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ABSTRACT

Industri pengelolahan pangan merupakan salah satu sektor penting dalam meningkatkan perekonomian
nasional. Dengan segala bentuk usaha pengelohan pada industri ini, sektor usaha kecil dan menengah
menjadi salah satunya. Pelaku usaha berlomba-lomba berinovasi untuk tetap bertahan di era persaingan
global. Untuk dapat bertahan strategi mengenal tujuan usaha sangat dibutuhkan dan diperkuat dengan
adanya sadar teknologi dengan mempertimbangkan kepuasan pelanggan. Penelitian ini bertujuan untuk
mengetahui dan menganalisa dari Promosi dan Kualitas Produk terhadap Kepuasan Pelanggan pada
Perusahaan Pia Dua Putri. Selain itu, faktor-faktor pendukung lainnya juga berpengaruh terhadap
keberlangsungan usaha. Populasi yang digunakan adalah seluruh pelanggan Pia Dua Putri yang
terdaftar pada kontak bisnis dengan ketentuan order pada tahun 2018-2023. Sampel yang digunakan
dalam penelitian ini data pelanggan tetap melakukan transaksi sebanyak 5 kali order sebanyak 50
responden. Pengumpulan data menggunakan metode observasi dan penyebaran kuesioner. Dengan
variabel Promosi (X1), Kualitas Produk (X2), dan Kepuasan Pelanggan (Y). Analisis yang digunakan
adalah regresi linier berganda. Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan dengan Uji parsial
maka Promosi (X1) tidak berpengaruh signifikan terhadap Kepuasan Pelangan, sedangkan Kualitas
Produk (X2) berpengaruh signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan (Y). Hasil simultan Promosi dan
Kualitas Produk berpengaruh signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan. Hasil berpengaruh dominan
yaitu Kualitas Produk (X2) terhadap Kepuasan Pelanggan (Y). Serta, hasil regresi linear berganda
menunjukkan besaran pengaruh yang signifikan dalam penelitian ini.

Kata kunci : Promosi, Kualitas Produk, Kepuasan Pelanggan

PENDAHULUAN

Industri pengolahan pangan adalah sektor
yang mengolah bahan mentah menjadi produk
setengah jadi atau produk jadi yang siap
dikonsumsi. Salah satu pelaku usaha di sektor ini
adalah Pia Dua Putri Malang, yang bergerak dalam
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produksi makanan khas Malang, yaitu pia. Dalam
menghadapi persaingan yang semakin ketat di
pasar, strategi promosi dan kualitas produk menjadi
faktor kunci yang menentukan keberhasilan suatu
usaha. Pia Dua Putri telah lama beroperasi sebagai
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salah satu pelaku home industry yang dikenal
dengan produk pia khasnya. Namun, dalam
beberapa tahun terakhir, terjadi fluktuasi dalam
jumlah pengunjung dan penjualan. Persaingan yang
semakin ketat, baik dari segi produk serupa maupun
dari pelaku usaha lainnya, membuat perusahaan
harus berinovasi dan meningkatkan strategi
promosi serta kualitas produk. Fluktuasi dapat
dipengaruhi oleh berbagai faktor, baik eksternal
maupun internal. Faktor-faktor seperti perubahan
selera konsumen, tren makanan yang berkembang
dengan cepat, persaingan yang semakin ketat, serta
kondisi ekonomi dapat mempengaruhi stabilitas
penjualan. Selain itu, ketersediaan bahan baku dan
harga komoditas juga dapat mempengaruhi
kelancaran produksi di industri kuliner, termasuk di
usaha home industry seperti Pia Dua Putri Malang.
Fluktuasi ini menuntut para pelaku usaha untuk
mampu berinovasi dan mengadopsi strategi
promosi yang efektif guna menarik konsumen dan
mengatasi perubahan kondisi pasar. Promosi
memegang peranan penting dalam mengenalkan
produk kepada konsumen dan meningkatkan brand
awareness. Dengan strategi promosi yang tepat, Pia
Dua Putri dapat lebih dikenal oleh masyarakat luas,
menarik minat konsumen, dan meningkatkan
penjualan. Selain promosi, kualitas produk juga
menjadi faktor utama dalam mempertahankan
loyalitas konsumen. Konsumen akan cenderung
memilih produk yang memiliki kualitas baik, baik
dari segi rasa, bahan, maupun kemasan. Penelitian
ini bertujuan 1) Untuk mengetahui pengaruh dan
menganalisa Promosi dan Kualitas Produk secara
parsial terhadap Kepuasan Pelanggan di
Perusahaan Pia Dua Putri 2) Untuk mengetahui
dan menganalisa Promosi dan Kualitas Produk
secara simultan terhadap Kepuasan Pelanggan di
Perusahaan Pia Dua Putri 3) Untuk mengetahui
dan menganalisa variabel Promosi dan Kualitas
Produk yang berpengaruh dominan terhadap
Kepuasan Pelanggan di Perusahaan Pia Dua Putri.
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Promosi

