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Abstract: This study aims to analyze the effect of product strategy, price, promotion on customer satisfaction.
The research method used in this study is a quantitative research method. the population in this study was Letuce
Catering Yogyakarta consumers with the number of samples taken for this study were 30 respondents. The
sample selection uses total sampling. The method of analysis uses multiple linear regression. The results of this
study indicate that partially the Product Strategy has a positive and significant effect on customer satisfaction.
Price Strategy does not have a positive and significant effect on customer satisfaction. Promotion Strategy has a
positive and significant effect on customer satisfaction. Simultaneously product strategy, price, promotion have a
positive and significant effect on customer satisfaction.
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Abstrak: Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh strategi produk, harga, promosi terhadap
kepuasan pelanggann. Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah meotde penelitian
kuantitatif. Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen Letuce Catering Yogyakarta dengan jumlah sampel
yang diambil untuk penelitian ini adalah sebanyak 30 responden. Pemilihan sampel menggunakan total
sampling. Metode analisis menggunakan regresi linier berganda. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa secara
parsial Strategi Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan pelanggan. Strategi Harga tidak
berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan pelanggan. Strategi Promosi berpengaruh positif dan
signifikan terhadap kepuasan pelamggan. Secara simultan strategi produk, harga, promosi berpengaruh positif
dan signifikan terhadap kepuasan pelanggan.
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PENDAHULUAN

Pertumbuhan bisnis kuliner pada era
digital kini semakin meningkat dan beragam
seiring dengan pertumbuhan gaya hidup
masyarakat, pola makan yang tidak teratur,
pekerjaan yang yang banyak dan tidak
memiliki  waktu  sehingga  membuat
masyarakat harus memiliki pola hidup sehat,
salah satunya yang banyak ditemukan pada
masyarakat perkotaan yang dituntut untuk
kerja cepat tak lepas dari perubahan
teknologi yang semakin canggih.

Pada saat ini perusahaan atau bidang
usaha dituntut untuk melakukan transformasi
bisnis secara optimal mengikuti
perkembangan yang ada. Strategi adalah
sebuah alat yang wajib dimiliki oleh sebuah
bisnis industri, banyak bisnis industri harus
menyadari bahwa orientasi pada jumlah
penjualan sangat penting, tidak hanya dapat
memberikan jawaban atau penyelesaain
secara keseluruhan terhadap usaha-usaha
untuk mencapai sebuah nama dan keuntungan
dalam kemajuan teknologi yang sangat cepat
dan perubahan-perubahan pada sebuah
tingkatan kebutuhan yang terjadi pada
kebutuhan yang diperlukan secara bersamaan
bagi para konsumen.

