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ABSTRAK

Penelitian ini dilakukan pada pelanggan Bengkel Ahass Gono Motor Balung
Jember. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh dari bauran
pemasaran terhadap kepuasan pelanggan bengkel Ahass Gono Motor Balung
Jember. Dalam penelitian ini data dikumpulkan dengan aat bantu berupa
observasi, wawancara dan kuesioner terhadap 50 responden dengan teknik
purpossive sampling, yang bertujuan untuk mengetahui persepsi responden
terhadap masing-masing variabel. Analisis yang digunakan meliputi uji instrumen
data (uji validitas, dan uji reliabilitas), analisis regres linear berganda, uji asumsi
klasik (uji normalitas, uji multikolinearitas, uji heteroskedastisitas), dan uji
hipotesis (uji F, uji t, koefisien determinasi). Dari hasil analisis menggunakan
regres dapat diketahui bahwa variabel produk, harga, lokas, dan promosi,
semuanya berpengaruh positif terhadap kepuasan pelanggan. Dari uji t diperoleh
hasil produk, harga, lokasi, dan promosi, semuanya berpengaruh signifikan
terhadap kepuasan pelanggan. Dari uji F diperoleh hasil produk, harga, lokasi, dan
promosi, semuanya berpengaruh signifikan secara parsial terhadap kepuasan
pelanggan.

Kata kunci: produk, harga, lokasi, promosi, kepuasan pelanggan

ABSTRACT
This research was conducted on customers of Ahass Gono Motor Workshop in Balung
Jember. This study aims to determine the effect of the marketing mix on customer
satisfaction Ahass Gono Motor Balung Jember workshop. In this study the data was
collected with aids in the form of observation, interviews and questionnaires to 50
respondents with purposive sampling technique, which aims to determine the
respondent's perception of each variable. The analysis used includes data instrument test
(validity test, reliability test), multiple linear regression analysis, classical assumption



test (normality test, multicollinearity test, heteroscedasticity test), and hypothesis testing
(F tedt, t test, coefficient of determination). From the results of the analysis using
regression can be seen that the variables of product, price, location, and promotion, all
have a positive effect on customer satisfaction. From the test results obtained from
products, prices, locations, and promotions, all have a significant effect on customer
satisfaction. From the F test, product, price, location, and promotion results are
obtained, all of which have a significant partial effect on customer satisfaction.

Keywords : product, price, location, promotion, customer satisfaction

1. PENDAHULUAN

Pada era bisnis saat ini, persaingan
dalam dunia bisnis semakin bertambah
ketat. Persaingan yang semakin ketat
ini menurut para pelaku bisnis untuk
mampu  memaksimalkan  kinerja
perusahaannya agar dapat bersaing di
pasar. Perusahaan harus bekerja keras
untuk mempelgari dan memahami
kebutuhan dan keinginan
pelanggannya. Memahami kebutuhan,
keinginan dan permintaan pelanggan,
maka akan memberikan masukan
penting bagi  perusahaan  untuk
merancang strategi pemasaran  agar
dapat menciptakan kepuasan bagi
pelanggannya.

Pengertian  bauran  pemasaran
adalah proses penggabungan dalam
strategi  pemasaran yang disesuaikan
dengan kondisi masing-masing
perusahaan yang terstandarisasi dengan
produk, harga yang rendah, promos
dan sauran  distribuss  (Kotler,
2010:53).

Sedang Pemasaran Jasa sendiri
menurut Lovelock (2011:25) adalah
suatu aktivitas pemasaran apabila
dipandang sebagai suatu system akan

terdiri dari system bisnis jasa dan
elemen-elemennya  yang  memberi
kontribusi kepada pandangan

konsumen terhadap organisas atau
perusahaan secara keseluruhan.

Aspek yang perlu diperhatikan
dalam produk adalah kualitas produk.
Kualitas produk merupakan

pemahaman bahwa produk yang
ditawarkan oleh penjua mempunyai
nilai jua yang tidak dimiliki oleh
produk pesaing (Nela, 2012:5).

