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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB LATIN 

KEPUTUSAN BERSAMA 

MENTERI AGAMA DAN MENTERI PENDIDIKAN DAN 

KEBUDAYAAN 

REPUBLIK INDONESIA 

Nomor: 158 th. 1987 

Nomor : 0543bJU/1987 

Transliterasi dimaksudkan sebagai pengalih-huruf dari 

abjad yang satu ke abjad yang lain. Trasnsliterasi Arab-Latin 

di sini ialah penyalinan huruf- huruf Arab dengan huruf-

huruf Latin beserta perangkatnya. 

1. Konsonan 

Fonem kosonan bahasa Arab, yang dalam tulisan Arab 

dilambangkandengan huruf, dalam transliterasi ini sebagian 

dilambangkan dengan huruf dansebagian dilambangkan 

dengan tanda, sebagian lagi dilambangkan dengan hurufdan 

tanda secara bersama-sama. Di bawah ini daftar huruf Arab 

dantransliterasinya. 

Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama 

 ا
Alif 

A 
A 

 ب
Ba B Be 

 ت
Ta T Te 

 ث
Sa Ṡ Es (dengan titik di atas) 

 ج
Jim J Je 



 ح
Ha H Ha (dengan titik di bawah) 

 خ
Kha Kh Ka dan Ha 

 د
Dal D De 

 ذ
Zal Ż Zet (dengan titik di atas) 

 ر
Ra R Er 

 ز
Zai Z Zet 

 س
Sin S Es 

 ش
Syim Sy es dan ye 

 ص
Sad Ṣ es (dengan titik di bawah) 

 ض
Ḍad Ḍ de (dengan titik di bawah) 

 ط
Ta Ṭ te (dengan titik di bawah) 

 ظ
Za Ẓ zet (dengan titik di bawah) 

 ع
Ain ‘A komater balik di atas 

 غ
Gain G Ge 

 ف
Fa F Ef 

 ق
Qaf Q Qi 

 ك
Kaf K Ka 

 ل
Lam L El 

 م
Mim M Em 



 

 Nun N En ن

 و
Waw W We 

 ە
Ha H Ha 

 ء
Hamzah 

 
Apostrof 

 ي
Ya Y Ye 

 

2. Vokal 

Vokal bahasa Arab adalah seperti vokal dalam bahasa 

Indonesia, terdiri dari vocal tunggal atau monoftong dan 

vocal rangkap atau diftong: 

a. VokalTunggal 

Vokal tunggal dalam bahasa Arab yang lambangnya 

berupa tanda atau harkat, transliterasinya adalah sebagai 

berikut: 

Tanda Nama Huruf Latin Nama 

 

 

 

 

fatḥah A A 

 

 

 

 

Kasrah I I 

 و
ḍammah U U 



 

b. Vokal Rangkap 

Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa 

gabungan antara harkat dan huruf, tansliterasinya berupa 

gabungan huruf yaitu: 

Z 
Nama Gabungan Huruf Nama 

 

 

 ى

Fathah dan ya Ai a dan i 

 و
 

fatḥah dan waw 

 

Au 

 

a dan u 

 

Contoh : 

- Kataba :كتب 

- Fa’ala :فعل 

- Kaifa :كیف 

 

c. Maddah 

Maddah atau vocal panjang yang lambangnya berupa 

harkat huruf, transliterasinya berupa huruf dan tanda, yaitu: 

Harkat dan 

Huruf 

 

Nama 

 

Huruf dan Tanda 

 

Nama 

 ا

fatḥah dan alif 

atau ya 
Ā 

a dan garis di 

atas 

 

 ى

Kasrah dan ya Ī 
i dan garis di 

atas 



 و

 و

ḍammah dan 

wau 

 

Ū 

u dan garis di 

atas 

 

Contoh :āla   : لاق Ramā : مارQīla    : لقی  

 

d. Tamarbūtah 

Transliterasi untuk ta marbūtah ada dua: 

1) Ta marbūtah hidup 

Ta marbūtah yang hidup atau mendapat ḥarkat fatḥah, kasrah dan 

«ammah, transliterasinya (t). 

2) Ta marbūtah mati 

Ta marbūtah yang mati mendapat harkat sukun, 

transliterasinya adalah (h). 

3)  Kalau pada kata yang terakhir dengan ta 

marbūtah diikuti oleh kata yang menggunakan 

kata sandang al serta bacaan kedua kata itu 

terpisah, makata marbūtah itu ditransliterasikan 

dengan ha(h). 

Contoh : 

- rauḍah al-aṭfāl -rauḍatul aṭfāl: افطالاةوضرل  

 al-munawwarahal-Madīnah:رةنوملاینھالمد -

- ṭalḥah: ةحلط  

e. Syaddah(tasydid) 

Syaddah atau tasydid yang pada tulisan Arab 

dilambangkan dengan sebuah tanda, tanda syaddah atau 

tanda tasydid, dalam transliterasi ini tanda tasydid tersebut 



dilambangkan dengan huruf, yaitu yang sama dengan huruf 

yang diberi tanda syaddah itu. 

Contoh : 

- rabbanā :ربنا 

- nazzala :نزل 

- al-birr: ربلا  

- al-hajj :الحخ 

- nu’ima :نع 

 

f. Kata Sandang 

Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan 

dengan huruf, yaitu: ال , namun dalam transliterasi ini kata 

sandang itu dibedakan atas katasandang yang diikuti oleh 

huruf syamsiah dan kata sandang yang diikuti olehhuruf 

qamariah. 

1) Kata sandang diikuti oleh hurufsyamsiah 

Kata sandang diikuti oleh huruf syamsiah 

ditransliterasikan sesuaidengan bunyinya, yaitu huruf 

(I) diganti dengan huruf yang samadengan huruf yang 

langsung mengikuti kata sandang itu. 

2) Kata sandang yang diikuti oleh hurufqamariah 

Kata sandang yang diikuti oleh huruf qamariah 

ditransliterasikan sesuai dengan aturan yang 

digariskan di depan dan sesuai pula denganbunyinya. 

Baik diikuti huruf syamsiah maupun qamariah, kata 

Sandang ditulis terpisah dari kata yang mengikuti dan 

dihubungkan dengantanda sempang. 



Contoh : 

- ar-rajulu:الرجل 

- as-sayyidatu:السدة 

- asy-syamsu:الشمس 

- al-qalamu: القلم 

- al-jalalu:الجال 

 

g. Hamzah 

Dinyatakan di depan bahwa hamzah ditransliterasikan 

dengan apostrof. Namun, itu hanya berlaku bagi hamzah yang 

terletak di tengah dan di akhir kata. Bila hamzah itu terletak 

di awal kata, ia tidak dilambangkan, karena dalam tulisan 

Arab berupa alif. 

Contoh: 

- ta′khuzūna: ونذخات  

- an-nau′: النوء 

- syai’un:شیىء 

- inna:ان 

- umirtu:امرت 

- akala:اكل 

 

h. PenulisanKata 

Pada dasarnya setiap kata, baik fi’il (kata kerja), isim 

(kata benda), maupun hurf, ditulis terpisah. Hanya kata-kata 

tertentu yang penulisannya dengan huruf Arab sudah lazim 

dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harkat 



yang dihilangkan, maka dalam transliterasi ini penulisan kata 

tersebut dirangkaikan juga dengan kata lain 

yangmengikutinya. 

i. Huruf Kapital 

Meskipun dalam sistem tulisan Arab huruf kapital tidak 

dikenal, dalam transliterasi ini huruf tersebut digunakan juga. 

Penggunaan huruf kapital sepertiapa yang berlaku dalam 

EYD, diantaranya: huruf kapital digunakan untuk menuliskan 

huruf awal nama diri dan permulaan kalimat. Bila nama itu 

didahului oleh kata sandang, maka yang ditulis dengan huruf 

kapital tetap huruf awal nama diri tersebut, bukan huruf awal 

kata sandangnya. 

Contoh: 

- Wamamuhammadunillarasūl 

- Innaawwalabaitinwudi’alinnasilallażibibakkatamubarakan 

- Syahru Ramadan al-laż³unzilafihial-Qur’anu 

- SyahruRamadanal-lażiunzilafihil-Qur’anu 

- Walaqadra’ahubilufuq al-mubin 

- Alhamdulillahirabbil-‘alamin 

Penggunaan huruf awal kapital untuk Allah hanya 

berlaku bila dalam tulisan Arabnya memang lengkap 

demikian dan kalau penulisan itu disatukan dengan kata lain 

sehingga ada huruf atau harkat yang dihilangkan, huruf 

capital yang tidak dipergunakan. 

Contoh: 

- Naṣrunminallahiwafatḥunqarib 

- Lillahial-amrujami’an 



- Lillahil-amrujami’an 

- Wallahubikullisyai’in‘alim 

 

j. Tajwid 

Bagi mereka yang menginginkan kefasehan dalam bacaan, pedoman 

transliterasi ini merupakan bagian yang tak terpisahkan dengan ilmu tajwid. 

Karena itu peresmian pedoman transliterasi ini perlu disertai ilmu tajwid 
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Abstrak 

Emalia Anggita, 1801280044, ‘’Pengaruh Harga Dan Promosi Terhadap 

Kepuasaan Pelanggan Dalam Menggunakan Jasa Laundry  (Studi Kasus 

Pada Penguna Jasa Corner Laundry Kota Medan)’’ 

Kepuasan pelanggan merupakan suatu tingkatan dimana kebutuhan, 

keinginan, dan harapan dari pelanggan dapat terpenuhi yang akan mengakibatkan 

terjadinya pembelian ulang atau kesetiaan yang berlanjut dan semakin merasa 

puas. Dalam proses kepuasan pelanggan dipengaruhi oleh beberapa faktor, 

diantaranya harga dan promosi. Menjalankan sebuah bisnis jual beli produk atau 

jasa tidak akan terlepas dari  permasalahan harga dan promosi. Penelitian ini 

bertujuan untuk menganalisa pengaruh harga dan promosi terhadap kepuasan 

pelanggan. Dalam penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif yaitu 

metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivisme yang digunakan 

untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu, pengumpulan data 

menggunakan instrumen penelitian, analisis data bersifat kuantitatif/statistik 

dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan.  

Dalam penelitian ini menganalisis pengaruh harga dan promosi terhadap 

kepuasan pelanggan dalam menggunakan jasa Corner Laundry di kota Medan 

Hasil analisis dengan bantuan SPSS menunjukkan bahwa Uji F yang dilakukan 

menunjukkan bahwa F sebesar 45,868 dengan nilai signifikansi 0,000. Sedangkan 

Ftabel diperoleh nilai 2,85. Sehingga dapat disimpulkan bahwa dalam analisis 

tersebut terima H3, artinya harga dan promosi berpengaruh secara simultan 

(bersama-sama) terhadap kepuasan pelanggan Corner Laundry Kota Medan. 

Koefisien determinasi R Square sebesar 0,713 dimana mengandung pengertian 

bahwa pengaruh variabel-variabel bebas terhadap variabel terikat sebesar 71,3%, 

sedangkan sisanya 28,7 % dipengaruhi oleh variabel lain. 

 

Kata Kunci : Harga, Promosi, Kepuasaan Pelanggan 
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Abstract 

Emalia Anggita, 1801280044, ‘’Pengaruh Harga Dan Promosi Terhadap 

Kepuasaan Pelanggan Dalam Menggunakan Jasa Laundry  (Studi Kasus 

Pada Penguna Jasa Corner Laundry Kota Medan)’’ 

Customer satisfaction is a level where the needs, desires, and expectations of 

customers can be met which will result in repeat purchases or continued loyalty 

and increasingly feel satisfied. In the process of customer satisfaction is 

influenced by several factors, including price and promotion. Running a business 

buying and selling products or services will not be separated from the problem of 

price and promotion. This study aims to analyze the effect of price and promotion 

on customer satisfaction. In this study using a quantitative approach, namely 

research methods based on the philosophy of positivism used to examine certain 

populations or samples, data collection using research instruments, 

quantitative/statistical data analysis with the aim of testing predetermined 

hypotheses. 

In this study, we analyze the effect of price and promotion on customer 

satisfaction in using Corner Laundry services in the city of Medan. The results of 

the analysis with the help of SPSS show that the F test conducted shows that F is 

45.868 with a significance value of 0.000. While Ftable obtained a value of 2.85. 

So it can be concluded that in the analysis accept H3, meaning that price and 

promotion have a simultaneous (together) effect on customer satisfaction at 

Corner Laundry in Medan City. The coefficient of determination R Square is 

0.713 which implies that the influence of the independent variables on the 

dependent variable is 71.3%, while the remaining 28.7% is influenced by other 

variables. 

 

Keywords: Price, Promotion, Customer Satisfaction 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Perkembangan bisnis di era Abad ke-21 telah berkembang sangat pesat 

dan mengalami metamorfosis yang berkesinambungan. Salah satu contoh 

perubahan tersebut yaitu dalam hal perubahan teknologi dan gaya hidup (life 

style), dimana hal ini tak lepas dari pengaruh globalisasi yang kini terjadi 

dimasa sekarang (Fardani 2013). Dalam era globalisasi ini, jumlah merek dan 

produk yang bersaing dalam pasar menjadi sangat banyak sehingga konsumen 

memiliki ragam pilihan dan alternatif produk dan jasa yang dapat memenuhi 

kebutuhannya dan berhak memilih sesuai yang konsumen inginkan dengan 

adanya persaingan yang terjadi. Seiring dengan perkembangan Globalisasi 

memberikan dampak terhadap kehidupan manusia di permukaan bumi ini 

terutama dalam hal gaya hidup “modern”(Al-Bara and Nasution 2018). 

Pertumbuhan ekonomi dalam suatu ekonomi menjadi salah satu parameter 

yang sangat esensial, dalam perspektif yang luas pertumbuhan ekonomi 

menunjukan bagaimana aktivitas ekonomi dapat melahirkan perubahan dalam 

struktur sosial masyarakat yang akan menghasilkan tambahan pendapatan dan 

kesejahteraan. Perkembangan kondisi ekonomi nasional penting untuk segala 

sektor kehidupan diantaranya untuk pemerintah, usaha kecil maupun usaha 

berskala besar hingga masyarakat luas. Perubahan kondisi ini memicu para 

pemangku kepentingan dan pelaku ekonomi untuk tanggap mempersiapkan 

perubahan starategi (Diarga 2020).Bagi sebuah organisasi atau perusahaan, Sumber 

Daya Manusia (SDM) merupakan faktor yang sangat penting. Tidak mungkin satu 

organisasi akan terbentuk tanpa ada dukungan manusia baik sebagai anggota maupun 

pengurusnya (Hayati and Fitria2 2018). 

