.140.

Pelangganakanmembandingkankualitasproduk,promosidanharga

yangakanmembuatmerekapuas.Jikapelangganmerasapuas,maka

pelanggan akan kembalilagimembeliproduk yang ditawarkan oleh

TEAnol,secara tidak langsung pelanggan yang merasa puas akan

mempromosikanproduktersebutkepadaoranglaindenganmenceritakan

pengalamannya,sehinggaakanmeningkatkanjumlahpelangganTEAnol.

BerikutadalahdatapromosiyangtelahdilakukanolehTEAnol.

Tabel1.3
PromosiyangdilakukanOlehTEAnolCabangTelanaipura

Keterangan PromosiTEAnol Jadwalkegiatan(kali)

2020

TersediaPromo

KhususBeli2gratis1

10
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MembuatBannerdan

pamphletserta

promosilokasiTEAnol

diTelanai

5

Memberikangiveaway

menujuanniversary

TEAnol

1

MemberikanPromosi

padapembelianonline

menggunakan

GrabFood

30

Berdasarkantabel1.3,menunjukanbahwaTEAnoltelahmelakukan

banyak Promosi.Diantaranya TEAnolmemberikan promosiberupa

pembelian2produkgratis1,adanyabennerdanpamphletterhadaplokasi

tempatyangpromosikanolehTEAnol,adanyagiveawayyangdiberikan

oleh TEAnol dan memebrikan promosi terhadap konsumen yang

melakukanpembelianonlinemenggunakanGrabFood.Daribanyaknya

promosiyangtelahdilakukanternyatabelum mampumembuatkonsumen

puaspadaTEAnol.Karenadibalikbanyaknyakonsumenterkadangmasih

adasajapelangganyangmerasakurangpuas.

Permasalahankepuasankonsumeniniterusdikajisampaidengan

dituliskanpenelitianiniuntukmengukurseberapabanyakpromosiyang
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telah dilakukan oleh pihak TEAnol untuk meningkatkan kepuasan

konsumenya.Berikutiniadalahwawancarayangdilakukanolehpeneliti

terhadapkonsumenTEAnoluntukmencaridatakeluhankonsumenpada

tahun2020:

Tabel1.4
KeluhanKonsumenTEAnolCabangTelanaipura

No Keluhan

1 HalamanParkirterbatas

2 PesananTerlambatDatang

3 Susanalokasikurangnyamanuntukmakanditempat

4 Promopadapembelianonlineterbatas

Penelitian-penelitiansebelumnyayang berkaitandenganpengaruh

bauranpromositerhadapkepuasankonsumendiantaranya:DwiUmayani,

ArifYusufHamali(2020),PramuktiKusumanidar,ChorilMaksum danMoch

Jasin(2019),LisaYuvita,EdyWahyudidanYuslindaDwiHandini(2013),

Kansa Khairunissa,SuharyonodanEdyYulianto(2017)mengungkapkan

bahwapromosiberpengaruhpositifdansignifikanterhadapkepuasan

konsumen.

Berdasarkankeluhankonsumen,promosidanpenelitianterdahulu,

makapenelititertarikuntukmelakukanpenelitianmengenaihaltersebut.

Fenomena-fenomenatersebutmelatarbelakangipenulisuntukmenulis

dengan mengangkatsebuah judulpenelitian yaitu:“Pengaruh Bauran

PromositerhadapKepuasanKonsumen,StudiKasuspadaCV TEAnol

CabangTelanaipuraKotaJambi”
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1.2IdentifikasiMasalah

Berdasarkan latarbelakang yang telah dipaparkan diatas, maka

indentifikasimasalahdalam penelitianiniadalah,

1.Jumlah konsumen pada tahun 2020 mengalamipenurunan halini

mengakibatkan pelanggan yang biasa membeliprodukCV TEAnol

Berkurang.

2.Promosiyang dilakukan oleh CV TEAnolmasih belum mampu

membuatkonsumen puasterlihatdarimasih adanya keluhan dari

beberapakonsumenterkaitdaripromosidantempatpadaCVTEAnol

Telanaipura

3.MasihadaketidakpuasanyangdirasakanolehkonsumenterhadapCV

TEAnol

1.3RumusanMasalah

Berdasarkanlatarbelakang,yangmenjadipermasalahanakandikaji

dalam penelitianiniadalahdantertuangdalam rumusalahmasalahadalah

sebagaiberikut:

1.Bagaimana Gambaran Bauran Promosidan Kepuasan Konsumen

TEAnolcabangTelanaipuraKotaJambi?

2.BagaimanaPengaruhBauranPromosiTerhadapKepuasanKonsumen

TEAnolcabangTelanaipuraKotaJambi?

1.4TujuanPenelitian

Darirumusanmasalahtersebutyangmenjaditujuanpeneilitanini
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adalahsebagaiberikut:

1.UntukMengetahuidanMenganalisisGambaranBauranPromosidan

KepuasanKonsumenTEAnolcabangTelanaipuraKotaJambi

2.UntukMengetahuidanMenganalisisPengaruhyang diberikanoleh

Bauran Promositerhadap Kepuasan konsumen TEAnol cabang

TelanapuraKotaJambi

1.5ManfaatPenelitian

Sedangkanmanfaatpenelitianiniadalahsebagaiberikut:

1.ManfaatTeoritis

Secarateoritishasilpenelitianinidiharapkandapatmenjadireferensi

ataumasukanbagiperkembangandanmenambahkajiaantentang

ilmumanajemenpemasaran.

2.ManfaatPraktis

Secarapraktishasilpenelitianinidiharapkandapatmenjadimasukan

sebagaipelengkap dan pembanding bagipihak perguruan tinggi

khususnyadalam manajemenpemasarandandapatmembantupihak

lain dalam penyajian informasiuntuk melakukan penelitian yang

serupa.
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BABII

TINJAUANPUSTAKADANMETODEPENELITIAN

2.1TinjauanPustaka

2.1.1LandasanTeori

2.1.1.1Manajemen

Manajemen mempunyaiartiyang sangatluas,dapatberarti

prosesseni,ataupunilmu.MenurutAmirullah(2015:10),“Manajemen

adalah seni ilmu perencanaan, pengorganisasian, penyusunan,

pengarahan,danpengawasandaripadasumberdayamanusiauntuk

mencapaitujuanyangtelahditetapkan”.Dalam manajementerdapat

teknik-teknikyangkayadengannilai-nilaiestetikakepemimpinandan

dalam mengarahkan,mempengaruhi,mengawasi,mengorganisasikan

semua komponen yang saling menunjang untuktercapainya tujuan

yangdimaksudkan.

Berbeda halnya menurut Hasibuan (2013:2) mendefinisikan

manajemensebagaiilmudansenimengaturprosespendayagunaan

sumberdayalainnyasecaraefisien,efektif,danproduktifmerupakanhal

yang paling penting untuk mencapaisuatu tujuan.Demikian pula

menurutsapredalam Usman(2013:6)adalah“Serangkaiankegiatan

yangdiarahkanlangsungpenggunaansumberdayaorganisasisecara

efektifdan efisien dalam rangkamencapaitujuan organisasi”.Dari

beberapadefinisidiatasmenunjukanbahwapengertianmanajamen

adalahsuatuprosesperencanaan,pengorganisasian,pengarahandan
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pengendalian sumber daya organisasi untuk mencapai tujuan

organisasidenganefektifdanefisien.Adanyamanajemenagartujuan

organisasitercapai
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secaraefektifdanefisien.Efisienberartimenggunakansumber-sumber

dayasecarabijaksanadandengancarayanghematbiaya.Sedangkan

efektif berarti membuat keputusan yang tepat dan

mengimplementasikan dengan sukses.Adapun fungsimanajemen

adalahelemen-elemendasaryangselaluadadanberadadalam proses

manajemenyangmenjadipatokanbagimanajerdalam melaksanakan

kegiatanuntukmencapaitujuan,yangsecaraumum adalahsebagai

berikut:

1.FungsiPerencanaan/Planning

Pengertianperencanaan/planningadalahsuatukegiatanyang

dilakukanuntukmembuattujuanperusahaandenganberbagairencana

untuktujuanyangingindiraih.Perencanaanmerupakancaraterbaik

dalam mengejardan membuattujuan perusahaan dapattercapai

karenaperencanaanmerupakanprosesbagiandarifungsimanajemen

yang penting karena tanpa perencanaan fungsi-fungsimanajemen

berikutnyatidakdapatberjalan.

2.FungsiPengorganisasian/Organizing

Pengertian pengorganisasian /organizing adalah membagi

suatu kegiatan besar menjadi suatu kegiatan-kegiatan kecil

dengaanmembagisetiaptugasagartercapainyatujuandengan

lebihbaik.

3.Pengarahan/Actuating

Pengertian pengarahan /actuating adalah suatu tindakan
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yang mengusahakan agarsemua anggota kelompok berusaha

mencapaitujuansesuaidenganperencanaanmanajerialdanusaha.

4.Pengendalian/Controlling

Pengertian pengendalian / controlling adalah merupakan

kegiatan dalam menilaisuatu kinerja yang berdasarkan pada

standaryangsudahdibuat.

2.1.1.2Pemasaran

Menurut Kotler dan Keller (2016:27), menyatakan bahwa

“Marketingisasocietalprocessbywhichindividualsandgroupsobtain

whatthey need and wantthrough creating,offering,and freely

exchanging products and services ofvalue with others”.Artinya:

PemasaranadalahSuatuProsessocialdimanaindividudankelompok

mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan melelui

penciptaan,penawarandanpertukaranprodukdanjasayangbernilai

denganpihaklainsecarabebas.

BerbedahalnyadenganThamrindanFancis(2016:2)mengatakan

bahwapengertianpemasaranadalah“Suatusistem totaldarikegiatan

bisnis yang dirancang untuk merencanakan,menentukan harga,

mempromosikan dan mendistribusikan barang-barang yang dapat

memuaskankeinginandanjasabaikkepadaparakonssumensaatini

maupunkonsumenpotensial”.
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Demikian pula menurutHarman Malau (2017:1)menyatakan

“Pemasaran merupakan kegiatan transaksipertukaran nilaiyang

dimilikiolehmasing-masingpihak,misalnyapertukaranprodukyang

dimilikiolehperusahaanterhadapuangyangdimilikiolehpelanggan

denganprodukyangdimilikiolehperusahaanyangdapatmemenuhi

kebutuhankonsumen”.

Berdasarkanbeberapateoriyangdikemukakandiatas,peneliti

sampaipadapemahamanbahwapemasaranadalahsebuahproses

yangbertujuanmemenuhikebutuhandankeinginankonsumenberupa

pertukarantransaksiuntukmemperolehkeuntunganyangdiharapkan

melaluiprosespertukaranatautransaksibarangdanjasa.Kegiatan

pemasaran perusahaan harus dapat memberikan sebuah nilai

kepuasankepadakonsumenbilainginmendapatkanresponatauhasil

yangpositifdarikonsumen.

Perusahaanharusmampumembangunhubunganpelangganyang

kuatagarkonsumenselaludatangkembaliatauselalumemakaiproduk

atau jasa dari perusahaan. Dengan demikian, segala aktivitas

perusahaanseharusnyadiarahkanuntukdapatmemuaskankonsumen

yang pada akhirnya akan memberinilaikeuntungan tersendiribagi

perusahaanyangberupakeuntungan.Pemasaranselalutidaklepasdari

bauranpemasaran.Bauranpemasaransebagaitolakukurdarikinerja

pemasaran.
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2.1.1.3ManajemenPemasaran

Sebuahperusahaanakanmenjadisuksesapabiladidalamnya

terdapat kegiatan manajemen pemasaran yang baik.Manajemen

pemasaranpunmenjadipedomandalam menjalankankelangsungan

hidup perusahaan sejakdimulainya prosesproduksihingga barang

sampaipada konsumen.Peran manajemen pemasaran tidak bisa

terpisahkankarenanantinyaapabiladilaksanakandenganbaik,maka

akanmenjadikeuntungantersendiribagiperusahaankhususnyadan

konsumenpadaumumnya.

Berikut iniadalah beberapa definisiyang dijelaskaan oleh

beberapa ahlimengenaipengertian manajemen pemasaran yang

diantarannya sebagaiberikutini:MenurutKotlerdan Kelleryang

diterjemahkan oleh Bob Sabran (2012:5),mengemukakan bahwa

manajemenpemasaranadalahsenidanilmumemilihpasarsasaran

danmeraih,mempertahankan,sertamenumbuhkanpelanggandengan

menciptakan,menghantarkandanmengkomunikasikannilaipelanggan

yang unggul.Pengertian lainnya menurutDjaslim Saladim (2012:3),

menjelaskan manajemen pemasaran sebagai suatu analisis,

perencanaan, penerapan dan dan pengendalian program yang

dirancang untuk menciptakan,membangun,dan mempertahankan

pertukaran yang menguntungkan dengan sasaran dengan maksud

untukmencapaitujuan-tujuanorganisasi.

