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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk menganalis pengaruh promosi, harga dan kualitas

produk secara simultan terhadap kepuasan pelangan pada Kedai Kopi Vivre Surabaya.
Penelitian ini ialah penelitian kuantitatif. Populasi pada penelitian ini adalah
konsumen di Kedai  Kopi Vivre Surabaya. Metode pengambilan sampel accidental
sampling, jumlah sampel minimal dalam penelitian ini berjumlah 40 konsumen Kedai
Kopi Vivre Surabaya. Metode analisis yang digunakan yaitu uji validitas, reliabilitas,
asumsi klasik, dan regresi linear berganda yg diolah dengan menggunakan program
Statistical Product and Service Solution(SPSS) versi 21.
Hasil penelitian menunjukkan (1) Variabel promosi tidak berpengaruh terhadap
kepuasan pelangan hal ini dibuktikan dari nilai thitung = 1,411 < t tabel 1,6725 (2)
Variabel harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian hal ini dibuktikan dari
nilai Thitung = 2,270 > t tabel 1,6725 (3) Variabel kualitas produk berpengaruh
terhadap keputusan pembelian hal ini dibuktikan dari nilai thitung = 3,376 > t tabel
1,6725 (4) Hasil pengujian secara bersama-sama (simultan) menunjukkan bahwa
variabel promosi, harga dan kualitas produk secara bersama-sama berpengaruh
signifikan terhadap kepuasan pelanggan kedai kopi Vivre Surabaya, hal ini dapat
dibuktikan dari nilai Fhitung (34,388) > Ftabel (2,77).

Kata Kunci : Promosi; Harga; Kualitas Produk; Kepuasan Pelangan.

ABSTRACT

This study is aim to analyze the effect of promotion, price and product quality
simultaneously on customer satisfaction at Kedai Kopi Vivre Surabaya. This research is
a quantitative research. The population in this study were consumers at the Vivre
Coffee Shop Surabaya. The sampling method was accidental sampling, the minimum
number of samples in this study amounted to 40 consumers of Vivre Coffee Shop
Surabaya. The analytical methods used are validity, reliability, classical assumptions,
and multiple linear regression processed using the Statistical Product and Service
Solution (SPSS) version 21 program. The re sults showed (1) the promotion variable
had no effect on customer satisfaction, this was evidenced by the value of tcount =
1.411 < t table 1.6725 (2) The price variable had an effect on purchasing decisions,
this was evidenced by the value of Tcount = 2.270 > t table 1.6725 (3) The
product quality variable has an effect on purchasing decisions, this is evidenced by the
value tcount = 3.376 > t table 1.6725 (4) The test results simultaneously
(simultaneously) show that the variables Promotion, Price and Product Quality jointly
affect Significantly on the customer satisfaction of Vivre Coffee Shop Surabaya, this
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can be proven from the value of Fcount (34.388) > Ftable (2.77).

Keywords: Promotion; Price; Product Quality; Customer Satisfaction.

I. LATAR BELAKANG

Indonesia ialah salah satu negara dengan jumlah penduduk yang
terbesar di dunia, setiap perusahaan akan berlomba untuk masuk ke
dalam pasar Indonesia. Oleh karena itu Indonesia menjadi negara potensial
untuk berbisnis, khususnya para industri coffee shop di Indonesia menjadi
salah satu bisnis yang paling kompetitif dan berkembang pesat, serta terus
meningkat seiring perkembangan zaman. Hal ini terjadi seiring dengan
perubahan gaya hidup dalam mengkonsumsi minuman kopi, karena
masyarakat berfikir bahwa minum kopi di coffee shop terbilang lebih elit
dan eksklusif.