Selain  kualitas produk, harga
merupakan  faktor yang  perlu
dipertimbangkan dalam  penerapan
strategi  yang berkaitan  dengan
penjualan. Harga menurut Lewis
(2005:5) adalah sgumlah nilai uang
yang bersedia dibayar oleh pembeli dan
bersedia diterima oleh penjual.

Tempat (place) juga mempunyai
peranan yang sangat penting dalam
pengambilan  keputusan konsumen.
Saluran distribusi  (place) menurut
Mursid (2011:85) adalah semua
kegiatan yang berhubungan dengan
usaha untuk menyampaikan barang-
barang hasil produksi suatu perusahaan
dari produsen kepada para pembeli atau
kepada calon konsumen.

Promosi juga merupakan kegiatan
penting yang dapat mendorong
konsumen untuk membeli produk yang
ditawarkan. Untuk mengadakan
promosi, setiap perusahaan harus dapat
menentukan dengan tepat alat promosi
manakah yang dipergunakan agar dapat
mencapal keberhasilan dalam
penjuaan.

Penelitian ini  dilakukan pada
bengkel Ahass Gono Motor, yang
merupakan bengkel resmi  Sepeda
Motor Honda. Bengke ini dibangun
oleh Liras Fina yang tidak lain adalah
pemilik bengkel Ahass Gono Motor.



Bengkel AHASS (Astra Honda
Authorized Service Station) Gono
Motor berdiri sgak tahun 1986. Hingga
saat ini telah melebarkan sayapnya
menjadi 3 cabang. Ahass Gono 1 di J.
Ciliwung 20 Jember, Ahass Gono 2 di
J. Damawangsa 18 Rambipuji
Jember, Ahass Gono 3 di J. Raya
Rambipuji 121 Baung Jember.
Perkembangan usaha bengkel Ahass
Gono Motor Balung Jember sendiri
dari awa dibuka pada tahun 1995
mengalami pertumbuhan yang sangat
bagus. Hal tersebut mengindikas
bahwa bengkel Ahass Gono Motor
Balung Jember telah mampu memberi
kepuasan kepada pelanggannya dan
tercermin dari semakin meningkatnya
tingkat jumlah penjualan dari waktu ke
waktu.

Tabel 1.1 Tabel Data Penjualan

Jenis Penjualan
No  Tahun = Sparepart

Jumlah
Penjualan

1 2013 251.611.000 479.856.000 731.467.000

2 2014 292.044.000 658.977.000 951.021.000

3 2015 332.841.000 747.929.000 1.080.770.000

4 2016 316.283.000 821.182.000 1.137.465.000

5 2017 394.351.000 814.934.000 1.209.285.000

Sumber : Ahass Gono Motor Balung
Jember 2018

Berdasarkan tabel 1.1, jenis
penjualan sparepart lebih  dominan
daripada jenis penjudan jasa. Dan
setigp tahunnya jumlah penjuaan
mengalami peningkatan.

Atas dasar fenomena diatas
peneliti ingin mengetahui lebih jauh
bagaimana kontribusi bauran
pemasaran dalam  mempengaruhi
kepuasan pelanggan yang tercermin

dari tingkat jumlah penjualan yang
terus mengalami  peningkatan pada
Bengkel Ahass Gono Motor Balung
Jember.

Berdasarkan latar belakang
masalah di atas, maka permasalahan
yang digukan dalam penelitian ini
dirumuskan sebagai berikut :

a. Bagaimana pengaruh produk
terhadap kepuasan pelanggan pada
Bengkel Ahass Gono Motor Balung
Jember?

b. Bagaimana pengaruh harga
terhadap kepuasan pelanggan pada
Bengkel Ahass Gono Motor Balung
Jember?

c. Bagamana pengaruh promosi
terhadap kepuasan pelanggan pada
Bengkel Ahass Gono Motor Balung
Jember?

d. Bagaimana pengaruh lokas
terhadap kepuasan pelanggan pada
Bengkel Ahass Gono Motor Baung
Jember?

e. Bagamana produk, harga,
promosi, dan lokasi berpengaruh secara
bersama-sama  terhadap  kepuasan
pelanggan pada Bengkel Ahass Gono
Motor Balung Jember?

2. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Bauran Pemasaran

Pemasaran mempunyal fungs yang
sangat penting dalam mencapal
keberhasilan  perusahaan. Daam
mencapai  keberhasilan  pemasaran,
setigp perusshaan perlu  menyusun
strategi pemasaran yang efektif dengan
mengkombinasikan elemen-elemen di
daam bauran pemasaran. Bauran
pemasaran  menurut  Kotler &
Armstrong (2012 62) bauran
pemasaran adalah kumpulan dat
pemasaran taktis terkendali yaitu,
produk, harga, tempat, dan promos,
yang diperlukan perusahaan untuk



menghasilkan respons
diinginkannya di pasar sasaran.

yang

2.1.1 Produk

Produk menurut Kotler &
Armstrong (2012 62) adalah
kombinasi barang dan jasa yang

ditawarkan perusahaan kepada pasar
sasaran. Sedangkan menurut Tjiptono
(2008 : 95) produk adalah segaa
sesuatu  yang dapat  ditawarkan
produsen untuk diperhatikan, diminta,
dicari, dibeli, digunakan, atau
dikonsums pasar sebagai pemenuhan
kebutuhan atau keinginan pasar yang
bersangkutan.

2.1.2Harga
Harga adalah sgjumlah
pengorbanan yang harus dibayar oleh
pelanggan untuk memperoleh produk
atau jasa (Rambat Lupiyoadi, 2013:72).

2.1.3 Lokas
Lokasi berarti berhubungan
dengan di mana perusahaan harus

bermarkas dan melakukan operas
(Lupiyoadi, 2013:61-62). Lokas yaitu
keputusan yang dibuat perusahaan
berkaitan dengan dimana operas dan
stafnya akan ditempatkan (Lupiyoadi,
2013:80).

2.1.4 Promosi

Rambat Lupiyoadi (2013:92)
mendefiniskan pengertian  promosi
sebagal  berikut, Promosi adaah
kegiatan yang dilakukan perusahaan
untuk mengkomunikasikan manfaat
produk dan sebaga ada untuk
mempengaruhi  konsumen  dalam
kegiatan pembelian atau penggunaan
jasa sesuai dengan kebutuhan.

2.2 Kepuasan Pelanggan
Menurut  Sunarto  (2006:17),
kepuasan konsumen adalah perasaan
senang atau kecewa seseorang yang
muncul setelah membandingkan antara
perseps atau kesannya terhadap kinerja
suatu produk dan harapan-harapannya.

2.3 Kerangka Konseptual
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2.4 Hipotesis

Hipotesis merupakan jawaban
sementara terhadap rumusan masalah
penelitian (Sugiono, 2013 : 93). Dari
permasalahan yang ada, dapat diambil
suatu hipotesis sebagai berikut :

1. Pengaruh Produk Terhadap
Kepuasan Pelanggan

Menurut  Tjiptono  (2008:95)
mendefinisikan bahwa produk adalah
segala sesuatu yang dapat ditawarkan
produsen untuk diperhatikan, diminta,
dicari, dibeli, digunakan, atau
dikonsumsi pasar sebagai pemenuhan
kebutuhan atau keinginan pasar yang
bersangkutan. Menurut penelitian Ayu
(2016) bahwa variabel produk (X1)
sangat berpengaruh signifikan terhadap
kepuasan pelanggan (Y).

Berdasarkan uraian diatas maka
hipotesis dalam penelitian ini adalah :
H1: Produk berpengaruh signifikan
terhadap kepuasan pelanggan
2. Pengaruh Harga Terhadap
Kepuasan Pelanggan



Menurut Lupiyoadi (2013:92)
mendefiniskan bahwa harga adalah
sgjumlah pengorbanan yang harus
dibayar oleh pelanggan  untuk
memperoleh produk atau jasa. Menurut
penelitian Wulansari (2015) bahwa
variabel harga (X2) sangat berpengaruh
signifikan terhadap kepuasan
pelanggan (Y).

