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	Abstract

This study aims to determine the effect of price and promotion on customer satisfaction at SR12 Bekasi store, West Java. The method used is quantitative descriptive method The sampling technique used is proportional random sampling. The sampling method uses the Solvin formula. Data analysis using regression analysis, correlation coefficient analysis, determination coefficient analysis and hypothesis testing. The results of this study are price (X1) and promotion (X2) have a positive and significant effect on customer satisfaction (Y) with the regression equation Y 3.604X1 + 0.614X2 The coefficient of determination simultaneously affects 83.8%. Individual hypothesis testing obtained a price figure of t count> t table or (6.998> 0.1966). Then H0 is rejected and H1 is accepted. This means that there is a positive and significant influence between the independent variable, namely Price (X1) on Customer Satisfaction (Y). Promotion numbers equal to t count> t table or (12.092> 0.1966). Then H0 is rejected and H2 is accepted. This means that there is an influence between the independent variable, namely Product Quality (X2) on Purchasing Decisions (Y) Hypothesis testing obtained the value of Fhitung t table or (73.147> 3.09). Thus H0 is rejected and H3 is accepted, meaning that price (X1) and Promotion (X2) together have a positive effect on Consumer Satisfaction (Y).
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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh harga dan promosi terhadap kepuasan konsumen pada toko SR12 Bekasi Jawa Barat. Metode yang digunakan adalah metode deskriptif kuantitatif. Teknik sampling yang digunakan adalah proportional random sampling. Metode pengambilan sampel dengan mengunakan rumus solvin. Analisis data menggunakan analisis regresi, analisis kofisien korelasi, analisis kofisien determinasi dan uji hipotesis. Hasil penelitian ini adalah harga (X1) dan promosi (X2) berpengaru positif dan signifikan terhadap kepuasan konsumen (Y) dengan persaman regresi Y = 3,604X1 + 0,614X2. Kofisien determinasi berpengaruh secara simultan 83,8%. Uji hipotesis secara persial diperoleh angka harga sebesar r thitung > t tabel atau (6,998> 0,1966). Maka H0 ditolak dan H1 diterima. Hal ini berarti i terdapat pengaruh positif dan signifikan antara variabel independen yaitu Harga (X1) terhadap Kepuasan Konsumen (Y). Promosi angka sebesar thitung > t tabel atau (12,092 > 0,1966). Maka H0 ditolak dan H2 diterima. Hal ini berarti terdapat pengaruh antara variabel independen yaitu Kualitas Produk (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y) Uji hipotesis diperoleh nilai 𝐹hitung > 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 atau (73,147> 3,09). Dengan demikian H0 ditolak dan H3 diterima, artinya harga (X1) dan Promosi (X2) secara bersama-sama berpengaruh positif terhadap Kepuasan Konsumen (Y).