Saat ini industri coffee shop di Indonesia terbilang banyak, hal ini terjadi
dikarenakan pengaruh era globalisasi masa kini yang dimana masyarakat
merubah gaya hidup mereka dengan memutuskan meminum kopi di coffee
shop dibanding di warung kopi biasa. Banyaknya perusahaan coffee shop di
Indonesia menimbulkan adanya perhatian khusus tersendiri bagi masyarakat
untuk memilih produk yang sesuai dengan apa yang mereka inginkan, dalam
hal ini perusahaan diharuskan cermat dalam menyusun strategi untuk
mendapatkan hati dari konsumen (Herlambang dan Komara, 2021).

Kota Surabaya sebagai salah satu kota yang berkembang dengan sangat
baik dan dijuluki sebagai kota pahlawan, dengan begitu banyak pula pelaku
bisnis yang berbondong-bondong untuk mengembangkan bisnisnya di kota
pelajar ini. Karena memang mayoritas mahasiswa yang datang ke kota ini,
maka menjadi salah satu peluang besar bagi para pebisnis untuk berbisnis di
bidang food and beverages.

Menimbulkan rasa puas kepada pelanggan tidaklah gampang. Pelanggan
saat ini sangat teliti terhadap apa yang didapat dari suatu produk tersebut. Jika
harapan pelanggan terhadap apa yang diberikan perusahaan rendah dan
ternyata persepsi terhadap apa yang diberikan perusahaan tinggi, maka
pelangan akan merasakan kepuasan. Pada dasarnya tujuan dari suatu bisnis
adalah untuk menciptakan pelanggan yang merasa puas, terciptanya kepuasan
pelanggan dapat memberikan beberapa manfaat lain seperti adanya pengaruh
antara perusahaan dan pelanggan menjadi harmonis, memberikan dasar yang
baik bagi pembelian ulang dan terciptanya loyalitas konsumen, dan
membentuk suatu rekomendasi dari mulut ke mulut yang menguntungkan
bagi perusahaan (Hamdun dan Romadaoni, 2016).

Setelah melihat adanya promosi yang menarik, maka dengan sendirinya
pelangan akan mencoba membandingkan harga yang ditawarkan oleh
perusahaan tersebut dibandingkan dengan harga yang ditawarkan oleh
pesaing. Pada umumnya, pelangan cenderung akan memilih perusahaan yang
menawarkan produknya dengan harga yang relatif murah. Pelanggan akan
tertarik untuk mengkonsumsi suatu produk ataupun jasa yang ditawarkan oleh
perusahaan lebih murah dan memiliki kualitas lebih baik dibandingkan
pesaingnya. Harga yang kompetitif akan mempengaruhi pelanggan untuk
memilih produk tersebut dibandingkan produk yang ada di pasaran lainnya
(Hamdun dan Romadhani, 2016).
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Setiap pelanggan akan mengharapkan suatu biaya yang dikeluarkan
untuk mendapatkan suatu produk atau jasa sesuai dengan yang diinginkan.
Maka dari itu selain harga pelanggan juga menginginkan kualitas produk
yang di dapat sesuai dengan biaya yang dikeluarkan untuk suatu produk
ataupun jasa. Dalam konsep pemasaran, kualitas diukur dari sudut pandang
dan anggapan pelangan terhadap kualitas itu sendiri.

Pelanggan akan melakukan penliaian terhadap kualitas produk yang
didapatkan dari perusahaan agar pelangan merasakan puas atau tidak dengan
apa yang telah di berikan oleh perusahaan kepada pelangan. Kualitas produk
memberikan kepuasan tersendiri bagi pelanggan yang merasakan kepuasan,
namun perusahaan juga merasakan kepuasan tersebut. Itu berarti perusahaan
telah berhasil membuat pelangan percaya dan nyaman dengan kualitas produk
dan pelayanan yang telah diberikan oleh perusahaan tersebut (Dewi dan
Hidayat, 2015).