Menurut Rungkuti dalam Dinda Sekar
Puspitarini, Reni Nuraeni (2019) Promosi dilakukan
oleh suatu  perusahaan dengan  tujuan
memberitahukan keberadaan prosuk tersebut serta
memberi keyakinan tentang manfaat produk
tersebut kepada pembeli. Promosi merupakan salah
satu cara yang digunakan untuk meningkatkana
volume penjualan.

Indikator Promosi

Indikator Kotler dan Keller (2016) indikator-

indikator promosi diantaranya :

1. Jangkauan Promosi
Adalah tolak ukur seberapa baik pesan promosi
dilakukan dan disampaikan ke konsumen atau
pasar. Dengan total promosi yang dilakukan
oleh perusahaan dalam jangka waktu tertentu
melalui media promosi yang ada.

2. Kualitas Promosi
Seberapa baik promosi yang dilakukan, seperti
contoh isi, desain, dan pemilihan media
promosi yang digunakan. Dengan harapan
pada perusahaan telah mempertimbangkan
media yang dipilih dan digunakan oleh
perusahaan untuk melakukan promosi.

3. Kuantitas Promosi
Penilaian yang diberikan konsumen dari
promosi yang telah dilakukan. Serta seberapa
lama waktu perusahaan untuk melakukan
program promosi itu untuk mencapai tujuan
perusahaan.

4. Waktu Promosi
Seberapa lama masa tenggang promosi yang
dilakukan oleh sebuah perusahaan. Jumlah
promosi penjualan yang dilakukan dalam suatu
waktu perusahaan melalui media promosi
penjualan, diukur dengan kemampuan waktu
yang di berikan perusahaan terhadap pilihan
promosi itu sendiri. Hal ini berpengaruh
terhadap biaya yang akan dikeluarkan oleh
perusahaan dalam usaha mencapai target.
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5. Ketepatan sasaran promosi
Kesesuaian target yang dibutuhkan saat
melakukan promosi untuk mencapai tujuan
perusahaan. Menganalisa pangsa pasar yang
tepat adalah kunci sukses dimana promosi
tersebut berjalan sesuai dengan harapan.

Kualitas Produk

Menurut Kotler dan Keller (2016 : 37) bahwa
kualitas produk merupakan suatu kemampuan
produk dalam melakukan fungsi-fungsinya, ke-
mampuan itu meliputi daya tahan, kehandalan,
ketelitian, yang diperoleh produk dengan secara
keseluruhan. Perusahaan harus selalu meningkat-
kan kualitas produk atau jasanya karena pening-
katan kualitas produk bisa membuat pelanggan me-
rasa puas dengan produk atau jasa yang diberikan
dan akan mempengaruhi pelanggan untuk mem-
beli kembali produk tersebut.

Indikator Kualitas Produk

Kualitas produk merupakan driver kepuasan

konsumen yang pertama. Menurut Lupiyoadi

(2015 : 177), indikator kualitas produk adalah:

1) Kinerja (performance)
adalah dimensi yang paling dasar yang
berkaitan dengan aspek fungsional suatu
barang dan merupakan karakteristik utama
yang dipertimbangkan pelanggan dalam
membeli barang tersebut. Konsumen akan
sangat kecewa apabila harapan mereka
terhadap dimensi ini tidak terpenubhi.
Performace pada setiap produk berbeda-beda
tergantung functional value yang dijanjikan
perusahaan.

2) Keandalan (reliability)
adalah dimensi kualitas produk yang kedua.
Dimensi performance dan reliability secara
sepintas tampak mirip tetapi memiliki
perbedaan yang jelas. Reliability menunjukkan
probabilitas atau kemungkinan produk berhasil
menjalankan fungsi-fungsinya setiap kali
digunakan dalam periode waktu tertentu.
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3) Fitur (feature) dapat dikatakan sebagai aspek
sekunder.
Feature adalah karakteristik produk yang
dirancang untuk menyempurnakan fungsi
produk  atau menambah  ketertarikan
konsumen  terhadap  produk. Karena
perkembangan feature hampir tidak terbatas
jalannya dengan perkembangan teknologi,
maka feature menjadi target inovasi para
produsen untuk memuaskan konsumen.