Pertumbuhan dan perkembangan dalam dunia usaha semakin meningkat 

dengan cepat. Baik yang bergerak dalam bidang jasa maupun dalam bidang 

industri dan perdagangan. Semua unit usaha pasti akan terus meningkatkan dan 

mengoptimalkan aktifitas usaha. Setiap para pelaku usaha supaya para 

konsumen merasa nyaman dan puas terhadap produk dan jasa yang dihasilkan. 

Ini bertujuan untuk menjaga dan mempertahankan keberlangsungan perjalanan 

    1 
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perusahaan serta bertujuan untuk meningkatkan pendapatan 

perusahaan(Pradesyah 2017). 

Salah satu bisnis yang bergerak dalam bidang jasa adalah pelayanan 

produk jasa laundry. Jasa laundry adalah suatu badan usaha yang menawarkan 

jasa dalam hal pencucian pakaian dengan metode-metode khusus, kondisi 

persaingan antar perusahaan, kemajuan teknologi, tahapan perekonomian dan 

sejarah masyarakat mendorong terjadinya pengembangan kualitas pelayanan 

(service quality) (Priadi and Utomo 2021). Bisnis laundry merupakan salah 

satu jenis UKM dalam industri rumahan bidang jasa yang sedang berkembang 

saat ini. Laundry menyediakan jasa pencucian pakaian mulai proses pencucian 

hingga pengeringan dan hingga tahap penyelesaian dimana pakaian diberikan 

kepada konsumen sesuai dengan yang diharapkan. Permintaan terhadap bisnis 

laundry ini semakin meningkat terutama bagi para pekerja/pegawai hingga 

mahasiswa yang memiliki kesibukan setiap harinya. Sehingga jasa laundry 

menjadi salah satu alternatif untuk menghemat waktu dalam melakukan 

pekerjaan. Tingginya tingkat permintaan terhadap jasa pelayanan laundry 

menjadi salah satu pendorong para masyarakat untuk berbisnis laundry. 

Bisnis wirausaha laundry saat ini sangat pesat, Bisnis yang bergerak pada 

pelayanan jasa ini memiliki peluang yang sangat bagus. Masyarakat kota yang 

semakin sibuk dengan berbagai pekerjaan, membuat usaha jasa laundry 

semakin dibutuhkan. Hal ini ditandai dengan semakin banyak nya minat 

membuat atau membuka usaha laundry. Para pelaku bisnis ini dapat 

meningkatkan kualitas serta konsisten untuk menjaga kepercayaan pelanggan 

baik dalam hal kualitas dan pelayanan, agara pelanggan tertarik untuk 

menggunakan jasa laundry.(Budiono 2020) 

Di tengah perkembangan ekonomi dunia yang tidak stabil, dalam peranan 

Usaha Kecil Menengah (UKM) dalam perekonomian Indonesia cukup penting 

karena menyumbang pemenuhan kebutuhan hidup orang banyak. Pengelolaan 

laundry yang dilakukan menggunakan strategi tertentu akan memberikan 

kemajuan pada usaha tersebut. Banyaknya pesaing dibidang jasa laundry 

menyebabkan perusahaan harus melakukan persaingan ketat, agar perusahaan 

secara terus menerus dapat memberikan pelayanan yang terbaik untuk 
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pelanggan, serta pelanggan merasa cukup puas menggunakan jasa 

laundry.(Hamonangan, Pradhanawati, and Prabawani 2017). Walau dalam 

kesibukan pengusaha mikro dan kecil dalam bisnisnya, menyempatkan waktu 

untuk pengembangan literasi keuangan terutama literasi keuangan digital akan 

sangat membantu dan memberi peluang pertumbuhan bisnis. 

Usaha laundry merupakan salah satu bentuk usaha yang cukup 

menjanjikan di Kota Medan khususnya di Corner Laundry, gerai-gerai laundry 

terus tumbuh. Tidak dapat dipungkiri lagi, persaingan usaha jasa laundry 

semakin ketat. Jasa laundry semakin mewabah dimana-mana, usaha apa yang 

terbukti prospek maka akan dikerjakan atau di ikuti banyak orang. Untuk 

mengenalkan brand jasa laundry, dibutuhkan promosi baik laundry baru 

ataupun lama, promosi sangat lah penting dan tidak boleh berhenti, karena jika 

promosi berhenti bisa menyebabkan kegagalan usaha atau bisnis.  

Promosi merupakan salah satu variable dari bauran pemasaran yang sangat 

penting, yang dilaksanakan oleh perusahaan dalam memasarkan produk atau 

jasanya. Tanpa promosi keberadaan produk atau jasa kurang mendapatkan 

perhatian dari konsumen atau bahkan konsumen tidak tahu sama sekali 

mengenai produk atau jasa tersebut. Hal ini sesuai dengan pengertian promosi, 

Promosi adalah sarana dimana perusahaan berusaha untuk menginformasikan, 

membujuk dan mengingatkan konsumen baik secara langsung atau tidak 

langsung tentang suatu produk dan merek yang mereka jual.  Menjalankan 

sebuah bisnis jual beli produk atau jasa tidak akan terlepas dari  permasalahan 

harga. Harga  adalah suatu nilai tukar yang bisa disamakan dengan uang atau 

barang lain untuk manfaat yang diperoleh dari suatu produk atau jasa bagi 

seseorang atau kelompok pada waktu tertentu dan tempat tertentu.Istilah harga 

digunakan untuk memberikan nilai finansial pada suatu produk barang atau 

jasa.. Harga adalah sejumlah uang yang ditukarkan untuk sebuah produk atau 

jasa. Harga yang terdapat di corner laundry berbeda dengan laundry pada 

umumnya,maka dari itu harga yang ada di corner laundy kota Medan mahal 

tetapi kualitas jasanya terjamin aman (Literasi and Keuangan 2022).. 
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Asam Kumbang merupakan kelurahan yang berada di Kecamatan Medan 

Selayang, Kota Medan. Adapun jumlah penduduk di Asam Kumbang adalah 

103.208 jiwa. Peningkatan pertumbuhan laundry di Asam Kumbang dibuktikan 

dari banyaknya laundry yang bermunculan pada suatu daerah karena wilayah 

yang cukup strategis dimana dapat ditemui perkantoran, perumahan, 

apartemen, kampus, dan koskosan sehingga membutuhkan kebutuhan mencuci 

yang tinggi dan menjadi peluang besar bagi laundry sebagai perusahaan yang 

mampu membantu pemenuhan kebutuhan tersebut. Sehingga ketatnya 

persaingan dalam bisnis laundry saat ini membuat para pemilik usaha tersebut 

bersaing dalam banyak hal agar dapat merebut pangsa pasar atau menciptakan 

peluang pasar baru untuk meningkatkan penjualan. Berikut daftar laundry yang 

ada pada wilayah Asam Kumbang: 

Tabel 1.1. Daftar Laundry Wilayah Asam Kumbang 

No. Nama  Alamat  Harga/  

Kilogram 

1. Noda Laundry & Wet 

Cleaning 

Komplek Tasbih 1, Asam 

Kumbang,kec.Medan Selayang,Kota 

Medan 

Rp. 5.000 

2. 88 Laundry Jl.Bunga Asoka No.31, Asam 

Kumbang,kec.Medan Selayang,Kota 

Medan 

Rp. 6.000 

3. GS Laundry Medan Jl.Ringroad no.12, Asam 

Kumbang,kec.Medan Selayang,Kota 

Medan 

Rp. 5.000 

4. Family Laundry Komplek Griya, Asam 

Kumbang,kec.Medan Selayang,Kota 

Medan 

Rp. 6.000 

5. Corner Laundry Jl.Bunga Asoka no.50D, Asam 

Kumbang,kec.Medan Selayang, Kota 

Medan 

Rp. 8.000 

6.  Arka Laundry Dry 

Clean 

Jl.tanjung sari pasar 1, Asam 

Kumbang,kec.Medan Selayang, Kota 

Medan 

Rp. 7.000 

 

Berdasarkan Tabel 1.1, dalam satu lokasi Asam Kumbang terdapat enam 

laundry yang menawarkan layanan yang sama, hal ini menyebabkan suatu 

persaingan yang tidak dapat dihindarkan. Dari enak laundry tersebut terdapat 

Corner Laundry yang ikut bersaing dalam bisnis pencucian pakaian. Pada 
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Tabel 1.1 tertera bahwa Corner adalah salah satu laundry yang memberikan 

harga yang  tergolong mahal dibanding pesaingnya. Hal ini membuat 

konsumen berpikir kembali untuk menggunakan jasa Corner Laundry. 

Penurunan omset juga terkaitan dengan harga yang dibayarkan pelanggan 

terhadap perusahaan, karena harga merupakan salah satu alasan pelanggan 

dalam memilih perusahaan jasa, dan harga merupakan suatu pendapatan bagi 

perusahaan. Selain harga yang menjadi pertimbangan pelanggan, promosi juga 

mempengaruhi kepuasan pelanggan. Corner Laundry promosi nya  yang jarang 

ada dilakukan oleh Corner Laundry. Corner Laundry menyediakan sistem 

ambil antar pakaian dengan gratis, sehingga dapat semakin mempermudah 

kebutuhan dan meningkatkan kepuasan pelanggan. 

Berikut adalah jumlah frekuensi kilogram Corner Laundry:  

 

Sumber : Corner Laundry (2020)  

Gambar 1.1 Jumlah Frekuensi Kilogram Corner Laundry 2020 

Berdasarkan Gambar 1.1 terlihat bahwa realisasi dari jumlah kilogram selama 

Oktober-Desember 2020 mengalami penurunan. Penurunan jumlah kiloan yang 

tidak mencapai target mengakibatkan terjadinya penurunan omset yang 

menjadi suatu permasalahan yang dirasakan bagi Corner Laundry. 

Banyaknya pesaing dibidang jasa laundry menyebabkan bisnis harus 

melakukan persaingan dengan ketat, agar laundry secara terus menerus dapat 

memberikan yang terbaik untuk pelanggan sehingga pelanggan merasa puas 
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menggunakan jasa corner laundry. Dalam bisnis jasa, promosi digunakan untuk 

menarik minat dan perhatian pelanggan seperti memberikan potongan harga 

atau memfasilitasi pelanggan dengan sistem antar jemput sehingga 

memudahkan pelanggan dalam menggunakan jasa laundry. Dengan strategi 

promosi yang menarik akan membuat pelanggan merasa tertarik dan percaya 

menggunakan jasa laundry tersebut. Tetapi terkadang promosi tidak dapat 

menjamin masyarakat untuk menggunakan jasa laundry. Hal inilah yang 

manjadi salah satu permasalahan yang ada pada Corner laundry Kota Medan. 

Salah satu laundry kota Medan yaitu corner laundry, berusaha memberikan 

pelayananan yang terbaik untuk kepada pelanggan sehingga merasa puas. Oleh 

karena itu corner laundry perlu memastikan apakah harga mahal dan promosi 

yang diberikan sudah sesuai dengan keinginan pelanggan atau belum, agar 

tercipta kepuasaan pelanggan. Berdasarkan hal tersebut maka peneliti tertarik 

sehingga saya mengangkat penelitian yang berjudul “Pengaruh Harga dan 

Promosi Terhadap Kepuasaan Pelanggan Menggunakan Jasa Laundry 

(Studi Kasus Pada Pengguna Jasa Corner Laundry Kota Medan)” 

 

B. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas, maka permasalahan penelitian dapat 

didefenisikan antara lain sebagai berikut : 

1. Harga pada jasa corner laundry kota Medan terlalu mahal. 

2. Kurangnya promosi yang dilakukan oleh jasa corner laundry. 

3. Pihak manajemen kurangnya informasi, membujuk, dan mengingatkan 

kepada pelanggan jasa corner laundry. 

4. Kurangnya promosi yang menarik 

 

C. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang dan uraian diatas, maka akan dapat 

dirumuskan masalah sebagai berikut:  

1. Apakah harga berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan jasa corner 

laundry? 
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2. Apakah promosi berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan jasa corner 

laundry? 

3. Bagaimana pengaruh secara simultan harga dan promosi terhadap 

kepuasaan pelanggan corner laundry? 

 

D. Tujuan Penelitian 

Tujuan yang dicapai dalam penelitian ini adalah : 

1. Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap kepuasan pelanggan corner 

laundry. 

2. Untuk memgetahui pengaruh promosi terhadap kepuasan pelanggan 

corner laundry. 

3. Untuk menganalisis secara simultan pengaruh harga dan promosi 

terhadap kepuasan pelanggan jasa corner laundry. 

 

E. Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat dari penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Bagi Penulis  

Untuk menambah pengetahuan khususnya dalam menghasilkan 

konsep mengenai harga, promosi, kepuasan pelanggan, dan memenuhi 

syarat guna memperoleh gelar Sarjana Ekonomi Jurusan Manajemen 

Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara. 

2. Bagi Perusahaan   

Memberikan informasi yang berguna bagi perusahaan dalam 

mengambil kebijakan dimasa mendatang yang berkaitan dengan bidang 

pemasaran. Memberikan bahan masukan mengenai yang mempengaruhi 

kepuasan pelanggan seperti harga dan promosi terhadap kepuasaan 

pelanggan guna mampu memenuhi kriterian kepuasaan pelanggan, 

sehingga dapat mementukan langkah-langkah selanjatnya yang diambil 

dalam mengukur kebijksanan dimasa yang akan datang. 

3. Bagi pembaca 

Penelitian ini diharapkan bermanfaat dalam memberikan informasi 

bagi perkembangan kajian ilmu manajemen, khususnya dalam 
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menghasilkan konsep kepuasan pelanggan. Memberikan bahan masukan 

atau tambahan pengetahuan bagi rekan-rekan Mahasiswa serta 

Masyarakat mengenai kepuasan pelanggan. 

 

F. Sistematika Penulisan 

Sistematika penulisan untuk memperoleh pembahasan yang sistematis 

sehingga dapat menunjukkan hasil penelitian yang baik dan mudah dipahami. 

Adapun sistematika tersebut adalah sebagai berikut : 

BAB I Pendahuluan 

Berisi tentang latar belakang masalah, identifikasi masalah, rumusan masalah, 

tujuan masalah dan manfaat masalah, serta sistematika penulisan. 

BAB II Landasan Teoritis 

Berisi tentang deskripsi teori, penelitian yang relavan, kerangka teori, dan 

hipotesis penelitian. 