II. LANDASAN TEORI DAN HIPOTESIS

Pemasaran (marketing) bersangkut paut dengan kebutuhan hidup sehari-
hari kebanyakan orang. Melalui proses tersebut, produk atau jasa diciptakan,
dikembangkan dan didistribusikan ke masyarakat. Kebanyakan orang
menganggap bahwa pemasaran sama dengan penjualan dan promosi, padahal
tidaklah demikian. Pada hakikatnya pemasaran adalah kegiatan manusia yang
diarahkan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan melalui pertukaran.
Konsep penting dalam studi pemasaran adalah kebutuhan, keinginan,
permintaan, produk, pertukaran, transaksi dan pasar.

Promosi

Menurut (Arum dan Mashariono, 2017) promosi didefinisikan sebagai
berbagai cara untuk secara langsung atau tidak langsung menginformasikan,
membujuk serta menginggatkan konsumen tentang produk atau merek yang
dijual. Promosi menjadi salah satu variabel terhadap baruan pemasaran yang
amat berpengaruh untuk diterapkan perusahaan pada pemasaran produk jasa.
Aktivitas promosi tidak hanya sebagai sarana komunikasi antara perusahan
dengan konsumen, tetapi sarana yang memengaruhi konsumen untuk
melangsungkan transaksi pembelian atau menggunakan jasa sesuai dengan
kebutuhan dan pembeliannya.

Harga

Harga adalah jumlah uang yang dibebankan untuk sebuah produk atau
jasa (Kotler dan Amstrong, 2012). Lebih jauh lagi, harga adalah jumlah nilai
yang konsumen tukarkan untuk mendapatkan manfat dari memiliki atau
menggunakan produk atau jasa. Menurut Lamb et.al (2001) harga adalah apa
yang harus diberikan oleh Pelangan untuk mendapatkan suatu produk.

Kualitas Produk

Kualitas produk adalah totalitas fitur dan karakteristik produk atau jasa
yang bergantung pada kemampuan untuk memuaskan kebutuhan yang tersirat
(Kotler dan Keller, 2009). Setiap konsumen akan mengharapkan suatu
kualitas yang baik setiap melakukan pembelian barang atau jasa, maka dari itu
kualitas produk ialah salah satu hal terpenting untuk perusahaan. Menurut
Tjiptono (2008) kualitas produk ialah suatu penlian konsumen terhadap
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keunggulan atau keistimewaan suatu produk.
Kepuasan Pelangan

Menurut (Aulia dan Hidayat, 2017) kepuasan konsumen dijelaskan
pada perasaan senang atau kecewa, karena dianggap sebagai persepsi atau
kesan kinerja dan harapan produk. Kepuasan konsumen dilihat dari sejauh
mana ekspektasi konsumen terhadap produk dan layanan sesuai dengan
performa produk dan layanan yang sebenarnya.

Hipotesis

H1 : Diduga promosi berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan kedai
kopi Vivre Kota Surabaya

H2 : Diduga harga berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan kedai
kopi Vivre Kota Surabaya
H3 : Diduga kualitas produk berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan
kedai kopi Vivre Kota Surabaya
H4 : Diduga promosi, harga dan kualitas produk berpengaruh secara
simultan terhadap kepuasan pelanggan kedai kopi Vivre Kota Surabaya.

III. METODE PENELITIAN

Pendekatan penelitian yang digunakan oleh peneliti ialah penelitian
kuantitatif. Penelitian kuantitatif ialah salah satu jenis penelitian yang
spesifikasinya adalah terstruktur, terencana dan sistematis. Lokasi penelitian
ini dilakukan di Kedai Kopi Vivre Surabaya Jl.Ngagel No.133-C, Ngagel,
Kec.Wonokromo, Kota Surabaya Jawa Timur 60246 Indonesia.
Populasi pada penelitian ini adalah konsumen di Kedai Kopi Vivre Surabaya
JI.Ngagel No.133- C, Ngagel, Kec. Wonokromo, Kota Surabaya Jawa Timur
60246 Indonesia. Penentuan sampel dalam penelitian ini menggunakan
Accidental Sampling. Dalam penelitian ini, terdapat 4 variabel yang ialah 3
variabel independen dan 1 variabel dependen.Sampel minimal didalam
penelitian ini dengan memasukkan 4 variabel sehinga jumlah sampel minimal
dalam penelitian ini berjumlah 40 konsumen Kedai Kopi Vivre Surabaya
JI.Ngagel No.133-C, Ngagel, Kec. Wonokromo, Kota Surabaya Jawa Timur
60246 Indonesia.

