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ABSTRACT
This research, which was conducted partially and simultaneously at Toko Kebaya Anida in Palangka Raya City,
aims to determine; the; effect of price; and promotion on customer satisfaction. Sixty-five; (65) customeirs of

Toko Kebaya Anida became; the; sample; of this study. The; method used in this research is a quantitative;
approach. A quantitative; approach is a type: of research methodology that uses statistical analysis and
numerical measurements to understand and explain phenomena. This approach collects data that can be:
me.asured through experiments or surveys to tesst theories and identify trends or redationships in the: data.
According to the; results of partial hypothesis testing (t test), the:price;variable; (X1) has a positive; influence:
on customer satisfaction (Y), while:the: promotion variable: (X2) does not affect customer satisfaction (Y).
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ABSTRAK
Penelitian yang dilakukan secara parsial dan simultan di Toko Kebaya Anida di Kota Palangka Raya ini bertujuan
untuk mengetahui pengaruh harga dan promosi terhadap kepuasan pelanggan. Enam puluh lima (65) pelanggan
Toko Kebaya Anida menjadi sampel penelitian ini. Metode yang digunakan pada peineilitian ini adalah meitode;

peindeikatan kuantitatif. Peindeikatan kuantitatif adalah jeinis meitodologi peineilitian yang meinggunakan analisis
statistik dan peingukuran numeirik untuk meimahami dan meinjeilaskan feinomeina. Peindeikatan ini
meingumpulkan data yang dapat diukur meilalui eikspeirimein atau surveii untuk meinguji teiori dan
meingideintifikasi trein atau hubungan dalam data. Meinurut hasil uji hipoteisis seicara parsial (uji t), variabeil
harga (X1) meimiliki peingaruh yang positif teirhadap keipuasan konsumein (Y), seimeintara variabeil promosi
(X2) tidak meimpeingaruhi keipuasan konsumein ().

Kata Kunci : Harga, Promosi, dan Kepuasan Pelanggan

PENDAHULUAN
Latar Belakang

Kebaya tradisional telah mengalami transformasi makna, menjadi sebuah pakaian yang
unik yang dikenakan oleh para wanita dalam ritual keagamaan atau acara-acara di Bali.
Dikarenakan banyak dari mereka yang lebih memilih untuk mengenakan pakaian modern dan
terpengaruh oleh industri pariwisata yang mengubah desain dan bahan yang digunakan pada
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kebaya, maka secara tidak langsung perubahan tersebut mengakibatkan hilangnya bisnis bagi
para penjual kebaya (Zahara, 2020).

Harga adalah sejumlah nilai yang ditukarkan para pembeli dengan manfaat dari memiliki
atau menggunakan suatu barang atau jasa; penjual dapat menetapkan harga yang harus dibayar
oleh semua pembeli, atau pembeli dan penjual dapat memutuskan untuk menawar untuk
mendapatkan harga yang lebih baik (Kotler dan Keller, 2012:47). Jenis komunikasi
pemasaran yang dikenal sebagai promosi bertujuan untuk membujuk pelanggan potensial
tentang produk dan jasa dengan memberikan informasi atau pembenaran (Alma, 2013: 179).
Kepuasan pelanggan mengacu pada tingkat kepuasan yang dirasakan pembeli atau konsumen
setelah memanfaatkan atau mengonsumsi barang atau jasa yang disediakan produsen. Ketika
seseorang membandingkan kinerja (hasil) produk yang mereka pertimbangkan dengan kinerja
(hasil) yang mereka harapkan, mereka puas atau kecewa. Pelanggan tidak puas jika kinerja
tidak sesuai dengan harapan mereka. Jika kinerja sesuai dengan harapan, pelanggan senang.
Pelanggan sangat senang atau puas jika kinerja memenuhi atau di atas harapan mereka.
(Kotler, 2006: 177)

Pengaruh harga dan promosi terhadap kepuasaan pelangan pada Toko Kebaya Anida
disimpulkan bahwa strategi harga yang terjangkau dan promisi aktif melalui media sosial
sangat berpengaruh terhadap kepuasaan pelanggan. Pelanggan merasa puas tidak hanya karena
kualitas produk dan layanan yang cepat, tetapi juga karena mereka mendapatkan nilai yang
baik melalui harga yang kompetitif dan promosi yang menarik. (Rossabella Pangestu Cokro
Atmojo dan Christian Herdinata 2020) menemukan bahwa “harga dan Promosi
berpengaruh signifikan positif terhadap kepuasan konsumen”.

