Berdasarkan Tabel di atas Nilai Cronbach’S Alpha untuk variabel Promosi
(promotion)sebesar 0,763 (> 0,6). Artinya :pengukuran yang dilakukan
terhadap 4 item dalam variabel Promosi telah konsisten/reliable.

Tabel Uji Reliabilitas Variabel Kepuasan Konsumen

Reliability Statistics

Cronbach's N of Items
Alpha

703 3

Berdasarkan Tabel di atas Nilai Cronbach’S Alpha untuk variabel
Kepuasan Konsumen (consumer satisfaction)sebesar 0.703- (> 0.6).
Artinya :pengukuran yang dilakukan terhadap 3 item dalam variabel
Kepuasan Konsumen telah konsisten/reliable.

Analisis Regresi Linear Berganda

Analisis regresi linear berganda menurut Priyatno (2011:238) digunakan
untuk mengetahui pengaruh antara dua atau lebih variabel independen dengan satu
variabel dependen yang ditampilkan dalam bentuk persamaan regresi. Adapun
rangkaian analisis regresi linear berganda adalah sebagai berikut:

Persamaan umum regresi linear berganda adalah :
Y = Bo+ B1X1 + B2X2 + -+ PuXy
Di mana:
Bo = konstan, nilai dari Y ketika semua nilai X sebesar nol.
B, = koefisien regresi yang diasosiasikan dengan masing-masing Xn.

Tabel Hasil Uji Regresi

Coefficients”

Standardized Sig. Collinearity Statistics
Coefficients
Beta Tolerance VIF
004

L

tandardized Coefficients

-
B

(Constant)

Produk
1 Harga

Tempat
Promosi

Std. Error

a. Dependent Variable: Kepuasan
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Berdasarkan Table di atas persamaan regresi untuk penelitian ini adalah :

Y = Bo+ B1X1 + B2X2 + B3X3 + BsXy
Y = —1,160 + 0,355X, + 0,383X, + 0,210X; + 0,295X,

Penjelasan persamaan tersebut sebagai berikut:

e Konstanta sebesar -1,160; artinya jika Produk, Harga, Tempat, dan
Promosi nilainya 0, maka kepuasan konsumen nilainya sebesar -1.160.
e Koefisien regresi variabel Produk sebesar 0,355; artinya jika produk

mengalami kenaikan ‘“satu” satuan, maka kepuasan konsumen akan
mengalami peningkatan sebesar 0,355 satuan dengan asumsi variabel
independen lainnya bernilai tetap. Hal yang sama juga berlaku jika tiga
variabel lainnya yaitu Harga (0,383), Tempat (0,210) dan Promosi (0,295)
mengalami kenaikan “satu” satuan.

e Penjelasan terakhir, yaitu apabila variabel Produk, Harga, Tempat, dan
Promosi masing-masing mengalami kenaikan sebesar “satu” satuan, maka

nilai variabel kepuasan konsumen PT Indojaya Multitama akan naik
sebesar;

=(0,355+0,383+0,210+0,295 = 1,243
= Kenaikan nilai variabel kepuasan konsumen sebesar 1,243.

Uji Signifikansi Serempak (Uji F berdasar Signifikansi)
Hasil Uji Regresi Serempak (Signifikansi)
ANOVA®

—
Squares

Residual 4. 352 42 .1[}4

Total 14.740 46

a. Dependent Variable: Kepuasan
b. Predictors: (Constant), Promosi, Harga, Tempat, Produk

Uji hipotesis berdasarkan tingkat signifikansi memiliki kriteria pengambilan
keputusan sebagai berikut:

» Ho diterimadan H1 ditolak, jika Signifikansi (Sig) > 0,05

* Ho ditolak dan H1 diterima, jika Signifikansi (Sig) <0,05

Berdasarkan Tabel di atas Uji hipotesis berdasarkan tingkat signifikansi
variabel Produk, Harga, Tempat, dan Promosi secara bersama-sama (simultan)
terhadap kepuasan konsumen adalah sebagai berikut:

e Keseluruhan variabel baik Produk, Harga, Tempat, dan Promosi secara
bersama-sama (simultan) terhadap Kepuasan konsumen PT Indojaya
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Multitama, memiliki tingkat signifikansi 0.000, di mana signifikansi tersebut
lebih kecil dari 0.05, sehingga Hy ditolak.

Artinya :Keseluruhan Variabel baik Produk, Harga, Tempat, dan Promosi
secara bersama-sama (simultan) berpengaruh positifterhadap Kepuasan
konsumenPT Indojaya Multitama. ;

Uji Signifikansi Parsial (Uji t berdasar Signifikansi)

Tabel Hasil Uji Regresi Parsial (Signifikansi)
Coefficients”

Model Unstandardized Coefficients | Standardized Sig. Collinearity Statistics
Coefficients
T B Std. Error Beta Tolerance VIF
382 !