Berdasarkan sumbernya, data penelitian dapat dikelompokkan dalam
dua jenis yaitu data primer dan data sekunder. Skala penilaian yang digunakan
untuk setiap responden adalah skala likert. Peneliti menggunkaan skala likert
untuk mengetahui pengaruh Promosi, harga dan kualitas produk terhadap
kepuasan pelanggan dengan menggunakan skor pada setiap pertanyaan.

Teknik dan instrumen pengumpulan data yang digunakan dalam
penelitian ini adalah kuesioner/angket, wawancara, dokumentasi, studi
kepustakaan, observasi. Metode analisis yang digunakan dalam penelitian ini
dengan bantuan Software Statistical and Service Solutions (SPSS). Uji yang
digunakan yaitu uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik, regresi linear
berganda, koefisien determinasi, uji F dan uji t.

IV. HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Hasil Penelitian
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Hasil Uji Validitas

Tabel 1. Hasil Uji Validitas

Variabel ltem [ g (= 0,2542) Keterangan
X1 1 0,740 Valid
Promosi X1 2 0,764 Valid
X1 3 0,813 Valid
X1 4 0,216 Valid
X1 5 0,797 Valid
X2 1 0,642 Valid
Harga H2 2 0,665 Valid
x2 3 0,697 Valid
X3 1 0,732 Valid
X3 2 0,721 Valid
Kualitas Produk X3_3 0,461 "u"aI!d
X3 4 0,820 Valid
X3 5 0,201 Valid
X3 6 0,720 Valid
¥l 1 0,201 Valid
Kepuasan Pelangan Y1 2 0,865 Valid
¥l 3 0,770 Valid

Sumber: data diolah 2022

Pada tabel 1 dapat disimpulkan bahwa semua instrument dari seluruh
variabel adalah valid. Hal ini dibuktikan dengan nilai masing-masing
koefisien korelasi r hitung > rtabel (0,2542) sehinga seluruh variable dapat
digunakan dalam pengujian selanjutnya.

Hasil Uji Reliabilitas

Table 2. Hasil Uji Reliabilitas

WVariabel Cronbach's Alpha Keterangan
Promosi 0,873 Reliabel
Harga 0,851 Reliabel
Kualitas Produk 0,851 Reliabel
Kepuasan Pelangan 0,856 Reliabel

Sumber: Data diolah 2022

Berdasarkan dari hasil Tabel 2 diatas dapat diketahui bahwa
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masing-masing variabel diperoleh koefisien alpha > 0,6. Untuk instrumen
di atas maka disimpulkan bahwa semua variabel ialah reliabel. Dengan
demikian data dari populasi penulis teliti termasuk dalam kategori valid dan
reliabel, sehinga layak untuk dilakukan pengujian selanjutnya.

Table 3. Hasil Uji Normalitas
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a. Test distribution is Normal.
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b. Calculated from data.
Sumber : Data diolah 2022

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa data dalam
penelitian ini memiliki nilai signifikansi diperoleh sebesar 0.606 yang
berarti lebih dari 0.05, sehinga data dalam penelitian ini dapat dikatakan
berdistribusi normal.