Tabel 1.1 Rentang Variasi Harga di Toko Kebaya Anida

Produk Harga Minimum Harga Maksimum
(Rp) (Rp)
Kebaya Individu 195.000 250.000
Kebaya Couple 500.000 900.000
Batik Khas 185.000 985.000
Kalimantan Tengah

(Sumber : Siti Zulaikha, (27April 2024), Toko Kebaya Anida, JI. Menteng, Palangkaraya, 73111, 0896-1664-
6980)
Tabel 1.2 Grafik Batang Rentang Variasi Harga di Toko Kebaya Anida

Chart Title
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(Sumber: data diolah 2024)
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Menurut penelitian Ninin Nurhidayati (2021), harga dan promosi Gama Comunication
Bandung memberikan dampak positif bagi pelanggan. Hasilnya, perusahaan menawarkan
harga yang cukup baik kepada pelanggannya, dan promosinya juga cukup efektif. Temuan
penelitian Rosabella Pangestu Cokro Atmojo, dkk. (2020) menunjukkan bahwa faktor harga
dan promosi pada CV. Andindo Duta Perkasa secara parsial berpengaruh besar terhadap
kepuasan pelanggan. Menurut temuan penelitian Iman Rohiman dkk. (2022), penetapan harga
dan promosi berpengaruh besar terhadap kepuasan konsumen. Menurut penelitian yang
dilakukan oleh Cholifatul Lisa (2022), juga diketahui bahwa harga (X1) dan promosi (X2)
berpengaruh besar terhadap kepuasan konsumen (Y) pada Indomaret di desa Sidokare
Sidoarjo secara simultan dengan menggunakan uji f. Menurut hasil penelitian Saphira
Tuffahati dan Mariah (2022), penelitian menunjukkan bahwa, di Starbucks Coffee Mall of
Indonesia, harga dan promosi berpengaruh besar terhadap kepuasan konsumen. Namun,
penelitian Muhammad Riadi,dkk (2021), menunjukkan bahwa meskipun iklan tidak memiliki
dampak positif pada kepuasan konsumen, harga memiliki efek positif.

Namun, temuan studi oleh Bayu Putra Ananda, dkk. (2023) menunjukkan bahwa layanan
ojek online Maxim di Kota Bengkulu tidak terpengaruh secara signifikan oleh penetapan
harga. Menurut temuan penelitian lain oleh Nur Azizah Putri, dkk. (2023), penetapan harga
tidak memiliki dampak yang nyata terhadap tingkat kepuasan konsumen ojek online di
kalangan mahasiswa Nobel. Menurut penelitian Bagus Dwi Septiawan Mardjani, dkk. (2023),
kepuasan konsumen Gojek di Kota Manado secara signifikan dipengaruhi secara negatif oleh
penetapan harga. Temuan penelitian oleh Bagas Dwi Septiawan Mardjani lebih lanjut
menunjukkan bahwa kepuasan pelanggan Maxim di Kota Manado tidak terpengaruh oleh
pemasaran parsial. Studi tambahan yang dilakukan oleh Mada Faisal Akbar dan Ugeng Budi
Haryono (2022) menunjukkan hasil secara parsial harga berpengaruh negatif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian pada Alfamart Cabang Cikokol Tanggerang. Menurut
penelitian Kadek Dita Ramana Putra dan Cristina Heti Tri Rahmawati (2021), pada masa new
normal, harga tidak berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan terhadap air minum dalam
kemasan merek Lemineral di Kabupaten Tabanan, Bali. Menurut temuan penelitian
Muhammad Riadi et al. dari tahun 2021, variabel promosi tidak memiliki dampak yang terlihat
pada kepuasan pelanggan secara bersamaan. Penelitian tambahan oleh Syerlina dkk. (2022)
menunjukkan bahwa variabel promosi memiliki dampak yang tidak menguntungkan dan tidak
signifikan terhadap kepuasan pelanggan Makassar dengan layanan Laundry 99. Selain itu,
penelitian oleh Ahmad Sirojut Tolibun dan I Made Wardana (2023) menunjukkan bahwa
faktor promosi tidak memiliki dampak yang terlihat pada kepuasan konsumen.

Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi dampak dari harga dan promosi terhadap
kepuasan pelanggan yang dilakukan pada Toko Kebaya Anida yang terletak Kota Palangka
Raya. Melalui analisis penilitian ini, peniliti akan mengeksplorasi bagaimana persepsi
pelanggan terhadap harga produk yang ditawarkan oleh toko serta efektivitas strategi promosi
yang diimplementasikan oleh Toko Kebaya Anida dalam mempengaruhi kepuasan pelanggan.
Dengan pemahaman yang mendalam tentang faktor-faktor ini, penelitian ini bertujuan untuk
memberikan wawasan bagi Toko Kebaya Anida dalam meningkatkan pengalaman pelanggan
dan memperkuat posisi mereka di pasar Kebaya di Kota Palangka Raya.

Landasan Teori
A. Harga
Harga, menurut Kotler dan Keller (2012:47), adalah nilai yang ditukarkan oleh para
pembeli dengan manfaat dari memiliki atau menggunakan suatu barang atau jasa. Nilai
dari suatu barang atau jasa dapat ditetapkan oleh penjual dengan dengan harga tetap untuk
semua pelanggan atau diputuskan oleh pembeli dan penjual melalui negosiasi.
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Indikator harga menurut Kotler dan Amstrong (2013:278) Kotler dan Armstrong di
dalam bukunya mengidentifikasi empat indikator utama yang harus diperhatikan dalam
menentukan harga produk atau layanan. Indikator-indikator ini membantu perusahaan
dalam menetapkan harga yang tidak hanya menarik bagi konsumen tetapi juga kompetitif
di pasar. Berikut adalah penjelasan lebih rinci tentang setiap indikator:

1. Keterjangkauan harga: Kemampuan pelanggan untuk membel suatu barang atau jasa
dengan harga tertentu disebut sebagai keterjangkauan harga. Harga harus dapat
disesuaikan dan disesuaikan dengan kapasitas pembelian target pasar. Agar bisnis
dapat menetapkan harga yang adil dan murah, mereka harus memahami keadaan
keuangan pelanggan mereka.

2. Kesesuaian harga dengan kualitas produk: Hal ini menggambarkan bagaimana
pelanggan merasa bahwa kualitas yang mereka dapatkan dan harga yang mereka
bayarkan setara. Pelanggan biasanya bersedia membayar ekstra untuk barang yang
berkualitas lebih tinggi. Akibatnya, biaya harus sesuai dengan nilai kualitas produk
yang telah diberikan.

3. Daya saing harga dengan manfaat: Ini adalah kemampuan untuk membandingkan
harga produk dengan harga saingannya dengan tetap mempertahankan manfaatnya.
Bisnis perlu memastikan bahwa manfaat yang mereka tawarkan kepada pelanggan
dirasakan oleh mereka dan bahwa harga produk mereka kompetitif, tidak terlalu
berbeda dengan pesaing mereka.

4. Kesesuaian harga dan manfaat: Ini adalah korelasi antara biaya yang dibayarkan
pelanggan dan keuntungan yang mereka yakini akan mereka dapatkan dari barang
atau jasa tersebut. Biaya harus sepadan dengan keuntungan aktual dan subjektif yang
benar-benar dirasakan pelanggan, seperti kenyamanan, efektivitas, atau kepuasan
emosional.

Harga mengacu pada faktor-faktor yang mempengaruhi harga suatu produk atau jasa,
seperti biaya produksi, persaingan pasar, dan strategi pemasaran suatu perusahaan.
Perubahan variabel harga dapat memberikan dampak yang signifikan terhadap
permintaan dan penjualan produk. Oleh karena itu, manajemen harga merupakan inti dari
strategi pemasaran untuk mencapai tujuan keuangan perusahaan. Sebuah teori yang
dikenal sebagai teori harga atau price theory menjelaskan bagaimana pasar menentukan
harga komoditas. Intinya, jumlah penawaran dan permintaan untuk suatu barang
menentukan harganya, meskipun penawaran dan permintaan dipengaruhi oleh berbagai
faktor.

Harga juga memiliki berbagai jenis karena peran dan kebutuhan yang berbeda dalam
aktivitas pemasaran dan ekonomi, ada beberapa jenis-jenis harga, berikut adalah
penjelasan:

1. Harga Subjektif: Harga subjektif ditentukan berdasarkan pendapat atau taksiran
individu. Ini mencerminkan persepsi pribadi tentang nilai suatu produk atau jasa.