BAB III Metodologi Penelitian 

Berisi tentang metode penelitian, lokasi dan waktu penelitian, populasi,sampel 

dan teknik penarikan sampel, variabel penelitian, definisi operasional variabel, 

teknik pengumpulan data, instrumen penelitian, teknik analisis data. 

BAB IV Hasil Penelitian dan Pembahasan 

Berisi tentang deskripsi institusi, deskripsi karakteristik responden, penyaji 

data, analiss data, dan interprestasi hasil analisis data. 

BAB V Penutup 

Berisi tentang kesimpulan dan saran dari hasil penelitian. 
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BAB II 

LANDASAN TEORETIS 

A. Deskripsi Teori 

1. Kepuasaan Pelanggan (Y) 

Kepuasan adalah perasaan senang dan kekecewaan seseorang yang muncul 

setelah membandingkan kinerja (hasil) yang dipikirkan terhadap kinerja (atau 

hasil) yang diharapkan. Sedangkan kepuasan pelanggan adalah perasaan 

senang atau kecewa seseorang yang muncul setelah membandingkan antara 

persepsi atau kesan atas kinerja dan harapan. Jadi kepuasan merupakan fungsi 

dari persepsi atau kesan atas kinerja dan harapan. Jika kinerja berada dibawah 

harapan maka pelanggan tidak puas. Jika kinerja sesuai dengan harapan maka 

pelanggan puas. Dan apabila kinerja melebihi harapan maka pelanggan akan 

merasa sangat puas (Priadi and Utomo 2021). 

 

Kepuasan pelanggan juga salah satu kunci dalam menciptakan 

keberhasilan dari suatu perusahaan. Kepuasan pelanggan telah menjadi konsep 

sentral dalam teori praktik pemasaran, serta merupakan salah satu tujuan 

esensial bagi aktivitas bisnis. kepuasan pelanggan merupakan suatu tingkatan 

dimana kebutuhan, keinginan, dan harapan dari pelanggan dapat terpenuhi 

yang akan mengakibatkan terjadinya pembelian ulang atau kesetiaan yang 

berlanjut. Semakin terpenuhinya harapan-harapan dari konsumen tentu 

konsumen akan semakin merasa puas. Sebuah usaha harus mempunyai 

strategistrategi dalam meningkatkan sebuah usahanya, agar konsumen dapat 

dipertahankan keberadaannya atau lebih ditingkatkan lagi jumlahnya. Apabila 

konsumen merasa puas, maka ia akan melakukan pembelian secara 

berulangulang (Dixit et al. 2018). 

 

Kepuasan pelanggan adalah respon yang ditunjukkan konsumen terhadap 

evaluasi yang dirasakan antara harapan sebelumnya dan tingkat kepuasan 

mereka. Kepuasan pelanggan merupakan tingkat perasaan seseorang setelah 

membandingkan kinerja yang dirasakan dengan harapannya. Perusahaan 

bisnis harus memiliki berbagai strategi yang dapat memberikan kelebihan 

    9 
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terhadap bisnis tersebut. Perusahaan bisnis harus memberikan yang terbaik 

untuk para pelanggan agar menarik minat pelanggan. Dengan 

mengedepankan harga, kualitas jasa, dan promosi agar menciptakan kepuasan 

dalam menggunakan jasa laundry. Dalam bisnis, perusahaan yang baik harus 

diikuti dengan langkah pemasaran yang baik. Oleh karena itu strategi 

pemasaran yang diterapkan harus tepat. 

Faktor-faktor yang Mempengaruhi Kepuasan Pelanggan Menurut 

(Fandy Tjiptono 2008)  menyatakan terdapat lima faktor utama  yang 

mempengaruhi  dari kepuasan pelanggan, yaitu: 

1) Kualitas produk  

Pelanggan akan merasa puas jika setelah membeli dan menggunakan 

produk tersebut kualitas produknya baik. Terdapat enam dimensi yang 

global dari kualitas produk yaiti performance, durability, feature, 

reliability, consistency dan design. 

2)  Harga  

Bagi pelanggan biasanya harga murah adalah sumer kepuasan yang 

penting karena mereka akan mendapatkan value for money yang tinggi.  

3) Service quality 

Hal ini ditentukan dengan tiga hal yaitu sistem, teknologi, dan manusia. 

dan faktor manusialah yang memegang kontribusi paling besar. 

4) Emotional factor  

Komponen ini berlaku untuk produk-produk yang berhubungan dengan 

gaya hidup seperti mobil, pakaian, kosmetik, dan sebagainya. Merupakan 

rasa bangga , percaya diri yang mendasari kepuasan pelanggan  

5)  Biaya dan kemudahan mendapatkan produk  

Faktor biaya murah, nyaman dan efisien untuk mendapatkan produk atau 

jasa maka  akan membuat pelanggan semakin puas.   

  

Kepuasan pelanggan dapat dipengaruhi oleh beberapa faktor, berikut 

faktor-faktor yang mempengaruhi kepuasan adalah:  

1) Produk (Product) 
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Yaitu produk yang hendak ditawarkan, yang snagat penting disini adalah 

kualitas dari produk sendiri. Konsumen tidak hanya membeli fisik dari 

produk tetapi juga manfaat dan nilai dari produk.  

2) Harga (Price) 

 Yaitu bagaimana penetapan harga yang dipakai untuk suatu produk.  

3) Promosi (Promotion)  

Promosi adalah arus informasi atau persuasi yang dibuat untuk 

menggerakkan seseorang atau organisasi kepada tindakan yang 

menciptakan pertukaran dalam pemasaran. 

4) Lokasi (Lokasi)  

Lokasi yaitu tempat untuk melaksanakan suatu usaha dan merupakan 

faktor krusial berhasil atau tidaknya sebuah usaha. 

5) Service (Pelayanan)  

Yaitu bagaimana  tingkat pelayanan yang akan diberikan kepada 

konsumen, dimana hal ini ditunjukkan untuk mencapai kepuasan 

pelanggan  

6) Fasilitas (Amenities)  

Fasilitas merupakan bagian dari atribut perusahaan yang berupa perantara 

guna mendukung kelancaran operasional perusahaan yang berhubungan 

deengan pelanggan. 

7) Suasana (Atmosphere)  

Suasana merupakan faktor pendukung, karena apabila perusahaan 

mengesankan maka konsumen mendapatkan kepuasan tersendiri. 

Perusahaan harus mengetahui bobot dari masing-masing faktor tersebut 

dalam menciptakan kepuasan pelanggan.  

 

Dari penjelasan diatas dapat diambil kesimpulan bahwa faktor-faktor dari 

kepuasan pelanggan adalah kualitas produk,kualitas pelayanan, harga, biaya,  

Service quality, Emotional factor, kemudahan mendapatkan produk, promosi 

(Promotion), lokasi (Lokasi), fasilitas (Amenities), suasana (Atmosphere).  

`Ada beberapa metode yang bisa dipergunakan setiap perusahaan untuk 

mengukur dan memantau kepuasan konsumennya dan konsumen pesaing. 
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Menurut (Sunyoto Danang 2012) mengidentifikasi empat metode untuk 

mengukur kepuasan konsumen: 

 a) Sistem keluh dan Saran, 

 b) Ghost Shopping (Mystery Shooping),  

 c) Lost Customer Analysis,  

d) Survey Kepuasan Konsumen.    

 

Kualitas pelayanan memiliki hubungan yang erat dengan kepuasaan 

pembelian, oleh setiap pelanggan atau konsumen, sebagai salah satu faktor 

yang menjadikan dasar untuk menggunakan atau membeli suatu produk dan 

juga menjalani ikatan hubungan yang kuat dengan perusahaan. Dalam jangka 

panjang ikatan seperti ini memungkinkan perusahaan untuk memahami 

dengan seksama harapan pelanggan serta kebutuhan pelanggan. Dengan 

demikian perusahaan dapat meningkatkan kualitas yang diberikan dan mampu 

memberikan yang terbaik agar konsumen atau pelanggan merasa nyaman.  

 

Kualitas jasa adalah tingkat keunggulan yang diharapkan, serta berkaitan 

dengan hal itu adalah tindakan pengendalian atas tingkat keunggulan tersebut 

untuk memenuhi keinginan pelanggan. Melihat kualitas jasa tidak dipandang 

dari sudut perusahaan melainkan dari persepsi orang lain yang menerima jasa 

tersebut. Dengan demikian maka kualitas jasa yang baik maupun buruk 

tergantung pada konsistensi kemampuan perusahaan dalam memenuhi 

harapan pelanggannya. (Amir 2012) mengungkapkan lima faktor dominan 

(lima dimensi) atau penentu mutu pelayanan jasa, yaitu tangibles atau bukti 

fisik, reliability atau kehandalan, responsiveness atau ketanggapan, assurance 

atau jaminan dan kepastian, dan empathy.  

 

Kualitas jasa sangat berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan. Kualitas 

jasa menggambarkan seberapa penting pelayanan yang diberikan kepada 

pelanggan, apakah pelayanan yang diberikan memuaskan atau tidak. Hal ini 

berkaitan dengan harapan pelanggan yang menginginkan kepuasan terhadap 

jasa yang mereka gunakan. Dalam era modern seperti sekarang perusahaan 
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dituntut untuk efektif dan efisien dalam melakukan suatu pekerjaan. Hal ini 

menyebabkan perusahaan harus selalu menjaga kualitas jasa mereka seperti 

memberikan informasi yang jelas dan jujur dalam melakukan pelayanan.   

Dengan begitu akan membuat pelanggan tersebut merasa puas terhadap 

kinerja perusahaan (Zulkarnaen and Amin 2018). 

2. Promosi (X2) 

Promosi dapat diartikan salah satu prioritas dari kegiatan pemasaran yang 

diberitahukan kepada konsumen bahwa perusahaan meluncurkan produk baru 

yang menggoda konsumen untuk melakukan kegiatan pembelian. Promosi 

juga  merupakan kegiatan yang mengkomunikasikan manfaat dari sebuah 

produk dan membujuk target konsumen untuk membeli produk tersebut 

(Fauzi 2019). Promosi merupakan salah satu variabel dalam bauran 

pemasaran yang sangat penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam 

memasarkan produk jasa. Kegiatan promosi bukan saja berfungsi sebagai alat 

komunikasi antara perusahaan dan konsumen dalam kegiatan pemblian atau 

penggunaan jasa sesuai dengan keinginan dan kebutuhannya. Hal ini 

dilakukan dengan menggunakan alat-alat promosi.  

 

Promosi adalah sebuah usaha untuk menyebarluaskan atau menawarkan 

sebuah produk atau jasa dengan tujuan menarik para calon konsumen untuk 

membelinya.  Banyak hal yang dapat mempengaruhi maju mundurnya suatu 

usaha jasa, salah satunya yaitu bagaimana suatu usaha tersebut dapat 

memenuhi keinginan dari konsumen. Perusahaan yang ingin berkembang dan 

mendapatkan keunggulan kompetitif mengharuskan melakukan perubahan 

dalam hal promosi. Promosi adalah alat fundamental yang direncanakan 

untuk mencapai tujuan perusahaan dengan mengembangkan keunggulan 

bersaing yang berkesinambungan melalui pasar yang dimasuki progam 

pemasaran yang digunakan untuk melayani pasar dan sasaran tersebut. 

Promosi yang dilakukan oleh sebuah perusahaan akan menciptakan suatu 

penilaian tersendiri pada pikiran konsumen sehingga penilaian konsumen 

terhadap promosi produk atau jasa secara langsung maupun tidak langsung 
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akan menciptakan image terhadap suatu produk atau jasa (Fajar and Yani 

2019). 

Promosi adalah kegiatan mengkomunikasikan informasi dari penjual 

kepada pembeli atau pihak lain dalam saluran untuk memengaruhi sikap dan 

perilaku. Promosi dangat penting dalam kegiatan pemasaran, tanpa promosi 

keberadaan produk mungkin kurang mendapat perhatian dari konsumen. 

Pelanggan yang tidak mengetahui suatu produk akan memperkecil atau 

meniadakan kemungkinan untuk menjadi pelanggan yang loyal dan setia.  

Khan menjelaskan bahwa promosi sebagai bentuk yang berbeda dari kegiatan 

untuk menarik dan mendapatkan perhatian pelanggan untuk membeli produk 

atau jasa melalui personal selling, hubungan masyarakat, promosi penjualan 

dan iklan. Promosi produk atau jasa membantu dalam cara terbaikuntuk 

membangun hubungan dengan pelanggan, karena semua orang mencari 

kesepakatan terbaik yang cocok untk mereka. Promosi merupakan salah satu 

bagian dari rangkaian kegiatan pemasaran suatu produk barang ataupun jasa. 

Promosi adalah suatu bidang kegiatan marketing dan merupakan komunikasi 

yang dilaksanakan perusahaan kepada pembeli atau konsumen yang memuat 

pemberitaan (information), membujuk (persuasion) dan mempengaruhi 

(influence) (Handoko 2016). 

Indikator dari promosi dapat digunakan oleh perusahaan untuk mengetahui 

apakah pesan yang disampaikanoleh perusahaan sampai kepada pihak 

konsumen yang dituju. Menurut (Kotler 2016) terdapat lima jenis kegiatan 

dari promosi  antara lain: 

1) Periklanan (Adversiting)  

Yaitu segala biaya yang harus dikeluarkan sponsor untuk melakukan 

presentasi dan promosi non pribadi dalam bentuk gagasan, barang, atau 

jasa. 

2) Promosi Penjualan  

Yaitu intensif jangka pendek untuk mendorong pembelian atau penjualan 

suatu produk. 
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3) Personal Selling  

Yaitu presentasi pribadi oleh para wiraniaga perusahaan dalam rangka 

mensukseskan penjualan  dan membangun hubungan dengan pelangan.  

4) Publisitas  

Yaitu membangun hubungan baik dengan publik terkait untuk 

memperoleh dukungan, membangun citra perusahaan yang baik dan 

menangani atau menyingkirkan gosip, cerita, dan peristiwa yang dapat 

merugikan.  

5) Pemasaran Langsung  dan interaktif (Direct Marketing) 

Yaitu komunikasi langsung dengan pelanggan yang diincar secara khusus 

untuk memperoleh tanggapan langsung. 