(Constant)
Produk 109
Harga 091
Tempat 065
| Promosi .091
| a. Dependent Variable: Kepuasan

Uiji hipotesis berdasarkan tingkat signifikansi memiliki kriteria pengambilan
keputusan sebagai berikut:
= Ho diterimadan H1 ditolak, jika Signifikansi (Sig) > 0,05
» Ho ditolakdan H1 diterima, jika Signifikansi (Sig) <0,05
Berdasarkan Tabel di atas Uji Hipotesis berdasarkan tingkat signifikansi
untuk masing-masing variabel Produk, Harga, Tempat, dan Promosi secara parsial
terhadap Kepuasan konsumen adalah sebagai berikut:
e Variabel Produk (product), memiliki signifikansi 0.002, di mana signifikansi
tersebut lebih kecil dari 0.05, sehingga Hoditolak.
Artinya : B;signifikan secara statistik, sehingga Produk (product)berpengaruh
positif terhadap Kepuasan konsumenPT Indojaya Multitama.
e Variabel Harga (price), memiliki signifikansi 0.000, di mana signifikansi
tersebut lebih kecil dari 0.05, sehingga Hy ditolak.
Artinya : P, signifikan secara statistik, sehingga Harga (price)berpengaruh
positif terhadap Kepuasan konsumenPT Indojaya Multitama.
e Variabel Tempat (place), memiliki signifikansi 0.002, di mana signifikansi
tersebut lebih kecil dari 0.05, sehingga Hy ditolak.
Artinya : B3 signifikan secara statistik, sehingga Tempat (place)berpengaruh
positif terhadap Kepuasan konsumenPT Indojaya Multitama.

e Variabel Promosi (promotion), memiliki signifikansi 0.002, di mana
signifikansi tersebut lebih kecil dari 0.05, sehingga Hy ditolak.

Artinya : PBs signifikan secara  statistik, sehingga  Promosi
(promotion)berpengaruh positif terhadap Kepuasan konsumenPT Indojaya
Multitama.
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Uji Hipotesis berdasar F table dan t table
Untuk menguji pengaruh Bauran Pemasaran yang terdiri dari Produk,
Harga, Tempat dan Promosi secara bersama-sama (simultan) terhadap Kepuasan
Konsumen, digunakan uji.statistik F (upt F). Uj hipotesis dengan statistic F
memiliki kriteria pengambilan keputusan sebagai berikut:
= Ho diterimadan H1 ditolak, jika nilai Fhitung< nilai Fiapel
= Ho ditolakdan H1 diterima, jika nilai Fritung> nilai Frapel

4.24. Hasil Uji Regresi Serempak (F hitung)

ANOVA®
bl < A hoplinaned
Squares
Regression 10.387 4
1 Residual 4.352 42
Total 14.740 46

a. Dependent Variable: Kepuasan
b. Predictors: (Constant), Promosi, Harga, Tempat, Produk

Jumlah responden dalam penelitian ini adalah 47, dan terdiri dari lima
variabel (empat variabel bebas dan satu variabel terikat), maka df untuk
pembilang (N1) adalah sebanyak 5-1 = 4, dan df untuk penyebut (N2) sebanyak
47-4-1 = 42, maka nilai Fpe) (Menurut buku analisis statistik data SPSS, Priyatno:
341)adalah 2,594.

e Nilal Fhiung™ Frabet(25,058 > 2,594) makaH,ditolak, artinya Produk, Harga,
Tempat, dan Promosi secara bersama-sama (simultan) berpengaruh positif
terhadap Kepuasan konsumen PT Indojaya Multitama.

Penelitian selanjutnya, dilanjutkan dengan melihat koefisien determinasi
(Adjusted R?) sebagai berikut:

Tabel Hasil Model Summary

Model Summary”
R Square Adjusted R Std. Error of the | Durbin-Watson
Estimate

Square

705 677 32191 2.186

a. Predictors: (Constant), Promosi, Harga, Tempat, Produk
b. Dependent Variable: Kepuasan
Analisis determinasi digunakan untuk mengetahui prosentase sumbangan

pengaruh variabel independen secara bersama-sama terhadap variabel
dependen.Menurut Santoso (2001) yang dikutip Priyatno (2011:251) bahwa

78




regresi dengan lebih dari dua variabel bebas digunakan Adjusted R? sebagai
koefisien determinasi.