4) Daya Tahan (durability)
adalah  keawetan  menunjukkan  suatu
pengukuran terhadap siklus produk, baik
secara teknis maupun waktu. Produk disebut
awet kalau sudah berulang kali digunakan atau
sudah lama sekali digunakan. Yang pertama
adalah awet secara teknis dan yang kedua
adalah awet secara waktu. Bagi konsumen,
awet secara waktu lebih mudah dimengerti

karena  sebagian besar produk yang
menjanjikan keawetan lebih menonjolkan
keawetan dalam hal waktu. Tingkat

kepentingan dimensi ini berbeda untuk target
pasar yang berbeda sangat mungkin terjadi
pergeseran dari waktu ke waktu karena
perubahan pasar dan persaingan.
5) Kesesuaian (conformance)

menunjukkan seberapa jauh suatu produk
dapat menyamai standar atau spesifikasi
tertentu. Produk yang memiliki conformance
yang tinggi berarti sesuai dengan standar yang
telah ditentukan. Salah satu aspek dari
conformance adalah konsistensi.

Kepuasan Pelanggan

Menurut Philip Kotler dan Kevin Lane Keller
dalam Tjiptono (2019:119), kepuasan konsumen
adalah perasaan senang atau kecewa seseorang
yang muncul setelah membandingkan kinerja
(hasil) produk yang dipikirkan terhadap kinerja
yang diharapkan. Menurut Tjiptono (2012:301),
kepuasan konsumen merupakan situasi yang di-
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tunjukkan oleh konsumen ketika mereka menya- Berupa tingkah laku membeli ulang sebuah
dari bahwa kebutuhan dan keinginannya sesuai merek oleh seorang konsumen dalam kategori
dengan yang diharapkan serta terpenuhi secara produk dan merekomendasikan atau mempro-
baik. mosikan merek tersebut kepada orang lain.puas
secara tindakan mengarah kepada tingkah laku
Indikator Kepuasan Pelanggan membeli ulang sebuah merek tersebut kepada
Schiffman dan Kanuk (2004:186) men- orang lain.
erangkan bahwa indikator-indikator kepuasan
pelanggan terdiri atas empat macam yaitu : Kerangka Konseptual
1) Kognitif Promes (X0
Merupakan representasi dari apa yang di- 1 Jamghanan Promon
percayai oleh konsumen. Komponen kognitif :":’",Tz;“
ini berisika persepsi, kepercayaan, dan streotype  Mnptas Samci Wi
seorang konsumen mengenai suatu merek. Semsber - Koder & Keller (2015 [P =
Kepuasan berarti bahwa konsumen akan setia T |} T
terhadap semua informasi yang menyangkut g | 1 ;:&
harga, segi keiistimewaan merek dan atribut- MM‘\I'W‘_ - Tk
atribut penting lainnya. Konsumen yang loyal 1 Kiers e irea
dari segi kognitif akan mudah dipengaruhi oleh o R
strategi persaingan dari merek-merek lain yang b Rarmicn
disampaikan lewat media komunikasi khu- Sexmber - Lupryoads (2015 - 177)
susnya iklan maupun pengalaman orang lain Kﬂ_;mm
yang dikenalnya serta pengalaman pribadinya. e ‘:.J;l, -
2) Afektif

Komponen yang didasarkan pada perasaan
dan komitmen konsumen terhadap suatu
merek. Konsumen memiliki kedekatan emosi
terhadap merek tersebut. Kepuasan afektif ini
merupakan fungsi dari perasaan (A4ffect) dan si-
kap konsumen terhadap sebuah merek tersebut
seperti rasa suka, senang, gemar dan kepuasan
pada merek tersebut.
3) Konatif

Merupakan batas antara dimensi kepuasan si-
kap dan kepuasan perilaku yang dipresentasi-
kan melalaui kecenderungan perilaku untuk
menggunkan merek yang sama di kesempatan
yang akan datang. Selain itu, komponen ini

Hipotesis

Berdasarkan latar  belakang  masalah,
perumusan masalah, tujuan penelitian serta
landasan teori yang telah diuraikan terlebih dahulu,
maka peneliti mengajukan hipotesis sebagai
berikut :

1. Diduga Promosi (X;) dan Kualitas Produk
(X3) berpengaruh signifikan secara parsial ter-
hadap Kepuasan Pelanggan (Y)

2. Diduga Promosi (X;) dan Kualitas Produk
(X3) berpengaruh signifikan secara simultan
terhadap Kepuasan Pelanggan (Y)

3. Diduga Kualitas Produk (X;) memiliki

juga berkenaan dengan kecenderungan kon- gerllgaruh - dominan terhadap Kepuasan
sumen untuk membeli merek karena yang clanggan {1 ).
sama.