 

Promosi adalah fungsi pemasaran yang fokus untuk mengkomunikasikan 

program-program persuasif kepada target pelanggan untuk mendorong 

terciptanya transaksi (Hasan, 2009). Dari uraian definisi promosi menurut ahli 

di atas maka dapat disimpulkan bahwa promosi adalah kegiatan yang 

dilakukan oleh perusahaan dengan jalan mempengaruhi konsumen secara 

langsung ataupun tidak langsung untuk meningkatkan omzet penjualan 

melalui penciptaan pertukaran dalam pemasaran barang. Dalam praktek 

promosi dapat dilakukan dengan mendasarkan pada tujuan-tujuan berikut: 

memodifikasi tingkah laku, memberitahu, membujuk, dan mengingatkan. 

Promotion mix adalah kombinasi strategi yang paling baru dari variabel-

variabel periklanan, personal selling dan alat-alat promosi lain yang 

kesemuanya direncanakan untuk mencapai tujuan perusahaan. Indikator 

promosi yaitu periklanan, promosi penjualan, dan penjualan langsung.  

 

Keterkaitan antara Promosi terhadap Kepuasan Pelanggan, Promosi adalah 

kegiatan mengkomunikasikan informasi dari penjual kepada pembeli atau 

pihak lain dalam saluran untuk memengaruhi sikap dan perilaku. Promosi 

dangat penting dalam kegiatan pemasaran, tanpa promosi keberadaan produk 

mungkin kurang mendapat perhatian dari konsumen. Pelanggan yang tidak 

mengetahui suatu produk akan memperkecil atau meniadakan kemungkinan 
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untuk menjadi pelanggan yang loyal dan setia. Khan menjelaskan bahwa 

promosi sebagai bentuk yang berbeda dari kegiatan untuk menarik dan 

mendapatkan perhatian pelanggan untuk membeli produk atau jasa melalui 

personal selling, hubungan masyarakat, promosi penjualan dan iklan. Promosi 

produk atau jasa membantu dalam cara terbaikuntuk membangun hubungan 

dengan pelanggan, karena semua orang mencari kesepakatan terbaik yang 

cocok untk mereka. Hasil penelitian Khan et., memberikan hasil bahwa 

terdapat pengaruh positif antara promosi terhadap kepuasan pelanggan. 

Sehingga semakin tinggi promosi diharapkan memberi dampak positif pada 

kepuasan pelanggan. 

 

3. Harga (X1) 

Pengertian harga adalah sejumlah uang yang dibebankan ke suatu produk 

atau layanan jasa. Artinya, harga adalah jumlah nilai yang harus dibayar 

konsumen demi memiliki atau mendapatkan keuntungan dari sebuah barang 

atau jasa. Harga adalah suatu nilai yang mencakup seberapa besar dana yang 

dikeluarkan pelanggan dalam menggunakan jasa laundry, apakah terjangkau 

atau tidak. Harga dapat berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan, dengan 

menjadikan harga yang terjangkau akan membuatt seseorang merasa tertarik 

untuk mencobanya. Apalagi untuk pendapatan masyarakat perkotaan yang 

mayoritas tinggi, akan memudahkan perusahaan dalam melakukan atau 

menetapkan standar harga yang baikkdan harga terjangkau (Fajar and Yani 

2019). Harga seringkali dijadikan konsumen sebagai indikator nilai antara 

manfaat yang dirasakan dengan harga suatu barang atau jasa. Apabila harga 

yang ditetapkan perusahaan tidak sesuai dengan manfaat produk, maka 

demikian tingkat kepuasan pelanggan dapat menurun, dan sebaliknya. 

Apabila nilai yang dirasakan konsumen semakin tinggi, maka akan 

menciptakan kepuasan pelanggan. 

 

Banyaknya pesaing dibidang jasa laundry menyebabkan perusahaan 

harus melakukan persaingan dengan ketat, agar perusahaan secara terus 

menerus dapat memberikan yang terbaik untuk pelanggan, serta pelanggan 
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tersebut merasa cukup puas menggunakan jasa laundry. Harga adalahh suatu 

nilai yang mencakuppseberapa besar dana yang dikeluarkannpelanggan dalam 

menggunakan jasa laundry,aapakah terjangkau atau tidak. Harga dapat 

berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan. Dengan menjadikannharga yang 

terjangkau akannmembuat seseoranggmerasa tertarik untuk mencobanya. 

Apalagi untuk pendapatan masyarakat perkotaannyang mayoritas tinggi, akan 

memudahkan perusahaan dalam melakukan atau menetapkan standar harga 

yang baik. Harga merupakan komponen penting dalam produk, harga juga 

mempengaruhii konsumen dalam menentukan suatu keputusan konsumen 

untuk membeli atau menggunakan produk sehingga harga juga yang 

menentukan besar kecilnya keuntungan yang diraih oleh suatu perusahaan. 

Pengertian hargaadapat didefinisikan sebagai alat tukar, bahwaaharga adalah 

jumlah uangg(kemungkinan ditambah beberapa barang) yang di butuhkan 

untuk peroleh beberapa kombinasi sebuah produk dan pelayanan yang 

menyertainya(Handoko 2017).  

 

a. Tujuan Penetapan Harga  

Menurut(Malau Herman 2017) Tujuan penetapan harga pada dasarnya 

ada empat jenis utama, yaitu:  

1) Tujuan Berorientasi pada Laba  

Asumsi teori klasik menyatakan bahwa setiap perusahaan selalu 

memilih harga yang dapat menghasilkan laba yang paling tinggi. 

Tujuan ini dikenal dengan istilah maksimaliisasi laba. Dalam era 

persaingan global, kondisi yang dihadapi semakin kompleks  dan 

semakin banyak variabel yang berpengaruh terhadap daya saing setiap 

perusahaan, sehingga tidak mungkin suatu perusahaan dapat 

mengetahui secara pasti tingkat harga yang dapat menghasilkan laba 

maksimum. Oleh karena itu ada pula perusahaan yang menggunakan 

pendekatan target laba yakni laba yang sesuai atau pantas sebagai 

sasaran laba.  
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2) Tujuan Berorientasi pada Volume  

Selain tujuan berorientasi pada laba, ada pula perusahaan yang 

menetapkan harganya berdasarkan tujuan yang berorientasi pada 

volume tertentu atau yang biasa dikenal dengan istilah volume pricing 

objective. Harga ditetapkan sedemikian rupa agar dapat mencapai target 

volume penjualan atau pangsa pasar. Tujuan ini banyak ditetapkan oleh 

perusahaan-perusahaan penerbangan.  

3) Tujuan Berorientasi pada Citra  

Citra (image) suatu perusahaan dapat dibentuk melalui strategi 

penetapan harga. Perusahaan dapat menetapkan harga tinggi untuk 

membentuk atau mempertahankan citra prestisius. Sementara itu harga 

rendah dapat digunakan untuk membentuk citra nilai tertentu (image of 

value), misalnya dengan memberikan jaminan bahwa harganya 

merupakan harga yang terendah disuatu wilayah tertentu. Pada 

hakekatnya baik penetapan harga tinggi maupun rendah bertujuan untuk 

meningkatkan persepsi konsumen terhadap keseluruhan bauran produk 

yang ditawarkan.  

4) Tujuan Stabilisasi Harga  

Dalam pasar yang konsumenya sangat sensitif terhadap harga, bila 

suatu perusahaan menurunkan harganya, maka para pesaing harus 

menurunkan pula harga mereka. Kondisi seperti ini yang mendasari 

terbentuknya tujuan stabilisasi harga dalam industriindustri tertentu 

(misalnya minyak bumi). Tujuan stabilisasi dilakukan dengan jalan 

menetapkan harga untuk mempertahankan hubungan yang stabil antara 

harga suatu perusahaan dan harga pemimpin industri (industry leader).  

5) Tujuan-tujuan Lainnya  

Harga dapat pula ditetapkan dengan bertujuan mencegah masuknya 

pesaing, mempertahankan loyalitas pelanggan, mendukung penjualan 

ulang, atau menghindari campur tangan pemerintah. 

 

b. Harga memiliki dua peranan utama dalam proses pengambilan keputusan 

para pembeli, yaitu :  
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1) Peranan alokasi dari harga  

Yaitu fungsi harga dalam membantu para pembeli untuk 

memutuskan cara memperoleh manfaat atau utilitas tertinggi yang 

diharapkan berdasarkan daya belinya.   

2) Peranan informasi dari harga  

Yaitu fungsi harga dalam mendidik konsumen mengenai faktor-

faktor produk, seperti kualitas. Hal ini terutama bermanfaat dalam 

situasi dimana pembeli mengalami kesulitan untuk menilai faktor 

produk atau manfaatnya secara objektif.  

 

c. Strategi Penetapan Harga, Dalam melakukannpenilaian kembali terhadap 

strategi penetapannharga yang telah dilakukan, perusahaannmemiliki tiga 

alternatif strategi, yaitu :  

1) MempertahankannHarga  

Strategi ini dilakukan untuk mempertahankan posisi dalam pasar 

(seperti pangsa pasar perusahaan) dan untuk meningkatkan citra yang 

baik di masyarakat. Untuk menerapkan strategi ini diperlukan beberapa 

persyaratan yang sesuai :  

a) Pasar yang dilayani perusahaanntidak terpengaruh oleh perubahan 

lingkungan. 

b) Ada ketidakpastian berkaitan dengannreaksi dengan pelanggan dan 

pesaing terhadap perubahannharga. 

c) Image masyarakat terhadap perusahaanndapat ditingkatkan dengan 

merespon permintaan pemerintah atau pendapat umum untuk 

mempertahankannharga.  

2) Menurunkan Harga  

Strategi ini dapat diterapkan jika perusahaan memiliki kemampuan 

finansial yang besar dan sanggup menghadapi setiap kemungkinan 

persaingan yang timbul, terutama pada aspek harga. Selain itu, 

perusahaan juga harus memahami fungsi permintaan terhadap 

produknya. Apabila strategi menurukannharga dapat dilakukan dengan 
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baik maka perusahaan dapat memperoleh marjin laba yang lebih rendah 

dannvolume penjualan yang lebih besar.  

3) Menaikan Harga  

Tujuan dalam strategi ini yaitu, untuk mempertahankan 

profitabilitas dalam periode inflasi, mengambil keuntungan dari 

diferensiasi produk atau untuk melakukan segmentasi pasar yang 

dilayani. Dalam situasi inflasi, harga harus disesuaikan bila ingin 

mempertahankan profitabilitasnya. Hal ini terjadi karena semua elemen 

dan jenis biaya menjadi meningkat pada periode inflasi. 

 

Harga juga satu-satunya unsur dalam berbagai unsur bauran pemasaran 

eceran tersebut yang akan mendatangkan laba bagi peritel. Dalam pengertian 

strategi harga, harga merupakan salah satu unsur yang mempengaruhi 

kegiatan-kegiatan dalam perusahaan yang berfungsi menciptakan keunggulan 

kompetitif bagi perusahaan. Namun, hal itu seringkali terbentur pada 

kebijakan penetapan harga. Penetapan harga oleh perusahaan harus 

disesuaikan dengan situasi lingkungan dan perubahan yang terjadi terutama 

pada saat persaingan yang semakin ketat dan perkembangan permintaan yang 

terbatas (Fardani 2013). 

 

Dalam iklim persaingan yang ketat seperti sekarang ini, perusahaan harus 

memperhatikan faktor harga, karena besar kecilnya harga yang ditetapkan 

akan sangat mempengaruhi kemampuan perusahaan dalam bersaing dan juga 

mampu mempengaruhi konsumen untuk membeli produknya. Agar lebih 

kompetitif di pasar, perusahaan dapat mempertimbangkan harga pesaing 

sebagai pedoman dalam menentukan harga jual produknya (Yutanza 2018). 

 

B. Penelitian yang Relavan 

Studi penelitian terdahulu merupakan telaah literatur atau kajian terhadap 

penelitian terdahulu yang relevan dengan topik dan masalah penelitian. 

Penelitian yang dilakukan bukan penelitian yang pertama namun sudah ada 

beberapa penelitian yang terkait dengan yang meneliti tentang promosi, lokasi, 
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dan kepuasan pelanggan. Pada bagian ini akan dipaparkan beberapa penelitian 

sejenis yang telah dilakukan beserta perbedaan dengan penelitian yang 

dilakukan oleh penulis. 

 

Audy Yutanzha (2018) dengan judul “Analisis pengaruh harga, kualitas 

jasa dan promosi terhadap kepuasan pelanggan dalam menggunakan jasa 

laundry (Studi kasus pada pengunna jasa laundry dikota Royolali” dengan 

hasil penelitiansecara parsial maupun simultan variabel harga, kualitas jasa, 

dan promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasaan 

pelanggan. Perbedaan dengan penelitian yang dilakukan oleh Audy Yutanzha 

yaitu  jumah variabel penelitian, subyek dan tempat penelitian. 

 

Dicko Adimas Saksono (2018) dengan judul “Pengaruh kualitas pelayanan 

dan promosi terhadap keputusan dalam menggunakan jasa laundry sepatu 

(Studi pada pengguna jasa laundry shoes and care store 2, Yogyakarta)” 

dengan hasil penelitian kualitas pelayanan dan promosi secara simultan 

berpengaruh terhadap keputusan untuk menggunakan jasa laundry sepatu. 

Perbedaan penelitian ini dengan penelitian Dicko yaitu dari variabel yang 

digunakan hanya promosi,  dan tempat penelitian. 

 

Aris Budiono (2020) dengan judul “Pengaruh kualitas pelayaan, harga, 

promosi dan citra merek terhadap kepuasaan pelanggan melalui keputusan 

pembelian” dengan hasil penelitian variabel yang tidak mempengaruhi 

keputusan pembelian dan tidak menimbulkan kepuasaan adalah variabel 

harga. Pelayanan berpengaruh signifikan terhadap kepuasaan pembelian, harga 

tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian, promosi tidak berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian, dan citra merek berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Perbedaan dengan penelitian yang dilakukan 

oleh Aris yaitu  jumah variabel penelitian, subyek dan tempat penelitian. 

 

Wayan Tomy Gunawan, Putu Siti Firmani (2020) dengan judul “ Pengaruh 

harga dan promosi terhadap kepuasaan konsumen jasa laundry di wilayah 
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Pejeng,Gianyar” dengan hasil penelitian ada pengaruh yang signifikan secara 

simultan antara harga (X1) dan promosi (X2) terhadap kepuasaan konsumen 

(Y) hal ini dapat dilihat dari uji F hitung sebesar 98,571 berarti lebih besar dari 

F–tabel sebesar 3,90 dengan nilai signifikan sebesar 0,000 < 0,05. Perbedaan 

penelitian ini dengan penelitian Wayan dan Putu yaitu pada subyek dan tempat 

penelitian. 