Salah satu bentuk bisnis kuliner
adalah catering. Catering merupakan sebuah
usaha dibidang kuliner yang menyediakan
berbagai menu makanan rumahan untuk para
konsumen yang tidak mempunyai waktu
untuk memasak. Bisnis Catering seperti ini
sangat memiliki potensi yang tinggi untuk
meraih keuntungan, hal ini dikarenakan pada
saat sekarang banyak masyarakat yang
mempunyai pekerjaan yang sangat padat
sehingga tidak mempunyai waktu untuk
masak sehinga Bisnis catering ini merupakan
salah satu solusi yang baik untuk masyarakat
yang mengalami masalah dalam memikirkan
makanan apa yang akan dikonsumsi untuh
sehari — hari. Bisnis Catering adalah salah
satu bisnis yang sudah banyak dijumpai
dikota — kota besar di indonesia salah satunya
adalah di Yogyakarta. Akan tetapi kondisi
persaingan yang sangat ketat membuat bisnis
catering harus memiliki strategi pemasaran
atau marketing mix yang baik untuk bisa
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mempertahankan bisnis agar bisa bersaing
dengan bisnis — bisnis catering lainnya.
Letusee Catering merupakan salah
satu catering yang terdapat di Yogyakarta,
yang mengusung tema happy gut mean plan
yang artinya rencana makanan sehat. Hal ini
dikarenakan pentingnya memakan makanan
yang sehat untuk kesehatan tubuh. Tujuan
dibukanya Letusse Catering ini memberikan
pentingnya pola hidup sehat kepada
konsumen  dan  fokus  mengedukasi
masyarakat artinya makan makanan yang
sehat khususnya warga Yogyakarta tentang
program healthy food. Sampai detik ini,
masih banyak masyarakat yang tidak
memikirkan pentingnya makan makanan
sehat untuk kesehtan tubuh. Masayakartat
hanya mementingkan makan makan yang
enak untuk kenyang. Dari hal itu letusee
catering ingin memberikan modifikasi yang
baru bagi catering ini yang mengusung
makanan yang berbasis sehat dan enak.
Menu makanan sehat letusse catering juga
menyajikan menu salad untuk dijual dan juga
Letusse Catering memiliki program khusus
unuk privat party mengandalkan menu
makanan sehat. Letusee Catering berdiri
sejak tahun 2017 hingga saat ini,
pertumbuhan dari bisnis catering ini sangat
baik. Hal tersebut membuat bahwa Letusee
Catering telah mampu memberi kepuasan
kepada pelanggannya dan tercermin dari
semakin  meningkatnya tingkat jumlah
pelanggan yang megikuti catering ini dari
waktu ke waktu. Letusse catering juga selalu
mengantarkan pesanan makanan catering
langsung ke masing-masing pelanggan
melalui driver dan transportasi online atau
gojek dan grab. Hal ini membuat tempat tidak
menjadi masalah bagi letusee catering, karena
para pelangang selain bisa mengunjungi
tempat catering untuk berlanggan, bisa juga
melalui via email, whatshap atau yang laiinya
yang berbasis online. Untuk mempertahankan
kepuasan pelanngan, Letusee Catering
melakukan strategy pemasaran meliputi: (1)
Produk dimana produk yang ditawarkan dari
Letusee Catering adalah menu makanan sehat
yang terdiri dari menu makan siang dan
makan alam yang dikemas dengan baik dan
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sesuai dengan pesanan bagi para konsumen,
dan  produk untuk bahan  makanan
menggunakan bahan organik hampir 80%.
Dan produk dari catering setiap minggu akan
ada pergantian menu baru yang akan di
beritahu pada setiap pelanggan oleh letusse
catering. (2) Harga dalam menu Letusee
Catering sangat bervariasi dan terbilang
sangat  terjangkau, Letusee  Catering
menggunakan  harga  perbatch  vyaitu
6hari/batch. (3) Promosi penjualan dengan
melakukan promosi di  online (Web,
Instragram dan WA), potongan harga atau
diskon.

Dari hasil wawancara kepada pemilik
catering ini memiliki jumlah pelanggan tetap
sebanyak 30 custumer dan setiap harinya
pasti akan bertambah untuk berlangganan
menggunakan catering ini, catatan ini stabil
menurut pemilik catering terbukti setiap
bulannya bisa mendapatkan omzet lebih dari
25 juta rupiah setiap bulan. Bukan
pencapaian yang biasa bagi sebuah bisnis
catering yang masih baru berdiri sejak 2017.

Kesuksesan suatu usaha tercermin
dari  sejauh  mana pemasar mampu
memberikan kepuasan bagi pelanggannya.
Kepuasan pelanggan adalah kunci utama bagi
suatu bisnis seperti bisnis catering (kottler
dan keller, 2008). Kepuasan pelanggan
adalah perasaan senang atau kecewa yang
timbul karena membandingkan kinerja yang
dihasilkan dengan harapan pelanggan.
Dengan meningkatkan kualitas dan layanan,
loyalitas pelanggan dapat dimasikmalkan
untuk mendapatkan pembelian produk yang
lebih banyak dari pelanggan (Firmansyah dan
Mochklas, 2018).

Strategi pemasaran untuk bisnis
catering saat ini semakin banyak diminati
olen para konsumen. Kemudahan dan
fasilitas pendukung seperti jasa pengiriman
merupakan peluang bisnis yang sangat
potensial untuk terus dikembangkan guna
melancarkan sebuah bisnis dengan baik serta
memberikan pelayanan terbaik dari sebuah
bisnis untuk para konsumen. Perubahaan
gaya hidup konsumen pada saat ini mengarah
pada green living bahkan green buying yang
mendukung gaya hidup sehat salah satunya
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adalah pembelian makanan yang sangat
penting bagi pertumbuhan dan kesehatan
tubuh (Mainieri et al 1997).

Salah satu hal yang harus dilakukan
oleh sebuah bisnis catering agar bisnis ini
biasa maju dan berkembang adalah
memperkenalkan pembelian kepada
konsumen untuk semua menu jenis menu
makanan memerlukan strategi dan program
pemasaran yang baik.