Berdasarkan beberapa definisitersebut,penelitisampaipada
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pemahaman bahwa manajemen pemasaran merupakan ilmu yang

dapatdiaplikasikandalam suatuorganisasiatauperusahaandalam

mempertahnkan kelangsungan hidup perusahaan melalui proses

merencanakan, melakasanakan, mengkoordinasikan dan

mengendalikanprogram yangmelibatkankonseppemasaran.

2.1.1.4BauranPemasarn(MarketingMix)

DefinisimenurutBuchariAlma (2014:205)“Bauran pemasaran

adalahstrategimencampurkegiatanpemasaran,agardicarikombinasi

maksimalsehinggamendatangkanhasilyangmemuaskanyangterdiri

atas4Pyaituproduct,price,placedanpromotion.”.Lainhalnyamenurut

KotlerdanAmstrong(2014:92)mengatakan“Marketingmixisgood

marketingtoolisasetofproducts,pricing,promotion,distribution,

combinedtoproducethedesiredresponseofthetargetmarket”.

DemikianpulamenurutDjasalim Saladin(2011:32)mengatakan

bahwapengertianbauranpemasaranadalah“Serangkaiandarivariabel

pemasaranyangdapatdikuasaiolehperusahaandandigunakanuntuk

mencapaitujuandalam pasarsasaran.Rangkaianvariabelatauunsur–

unsurituadalahproduk,harga,tempatdanpromosi”.

Berdasarkan beberapa definisidiatas penulis sampaipada

peemahaman bahwa bauran pemasaran merupakan strategi

pemasaran dalam suatu perusahaan,dimana perusahaan mampu

mengendalikan agara dapatmempengaruhirespon pasarsasaran.
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Program pemasaranyangefektifmemadukansemuaelemenbauran

pemasaran ke dalam suatu program pemasaran terintegrasiyang

dirancang untuk mencapaitujuan pemasaran perusahaan dengan

menghantarkannilaibagikonsumen.Bauranpemasaran terdiridari

empatelemen,yaituproduk(product),harga(price),tempat(place),dan

promosi(promotion).Berikutunsur-unsurbauranpemasaransebagai

berikut:

1.Produk (Product)Keseluruhan konsep objek atau proses yang

memberikansejumlahnilaikepadakonsumen

2.Harga (Price) Sejumlah pengorbanan yang harus dibayar oleh

pelangganuntukmemperolehprodukataujasa

3.Tempat(Place)Berhubungandengandimanaperusahaanmelakukan

operasiataukegiatannya

4.Promosi(Promotion)Kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk

mengkomunikasikan manfaat produk dan sebagai alat untuk

mempengaruhi konsumen dalam kegiatan pembelian atau

penggunaanjasasesuaidengankebutuhan.

Produk
(Product)

Keragaman
kualitas,desain

fiturnama
merekkemasan

pelayanan

Harga(Price)
Daftarharga,

Diskon,
Potongan

HargaKhusus
Periode

pembayaran
kredit

Promosi
(Promotion)
Periklanan,

tenaga
penjualan,
Promosi

penjualan
kehumasan

Tempat(Place)
Saluran

pemasaran,
cakupanpasar,

lokasi
persedian

transportasi
pengelompokan

Bauran
Pemasaran

(MarketingMix)
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Sumber:KotlerdanAmstrong(2016:51)

Gambar2.1
RincianBauranPemasaran

2.1.1.5Promosi

Promosiberasaldarikatapromotedalam bahasaInggrisyang

diartikan sebagai mengembangkan atau meningkatkan. Promosi

merupakansalahsatukomponendaribauranpemasaran(marketing

mix). Promosi merupakan tujuan yang menyampaikan atau

mengkomsusikan suatu produk kepada pasar untuk memberikan

informasi.Fungsipromosidalam bauran pemasaran adalah untuk

mencapaiberbagaitujuankomunikasidengankonsumen.Pengertian

promosi menurut Buchari Alma (2020:179), “promosi adalah

komunikasiyang memberikan penjelasan yang meyakinkan calon

konsumententangbarangdanjasayangbertujuanuntukmemperoleh

perhatian,mendidik,mengingatkan,danmeyakinkancalonkonsumen.

MenurutRambatLupiyoadi(2013:92),“Promosiadalahkegiatan

yangdilakukanperusahaanuntukmengkomunikasikanmanfaatproduk

dansebagaialatuntukmempromosikankonsumendalam kegiatan

pembelianataupenggunaanjasasesuaidengankebutuhan.”Setelah
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melihatdefinisi-definisitersebut,maka dapatdiambilkesimpulan

bahwa promosi adalah kegiatan mengomunikasikan atau

menginformasikan manfaatdarisebuah produk dan jasa kepada

konsumenuntukmendorongdanmembujukkonsumenuntukmembeli

produkdanjasatersebut.

2.1.1.6BauranPromosi(PromotionMix)

Dalam mengkomunikasikan produk ke konsumen,perusahaan

dapatmelakukandenganmenggunakanbeberapaalatpromasiyang

dikenaldengan bauran promosi.Bauran promosiadalah alatyang

digunakan oleh perusahaan untuk mengkomunikasikan produknya

kepadakonsumen.MenurutKotlerdanAmstrong(dalam Alma2011-181)

bauranpromosisebagaiberikutyaitu:

1) Periklanan(advertising)

Suatubentukpenyajianyangbukandenganorangpribadi,dengan

pembayaransponsortertentu.

2) PromosiPenjualan(SalesPomotion)

Suatu perencanaan untuk membantu atau untuk melengkapi

koordinasiperiklanandanpenjualanpribadi.

3) Publisitas(Publicity)

Publisitasyang digunakan bersama dengan cara mensponsori

kegiatan-kegiatan tertentu dalam masyarakatsepertiolahraga dan

kesenian.
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4) Penjualantatapmuka(PersonalSelling)

Suatupenyajianprodukkepadapelangganakhiryangdilakukan

olehtenagapenjualperusahaanyangreprentativ.

2.1.1.7StrategiPromosi

Strategipromosimenurut(Lambetal,2009)adalahrencanauntuk

penggunaanyangoptimaldarielemen-elemenpromosi:periklanan,

hubunganmasyarakat,penjualanpribadi,danpromosipenjualan”.Di

jamanyangpenuhteknologisepertisekarangini,banyakcara-caraatau

strategiyangbisadigunakanuntukmeningkatkanpenjualansebuah

produk.Strategiyangdapatdiambilantaralain:

a.SosialMedia,Denganberkembangnyateknologikomunikasisecara

globalyangmempengaruhicarapelakuusahadalam berkomunikasi.

Sosialmediamerupakansalahsatualatkomunikasidansalahsatu

strategipromosiproduk yang perlu dimilikiuntuk menjembatani

antarapelakubisnisdanpenjual.Dimanastrategipemasaranonline

menggunakanFacebookataujugaTwitter,harusbisamengandalkan

kecerdikan,dantidaklagisekedarmenuliskanprodukyangandajual.

b.Perangkat Mobile, Perkembangan teknologi komunikasi pada

perangkatmobilesaatinisemakincanggihdanberlangsungdengan

sangatcepat.Banyaksekaliprodukperalatantelekomunikasiseperti

smartphone,tablet,phabletyangtelahmengadopsiteknologiterkini

sepertiBlackberry,AndroiddanWindows
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c.VideoOnline,Akhir-akhirini,membuatprodukdalam tampilanvisual

menjadimodelbarudalam strategilangkah-langkahpromosipeluang

usaha.Videodapatmenamplkanprodukyangsedangandatawarkan

kepadakonsumen.Denganvideo,produkdapatditampilkansecara

rincidariberbagaisisi.Selain itu,fitursuara dapatmenambah

informasiyangrincimengenaispesifikasidariproduktersebut.

d.SebarIklan Gratis Bagipemilik bisnis kecilpromosiseringkali

memberatkandarisisibiayaolehkarenaitucarapromosijasadan

barangyangakandilakukanharustetapmengutamakanbiayarendah.

Mediainternetmasihdapatdiandalkandengancarasebariklangratis.

2.1.1.8IndikatorBauranPromosi

Menurut Tjiptono (2008) untuk mengukur bauran promosi

digunakanindikatorsebagaiberikut:

1)Advertising(Periklanan)

(1)Menarikperhatian.

(2)Memilikidayatarik.

(3)Membangkitkankeinginanberbelanja

(4)Mendoronguntukmelakukanpembelian

2)SalesPromotion(PromosiPenjualan)

(1)Memilikidayatarik.

(2)Membangkitkankeinginanberbelanja.

(3)Mendoronguntukmelakukanpembelian.
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(4)Memberikanperhatian.

3)Publicity(Publisitas)

(1)Pemberitaanprodukyangactual.

(2)Penyelenggaraanspecialevent.

(3)keterlibatandalam sponsor.

4)PersonalSelling(Penjualantatapmuka)

(1) Interaksipribadi,mencakuphubunganlangsungdaninteraktif

antaraduaorangataulebih.

(2) Perkembangan hubungan, meliputi hubungan yang

berkembang mulaidarihubunganpenjualsampaihubungan

yanglebihbaikdengankonsumen.

(3)Tanggapan,yaitu personalselling membuatpembelilebih

mendengarkanpembicaraanpenjualan.

2.1.1.9KepuasanKonsumen

Kepuasandapatdiartikansebagaiupayapemenuhansesuatuatau

membuat sesuatu memadai. Bila pelanggan tidak merasakan

kepuasaandariprodukataujasa.Mempertahankandanmendapatkan

kepuasan pelanggan atau konsumen adalah merupakan halyang

penting dalam suatu perusahaan dalam daya saingnya terhadap

pesaing-pesaingyangsebidangdenganusahannya.

Kepuasan konsumen untuk memenuhi,perusahaan memang

dituntut untuk mengetahuipergeseran kebutuhan dan keinginan

konsumenyanghampirsetiapsaatberubah.Pembeliakanbergerak
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setelah membentuk persepsiterhadap nilaipenawaran,kepuasan

sesudahpembeliantergantungdarikinerjapenawarandibandingkan

denganharapannya.KepuasankonsumendidefinisikanolehKotlerdan

Keller(2016:153),yangmenyatakanbahwa:“Satisfactionisaperson’s

feelingsofpleasureordisappointmentthatresultfrom comparinga

product or service’s perceivedperformance (or outcome) to

expectations.

Menurut FandiTjiptono (2011 :1460) menyatakan bahwa:

“Kepuasan adalah perasaan senang atau kecewa seseorang yang

munculsetelahmembandingkanantarapersepsiterhadapkinerjasuatu

produk dengan harapan-harapannya”.Daribeberapa definisidiatas

makadapatdisimpulkanbahwakepuasankonsumenataupelanggan

adalahtanggapanmengenaikonsumenterhadapapayangdiaterima

darisuatuprodukataujasayangsesuaidenganharapanmereka.

Lupiyoadi(2001)menyebutkan lima faktorutama yang perlu

diperhatikandalam kaitannyadengankepuasankonsumen,antaralain:

1.KualitasProduk

Konsumenakanpuasbilahasilevaluasimerekamenunjukkanbahwa

produk yang mereka gunakan berkualitas. Produk dikatakan

berkualitas bagiseseorang,jika produk itu dapat memenuhi

kebutuhanya.

2.KualitasPelayanan

Konsumenakanmerasapuasbilamendapatkanpelayananyangbaik
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atauyangsesuaidenganharapan.

3.Emosional

Konsumen merasa puas ketika orang memujidia 92 karena

menggunakanmerekyangmahal.

4.Harga

Produkyang mempunyaikualitasyang sama tetapimenetapkan

hargayangrelatifmurahakanmemberikannilaiyanglebihtinggi.

5.Biaya

Konsumenyangtidakperlumengeluarkanbiayatambahanatautidak

perlumembuangwaktuuntukmendapatkansuatuprodukataujasa

cenderungpuasterhadapprodukataujasatersebut.