METODE PENELITIAN

4) Tindak
) Tindakan Jenis penelitian yang digunakan peneliti adalah
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penelitian  kuantitatif.  Penelitian  kuantitatif
menurut Sugiyono (2019 : 17) diartikan sebagai
suatu penelitian dengan landaskan pada filsafat
positivisme (suatu paham yang dalam pencapaian
kebenarannya bersumber dan berpangkal pada
kejadian yang benar-benar terjadi), digunakan
untuk meneliti populasi atau sampel tertentu.
Populasi dalam penelitian ini yaitu seluruh
konsumen atau pelanggan Pia Dua Putri tahun
2023 dan melakukan pembelian pada produk
sebanyak 5 kali sebanyak 50 responden. Teknik
analisa data dalam penelitian ini menggunakan
teknik regresi linier berganda dan menggunakan
pengujian hipotesis uji t dan uji F

PEMBAHASAN

Hasil perhitungan regresi linier berganda
digunakan untuk memprediksi besarnya hubungan
antara variabel dependenn yaitu Indeks Harga Sa-
ham Gabungan dengan variabel independen yaitu
Promosi (X;) dan Kualitas Produk (X;). Hasil
perhitungan yang menggunakan aplikasi SPSS 22
tersebut dapat ditunjukkan pada tabel berikut ini :

Hasil Uji Regresi Linear Berganda

Coefficlents*
Umntancardized | Sndardized
Coefficonts Cooficients
St
L 3] Ermor Beta Sy
1 (Constant 11 880 7 680 1.540 128
PROMOS! 082 0o1 101 901 372
L ITASPR
":':‘ ASPRO 51 04 01| ssas 000
DU

a Dependent Vasable KEPUASANPELANGGAN

Sumber : Data Primer diolah (2024)

Variabel dependen pada hasil uji regresi ber-
ganda adalah Kepuasan Pelanggan (Y) sedangkan
variabel independennya adalah Promosi (X;) dan
Kualitas Produk (X;).Model regresi berdasarkan
hasil analisis adalah :

Kepuasan Pelanggan = 11,869 + 0,082 Promosi —
0,533 Kualitas Produk + e
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Interpretasi model regresi diatas adalah :

1. Po=11,869
Kostanta dari persamaan regresi ini menun-
jukkan nilai sebesar 11,869 artinya apabila
tidak terdapat konstribusi variabel Promosi
(X1) dan Kualitas Produk (X,) maka Kepuasan
Pelanggan bernilai sebesar 11,869.

2. B1=0,082
Koefisien regresi ini menunjukkan besarnya
konstribusi yang diberikan variabel X, ter-
hadap Kepuasan Pelanggan variabel Promosi
(X,) sebesar 1 satuan maka akan meningkat-
kan Kepuasan Pelanggan sebesar 0,082
dengan asumsi variabel lain konstan.

3. B.=0,533
Koefisien regresi ini menunjukkan besarnya
konstribusi yang diberikan variabel Kualitas
Produk (X;) terhadap Kepuasan Pelanggan.
Koefisien variabel Kualitas Produk (X;) sebe-
sar 1 satuan maka akan menurunkan Kepua-
san Pelanggan sebesar 0,533 dengan asumsi
variabel lain konstan.

Uji Model Regresi Secara Parsial (Uji t)

Pengujian model regresi secara parsial
digunakan untuk mengetahui apakah masing-mas-
ing variabel independen pembentuk model regresi
secara individu memiliki pengaruh yang signifikan
terhadap variabel depeden atau tidak. Variabel in-
dependen pembentuk model regresi dikatakan ber-
pengaruh signifikan jika thiung > twve atau signifikan
< a = 0,05, Pengujian model regresi secara parsial
adalah :

Hasil Ui Parsial (U)i 1)

Variabel Bebas  lung Sig. 1 Labet | Keterangan |
Promosi (Xy) | o0l 0372 2408 . \‘;x:lulr.'::m |
Ku.slpll.x\. l:nulhk § 644 0.000 2 408 Signifikan
\u:uhc.r Data diolah 2024
Menentukan ttabel pada tingkat