2. Harga Objektif (Harga Pasar): Harga yang dipilih oleh penjual dan pembeli disebut
harga objektif. Harga ini kadang-kadang ditentukan oleh proses tawar-menawar.

3. Harga Biaya: Jumlah yang dibutuhkan untuk memproduksi suatu barang atau jasa,
atau nilai sebenarnya dari suatu produk, adalah harga biayanya. Ini mencakup biaya
tenaga kerja, overhead, dan bahan baku.
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4. Harga Jual: Harga yang diberikan kepada pelanggan adalah harga jual karena harga
produk ditambah keuntungan yang diberikan penjual adalah harga jual.

5. Harga Pemerintah: Harga yang ditetapkan oleh pemerintah untuk barang tertentu
disebut harga pemerintah. Ini mungkin berdampak pada pasar secara keseluruhan.

6. Harga Bebas: Harga bebas adalah harga yang ditentukan oleh mekanisme pasar tanpa
intervensi pemerintah. Ini mencerminkan kondisi permintaan dan penawaran di pasar.

B. Promosi

Jenis komunikasi pemasaran yang dikenal sebagai promosi bertujuan untuk membujuk
calon pelanggan tentang produk dan jasa dengan memberikan informasi atau pembenaran
(Alma, 2013:179). Bisnis menggunakan berbagai strategi dan taktik yang dikenal sebagai
promosi untuk meningkatkan kesadaran pelanggan, menarik minat, dan mendorong
pembelian barang dan jasa mereka. Ini termasuk periklanan, promosi, pemasaran langsung
dan kegiatan promosi lainnya. Tujuan dari variabel periklanan adalah untuk membangun
citra merek yang positif, meningkatkan penjualan, dan mempengaruhi perilaku pembelian
pelanggan.

Promosi adalah proses meningkatkan barang atau jasa ke arah yang lebih baik.
Menurut Fandy Tjiptono “ promosi adalah komunikasi pemasaran yang dikerjakan untuk
mempengaruhi, menyampaikan sesuatu, membujuk, serta meningkatkan pasar sasaran dari
suatu perusahan”. Promosi produk adalah suatu taktik pemasaran yang umum digunakan
oleh suatu perusahaan dan usaha kecil untuk menarik para klien. Tujuan dari promosi
produk adalah untuk menarik perhatian pada produk atau merek yang baru. Di era digital
saat ini, kampanye pemasaran sering kali dilakukan secara online melalui platform media
sosial seperti situs web. Promosi produk berbasis situs web disebut sebagai media internet
atau digital.

Mengenai tujuan promosi tertentu, promosi mereka termasuk menarik perhatian
konsumen dan memengaruhi perspektif dan perilaku mereka saat membeli barang atau
jasa. Tujuan promosi adalah untuk membangun merek perusahaan atau produk.
Persaingan dengan saingan adalah tujuan pemasaran yang sering digunakan oleh banyak
perusahaan. Tujuan utama promosi adalah untuk memaksimalkan atau meningkatkan
keuntungan untuk meningkatkan laba. Menarik klien baru yang potensial adalah tujuan
dari setiap promosi. Dengan adanya cara ini, tujuan pemasaran dapat dicapai sambil
menarik klien baru dan mempertahankan klien yang sudah ada agar tetap percaya pada
barang atau jasa. Penyebaran informasi: Salah satu tujuan dari promosi adalah memberi
tahu konsumen mengenai suatu produk.

Salah satu fase dalam memulai bisnis adalah mempromosikan perusahaan. Pebisnis
perlu memahami tujuan promosi untuk mengoptimalkan kegiatan promosi saat ini dan
yang akan datang. Secara umum, cara atau jenis orang yang melakukan promosi adalah
terbagi menjadi tiga bagian. Berikut ini adalah jenis-jenis promosi yang biasa dilihat
dalam kegiatan promosi sehari-hari:

1. Promosi melalui sarana fisik
Dalam lingkungan fisik, promosi fisik merupakan jenis promosi yang biasanya
digunakan. Promosi fisik misalnya, pada acara atau event tertentu yang biasanya
diadakan di tempat lain, contohnya seperti konser, festival, bazar, pameran, dan lain
sebagainya.