2.1.1.10PengukuranKepuasanKonsumen

Terdapatbeberapa modelyang digunakan perusahaan untuk

mengukurdan memantau kepuasan planggannya dan pelanggan

pesaing.MenurutKotlerdanFandyTjiptonodanGregoriusChandra

(2012:314)mengidentifikasiempatmodeluntukmengukurkepuasan

pelangganyaitu:

1.Sistem keluhandansaranSetiaporganisasiyangberorientasipada

konsumen(customer-oriented)perlumenyediakankesempatandan

akses yang mudah dan nyaman bagipara konsumennya guna

menyampaikansaran,kritik,pendapat,dankeluhanmereka.Media

yang digunakan bisa berupa kontak saran yang ditempatkan di
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lokasi-lokasistrategis (mudah dijangkau atau sering dilewati

konsumen),kartukomentar(bisadiisilangsungmaupundikirim via

pos kepada perusahaan),saluran telepon khusus bebas pulsa,

websitedanlain-lain.

2.Ghostshopping(mysteryshopping)Salahsatucaramemperoleh

gambaranmengenaitingkatkepuasanpelangganataukepuasan

konsumenadalahdenganmemperkerjakanbeberapaorangghost

shoppers perusahaan dan pesaing,mereka diminta berinteraksi

dengan stafpenyedia jasa dan menggunakan produkatau jasa

perusahaan.Berdasarkanpengalamantersebut,merekakemudian

dimintamelaporkantemuan-temuannyaberkenaandengankekuatan

dankelemahanprodukperusahaandanpesaing.

3.LostcustomeranalysisPerusahaanyangkehilanganpelangganatau

konsumenmencobauntukmenghubungipelanggantersebutdan

dibujukkenapamerekaberhentiataupindahkeproduklain.Dengan

informasi yang diperoleh, maka perusahaan dapat lebih

meningkatkan kinerjanya dengan cara meningkatkan kepuasan

pelanggan.

4.Survei kepuasan pelanggan Sebagian besar riset kepuasan

pelanggan atau kepuasan konsumen dilakukan dengan

menggunakan survey,baik survey melaluipos,telepon,email,

websitemaupunwawancara.
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2.1.1.11IndikatorKepuasanKonsumen

Karenaadabegitubanyakpelangganyangmenggunakanproduk

dansetiappelangganmenggunakannyasecaraberbeda,sikapberbeda,

dan berbicara secara berbeda.Pada umumnya program kepuasan

memilikibeberapaindikator-indikatiormenurutTjiptono2009(dalam

Meithiana2019)yakni:

1.KesesuaianHarapan

Merupakan tingkat kesesuaian antara kinerja produk yang

diharapkanolehkonsumendenganyangdirasakanolehkonsumen,

melputi:

a.Produk yang diperoleh sesuaiatau melebihidengan yang

diharapkan

b.Pelayananolehkaryawanyangdiperolehsesuaiataumelebihi

denganyangdiharapkan

c.Fasilitaspenunjangyangdidapatsesuaiataumelebihidengan

yangdiharapkan

2.MinatBerkunjungKembali

Merupakan kesedaan konsumen untuk berkunjung kembaliatau

melakukanpembelianulangterhadapprodukterkait,melputi:

a.Berminatberkunjungkembalikarenapelayananyangdiberikan

olehkaryawanmemuaskan

b.Berminatuntukberkunjungkembalikarenanilaidanmanfaat

yangtelahdiperolehsetelahmengkonsumsiproduk.
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c.Berminatuntukberkunjungkembalikarenafasilitaspenunjang

yangdisediakanmemadai.

3.KesediaanMerekomendasikan

Merupakankesediaankonsumenuntukmerekomendasikanproduk

yangtelahdirasakannyakepadatemanataukeluarga,melputi:

a.Menyarakantemanataukerabatuntukmembeliprodukyang

ditawarkankarenapelayananyangmemuaskan.

b.Menyarankantemanataukerabatuntukmembeliprodukyang

ditawarkankarenafasilitaspenunjangyangdisediakanmemadai

c.Menyarankantemanataukerabatuntukmembeliprodukyang

dtawarkan karena nilaiatau manfaatyang didapatsetelah

mengkonsumsisebuahprodukjasa.

2.1.1.12HubunganAntarVariabel

Tanpapromosikeberadaanprodukkurangmendapatperhatian

darikonsumen atau bahkan pelanggan tidak tahu sama sekali

mengenaiproduktersebut.Pelangganyangtidakmengetahuisebuah

produk akan memperkecilatau meniadakan kemungkinan untuk

menjadipelangganyangloyalatausetia.

MenurutLupiyoadi(2013:92) Promosiadalah kegiatan yang

dilakukanperusahaanuntukmengkomunikasikanmanfaatprodukdan

sebagai alat untuk memperomosikan kepada konsumen dalam

kegaiatanpembelianataupenggunaanjasasesuaidengankebutuhan.

Jadi,promosimerupakansalahsatuaspekyangpentingdalam



28

manajemenpemasarandanseringdikatakansebagaiprosesberlanjut.

Denganpromosimenyebabkanorangyangsebelumnyatidaktertarik

untuk membelisuatu produk akan menjaditertarik dan mencoba

produksehinggakonsumenmelakukanpembelian.

Jadi,apabilaperusahaaninginmembuatpelangganmerasapuas,

maka yang harus dilakukan adalah dengan meningkatkan promosi

terhadap produk yang dikeluarkan oleh perusahaan. Sehingga

Pelangganyangpuasakanmemberikanreferensiyangbaikterhadap

produkkepadaoranglain.

2.1.1.13PenelitianTerdahulu

Sebagai bahan perbandingan dan acuan dalam melakukan

penelitianini,makapenelitimenelaahbeberapapenelitanyangdilakukan

olehpenelititerdahulu,yaitusebagaiberikut:

Tabel2.1
PenelitianTerdahulu

No Nama Judul Hasil

1 LisaYuvita,Edy

Wahyudidan

YuslindaDwi,

ArtikelIlmiah

Penelitian

Mahasiswa,2013

Pengaruh Bauran

Promosi Terhadap

KepuasanNasabah

padaPT.BPRWilis

Putra Utama

Banyuwangi

Berdasarkanhasilpenelitianini

dapat diambil kesimpulan

bahwa Bauran Promosi

berpengaruh terhadap

Kepuasan Konsumen dengan

nilaithitungsebesar3,461dan

t tabel nya sebesar 1,66.

Dengannilaikoefisiensebesar

44,7%
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3 SuriAmiliadan

AyuNovianti,

Jurnal

manajemendan

keuanganVol.5.

No.1,2016

Pengaruh Bauran

Pemasaran

Terhadap

Kepuasan

Konsumen pada

Warung Kansha di

KotaLangsa

Berdasarkan hasil penelitian

menggunakan ujit diperoleh

nilaithitungsebesar8,998dan

ttabelsebesar1,985,artinya

Bauran Pemasaran

berpengaruhsecarapositifdan

signifikan terhadap kepuasan

konsumen. Dengan nilai

koefisien determinasisebesar

41,7%

2 Kansa

Khairunissa,

Suharyonodan

EdyYulianto

jurnal

administrasi

bisnisvol.46.No.

2,2017

Pengaruh Bauran

PromosiKeputusan

Pembelian dan

Kepuasan

Pelanggan

Hasilpenelitianinimenyatakan

bahwa Promosi berpengaruh

positifdansigsnifikanterhadap

kepuasan konsumen dengan

nilaithitungsebesar5,761dan

t tabel nya sebesar 1,66.

Dengannilaikoefisiensebesar

78,61%

4 Pramukti,Choiril

danMochJasin,

JurnalIlmiah

Ekbak,Vol.2No.

1,2019

Pengaruh Bauran

Promosi, Kualitas

Pelayanan

Terhadap

Kepuasan

Konsumen Melalui

Keputusan

Menabung Pada

Tahapan BCA di

Kantor Cabang

Bank CentralAsia

Equity Tower

Jakarta

Berdasarkanhasilpenelitian

menggunakanujitdiperoleh

nilaithitungsebesar3,51dant

tabelsebesar1,96,artinya

BauranPromosiberpengaruh

secarapositifdansignifikan

terhadapkepuasankonsumen.

Dengannilaikoefisien

determinasisebesar43,8%

2.1.2KerangkaPenelitian

Berikutpenjelasandarikerangkapemikirandalam penelitianyang

dilakukan.

BauranPromosi(X)

1.Advertising
2.SalesPromotion
3.Publicity
4.PersonalSelling

(Tjiptono2008)

KepuasanKonsumen(Y)

1.Kesesuaianharapan.
2.Minatberkunjung

kembali.
3.Kesediaan

merekomendasikan

(Tjiptono2009dalam
Meithiana2019)
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Gambar2.2
KerangkaPemikiran

2.1.3Hipotesis

1.DidugaPromosidapatmempengaruhiKepuasanKonsumenpadaCV

TEAnol.

2.Diduga Promositidak dapatmempengaruhiKepuasan Konsumen

padaCVTEAnol.

2.2MetodePenelitian

2.2.1Metodepenelitianyangdigunakan

Penelitianinidilaksanakanmetodependekatankuantitatif.Menurut

Sugiyono (2017:7)pendekatan penelitian kuantitatifadalah penelitian

yangjenisdatanyaberupaangkaataudatakualitatifyangdiangkakan.

Pendekatan ini dipilih karena penelitian melakukan penelitian

berdasarkanteoripemasaranyangadadenganmetodededuktifyaitu

metode pola umum ke pola khusus kemudian dicaridatanya untuk

dihitung.

2.2.2JenisDatadanSumberData

Jenisdatayangdigunakanadalahdataprimerdanskunder.

1.DataPrimer

Dataprimeradalahsumberdatayanglangsung memberikan
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data kepada pengumpulan data (Sugiyono,2017:137).Dalam

pengumpulandataprimerpenelitimegadakansurveykuisionerdan

wawancara langsung dengan konsumen CV TEAnol Cabang

TelanaipuramengenaiBauranPromosidanKepuasanKonsumen.

2.DataSekunder

Datasekundermerupakansumberdatayangtidaklangsung

memberikandatakepadapengumpuldata,misalnyalewatoranglain

atau dokumen (Sugiyono,2017:137).Dalam pengumpulan data

sekunder,penelitimemperoleh daristudi-studidokumen untuk

mempelajaridata-datapada.

2.2.3MetodePengumpulanData

Metodepengumpulandatadaninformasiyangdibutuhkanmaka

pengumpulan data dan informasitersebutdilakukan dengan cara

sebagaiberikut:

a)PenelitianKepustakaan(libraryResearch)

MerupakanSuatupenelitiankepustakandenganjalanmempelajari

literaturdanhasil-hasilpenelitianyangberkaitandenganmasalah

yangditeliti.

b)PenelitianLapangan(FieldResearch)

Merupakan suatupenelitianyangdilakukandengancarawawancara

kepadakaryawandankonsumenCVTEAnolCabangTelanaipura.
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2.2.4PopulasidanSampel

MenurutSugiyono(2017:80)populasiadalahwilayahgeneralisasi

yang terdiri atas obyek/subyek yang mempunyai kualitas dan

karakteristiktertentuyangditetapkanolehpenelitiuntukdipelajaridan

kemudianditarikkesimpulannya.Populasidalam.penelitianiniadalah

seluruhKonsumenCVTEAnolCabangTelanaipurayaitusebanyak3.140

konsumen.

MenurutSugiyono(2017:81)sampeladalahbagiandarijumlahdan

karakteristikyangdimilikiolehpopulasitersebut.MetodePengambilan

sampeldalam penelitian inimenggunakan Rumus (Slovin) Umar

(2013:65)sebagaiberukut:

n=
N

1+N.e
2

Dimana: n =Sampel

N =JumlahPopulasi

e =Error

n=
3.140

1+3.140+(0,01)2

n¬¬=
3.140

1+3.140+0,001

n=99.97
Jadiberdasarkanperhitunganyangtelahdibulatkandaribilangan

setelahkomamakasampeldalam penelitianinisebesar100Sampel.

2.2.5MetodeAnalisis
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Dalam penelitianinipenulisakanmenganalisisdatayangdiperoleh

secaradeskriptifkualitatif.Analisisdilakukanberdasarkanteoriyang

mempunyaikaitan eratdengan aspekyang diteliti.Metodekualitatif

adalahmetodepenelitianyangberlandaskanpadafilsafatpositivisme,

digunakan untuk meneliti pada kondisi obyek alamiah. Dalam

operasionalisasivariabelpenelitianini,variabeldiukurolehinstrumen

pengukur dalam bentuk kuisioner yang memenuhi pernyataan-

pernyataantipeskalalikert(Sugiyono,2017:9).Sumberdatanyaadalah

konsumen CV TEAnolCabang Telanaipura yang menjadiresponden

penelitian,kuisioneriniberbentukpertanyaantertutupdimanaalternatif

jawabannyatelahtersediadari1-5(menggunakanskalaLikertformat

limajawaban)sepertiterlihatberikutini:

Tabel2.2

RentangSkalaPenelitian

SangatTidakPuas STP Skor1

TidakPuas TP Skor2

Netral N Skor3

Puas P Skor4

SangatPuas SP Skor5

Untuk menganalisis permasalahan diatas digunakan skala

penelitiandenganmenghitungfrekuensiskorsetiapitem pertanyaan.