Dengan persaingan Yyang semakin
ketat, suatu bisnis dituntut untuk selalu
memperhatikan apa yang yang menjadi
keinginan dan kebutuhan pelanggan serta
harapan dari pelanggan. (Kotler dan Keller,
2008) mengemukakan bahwa kesuksesan
finansial sebuah usaha sering bergantung
pada kemampuan pemasarannya. Sedangkan
konsep dari Marketing mix merupakan
merupakan alat bagi pemasar yang terdiri atas
berbagai unsur suatu program pemasaran
yang perlu dipertimbangkan agar
implementasi ~ strategi  pemasaran  dan
positioning yang ditetapkan dapat berjalan
sukses. Peran fungsi pemasaran adalah
mencapai  sasaran  perusahaan  dengan
menghasilkan penjualan produk / jasa yang
menguntungkan di pasar sasaran. (Pearce dan
Robinson,1997) strategi ini biasanya meliputi
empat komponen: produk, harga, tempat
(distribusi) dan promosi. Bauran pemasaran
terhadap produk barang yang dikenal pada
saat ini berbeda dengan bauran pemasaran
untuk produk jasa. Hal ini terkait dengan
perbedaan kerakteristik jasa dan barang.
Bauran pemasaran produk barang meliputi
product price,place dan promotion.

Strategi pemasaran dapat dilakukan
oleh bisnis catering salah satunya adalah
dengan menganalisis perilaku konsumen
yang dapat dijadikan indikator yaitu kepuasan
pelanggan terhadap produk, harga dan
promosi yang dilakukan oleh bisnis catering.

Tujuan penelitian ini adalah untuk
mengetahui pengaruh strategi produk, harga
dan promosi terhadap kepuasan pelanggan.
Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi
masukan bagi objek penelitian, selain itu
hasil penelitian ini dapat dimanfaatkan bagi
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para peneliti selanjutnya yang akan mengkaji
lebih dalam mengenai kepuasan pelanggan.

KAJIAN PUSTAKA
Produk

(Singh, 2016) produk adalah sebuah
layanan fisik atau benda yang diberikan
kepada konsumen untuk dibayar, dalam hal
ini produk meliputi barang — barang material
seperti  furniture, pakaian dan juga
kebutuhaan sehari hari beruapa makanan,
minuman dan lain lain.

Produk  merupakan  sekumpulan
atribut yang meliputi fitur, fungsi, manfaat
dan penggunaan yang digunakan untuk
memberikan  kepuasan bagi pelanggan
(Kotler&Keller, 2006). Produk juga dapat
dijakikan sebagai dasar yang memberikan
dampak pada konsumsi (Pomering, 2017).

Strategi produk adalah salah satu
upaya melakukan diferensiasi pemasaran
produk dimata konsumen atau pelanggan
untutuk memudahkan konsumen mengenali
produk yang akan di jual oleh sebuah
perusahan (Sadeli et al, 2016). Produk yang
dihasilkan oleh sebuah bisnis berubah
modifikasi berbagai tingkatan bahan dan
proses pembuatan yang akan berdampak pada
perbedaan orintetasi sebuah bisnis dalam
membuat suatu produk yang akan di produksi
(Pomering,2017). Indikator produk dibagi
menjadi 4 vyaitu: bahan - bahan yang
digunakan untuk membuat produk, Rasa
Produk, Ukuran Produk dan Kemasan atau
Packaging produk.

Harga

Harga merupakan penilaian untuk
sebuah produk yang adil, misalnya adalah
harga bagus untuk sebuah produk bagus
(Ehmke, Fulton, Luks, 2016). Harga
didefenisikan merupakan salah satu alat
pemasaran yang mampu mempengaruhi
bagaimana sebuah produk atau merek akan di
nilai oleh konsumen yang akan dibandingkan
oleh produk pesaing (Kotler, 2006).

Penilaian  tentang harga  bagi
konsumen atau pelanggan meruapakan
seluruh dari biaya yang harus dibayar oleh
konsumen atau pelamggan yang bersifat
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moneter yang dipakai untuk dapat dimiliki.
Dibeli dan memanfaatkan modifikasi dari
produk serta pelayanan yang ditawarkan oleh
produk tersebut (Hasan, 2008). Indikator
harga meliputi : Potongan Harga Khusus
Periode Pembayaran.