Berdasarkan uraian diatas maka
hipotesis dalam penelitian ini adalah :
H2: Harga berpengaruh signifikan
terhadap kepuasan pelanggan
3. Pengaruh Lokas Terhadap
Kepuasan Pelanggan

Menurut Lupiyoadi  (2013:80)
mendefinisikan bahwa lokas adalah
keputusan yang dibuat perusahaan
berkaitan dengan dimana operasi dan
stafnya akan ditempatkan. Menurut
penelitian Puspitasari (2014) hahwa

variabel lokasi (X3) sangat
berpengaruh ~ signifikan  terhadap
kepuasan pelanggan (Y).

Berdasarkan uraian diatas maka
hipotesis dalam penelitian ini adalah :
H3: Lokas berpengaruh signifikan
terhadap kepuasan pelanggan
4. Pengaruh Promos Terhadap
Kepuasan Pelanggan

Menurut Lupiyoadi  (2013:92)
mendefiniskan bahwa promosi adalah
kegiatan yang dilakukan perusahaan
untuk mengkomunikasikan manfaat
produk dan sebagai aat untuk
mempengaruhi  konsumen  dalam
kegiatan pembelian atau penggunaan
jasa sesual dengan kebutuhan. Menurut

penelitian Khotija (2016) bahwa
variabel promosi (X4) sangat
berpengaruh  signifikan  terhadap
kepuasan pelanggan (Y).

Berdasarkan uraian diatas maka
hipotesis dalam penelitian ini adalah :
H4: Promos berpengaruh signifikan
terhadap kepuasan pelanggan

3. METODE PENELITIAN
3.1 Populasi, Sampel, Teknik
pengambilan sampel

Pada penelitian ini, penéliti
menjadikan pelanggan Bengkel Ahass
Gono Motor Balung Jember sebagai
populasi dalam penelitian.

Sampel adalah sebagian dari
jumlah populasi yang dijadikan objek
atau subjek dalam penelitian. Sampel
daam penelitian ini adalah 40
pelanggan.

Metode pengambilan sampel yang
digunakan dalam penélitian ini adalah
Metode purposive sampling yaitu
penentuan sampel dengan
pertimbangan tertentu sesuai dengan
tujuan peneliti (Sugiyono, 2013).

3.2 Teknik Pengumpulan Data
Pengumpulan data pada penelitian
ini menggunakan wawancara,
kuesioner, observasi. Kuesioner yang
di gunakan menggunakan skaa likert,
skala likert adalah  serangkaian
pernyataan yang di rumuskan sesual

dengan variabel yang sedang diteliti.

3.3 AnalisisData

Andlisis data menggunakan uji
instrumen data (uji validitas, dan uji
reliabilitas), analisis regres linear
berganda, uji asums klask (uji
normalitas, uji multikolinearitas dan uji
heteroskedastisitas), dan uji hipotesis
(uji t, uji F, dan koefisien determinasi).

4. HASIL DAN PEMBAHASAN
4.1 Analiss Regres Linier
Berganda
Berdasarkan estimasi regresi linier
berganda dengan program SPSS versi
22,0 diperoleh hasil sebagai berikut:

Tabe 4.1 : Hasll Analiss Regres
Linier Berganda



No Variabel Koefisien
Regres
1 Konstanta 0,612
2 Produk (X1) 0,210
3 Harga (X2) 0,171
4 Lokas (X3) 0,236
5 Promos (X4) 0,338
Berdasarkan tabel 4.1, dapat
diartikan bahwa:
a. Konstanta sebesar 0,612

menunjukkan besarnya kepuasan
pelanggan ketika produk, harga,
lokasi, dan promosi sama dengan
nol.

b. Koefisien produk sebesar 0,210
menunjukkan  apabila  produk
meningkat sebesar 1 satuan maka
kepuasan pelanggan akan meningkat
sebesar 0,210 satuan, begitu pula
sebaliknya, dengan asums harga,
lokasi dan promosi adalah konstan.
Hal ini menunjukkan bahwa produk
memiliki pengaruh positif terhadap
kepuasan pelanggan.