SepertiyangdikemukakanSugiyono(2017:225)bahwaperhitunganskor

setiapkomponenyangditelitidenganmengalikanseluruhfrekuensidata
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dengannilaibobot.Rumusyangdigunakanadalah:

Penentuanrentangskor

Rentangskorterendah =BobotterendahxJumlah
sampel

=1x100
=100

Rentangskortertinggi =BobottertinggixJumlah
sampel

=5x100
=500

Penentuanrentangskala

RentangSkala(RS)=n(m –1)

m

Dimana: n:JumlahSampel
m :Jumlahalternativejawaban

RS=100(5-1)
5

RS=80
Maka:
100 - 179 =SangatTidakSetuju
180 - 259 =TidakSetuju
260 - 339 =CukupSetuju
340 - 419 =Setuju
420 - 500 =SangatSetuju

2.2.6AlatAnalisa

2.2.6.1PersamaanRegresiLinearSederhana

Untukmenjawabtujuanpenelitiandigunakananalisisregresilinear

sederhana.MenurutSugiyono (2017:188)rumuspersamaan regresi

sederhanaadalahsebagaiberikut:

Y=a+bX

Keterangan:
Y =KepuasanKonsumen
b =KoofesienRegresi
a =Konstanta
X =BauranPromosi
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2.2.6.2KoefisienKorelasi(r)

MenurutSugiyono (2017:184) korelasiadalah hubungan atau

keeratanantara2variabel,dimanaterdiridari1variabelindependen

(bebas)dan1variabeldependen(terikat)danjugamengetahuiarah

hubungan.Adapunpedomanartikorelasisebagaiberikut:

0,00–0,199 = SangatRendah
0,20–0,399 = Rendah
0,40–0,599 = Sedang
0,60–0,799 = Kuat
0,80–1,000 = SangatKuat

2.2.6.3KoefisienDeterminasi(R2)

UjiR2 atau ujideterminasimerupakan suatu ukuran yang

pentingdalam regresi,karenadapatmenginformasikanbaikatau

tidaknyamodelregresiyangterestimasiataudengankatalainangka

tersebutdapatmengukurseberapa dekatkah garis regresiyang

terstimasidengandatasesungguhnya.Nilaikoefisendeterminasi(R2)

inimencerminkanseberapabesarvariasidarivariabelterikatYdapat

diterangkanolehvariabelbebasX.Bilanilaikoefisiendeterminasi

samadengan0(R2=0),artinyavariasidariYtidakdapatditerangkan

olehXsamasekali.Sementarabilasamasekali.SementarabilaR2=

1,artinyavariasidariYsecarakeseluruhandapatditerangkanolehX.

DengankatalainbilaR2 =1,makasemuatitikpengamatanberada

tepatpadagarisregresi.Dengandemikianbaikatauburuknyasuatu

persamaanregresiditentukanolehR2 nyayangmempunyainilai

antaranoldansatu.
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2.2.7UjiHipotesis

Ujitdigunakanuntukmenentukanapakahvariabelbebaspromosi

berpengaruhterhadapvariabelterikatkepuasankonsumen(Y).Rumus

yang

digunakanadalah:

1.RancanganHipotesis

Ho:tidakadapengaruhsignifikan(nyata)BauranPromositerhadap

KepuasanKonsumen.

Hi:adapengaruhsignifikan(nyata)BauranPromositerhadap

KepuasanKonsumen.

2.Tentukantingkatsignifikandenganα=5%

3.Kriteriakeputusan

Jikathitung≥ttabelartinya HoditolakdanH1diterima,terdapat

pengaruhantarabauranPromositerhadap

kepuasankonsumen

Jikathitung≤ttabelartinya HoditerimadanH1ditolak,tidakterdapat

pengaruhantarabauranpromositerhadap

kepuasankonsumen.

2.2.1 OperasionalVariabelPenelitian

Dalam melakukanpenelitianini,penelitimengumpulkandata-data

yang relevan dengan topik permasalahan, selanjutnya penulis

menggunakandata-datayangmeliputidatapenjualan,dandatarata-rata
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jumlah pelanggan pertahun.Berdasarkan perumusan masalah dan

kerangkapemikirandiatas,makavariabel-variabeldalam penelitianini

bisadidefinisikansebagaiberikut:

Tabel2.3
OperasionalVariabel

Variabel KonsepVariabel Indikator SubIndikator Skala

Bauran

Promosi

(X)

Bauran promosi

(Promotion Mix)

bisajugadisebut

bauran

komunikasi

pemasaran

perusahaan,

merupakan

panduan spesifik

dan sarana

pemasaran

langsung yang

digunakan

perusahan untuk

mengkomunikasi

kan nilai

konsumensecara

persuasive dan

membangun

hubungan

konsumen

(Kotler dan

Amstrong

2008:116)

a.Advertising 1.Iklanyangditayangkan

dimediasosialolehCV

TEAnolmenarik

perhatian

2.Iklanyangditayangkan

CVTEAnoldimedia

sosialmemilikidaya

tarikyangunik

3.CVTEAnolmembuat

iklandimediasosial

yangmembangkitkan

keinginanuntuk

berbelanja

4.CVTEAnolmembuat

iklandimediasosial

yangmendoronguntuk

melakukanpembelian

Ordinal

b.Sales

Promotion

5.Promodandiskonyang

diberikanolehCV

TEAnolmemilikidaya

tarik

6.CVTEAnolmemberikan

diskondanpromoyang

membangkitkan

keinginanuntuk

berbelanja

7.CVTEAnolmemberikan

diskondanpromoyang

mendoronguntuk

melakukanpembelian
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8.Promoyangdiberikan

olehCVTEAnol

Memberikanperhatian

c.Publicity 9.Pemberitaanprodukdi

mediasosialdanmedia

cetakactual,jelasdan

mudahdipahami

konsumen

10. Penyelenggaraan

specialeventyang

diadakanCVTEAnol

bisamenarikminat

untukmembeliproduk

11. Adanyaacarayang

diadakanCVTEAnol

sepertianniversary,

agustusan,hari

pahlawandanlainnya

bisamenarikperhatian

calonpembeli

d.Personal

Selling

12. Penjelasanyang

diberikanolehkaryawan

TEAnolmenarikdan

cukupjelassehingga

membuatkonsumen

berminatuntuk

melakukanpembelian.

13. CVTEAnol

memilikipersonalsales

yangbersahabat

sehinggakonsumen

berminatuntukmembeli

produk

14. Penawaran

langsungyang

dilakukanpersonal

salesmempengaruhi

konsumenuntuk

membeliprodukteanol
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Kepuasa

n

Konsum

en

(Y)

kepuasan

konsumenatau

pelangganadalah

tanggapan

mengenai

konsumen

terhadapapa

yangdiaterima

darisuatuproduk

ataujasayang

sesuaidengan

harapanmereka.

(Tjiptono2009

(dalam

Meithiana2019))

a.Kesesuaian

harapan

15. Produkyang

diberikanolehCV

TEAnolsesuaidengan

yangdiharapkan

konsumen

16. Pelayananyang

diberikanolehpegawai

CVTEAnolsesuai

denganyangdihapkan

konsumen

17. Fasilitasyang

disediakanolehCV

TEAnolsesuaiharapan

konsumen

Ordinal

b.Minat

berkunjung

kembali

18. Pelayananyang

diberikanolehCV

TEAnolmembuat

konsumeningin

berkunjungkembali

19. Nilaidanmanfaat

yangdiberikanolehCV

TEAnolmembuat

konsumentertarik

berkunjungkembali

20. Fasilitaspenunjang

yangdiberikanolehCV

TEAnolmembuat

konsumentertarik

berkunjungkembali

c.Kesediaan

merekomen

dasikan

21. Menyarakan

kepadaoranglainuntuk

berkunjungkarena

pelayanannya

memuaskan

22. Menyarankan

kapadaoranglainuntuk

membeliprodukkarena

fasilitasyang

disediakanmemuaskan
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23. Menyarankan

kepadaoranglainuntuk

membeliprodukkarena

nilaidanmanfaatyang

diberikanmemuaskan
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BABIII

GAMBARANUMUM OBJEKPENELITIAN

3.1SejarahCVTEAnol

TEAnoladalahsalahsatupeloporFranchiseStreetThaiTeadi

Indonesia.Berdirisejak2016diKotaJambi,kiniTEAnoltelahtersebardi

berbagaiKotadiseluruhIndonesia.TEAnolberdiripada21Oktober2016

dengan outletpertama diwilayah Beringin.SaatiniTEAnolsudah

memiliki46 cabang yang tersebardiseluruhIndonesia.TEAnolkini

sudah berbentukCV dengan banyakanakcabang bisnisyaitu yang

lokasinyaberdampingandenganmakananlainnyadiantaranyaJambi

Supply,RotiJhon,TelurGulungdanSosisSalsa.

TEAnolberkomitmen menyediakan produk ThaiTea terbaik

denganmengedepankanpelayanandankonsepyangselalukekiniandan

up to date.Dan tetap mempertahankan cirrikhas rasa.Dengan

menggunakankonsepquotesmenarikpadakemasanyangdapatdipilih

sendiriolehkonsumensertabahanbakuterbaikdanprosespenyajian

yangtepat,TEAnolberhasilmenghadirkanprodukunggulandengancita

rasayangnikmatuntukdinikmatiseluruhpecintaThaiTeadimanapun

berada.

3.2VisidanMisiCVTEAnol

1.Visi

Menjadikanperusahaanno1dibidangnyayangdapatbersaingsecara
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nasionalmaupuninternasional



39

2. Misi

1.Memberikankualitasprodukterbaikdenganhargaterjangkau

2.Memproduksiproduksesuaistandaryangberlaku

3.MeningkatkankualitasSDM agarmampuberkreasidanberinovasi

secaraprofesional

4.Memberikan pelayanan terbaik untuk pelanggan dan mitra

franchise

3.3StrukturOrganisasiCVTEAnol

Gambar3.1
StrukturCVTEAnol

Untukmenggambarkan tugasdan tanggung jawab darisetiap

bagiandalam suatuperusahaanwajibmempunyaistrukturorganisasi

yang jelas sehingga dapatmenunjukkan hubungan antara jenjang
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jabatandalam organisasitersebutataubagiandalam perusahaantitik

berdasarkan strukturorganisasidiatas,dapatdiuraikan tugas dan

wewenangdarimasing-masingbagianantaralain:

1.CEO(chiefexecutiveofficer)/DirekturUtama

TugasdanwewenangCEOadalahsebagaiberikut:

a.Memantaujalannyaoperasionalperusahaan.

b.Menjadijembatankomunikasiantaraperusahaandengan

pemegangsaham.

c.Menjalinkomunikasidenganparadireksilainnya.

d.Membuatperencanaandankebijakanstrategisperusahaan..

e.Menjalinhubungandenganpihakluarsepertipemerintah,sesama

CEO,bahkanurusankemasyarakatan.

f.Memimpin,membericontoh,danmengimplementasikannilai-nilai

perusahaan.

g.Menggalipotensiperusahaan,termasukdalam sumnerdaya

manusia.

2.FinanceandAccountingOfficer/petugaskeuangandanakuntansi

a.Bertanggungjawabataspembuatanjurnaldanlaporankeuangan.

b.Melakukankoordinasidengandepartemenlainuntukpembuatan

budgettahunan.

c.MembuatproyeksicashflowmingguandanbulanankeTreasury.

d.Melakukancontrolkasperusahaan(cashflow)terutamapiutang

danhutang.

e.Melakukananalisakeuangan.
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f.Melakukanfungsiperpajakan.

g.Melakukanfungsipengawasantransaksikeuangan.

3.HumanResourcesOfficer/petugassumberdayamanusia

a.MampumemaksimalkanSDM dibawahDepartemenHR.

b.PerencanaanperekrutanSDM.

c.SeluruhkegiatanpemeliharaanSDM.

d.Membimbingkaryawanagarmampumembuatperencanaan,

implementasidanpenilaiankerjamandiri.

e.Evaluasikaryawan.

f.PeningkatankualitasSDM denganberbagaipelatihanyangsesuai.