Promosi

Tujuan promosi penjualan sangat
luas,yaitu: (1) Meningkatkan penjualan ; (2)
Mendorong pembelian ; (3) Mendapatkan
pelanggan baru (Kotler dan Amstrong,
2006:174).

Strategi  promosi  sebagai  alat
pemasaran antara sebuah bisnis usaha yang
memiliki berbagai pertimbangan mengenai
jenis media yang akan dipilih dengan
melakukan banyak kordinasi untuk dapat
mempengaruhi pembeli (Young & Burgess,
2010).

Salah satu media yang digunakan yang
baik dalam sebuah bisnis yang dianggap
sangat efektif untuk menarik pelanggan
membeli produk adalah media social online
(Syahbani &Widodo, 2017). Indikator dari
promosi meliputi: periklanan dan promosi
menarik dan mudah dipahami oleh
pelanggan.

Kepuasan Pelanggan

Kepuasan pelanggan adalah sesuatu
yang dirasakan oleh pelanggang baik senang
atau kecewa yang timbul karena telah
digunakan yang dipersepsikan  produk
terhadap ekspetasi mereka (Kotler dan Keller,
2008).

Berikut ini adalah cara yang
digunakan untuk mengukur kepuasan
pelanggan, yaitu: (1) Sistem Keluhan dan
Saran, (2) Pembelanjaan Misterius (Ghost
Shopping), (3) Tingkat Kehilangan Pelanggan
(Lost Customer Analysis). Indikator dari
kepuasan pelanggan terbagi menjadi 4 yaitu:
kepuasan pelanggan keseluruhan, penilaian
pelanggan terhadap produk, minat melakukan
pembelian ulang, keluhan pelanggan, kritik
dan saran pelanggan.
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Kerangka Pemikiran
Pengaruh Produk terhadap Kepuasan
Pelanggan

Produk merupakan sebuah barang
yang dibuat dengan beberapa bahan dan
Teknik olah atau diproduksi untuk memenubhi
kebutuhan sekelompok individu. Beberapa
hasil penelitian menunjukan bahwa kualitas
produk dapat meningkatkan  kepuasan
pelanggan (lrawan dan Japarianto, 2013).
Amanah (2010) melakukan penelitian pada
konsumen Majestyk Bakery & Cake Shop
Cabang H.M. Yamin Medan dan
menyimpulkan  bahwa dengan kualitas
produk yang baik akan meningkatkan
kepuasan pelanggan.

Pengaruh Harga terhadap Kepuasan
Pelanggan

Dalam pemenuhan kepuasan
pelanggan atau konsumen pada umumnya
harga suatu produk yang dikemas dengan

e-2579-9401, p-2579-9312

baik harus memperhatikan ketepatan dan
kepedulian terhadap apa yang dibutuhkan
oleh konsumen. Seperti penelitian yang
dilakukan oleh Lenzun dkk (2014) bahwa
harga memiliki pengaruh yang signifikan
terhadap kepuasan pelanggan pada produk
kartu prabayar.

Pengaruh Promosi terhadap Kepuasan
Pelanggan

Promosi  merupakan  komponen
pemasaran yang sangat penting karena dapat
meningkatkan  brand  recognition  dan
penjualan. Dalam penelitian yang dilakukan
oleh Tjahyaningsih (2013) kepada
pelanaggan Carrefour di Semarang bahwa
promosi memiliki pengaruh yang positif dan
signifikan terhadap kepuasan pelanggan,
artinya perusahaan dapat meningkatkan
kepuasan pelaggan melalui promosi yang
dilakukan secara intensif.

Produk

(X1)

H1
Harga H2 Kepuasan Pelanggan
(X2) (Y)
H3

Promosi

(X3)

H4

Sumber : (Irawan dan Japarianto, 2013; Amanah, 2010; Lenzun dkk 2014; Tjahyaningsih, 2013)
Gambar 1. Kerangka Pemikiran

Hipotesis

Berdasarkan kerangka pemikiran, maka
dapat dirumuskan hipotesis penelitian sebagai
berikut, yaitu:
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1. Diduga terdapat pengaruh signifikan
antara  produk terhadap  kepuasan
pelanggan.
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2. Diduga terdapat pengaruh signifikan
antara  harga  terhadap  kepuasan
pelanggan.