Kata Kunci: Harga,  Promosi, Kepuasan Konsumen

PENDAHULUAN
Definisi harga menurut Kotler dan Amstrong (2021) adalah sejumlah uang yang dibebankan atas suatu produk, atau jumlah dari nilai yang ditukarkan konsumen atas manfaat-manfaat karena memiliki atau menggunakan produk tersebut. Kesan produk terhadap harga baik itu mahal maupun murah standar akan berpengaruh aktivitas pembelian selanjutnya dan keputusan pembelian. Kesan ini akan menciptakan nilai persepsi konsumen terhadap suatu barang ternyata terlalu mahal menurut konsumen, maka kemungkinan selanjutnya dia akan enggan untuk membeli barang itu lagi dan bisa jadi beralih ke barang yang lain.
Adapun perbandingan harga yang didapatkan untuk beberapa produk yang dijual di Toko SR12 dengan toko lain yakni Toko Hni Herbal dengan jenis produk yang sama adalah sebagai berikut:  
[image: ]
Berdasarkan tabel 1.3 diatas memberikan gambaran adanya perbedaan dan perbandingan harga jual produk antar Toko SR12 dengan Toko Hni Herbal. Hal ini dapat dilihat pada beberapa produk dengan kategori barang yang sama namun memiliki perbedaan harga misalnya pada produk Sari Kurma dengan selisih harga Rp 7.000 yang menunjukan harga produk di Toko SR12 lebih mahal dibandingkan dengan produk di Toko Hni herbal.Tidak hanya produk Sari Kurma namun beberapa produk lainnya yang membuat harga produk di Toko SR12 lebih mahal dari Toko Hni Herbal yaitu produk night cream, day cream dan body lotion. Selain itu ada salah satu produk yang memiliki harga sama baik itu di Toko SR12 maupun di Hni Herbal yaitu produk susu kambing seharga Rp. 60.000. Dari gambaran tabel ini dapat disimpulkan bahwa harga penjualan produk di Toko SR12 cenderung lebih mahal dibandingkan dengan harga penjualan di Toko Hni Herbal.
Situasi ini masih menunjukan harga penjualan pada toko SR12 yang kurang optimal sehingga aktivitas promosi tentunya harus ditingkatkan untuk menarik perhatian pelanggan. Berdasarkan hasil observasi, Toko SR12 melakukan promosi dengan cara memberikan diskon untuk menarik perhatian pelanggan. Adapun promosi yang dilakukan Toko SR12 digambarkan melalui tabel berikut:
[image: ]
Berdasarkan data pada tabel 1.2 diatas terlihat bahwa kegiatan promosi yang dilakukan toko S12 Masih tergolon minim. Pada tahun 2020, Periklanan dilakukan sebanyak 3 kali, Pada tahun 2021 sebanyak 1 kali, dan tahun 2022 sebanyak 2 kali. Pemasaran langsung dilakukan 5 kali pada tahun 2020, 4 kali pada 2021, dan 3 kali pada 2022. Kegiatan hubungan masyarakar tercatat sebanyak 2 kali ditahun 2020, 1 kali ditahun 2021, dan tidak ada padatahun 2022. Sementara itu, penjualan perseorangan tercatat 7 kali pada tahun 2020, 11 kali pada 2021, dan 9 kali pada 2022. Untuk Promosi penjualan berupa tebus murah dilakukan sebanyak 6 kali pada tahun 2020, 5 kali pada 2021, dan 2 kali pada 2022.
Dan untuk total kegiatan promosi yang dilakukan toko SR12 pada tahun 2020 sebanyak 23 kali dan 2021 sebanyak 22 kali , 2022 sebanyak16 kali. faktor yang mempengaruhi ketertarikan dan kepuasan konsumen seperti memahami target pasarannya yaitu siapa yang membeli, jenis apa yang akan dibeli dan bagaimana pembelian itu dilakukan. Jika persoalan ini dibiarkan maka secara tidak langsung Toko SR12 membiarkan penurunan pelanggan yang berujung pada penurunan penjualan. Hal ini dapat dilihat dari Hasil pra survay mengenai kepuasan konsumen dari Toko SR12 sebagai berikut:
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Berdasarkan pada tabel 1.3 di atas menjelaskan fenomena yang terjadi pada Konsumen toko SR12  Bahwa 13,3% tidak dengan presentase 86,7% ya harga yang ditawarkan toko SR12 Sebanding dengan kualitas produk. 13,3% tidak dengan presentase 86,7% ya harga toko SR12 sesuai dengan kebutuhan konsumen.13,3% tidak dengan presentase, 86,7% ya besar kemungkinan akan berbelanja lagi ditoko SR12 dalam waktu dekat. 16,7% tidak dengan presentase 83,3% ya saya akan merekomendasikan toko SR12 kepada keluarga atau teman. 40 % tidak dengan presentase, 60% ya saya akan memberikan keritik dan saran untuk kemajuan toko SR12.16,7% tidak dengan presentase 83,3% ya saya akan merekomendasikan kepada teman atau keluarga.

METODE PENELITIAN
1. Teknik Analisis Data
a. Uji Validitas
Uji Validitas merupakan suatu pengukuran yang menunjukan bahwa variabel yang diukur bener-bener variabel yang akan diteliti. Uji validitas ini terdiri atas kumpulan pertanyaan maupun pernyataan (Sugiono, 2017). Validitas adalah suatu ukuran yang menunjukan tingkat-tingkat kevalidan suatu instrumen. Sebuah instrumen dikatakan valid apabila instrumen itu mampu mengukur apa yang diinginkan dan dapat mengukur data dari variabel yang diteliti secara tepat.
b. Uji Reliabilitas
Uji kuesioner dinyatakan handal atau reliabel apabila jawaban responden terhadap pernyataan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke waktu. Uji reliabilitas adalah tingkat kestabilan suatu alat pengukur dalam mengukur suatu gejala atau kejadian.