Hasil Uji Multikolinearitas
Tabel 4. Hasil Uji Multikolinearitas

Model Unstandardized | Standardized t Sig. | Collinearity Statistics
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta Tolerance VIF
{Constant} -.762 1.421 -537| 594
FPROMOSI 114 081 61| 1.411) 164 4383 2.069
1 HARGA 291 128 208( 2270 .027 369 2.708
KUALITAS PRODUK 270 080 430( 3.376] .001 387 2.583

a. Dependent Variable: KEPUASAN PELANGGAN

Sumber : Data diolah 2022

Berdasarkan tabel 4 menunjukkan bahwa nilai folerance dari
seluruh variabel bebas dalam penelitian ini diatas 0,1. Variabel promosi
menunjukkan nilai folerance sebesar 0.483. Variabel harga menunjukkan
nilai folerance sebesar 0.369. Variabel kualitas produk menunjukkan nilai
tolerance sebesar 0.387. Nilai VIF dari seluruh variabel bebas dalam
penelitian ini menunjukkan nilai > 10 yaitu Variabel promosi sebesar 2,069,
variabel harga nilai VIF sebesar 2,708, dan variabel kualitas produk nilai
VIF sebesar 2,583. Sehinga dapat disimpulkan bahwa seluruh variabel
bebas dalam penelitian ini tidak menunjukkan adanya gejala
multikolonieritas yang berarti bahwa tidak adanya hubungan antara
variabel bebas.

Hasil Uji Heteroskedastisitas
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Scatterplot
Dependent Variable: KEPUASAN PELANGGAN
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Gambar 1. Hasil Uji Multikolinearitas

Sumber : Data diolah 2022
Berdasarkan gambar diatas dapat diketahui grafik scatterplot
bahwa titik-titik menyebar secara acak serta tersebar baik diatas maupun
dibawah angka 0 pada sumbuh Y. Maka dapat disimpulkan bahwa tidak
terjadi heteroskedastisitas pada model regresi dalam penelitian ini.
Hasil Regresi Linear Berganda

Tabel 5. Regresi Linear Berganda

Variabel Koefisien Regresi t Hitung (>1,6725) Sig.
Promosi 0,161 1,411 0,164
Harga 0,256 2,270 0,027
Kualitas Produk 0,430 3,376 0,001
Konstanta -0, 762 F hitung : 34,388

Sig : 0,000

Sumber: Data diolah 2022
Berdasarkan table 5 hasil perhitungan regresi linier berganda tersebut
diatas maka dapat disusun persamaan regresi linier berganda sebagai berikut:
Y”=a +blxl+ b2x2+ b3x3 + e
Y =-0,762 + 0,161X1 + 0,296X2 + 0,430X3 a

PEMBAHASAN
Pengaruh Promosi Dengan Kepuasan Pelangan

Berdasarkan hasil uji statistik variabel promosi tidak berpengaruh
terhadap kepuasan pelanggan hal ini dapat dibuktikan nilai signikansi 0.164
> 0.05. hasil penelitian didukung hasil penelitian yang dilakukan oleh
Lenzun dkk, (2014) dengan judul penelitian Pengaruh Kualitas Produk,
Harga dan Promosi Terhadap Kepuasan pelanggan kartu prabayar
Telkomsel. Dari hasil penelitian tersebut dapat diketahui bahwa promosi
berpengaruh negatif tidak signifikan terhadap kepuasan pelanggan.

Pada variabel tersebut mengindikasikan bahwa kedai kopi Vivre
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Surabaya kurang giat dalam melakukan promosi melalui sosial media dan
media cetak. Pelanggan kedai kopi Vivre lebih tertarik untuk mengunjungi
karena melihat dari aktivitas orang terdekatnya yang sedang mengunjungi
kedai kopi Vivre Surabaya, dan juga ada yang mengunjungi karena diajak
oleh rekannya.

Jika tim kedai kopi Vivre Surabaya lebih gencar dan giat dalam
melakukan promosi melalui sosial media, atau menggunakan bantuan
afiliator atau selebgram untuk mempromosikan usahanya akan lebih banyak
yang tertarik untuk datang, dan merasakan bagaimana rasanya menikmati
momen di kedai kopi Vivre Surabaya. Karena tampilan dari kedai kopi
Vivre Surabaya sendiri disukai oleh para pengunjung. Dalam usaha kedai
kopi tampilan dalamnya sangat menunjang ketertarikan dari para
pengunjung. Semakin menarik, semakin unik maka akan memberikan rasa
nyaman yang tidak dapat ditemukan di kedai kopi yang lain.