2. Promosi di media tradisional

Promosi media tradisional adalah jenis promosi yang memanfaatkan media

tradisional. Media tradisional masih sering digunakan dalam jenis promosi ini untuk
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menjangkau klien potensial. Media tradisional hadir dalam berbagai bentuk. Media
cetak meliputi tabloid, koran, majalah, buletin, dan sejenisnya.

3. Promosi melalui media digital
Promosi produk atau jasa yang menggunakan website disebut media internet atau
digital. Jenis promosi melalui media digital berarti promosi yang menggunakan media
internet dan media sosial atau jejaring sosial sebagai wadah atau tempat untuk
menawarkan produk atau jasa.

C. Kepuasan Pelanggan

Kepuasan Pelanggan mengarah pada tingkat kepuasan yang dirasakan pembeli atau
konsumen setelah memanfaatkan atau mengonsumsi barang atau jasa yang disediakan
produsen. Ketika seseorang membandingkan kinerja (hasil) produk yang mereka
pertimbangkan dengan kinerja (hasil) yang mereka harapkan, mereka puas atau kecewa.
Pelanggan tidak puas jika kinerja tidak sesuai dengan harapan mereka. Jika kinerja sesuai
dengan harapan, klien senang ketika kinerja melampaui harapan, klien sangat senang atau
puas (Kotler, 2006:177). Hal ini menunjukkan evaluasi bahwa bentuk keistimewaan suatu
barang atau jasa, atau barang atau jasa itu sendiri, menawarkan tingkat kenyamanan yang
terkait dengan pemenuhan kebutuhan, termasuk kriteria yang tercantum di bawah ini.
Kepuasan pelanggan berkaitan dengan variabel-variabel yang mempengaruhi tingkat
kebahagiaan atau ketidakpuasan pelanggan terhadap produk atau layanan yang mereka
peroleh. Di antaranya adalah harga, layanan pelanggan, kualitas produk, dan kesan umum
bisnis, sehingga sangat penting untuk mengelola kebahagiaan pelanggan.

Adapun menurut Ferrina dewi dalam Hidayati (2021:85) terdapat tiga (3) sikap dalam
kepuasan konsumen yang terdiri dari komponen: kognitif, efektif, dan konatif.

1. Kognitif; pengetahuan dan pandangan pelanggan yang diperoleh dari informasi dari
berbagai sumber dan pengalaman dengan objek sikap. Keyakinan pelanggan
merupakan hasil dari pengetahuan dan kesan mereka, yang biasanya berbentuk
banyak atribut.

2. Efektif: Juga disebut sebagai "kepercayaan dan pengetahuan pelanggan.” Efektivitas
mengacu pada perasaan dan emosi yang dimiliki konsumen, yang memberikan
evaluasi cepat dan menyeluruh atas suatu layanan, termasuk apakah layanan tersebut
baik atau negatif.

3. Konatif: Ini mengacu pada perilaku atau aktivitas yang dilakukan pelanggan dan
menggambarkan tindakan atau kecenderungan perilaku seseorang terhadap suatu
objek.

METODE PENELITIAN

Tempat dan lokasi penelitian ini dilakukan di toko Kebaya Anida di JIn.Temanggung
Tilung, Kota Palangka Raya, Kalimantan Tengah.

Pendekatan yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah pendekatan kuantitatif.
Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh pelanggan toko Kebaya Anida di Kota Palangka
Raya. Peneliti mengambil data pelanggan di toko Kebaya Anida ini mulai dari tanggal 25-29
April tahun 2024, terdapat 65 sampel pelanggan dari 80 populasi. Sampel adalah bagian dari
sebuah populasi yang dianggap dapat mewakili populasi tersebut. Subset ini diambil karena
dalam banyak kasus tidak mungkin untuk melakukan penelitian terhadap semua anggota
populasi. Studi ini memiliki tiga variable: satu variable terikat dan dua variable bebas.

Harga (X1), harga adalah jumlah nilai yang harus dibayar konsumen demi memiliki atau
mendapatkan keuntungan dari sebuah produk barang atau jasa. Menurut (Untoro,2010),
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definisi harga adalah kemampuan yang dimiliki suatu barang atau jasa, yang dinyatakan
dalam bentuk uang. Promosi (X2), promosi dapat diartikan sebagai suatu upaya atau alat
komunikasi unuk memperkenalkan suatu produk dari suatu perusahaan tertentu agar dapat
dikenal public dan menarik minat pembeli sehingga meningkat penjual perusahan. Kepuasan
pelanggan (Y), Kepuasan pelanggan adalah tingkat perasaan pelanggan setelah
membandingkan antara apa yang dia terima dan harapannya (Umar, 2005).