2. Uji Asumsi Klasik
a. Uji Normalitas
Sugiono (2016) menyatakan “uji normalitas bertujuan untuk mengetahui normal atau tidaknya suatu distribusi data. Pada dasarnya, uji normalitas adalah membandingkan data yang kita miliki dan data berdistribusi normal yang memiliki mean dan standar deviasi yang sama dengan data kita”.
b. Uji Multikolinearitas
Uji multikolinieritas bertujuan untuk mengetahui apakah hubungan antara variabel bebas memiliki masalah multikorelasi (gejala multikolinearitas) atau tidak. Sugiono (2016) menyatakan uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah pada model regresi ditemukan korelasi antara variabel independen
c. Uji Autokorelasi 
Uji autokorelasi digunakan untuk mengetahui ada atau tidaknya penyimpangan asumsi klasik autokorelasi, yaitu adanya korelasi antara anggota sampel. Menurut Ghozali (217:110) berpendapat bahwa “autokorelasi bertujuan menguji apakah model regresi linier ada korelasi antara kesalahan penggunaan pada periode t dengan kesalahan pengganggu pada periode t-1”.
d. Uji Heteroskedastisitas
Menurut Ghozali (2017:139) “uji heteroskedastisitas bertujuan untuk mengetahui apakah dalam model regresi terjadi ketidaksamaan varian dari suatu residual pengamatan ke pengamatan lain”. Untuk mengetahui ada tidaknya heteroskedastisitas adalah dengan menggunakan uji Glejser. Menurut Ghozali (2017:142), ketentuan dalam uji Glejser dapat melihat hasil uji nilai residual absolut di regresi dengan variabel independen.

3. Uji Analisis Regresi 
Menurut Sugiyono (2017:277) berpendapat “Regresi linier sederhana digunakan untuk mengestimasi besarnya koefisien yang dihasilkan dari persamaan yang bersifat linier satu variabel bebas untuk digunakan sebagai alat prediksi besarnya variabel tergantung”. Analisis regresi dalam penelitian ini untuk mengetahui pengaruh independen (variabel kualitas produk dan kualitas pelayanan) terhadap variabel dependen terhadap (kepuasan konsumen). Analisis regresi yang digunakan pada penelitian ini adalah analisis regresi berganda yang terdiri dari kualitas produk, dan kualitas pelayanan terhadap kepuasan konsumen pada toko SR12 Bekasi, Jawa Barat dengan variabel terikat

4. Uji Koefisien Korelasi 
Analisis korelasi dimaksudkan untuk mengetahui tingkat hubungan antara variabel independen dengan variabel dependen baik secara parsial maupun simultan.

5. Uji Koefisien Determinasi 
Analisis koefisien determinasi dimaksudkan untuk mengetahui besarnya pengaruh antara variabel independen terhadap variabel dependen baik secara parsial maupun simultan. Menurut Andi Supangat (2015:350) berpendapat “koefisien determinasi merupakan besaran untuk menunjukkan tingkat kekuatan hubungan antara dua variabel atau lebih dalam bentuk persen”.

6. Uji Hipotesis
Pengujian hipotesis dimaksud untuk menentukan apakah suatu hipotesis sebaiknya diterima atau ditolak. Menurut Sugiyono (2017:213) berpendapat “hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah penelitian, oleh karena itu rumusan masalah penelitian biasanya disusun dalam bentuk kalimat pertanyaan”.

HASIL DAN PEMBAHASAN
1. Uji Validitas
[image: ]
Berdasarkan data pada tabel di atas, Variabel Harga (X1) diperoleh nilai r hitung > r tabel (0,1966), dengan demikian maka semua item  kuesioner dinyatakan valid. Untuk itu kuesioner yang digunakan layak untuk diolah sebagai data penelitian.
[image: ]
Berdasarkan data pada tabel di atas, variabel kualitas produk (X2) diperoleh nilai r hitung > r tabel (0,1966), dengan demikian maka semua item kuesioner dinyatakan valid. Untuk itu kuesioner yang digunakan layak untuk diolah sebagai data penelitian
[image: ]
Berdasarkan data pada tabel di atas, Kepuasan konsumen (Y) diperoleh nilai r hitung > r tabel (0,1966), dengan demikian maka semua item kuesioner dinyatakan valid. Untuk itu kuesioner yang digunakan layak untuk diolah sebagai data penelitian.


2. Uji Reliabilitas
[image: ]
Berdasarkan hasil pengujian pada tabel di atas, menunjukkan bahwa variabel Harga (X1), Promosi (X2) dan Kepuasan Konsumen (Y) dinyatakan reliabel, hal itu dibuktikan dengan masing- masing variiabel Cronbath Alpha lebih besar dari 0,600.

3. Uji Normalitas
[image: ]
Pada gambar di atas dapat dilihat bahwa grafik normal probability plot menunjukkan pola grafik yang normal. Hal ini terlihat dari titik yang menyebar disekitar garis diagonal dan penyebarannya mengikuti garis diagonal. Oleh karena ini dapat disimpulkan bahwa model regresi memenuhi asumsi normalitas.