4.KoordinatorOutletdanCafe

a.MelakukanPengawasandanPengarahanPelaksanaanKerja.

b.MelakukanKoordinasiHasilPekerjaan.

c.MemahamiTargetPekerjaan.

d.BertanggungJawabatasPenyelesaianPekerjaan

5.WarehouseLogisticOfficer/petugaslogistikgudang

a.Menatabarangsesuaiketentuan.

b.Melakukanpendataan.

c.Pemindahanbarangsaatdistribusi.

d.Koordinasitim.

e.Memastikandataprodukyangakandikirim.

f.Mematuhiprosedur.

g.Pemeliharaanbarangsecarapreventif.

6.DesainerGrafis

a.Melakukanbrainstormingbersamakliendanmemberikanmasukan.
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b.Memadukanunsurseni,visual,danbahasadalam sebuahdesain

untukmenyampaikansuatupesan.

c.Mengilustrasikankonsepdalam bentukdraft.

d.Membuatdesainyangkomunikatifdanmudahdipahami.

BABIV

HASILPENELITIANDANPEMBAHASAN

4.1HasilPenelitian

Berdasarkan hasilolahdatamakapadabagianinidideskripsikan

hasilpengukurantentangvariabelbauranpromositerhadapkepuasan

menurutindikatormasing-masingvariable.

4.1.1ProfilResponden

1.BerdasarkanJenisKelamin

Untuklebihjelasnyaproporsirespondenmenurutjeniskelamin

dapatdilihatpadatabelberikut:

Tabel4.1
KriteriaResponden

Berdasarkanjeniskelamin

Jeniskelamin Frekuensi(orang) Persentase(%)

Laki-Laki 55 55%

Perempuan 45 45%

Jumlah 100 100%
Sumber:Diolahdaridataprimer

Daritabel4.2.terlihatbahwasebagianbesarrespondenadalah

berjeniskelaminlaki-laki,yaitusebanyak55respondenatausebesar55%
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daritotalrespondendan45respondenyangberjeniskelaminperempuan

atausebesar45%.

2.BerdasarkanUsia

Umurmerupakansalahsatupertimbanganoranguntukmemilih

apayangdibutuhkan.Umur jugadapatdijadikanukurankematangan

emosionalseseorang.Untuk melihat keadaan responden menurut

kelompokumurdapatdilihatpadatabelberikutini:

Tabel4.2
KriteriaResponden

BerdasarkanKelompokUmur

No Umur Frekuensi(orang) Persentase%

1 Dibawah25 65 65%

2 26–34 28 28%

3 35–44 7 7%

4 45keatas 0 0%

Jumlah 100 100%
Sumber:Diolahdaridataprimer

Daritabel4.2tergambarbahwaproporsirespondenterbesaradalah

beradapadakelompokumurantaradibawah25tahun,yaitusebanyak65

responden atau sebesar 65% daritotalresponden.Sebanyak 28

responddenberasaldarikelompokumur26-34.Sebanyak7responden

berasaldarikelompokumur35–44.

4.1.2HasilDeskripsiBauranPromosi

Dalam mengkomunikasikan produk ke konsumen,perusahaan

dapatmelakukandenganmenggunakanbeberapaalatpromosiyang
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dikenaldengan bauran promosi.Bauran promosiadalah alatyang

digunakan oleh perusahaan untuk mengkomunikasikan produknya

kepada konsumen.Adapun respon dariresponden terhadap Bauran

Promosi melalui indikator Advertising, Sales Promotion, Publicity,

PersonalSellingadalahtergambarpadatabelberikut:

Tabel4.3
TanggapanRespondenPadaVariabelBauranPromosi

No Pernyataan STS TS N S SS Skor Keterangan

1 2 3 4 5

Advertising

1 Iklanyangdi

tayangkandimedia

sosialolehCV

TEAnolmenarik

perhatian

5 13 34 28 20 345 Puas

5 26 102 112 100

2 Iklanyangdi

tayangkandimedia

sosialCVTEAnol

memilikidayatarik

yangunik

7 8 29 30 26 360 Puas

7 16 87 120 130

3 CVTEAnol

membuatiklandi

mediasosialyang

membangkitkan

keinginanuntuk

berbelanja

15 10 25 38 12 322 Puas

15 20 75 152 60

4 CVTEAnol

membuatiklandi

mediasosialyang

mendoronguntuk

melakukan

3 14 29 31 23 357 Puas

3 28 87 124 115
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pembelian

TotalSkorRata-Rata1 346 Puas

SalesPromotion

5 Promodandiskon

yangdiberikanoleh

CVTEAnolmemiliki

dayatarik

5 14 26 23 32 363 Puas

5 28 78 92 160

6 CVTEAnol

memberikandiskon

danpromoyang

membangkitkan

keinginanuntuk

berbelanja

7 10 35 40 8 332 Puas

7 20 105 160 40

7 CVTEAnol

memberikandiskon

danpromoyang

mendoronguntuk

melakukan

pembelian

6 9 30 28 27 361 Puas

6 18 90 112 135

8 Promoyang

diberikanolehCV

TEAnolMemberikan

perhatian

7 5 25 40 23 367 Puas

7 10 75 160 115

TotalSkorRata-Rata2 355,75 Puas

Publicity

9 Pemberitaan

produkdimedia

sosialdanmedia

cetakactual,jelas

danmudah

dipahami

konsumen

karyawan

6 11 34 27 22 348 Puas

6 22 102 108 110

10 Penyelenggaraan

specialeventyang

diadakanCVTEAnol

7 10 35 40 8 332 Puas

7 20 105 160 40
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bisamenarikminat

untukmembeli

produk

11 Adanyaacarayang

diadakanCVTEAnol

sepertianniversary,

agustusan,hari

pahlawandan

lainnyabisa

menarikperhatian

calonpembeli

2 15 29 31 23 358 Puas

2 20 87 124 115

TotalSkorRata-Rata3 346 Puas

PersonalSelling

12 Penjelasanyang

diberikanoleh

karyawanTEAnol

menarikdancukup

jelassehingga

membuat

konsumenberminat

untukmelakukan

pembelian.

5 7 25 40 23 369 Puas

5 14 75 160 115

13 CVTEAnolmemiliki

personalsalesyang

bersahabat

sehinggakonsumen

berminatuntuk

membeliproduk

6 9 28 30 27 363 Puas

6 18 84 120 135

14 Pemberitaan

produkdimedia

sosialdanmedia

cetakactual,jelas

danmudah

dipahami

konsumen

karyawan

6 11 35 21 27 352 Puas

6 22 105 84 135

TotalSkorRata-Rata4 361,33 Puas

Jumlah 1.409,1
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Rata-Rata 352,28 Puas

Tabel4.3memberikangambaranbahwasecaraumum tanggapan

respondenterhadapBauranPromosimenunjukkanbahwapadaindikator

kinerjadiwakiliindicatorAdvertising,SalesPromotion,Publicity,Personal

Selling.Berdasarkan tabeldiatas dengan totalkeseluruhan rata-rata

sebesar352,58 artinyabauranpromosipadaCV TEAnolberadapada

kriteria setuju berdasarkan rentang skala 340-419. Responden

menempatkan indikator ketepatan personalselling sebagaijawaban

tertinggidenganpertanyaanPenjelasanyangdiberikanolehkaryawanTEAnol

menarik dan cukup jelas sehingga membuatkonsumen berminatuntuk

melakukan pembelian dengan skor369.Sedangkan jawaban terendah

berkaitan dengan indicatorAdvertising dengan pernyataan CV TEAnol

membuatiklanyangbauranpromosimampumembuatrespondensetuju.

4.1.3HasilDeskripsiKepuasanKonsumen

Kepuasandapatdiartikansebagaiupayapemenuhansesuatuatau

membuatsesuatumemadai.Bilapelanggantidakmerasakankepuasaan

dariprodukataujasa.Mempertahankandanmendapatkankepuasan

pelangganataukonsumenadalahmerupakanhalyangpentingdalam

suatuperusahaandalam dayasaingnyaterhadappesaing-pesaingyang

sebidangdenganusahannya.

Menurut FandiTjiptono (2011 :1460) menyatakan bahwa:
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“Kepuasan adalah perasaan senang atau kecewa seseorang yang

munculsetelahmembandingkanantarapersepsiterhadapkinerjasuatu

produkdenganharapan-harapannya”.Daribeberapadefinisidiatasmaka

dapatdisimpulkanbahwakepuasankonsumenataupelangganadalah

tanggapanmengenaikonsumenterhadapapayangdiaterimadarisuatu

produkataujasayangsesuaidenganharapanmereka.Padaumumnya

program kepuasan memiliki beberapa indikator-indikatior menurut

Tjiptono2009(dalam Meithiana2019)yakni:

1.KesesuaianHarapan

Merupakan tingkat kesesuaian antara kinerja produk yang

diharapkan oleh konsumen dengan yang dirasakan oleh konsumen,

meliputi:

a.Produkyangdiperolehsesuaiataumelebihidenganyangdiharapkan

b.Pelayananolehkaryawanyangdiperolehsesuaiataumelebihidengan

yangdiharapkan

c.Fasilitaspenunjangyangdidapatsesuaiataumelebihidenganyang

diharapkan

2.MinatBerkunjungKembali

Merupakankesedaankonsumenuntukberkunjungkembaliatau

melakukanpembelianulangterhadapprodukterkait,melputi:

a.Berminatberkunjungkembalikarenapelayananyangdiberikanoleh

karyawanmemuaskan
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b.Berminatuntukberkunjungkembalikarenanilaidanmanfaatyang

telahdiperolehsetelahmengkonsumsiproduk.

c.Berminatuntukberkunjungkembalikarenafasilitaspenunjangyang

disediakanmemadai.

3.KesediaanMerekomendasikan

Merupakan kesediaan konsumen untuk merekomendasikan

produkyangtelahdirasakannyakepadatemanataukeluarga,melputi:

a.Menyarakan teman atau kerabat untuk membeli produk yang

ditawarkankarenapelayananyangmemuaskan.

b.Menyarankan teman atau kerabat untuk membeliproduk yang

ditawarkankarenafasilitaspenunjangyangdisediakanmemadai

c.Menyarankan teman atau kerabat untuk membeliproduk yang

dtawarkan karena nilai atau manfaat yang didapat setelah

mengkonsumsisebuahprodukjasa.

Tabel4.4
TanggapanRespondenPadaVariabelKepuasanKonsumen

No Pernyataan STS TS N S SS Skor Keterangan

1 2 3 4 5

KesesuaianHarapan

1 Produkyangdiberikan

olehCVTEAnolsesuai

denganyang

diharapkankonsumen

2 12 38 23 25 357 Puas

2 24 114 92 125

2 Pelayananyang 2 10 29 33 26 371 Puas
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diberikanoleh

pegawaiCVTEAnol

sesuaidenganyang

dihapkankonsumen

2 20 87 132 130

3 Fasilitasyang

disediakanolehCV

TEAnolsesuai

harapankonsumen

5 7 25 40 23 369 Puas

5 14 75 160 115

TotalSkorRata-Rata1 365,67 Puas

MinatBerkunjung

Kembali

4 Pelayananyang

diberikanolehCV

TEAnolmembuat

konsumeningin

berkunjungkembali

3 10 20 39 28 379 Puas

3 20 60 156 140

5 Nilaidanmanfaat

yangdiberikanolehCV

TEAnolmembuat

konsumentertarik

berkunjungkembali

4 5 30 37 24 372 Puas

4 10 90 148 120

6 Fasilitaspenunjang

yangdiberikanolehCV

TEAnolmembuat

konsumentertarik

berkunjungkembali

2 15 29 23 31 356 Puas

2 20 87 92 155

TotalSkorRata-Rata2 369 Puas

Kesediaan

Merekomendasikan

7 Menyarakankepada

oranglainuntuk

berkunjungkarena

pelayanannya

memuaskan

2 18 33 28 19 344 Puas

2 36 99 112 95

8 Menyarankankapada

oranglainuntuk

membeliproduk

6 11 22 27 34 372 Puas

6 22 66 108 170
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karenafasilitasyang

disediakan

memuaskan

9 Menyarankankepada

oranglainuntuk

membeliproduk

karenanilaidan

manfaatyang

diberikanmemuaskan

5 20 32 26 17 330 Puas

5 40 96 104 85

TotalSkorRata-Rata3 348,67 Puas

Jumlah 1.083,34

Rata-Rata 361,11 Puas

Tabel4.4memberikangambaranbahwasecaraumum tanggapan

responden terhadap kepuasan menunjukkan bahwa pada indikator

motivasiyangdiwakiliindikator,KesesuaianHarapan,MinatBerkunjung

Kembali,KesediaanMerekomendasikan.Berdasarkantabeldiatasdengan

totalkeseluruhanrata-ratasebesar361,11artinyakepuasanpada CV

TEAolberadapadakriteriasetuju berdasarkan rentang skala340-419.