Variabel promosi ialah variable yang paling memberikan pengaruh
paling kecil terhadap kepuasan Pelangan. Hal ini dapat dilihat dari hasil
analisis statisttk bahwa promosi mempunyai koefisien determinasi
didapatkan (r2) berarti, 0,0342 atau 3,42% variasi dari kepuasan pelanggan
dapat dijelaskan oleh variabel bebas promosi.

Pengaruh Harga dengan Kepuasan Pelangan

Berdasarkan hasil uji statistik variabel harga berpengaruh terhadap
kepuasan pelanggan hal ini dapat dibuktikan thitung sebesar 2,270 dan t
tabel (n-k-1: 60-3-1=56) : 1,6725 sehinga dapat diketahui thitung = 2,270 >
t tabel 1,6725 pada level of signifikan sebesar 0,027 < 0,05. Hasil penelitian
ini didukung hasil penelitian sebelumnya dari Hamdun dan Romadhani
(2016) dengan judul penelitian pengaruh produk, harga dan promosi
terhadap kepuasan pelanggan pada toko roti Fatimah Bakery di Situbondo.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa produk, harga dan promosi
berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan konsumen.

Harga adalah jumlah uang yang dibebankan untuk sebuah produk
atau jasa (Kotler dan Amstrong, 2012). Lebih jauh lagi, harga adalah jumlah
nilai yang konsumen tukarkan untuk mendapatkan manfat dari memiliki atau
menggunakan produk atau jasa. Menurut Lamb et.al (2001) harga adalah apa
yang harus diberikan oleh Pelangan untuk mendapatkan suatu produk.

Sedangkan berdasarkan hasil kuesioner dapat diketahui bahwa
responden merasa harga yang ditawarkan sesuai dengan kualitas produknya
dan sangat terjangkau. Merujuk pada jurnal Agatha (2018) yang
menyebutkan bahwa konsumen akan memiliki persepsi mengenai harga dan
kualitas produk jika tidak memiliki petunjuk lain. Hal ini sesuai dengan hasil
dari pengisian kuesioner. Bahwa para responden setuju bahwa harga yang
ditawarkan sangat terjangkau dan sesuai dengan produk yang dihasilkan.

lalah hal yang umum dan wajar jika patokan utama para responden
adalah keterjangkauan dalam segi harga, karena ditengah pandemi seperti ini
sangat memberikan pengaruh untuk semuanya. Seperti pekerjaan,
penghasilan, pengeluaran pun ikut bertambah dengan membeli masker dan
handsanitizer guna mendukung protokol kesehatan. Sehinga sebelum
membeli sesuatu para responden akan melakukan perhitungan sendiri
apakah kondisi keuangan masih mencukupi jika melakukan pembelian
produk tersebut.
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Variabel harga termasuk ke dalam variabel yang memberikan
pengaruh terhadap keputusan pembelian hal ini dapat dilihat dari hasil
analisis statistik bahwa harga mempunyai koefisien determinasi didapatkan
(r2) berarti, 0,0841 atau 8,41% variasi dari kepuasan pelanggan dapat
dijelaskan oleh variabel bebas harga.

Pengaruh Kualitas Produk dengan Kepuasan Pelangan

Berdasarkan hasil uji statistik variabel kualitas produk berpengaruh
terhadap kepuasan pelanggan hal ini dapat dibuktikan thitung sebesar 3,376
dan t tabel (n-k-1: 60-3-1=56) : 1,6725 sehinga dapat diketahui thitung =
3,376 > t tabel 1,6725 pada level of signifikan sebesar 0,027 < 0,05. Hasil
penelitian ini didukung hasil penelitian sebelumnya dari Prayoga (2020)
dengan judul “Penelitian Pengaruh Promosi, Harga dan Kualitas Produk
terhadap Kepuasan Pelangan(Studi pada konsumen Pesen kopi Kota
Malang)”. Hasil dari penelitian ini bahwa promosi, harga,dan kualitas
produk mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap kepuasan Pelangan
baik secara parsial maupun simultan.