c. Koefisen harga sebesar 0,171
menunjukkan apabila harga
meningkat sebesar 1 satuan maka
kepuasan pelanggan akan meningkat
sebesar 0,171 satuan, begitu pun
sebaliknya, dengan asumsi produk,
lokasi dan promos adalah konstan.
Ha ini menunjukkan bahwa harga
memiliki pengaruh positif terhadap
kepuasan pelanggan.

d. Koefisen lokasi sebesar 0,236
menunjukkan apabila lokasi
meningkat sebesar 1 satuan maka
kepuasan pelanggan akan meningkat
sebesar 0,236 satuan, begitupun
sebaliknya dengan asums produk,
harga dan promos adalah konstan.
Ha ini menunjukkan bahwa lokasi
memiliki pengaruh positif terhadap
kepuasan pelanggan.

e. Koefisen promosi sebesar 0,338
menunjukkan  apabila  promosi

meningkat sebesar 1 satuan maka
kepuasan pelanggan akan meningkat
sebesar 0,338 satuan, begitupun
sebaliknya dengan asumsi produk,
harga dan lokasi adalah konstan. Hal
ini menunjukkan bahwa promosi
memiliki pengaruh positif terhadap
kepuasan pelanggan.

4.2 Uji Hipotesis

421 Uji F

Menurut Sugiyono (2011) uji F
digunakan untuk mengetahui apakah
secara simultan koefisen variabel
bebas mempunyai pengaruh nyata atau
tidak terhadap variabel terikat. Untuk
menguji apakah masing-masing
variabel bebas berpengaruh secara
signifikan terhadap variabel terikat
secara bersama-sama dengan a = 0,05.
jika taraf signifikansi yang dihasilkan
dari perhitungan di bawah 0,05 maka
hipotesis diterima, sebaliknya jika taraf
signifikansi hasil hitung lebih besar
dari 0,05 maka hipotesis ditolak.

Tabe 4.2 Hasil Uji F

No Kriteria
1 Fhitung Frabel
(200,513) (2,5787)

Keterangan

Signifikan

2 Nila Signifikansi
(0,000)

Taraf Signifikansi
(0,05)

Signifikan

Berdasar tabel 4.2 dapat dilihat
bahwa Fritung > Frane (200,513 > 2,5787)

maka produk, harga, lokasi, dan
promosi mempunyai pengaruh
signifikan terhadap kepuasan

pelanggan pada tingkat signifikan 5%,
dalam ha ini Ho ditolak. Sehingga,
hipotesis yang menyatakan produk,
harga, lokasi, dan promosi mempunyai
pengaruh signifikan terhadap kepuasan
pelanggan terbukti kebenarannya (Ha
diterima).



4.22Ujit

Menurut Sugiyono (2011) uji t
digunakan untuk mengetahui masing-
masing sumbangan variabel bebas
secara parsial terhadap variabel terikat,
menggunakan  uji  masing-masing
koefisien regresi variabel bebas apakah
mempunyai pengaruh yang bermakna
atau tidak terhadap variabel terikat
Untuk menguji apakah masing-masing
variabel bebas berpengaruh secara
signifikan terhadap variabel terikat
secara parsial dengan a = 0,05. jika
taraf signifikans yang dihasilkan dari
perhitungan di bawah 0,05 maka
hipotesis diterima, sebaliknya jika taraf
signifikans hasil hitung lebih besar
dari 0,05 maka hipotesis ditolak.