4. Uji Multikolinearitas
[image: ]
berdasarkan hasil pengujian multikoliniaritas pada tabel di atas diperoleh nilai tolerance variabel Harga dan Promosi sebesar 0,511, dimana kedua nilai tersebut kurang dari 1, dan nilai Variance Inflation Factor (VIF) variabel harga serta variabel promosi sebesar 1,956 dimana nilai tersebut kurang dari 10. Dengan demikian model regresi ini tidak ada gangguan multikolinearitas.

5. Uji Autokorelasi 
[image: ]
Berdasarkan hasil pengujian pada tabel di atas, dapat diketahui bahwa nilai Durbin-Watson sebesar 1,706 yang dpat dibandigkan dengan jumlah sampel (100) dan variabel independen 2 maka dapa diperoleh atas bawah dl= 1,621 , 4-dl=2,379 dan 4-du=2,292 berdasarkan rumus ketentuan Autkorelasi DU<D>4-DU maka dapat disimpulkan pada penelitian ini tidak terjadi Autokorelasi. Jika dilihat pada tabel diatas dibuktikan dengan nilai Durbin-Watson sebesar 1,706 yang berada diantara interval 1,560 – 2,460 artinya pada model regresi ini data tersebut tidak ada Autokorelasi

6. Uji Heteroskedastisitas
[image: ]
Berdasarkan hasil gambar di atas, titik-titik pada grafik scatterplot tidak mempunyai pola penyebaran yang jelas atau tidak membentuk pola- pola tertentu. Dengan demikian disimpulkan tidak terdapat gangguan heteroskedastisitas pada model regresi sehingga model regresi ini layak dipakai

7. Uji Analisis Regresi 
[image: ]
Nilai konstanta sebesar 7,706 diartikan bahwa jika variabel Harga (X1) tidak ada maka telah terdapat nilai kepuasan Konsumen (Y) sebesar 7,706 point.
Nilai koefisien regresi promosi (X2) sebesar 0,376 diartikan apabila konstanta tetap dan tidak ada perubahan pada variabel promosi (X2), maka setiap perubahan 1 unit pada variabel promosi (X2) akan mengakibatkan terjadinya perubahan pada Kepuasan Konsumen (Y) sebesar 0,376 point.
[image: ]
Nilai konstanta sebesar 5,826 diartikan bahwa jika variabel Harga (X1) tidak ada maka telah terdapat nilai kepuasan Konsumen (Y) sebesar 5,826 point.
Nilai koefisien regresi promosi (X2) sebesar 0,446 diartikan apabila konstanta tetap dan tidak ada perubahan pada variabel promosi (X2), maka setiap perubahan 1 unit pada variabel promosi (X2) akan mengakibatkan terjadinya perubahan pada Kepuasan Konsumen (Y) sebesar 0,446 point.
[image: ]
Nilai konstanta sebesar 5,115 diartikan bahwa jika variabel Harga (X1) tidak ada maka telah terdapat nilai kepuasan Konsumen (Y) sebesar 5,115 point.
Nilai Harga (X1) 0,46 diartikan apabila konstanta tetap dan tidak ada perubahan pada variabel Promosi (X2), maka setiap perubahan 1 unit pada variabel Harga (X1) akan mengakibatkan terjadinya perubahan pada kepuasan Konsumen (Y) sebesar 5,115 point.
Nilai Promosi (X2) 0,417 diartikan apabila konstanta tetap dan tidak ada perubahan pada variabel Harga (X1), maka setiap perubahan1 unit pada variabel Promosi (X2) akan mengakibatkan terjadinya perubahan pada keputusan pembelian (Y) sebesar 0,5,115 point.









8. Uji Koefisien Korelasi 
[image: ]
Berdasarkan hasil pengujian pada tabel di atas, diperoleh nilai Koefisien korelasi sebesar 0,577 dimana nilai tersebut berada pada interval 0,400 – 0,599 artinya kedua variabel memiliki tingkat hubungan yang Sedang.
[image: ]
Berdasarkan hasil pengujian pada tabel di atas, diperoleh nilai Koefisien korelasi sebesar 0,774 dimana nilai tersebut berada pada interval 0,600 – 0,799 artinya kedua variabel memiliki tingkat hubungan yang Kuat.
[image: ]
Berdasarkan hasil pengujian pada tabel di atas, diperoleh nilai Koefisien korelasi sebesar 0,775 dimana nilai tersebut berada pada interval 0,600 – 0,799 artinya kedua variabel memiliki tingkat hubungan yang Kuat.