 

Dwi Handika Novandi (2020) dengan judul “pengaruh kualitas pelayanan, 

harga, dan lokasi terhadap kepuasan pelanggan pada miss laundry di kota 

Tegal” dengan hasil penelitian kualitas pelayanan, harga, dan lokasi secara 

bersama-sama berpengaruh terhadap kepuasaan pelanggan miss laundry di 

kota Tegal. Hal ini dibuktikan dalam uji F nilai sig karena nilai signifikan 

sebesar 0,000 < 0,05. Perbedaan penelitian ini dengan penelitian Dwi yaitu 

dari variabel yang digunakan hanya harga, subyek dan tempat penelitian. 

 

C. Kerangka Berfikir 

Kerangka pemikiran diturunkan dari suatu teori yang relevan dengan 

permasalahan yang telah dirumuskan, kerangka ini dibuat dalam bagan alur 

yang saling berhubungan. Sehingga alur berfikir dalam penelitian ini adalah 

harga dan promosi berpengaruh terhadap kepuasaan pelanggan. Teori yang 

digunakan pada penelitian ini adalah konsep harga, konsep promosi, dan 

konsep kepuasaan pelanggan. 

 

Gambar 2.1 

Bagan Kerangka Berfikir 

 

 

 

 

 

 

 

Harga (X1) 

 

Kepuasaan Pelanggan (Y) 

Promosi (X2) 
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Keterangan: :  

Pengaruh secara signifikan (sendiri-sendiri; X1 terhadap Y dan X2  

terhadap Y.  

Pengaruh secara simultan (bersama-sama; X1 dan X2 terhadap Y. 

 

Bagan kerangka berfikir diatas menjelaskan bahwa harga dan promosi 

berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan pada Corner Laundry Kota Medan, 

baik secara signifikan (sendiri-sendiri) dan secara simultan (bersama-sama). 

 

D. Hipotesis  

Berdasarkan tinjauan pustaka dan penelitian terdahulu seperti yang uraian 

diatas, maka hipotesis yang dikembangkan pada penelitian ini : 

H1 : Harga berpengaruh secara signifikan terhadap kepuasaan pelanggan jasa 

corner laundry di kota Medan. 

H0 : Harga tidak berpengaruh secara signifikan terhadap kepuasaan  

pelanggan jasa corner launry di kota Medan 

H2 : Promosi berpengaruh secara signifikan terhadap kepuasaan pelanggan 

jasa corner laundry di kota Medan. 

H0 : Promosi tidak berpengaruh secara signifikan terhadap kepuasaan 

pelanggan jasa corner laundry di kota Medan.  

H3 : Harga dan Promosi berpengaruh secara simultan terhadap kepuasaan 

jasa pelanggan corner laundry di kota Medan. 

H0 : Harga dan promosi tidak berpengaruh secara simultan terhadap 

kepuasaan pelanggan jasa corner laundry di kota Medan. 
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BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

A. Metode Penelitian 

Dalam penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif yaitu metode 

penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivisme yang digunakan untuk 

meneliti pada populasi atau sampel tertentu, teknik penarikan sampel pada 

umumnya dilakukan secara random, pengumpulan data menggunakan 

instrumen penelitian, analisis data bersifat kuantitatif/statistik dengan tujuan 

untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan Dalam penelitian ini 

menganalisis pengaruh harga dan promosi terhadap kepuasan pelanggan dalam 

menggunakan jasa Corner Laundry di kota Medan (sugiyono 2017). 

 

B. Lokasi dan Waktu Penelitian 

1. Lokasi Penelitian 

Lokasi pada penelitian adalah Bisnis Jasa Corner Laundry yang 

beralamatkan di Jl.Bunga Asoka No.50 D depan kantor pegadaian Medan 

Asam Kumbang. 

2. Waktu Penelitian 

Penelitian ini telah dilakukan pada bulan Januari-Maret 2022. Untuk lebih 

jelasnya rincian waktu dan jenis kegiatan penelitian sebagai berikut : 

 

Tabel 3.1 Jadwal Rencana Penelitian  

Kegiatan Waktu (Bulan) Tahun 2022 

Febuari Maret Juni  Agustus September 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

Pengajuan 

Judul  

                    

Penyusunan 

Proposal 

                    

Bimbingan 

Proposal 

                    

Seminar 
Proposal 

                    

Pengumpula

n Data 

Penelitian 

                    

Bimbingan                     

24 
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Skripsi 

Sidang 

Skripsi 

                    

 

C. Populasi, Teknik Penarikan Sampel Dan Sampel 

1. Populasi  

Menurut (Sugiyono 2017a) menyatakan bahwa populasi adalah wilayah  

generalisasi yang terdiri atas: obyek/subyek yang mempunyai kualitas dan 

karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan 

kemudian ditarik kesimpulannya. Dalam penelitian ini, populasi penelitian 

adalah seluruh pelanggan jasa Corner Laundry Kota Medan. Adapun 

jumlah populasi dalam penelitian ini yaitu 40 orang yang terdiri dari 

beberapa pelanggan yang pernah menggunakan jasa Corner Laundry Kota 

Medan. 

 

2. Teknik Penarikan Sampel  

Teknik penarikan sampel adalah sebagian dari populasi yang 

memiliki karakteristik yang relatif sama dan dianggap bisa mewakili 

populasi. Penelitian ini sampel yang akan diambil dengan menggunakan 

jenis non Probability Sample. Berikut dengan karakteristik dalam 

penelitian sebagai berikut : 

1. Melakukan pencucian pakaian 

2. Selain melakukan pencucian pakaian juga melakukan pencucian 

lainnya seperti boneka, gordyn, dll 

3. Memberikan pelayanan antar-jemput laundry (delivery order) 

4. Bersedia mengisi kuisioner yang diberikan 

Teknik Non Probability Sampling yang dipilih yaitu dengan 

Sampling Jenuh (sensus) yaitu metode penarikan sampel bila semua 

pelanggan populasi dijadikan sebagai sampel. Hal ini sering dilakukan 

apabila jumlah populasi 40 orang. Dalam menentukan sampel yang 

representatif adalah tergantung pada jumlah indikator dikali 5 sampai 10 

(Ferdinand, 2006). Jumlah sampel minimum untuk penelitian ini adalah : 
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Sampel minimum  = Jumlah indikator x 5 

    = 8 x 5 

    = 40 orang 

Mengacu pada pendapat dan berdasarkan pertimbangan yang telah 

dikemukakan, maka jumlah yang dipakai dalam penelitian ini adalah 40 

sampel. 

 

3. Sampel  

Menurut (Sugiyono 2017b) menyatakan bahwa sampel adalah bagian 

dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Bila 

populasi besar, dan peneliti tidak mungkin mempelajari semua yang ada 

pada populasi, misalnya karena keterbatasan dana, tenaga dan waktu, 

maka peneliti dapat menggunakan sampel yang diambil dari populasi itu. 

Apa yang dipelajari dari sampel itu, kesimpulannya akan dapat berlakukan 

untuk populasi. Untuk itu sampel yang diambil dari populasi harus betul-

betul representatif (mewakili). 

Sampel merupakan bagian dari jumlah dan karakteristik yang 

dimiliki oleh suatu populasi yang akan diteliti. Penentuan sampel dalam 

penelitian ini dilakukan dengan jenis New Probability Sampling, Non 

Probability Sampling jenis sampel ini tidak dipilih secara acak. Tidak 

semua unsur atau elemen populasi mempunyai kesempatan yang sama 

untuk bisa menjadi sampel. Nonprobability sampling adalah teknik yang 

tidak memberi peluang/kesempatan yang sama bagi setiap unsur atau 

anggota populasi untuk dipilih menjadi sampel. 

 

 

D. Variabel Penelitian 

Variabel penelitian adalah segala sesuatu yang berbentuk apa saja yang 

ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari sehingga diperoleh informasi 

mengenai hal tersebut, kemudian ditarik kesimpulannya. 

Variabel dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:  

a. Variabel independen (variabel bebas) 
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Variabel bebas merupakan variabel yang mempengaruhi atau yang 

menjadi sebab berubahnya atau timbulnya variabel dependen (terikat). 

Variabel bebas (X) dalam penelitian ini ada dua, yakni:  

X1 : Harga  

X2 : Promosi  

b. Variabel dependen (variabel terikat) 

Variabel terikat merupakan variabel yang dipengaruhi atau yang menjadi 

akiibat, karena adanya variabel bebas. Variabel terikat (Y) dalam penelitian 

ini adalah:  

Y :  Kepuasan Pelanggan 

 

E. Defenisi Operasional Variabel 

Definisi operasional merupakanp penjelasan mengenai cara-cara tertentu 

yang digunakan oleh peneliti untuk mengukur (mengoprasionalkan) construct 

menjadi variable penelitian yang dapat dituju. Tabel yang menjelasakan 

mengenai devinisi operasional dalam penelitian ini, dijelaskan pada tabel 3.2 

sebagai berikut: 

Tabel 3.2 

Defenisi Operasional Variabel 

Variabel Defenisi Operasional Indikator Ukuran Sumber 

Harga 

(X1) 

Merupakan 

komponen penting 

dalam produk, harga 

juga mempengaruhi 

konsumen dalam 

menentukan suatu 

keputusan konsumen 

untuk membeli atau 

menggunakan 

produk. 

1. Jangkauan 

harga 

dengan 

daya beli 

konsumen 

Harapan konsumen/pelanggan 

sebelum mereka melakukan 

pembelian dan akan mencari produk-

produk yang harganya dapat 

dijangkau 

Malau 

(2017) 

2. Daya saing 

harga 

produk 

sejenis 

Kemampuan suatu bisnis untuk 

tumbuh dan berkembang diantara 

entitas sejenis agar dapat merebut 

pasar. 

 

3.Kesesuaian 

harga 

dengan 

kualitas 

Harga sering dijadikan indikator bagi 

konsumen sering memilih harga 

yang lebih tinggi diantara dua barang 

karena mereka melihat adanya 

perbedaan kualitas. 

Promosi 

(X2) 

Merupakan aktivitas 

marketing untuk 

mengkomunikas 

1. Periklanan 

(Adversitin

g) 

Setiap bentuk presentasi dan promosi 

ide, barang atau jasa oleh sponsor 

tertentu. 

Philip 

Kothler 

(2001) 



28 
 

 
 

ikan informasi 

tentang perusahaan 

dan produknya 

kepada konsumen, 

sehingga 

menciptakan 

permintaaan 

2. Promosi 

penjualan  

Memberikan informasi yang dapat 

menarik perhtian konsumen agar 

tertarik untuk membeli produk. 

Kepuasa

an 

Pelangga

n (Y) 

Merupakan perasaan 

seseorang setelah 

membandingkan 

kinerja (hasil) yang 

dia rasakan 

dibandingkan 

dengan harapannya 

1. Kesesuaian 

Harapan 

a) Produk yang diperoleh sesuai 

atau melebihi dengan yang 

diharapkan. 

b) Pelayanan oleh karyawan yang 

diperoleh sesuai atau melebihi 

dengan yang diharapkan. 

c) Fasilitas penunjang yang didapat 

sesuai atau melebihi yang 

diharapkan 

Fandy 

Tjiptono 

(2008) 

2. Minat 

Berkunjung 

Kembali 

a) Berminat untuk berkunjang 

kembali karena pelayanan yang 

diberikan oleh karyawan 

memuaskan. 

b) Berminat untuk berkunjung 

kembali karena nilai dan manfaat 

yang diperoleh setelah 

menggunakan setelah 

menggunakan produk. 

c) Berminat untuk berkunjung 

kembali karena fasilitas 

penunjang yang disediakan 

memadai. 

3. Kesedian 

Merekome

n 

a) Menyarankan teman atau kerabat 

untuk membeli produk yang 

ditawarkan karena pelayanan 

yang memuaskan. 

b) Menyarankan teman atau kerabat 

untuk produk yang ditawarkan 

karena fasilitas penunjang yang 

disediakan memadai. 

 

 

F. Teknik Pengumpulan Data  

Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

teknik pengumpulan data dengan menggunakan kuesioner.Kuesioner 

merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi 

seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk 
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dijawab. Kuesioner merupakan terknik pengumpulan data yang efesien agar 

peneliti tahu dengan pasti variabel yang akan diukur dan tahu apa yang bisa 

diharapkan dari responden. 

Kuesioner yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuesioner dengan 

lima alternatif jawaban menggunakan skala likert dengan skoring (Sugiyono, 

2017:159).  

1. Jawaban SS (sangat setuju)/diberi skor = 5 

2. Jawaban S (setuju)/diberi skor = 4 

3. Jawaban N (netral)/diberi skor = 3 

4. Jawaban TS (tidak setuju)/diberi skor = 2 

5. Jawaban STS (sangat tidak setuju)/diberi skor = 1  

 

Data-data yang dikumpulkan diperoleh dari beberapa sumber antara lain:  

a) Studi Pustaka (library research), adalah informasi yang diperoleh dengan 

jalan membaca dan mencatat secara sistematis fenomenafenomena yang 

dibaca dari sumber tertentu. 

b) Penelitian Lapangan (field research) pengamatan langsung terhadap suatu 

objek yang akan diamati atau diteliti yang diperoleh berupa data dan 

informasi dari tempat penelitian melalui: Angket atau kuesioner yang 

dibagikan kepada responden. 

c) Kuesioner, yaitu metode pengumpulan data dengan membagikan 

selembaran angket berupa daftar pertanyaan kepada responden untuk 

mendapatkan data-data yang diperlukan dalam penelitian ini. 

 

G. Instrumen penelitian 

1. Uji Validitas 

Uji validitas merupakan uji yang digunakan untuk mengukur valid 

tidaknya sebuah kuesioner. Instrumen dapat dikatakan valid apabila alat 

ukur yang digunakan untuk mendapatkan data itu valid atau dapat 

digunakan untuk mengukur apa yang seharusnya diukur. Uji validitas 

dilakukan dengan membandingkan nilai r hitung (correlated item-total 

correlations) dengan nilai r tabel. Jika nilai r hitung ≥ r tabel dan bernilai 
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positif maka pertanyaan tersebut akan dikatakan valid. Jika sebaliknya (r 

hitung < r tabel), maka dianggap tidak valid (Sugioyono,2009). Uji 

validitas menggunakan teknik korelasi Product Moment dengan 

menggunakan rumus sebagai berikut : 

r𝑥𝑦 =
𝑁 ∑ 𝑥𝑦−(∑ 𝑥) (∑ 𝑦)

√(𝑁 ∑ 𝑥2−(∑ 𝑥)
2 

(𝑁 ∑ 𝑦)
2

−(∑ 𝑦)
2

)

 

Keterangan : 

rxy  : Koefesien validitas skor butir pernyataan 

∑ 𝑥𝑦  : Jumlah hasil kali antara x dan y 

∑ 𝑥 : Jumlah skor x 

N  : Banyaknya responden 

∑𝑦  : Jumlah skor y 

 

Untuk menentukan instrumen itu valid atau tidak maka ketentuannya 

sebagai berikut : 

a. Jika r hitung lebih besar atau sama dengan dari r tabel dengan taraf 

keyakinan 95% maka instrumen tersebut dikatakan valid. 

b. Jika r hitung lebih kecil dari r tabel dengan taraf keyakinan 95% 

maka instrumen tersebut dikatakan tidak valid. 