Dijelaskan (Arum dan Mashariono, 2017) kualitas produk ialah
keistimewaan dari sebuah produk atau layanan, yang berserah terhadap
kinerjanya untuk memenuhi kepentingan konsumen yang tersurat maupun
tersirat. Setiap konsumen akan mengharapkan suatu kualitas yang baik
setiap melakukan pembelian barang atau jasa, maka dari itu kualitas produk
ialah salah satu hal terpenting untuk perusahaan. Menurut Tjiptono (2008)
kualitas produk ialah suatu penlian konsumen terhadap keunggulan atau
keistimewaan suatu produk.

Produk berkualitas mempunyai peranan penting untuk membentuk
kepuasan Pelangan. Semakin berkualitas produk yang diberikan, maka
kepuasan yang dirasakan oleh Pelangan semakin tinggi. Bila kepuasan
Pelangan semakin tinggi, maka dapat menimbulkan keuntungan bagi pemilik
usaha. Karena peran kualitas produk sangat menentukan keinginan
konsumen tersebut sehinga dengan kualitas produk akan tercapai suatu
kepuasan tersendiri bagi konsumen.

Variabel Kualitas produk termasuk ke dalam variabel yang
memberikan pengaruh besar terhadap keputusan pembelian hal ini dapat
dilihat dari hasil analisis statistik bahwa harga mempunyai koefisien
determinasi didapatkan (r2) berarti, 0,1689 atau 16,89% variasi dari
Kepuasan Pelangan dapat dijelaskan oleh variabel bebas Kualitas Produk.

V. PENUTUP

Kesimpulan
Berdasarkan hasil pembahasan pada bab sebelumnya, maka dapat
diambil suatu kesimpulan sebagai berikut :

1. Variabel promosi tidak berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan hal
ini dibuktikan dari nilai thitung = 1,411 < t tabel 1,6725. dan nilai
koefisien korelasi menunjukkan hubungan sebesar 3,42%.

2. Variabel harga berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan hal ini
dibuktikan dari nilai thitung = 2,270 > t tabel 1,6725. dan nilai
koefisien korelasi menunjukkan hubungan sebesar 8,41%.

3. Variabel kualitas produk berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan hal
ini dibuktikan dari nilai thitung = 3,376 > t tabel 1,6725. dan nilai
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koefisien korelasi menunjukkan hubungan sebesar 16,89%.

4. Hasil pengujian secara bersama-sama (simultan) menunjukkan bahwa
variabel promosi, harga dan kualitas produk secara bersama-sama
berpengaruh signifikan terhadap kepuasan pelanggan kedai kopi Vivre
Surabaya, hal ini dapat dibuktikan dari nilai Fhitung (34,388) > Ftabel
(2,77).

Saran
Berdasarkan hasil penelitian maka dapat diberikan bebErapa saran
sebagai berikut:

1. Berdasarkan nilai R square disarankan bagi peneliti selanjutnya untuk
meneliti pengaruh variabel lain terhadap keputusan pembelian yang
tidak diteliti dalam penelitian ini seperti gaya hidup, citra merk,
perilaku konsumen, dan lain sebagainya.

2. Berdasarkan hasil wuji hipotesis bahwa variabel promosi tidak
berpengaruh terhadap kepuasan Pelangan. Maka masukan untuk tim
kedai kopi Vivre Surabaya adalah memberikan promosi yang lebih
menarik. Misalnya dengan melakukan kerjasama dengan beberapa
orang terkenal di Surabaya atau biasa disebut dengan selebgram yang
aktif di sosial media dan memiliki banyak pengikut. Dengan demikian
akan semakin membuat kedai kopi Vivre Surabaya semakin dikenal
oleh masyarakat Surabaya khususnya kaum milennial.
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