Kerangka Penelitian

4 A

- Kepuasan Pelanggan (Y)
Promosi (X2) ><I
/

Gambar: Kerangka Penelitian

Hasil dan Pembahasan

Toko Kebaya Anida merupakan toko yang berfokus pada baju-baju tradisonal yang
menyediakan baju/dress kebaya dan batik khas Kalimantan tengah, mereka juga melayani jasa
jahit baju. Toko Kebaya Anida ini juga memiliki beberapa cabang di beberapa jalan di kota
Palangka Raya, toko utama yang ber lokasikan di JIn. Rajawali KM.2 Simpang 4 Garuda,
cabang kedua nya berlokasikan di JIn. Yos Sudarso, dan cabang yang ketiga berlokasikan di
JIn. Temanggung Tilung.

Untuk melakukan penelitian ini, penulis menggunakan instrument berupa kuesioner
yang terdiri dari variable:
e  Harga (4 pertanyaan)
e  Promosi (4 pertanyaan)
e  Kepuasaan pelanggan (4 pertanyaan).
Untuk menguji kelayakan kuesioner yang akan digunakan maka digunakan uji koefisiensi
determinasi , uji F dan uji T.

Uji Koefisiensi Determinan

Pengujian koefisien determinasi ini dilakukan untuk mengukur kemampuan model dalam
menjelaskan seberapa besar pengaruh variabel independen secara bersama-sama (stimultan)
mempengaruhi variabel dependen, yang dapat ditunjukkan oleh nilai adjusted R-Squared
(Ghozali, 2016).
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Tabel 1.3 Hasil Pengujian Koefisien Determinasi Secara Simultan

Model Summary”

Adjusted R Std. Errar ofthe
Model R R Square Square Estimate Durbin-Watson

1 4007 JE0 133 84383 1.195

a. Predictors: (Constant), Promosi, Harga

b, DependentVariable: Kepuasan Pelanggan

(Sumber: Output Data SPSS versi 29 Yang diolah data 2024)
Berdasarkan hasil pengujian koefisien determinasi secara simultan, diperoleh nilai koefisien
determinasi (Adjusted R-Square) sebesar 0,133, Dengan demikian, variabel harga (X1) dan
variabel promosi (X2) masing-masing memiliki dampak sebesar 13,3%. terhadap variabel
kepuasan pelanggan (Y) sementara 86,7% total dari (100% - 13,3%) dipengaruhi oleh variabel
lain yang tidak dibahas dalam penelitian.

Uji Hipotesisi
Hipotesis Secara Parsial (Uji t)
Tabel 1.4 Hasil Pengujian Hpotesis (Uji t) Secara parsial

Coefficients®

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients

Model B Sta. Error Beta 1 Sig.

1 (Constant) 1.580 2584 530 588
Harga 345 165 .308 2.009 .040
Fromosi 074 168 072 468 641
Kepuasan Pelanggan -.607 182 -.3497 -3.1689 .onz2

a. DependentWariable: LM_RES

(Sumber: Output Data SPSS versi 29 Yang diolah data 2024)
t= (a; n-k) t=(a; 65-3) / t = (0,05; 62) = 1,669
Keterangan: a: probabilitas, n: Sampel, k= Variabel
Dalam uji hipotesis parsial, p-value variable harga (X1) 0,040< 0,05 atau thitung 2,099> ttabel
1,669. Sedangkan p-nilai variabel promosi (X2) p-value 0,641>0,05 atau thitung 0,468 >tiabel
1,669.

Keputusan dari uji hipotesis parsial adalah:

1. Berdasarkan perhitungan yang dilakukan pada table hasil uji hipotesis secara parsial (uji
t), ditemukan bahwa nilai thitung > tranel, Yaitu 2,099 > 1,669, yang diperkuat dengan nilai
p-value < (sig.) 0,05 atau 0,040< 0,05. Oleh karena itu, Ho1 ditolak dan Hal diterima. Ini
menunjukkan bahwa kepuasan pelanggan Toko Kebaya Anida Kota Palangka Raya
dipengaruhi secara parsial oleh harga.