 

2. Uji Reliabilitas 

Menurut Saifuddin (2003) uji reliabilitas menunjuk pada 

pengertian bahwa instrumen yang digunakan dapat mengukur sesuatu yang 

diukur secara konsisten dari waktu ke waktu. Syarat kualifikasi suatu 

instrumen pengukur adalah konsisten atau tidak berubah-ubah. Instrumen 

yang diuji reliabilitas adalah instrumen yang dibuat oleh peneliti. Dalam 

hal ini instrumen tersebut adalah instrumen kompenen konteks,masukan, 

proses, dan hasil. Reliabilitas ditentukan atas dasar proporsi varian total 

yang merupakan varian total sebenarnya.makin besar proporsi tersebut 

berarti semakin tinggi reliabilitasnya. Untuk menguji reliabilitas instrumen 

yang akan digunakan dalam penelitian ini digunakan rumus koefisien 

Cronbach Alpha karena skor pada butir-butir instrumen merupakan skor 
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bertingkat yaitu antara 1 sampai 4 atau 1 sampai 5. Menurut Arikunto 

(2010) instrumen yang berbentuk multiple choice (pilihan ganda) maupun 

skala bertingkat maka reliabilitasnya dihitung dengan rumus Cronbach 

Alpha rumus tersebut adalah : 

𝑟𝑖𝑖 = [
𝑘

(𝑘 − 1)
] [1 −

∑ 𝜎𝑏
2

𝜎𝑡
2 ] 

Keterangan : 

𝑟𝑖𝑖  :  Reliabilitas instrumen 

𝑘  : Banyaknya butir pertanyaan 

∑ 𝜎𝑏
2   : Jumlah varian butir 

𝜎𝑡
2  : varian total 

 

Untuk menetukan apakah variabel reliabel atau tidak maka akan 

digunakan ketentuan sebagai berikut :  

a. Jika nilai Cronbach Alpha ≥ 0,60 maka item variabel tersebut dianggap 

reliabel 

b. Jika nilai Cronbach Alpha ≤ 0,60 maka item variabel tersebut dianggap 

tidak reliabel. 

 

H. Teknik Analisis Data 

1. Uji Asumsi Klasik 

Menurut ghozali (2006) beberapa hal yang mendasari tentang perlunya 

melalukan uji asumsi klasik atau uji persyaratan regresi linier berganda 

adalah agar besaran atau konfesien statistik yang diperoleh benar-benar 

merupakan penduga parameter yang memang dapat dipertanggung 

jawabkan atau akurat. Uji asumsi klasik terdiri dari uji normalitas,uji 

multikolinearitas serta uji heterokesdastistas. 

a. Uji Normalitas  

Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam sebuah 

model regresi, variabel dependen dan variabel independen mempunyai 

distribusi normal atau tidak. Model regresi yang baik adalah 

distribusidata normal atau mendekati normal, deteksi normalitas dengan 
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melihat penyebaran data (titik) pada sumbu diagonal dari grafik. Model 

regresi Uji normalitas dilakukan dengan uji nilai Kolmogorov Sminov, 

jika nilai probabilitas ≥ 0,05 maka data berdistribusi normal. Sebaliknya 

jika nilai probabilitas ≤ 0,05 maka data tidak berdistribusi normal.  

 

b. Uji Heteroskedastisitas 

Dalam persamaan regresi berganda perlu diuji mengenai sama atau 

tidak varian dari residual (nilai error) dari nilai observasi yang satu 

dengan observasi yang lain. Uji heteroskedastisitas digunakan untuk 

mengetahui ada tidaknya penyimpangan asumsi klasik 

heteroskedastisitas yaitu adanya ketidaksamaan varian dari residual 

untuk semua pengamatan pada model regresi. 

 Untuk menguji ada tidaknnya heteroskedastisitas digunakan uji 

rank-spearman yaitu mengkorelasikan variabel independen terhadap 

nilai absolut dari residual hasil regresi. Dalam penelitian ini uji 

heterokedastisitas dilakukan dengan menggunakan metode Spearman’s 

rho yaitu mengkorelasikan variabel independen dengan nilai 

unstandardized residual. Pengujian dengan menggunakan 0,05 dengan 

uji 2 sisi. Dasar pengambilan keputusannya sebagai berikut:  

1) Jika nilai signifikansi lebih besar dari 0,05 artinya tidak terjadi 

heterokedastisitas. 

2) Jika nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05 artinya terjadi 

heterokedastisitas. 

  

c. Uji Autokorelasi 

Persamaan regresi yang baik adalah yang tidak memiliki masalah 

autokorelasi maka persamaan tersebut menjadi tidak baik atau tidak 

layak dipakai prediksi. Uji autokorelasi dilakukan untuk mengetahui 

apakah ada korelasi antara dalam suatu model regresi linier ada korelasi 

anatara residual pada periode t dengan residual pada periode t-1 

(sebelumnya). Apabila terjadi korelasi maka menunjukkan adanya 
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masalah autokorelasi adalah dengan Uji Durbin Watson, .hipotesis yang 

digunakan. 

a) Menentukan hipotesis  

H0  : Tidak terdapat korelasi antar residual (tidak terjadi  kasus  

autokorelasi)  

H1   : Terdapat korelasi antar residual (terjadi  kasus autokorelasi) 

b) Menentukan nilai α dengan d tabel (n,k) terdiri atas dl dan du 

c) Menentukan kriteria pengujian  

1) Tidak terjadi autokorelasi jika (4-dl) < dw < dl  

2) Terjadi autokorelasi positif jika dw < dl, koefisien korelasinya 

lebih besar dari nol  

3) Terjadi autokorelasi negatif jika dw > (4-dl), koefisien 

korelasinya lebih kecil dari nol  

4) Jika dw terletak antara (4-du) dan (4-dl) maka hasilnya tidak 

dapat disimpulkan. 

d. Uji Multikoliniearitas 

Uji asumsi klasik jenis ini diterapkan untuk analisis regresi berganda 

yang terdiri atas dua atau lebih variabel bebas atau independen, dimana 

akan diukur tingkat asosiasi (keeratan) hubungan antar variabel bebas 

tersebut melalui besaran koefisien korelasi (r).Untuk mendeteksi ada 

tidaknya multikolonieritas digunakan Variance Inflation Factor (VIF) < 

10, maka persamaan regresi linier berganda tidak terjadi kasus 

multikolonieritas. 

 

 

2. Analisis Regresi Linier Berganda  

Analisis regresi berganda digunakan hanya untuk satu variabel 

bebas (independent) dan satu variabel (dependent). Kegunaan regresi 

dalam penelitian salah satunya adalah untuk meramalkan dan memprediksi 

variabel terikat (Y) apabila variabel bebas (X) diketahui.  Rumus 

persamaan regresi berganda yang digunakan yaitu :   

Y = a + b1 X1+ b2 X2  
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Keterangan :  

Y  : Variabel deependen yaitu kepuasan pelanggan  

X1  : Variabel independen yaitu harga  

X2  : Variabel independen yaitu promosi 

a  : Konstanta yang merupakan rata-rata nilai Y pada saat nilai   X1 

dan X2 sama dengan nol  

b1  : Koefisien regresi signifikan, mengukur rata-rata nilai  Y untuk 

tiap perubahan X1 dengan X2 konstan  

b2  : Koefisien regresi signifikan, mengukur rata-rata nilai  Y untuk 

tiap perubahan X2 dengan X1 konstan. 

 

3.  Uji Hipotesis  

a) Uji F dan Uji t  

Pada dasarnya uji signifikan secara bersama-sama menunjukkan 

apakah semua variabel independen atau bebas mempunyai pengrauh 

secara bersama-sama atau simultan terhadap satu variabel dependen 

atau terikat. Uji yang dilakukan untuk membandingkan pada tingkat sig. 

Dengan nilai α (5%) pada tingkat derajat 5% pada atau membandingkan 

Fhitungdan Ftabel. Pengambilan kesimpulannya menggunakan 

langkahlangkah sebagai berikut:  

1) Merumuskan hipotesis   

Ho : β = 0, maka tidak terdapat pengaruh signifikan secara simultan  

Ha : β ≠ 0, maka terdapat pengaruh signifikan secara simultan  

2) Kaidah pengujian  

a. Berdasarkan perbandingan antara Fhitung dan Ftabel 

Jika : Fhitung≤ Ftabel, maka Ho diterima  

Jika : Fhitung>Ftabel, maka Ho ditolak  

b. Berdasarkan nilai probabilitas  

Jika P (Probabilitas) > 0,05 maka hipotesis nol (Ho) diterima  

Jika P (Probabilitas )≤ 0,05 maka hipotesis nol (Ho) ditolak  
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3) Membandingkan antara Fhitung dan Ftabel  

Nilai Ftabeldapat dicari dengan menggunakan tabel F dengan cara:  

Ftabel= F (1-α) (dk pembilang = m), (dk penyebut = n-m-1)  

4) Hasil uji F bisa dilihat pada tabel Anova hasil uji regresi linier pada 

progam SPSS dengan melihat nilai signifikansi. Variabel independen 

(harga dan promosi) mempunyai pengaruh secara bersama-sama 

terhadap variabel dependen (kepuasan pelanggan) apabila nilai sig. < 

0,05 dan Fhitung> Ftabel. 

 

Sedangkan Uji t digunakan untuk mengetahui apakah masing-

masing variabel bebasnya secara sendiri-sendiri berpengaruh secara 

signifikan terhadap variabel terikat. Pengujian ini dilakukan dengan 

melihat pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen 

secara parsial dengan derajat keabsahan 5%. Pengambilan 

kesimpulannya dengan melihat nilai sig. Dibandingkan dengan nilai α  

(5%) atau membandingkan nilai thitungdan  ttabel, menggunakan 

langgkah pengujian sebagai berikut: 

1) Merumuskan hipotesis  

Ho : β = 0, maka tidak terdapat pengaruh signifikan secara parsial 

Ha : β ≠ 0, maka terdapat pengaruh signifikan secara parsial  

2) Kaidah pengujian   

a) Berdasarkan perbandingan antara thitungdan  ttabel  

     Jika, thitung≤  ttabel, sehingga Ho diterima  

    Jika, thitung>ttabel, sehingga Ho ditolak  

 

 

b) Berdasarkan nilai probabilitas  

Jika P (Probabilitas) > 0,05 maka hipotesis nol (Ho) diterima 

Jika P (Probabilitas )≤ 0,05 maka hipotesis nol (Ho) ditolak   

3) Membandingkan antara thitungdan  ttabel  

Nilai ttabeldapat dicari dengan menggunakan tabel t-student 

dengan cara : ttabel= t(n-2)(α) 
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b) Koefisien Determinasi (R2)  

Koefisien determinasi digunakan untuk melihat seberapa besar tingkat 

pengaruh variabel independen X1 (Harga), X2 (Promosi) terhadap 

variabel dependen Y (Kepuasan Pelanggan) digunakan koefisien 

determinasi (Kd) dengan rumus sebagai berikut: 

 𝐾𝑑 = 𝑟2𝑥100% 

Keterangan :  

Kd : Koefisien Determinasi  

𝑟2 : Koefisien Korelasi  

kriteria analisis koefisien determinasi adalah: 

a.  Jika Kd mendekati nol, maka pengaruh variabel independen 

terhadap variabel dependen adalah lemah. 

b. Jika Kd mendekati satu, berarti pengaruh variabel independen 

terhadap variabel dependen adalah kuat  

Adapun pedoman untuk memberikan interpretasi koefisien korelasi 

atau seberapa besar pengaruh variabel-variabel bebas (independen) 

terhadap variabel terikat (dependen) digunakan pedoman: 
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BAB IV  

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

A. Deskripsi Institusi 

1. Sejarah singkat Corner Laundry di Kota Medan 

Corner Laundry di Kota Medan pertama kali didirikan pada tahun 

2018 sampek sekarang. Corner Laundry awalnya didirikan sebelumnya 

pemilik laundry search tentang bisnis dan sudah memilik basic usaha 

walaupun masih kerja di Bank Sumut sekitar 8 tahun ternyata ada usaha 

jasa yang sudah didahulukan oleh kakak sepupu pemilik corner laundry 

dan disitu juga pemilik bantuin kakak sepupunya tersebut. Setelah itu 

usaha laundry diambil ahli atau dibeli oleh pemilik sekarang dikarenakan 

kakak sepupu pemilik pindah tugas. Dari sinilah muncul ide untuk 

melanjutkan dan membuka usaha laundry. 

Sebelumnya masuk usaha pemilik sudah melihat segmen pasar, 

dan ditahun 2018 pun sudah banyak usaha umkm jasa laundry. Dan waktu 

itu pemilik melihat lingkungan di Jl.selendra belum ada usaha laundry, 

walaupun ada tetapi jauh dari lingkungannya dan dari situ pemilik 

membaca peluang untuk membuka usaha laundry. Segmen pasar di 

lingkungan tersebut tidak ada warga meluangkan waktu untuk menyuci 

baju maka dari itu pemilik memiliki peluang untuk pertama kali membuka 

usaha laundry tersebut. 

Usaha laundry ialah usaha jasa, modal yang perlu disiapkan terlalu 

relatif mahal. Sebenarnya mesin cuci dirumah pun bisa dibuat usaha 

laundry yang penting bisa memahami alurnya. Sebelum mulai terbentukya 

corner laundry, pemilik melakukan pinjaman modal sebesar 

Rp.70.000.000,- untuk membuka usaha corner laundry. 

Adapun Sistem jasa corner laundry yaitu central wash yang artinya 

tempat pencuciannya ada satu titik yang berada di Jl.Asoka. perhitungan 

bisnis corner laundry dari operasional atau budgeting operasional, 

sehingga tidak perlu membeli alat yang banyak. Adapun karyawan yang 

ada di corner laundry sebanyak 12 orang sudah termasuk semuanya. Harga 

    37 
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yang ada di corner laundry walaupun mahal tetapi kulitasnya terjamin. 