9. Analisis Koefisien Determinasi (R2)
[image: ]
Berdasarkan hasil pengujian pada tabel di atas, diperoleh nilai Koefisien determinasi sebesar 0,333 maka dapat disimpulkan bahwa variabel Harga berpengaruh terhadap variabel kepuasan konsumen sebesar 33,3% sedangkan sisanya sebesar (100-3,33%) = 96,67% dipengaruhi faktor lain.
[image: ]
Berdasarkan hasil pengujian pada tabel di atas, diperoleh nilai Koefisien determinasi sebesar 0,599 maka dapat disimpulkan bahwa  variabel Promosi berpengaruh terhadap variabel kepuasan konsumen sebesar 59,9% sedangkan sisanya sebesar (100-5,99%) = 94,01% dipengaruhi faktor lain
[image: ]
Berdasarkan hasil pengujian pada tabel di atas, diperoleh nilai Koefisien determinasi sebesar 0,601 maka dapat disimpulkan bahwa variabel Harga dan Promosi secara bersama-sama berpengaruh terhadap variabel kepuasan konsumen sebesar 60,1% sedangkan sisanya sebesar (100-60,1%) = 39,9,% dipengaruhi faktor lain.



10. Uji Hipotesis
[image: ]
Berdasarkan pada hasil pengujian pada tabel di atas diperoleh nilai t hitung > t tabel atau (6,998 > 0,1966) Hal tersebut juga diperkuat dengan nilai ρ value < Sig.0,05 atau (0,000 < 0,05). Dengan demikian maka H0 ditolak dan H1 diterima, hal ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel harga terhadap kepuasan konsuemn 
[image: ]
Berdasarkan pada hasil pengujian pada tabel di atas diperoleh nilai t hitung > t tabel atau (12,092 > 0,1966) Hal tersebut juga diperkuat dengan nilai ρ value < Sig.0,05 atau (0,000 < 0,05). Dengan demikian maka H0 ditolak dan H1 diterima, hal ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel harga terhadap kepuasan konsuemn toko SR12.
[image: ]
Berdasarkan pada hasil pengujian pada tabel di atas diperoleh nilai F hitung > F tabel atau (73,147 > 3,09) Hal tersebut juga diperkuat dengan nilai ρ value < Sig.0,05 atau (0,000 < 0,05). Dengan demikian maka H0 ditolak dan H3 diterima, hal ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan secara simultan antara variabel harga dan Promosi terhadap kepuasan konsuemn pada toko SR12.


KESIMPULAN
Berdasarkan uraian pada bab-bab sebelumnya, dan dari hasil analisis serta pembahasan mengenai pengaruh promosi dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian, kesimpulan yang dapat diambil adalah sebagai berikut:
1.	Berdasarkan persamaan regresi Y = 7,706+ 0,376 X1 dan nilai korelasi sebesar 0,577 maka Harga mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap kepuasan Konsumen. artinya hubungan kedua variabel tersebut Sedang. nilai kofisien Determinasi sebesar 33,3%. Pengujian hipotesis menghasilkan t hitung > t tabel atau (6,998 > 0,1966) .Oleh karena itu, H0 ditolak dan H1 diterima. Artinya terdapat pengaruh yang signifikan antara Harga terhadap kepuasan Konsumen. Hasil rumusan yang diperoleh menunjukkan bahwa Harga berpengaruh terhadap kepuasan konsumen, namun kurang berpengaruh terhadap promosi. Meski sering melakukan promosi, penjualan Toko SR12 justru menurun membuktikan pernyataan tersebut.
2.	Promosi mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap kepuasan konsumen dengan persamaan regresi Y = 5,826+ 0,446 X2, nilai korelasi 0,775. Artinya kedua variabel mempunyai hubungan yang kuat. Nilai Kofisien Determinasi sebesar 59,9%. Pengujian hipotesis menghasilkan thitung >ttabel atau (26,166 > 0,1966). Oleh karena itu, H0 ditolak dan H2 diterima. Artinya Promosi mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap kepuasan konsumen. Hasil formulasi yang diperoleh menunjukkan bahwa Promosi merupakan kunci terpenting bagi Toko SR12 untuk meningkatkan kepuasan konsumen. SR12 sendiri merupakan Produk herbal kecantikan yang terkenal dengan kualitas produk yang ditawarkan. Dengan harga jual di atas rata-rata, pelanggan yang membeli produk SR12 tentu mengharapkan layanan berkualitas tinggi dan produk berstandar tinggi. Oleh karena itu, sudah sepatutnya Toko SR12 menjadikan variabel promosi sebagai bagian penting dalam merancang strategi penjualan yang lebih efektif.
3.	Harga dan promosi sama-sama mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap kepuasan konsumen melalui persamaan regresi Y = 5,115 + 0,46 X1 + 0,417 X2 Nilai korelasi sebesar 0,916 menunjukkan adanya hubungan yang kuat antara variabel independen dan dependen.Nilai koefisien determinasi sebesar 83,8%, sedangkan sisanya sebesar 16,2% dipengaruhi oleh faktor lain. Hasil uji hipotesis diperoleh F-score > F-tabel atau (73,147 > 3,09). Oleh karena itu, H0 ditolak dan H3 diterima.Artinya, dampaknya juga sangat besar. Dari hasil rumusan yang diperoleh dapat disimpulkan bahwa kedua variabel tersebut secara simultan berpengaruh terhadap kepuasan konsumen dan hanya variabel promosi yang berpengaruh terhadap kepuasan konsumen.Sebagai brand yang telah memiliki brand recognition yang tinggi, SR12 perlu lebih fokus pada strategi  komersialnya  untuk  meningkatkan  Promosi  guna  memenuhi ekspektasi pelanggan terhadap produkdengan kualitas terbaik. Dalam hal ini strategi periklanan sebaiknya fokus pada penciptaan kesadaran akan peningkatan kualitas produk sehingga toko SR12 dapat meningkatkan penjualannya kembali
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Tabel 13
Hasil Pra Survay Mengenai Kepuasan Konsumen pada Toko SR12