Tabel 4.3 Hasl Uji t

produk akan berdampak pada semakin
tinggi kepuasan pelanggan.

b. Hasl uji harga mempunyai nilai
t hitung sebesar 2,462 lebih besar dari t
table 2,0141 dan signifikans 0,018
lebih kecil dari 0,05 sehingga hipotesis
harga mempunyai pengaruh positif
terhadap kepuasan pelanggan diterima.
Hal ini menunjukkan bahwa harga
mempengaruhi  kepuasan pelanggan
yang berarti semakin baik harga akan
berdampak pada semakin tinggi
kepuasan pelanggan.

c. Hasil uji lokas mempunyai
nilai t hitung sebesar 3,610 lebih besar
dari t table 2,0141 dan signifikans
0,001 lebih kecil dari 0,05 sehingga
hipotesis lokass mempunyai pengaruh
positif terhadap kepuasan pelanggan
diterima. Hal ini menunjukkan bahwa
lokasi mempengaruhi kepuasan
pelanggan yang berarti semakin baik
lokasi akan berdampak pada semakin

Uji t

tinggi kepuasan pelanggan.

NO —aip  Sgniikens Tad Ty = Keterangan d. Hasll uji promosi
o Hitung Signifikan mempunyal nilai t hitung sebesar

1 Produk 0,027 0,05 2,280 2,0141 Berperfg.aruh 3,886 |eb| h besar dal’l t tabl e 2,0141
" dan signifikans 0,000 lebih kecil

2 Haga 0,018 0,05 2462 2014 Berszi?ruh dari 0,05 sehingga hipotesis
3 Lokas 0,001 0,05 3610 20141 Berpengarth promosi mempunyai pengaruh
positf positif terhadap kepuasan

4 Pro@ 0,000 0,05 3,886 2,0141 Ba’s.zgt;:uh pel anggan d| terl ma. H al | ni
- . . menunjukkan  bahwa  promosi

Dari  tabel 4.3, diketahui mempengaruhi  kepuasan  pelanggan

perbandingan antara taraf signifikansi
dengan signifikans tabel adalah
sebagal berikut :

a Hasll uji produk mempunyai
nilai t hitung sebesar 2,280 lebih besar
dari t table 2,0141 dan signifikans
0,027 lebih besar dari 0,05 sehingga
hipotesis produk mempunyai pengaruh
positif terhadap kepuasan pelanggan
diterima. Hal ini menunjukkan bahwa
produk  mempengaruhi  kepuasan
pelanggan yang berarti semakin baik

yang berarti semakin bak promosi
akan berdampak pada semakin tinggi
kepuasan pelanggan.

4.2.3 Uji Koefisien Deter minasi
Menurut Ghozali (2013), koefisien
determinas ( R2? ) pada intinya
mengukur sebergpa jauh kemampuan
model dalam menerangkan varias
variabel dependen. Nila koefisien
determinasi adalah antara nol dan satu.



Tabel 4.4 Hasll Uji Koefisien
Determinasi ( R?)
No Kriteria Koefisien
1 R 0,973
2 R Sguare 0,947
3 Adjusted R Square 0,942
Hasil perhitungan regresi pada

tabel 4.4 dapat diketahui bahwa
koefisien determinasi yang diperoleh
sebesar 0,947. Hal ini berarti 94,7%
varias variabel kepuasan pelanggan
dapat dijelaskan oleh produk, harga,
lokasi dan promosi, sedangkan sisanya
sebesar 0,053 atau 5,3% diterangkan
oleh variabel lain yang tidak digjukan
dalam penelitian ini.

4.3 Pembahasan

Berdasarkan hasil pengujian secara
statistik dapat terlihat dengan jelas
bahwa secara parsial, semua variabel
independen  berpengaruh  signifikan
terhadap variabel dependen. Pengaruh
yang diberikan keempat variabel bebas
tersebut  bersifat  positif, artinya
semakin baik Produk, Harga, Lokasi
dan Promos akan meningkatkan
Kepuasan Pelanggan pada Bengke
Ahass Gono Motor Balung Jember.
Penjelasan dari masing - masing
pengaruh variabel dijelaskan sebagai
berikut :

a. Pengaruh Produk Terhadap
Kepuasan Pelanggan

Hasil pengujian hipotesis telah
membuktikan  pengaruh  signifikan
produk terhadap kepuasan pelanggan.
Melalui hasil perhitungan yang telah
dilakukan diperoleh t hitung sebesar
2,280 lebih besar dari t tabel 2,0141
yang berarti  hipotesis diterima.
Pengujian  secara  statistik  ini
membuktikan bahwa yang berarti jika