RespondenmenempatkanindikatorMinatBerkunjungKembalisebagai

jawaban tertinggidengan pertanyaan Pelayanan yang diberikan oleh CV

TEAnolmembuatkonsumen ingin berkunjung kembali,dengan skor379.

Sedangkan jawaban terendah berkaitan dengan indicator Kesediaan

MerekomendasikandenganpernyataanMenyarakankepadaoranglainuntuk

berkunjungkarenapelayanannyamemuaskan344.Indikatoryangdiberikan

olehkepuasanmampumembuatrespondensetuju.
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4.2AnalisisDanPembahasan

4.2.1AnalisisKarakteristikResponden

Berdasarkanhasilpenelitiankuisioneryangdilakukanterhadap

100respondenyangmerupakankonsumenCV.TEAnolCabangTelanai

KotaJambiyangdidapatdalam dataresponden,bahwaberdasarkan

tabel4.1jeniskelaminrespondendidominasiolehlaki-lakisebesar55%

danperempuansebanyak45%.Berdasarkantabel4.2sebanyak65%

respondenmemilikiusiadibawah25tahun,sedangkan28%dariseluruh

jumlahrepondenmemilikiusiaantara26-34tahundansisanya35-44

tahunsebanyak7%.

4.2.2AnalisisBauranPromosi

Berdasarkan analisisBauran Promosiyang dilakukan terhadap

konsumenCVTEAnolmendapatkanhasilsebagaiberikut:

Tabel4.5
AnalisisBauranPromosipadaCVTEAnol

No Indikator

BauranPromosi

SkorRata-Rata Keterangan

1 Advertising 346 Puas

2 SalesPromotion 355,75 Puas

3 Publicity 346 Puas

4 PersonalSelling 361,33 Puas

Berdasarkantabel4.5darikeduaindikatordapatdiketahuibahwa

bauranpromosidenganindikatorpersonalselingsebagaiyangtertinggi
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denganskorrata-ratasebesar361,33dandinilaiSetujuolehresponden.

Sedangkanyangterendahdenganindikatoradvertisingyaitumemiliki

skorsebesar346dandinilaisetujuolehresponden.

4.2.3AnalisisKepuasanKonsumen

Berdasarkan analisis keadilan yang dilakukan terhadap PT.

SampoernaKayoeMuaroJambimendapatkanhasilsebagaiberikut:

Tabel4.6
AnalisisKepuasanKonsumenpadaCVTEAnol

No Indikator

KepuasanKonsumen

SkorRata-Rata Keterangan

1 KesesuaianHarapan 365,67 Puas

2 MinatBerkunjungKembali 369 Puas

3 Kesediaan

Merekomendasikan

348,67 Puas

Berdasarkantabel4.6dariketigaindikatordapatdiketahuibahwa

kepuasnakonsumendenganMinatBerkunjungKembalisebagaiyang

tertinggidengan skorrata-rata sebesar369 dan dinilaiSetuju oleh

responden. Sedangkan yang terendah dengan indikator kesiaan

merekomendasikanyaitumemilikiskorsebesar348,67dandinilaisetuju

olehresponden.

4.2.4RegresiLinearSederhana

Berdasarkanhasilpengujiandiperolehnilai-nilaikoefisienregresi
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variabelbauranpromositerhadapkepuasansebagaimanatergambar

padatabelberikut.

Tabel4.7
Nila-nilaiStatistikPersamaanRegresi

Coefficientsa

Model

UnstandardizedCoefficients
Standardized
Coefficients

T Sig.B Std.Error Beta

1 (Constant) .360 1.285 .280 .780

Promosi .388 .124 .295 6.643 .002

a.DependentVariable:kepuasan

Berdasarkanhasilpengujiansebagaimanaterlihatpada tabel4.7

maka dapatdisusun persamaan regresilinearsederhana sebagai

berikut:

Y=0,360+0,388

1.Nilaikonstanta sebesar0,360 artinya apabila variabelindependen

yaituBauranPromosi(X)bernilainol(0),makavariabeldependen(Y)

yaitukepuasankonsumenakanbernilaitetapsebesar0,360

2.Koefisienregresivariabelbauranpromosi(X)bernilaipositifsebesar

0,388 artinya apabila variable X bauran promosi mengalami

peningkatan sebesar1 (satu)satuan sedangkan variabellainnya

dianggapkonstan,makavariabelYyaitukepuasanakanmengalami

peningkatansebesar0,388.(kalaupositif,VariabelXMeningkatdan

VariabelYmeningkat)

4.2.5KoefesienKorelasiDanDeterminasi(R2)
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Berdasarkan perhitunganSPSSuntukmelihatkoefesienkorelasi

dandeterminasidapatdilihatpadatabelberikut:

Tabel4.8
KoefisienDeterminasidanKorelasi

ModelSummaryb

Model R RSquare
AdjustedR

Square
Std.Errorofthe

Estimate Durbin-Watson

1 .897a .805 .801 2.75897 2.084

a.Predictors:(Constant),promosi

b.DependentVariable:kepuasan

Berdasarkan tabeltersebutkoefesien korelasiantaraX (bauran

promosi) terhadap Y (kepuasan konsumen) adalah 0,897,artinya

terdapathubungan yang eratantara variabelX (bauran promosi)

terhadap Y (kepuasan konsumen). Dan diperoleh nilai koefisien

determinasi(R2)sebesar0,805.haliniberartibahwavariabelkepuasan

mampu dijelaskan oleh variable promosisebesar80,5%,sementara

sisanyasebesar19,5%dapatdijelaskanolehvariabellainnyayangtidak

ditelitidalam penelitian ini.Faktorlain yang dapatmempengaruhi

kepuasankonsumenantaralaindarikualitasproduk,kualitaspelayanan,

emosional,hargadanbiaya.

4.2.6HasilHipotesis

Ujitberdasarkanhasilpenelitianyangtelahdilakukanpadavariable

bauranpromositerhadapkepuasan,dapatdilihatpadatabledibawahini:

Tabel4.9
HasilUjit

Coefficientsa
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Model

UnstandardizedCoefficients
Standardized
Coefficients

T Sig.B Std.Error Beta

1 (Constant) .360 1.285 .280 .780

Promosi .388 .124 .295 6.643 .002

a.DependentVariable:kepuasan

Berdasarkantablediatasdimanapengaruhvariablebauranpromosi

terhadapkepuasandapatdisimpulkansebagaiberikut.Hasilpengujian

parsialnilaithitunguntukvariablepromosit-hitungsebesar6,643>t-
tabel

1,66039 dan nilaisignifikansi0,002< lebih kecildarisignifikan 0,05

(0,002<0,05)makaHoditolakdanH1 diterima.Haliniberartibahwa

variabelbauran promosiberpengaruh signifikan terhadap kepuasan

konsumen.

4.2.7Pembahasan

Berdasarkanhasilpengujiansecarastatistikdapatterlihatdengan

jelasbahwasecaraparsial(sendiri-sendiri)maupunsimultan(bersama-

sama)variabelbebas berpengaruh terhadap variabelterikat.Hasil

penelitianinijugasesuaidenganhasilpenelitiansebelumnya.Penjelasan

darimasing-masingpengaruhvariabeldijelaskansebagaiberikut:

DarihasilRegresiLinearSederhana Y=0,360+0,388X1 terlihat

adanyapengaruhpositifantaravariabelbauranpromosidankepuasan

konsumen.Nilaikoefisien korelasiantara bauran promositerhadap

kepuasankonsumensebesar0,897.Dengandemikiandapatdisimpulkan
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bahwaantarabauranpromosi(X1)terhadapkepuasankonsumen(Y)

mempunyaihubungan yang rendah dan 0,897 berada pada interval

koefisien0,80-1,000(sangatkuat).Nilaikoefisiendeterminasi(R2)

sebesar 0,805,artinya bahwa bauran promosi (X1) memberikan

kontribusisebesar80,5% terhadapkepuasankonsumen(Y),sedangkan

sisanya 19,5% dipengaruhivariabellain yang tidak dibahas dalam

penelitianini.Faktorlainyangdapatmempengaruhikepuasankonsumen

antaralaindarikualitasproduk,kualitaspelayanan,emosional,hargadan

biaya.

Pengujianhipotesissecaraparsialvariabelbauranpromosi(X1)

terhadapkepuasankonsumen(Y).HasilperhitunganSPSSdiperolehnilai

t-hitungsebesar6.643dant-
tabel

sebesar1,66216 ,menunjukkanbahwa

karena nilait-hitung>t-
tabel

(6,643>1,66216)maka Ho ditolak dan Ha

diterima.Berdasarkanujisignifikansidiperolehbahwaterdapatpengaruh

antara bauran promositerhadap kepuasan konsumen diCV TEAnol

cabangTelanaipuraKotaJambi.

.Didukung oleh penelitian-penelitian sebelumnya yang berkaitan

dengan pengaruh bauran promosi terhadap kepuasan konsumen

diantaranya Dwi Umayani, Arif Yusuf Hamali (2020), Pramukti

Kusumanidar,ChorilMaksum danMochJasin(2019),LisaYuvita,Edy

Wahyudidan Yuslinda DwiHandini(2013),Kansa Khairunissa,

Suharyono dan EdyYulianto (2017)mengungkapkan bahwapromosi

berpengaruhpositifdansignifikanterhadapkepuasankonsumen
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BABV

KESIMPULANDANSARAN

5.1Kesimpulan

Berdasarkan hasilpenelitian,maka dapatdiperoleh kesimpulan

berikutini:

1.Paadavaribelbauranpomosidiperolehnilaiskorrata-ratatertinggi

pada indikatorpersonalselling dengan skornilairata-rata sebesar

361,33 dan mampu membuatresponden setuju.Sedangkan pada

variabelkepuasandiperolehnilaiskorrata-ratatertinggipadaindikator

MinatBerkunjungKembalidiperolehskornilairata-ratasebesar369

2.VariabelBauran Promosi,berpengaruh positifdan signifkan terhadap

KepuasanKonsumenpadaCVTEAnol.Besarpengaruhyangdiberikan

olehvariabelbauranpromositerhadapkepuasanadalahsebesar80,5%

5.2Saran

Beberapasaranyangditujukanbagiinstansiterkaitdanpengusaha

dalam menjalankanusahanyadenganmementingkanpromosidankepuasan

konsumen,sertasaranbagipenelitidanakademisdenganmaksuddapat

meningkatkan penelitian khusus nya dibidang bauran promosidan

kepuasankonsumen:

1.Untukpenelitiselanjutnyadiharapkanuntukmenggantivariable-variabel

yangtidakterdapatpadapenelitianiniagardapatmenjadiperbaikandan

perbandingan penelitan berikutnya seperti variable loyalitas. Serta
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memperbaruitahunpenelitianagarpenelitianmenjadilebihakuratdan

mendalam
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2.Diharapkan pada CV TEAnol agar lebih meningkatkan kepuasan

konsumen pada indicator Kesediaan Merekomendasikan, dengan

pernyataan “Menyarakan kepada orang lain untuk berkunjung karena

pelayanannya memuaskan”. Karena indicator kesediaan untuk

merekomendasikan memilikinilaiskorterendah yang diberikan oleh

respondenyaitusebesar344.

3.Padadimensibauranpromosiperusahaanharusmeningkatkanindicator

salespromotion,Karenaindicatorsalesperomotionmemilkinilaiterendah

yang diberikan oleh responden dengan pernyataan “CV TEAnol

memberikan diskon dan promo yang membangkitkan keinginan untuk

berbelanja”.
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SURATPERMOHONANPENGISIANKUESIONER

KepadaYth:

CEOCVTEAnol

DiTempat

DenganHormat,

Dalam rangkapenyusunanskripsisebagaisalahsatusyaratmencapai

gelarstrata1(S1)padaUniversitasBatanghariJambi.Perkenalkansaya

menyampaikan identitas diri yang bernama: Rohmat Tobi, Nim:

1700861201153,No handphone:082293630422 ingin mengajukan

beberapa Pertanyaan atau kuisioner mengenai:“Pengaruh Bauran

PromosiTerhadapKepuasanKonsumenCVTEAnolCabangTelanaipura

KotaJambi”.