Alasan mahalnya harga tersebut dikarenakan adanya ongkos 

operasional/budgeting operasional. Walapun harga tersebut mahal tetapi 

tidak pernah pelanggan komplain tentang harga. Adapun promosi yang 

dilakukan ada diantaranya paket bulanan, gratis antar-jemput, dan 

delivery. Contoh promosi yang dilakukan yaitu pakaian yang diatas 10 kg 

gratis ongkos delivery tetapi dibawa 10 kg hanya bayar 15ribu. Ambil 

keuntungan dari promosi juga masih ada sekitar 20% tidak sampe 50% 

yang penting ada profit keuntungan dari promosi tersebut. 

 

2. Visi dan Misi Corner Laundry 

Adapun misi yang ditetapkan Corner Laundry sebagai berikut : 

a. Pelayanan yang penuh perhatian kepada pelanggan 

b. Hasil proses yang selalu bersih, rapih dan harum 

c. Ketetapan waktu dalam penyelesaian laundry yang tepat 

d. Sistem pencuciannya juga menggunakan syariat islam walaupun bukan 

laundry syariah 

Adapun visi Corner Laundry adalag menjadi laundry dengan konsep central 

wash yang memberikan layanan terbaik untuk memberikan keuntungan 

bagi pelanggan, karyawan, dan pemilik usaha. 

 

B. Deskripsi Karakteristik Responden 

1. Karakteristik Responden 

Respondeen dalam penelitian ini adalah pelanggan yang ada di 

Corner Laundrydi Kota Medan dengan tempat penelitian Jl.Bunga Asoka 

No.50D depan kantor pegadaian Medan Asam Kumbang. Penelitian ini 

menggunakan 40 sampel responden yang ditemui pada saat penelitian 

sedang berlangsung. Penelitian ini berlangsung sekitar 3 bulan yaitu Juni 

hingga Agustus 2022, dimana pengumpulan informasi dilakukan selama 2 

bulan dan pengumpulan serta pengelohan data dilakukan selama kurang 

lebih 1 bulan. Berdasarkan pengumpulan data yang diperoleh melalui 

kuisioner yang telah diberikan kepada pelanggan terhadap usaha jasa 
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Corner laundry Kota Medan sebagai responden, maka dapat diketahui 

karakteristik setiap pelanggannya. 

 

2. Jenis Kelamin Responden 

Dari data yang masuk bisa dilihat jika responden yang mengisi 

kuisioner paling banyak berjenis kelamin dibandingkan dengan yang 

berjenis kelamin laki-laki. Tabel berikut menggambarkan data jenis 

kelamin responden dari hasil karakteristik yang diberikan pelanggan. 

 

Tabel 4.1 

Karakteristik Responden Berdasarkan jenis Kelamin 

No. Jenis Kelamin Tanggapan Responden 

Orang  Presentasi (%) 

1. Laki-Laki 19 47.5% 

2. Perempuan 21 52,5% 

Total  40 100% 

 

3. Berdasarkan Penghasilan Per Bulan 

Keragaman responden berdasarkan penghasilan atau pendapatan 

per bulan ditunjukan pada tabel 4.2 berikut ini : 

Tabel 4.2 

Karakteristik Responden Berdasarkan Penghasilan Per Bulan 

Penghasilan per Bulan Jumlah Presentase 

Rp.500.000-Rp.1.000.000 16 55,2% 

Rp.1.000.000-Rp.1.500.000 5 6,9% 

Rp.1.500.000-Rp.2.000.000 2 17,2% 

Rp.2.000.000-Rp.2.500.000 5 17,2% 

Belum Bekerja 12 3,5% 

Total  40 100% 

 

 

C. Hasil Penelitian 

a. Instrumen Penelitian 

1. Uji Validitas  

Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau tidaknya suatu 

kuisioner. Kuidioner dikatakan valid jika pertanyaan pada kuisioner 
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mampu mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuisioner 

tersebut. Metode yang digunakan untuk menilai validitas kuisioner 

tersebut adalah korelasi produk moment atau menggunakan bevariate 

person. Ukuran valid tidaknya item total suatu pertanyaan dapat dilihat 

dari output SPSS versi 24.0 berupa nilai item totaal statistik masing-

masing butir angket. 

Perhitungan validitas dengan membandingkan 𝑅ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 dengan 

𝑅𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙. 𝑅ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 yang digunakan dalam penelitian ini adalah 0.3044 

karena jumlah data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 40 dengan 

tingkat 5%. Apabila 𝑅ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 > 𝑅𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 (𝑅ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 > 0,3044), maka item 

pernyataan dikatakan valid. 

Tabel 4.2 

Tabel Hasil Uji Validitas item-item Variabel 

Variabel Indikator 𝑟𝐻𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 𝑟𝑇𝑎𝑏𝑒𝑙 50% (40) Keterangan 

Harga  

(X1) 

X1.1 0,704 0.3044 Valid  

X1.2 0,827 0.3044 Valid 

X1.3 0,734 0.3044 Valid 

X1.4 0,842 0.3044 Valid 

X1.5 0,741 0.3044 Valid 

X1.6 0,572 0.3044 Valid 

X1.7 0,741 0.3044 Valid 

X1.8 0,860 0.3044 Valid 

X1.9 0,807 0.3044 Valid 

X1.10 0,806 0.3044 Valid 

Promosi 

(X2) 

X2.1 0,832 0.3044 Valid 

X2.2 0,739 0.3044 Valid 

X2.3 0,664 0.3044 Valid 

X2.4 0,790 0.3044 Valid 

X2.5 0,787 0.3044 Valid 

X2.6 0,903 0.3044 Valid 

X2.7 0,894 0.3044 Valid 

X2.8 0,832 0.3044 Valid 

X2.9 0,808 0.3044 Valid 

X2.10 0,783 0.3044 Valid 

Kepuasaan 

Pelanggan 

(Y) 

Y.1 0,747 0.3044 Valid 

Y.2 0,846 0.3044 Valid 

Y.3 0,887 0.3044 Valid 

Y.4 0,824 0.3044 Valid 

Y.5 0,811 0.3044 Valid 

Y.6 0,791 0.3044 Valid 
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Y.7 0,806 0.3044 Valid 

Y.8 0,713 0.3044 Valid 

Y.9 0,870 0.3044 Valid 

Y.10 0,825 0.3044 Valid 

 Sumber : Data Hasil Pengolahan SPSS 24.0 Tahun 2022 

Dari tabel 4.2 dapat diketahui bahwa hasil dari uji validitas pada item 

semua variabel dengan jumlah item pernyataan 10, maka dapat 

disimpulkan bahwa terdapat semua item valid sebab nilai 𝑅ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 lebih 

besar daripada 0,3044.  

 

2. Uji Reliabilitas 

Uji realiabilitas dengan cara membandingkan Cronbach Alpha 

dengan ketentuan nilai cronbach alpha minimal adalah 0,6. Butir 

pernyataan dikatakan reliabel appabila jawaban seseorang terhadap 

pernyataan adalah konsisten. Uji realiabilitas dihitung dengan 

membandingkan Cronbach’s Alpha dengan nilai 0,6. Apabila nilai 

Cronch’s alpha > 0,6 maka variabel dinyatakan reliabel. 

 

Tabel 4.3 

Hasil Uji Reliabilitas Instrumen 

No. Variabel Cronbach’s 

Alpha 

Cross Of 

Value 

Keputusan 

1. Harga (X1) 0,920 0,6 Reliabel 

2. Promosi (X2) 0,939 0,6 Reliabel 

3. Kepuasaan Pelanggan 

(Y) 

0,942 0,6 Reliabel  

Sumber : Data Hasil Pengolahan SPSS 24.0 Tahun 2022 

Dari tabel 4.3 dapat diketahui bahwa masing-masing variabel memiliki 

nilai Cronbach’s Alpha lebih besar dari 0,6 sehingga dapat disimpulkan 

bahwa semua variabel reliabel dan kuisioner tersebut dapat digunakan 

sebagai alat pengukur data. 

 

b. Teknik Analisis Data 

1. Uji Asumsi Klasik 

a) Uji Normalitas 
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Uji normalitas digunakan untuk mengetahui apakah data 

atau sampel penelitian terdistribusi secara normal atau tidak. 

Persamaan regresi yang baik adalah mempunyai data variabel 

terikat berdistribusi mendekati normal atau normal sama sekali. 

Model regresi uji normalitas dilakukan dengan nilai 

Kolmogrov Sminov, jika nilai probabilitas ≥ 0,05 maka data 

berdistribusi normal. Sebaliknya jika nilai probabilitas ≤ 0,05 

maka data tidak berdistribusi normal. Berikut ini adalah hasil 

uji normalitas yang dilakukan dengan metode Kolmogrov 

Sminov. 

Tabel 4.4 

Tabel Hasil Pengujian Normalitas Residual 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

     Sumber : Data Hasil Pengolahan SPSS 24.0 Tahun 2022 

Beradasarkan dari uji normalitas pada tabel 4.4 dapat 

diketahui bahwa nilai signifikansi normalitas residual sebesar 

0,77. Nilai tersebut lebih besar dari 0.05 (>0,05). Sehingga dapat 

disimpulakan bahwa persamaan regresi tersebut terdistribusi 

normal. 

 

    

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstandardized 

Residual 

N 40 

Normal Parametersa,b Mean ,0000000 

Std. 

Deviation 

3,66729494 

Most Extreme Differences Absolute ,132 

Positive ,132 

Negative -,088 

Test Statistic ,132 

Asymp. Sig. (2-tailed) ,077c 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 
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b) Uji Heteroskedastisitas 

Uji Heteroskedastisitas digunakan untuk menguji adanya 

perbedaan variance residual suatu periode pengamatan ke 

periode pengamatan lain. Persamaan regresi yang baik jika 

tidak terjadi heteroskedastisitas. Cara untuk mengetahui terjadi 

heteroskedastisitas atau tidak yaitu dengan menggunakan 

metode Spearman’s rho yaitu mengkorelasikan variabel 

independen dengan nilai unstandardized residual. Pengujian 

dengan menggunakan 0,05 dengan uji 2 sisi. 

Tabel 4.5  

Tabel Hasil Pengujian Heteroskedastisitas 

 

` Sumber : Data Hasil Pengolahan SPSS 24.0 Tahun 2022 

Dari Tabel 4.5 diatas dapat diketahui bahwa nilai signifikansi 

variabel harga (X1) sebesar 0,122 dan variabel promosi (X2) 0,000. 

Karena nilai signifikansi variabel harga lebih besar dari 0,05 maka 

dapat disimpulkan bahwa tidak terdapat masalah atau tidak terdapat 

gejala heteroskedastisitas sedangkan variabel promosi 0,000 lebih 

kecil dari 0,05 maka dapat disimpulkan bahwa terdapat masalah 

atau terdapat gejala heteroskedastisitas 

 

c) Uji Autokorelasi 

Uji autokorelasi dilakukan untuk mengetahui apakah ada 

korelasi antara dalam suatu model regresi linier ada korelasi 

antara residual pada periode t dengan residual pada periode t-1 

(sebelumnya). Untuk mendiagnosis adanya autokorelasi dalam 

suatu model regresi dilakukan melalui pengujian terhadap uji 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 5,099 3,798  1,343 ,188 

Harga ,187 ,115 ,188 1,627 ,112 

Promosi ,709 ,115 ,710 6,150 ,000 

a. Dependent Variable: Kepuasaan Pelanggan 
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Durbin Watson (Uji DW). Berikut ini adalah tabel hasil uji 

autokorelasi dengan menggunakan Software SPSS 24.0 

Tabel 4.6 

Tabel Hasil Uji Autokorelasi 

 

 

D

a

r

i

 

tabel diatas 4.6 dapat diketahui bahwa  nilai dari DW adalah 1,46 

nilai ini akan dibandingkan dengan menggunakan nilai signifikansi 

5%. Jumlah sampel (n) = 40 dan jumlah variabel independen (k) =  

2. Maka di tabel Durbin Watson akan didapatkan nilai du = 1.6000 

dan dl = 1.3908. Karena nilai DW sebesar 1.46 sehingga nilai Durbin 

Watson terletak diantara dU (1.6000) dan  4-dU (2.4) atau 

1.3908<1.46<2.4, maka dapat disimpulkan bahwa tidak terdapat 

autokorelasi pada model persamaan regresi linier berganda. 

 

d) Multikoliniearitas 

Untuk mendeteksi ada tidaknya multikolinieritas digunakan 

Variance Inflation Factor (VIF). Apabila untuk seluruh variabel  

independen nilai VIF < 10, maka persamaan regresi linier 

berganda tidak terjadi kasus multikolinieritas. Berikut ini 

adalah tabel mengenai hasil analisis uji multikolinearitas yang 

dilakukan dengan Software SPSS 24.0 

Tabel 4.7 

Tabel Hasil Uji Multikolinearitas 

Coefficientsa 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardize

d 

Coefficients 

T Sig. Collinearity 

Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

Model Summaryb  

Mode

l 

R R 

Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

Durbin- 

Watson 

1 ,844a ,713 ,697 3,765 1,46 

a. Predictors: (Constant), Promosi, Harga 

b. Dependent Variable: Kepuasaan Pelanggan 

Sumber : Data Hasil Pengolahan SPSS 24.0 Tahun 2022 
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1 (Constant) 5,099 3,798  1,343 ,188   

Harga ,187 ,115 ,188 1,627 ,112 ,582 1,71

8 

Promosi ,709 ,115 ,710 6,150 ,000 ,582 1,71

8 

a. Dependent Variable: Kepuasaan Pelanggan 

Sumber : Data Hasil Pengolahan SPSS 24.0 Tahun 2022 

 

Berdasarkan dari tabel 4.7 diatas, menunjukkan bahwa variabel 

harga (X1) mempunyai nilai tolerance 0,582 dan nilai VIF sebesar 1,71. 

Untukvariabel promosi (X2) mempunyai nilai tolerance 0,582 dan nilai 

VIF sebesar 1,71. Dengan demikian seluruh variabel bebas dalam 

penelitian ini mempunyai nilai VIF kurang dari 10, yang artinya tidak 

terjadi multikolonieritas variabel bebas terhadap variabel terikat. 

2. Analisis Regresi Linier Berganda 

Analisis regresi linier berganda berguna untuk mengetahui arah 

hubungan antara variabel independen dengan variabel dependen 

apakah masing-masing variabel independen berhubungan positif atau 

negatif dan untuk memprediksi nilai dari variabel dependen apabila 

nilai independen mengalami kenaikan atau penurunan. 