3. Diduga terdapat pengaruh signifikan
antara promosi terhadap kepuasan
pelanggan.

4. Diduga terdapat pengaruh signifikan
antara produk, harga dan promosi secara
bersama-sama terhadap kinerja.

METODE PENELITIAN

Metode penelitian yang digunakan
dalam penelitian ini adalah metode penelitian
deskriptif  kuantitatif. Metode penelitian
kuantitiatif dipilih karena tujuan penelitian ini
untuk mengetahui signfikansi  pengaruh
variabel independepn terhadap variabel
dependen. Dalam penelitian ini terdapat satu
variabel dependen yaitu kepuasan pelanggan
serta tiga variabel independen yaitu produk,
harga dan promosi.

Populasi dalam penelitian ini adalah
seluruh pelanggan tetap Letusse Catering

Yogyakarta yang berjumlah 30 orang. Teknik
penarikan sampel yang digunakan dalam
penelitian ini adalah total sampling, Total
sampling adalah jumlah sampel dan polulasi
sama. Alasan mengambil total sampling
dalam penelitian ini karena jumlah populasi
yang kurang dari 100 sehingga seluruh
populasi  dijadikan  sampel  seluruhnya
(Sugiyono, 2016).

Teknik  penarikan  data  dalam
peneitian ini menggunakan wawancara dan
kuesioner dengan skala pengkuran instrumen
penelitian menggunakan skala likert. Teknik
analisis data yang digunakan adalah analisis
regresi ganda.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Hasil

Karakteristik responden dalam
penelitian ini dapat kita lihat pada tabel
dibawah ini:

Tabel 1. Karakteristik Responden

Kategori Alternatif Jawaban Frekuensi Persen (%)
Usia 20-25 6 20
26 30 7 23
31-35 6 20
>35 11 37
Pekerjaan PNS 5 16
Karyawan swasta 3 10
Pegawai BUMN 13 43
Ibu ruma tangga 3 10
Wirasawta 6 20
Pendapatan Rp 3.000.000 — 4.000.000 9 30
Rp 5.000.000 — 6.000.000 11 37
> Rp 6.000.000 10 33

Sumber : Hasil Pengolahan data, 2019

Berdasarkan tabel mengenai
karakteritik responden, dapat kita ketahui
bahwa mayoritas responden berada pada usia
lebih dari 35 tahun, berdasarkan pekerjaan,
mayoritas responden memiliki pekerjaan
pegawai BUMN, berdasarkan pendapatan,
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mayoritas responden memiliki pendapatan
paling tinggi adalah lebih dari Rp 6.000.000.

Untuk mengetahui validitas instrumen
penelitian, maka peneliti melakukan  uji
validitas. Hasil analisis dapat kita lihat pada
tabel berikut:
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Tabel 2. Hasil uji validitas instrumen

Produk Harga Promosi Kepuasan Pelanggan
Nomor R Hitung Nomor R Hitung Nomor R Hitung Nomor R Hitung
1 0,554 1 0,618 1 0,596 1 0,858
2 0,610 2 0,673 2 0,618 2 0,786
3 0.529 3 0,720 3 0,588 3 0,853
4 0,476 4 0,339 4 0,415 4 0,790
5 0,471 5 0,225 5 0,368 5 0,557
6 0,563 6 0,611 6 0,587 6 0,502
7 0,291 7 0,632 7 0,363 7 0,579
8 0,478 8 0,610 8 0,553 8 0,543
9 0,454 9 0,205 9 0,362 9 0,400
10 0,661 10 0,194 10 0,529 10 0,272

Sumber : hasil pengolahan data, 2019
Nilai r hitung yang ditetapkan dalam valid dan instumen variabel kepuasan

penelitian ini adalah 0,361. Berdasarkan hasil
pengujian validitas diketahui bahwa dalam
instrumen dalam variabel produk, terdapat 9
butir pernyataan dinyatakan valid, karena r
hitung lebih besar dari r tabel, sedangkan 1
butir lainnya dinyatakan tidak valid. Untuk
variabel harga, terdapat 6 butir instrumen
dinyatakan valid 4 butir lainnya tidak valid.
Instrumen dalam variabel promosi seluruhnya

pelanggan adalah 9 valid 1 tidak valid.
Instrumen yang tidak valid tidak akan
dimasukan dalam pengujian regresi ganda
serta uji hipotesis.