Jawaban (%) Dalam
No. Pertanyaan Y2 | Tidak ‘;‘;:"::: Target
%

‘Harga yang ditawarkan ditoko

1 | sebanding dengan kualitas produk? 867 | 133 30 100
(kesesuaian harga)
‘Harga toko SR12 Sesuai dengan

2| kebutuhan konsumen? (kesesuaian 867 | 133 | 30 100
harga)
Besar kemungkinan akan berbelanja

3| lagi ditoko sr12. dalam wakiu dekat 867 | 133 | 30 100
(Melakukan pemakain ulang)
Saya akan merckomendasikan toko

4 | SR12 Kepada teman atau keluarga 83 | 167 | 30 100
(Melakukan pemakain ulang)
Saya akan memberikan keritik dan

5| saran untuk kemajuan toko SR12 60 | 40 30 100
(Ketersediaan Merekomendasi )
Saya akan merekomendasikan kepada

6 | teman atau keluarga 83 | 167 | 30 100
(Ketersediaan merekomendasi)

Sumber data pra survay kepuasan konsumen toko SR12
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Tabel 4.1
Hasil Uji Validitas Berdasarkan Variabel Harga (x1)

No Kosioner rhitung | rtabel | Keputusan
harga yang ditawarkan toko .
1 | SR12 bervariasi dan terjangkau | >0 0.1966 | Valid
harga toko SR12 lebih murah -
) R 0456 | 01966 | Valid
harga toko SR12 sesual -
5| emioko SR seemai 0516 | 01966 | Valid
harga toko SR12 murah dan -
B e 0728 | 01966 | Valid
harga toko SR12 sesuai dengan -
5 s e 0669 | 01966 | Valid
harea toko SR12 murah sesuai -
g | e s 0726 | 01966 | Valid
harga tokoSR12 lebih murah -
1| s et o 0554 | 01966 | Valid
harga toko SR12 sesvat harga | ) 7 01966 | Valid
8 dipasaran
Jiskcon yang diberikan toko
SR12 menarik daya beli 0610 | 01966 | Valid
° konsumen
Toko SR12 sering memberikan
diskon kepada konsumenyang | 0.692 | 01966 | Vakid
10 pertama kali beli

Sumber: Data diolah, 2024
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Tabel 4.2

Hasil Uji Validitas Berdasarkan Variabel Promosi (X))

Kosioner

« hitung

1 tabel

Keputusan

‘toko SR12 suda mengiklankan
dengan seluruh media sosial

0,576

0,1966

Valid

Tlan toko SR12 pada media sosial
sudah memberikan informasi tepat
dan benar

0,724

0,1966

Valid

Toko SR12 selalu memberikan
diskon serta hadiah seperti
cashback kepada konsumen

0,638

0,1966

Valid

Toko SR12 mengadakan
giveaway yang hadiahnya untuk
‘menarik perhatian konsumen

0,782

0,1966

Valid

Penjelasan toko SR12 yang
dilakukan karyawan membuat
daya tarik konsumen untuk
‘mengetahui lebih lanjut toko SR12