Tabel 4.8 

Tabel Hasil Analisis Regresi Linier Berganda 

             Coefficientsa 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) 5,099 3,798  1,343 ,188 

Harga ,187 ,115 ,188 1,627 ,112 

Promosi ,709 ,115 ,710 6,150 ,000 

a. Dependent Variable: Kepuasaan Pelanggan 

Sumber : Data Hasil Pengolahan SPSS 24.0 Tahun 2022 

 

𝑌 = 5,099 + 0,187𝑋1 + 0,709𝑋2 

Berdasarkan perhitungan persamaan regresi linier berganda diatas 

menunjukkan bahwa:   

a. Koefisien konstanta sebesar 5,099 artinya apabila harga dan promosi 

nilainya tetap maka kepuasan pelanggan sebesar 5,099  
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b. Hasil perhitungan nilai koefisien variabel harga (X1) sebesar 0,187 

mempunyai arti apabila nilai variabel harga meningkat sebesar 1% 

maka kepuasan pelanggan akan mengalami kenaikan satuan sebesar 

0,187.  

c. Hasil perhitungan nilai koefisien variabel promosi (X2) sebesar  

0,709 artinya apabila variabel promosi meningkat sebesar 1% maka 

kepuasan pelanggan sebesar0,709. 

 

3. Uji Hipotesis 

a. Uji t 

Uji t digunakan untuk mengetahui apakah masing-masing 

variabel independen memiliki pengaruh pada variabel dependen 

dengan derajat keabsahan 5%. Pengambilan kesimpulannya dengan 

melihat nilai sig. Dibandingkan dengan nilai α (5%) atau 

membandingkan t hitung dengan t tabel.  Hasil Uji t pada 

penelitian ini dapat dilihat dari tabel dibawah ini: 

Tabel 4.9 

Tabel Hasil Uji Hipotesis Uji t 

             Coefficientsa 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) 5,099 3,798  1,343 ,188 

Harga ,187 ,115 ,188 1,627 ,112 

Promosi ,709 ,115 ,710 6,150 ,000 

b. Dependent Variable: Kepuasaan Pelanggan 

Sumber : Data Hasil Pengolahan SPSS 24.0 Tahun 2022 

Berikut adalah penjabaran dari hasil Uji t :  

a) Pengaruh X1 Terhadap Y 

Variabel Harga (X1) terhadap Kepuasan Pelanggan (Y) Hasil dari tabel diatas 

dapat dilihat dari thitung variabel harga sebesar 1,627< ttabel (2,026) 

(thitung<ttabel). Setelah itu nilai signifikan pada variabel harga sebesar 0,112. 

Karena nilai sig. 0,112> 0,05, artinya H0 diterima H1 ditolak. Maka dapat 

disimpulkan bahwa variabel promosi mempunyai tidak pengaruh dan tidak 

signifikan secara parsial terhadap kepuasan pelanggan. 
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b) Pengaruh X2 Terhadap Y 

Variabel Promosi (X2) terhadap Kepuasan Pelanggan (Y) Hasil dari 

tabel diatas dapat dilihat dari thitung variabel promosi sebesar 6,150> 

ttabel (2,026) (thitung>ttabel). Setelah itu nilai signifikan pada variabel 

promosi sebesar 0,000 Karena nilai sig. 0,000< 0,05, artinya H0 

ditolak H2 diterima. Maka dapat disimpulkan bahwa variabel Promosi 

mempunyai pengaruh dan signifikan secara parsial terhadap kepuasan 

pelanggan. 

b. Uji F 

Uji F dilakukan untuk mengetahui apakah harga dan promosi 

memiliki pengaruh bersama-sama terhadap kepuasan pelanggan.  

Berikut adalah hasil output SPSS yang didapat adalah: 

Tabel 4.10 

Tabel Hasil Uji Hipotesis Uji F 

ANOVAa 

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 Regression 1300,462 2 650,231 45,868 ,000b 

Residual 524,513 37 14,176   

Total 1824,975 39    

a. Dependent Variable: Kepuasaan Pelanggan 

b. Predictors: (Constant), Promosi, Harga 

Sumber : Data Hasil Pengolahan SPSS 24.0 Tahun 2022 

 

Dari tabel 4.10 diatas dapat diketahui bahwa nilai F sebesar 45,868 

dengan nilai signifikansi sebesar 0,000. Sedangkan untuk Ftabel= 

(k;n-k) dimana k= 2 dan n=40 sehingga (2;40-2=2;38) diperoleh nilai 

Ftabel sebesar 2,85. Maka Fhitung> Ftabel atau  45,868> 2,85, 

sehingga H3 diterima artinya harga dan promosi secara simultan 

berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan.    

 

c. Koefisien Determinasi (R2)  

Untuk mengetahui besarnya pengaruh variabel Harga dan 

Promosi terhadap variabel kepuasan pelanggan dapat diketahui 

dengan menghitung nilai R square (Koefisien determinasi). Dapat 

dilihat pada tabel di bawah ini: 
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Tabel 4.11 

Tabel Hasil Analisis Koefisien Determinasi 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 ,844a ,713 ,697 3,765 

a. Predictors: (Constant), Promosi, Harga 

   Sumber : Data Hasil Pengolahan SPSS 24.0 Tahun 2022 

 

Dari tabel 4.11 dapat diketahui bahwa nilai R yang diperoleh 

sebesar 0,844 dan dijelaskan besarnya presentase pengaruh variabel-

variabel bebas terhadap variabel terikat yang disebut koefisien 

determinasi  R Square sebesar 0,713 dimana mengandung pengertian 

bahwa pengaruh variabel-variabel bebas terhadap variabel terikat 

sebesar 71,3%, sedangkan sisanya 28,7 % dipengaruhi oleh variabel 

lain. 

  

D. Pembahasan 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh harga dan promosi 

terhadap kepuasan pelanggan. Variabel dalam penelitian ini terdiri dari variabel 

harga dan promosi. Berdasarkan hasil pengujian yang telah dilakukan diatas, 

maka dapat diperoleh jawaban untuk masing-masing rumusan masalah. 

Adapun hasil pengujiannya sebagai berikut: 

1. Pengaruh harga terhadap kepuasaan pelanggan 

Harga merupakan komponen penting dalam produk, harga juga 

mempengaruhi konsumen dalam menentukan suatu keputusan konsumen 

untuk membeli atau menggunakan produk sehingga harga juga yang 

menentukan besar kecilnya keuntungan yang diraih oleh suatu perusahaan. 

Pengertian harga dapat didefinisikan sebagai alat tukar, bahwa harga 

adalah jumlah uang (kemungkinan ditambah beberapa barang) yang di 

butuhkan untuk peroleh beberapa kombinasi sebuah produk dan pelayanan 

yang menyertainya. 

Berdasarkan hasil analisis dengan bantuan progam komputer SPSS 

24.0 for windows menunjukkan bahwa H0 diterima H1 ditolak. 
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Kesimpulan ini diperoleh melalui uji t yang dilakukan menunjukkan 

bahwa thitung harga sebesar 1,627 dengan signifikansi 0,112 dan nilai 

ttabel 2,026, maka thitung>ttabel atau 1,627>2,026. Berdasarkan hasil 

pengujian tersebut, diketahui bahwa harga tidak berpengaruh dan tidak 

signifikan terhadap kepuasan pelanggan, artinya dengan adanya 

peningkatan harga akan diikuti oleh kepuasan pelanggan secara signifikan.  

Hasil tersebut juga berdasarkan pada latar belakang masalah 

penelitian ini, dengan adanya harga yang baik dalam sebuah perusahaan 

akan menciptakan kepuasan pada pelanggannya. Setelah pelanggan merasa 

puas dengan produk atau jasa yang telah diterimanya konsumen akan 

membandingkan sistem harga yang telah diberikan. Jika konsumen benar-

benar puas maka mereka akan kembali menggunakan jasa tersebut serta 

akan merekomendasikan kepada orang  lain untuk menggunakan jasa 

ditempat yang sama. Oleh karena itu perusahaan harus memulai 

memikirkan pentingnya harga.  

 

2. Pengaruh promosi terhadap kepuasaan pelanggan 

Promosi merupakan faktor penting dalam sebuah usaha 

pemasaran,suatu usaha untuk menarik minat pelanggan, yaitu melalui 

promosi pada media sosial maupun promosi secara langsung. Media sosial 

saat ini sangat efektif untuk digunakan sebagi alat promosi karena 

pelanggan lebih sering menggunakan sosial media. 

Berdasarkan hasil analisis dengan bantuan progam komputer SPSS 

24.0 for windows menunjukkan bahwa H0 ditolak H1 diterima. 

Kesimpulan ini diperoleh melalui uji t yang dilakukan menunjukkan 

bahwa thitung promosi sebesar 6,150 dengan signifikansi 0,000 dan nilai 

ttabel 2,026, maka thitung>ttabel atau 6,150>2,026. Berdasarkan hasil 

pengujian tersebut, diketahui bahwa promosi berpengaruh positif 

signifikan terhadap kepuasan pelanggan, artinya dengan adanya 

peningkatan promosi akan diikuti oleh kepuasan pelanggan secara 

signifikan.  
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Hasil tersebut juga berdasarkan pada latar belakang masalah 

penelitian ini, dengan adanya promosi yang baik dalam sebuah perusahaan 

akan menciptakan kepuasan pada pelanggannya. Setelah pelanggan merasa 

puas dengan produk atau jasa yang telah diterimanya konsumen akan 

membandingkan sistem promosi yang telah diberikan. Jika konsumen 

benar-benar puas maka mereka akan kembali menggunakan jasa tersebut 

serta akan merekomendasikan kepada orang  lain untuk menggunakan jasa 

ditempat yang sama. Oleh karena itu perusahaan harus memulai 

memikirkan pentingnya promosi.  

 

3. Pengaruh harga dan promosi terhadap kepuasaan pelanggan 

Harga  dan Promosi merupakan salah satu aspek penting dalam 

usaha untuk meningkatkan  kepuasan pelanggan. Misalnya, merasa 

fasilitas yang digunakan sudah memadai, lokasi mudah dijangkau akan 

berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan.  Terlihat dari Corner Laundry 

yang telah melakukan harga dan promosi yang dapat memudahkan dan 

kenyamanan pelanggan untuk laundry di Corner Laundry Kota Medan.  

Hasil analisis dengan bantuan SPSS menunjukkan bahwa Uji F yang 

dilakukan menunjukkan bahwa F sebesar 45,868 dengan nilai signifikansi 

0,000. Sedangkan Ftabel diperoleh nilai 2,85. Sehingga dapat disimpulkan 

bahwa dalam analisis tersebut terima H3, artinya harga dan promosi 

berpengaruh secara simultan (bersama-sama) terhadap kepuasan pelanggan 

Corner Laundry Kota Medan. Koefisien determinasi  R Square sebesar 

0,713 dimana mengandung pengertian bahwa pengaruh variabel-variabel 

bebas terhadap variabel terikat sebesar 71,3%, sedangkan sisanya 28,7 % 

dipengaruhi oleh variabel lain. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan analisis data dari pembahasan mengenai variabel harga dan 

promosi terhadap kepuasan pelanggan Corner Laundry, maka diperoleh  

kesimpulan sebagai berikut:  

1. Harga tidak berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan Corner Laundry 

Medan. Hal ini dibuktikan dengan hasil uji t yang memperoleh nilai sig 

untuk variabel promosi sebesar 0,112<0,05 (sig < α =5%) sehingga H0 

diterima. Jadi dapat disimpulkan bahwa harga tidak berpengaruh 

signifikan terhadap kepuasan pelanggan Corner Laundry Kota Medan.  

2. Promosi berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan corner Laundry Kota 

Medan. Hal ini dibuktikan dengan hasil uji t yang memperoleh nilai sig 

untuk variabel promosi sebesar 0,000<0,05 (sig < α =5%) sehingga H0 

ditolak. Jadi dapat disimpulkan bahwa promosi berpengaruh signifikan 

terhadap kepuasan pelanggan Corner Laundry Kota Medan.  

3. Harga dan promosi secara simultan berpengaruh terhadap kepuasan 

pelanggan Corner Laundry Kota Medan. Hal ini dibuktikan dengan hasil 

uji F yang memperoleh nilai sig sebesar 0,000<0,05 (sig < α =5%) 

sehingga H0 ditolak. Jadi dapat disimpulkan bahwa harga dan promosi 

secara simultan berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan Corner 

Laundry Kota Medan. Koefisien determinasi  R Square sebesar 0,713 

dimana mengandung pengertian bahwa pengaruh variabel-variabel bebas 

terhadap variabel terikat sebesar 71,3%, sedangkan sisanya 28,7 % 

dipengaruhi oleh variabel lain.  
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B. Saran  

Berdasarkan pada hasil penelitian, pembahasan dan kesimpulan diatas maka 

diajukan saran bagi Corner Laundry dan bagi peneliti selanjutnya:  

1. Pihak pengusaha laundry sebaiknya menetapkan Harga yang tepat agar 

mampu meningkatakan Kepuasan Konsumen. 

2. Bagi Corner Laundry disarankan untuk terus meningkatkan kepuasan 

dengan lebih memperhatikan promosi yang diberikan kepada pelanggan 

Corner Laundry, seperti harga tidak mahal dan meningkatkan promosi 

melalui instagram, penyebaran brosur yang menjelaskan jasa apa yang 

disediakan dan juga memberikan bonus bagi pelanggan seperti laundry 

minimal 5kg gratis 1kg. Hal ini dilakukan agar para pelanggan tidak 

beralih pada pemilik jasa lainnya.   

3. Bagi peneliti selanjutnya disarankan untuk dapat memperluas variabel dan 

pengukuran penelitian seperti menambah variabel independen yang dapat 

diteliti seperti fasilitas, kualitas pelayanan, lokasi dan lain-lain pada 

Corner Laundry, sehingga Corner Laundry bisa menjadi salah satu usaha 

Laundry yang mampu memenuhi kebutuhan dan keinginan yang 

diperlukan pelanggan Corner Laundry. 
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Lampiran 1. Dokumentasi pencucian Corner Laundry 

 

 

Lampiran 2. Dokumentasi penyetrikaan di Corner laundry 
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Lampiran 3. Dokumentasi pakaian yang sudah selesai 

 

 

Lampiran 4. Dokumentasi pakaian siap diambil oleh pelanggan 

 

 

Lampiran 5. Lokasi Corner laundry Kota Medan 
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