Untuk mengetahui derajat konsistensi
instrumen penelitan, maka  peneliti
melakukan uji reliabilitas instrumen yang
hasilnya terdapat pada tabel dibawah ini :

Tabel 3. Reliability statistic

Nama Variabel Cronbach’Alpa Standar reiabilitas Keterangan
Produk 0,747 0,60 Reliabel
Harga 0,642 0,60 Reliabel
Promosi 0,630 0,60 Reliabel
Kepuasan Pelanggan 0,819 0,60 Reliabel

Sumber : Hasil Pengolahan data, 2019

Hasil uji reliabilitas memperlihatkan
bahwa nilai cronbach’s alpha masing-masing
variabel lebih besar dari 0,60. Hal ini
menunjukkan bahwa instrumen variabel
produk, harga, promosi dan Kkepuasan
pelanggan terbukti reliabel.

Untuk mengetahui seberapa besar (%)
kontribusi pengaruh produk, harga dan
promosi secara bersama sama atau simultan
terhadap kepuasan dapat dilihat pada tabel
dengan menggunakan uji determinasi (R?)
pada tabel berikut ini:

Tabel 4. Model Summary

Model R R Square

Adjusted R Square

Std. Error of the Estimate

1 .808° 653 613

2.377

a. Predictors: (Constant), Promosi_X3, Produk_X1, Harga_X2

Sumber : Hasil Pengolahan data, 2018

Berdasarkan tabel diatas diketahui
bahwa nilai koefisien korelasi variabel
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produk, harga, promosi terhadap kepuasan
pelanggan adalah 0.808, hal ini memiliki arti
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bahwa derajat keeratan hubungan antara
variabel produk, harga, promosi terhadap
kepuasan pelanggan termasuk pada kategeori
sangat kuat.

Nilai koefisien determinasi variabel
produk, harga, promosi terhadap kesiapan
kerja adalah 0.653, hal ini memiliki arti
bahwa pengaruh variabel produk, harga,

promosi terhadap kepuasan pelanggan adalah
65,3%. Sedangkan sisanya dipengaruhi oleh
variabel lain yaitu sebesar 34,7% (100%-
65,3%=34,7%).

Untuk  mengetahui signifikansi
pengaruh variabel produk, harga, promosi
terhadap kepuasan pelanggan secara parsial,
dapat dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 5. Coeficient

Model Unstandardized Standardized T Sig.
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta
1 (Constant) 10,095 7,886 1,280 .212
Produk 517 137 445 3,785 .001
Harga 240 209 210 1,148 .261
Promosi 548 204 490 2,691 .012

a. Dependent Variable: Kepuasan Pelanggan
Sumber : Hasil Pengolahan data, 2019

Berdasarkan tabel 5 diketahui bahawa
nilai Sig variabel produk adalah 0,00 < 0,05,
hal ini memiliki arti bahwa terdapat pengaruh
yang signifikan antara produk terhadap
kepuasan pelanggan, selanjutnya diketahui
bahwa nilai Sig variabel harga adalah 0,261 >
0,05, hal ini memiliki arti bahwa tidak
terdapat pengaruh yang signifikan antara
variabel harga terhadap kepuasan pelanggan.

Nilai Sig variabel promosi adalah 0,01 >
0,05, hal ini memiliki arti bahwa terdapat
pengaruh yang signifikan antara variabel
promosi terhadap kepuasan pelanggan.

Untuk  mengetahui  signifikansi
pengaruh strategi produk, harga dan promosi
terhadap  kepuasan  pelanggan  secara
simultan, dapat dilhat dalam tabel ANOVA
dibawah ini :

Tabel 6. ANOVA

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig.
1  Regression 276.952 3 92.317 16.338 .000°
Residual 146.915 26 5.651
Total 423.867 29
a. Dependent Variable: Kepuasan_Y
b. Predictors: (Constant). Promosi_X3, Produk X1, Harga_X2
Sumber : Hasil Pengolahan data, 2019
Berdasarkan tabel diatas diketahui Temuan pada srategi  Produk

bahwa nilai Sig adalah 0,00 < 0,05, sehingga
dapat kita simpulkan bahwa secara simultan
terdapat pengaruh yang signifikan antara

produk, harga dan promosi terhadap
kepuasan pelanggan sebagai variabel
dependen.