2. Berdasarkan perhitungan yang dilakukan pada table hasil uji hipotesis secara parsial (uji
t), ditemukan bahwa nilai thiwng < tiael, yaitu 0,468 < 1,669, yang diperkuat dengan nilai p-
value < (sig.) 0,05 atau 0,641 > 0,05. Oleh karena itu, Hol diterima dan Hal ditolak. Ini
menunjukkan bahwa kepuasan pelanggan Toko Kebaya Anida Kota Palangka Raya tidak
dipengaruhi secara parsial oleh promosi.
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Uji Hipotesis Simultan (Uji f)
Tabel 1.6 Hasil Pengujian Hpotesis (Uji f) Secara Simultan

ANOVA®
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 24.006 3 8.002 4833 004"
Residual §8.959 61 1.622
Total 122 865 id

a. DependentVariable: LM_RES
b. Predictors: (Constant), Kepuasan Pelanggan, Harga, Promosi
(Sumber: Output Data SPSS versi 29 Yang Diolah data, 2024)
dfi(N1) =K-1(3-1=2)
df2 (N2) = n-k ( 65-3 = 62 ) ,keterangan k : variabel n : sempel
Berdasarkan tabel titik persentase distribusi F untuk probabilitas = 0,05. Maka F tabel = 3,15
Menurut perhitungan yang dilakukan pada tabel hasil uji hipotesis secara simultan (uji f)

di atas, didapatkan nilai fnitung lebih besar dari fiaber atau (4,933 > 3,15). Nilai p-value < (Sig.)
0,05 atau (0,004 < 0,05), sehingga Ho3 ditolak dan Ha3 diterima. Ini menunjukkan bahwa
harga dan promosi memengaruhi kepuasan pelanggan di Toko Kebaya Anida

Temuan Hasil Penelitian
1. Harga Terhadap Kepuasan Pelanggan Terhadap Toko Kebaya Anida

Dari uji t tabel Coefficients diatas terlihat bahwa di dalam variabel harga secara
parsial memiliki pengaruh signifikan pada kepuasan pelanggan. Berdasarkan hasil analisis
penelitian ini, diperoleh nilai koefisien regresi yang bertanda positif untuk pengaruh harga
terhadap kepuasan pelanggan. Semakin wajar dan sesuai dengan nilai produk, semakin
tinggi tingkat kepuasan pelanggan. Hal ini menunjukkan bahwa pengaruh terhadap
kepuasan pelanggan akan meningkat dengan penilaian harga.

Hasil uji hipotesis menunjukkan bahwa harga (X1) secara parsial berpengaruh
positif dan signifikan terhadap kepuasan pelanggan (Y) di Toko Kebaya Anida. Hasil
perhitungan menunjukkan bahwa nilai hitung harga sebesar 2,099 dengan tarif signifikansi
0,040 <0,005, sehingga Ho1 ditolak dan Hal diterima. Ini menunjukkan bahwa harga secara
parsialmemiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan pelanggan di Toko
Kebaya Anida Kota Palangka Raya.

Selain itu, temuan penelitian ini menunjukkan bahwa variabel harga yang
didasarkan pada indikator harga memengaruhi variabel kepuasan pelanggan. Hasil
penelitian ini menunjukkan bahwa semakin tinggi harga maka semakin tinggi kepuasan
konsumen.

2. Promosi Terhadap Kepuasan Pelanggan Terhadap Toko Kebaya Anida

Menurut uji t tabel koefisien, varibel promosi tidak berdampak secara parsial pada
kepuasan pelanggan. Strategi promosi yang relavan dan menarik dapat meningkatkan
kepuasaan konsumen.

Berdasarkan perhitungan pada tabel hasil uji hipotesis secara parsial (uji T) diatas
diperoleh nilai thitung < traver Yaitu (0,468 < 1,669), ditunjukkan oleh fakta bahwa p-value >
(Sig.) 0,05 atau (0,641 > 0,05). Oleh karena itu, Hol diterima dan Hal ditolak. Hal ini
menunjukkan bahwa promosi tidak secara parsial memengaruhi kepuasan pelanggan Toko
Kebaya Anida Kota Palangka Raya.
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Menurut definisi tersebut, promosi adalah kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan
untuk mengkomunikasikan manfaat produk dan sebagai alat untuk mempengaruhi
pelanggan untuk membeli atau menggunakan jasa yang dibutuhkan. Promosi juga dapat
didefinisikan sebagai latihan dalam informasi, persuasi, atau sebaliknya, oleh orang untuk
tertarik dengan penawaran yang dilakukan oleh perusahaan untuk memperkenalkan
produknya, seperti dengan menurunkan harga atau memberikan diskon. Hasil penelitian ini
sejalan dengan yang dikatakan Sanjaya (2015) bahwa promosi memengaruhi kepuasaan
pengguna (Astuti dkk,2019).