Berdasarkan table di atas nilai Adjusted R Square sebesar 0,677 atau
(67,7%). Hal tersebut menunjukkan bahwa persentase sumbangan pengaruh
variabel independen yaitu Produk, Harga, Tempat, dan Promosi secara bersama-
sama terhadap Kepuasan Konsumen PT Indojaya Multitama yaitu sebesar 67,7%.
Atau variasi variabel bebas yang digunakan dalam model mampu menjelaskan
sebesar 67,7% variasi variabel dependen, sedangkan sisanya sebesar 32, 3%
dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak dimasukkan dalam model penelitian 1 int.

Uji t

Untuk menguji pengaruh Produk, Harga, Tempat dan Promosi secara
parsial terhadap Kepuasan Konsumen, digunakan uji statistik t (uji t). Uji
hipotesis dengan statistic t memiliki kriteria pengambilan keputusan sebagai
berikut:

* Ho diterimadan H1 ditolak, jika nilai thitung< nilai teabel
* Ho ditolakdan H1 diterima, jika nilai thitung> nilai teubel

Tabel Hasil Uji Regresi Parsial (t hitung)

Coefficients”

Model Unstandardized Coefficients | Standardized t Collinearity Statistics
Coefficients
Std. Error Beta Tolerance VIF

(Constant)

Produk
Harga
Tempat
Promosi
a. Dependent Variable: Kepuasan

Jumlah responden dalam penelitian ini adalah 47 responden, dan
terdiri dari lima variabel (empat variabel bebas dan satu variabel terikat),
maka df adalah 47-4-1 = 42. Nilai twpe dicari padaa/2, dimana a =

5%sehingga alfa per 2 = 2,5%(Menurut buku analisis statistik data SPSS,
Priyatno: 349)nilai tuber pada penelitian ini adalah 2.018.

e Variabel Produk (product)) memiliki Nilai thitung>travel(3.260 >2.018)
makaH,ditolak.Artinya : B, signifikan secara statistik, sehingga Produk
(product)berpengaruh positif terhadap Kepuasan konsumenPT Indojaya
Multitama.

e Variabel Harga (price), memiliki Nilai thitung>tiavel(4.224 >2.018) maka
Hoditolak. Artinya : [, signifikan secara statistik, sehingga Harga

(price)berpengaruh positif terhadap Kepuasan konsumenPT Indojaya
Multitama.
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e Variabel Tempat (place)) memiliki Nilai thiung>teave(3.246 >2.018)
makaHoditolak. Artinya : P; signifikan secara statistik, sehingga Tempat
(place)berpengaruh positif terhadap Kepuasan konsumenPT Indojaya
Multitama.

e VariabelPromosi(promotion), memilikiNilaithitung> travel(3.256>2.018)
makaH,ditolak. Artinya : B4 signifikan secara statistik, sehingga Promosi
(promotion)berpengaruh positif terhadap Kepuasan konsumenPT Indojaya
Multitama.

Berdasarkan hasil Uji Hipotesis dengan dua metode diatas, didapati
kesimpulan hasil penelitian hipotesis yang sama, sebagai berikut:

Tabel Kesimpulan Hasil Penelitian

Hipotesis Pengaruh Kesimpulan
H, Produk(Product)  ->»KepuasanKonsumen HyDitolak
H, Harga(Price) -» KepuasanKonsumen HyDitolak
H; Tempat(Place) -2 KepuasanKonsumen HoDitolak
H, Promosi(Promotion) -2 KepuasanKonsumen HyDitolak
H;s Bauran Pemasaran (4P) -» KepuasanKonsumen HoDitolak

Pembahasan

Hasil penelitian 1ini menunjukkan bahwa aplikasi bauran pemasaran yang
terdiri dari Produk, Harga, Tempat dan Promosi secara bersama-sama
berpengaruh secara positif terhadap kepuasan konsumen, Hasil ini didukung
penelitian sebelumnya oleh Hatane Semuel (2006) dan P. Haryoso (2010).
Adapun Perbedaan penelitian tersebut adalah penelitian ini berfokus terhadap
klien industri pembuatan 3D Lenticular, sedangkan Hatane Semuel berfokus
terhadap pelanggan toko penjualan ritel, selain itu P. Haryoso berfokus pada
anggota koperasi. Hal ini menunjukkan bahwa Bauran pemasaran berpengaruh
terhadap Kepuasan di berbagai bidang usaha dan fokus yang berbeda, sehingga
penting bagi pemasar terutama dalam hal ini PT Indojaya Multitama untuk dapat
memperhatikan setiap faktor dalam Bauran pemasaran agar dapat sesuai dengan
kebutuhan dan keinginan konsumen sehingga tercipta dan terjaganya kepuasan.