pihak Bengkel Ahass Gono Motor
Balung Jember berhasil memberikan
produk dengan balk maka akan
meningkatkan kepuasan pelanggan.
Hasil ini didukung oleh Kotler dan
Armstrong (2012 62) Produk
merupakan salah satu alat bauran
pemasaran yang paling mendasar, yang
dapat mendukung terselenggaranya
kegiatan pemasaran. Secara konsep,
produk dapat diartikan sebagai sebuah
pemahaman subjektif dari produsen
atas sesuatu yang dapat ditawarkan
sebagal suatu usaha untuk mencapal
tujuan organisasi, melalui pemenuhan
kebutuhan dan keinginan konsumen.
Hal tersebut diperkuat oleh Res Ayu
(2016) yang membuktikan produk
memiliki pengaruh yang signifikan
terhadap kepuasan pelanggan.

b. Pengarun Harga Terhadap
Kepuasan Pelanggan

Hasll pengujian hipotesis telah
membuktikan  pengaruh  signifikan
harga terhadap kepuasan pelanggan.
Melalui hasil perhitungan yang telah
dilakukan diperoleh t hitung sebesar
2,462 lebih besar dari t tabel 2,0141
yang berarti  hipotesis diterima
Pengujian  secara  statistik  ini
membuktikan bahwa yang berarti jika
pihak Bengkel Ahass Gono Motor
Balung Jember berhasil memberikan
harga dengan bak maka akan
meningkatkan kepuasan pelanggan.
Hasil ini didukung oleh Lupiyoadi
(2013 : 72) Pada dasarnya bauran harga
adalah bagian dari proses marketing
mix, dimana bauran harga merupakan
konsep yang sangat mempengaruhi
proses marketing mix  tersebut.
Komponen yang ada dalam bauran
harga adalah bentuk kebijakan yang
ada dalam setigp perusahaan, namun
demikian bauran harga tak sepenuhnya



juga menjadi kunci keberhasilan dari
sebuah konsep marketing mix tersebut.
Ha tersebut diperkuat oleh Suci
Wulansari (2015) yang membuktikan

harga memiliki  pengaruh  yang
signifikan terhadap kepuasan
pelanggan.

c. Pengaruh Lokasi Terhadap
Kepuasan Pelanggan

Hasil pengujian hipotesis telah
membuktikan  pengaruh  signifikan
lokas terhadap kepuasan pelanggan.
Melalui hasil perhitungan yang telah
dilakukan diperoleh t hitung sebesar
3,610 lebih besar dari t tabel 2,0141
yang berarti  hipotesis diterima
Pengujian  secara  dstatistik  ini
membuktikan bahwa yang berarti jika
pihak Bengkel Ahass Gono Motor
Balung Jember memiliki lokasi yang
strategis dan mudah di jangkau
pelanggan yang tentunya  akan
meningkatkan = kepuasan pelanggan.
Ha ini didukung oleh Tjiptono dan
Chandra (2005) Lokas berpengaruh
terhadap dimensi-dimens  strategic,
seperti fleksibilitas, competitive
positioning adalah  metode-metode
yang digunakan agar perusahaan dapat
mengembangkan  posis  relatifnya
dibandingkan dengan para pesaing.
Jika perusahaan berhasil memperoleh
dan mempertahankan lokas yang
strategis, maka itu dapat menjadi
rintangan yang efektif bagi para
pesaing untuk mendapatkan akses ke
pasar. Ha tersebut diperkuat oleh
Dinda Puspitasari (2014) yang
membuktikan lokasi memiliki
pengaruh yang signifikan terhadap
kepuasan pelanggan.