0=0,05/2=0,025 dengan twe pada tingkat = 5%
yakni diperoleh dengan derajat bebas df=(n-k-1) ;
(50-2-1=47), diperoleh tiupa sebesar 2,408.
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Pada pengujian hipotesis Promosi (X;) di-
peroleh thiwung sebesar 0,901 dengan nilai signikansi
sebesar 0,372. Nilai stastistik uji thiung > tuaver (0,901
< 2,408) atau nilai signifikansi lebih kecil dari o =
0,05 maka variabel Promosi (X1) tidak ber-
pengaruh signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan
(Y). Hasil pengujian Kualitas Produk (X,) di-
peroleh thiwng < twve (5,645 < 2,408) dengan nilai
signifikan sebesar 0,000 maka variabel Kualitas
Produk (X) secara parsial berpengaruh signifikan
terhadap variabel Kepuasan Pelanggan (Y).

Uji Model Regresi Secara Simultan (Uji F)

Uji F digunakan untuk menguji hipotesis
pengaruh simultan dari variabel independen (X)
terhadap variabel dependen (Y). Dalam hipotesis
ini, diduga bahwa variabel Promosi (X;) dan Kuali-
tas Produk (X;) secara  bersama-sama
mempengaruhi Kepuasan Pelanggan (Y). Variabel
independen pembentuk model regresi dikatakan
berpengaruh siginikan secara bersama-sama ter-
hadap variabel dependen jika Fhitung > Fravel atau sig-
nifikan < o = 0,05. Pengujian model regresi secara
simultan adalah :

Hasil Uji Simultan (Uji F)

Model |  df F Sig.
Regression ' 2 17862 0,000
Residual 47
Total 49

Sumber : Data diolah 2024

Berdasarkan hasil perhitungan pada tabel di
atas, diperoleh Fping sebesar 17,862 (Sig. F = 0,000).
Fiube pada taraf nyata 5% dengan (k;n-k) = (2 ; 50-2)
= (2 ; 48) sebesar 3,190. Karena Fhiung > Frabe
(17,862 > 3,190) dan Sig. F < 5% (0,000 < 0,05)
maka secara bersama-sama variabel Promosi (X;)
dan Kualitas Produk (X;) berpengaruh secara
simultas atau bersama-sama signifikan terhadap
variabel Kepuasan Pelanggan (Y).

Penentuan Variabel yang Dominan
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Penentuan variabel independen yang paling
berpengaruh terhadap variabel Y, dapat dilakukan
dengan membandingkan koefisien regresi (Beta)
antara variabel yang satu dengan yang lain. Varia-
bel independen yang paling dominan pengaruhnya
terhadap variabel Y adalah variabel yang memiliki
koefisien regresi (Beta) yang paling besar. Berikut
adalah hasil tabel peringkat yang membandingkan
koefisien regresi masing-masing variabel inde-
penden :

Ringkasan Hasil Analisis Regresi

Variabel Koefisien Beta Keterangan
Promosi (Xi) 0,101 Signifikan
Kualitas Produk (X;) 0,631 Signifikan

Sumber ; Data diolah 2024

Berdasarkan tabel diatas bahwa variabel
Kualitas Produk (X;) adalah variabel yang memiliki
koefisien beta yang paling besar. Artinya, variabel Y
lebih banyak dipengaruhi oleh variabel Kualitas
Produk (X;) daripada variabel bebas lainnya.
Kualitas Produk (X;) dalam pembahasan ini sangat
memungkinkan untuk membandingkan Kepuasan
Pelanggan (Y) salah satunya dalam sektor dagang,
ritel dan konsumen dalam bentuk barang maupun
jasa.

PEMBAHASAN HASIL PENELITIAN
Berdasarkan distribusi frekuensi yang didapat
pada penelitian ini didominasi oleh pelanggan
wanita dengan usia dominan 20-30 tahun serta
berdomisili di dalam kota Malang. Dimana
penelitian ini menunjukkan wanita cenderung
belanja sebagai aktivitas serta dalam hal alokasi
angfaran wanita dianggap lebih baik dan fokus
dalam pengaturan tujuan keuangan. Usia dalam
distribusi frekuensi penelitian ini adalah 20-30 tahun
dimana rentang usia ketika seseorang masih mampu
bekerja dan menghasilkan sesuatu, dan akan lebih
bersemangat untuk beraktivitas. Rentang usia
tersbut menjadi usia produktif dalam penggunaan
media sosial seperti Whatsapp untuk melakukan
pemesanan produk yang diinginkan serta aktif
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dalam mengetahui promosi media digital. Meskipun
dalam penelitian ini terdapat hasil distribusi
mengenai alamat pemesan yang didominasi oleh
pelanggan dalam Kota Malang, tidak menyurutkan
produksi pia setiap hari nya yang berdampak dengan
penghasilan pegawai yang meningkat.