Saya memohon kesediaan Bapak/Ibu untuk mengisikuisioneryang

terlampirberikutini.SemuapendapatyangtelahBapak/Ibuberikandalam

kuisionerakandijaminkerahasiaanya.Halinisemata-matahanyauntuk

kepentinganilmiahsaja.AtasbantuandankerjasamaBapak/Ibu,saya

ucapkan banyakterimakasih.Tanpa bantuan Bapak/Ibu,penelitian ini

tidakmungkinterselesaikandanterlaksana.
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HormatSaya,

RohmatTobi

Nim :1700861201153
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IdentitasResponden

Keterangancarapengisian

Berilahtandaceklis(√)padakolom Pekerjaan,JenisKelamindanUsia:

Nama :

Jeniskelamin :Laki-Laki

Perempuan

Umur :Dibawah25 26–34

35–44 45Keatas
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KuisionerKepuasan

Keterangancarapengisian

Berilahtandaceklis(√)untuksetiappernyataaninisesuaidengan

“KENYATAAN”yangditerimadalam pelayanan,padakolom:

1.Sangattidaksetuju

2.Tidaksetuju

3.Netral

4.Setuju

5.Sangatsetuju

No Pernyataan ST

S

TS N S SS

1 2 3 4 5

BauranPromosi

A. Advertising

1. Iklanyangditayangkandimediasosial

olehCVTEAnolmenarikperhatian

2. IklanyangditayangkanCVTEAnoldi

mediasosialmemilikidayatarikyang

unik

3. CVTEAnolmembuatiklandimediasosial

yang membangkitkan keinginan untuk

berbelanja

4. CVTEAnolmembuatiklandimediasosial

yang mendorong untuk melakukan

pembelian

B. SalesPromotion

5. Promodandiskonyangdiberikanoleh

CVTEAnolmemilikidayatarik
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6. CVTEAnolmemberikandiskondan

promoyangmembangkitkankeinginan

untukberbelanja

7. CVTEAnolmemberikandiskondan

promoyangmendoronguntukmelakukan

pembelian

8. PromoyangdiberikanolehCVTEAnol
Memberikanperhatian

C. Publicity

9. Pemberitaanprodukdimediasosialdan

mediacetakactual,jelasdanmudah

dipahamikonsumen

10.Penyelenggaraan special event yang

diadakan CV TEAnolbisamenarikminat

untukmembeliproduk

11.Adanya acara yang diadakan CV TEAnol

seperti anniversary, agustusan, hari

pahlawan dan lainnya bisa menarik

perhatiancalonpembeli

D. PersonalSelling

12.Penjelasanyangdiberikanolehkaryawan

TEAnolmenarikdancukupjelassehingga

membuatkonsumenberminatuntuk

melakukanpembelian.

13.CVTEAnolmemilikipersonalsales

yangbersahabatsehinggakonsumen

berminatuntukmembeliproduk

14.Penawaranlangsungyangdilakukan

personalsalesmempengaruhikonsumen

untukmembeliprodukteanol

KepuasanKonsumen
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A. KesesuaianHarapan

1.ProdukyangdiberikanolehCV

TEAnol sesuai dengan yang

diharapkankonsumen

2.Pelayananyangdiberikanoleh

pegawaiCVTEAnolsesuai

denganyangdihapkan

konsumen

3.Fasilitas yang disediakan oleh

CV TEAnol sesuai harapan

konsumen

B MinatBerkunjungKembali

4.PelayananyangdiberikanolehCV

TEAnolmembuatkonsumeningin

berkunjungkembali

5.Nilaidan manfaatyang diberikan

oleh CV TEAnol membuat

konsumen tertarik berkunjung

kembali

6.Fasilitaspenunjangyangdiberikan

olehCVTEAnolmembuat

konsumentertarikberkunjung

kembali

C KesediaanMerekomendasikan

7.Menyarakan kepada orang lain

untuk berkunjung karena

pelayanannyamemuaskan

8.Menyarankan kapada orang lain

untuk membeli produk karena

fasilitas yang disediakan

memuaskan

9.Menyarankan kepada orang lain

untukmembeliprodukkarenanilai

dan manfaat yang diberikan
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memuaskan

Lampiran2:KarakteristikResponden
No. Umur JenisKelamin

1 26-34 Perempuan
2 26-34 Perempuan
3 35-44 Laki-Laki
4 26-34 Perempuan
5 26-34 Perempuan
6 26-34 Laki-Laki
7 26-34 Laki-Laki

8 26-34 Perempuan
9 26-34 Perempuan

10 35-44 Perempuan
11 35-44 Perempuan
12 35-44 Perempuan
13 35-44 Laki-Laki
14 35-44 Laki-Laki

15 26-34 Perempuan
16 26-34 Laki-Laki
17 26-34 Perempuan
18 26-34 Perempuan
19 35-44 Laki-Laki
20 26-34 Perempuan
21 26-34 Perempuan

22 26-34 Perempuan
23 26-34 Laki-Laki
24 26-34 Laki-Laki
25 <25 Laki-Laki
26 <25 Perempuan
27 <25 Laki-Laki
28 <25 Perempuan
29 <25 Perempuan
30 <25 Laki-Laki
31 <25 Perempuan
32 <25 Laki-Laki

33 <25 Perempuan
34 <25 Laki-Laki
35 <25 Perempuan
36 <25 Laki-Laki
37 <25 Perempuan
38 <25 Perempuan
39 <25 Perempuan
40 <25 Perempuan
41 <25 Laki-Laki
42 <25 Perempuan
43 <25 Perempuan
44 <25 Perempuan
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45 <25 Laki-Laki
46 <25 Perempuan
47 <25 Perempuan
48 <25 Laki-Laki
49 <25 Perempuan
50 <25 Perempuan
51 <25 Laki-Laki
52 <25 Laki-Laki
53 <25 Perempuan
54 <25 Perempuan
55 <25 Perempuan
56 <25 Perempuan
57 <25 Perempuan
58 <25 Laki-Laki
59 <25 Laki-Laki
60 <25 Perempuan
61 <25 Laki-Laki
62 <25 Perempuan
63 <25 Perempuan
64 <25 Laki-Laki
65 <25 Perempuan
66 <25 Perempuan
67 <25 Perempuan
68 <25 Laki-Laki
69 <25 Laki-Laki
70 <25 Laki-Laki
71 <25 Perempuan
72 <25 Laki-Laki
73 <25 Perempuan
74 <25 Laki-Laki
75 <25 Laki-Laki
76 <25 Laki-Laki
77 26-34 Laki-Laki
78 26-34 Laki-Laki
79 26-34 Laki-Laki
80 26-34 Laki-Laki
81 26-34 Laki-Laki
82 26-34 Laki-Laki
83 26-34 Laki-Laki
84 26-34 Laki-Laki
85 26-34 Laki-Laki
86 26-34 Laki-Laki
87 26-34 Laki-Laki
88 26-34 Laki-Laki
89 26-34 Laki-Laki
90 26-34 Laki-Laki
91 26-34 Laki-Laki
92 26-34 Laki-Laki
93 26-34 Laki-Laki
94 26-34 Laki-Laki
95 26-34 Laki-Laki
96 26-34 Laki-Laki
97 26-34 Laki-Laki
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98 26-34 Laki-Laki
99 26-34 Laki-Laki

100 26-34 Laki-Laki

Rata-rata 34,42222222 Laki-Laki

Lampiran3:TabulasiDataPenelitian

Variabelbauranpromosi

No.
JumlahPertanyaan

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 total rata-rata
1 4 5 4 4 5 3 4 4 3 3 3 4 4 4 65 1,812913
2 1 2 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 64 1,80618

3 5 5 5 4 4 4 4 4 3 4 5 5 4 4 72 1,857332
4 3 4 4 4 4 5 4 5 5 4 5 4 3 5 73 1,863323
5 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 52 1,716003
6 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 84 1,924279
7 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 5 5 69 1,838849
8 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 71 1,851258
9 5 4 5 5 4 3 4 2 4 3 3 4 4 4 63 1,799341

10 3 3 2 2 1 2 1 1 2 2 2 2 2 2 31 1,491362
11 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 85 1,929419
12 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 51 1,70757
13 4 4 4 4 3 5 5 5 4 3 4 3 5 4 72 1,857332
14 3 3 2 3 3 2 2 2 3 2 2 2 2 2 39 1,591065
15 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 68 1,832509
16 4 3 4 4 3 3 2 3 4 3 3 3 2 2 51 1,70757
17 3 4 4 3 4 3 3 3 3 3 4 3 3 4 56 1,748188
18 3 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 3 3 62 1,792392
19 3 4 4 3 3 4 3 3 3 3 3 4 3 3 56 1,748188
20 3 3 4 3 5 5 4 4 3 3 3 3 5 5 66 1,819544
21 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 85 1,929419
22 3 4 4 3 3 3 3 3 3 3 4 3 3 3 54 1,732394
23 3 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 3 4 65 1,812913
24 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 51 1,70757
25 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 51 1,70757
26 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 69 1,838849
27 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 85 1,929419
28 2 3 3 4 4 3 4 4 4 3 3 3 3 3 57 1,755875
29 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 51 1,70757
30 2 4 4 3 3 4 3 4 4 4 3 3 3 1 56 1,748188
31 4 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 3 55 1,740363
32 2 3 2 4 5 3 5 3 2 2 4 3 5 5 59 1,770852
33 2 3 4 4 3 5 3 4 3 5 3 5 4 3 63 1,799341

34 4 3 5 5 4 3 2 4 4 5 5 5 3 5 66 1,819544
35 5 5 5 5 4 4 4 5 4 4 4 5 5 5 77 1,886491
36 3 4 4 3 3 3 3 3 3 3 4 3 4 3 55 1,740363
37 5 5 5 5 4 4 4 4 5 4 5 5 4 4 75 1,875061
38 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 70 1,845098
39 4 4 3 4 3 3 3 4 3 2 3 4 3 4 57 1,755875
40 3 4 4 3 4 3 4 3 3 4 3 4 4 3 59 1,770852
41 2 1 3 2 2 1 3 1 2 2 1 1 2 1 29 1,462398
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42 1 3 2 4 3 2 1 1 1 2 2 1 3 3 33 1,518514
43 3 3 2 1 2 3 2 3 1 2 1 2 1 1 35 1,544068
44 3 2 3 3 2 4 3 1 1 1 1 2 1 1 36 1,556303
45 4 2 1 2 2 1 3 2 1 2 3 1 2 3 35 1,544068
46 3 2 1 2 3 1 2 1 3 1 2 1 2 2 30 1,477121
47 4 2 1 3 2 1 3 1 2 1 2 2 1 1 31 1,491362
48 3 2 3 4 2 5 3 2 3 2 1 4 2 4 50 1,69897
49 2 1 3 2 1 1 2 2 3 1 1 2 2 1 29 1,462398
50 2 3 4 4 2 4 2 3 3 3 3 3 3 3 51 1,70757
51 2 3 2 1 2 3 2 1 3 2 1 2 1 2 33 1,518514
52 3 4 3 3 3 4 3 4 3 4 4 4 3 4 60 1,778151
53 2 4 4 4 3 4 4 4 3 4 3 4 4 4 63 1,799341
54 2 3 2 1 3 2 1 3 2 1 3 1 2 2 34 1,531479
55 2 4 4 3 4 4 3 5 5 5 5 5 4 5 70 1,845098
56 4 4 4 3 4 3 4 3 4 4 4 3 4 4 62 1,792392
57 3 3 4 3 2 2 2 2 3 2 3 2 3 1 41 1,612784
58 4 3 4 4 4 4 4 4 3 4 5 4 3 3 65 1,812913
59 3 2 2 3 2 2 2 2 3 2 3 2 3 2 39 1,591065
60 3 3 4 3 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 67 1,826075
61 3 2 2 3 2 2 3 2 3 2 3 2 3 4 43 1,633468
62 3 5 4 5 4 5 4 5 4 4 5 4 4 5 75 1,875061
63 2 3 4 3 5 2 3 4 2 3 2 3 2 3 50 1,69897
64 5 5 5 5 5 5 5 5 4 3 2 5 1 4 74 1,869232
65 5 4 5 4 5 3 3 3 5 5 4 3 5 3 66 1,819544
66 5 5 5 4 4 5 5 3 3 5 2 5 3 5 72 1,857332
67 5 4 5 4 5 3 3 4 5 4 3 5 3 4 67 1,826075
68 5 4 4 5 3 2 2 5 3 5 4 3 5 4 63 1,799341
69 5 4 3 5 4 4 3 3 5 4 3 5 5 3 66 1,819544
70 3 4 4 4 3 5 5 5 4 3 5 3 4 3 70 1,845098
71 4 3 3 4 5 3 5 3 5 3 4 5 3 4 65 1,812913
72 3 4 5 5 4 3 4 4 5 5 5 5 5 4 72 1,857332
73 5 5 4 4 3 5 5 5 5 4 3 3 2 5 73 1,863323
74 5 5 4 4 5 5 4 3 3 5 3 4 3 5 70 1,845098
75 4 5 5 4 3 5 3 5 5 3 5 3 5 3 71 1,851258
76 3 2 2 1 2 2 2 2 2 2 1 2 2 3 34 1,531479
77 3 3 3 3 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 62 1,792392
78 3 3 3 3 2 2 2 2 3 2 3 3 2 2 41 1,612784
79 3 2 4 4 3 3 4 4 3 3 3 4 3 3 57 1,755875
80 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 51 1,70757
81 3 4 4 4 3 3 3 4 3 3 4 4 4 3 59 1,770852
82 4 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 53 1,724276
83 3 5 5 5 5 3 5 5 3 3 4 3 3 3 68 1,832509
84 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 68 1,832509
85 3 4 4 4 3 4 4 4 4 3 3 5 3 4 64 1,80618
86 4 5 3 3 4 3 4 4 3 5 3 3 5 5 65 1,812913
87 3 4 4 4 3 4 4 4 4 3 3 5 3 4 64 1,80618
88 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 52 1,716003
89 4 3 5 4 5 5 3 3 5 5 5 4 4 4 70 1,845098
90 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 72 1,857332
91 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 68 1,832509
92 3 4 4 4 3 3 3 4 3 3 4 4 4 3 59 1,770852
93 4 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 53 1,724276
94 3 5 5 5 5 3 5 5 3 3 4 3 3 3 68 1,832509
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95 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 68 1,832509
96 3 4 4 4 3 4 4 4 4 3 3 5 3 4 64 1,80618
97 4 5 3 3 4 3 4 4 3 5 3 3 5 5 65 1,812913
98 3 4 4 4 3 4 4 4 4 3 3 5 3 4 64 1,80618
99 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 52 1,716003