d. Pengaruh Promosi Terhadap
Kepuasan Pelanggan

Hasil pengujian hipotesis telah
membuktikan  pengaruh  signifikan
promosi terhadap kepuasan pelanggan.
Melaui hasil perhitungan yang telah
dilakukan diperoleh t hitung sebesar
3,886 lebih besar dari t tabel 2,0141
yang berarti  hipotesis diterima
Pengujian  secara  satistik  ini
membuktikan bahwa yang berarti jika
pihak Bengkel Ahass Gono Motor
Balung Jember berhasil memberikan
promosi dengan baik maka akan
meningkatkan kepuasan pelanggan.
Hasil ini didukung oleh Rambat
Lupiyoadi (2013:92) mendefinisikan
pengertian promos sebagai berikut,
Promosi adalah  kegiatan  yang
dilakukan perusahaan untuk
mengkomunikasikan manfaat produk
dan sebagai alat untuk mempengaruhi
konsumen dalam kegiatan pembelian
atau penggunaan jasa sesual dengan
kebutuhan. Hal tersebut diperkuat oleh
Siti Khotija (2016) yang membuktikan

promosi memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap kepuasan
pelanggan.

5. KESIMPULAN DAN SARAN
5.1 Kessmpulan

Dari pengujian secara statistik
yang telah dilakukan, maka dapat
ditarik kessmpulan sebagai berikut:

a Hasil ujian hipotesis telah
membuktikan terdapat pengaruh positif
dan signifikan antara produk terhadap
kepuasan pelanggan secara parsia. Hal
ini menunjukkan bahwa pihak Bengkel
Ahass Gono Motor Balung Jember
berhasil memberikan produk yang baik
bagi pelanggan sehingga akan
meningkatkan kepuasan pelanggan.

b. Hasl ujian hipotesis telah
membuktikan terdapat pengaruh positif
dan signifikan antara harga terhadap
kepuasan pelanggan secara parsial. Ha



ini menunjukkan bahwa pihak Bengkel
Ahass Gono Motor Balung Jember
berhasil memberikan harga yang baik
bagi pelanggan sehingga akan
meningkatkan kepuasan pelanggan.

c. Hasil ujian hipotesis telah
membuktikan terdapat pengaruh positif
dan signifikan antara lokas terhadap
kepuasan pelanggan secara parsial. Hal
ini menunjukkan bahwa pihak Bengkel
Ahass Gono Motor Balung Jember
berhasil memberikan lokasi yang baik
bagi pelanggan sehingga akan
meningkatkan kepuasan pelanggan.

d. Hasil ujian hipotesis telah
membuktikan terdapat pengaruh positif
dan signifikan antara promosi terhadap
kepuasan pelanggan secara parsia. Hal
ini menunjukkan bahwa pihak Bengkel
Ahass Gono Motor Balung Jember
berhasil memberikan promos yang
baik bagi pelanggan sehingga akan
meningkatkan kepuasan pelanggan.

5.2 Saran

Setelah penulis melakukan
penelitian dan pengamatan mengenai
peran bauran pemasaran terhadap
kepuasan pelanggan di Bengkel Ahass
Gono Motor Balung Jember, maka
penulis ingin menyampaikan beberapa
saran dengan harapan dapat menjadi
acuan dalam mewujudkan suatu konsep
pemasaran yang lebih baik dan benar-
benar sesuai dengan konsep idedl,
yaitu:

1. Bagi pemilik  bengkel
hendaknya berusaha senantiasa
meningkatkan  keragaman  produk

terutama pada ketersediaan produk
secara lengkap dan kualitas pelayanan
yang diberikan kepada konsumen.

2. Bagi karyawan hendaknya
sdlau  tanggap dengan  segala
kebutuhan pengunjung secara lebih
cepat dan tepat, bak daam

memberikan bantuan yang dibutuhkan,
khususnya untuk pengunjung-
pengunjung Yyang kesulitan dalam
mencari produk yang diinginkan agar
mereka mendapatkan kepuasan atas
jasa yang dibelinya dan akan kembali
untuk melakukan pembelian ulang.

3. Untuk pendliti selanjutnya,
hendaknya untuk memperluas
penelitian sehingga diperoleh informas
yang lebih lengkap tentang faktor-
faktor yang mempengaruhi kepuasan
pelanggan.
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