Pembahasan

Pengaruh produk terhadap kepuasan
pelanggan
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berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan,
hal sesuai dengan penelitian yang dilakukan
Utami (2018) menyatakan bahwa produk
berpengaruh secara signifikan terhadap
keputusan pembelian oleh konsumen. Produk
merupakan salah satu faktor yang harus
diciptakan dan dikemas dengan baik.
Menciptakan sebuah produk dapat meberikan
kepuasan tersendiri baik oleh suatu bisnis
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industri untuk menarik konsumen melakukan
pembelian.

Pengaruh positif menunjukan bahwa
semakin  baik kualitas produk yang
ditawarkan maka semakin besar tinggat
kepuasan pelanggan. Jika suatu usaha
mempunyai suatu prosuk yang baik dan
berkualitas akan menyebabkan kepuasan bagi
para pelanggan yang mengkonsusminya.
Begitu juga dengan bisnis home industri
Letusse Catering, dari hasil wawancara yang
dilakukan menunjukan bahawa produk yang
ditawarkan dapat memberikan kepuasan bagi
pelanggan hal tersebut dikarena indikator
yang digunakan dalam suatu produk meliputi
dari rasa, ukuran, kemasan, bahan yang
berkualitas.

Pengaruh harga terhadap kepuasan
pelanggan

Temuan pada strategi harga tidak
terdapat pengaruh terhadap kepuasaan

pelanggan. Hasil penelitian ini  memiliki
perbedaan dengan hasil penilitian yang
dilakukan oleh Sulastri (2017) yang
menyatakan bahwa persepsi harga memiliki
pengaruh yang signifikan terhadap kepuasan
mahasiswa. Tetapi hasil penelitian ini sejalan
dengan penelitian yang dilakukan oleh Hesti
Nuruh Utami, (2018) menyatakan bahwa
produk  berpengaruh  secara  signifikan
terhadap  keputusan  pembelian  oleh
konsumen. Produk merupakan salah satu
faktor yang harus diciptakan dan dikemas
dengan baik.

Pengaruh promosi
pelanggan

Temuan pada strategi  promosi
menujukan terdapat pengaruh yang signifikan
terhadap kepuasan pelanggan, hal ini sesuai
dengan penalitian yang dilakukan oleh
Firdayanti Abbas (2015) menunjukan bahwa
promosi  mempunyai  pengaruh  yang
signifikan terhadap kepuasan konsumen.
Promosi merupakan stratetgi yang sangat
baik dan diperlukan dalam  menarik
pelanggan dan juga memberikan kepuasan
bagi pelanggan untuk mengkomsumsi barang
atau jasa yang diperlukan.

terhadap kepuasan
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Hasil dari wawancara yang dilakukan
pada catering Letusse melakukan promosi
melalui internet meliputi web, Instagram dan
wa, hal ini sangat berpengaruh positif pada
tingkat penjualan, penambahan jumlah
pelanggan  yang ingin  berlangganan
menggunakan catering Letusse. Dari promosi
yang dilakukan merupakan suatu strategi
yang baik untuk memperkenalkan catering
Letusse kepada semua para pelanggan.

SIMPULAN DAN SARAN
Simpulan

Berdasarkan hasil penelitian, maka
disimpulkan sebagai berikut: (1) Strategi
produk memiliki pengaruh yang signifikan
terhadap kepuasan pelanggan. (2) Strategi
harga tidak memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap kepuasan pelanggan. (3)
Strategi promosi memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap kepuasan pelanggan. (4)
Pengaruh strategi produk, harga dan promosi
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap
kepuasan pelanggan.

Saran

Penerapan strategi produk, harga dan
promosi dalam sebuah bisnis merupakan
salah satu metode yang baik untuk
memberikan kepuasan bagi para pelanggan
yang selalu melakukan pembelian. Dalam
penelitian ini kontribusi pengaruh produk,
harga dan promosi terhadap keouasan
pelanggan sebesar 65,3% dan sisanya
Diperlukan beberapa strategi yang lainnya
untuk memberikan kepuasan yang baik untuk
para konsumen. Untuk peneliti selanjutnya
untuk melakukan penelitian yang lebih lanjut
mengenai variabel lainnya yang tidak ada
pada penelitian ini yang dapat mempengaruhi
kepuasan pelanggan.
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