. Harga dan Promosi Terhadap Kepuasan Pelanggan Terhadap Toko Kebaya Anida

Berdasarkan tabel anova pada uji hipotesis simultan f terlihat bahwa di dalam variabel
kepuasan pelanggan, kombinasi antara harga dan promosi memiliki efek kumulatif dalam
menentukan tingkat kepuasan pelanggan masuk dalam uji F dan masuk ke dalam simultan.
Harga yang terjangakau dan promosi yang efektif dapat berkontribusi pada kepuasan
konsumen secara kesuluruhan.

Hasil uji simultan menunjukkan bahwa variabel harga (X1) dan promosi berpengaruh
secara bersamaan terhadap kepuasan pelanggan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa,
dengan perbandingan nilai (0,004 < 0,05), dapat disimpulkan bahwa variabel harga (X1)
dan promosi (X2) berpengaruh secara bersamaan terhadap kepuasan pelanggan. Hasil
pengujian hipotesis menunjukkan bahwa ada hubungan antara harga dan promosi dalam hal
keputusan yang dibuat oleh pelanggan tentang apa yang mereka beli. Untuk mengetahui
seberapa besar pengaruh harga dan promosi terhadap kepuasan pelanggan, maka dapat
dilihat pada hasil R-Square sebesar 0,160, atau 13,3% dari harga dan promosi terhadap
kepuasan pelanggan, dan 83,7% ditemukan oleh faktor lain yang tidak dimasukkan ke
dalam model penelitian ini. Berdasarkan pengujian statistik ini, dapat disimpulkan bahwa
promosi dan harga berpengaruh positif terhadap kepuasan pelanggan.

KESIMPULAN

a.

Berdasarkan analisis data, dapat diperoleh kesimpulan sebagai berikut:

Harga tidak berpengaruh signifikan terhadap kepuasan pelanggan di Toko Kebaya Anida,
Kota Palangka Raya. Hasil analisis menunjukkan nilai thitung sebesar 2,099 dengan taraf
signifikan 0,040<0,05, yang menunjukkan bahwa hipotesis penelitian menolak Ho dan
menerima Ha.

Promosi tidak berpengaruh signifikan terhadap kepuasan pelanggan di Toko Kebaya
Anida, Kota Palangka Raya. Hasil analisis menunjukkan nilai thitung sebesar 0,468
dengan taraf signifikan 0,641>0,05, yang menunjukkan bahwa hipotesis penelitian
menerima Ho dan menolak Ha.

Kepuasan konsumen di Toko Kebaya Anida di Kota Palangka Raya sangat dipengaruhi
oleh harga dan promosi. Hasil penelitian menunjukkan bahwa F hitung sebesar 4,933
dengan taraf signifikan 0.004<0.05 dari perbandingan tersebut menunjukkan bahwa
hipotesis pertama diterima. Maka dapat diketahui bahwa promosi dan harga berpengaruh
secara signifikan terhadap kepuasan pelanggan.

SARAN
1. Hasil penelitian menunjukkan bahwa harga memiliki pengaruh yang paling signifikan

terhadap tingkat kepuasan pelanggan. Oleh karena itu, Toko Kebaya Anida diharapkan
untuk mempertahankan harganya saat ini dan mengubahnya sesuai dengan kualitas yang
diterima pelanggan. Pelanggan tentu mengharapkan pelayanan dengan harga yang sesuai
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dengan keinginannya, dan jika pelanggan mendapatkan apa yang mereka inginkan, maka
tentunya mereka akan merasa puas.

2. Hasil penelitian menunjukkan bahwa promosi di Toko Kebaya Anida tidak berdampak
signifikan pada kepuasan pelanggan. Oleh karena itu, disarankan agar Kebaya Anida terus
melakukan promosi di media sosial dan meningkatkan upaya mereka untuk membuat
promosi yang lebih menarik dengan cara membuat promo pada acara-acara tertentu.
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