Pengaruh Promosi dan Kualitas Produk Secara
Parsial terhadap Kepuasan Pelanggan

Pengaruh Promosi (Xi) terhadap Kepuasan
Pelanggan (Y). Berdasarkan hasil penelitian yang
dilakukan menunjukkan bahwa Promosi (X;)
menunjukkan hasil thiung 0,901 < twpe 2,408 dengan
signifikansi 0,372 > 0,05 dan hasil tersebut tidak

signifikan. Yang artinya, Promosi (X;) tidak
berpengaruh  siginifikan terhadap Kepuasan
Pelanggan (Y).

Menurut Kotler dan Keller (2016), promosi
adalah bagian dari bauran pemasaran yang
digunakan untuk berkomunikasi dengan konsumen
dengan tujuan menginformasikan, memengaruhi,
dan mengingatkan pasar sasaran tentang produk
atau jasa dengan menggunakan komposisi bauran
promosi (promotional mix). Dari penjelasan diatas
kita simpulkan bahwa promosi merupakan aktivitas
pemasaran yang memperkenalkan atau
menginfokan barang agar konsumen tertarik untuk
melakukan kegiatan pembelian. Dari penjelasan
diatas kita simpulkan bahwa promosi merupakan
aktivitas pemasaran yang memperkenalkan atau
menginfokan barang agar konsumen tertarik untuk
melakukan kegiatan pembelian.

Dalam penelitian ini hasil yang di dapatkan
merupakan hasil yang sesuai dengan manfaat
promosi di dalam menjaga tingkat retensi dan
loyalitas pelanggan setia, tetapi tidak mendapatkan
respon baik terhadap pelanggan baru dimana proses
tersebut membutuhkan kepercayaan terhadap
kualitas. Sedangkan, waktu yang diberikan pemilik
terhadap promosi sangat minim, dikarenakan
sumber daya manusia yang terbatas. Keterbiasaan
pelanggan yang menganggap promosi sebagai hal
yang normal, sehingga tidak lagi mempengaruhi
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kepuasan  mereka. Membangun  jembatan
komunikasi antara bisnis dengan pelanggan. Jika
promosi tidak sesuai dengan kebutuhan atau
keinginan pelanggan mereka merasa tidak puas
meskipun mendapatkan diskon. Oleh karena itu
dalam bisnis menjalankan promosi secara konsisten
dan terarah serta menerapkan waktu yang tepat
didalamnya.

Teori ini sejalan dengan penelitian Mutia
Nursaidah (2022) didalam penelitian ini Kualitas
Produk dan Lokasi mendapatkan hasil berpengaruh
signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan pada Kopi
Janji Jiwa, sedangkan Promosi tidak berpengaruh
signifikan  terhadap  Kepuasan  Pelanggan
dikarenakan pangsa pasar remaja akhir yang
menganggap promosi adalah hal biasa yang
dilakukan pelaku usaha hanya untuk menarik
perhatian sesaat.

Sedangkan, Pengaruh Kualitas Produk (X3)
terhadap Kepuasan Pelanggan (Y). Berdasarkan
dari hasil penelitian yang telah dilakukan diperoleh
hasil bahwa Kualitas Produk terhadap Kepuasan
Pelanggan menunjukkan hasil thiwng 5,645 > tuabel
2,408 dengan signifikansi 0,000 < 0,05 dengan taraf
5%, yang artinya jika Kualitas Produk (X3)
berpengaruh  siginifikan terhadap Kepuasan
Pelanggan (Y) pada perusahaan Pia Dua Putri.

Menurut Tjiptono (2015) bahwa definisi
konvensional dari kualitas merupakan performasi
sebagai gambaran langsung dari suatu produk,
keandalan, mudah untuk digunakan, estetika dan
sebagainya. Dalam arti strategi, kualitas adalah
segala sesuatu yang dapat memberikan kebutuhan
konsumen sesuai dengan apa yang diinginkan
konsumen. Agar mencapai kualitas produk yang
diinginkan maka harus diperlukan suatu standarisasi
kualias. Hal ini bertujuan untuk menjaga agar
produk yang dihasilkan bisa memenuhi sandar yang
sudah ditetapkan sehingga konsumen tidak akan
kehilangan kepercayaan terhadap produk yang
bersangkutan.