Berdasarkan hasil penelitian secara parsial terhadap setiap variabel bauran
pemasaran didapati seluruh fariabel baik Produk, Harga, Tempat dan Promosi
memiliki pengaruh terhadap kepuasan konsumen PT Indojaya Multitama, akan
tetapi variabel Harga merupakan variabel yang paling berpengaruh terhadap
kepuasan konsumen dan diikuti variabel produk diposisi kedua. Hal tersebut
sejalan dengan penelitian Widya Budi Darmayana (2002) dengan bahasan
mengenai “Konsumen pembeli rumah tipe menengah ke atas”, dimana
penelitiannya menunjukkan bahwa variabel harga dan produk memiliki pengaruh
yang paling dominan.

Adapun perbedaan hasil terletak pada variabel yang paling tidak dominan,
dimana penelitian terhadap PT Indojaya Multitama menunjukkan variabel Tempat

80




merupakan yang paling sedikit pengaruhnya ketimbang variabel lain, sedangkan
penelitian Widya Budi Darmayana (2002) menunjukkan variabel Promosi yang
paling tidak dominan pengaruhnya terhadap Kepuasan Konsumen. Hal tersebut
sangat wajar karena PT Indojaya Multitama merupakan salah satu produsen 3D
Lentitular, dimana industri sejenis tidak terlalu banyak dan kebutuhan pembelian
yang lebih bersifat kebutuhan khusus sehingga para konsumen tidak begitu
mementingkan lokasi atau tempat dan lebih mementingkan variabel lain yang
mendasarinya. Berbeda dengan penelitian Widya Budi Darmayana (2002) yang
membahas “konsumen pembelian rumah tipe menengah atas” dimana variabel
tempat menjadi salah satu pertimbangan dalam pemilihan rumah.

Kesimpulan

Setelah melakukan analisis dan evaluasi pengaruh Produk, Harga, Tempat,
dan Promosi terhadap Kepuasan Konsumen PT Indojaya Multitama, maka dapat
ditarik kesimpulan sebagai berikut :

1. Produk (Product) berpengaruh positif terhadap kepuasan konsumen PT
Indojaya Multitama.Artinya, produk yang berkualitas tinggi mengakibatkan
meningkatnya kepuasan konsumen.

2. Harga (Price) berpengaruh positifterhadap kepuasan konsumen PT Indojaya
Multitama.Artinya, harga yang tepat dan wajar mangakibatkan meningkatnya
kepuasan konsumen.

3. Tempat (Place)berpengaruhpositifterhadap kepuasan konsumen PT Indojaya
Multitama.Artinya, lokasi yang strategis dan mudah dalam aksesibilitas
mengakibatkan meningkatnya kepuasan konsumen.

4. Promosi (Promotion)berpengaruhpositifterhadap kepuasan konsumen PT
Indojaya Multitama.Artinya, promosi yang menarik dan jelas mengakibatkan
tercipta dan meningkatnya kepuasan konsumen.

5. Produk, Harga, Tempat dan Promosi secara bersama-sama (simultan)
berpengaruh  positifierhadap ~ kepuasan  konsumen PT  Indojaya
Multitama.Artinya, tingginya kualitas Produk, Harga, Tempat dan Promosi
yang ditawarkan, mengakibatkan meningkatnya kepuasan konsumen, yang
ditandai dengan pembelian ulang, menjadikan prioritas tempat pembelian,
hingga rekomendasi positif tentang PT Indojaya Multitama.

Saran Terhadap Penelitian Selanjutnya

Berdasarkan penelusuran lebih lanjut, diketahui bahwa penelitian 1ni tidak
terlepas dari beberapa keterbatasan atau kelemahan.Atas dasar itu, penulis
memberikan beberapa saran, yang dapat dipertimbangkanguna penyempurnaan
pembahasan pada pelaksanaan penelitian selanjutnya.

1. Dalam penelitian ini variable Produk, Harga, Tempat, dan Promosi mampu
menjelaskan sebesar 67,7% variasi dari Kepuasan Konsumen PT Indojaya
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Multitama, sedangkan sisanya sebesar 32,3% dipengaruhi oleh faktor lain
yang tidak dimasukkan dalam model penelitian ini. Penelitian selanjutnya
diharapkan dapat menambah variable lain seperti Orang (People), Proses
(Process),dan Pelayanan (service).

. Perusahaan yang menjadi objek penelitian in1 adalah PT Indojaya Multitama,
sebagai perusahaan yang bergerak dibidang 3D Lenticular. Pada penelitian
selanjutnya diharapkan dapat melakukan penelitian terhadap perusahaan
sejenis lainnya, sehingga dapat memperlihatkan perbandingan antar satu
perusahaan dengan perusahaan lainnya, dan hasil kesimpulan penelitian
tersebut dapat lebih menjelaskan perilaku konsumen 3D Lenticular secara
lebih spesifik dan jelas.
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