0,449

0,1966

Valid

Karyawan toko SR12 selalu

‘memberikan informasi dengan
baik

0810

0,1966

Valid

Karyawan memiliki komunikasi
vang baik dengan konsumen

0,722

0,1966

Valid

Produk yang dikenal toko SR12
menarik perhatian konsumen

0744

0,1966

Valid

Promosi yang dilakukan toko
SR12 dalam bentuk koloberasi
‘menarik perhatian konsumen

0572

0,1966

Valid

10

Toko SR12 mengadakan event
dalam memperkenalkn
produknya kepada konsumen

0,724

0,1966

Valid

Sumber: Data diolah, 2024
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Tabel 4.3

Hasil Uji Validitas Berdasarkan Variabel Kepuasan Konsumen ()

Kosioner

1 hitung

1 tabel

Keputusan

Harga yang ditawarkan ditoko
sebanding dengan kualitas
produk

0,739

0,1966

Valid

Harga toko SR12 sesuai
dengan kebutuhan konsumen

0.805

0,1966

Valid

Besar kemungkinan akan
berbelanja lagi ditoko SR12
dalam waktu dekat

0,598

0,1966

Valid

Saya akan merekomedasikan
toko SR12 kepada teman atay
keluarga

0,794

0,1966

Valid

Saya akan memberikan keritik

dan saran untuk kemajuan toko
SR12

0,652

0,1966

Valid

Saya akan merekomendasikan
kepada keluarga atau teman

0,703

0,1966

Valid

Sumber: Data diolah, 2024
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Tabel 4.4

Hasil Uji Reliabilitas Variabel Independen dan Dependen

Cronbath | Standar | Keputusan
Variabel Alpha | Cronbath
Alpha
Harga (XI) 0799 | 0600 | Reliabel
Promosi (X2) 0870 | 0600 | Reliabel
Kepuasan Konsumen(Y) O8IT | 0600 | Reliabel

Sumber: Data diolah, 2024
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Grafik P-P Plot Hasil Uji Normalitas




image9.png
Tabel 4.5
‘Hasil Pengujian Multikolinearitas Dengan Collinearity Statistic

Coeffcients®
Standaraiag
Unstandardasd Coeiconts | Costicints Colinsarty Sascs
Mael 3 st Enor ' So  Tornce  vF
T omsam 1 To10 aeom
Harga () o oss o m s vase
Promosi ) a o2 2 sor o s vass
2 DependentVarabie Kepuasan Konsumen ()
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Tabel 4.7
Hasil Uji Autokorelasi Dengan Durbin-Watson

Model Summary”

Adusted R Std Error of Durbin-
Model R RSauars | Square the Estimate Watson
1 778° 601 593 2329 1.708

a. Predictors: (Constant), Promosi (<2), Harga (<1)
b. Dependznt Variable: Kepuasan Konsumen 00
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Tabel 48
Hasil Pengujian Heteroskesdastisitas
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Tabeld 16
Hasil Pengujian Regresi Linier Sederhana Variabel Harga (X1)
Terhadap Kepuasan Konsumen (¥)

Coeffiients”

Stndaccsd

encars Concnts ColineaySates

ot 5 suEw  sn L sg T v
T G e 200 F)

Harga o) E) 05t 1 e e

20
Sumber: data diolah 2024
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Tabeld.17

Hasil Pengujian Regresi Linier Sederhana
Variabel Promosi (Xi) Terhadap Kepuasan Konsumen

v)
Coefficients”
Sssen
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Tabel 4.18

Hasil Pengujian Regresi Berganda Variabel Harga (X1)
dan Promosi (X:) Terhadap Kepuasan Konsumen (Y)

Confcions”
- s = e
o 8 smew S T W
a1 w o ) I T
P a1 u o I
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Tabeld.19

Hasil Pengujian Koefisien Korelasi Secara Parsial Antara
Harga (X1) Kepuasan Konsumen (Y)

Correlations

Kepuasan
Konsumen

) Harga (x1)

Pearson Corelation Kspuasan Konsumen (Y) 1.000 577

Harga <1) 577 1.000

Sig. (1-tailed) Kepuasan Konsumen (Y) 000
Harga <1) 000

N Kepuasan Konsumen (Y) 100 100

Harga 0<1) 100 100
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Tabeld.20

Hasil Pengujian Koefisien Korelasi Secara Parsial
Antara Promosi (X1) Kepuasan Konsumen (¥)

Correlations.