Dengan hasil penelitian diatas, maka sejalan
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dengan faktor-faktor kepuasan pelanggan menurut
Lupiyoadi (2011) yaitu Kualitas Produk, Kualitas
Pelayanan, Faktor FEmosional, Harga, dan
Kemudahan untuk mendapatkan produk. Teori
tersebut merupakan salah satu penunjang dalam
pengambilan keputusan pada perusahaan Pia Dua
Putri ini. Pemilik telah mendedikasikan resep
terbaik untuk hasil yang terbaik, serta menjaga
bahan baku dengan kualitas terbaik juga. Dalam
kegiatan ini maka perlu adanya dukungan dari pihak
lain untuk konsisten dalam penyediaan bahan baku.
Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang
dilakukan oleh Budiman Marpaung dan Ani
Mekaniwati (2020), Natasya Pricillia Tamon (2021),
Sangga Pijar Guntara (2021), Purnama Sary
Silitongan (2021), Munarsih dan Adi Bintang
Pratama (2022).

Pengaruh Promosi dan Kualitas Produk Secara
Simultan terhadap Kepuasan Pelanggan

Pengaruh Promosi (X;) dan Kualitas Produk
(X;) secara simultan atau Bersama-sama
berpengaruh terhadap Kepuasan Pelanggan (Y).
Berdasarkan hasil uji simultan (Uji F) diatas
besarnya Fhiung > Fubve = 17,862 > 3,190 dan nilai
signifikansi sebesar 0,000 < 0,05 yang artinya
variabel independent berpengaruh terhadap variabel
dependen.

Sebagai salah satu bentuk kegiatan ekonomi,
promosi dapat dimanfaatkan untuk meningkatkan
pendapatan bisnis sebesar mungkin dengan modal
yang seminimum mungkin. Menurut Rungkuti
dalam Dinda Sekar Puspitarini, Reni Nuraeni (2019)
Promosi dilakukan oleh suatu perusahaan dengan
tujuan memberitahukan keberadaan produk tersebut
serta memberi keyakinan tentang manfaat produk
tersebut kepada pembeli. Faktor-faktor dalam
promosi dengan kualitas produk itu sendiri,
sedangkan Menurut Ernawati (2019) bahwa kualitas
produk adalah penting yang
mempengaruhi keputusan setiap pelanggan dalam
membeli sebuah produk. Semakin baik kualitas
produk tersebut, maka akan semakin meningkat

suatu faktor
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minat konsumen yang ingin membeli produk
tersebut.

Promosi dan Kualitas Produk berpengaruh
signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan yaitu
dengan Meningkatkan Aksesibilitas, Menciptakan
Harapan, Mendorong Harapan, merupakan hal
promosi yang di terapkan. Sedangkan untuk kualitas
produk, bertugas untuk memenuhi harapan, Produk
yang dapat diandalkan serta nilai tambah dalam
produk membuat pelanggan puas. Interaksi antara
keduanya merupakan penguat pengalaman dengan
kombinasi promosi yang efektif dan produk
berkualitas menciptakan pengalaman pelanggan
yang lebih baik. Ketika pelanggan merasa mereka
mendapatkan produk berkualitas tinggi dengan
harga yang lebih baik berkat promosi, kepuasan
mereka cenderung meningkat. Dari hasil tersebut
mendukung penelitian yang dilakukan oleh
Budiman Marpaung dan Ani Mekaniwati (2020),
Purnama Sary Silitongan (2021), Munarsih dan Adi
Bintang Pratama (2022).

Pengaruh Signifikan Kualitas Produk Secara
Dominan terhadap Kepuasan Pelanggan

Berdasarkan hasil dari penelitian ini,
menguatkan hipotesis diduga Kualitas Produk (X3)
berpengaruh signifikan dominan terhadap Kepuasan
Pelanggan (Y). Maka hasil yang di peroleh yaitu
Kualitas Produk (X;) dengan nilai sebesar 0,631,
sedangkan Promosi (X;) dengan nilai sebesar 0,101.
Artinya pengaruh terbesar dalam penelitian
mengenai pengaruh promosi dan kualitas produk
terhadap kepuasan pelanggan, umumnya kualitas
produk dianggap lebih dominan.

Penelitian ini sejalan dengan pelaku usaha
harus mampu menciptakan produk yang sesuai
dengan kebutuhan dan selera konsumen. kebutuhan
yan tidak dapat memenuhi harapan konsumen,
haruslah cepat ditanggapi oleh perusahaan, yaitu
dengan upaya pengembangan produk sesuai dengan
harapan konsumen tersebut (Assauri, 2012).