100 4 3 5 4 5 5 3 3 5 5 5 4 4 4 70 1,845098

VariabelKepuasanKonsumen

No.
jumlahpertanyaan

1 2 3 4 5 6 7 8 9 total
rata-
rata

1 4 3 4 4 4 3 3 4 4 68 3,6
2 5 4 4 4 4 4 4 4 4 74 4,2
3 4 4 4 5 4 4 4 4 5 76 4,1
4 4 5 4 4 5 5 5 4 4 80 4,4
5 3 3 3 3 4 3 3 3 3 58 3,1
6 5 4 4 4 5 4 4 4 4 78 4,9
7 5 4 5 4 5 4 4 5 4 82 3,6
8 5 4 4 4 5 4 4 4 4 78 4
9 4 4 5 4 4 4 4 5 4 76 3,6

10 2 2 2 2 2 2 2 2 2 36 1,8
11 5 5 5 5 5 5 5 5 5 90 5
12 3 3 3 3 3 3 3 3 3 54 3
13 5 4 5 5 4 4 4 5 5 82 4,2
14 2 2 3 3 2 2 2 3 3 44 2,1
15 4 4 4 4 4 4 4 4 4 72 4
16 2 4 3 5 2 4 4 3 5 60 2,8
17 3 3 3 4 4 3 3 3 4 62 3,2
18 4 4 4 3 3 4 4 4 3 64 3,8
19 2 3 4 4 3 3 3 4 4 60 3
20 4 3 1 3 5 3 3 1 3 56 3,7
21 5 5 5 5 5 5 5 5 5 90 5
22 3 1 2 3 3 1 1 2 3 42 2,9
23 3 3 3 3 4 3 3 3 3 58 3,7
24 3 3 3 3 3 3 3 3 3 54 3
25 3 3 3 3 3 3 3 3 3 54 3
26 5 4 5 5 5 4 4 5 5 86 4,2
27 5 5 5 5 5 5 5 5 5 90 5
28 3 4 4 4 3 4 4 4 4 66 3,4

29 3 3 3 3 3 3 3 3 3 54 3
30 4 4 3 5 1 4 4 3 5 60 3,3
31 3 3 3 3 3 3 3 3 3 54 3,1
32 4 4 3 5 5 4 4 3 5 76 3,7
33 3 3 4 4 3 3 3 4 4 62 3,6
34 5 4 3 5 5 4 4 3 5 78 4,2
35 3 4 5 4 5 4 4 5 4 78 4,3
36 4 3 3 4 3 3 3 3 4 60 3,3
37 5 4 4 5 4 4 4 4 5 78 4,4
38 4 5 5 5 4 5 5 5 5 84 4,2
39 4 3 4 4 4 3 3 4 4 68 3,3
40 3 1 1 1 3 1 1 1 1 30 3,2
41 2 3 2 2 1 3 3 2 2 36 1,8
42 2 1 2 1 3 1 1 2 1 32 1,7
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43 2 3 4 2 1 3 3 4 2 44 1,8
44 3 3 1 2 1 3 3 1 2 34 1,7
45 2 2 2 1 3 2 2 2 1 36 2,1
46 1 1 1 1 2 1 1 1 1 22 1,6
47 2 2 1 1 1 2 2 1 1 24 1,7
48 3 4 2 2 4 4 4 2 2 54 2,8
49 1 2 1 2 1 2 2 1 2 26 1,7
50 3 2 4 4 3 2 2 4 4 58 2,8
51 2 2 2 1 2 2 2 2 1 32 1,8
52 3 3 3 2 4 3 3 3 2 54 3,5
53 4 4 4 3 4 4 4 4 3 68 3,8
54 1 1 3 2 2 1 1 3 2 34 1,7
55 4 4 3 4 5 4 4 3 4 72 4,5
56 4 4 3 4 4 4 4 3 4 68 3,8
57 3 3 2 2 1 3 3 2 2 38 2,4
58 4 3 4 3 3 3 3 4 3 60 3,7
59 3 2 3 4 2 2 2 3 4 50 2,4
60 5 4 4 3 5 4 4 4 3 74 4,3
61 2 2 2 3 4 2 2 2 3 48 2,6
62 4 2 3 2 5 2 2 3 2 56 4,1
63 4 2 3 3 3 2 2 3 3 52 2,8
64 4 4 3 5 4 4 4 3 5 72 3,7
65 5 5 5 3 3 5 5 5 3 74 4,1
66 4 5 3 5 5 5 5 3 5 80 4
67 5 5 5 4 4 5 5 5 4 82 4,1
68 5 4 5 3 4 4 4 5 3 74 4
69 5 4 5 3 3 4 4 5 3 70 4
70 5 5 5 4 3 5 5 5 4 78 4,2
71 3 5 5 5 4 5 5 5 5 82 4
72 5 5 5 5 4 5 5 5 5 86 4,7
73 5 5 4 4 5 5 5 4 4 82 4,2
74 5 5 4 3 5 5 5 4 3 78 4
75 5 4 4 3 3 4 4 4 3 66 4,1
76 2 2 2 3 3 2 2 2 3 44 2
77 4 2 3 3 4 2 2 3 3 56 3,6
78 2 3 2 2 2 3 3 2 2 40 2,4
79 3 3 4 4 3 3 3 4 4 62 3,3
80 3 3 3 3 3 3 3 3 3 54 3
81 2 2 3 4 3 2 2 3 4 52 3,2
82 3 3 3 3 3 3 3 3 3 54 3,1
83 3 4 4 4 3 4 4 4 4 66 3,6
84 4 4 4 4 4 4 4 4 4 72 4
85 3 4 4 3 4 4 4 4 3 66 3,7
86 4 4 4 3 5 4 4 4 3 72 4
87 3 4 4 3 4 4 4 4 3 66 3,7
88 3 3 3 3 3 3 3 3 3 54 3,1
89 3 4 3 3 4 4 4 3 3 62 4
90 4 5 5 5 4 5 5 5 5 84 4,1
91 4 4 4 4 4 4 4 4 4 72 4
92 2 2 3 4 3 2 2 3 4 52 3,6
93 3 3 3 3 3 3 3 3 3 54 4,6
94 3 4 4 4 3 4 4 4 4 66 4,1
95 4 4 4 4 4 4 4 4 4 72 4,5
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96 3 4 4 3 4 4 4 4 3 66 3
97 4 4 4 3 5 4 4 4 3 72 3
98 3 4 4 3 4 4 4 4 3 66 3
99 3 3 3 3 3 3 3 3 3 54 4,5

100 3 4 3 3 4 4 4 3 3 62 5

DataPengujianRegresi

No. BauranPromoi
Kepuasan
Konsumen

1 1,812913 1,832509
2 1,80618 1,869232
3 1,857332 1,880814
4 1,863323 1,90309
5 1,716003 1,763428
6 1,924279 1,892095

7 1,838849 1,913814
8 1,851258 1,892095
9 1,799341 1,880814

10 1,491362 1,556303

11 1,929419 1,954243

12 1,70757 1,732394
13 1,857332 1,913814
14 1,591065 1,643453
15 1,832509 1,857332

16 1,70757 1,778151
17 1,748188 1,792392
18 1,792392 1,80618

19 1,748188 1,778151
20 1,819544 1,748188
21 1,929419 1,954243
22 1,732394 1,623249
23 1,812913 1,763428
24 1,70757 1,732394

25 1,70757 1,732394
26 1,838849 1,934498
27 1,929419 1,954243
28 1,755875 1,819544

29 1,70757 1,732394

30 1,748188 1,778151
31 1,740363 1,732394

32 1,770852 1,880814
33 1,799341 1,792392
34 1,819544 1,892095

35 1,886491 1,892095
36 1,740363 1,778151

37 1,875061 1,892095

38 1,845098 1,924279
39 1,755875 1,832509

40 1,770852 1,477121
41 1,462398 1,556303
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42 1,518514 1,50515
43 1,544068 1,643453
44 1,556303 1,531479
45 1,544068 1,556303
46 1,477121 1,342423
47 1,491362 1,380211
48 1,69897 1,732394
49 1,462398 1,414973
50 1,70757 1,763428
51 1,518514 1,50515
52 1,778151 1,732394
53 1,799341 1,832509
54 1,531479 1,531479
55 1,845098 1,857332
56 1,792392 1,832509
57 1,612784 1,579784
58 1,812913 1,778151
59 1,591065 1,69897
60 1,826075 1,869232
61 1,633468 1,681241
62 1,875061 1,748188
63 1,69897 1,716003
64 1,869232 1,857332
65 1,819544 1,869232
66 1,857332 1,90309
67 1,826075 1,913814
68 1,799341 1,869232
69 1,819544 1,845098
70 1,845098 1,892095
71 1,812913 1,913814
72 1,857332 1,934498
73 1,863323 1,913814
74 1,845098 1,892095
75 1,851258 1,819544
76 1,531479 1,643453
77 1,792392 1,748188
78 1,612784 1,60206
79 1,755875 1,792392
80 1,70757 1,732394
81 1,770852 1,716003
82 1,724276 1,732394
83 1,832509 1,819544
84 1,832509 1,857332
85 1,80618 1,819544
86 1,812913 1,857332
87 1,80618 1,819544
88 1,716003 1,732394
89 1,845098 1,792392
90 1,857332 1,924279
91 1,832509 1,857332
92 1,770852 1,716003
93 1,724276 1,732394
94 1,832509 1,819544
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95 1,832509 1,857332
96 1,80618 1,819544
97 1,812913 1,857332
98 1,80618 1,819544
99 1,716003 1,732394

100 1,845098 1,792392

Lampiran5:HasilPengujianRegresi

One-SampleKolmogorov-SmirnovTest
Unstandardized
Residual

N 100

NormalParametersa,b Mean ,0000000

Std.Deviation 6,22342609

MostExtremeDifferences Absolute ,086

Positive ,070

Negative -,086

TestStatistic ,086

Asymp.Sig.(2-tailed) ,068c

a.TestdistributionisNormal.
b.Calculatedfrom data.
c.LillieforsSignificanceCorrection.

Coefficientsa

Model

Unstandardized
Coefficients

Standardized
Coefficients

t Sig.B Std.Error Beta

1 (Constant) .360 1.285 .280 .780

Promosi .388 .124 .295 6.643 .002

a.DependentVariable:kepuasan
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ModelSummaryb

Model R RSquare
AdjustedR

Square
Std.Errorofthe

Estimate Durbin-Watson

1 .897a .805 .801 2.75897 2.084

a.Predictors:(Constant),promosi
b.DependentVariable:kepuasan

RunsTest
Unstandardized
Residual

TestValuea ,29179
Cases<TestValue 48
Cases>=TestValue 52
TotalCases 100
NumberofRuns 44
Z -1,393
Asymp.Sig.(2-tailed) ,164
a.Median