Kepuasan
Kansumen

I3 Promasi 0<2)

Poarson Corslation _Kepuasan Konsumen (1) 1000 774

Promosi (2) 74 1.000

Sig. (1-talled) Kepuasan Konsumen (1) 000
Promosi 0<2) 000

N Kepuasan Konsumen (1) 100 100

Promosi 02 100 100
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Tabeld.21
Hasil Pengujian Koefisien Korelasi Secara Simultan Antara Harga
(X1) dan Promosi(X:) Kepuasan Konsumen (Y)

Model Summary”

Adusted R Std. Error of Durbin-
Model R RSquae  Square the Estimate Watson
1 775° 601 503 2320 1.708

a.Predictors: (Constant), Promosi (<2), Harga (<1)
b. Dependent Variable: Kepuasan Konsumen (1)
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Tabel 422

Hasil Pengujian Koefisien Determinasi Secara Parsial
Antara Harga (X1) Terhadap Kepuasan Konsumen (¥)

Model Summary”

Adusted R Std. Error of Durbin-
Model R RSquae  Square the Estimate Watson
1 s77° 333 326 2007 1,692

a.Predictors: (Constant), Harga (<1)
b. Dependent Variable: Kepuasan Konsumen (1)
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Tabel 423

Hasil Pengujian Koefisien Determinasi Secara Parsial
Antara Promosi (X2) Terhadap Kepuasan Konsumen(Y)

Model Summary”

Adusted R Std. Error of Durbin-
Model R RSquae  Square the Estimate Watson
1 78 599 595 2328 1.680

a.Predictors: (Constant), Promosi (<2)
b. Dependent Variable: Kepuasan Konsumen (1)
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Tabel 4.24

Hasil Pengujian Koefisien Determinasi Secara Simultan
Antara Harga (X1) dan Promosi (X2) Terhadap Kepuasan
Konsumen(Y)

Model Summary”

Adusted R Std. Error of Durbin-
Model R RSquae  Square the Estimate Watson
1 775° 601 503 2320 1.708

a.Predictors: (Constant), Promosi (<2), Harga (<1)
b. Dependent Variable: Kepuasan Konsumen (1)
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Tabel 425

‘Hasil Uji Hipotesis (Uji ) Variabel Harga (X1) Terhadap

Kepuasan Konsumen (Y)
Coefficients”
o TR e om
viarga 01 a7e oae s awe om  rm  rom

Vanabie Fepuasan Konsumen 00
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Tabel 4.26

Hasil Uji t Variabel Promosi (X:) Terhadap Kepuasan konsumen (Y)

Coefficients”

Unsongascncooscns | Coscnms Conery st
wian o e e sy Towma
T o o o

Pomson s __on m um  w  ow m

3 Dopendentvarable Kepuasan Knsumen ()
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Tabel 427

Hasil Hipotesis (Uji F) Secara Simultan Antara Harga
(X1) dan Promosi (X:) Terhadap Kepuasan Konsumen

™
ANOVA?
Sumof
Mol Squares o Meansquare  F sig
1 Regression 793.789 2 396.894 73147 000"
Residual 526321 o7 5426
Tota 1320110 99

a DependentVariable: Kepuasan Konsumen (1)
b_Predictors: (Constant), Promosi (<2), Harga (x1)
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Tabel 11

Data Perbandingan Harga Toko SR12 dengan Toko Hni Herbal

Harga penjualan (pes)
No| Kategori Produk Toko SR12 Toko Hui herbal
1. | SarikurmaSRI2 | Rp 63.000 Rp 56.000
2 | DaycreamSR12__| Rp79.000 Rp 75.000
3| Night cream SR12_| Rp 79.000 Ry 85.000
4| Body lotion SR12_| Rp 52.000 Rp 42.000
5| Susu kambing SR12| Rp 60.000 Rp 60.000

Sumber:data perbandingan harga toko SR12 dengan toko Hni Herbal
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Tabel 1.2

Kegiatan Promosi Yang Dilakukan Oleh Toko SR12

No| Indikator Kegiatan promosi | Frekuensi | Kegiatan | dilakukan
Promosi
2020 2001|202
1| Periklanan Tklan & endorsment
(Advertising) di instagram dan 3Kali | lkali | 2Kali
tiktok
2 | Pemasaran Penyebaran brosur
langsung (Direct | dankatalogevent | S5Kali | 4Kali | 3Kali
Marketing)
3| Hubungan Sosialisasi ramah
Masyarakat tamah dengan warga | 2Kali | 1Kali | Tidakada
(Public relation) sekitar
4| Penjualan Menawarkan produk
perorangan baru kepada
(personal konsumen lewat 7Kali | 11Kali | 9Kali
selling) whatsapp
5| Promosi 6Kali SKali | 2Kali
Penjualan Tebus murah prodak
(Sales promotion)
Total 23Kali | 20Kali | 16Kali

Sumber- data toko SR12 tahwn 2023
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