Alasan dasar kepuasan kualitas produk
menjadi fondasi utama kepuasan, jika produk tidak
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memenuhi standar kualitas, pelanggan akan merasa
kecewa, terlepas dari seberapa menarik promosi
yang ditawarkan. Keberlanjutan, kualitas yang baik
menciptakan loyalitas, reputasi merek, yang
berdampak pada keputusan pembelian di masa
mendatang, sedangkan promosi bersifat sementara.
Pada akhirnya, pelanggan membeli produk untuk
fungsinya. Penelitian ini sejalan dengan penelitian
Mohamad Johan Efendi & Dewi Iriandha
Widyastuti (2019) dimana dalam hasil penelitian
Kualitas Produk berpengaruh dominan terdahap
Kepuasan Konsumen.

KESIMPULAN

Berdasarkan beberapa pembahasan tersebut,
penelitian akan mengemukakan kesimpulan dan
saran yang dapat dijadikan bahan pertimbangan.
Dalam saran dimaksudkan untuk mengoreksi
kekurangan sehingga dapat diperoleh hasil yang
lebih baik di masa yang akan datang.

1. Secara parsial variabel Promosi (X;) tidak ber-
pengaruh  signifikan terhadap Kepuasan
Pelanggan (Y) pada perusahaan Pia Dua Putri,
yang artinya pelaksanaan promosi tidak secara
langsung berdampak pada kepuasan pelang-
gan. Berbeda dengan variabel Kualitas Produk
(X2) yang berpengaruh secara parsial terhadap
Kepuasan Pelanggan (Y), artinya sebagian be-
sar pelanggan Pia Dua Putri memiliki loyalitas
terhadap produk tersebut karena kualitasnya.

2. Secara simultan atau pengaruh bersama-sama
Promosi (X;) dan Kualitas Produk (X:) ter-
hadap Kepuasan Pelanggan (Y) berpengaruh
signifikan. Maka hipotesis peneliti diterima,
dengan hasil uji F.

3. Variabel yang memiliki dominan atas pengaruh
Kepuasan Pelanggan (Y) yaitu Kualitas Produk
(X2) dan hipotesis diterima pada penelitian ini
dengan menggunakan data tabulasi diolah dari
data primer yang diperoleh peneliti.

Saran

Pengaruh Promosi Dan Kualitas Produk Terhadap. ..

Berdasarkan hasil analisis yang dilakukan,
maka peneliti dapat memberikan beberapa saran
yang dapat dikemukakan dalam penelitian ini
adalah sebagai berikut :

1. Diharapkan pemilik Pia Dua Putri untuk
meningkatkan promosi dengan kolaborasi
metode seperti kenali target konsumen,
gunakan media sosial yang lebih efektif, ko-
laborasi dengan influencer, tawarkan diskon
menarik atau promo, membuat konten
berkualitas, mengadakan event atau promosi
offline untuk meningkatkan interaksi lang-
sung, kirimkan brosur online dengan pena-
waran menarik, setelah itu analisis dan eval-
uasi terhadap kegiatan tersebut untuk menge-
tahui strategi apa yang berhasil dan harus di-
perbaiki. Dengan meningkatkan efektifitas
promosi dan menarik lebih banyak pelanggan.

2. Diharapkan pemilik Pia Dua Putri untuk tetap
menjaga serta meningkatkan kualitas produk
dengan tinjau dan optimalkan setiap tahap
proses produksi, memberikan pelatihan karya-
wan untuk memastikan karyawan memiliki
keterampilan dalam mempertahankan standar
kualitas, penggunaan bahan baku yang harus
dijaga kualitasnya, memberlakukan sistem
pengawasan kualitas ketat, kumpulkan umpan
balik dari pelanggan untuk memahami masa-
lah yang mungkin ada dan melakukan perbai-
kan yang diperlukan.

3. Diharapkan pemilik Pia Dua Putri menginves-
tasikan dalam teknologi dan mesin terbaru
yang dapat meningkatkan efisiensi dan presisi
produksi. Setiap kegiatan juga diimbangi
dengan standar perbaikan menuju lebih baik
dengan sertifikasi yang relevan untuk menun-
jukkan komitmen terhadap kualitas. dan men-
erapkan perbaikan berkelanjutan untuk selalu
mencari cara baru dalam meningkatkan proses
dan produksi. Dengan menerapkan langkah-
langkah yang sudah di uji di lapangan agar
dapat secara signifikan meningkatkan segala
aspek dalam bisnis.
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