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Abstrak 

Pengaruh Marketing Mix terhadap Kepuasan dan Loyalitas Pelanggan pada Dealer Suzuki PT. Sinar 

Galesong Mandiri .Penelitian ini dilakukan dengan tujuan: (1) Untuk Menganalisis pengaruh Produk, 

Harga, Lokasi, Promosi terhadap Kepuasan Pelanggan pada PT. Sinar Galesong Mandiri Makassar. (2) 

Untuk Menganalisis pengaruh Produk, Harga, Lokasi, Promosi, Kepuasan Pelanggan terhadap Loyalitas 

Pelanggan pada PT. Sinar Galesong Mandiri Makassar. Metode penelitian yang digunakan dalam 

penelitian ini Uji analisis jalur (Path Analysis) dengan  jumlah sampel sebanyak 144 

responden.Berdasarkan hasil analisis regresi linier berganda, maka hasil penelitian menunjukkan bahwa 

(1) Produk, Harga, Lokasi, Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan 

pada PT. Sinar Galesong Mandiri Makassar (2) Produk, Harga, Lokasi, Promosi, Kepuasan Pelanggan 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan pada PT. Sinar Galesong Mandiri 

Makassar. 

Kata Kunci: Produk, Harga, Lokasi, Promosi, Kepuasan Pelanggan, Loyalitas Pelanggan 
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Abstract 

The Effect of Marketing Mix on Customer Satisfaction and Loyalty at Suzuki Dealers PT. Sinar Galesong 

Mandiri Makassar This research was conducted with the aim of: (1) To analyze the influence of product, 

price, location, promotion on customer satisfaction at PT. Sinar Galesong Mandiri Makassar. (2) To 

analyze the influence of product, price, location, promotion, customer satisfaction on customer loyalty 

at PT. Sinar Galesong Mandiri Makassar.  

The research method used in this research was a path analysis test with a sample size of 144 respondents. 

Based on the results of multiple linear regression analysis, the research results show that (1) Product, 

Price, Location, Promotion have a positive and significant effect on Customer Satisfaction at PT. Sinar 

Galesong Mandiri Makassar (2) Product, Price, Location, Promotion, Customer Satisfaction have a 

positive and significant effect on Customer Satisfaction at PT. Sinar Galesong Mandiri Makassar. 

Keywords: Product, Price, Location, Promotion, Customer Satisfaction, Customer Loyalty 

 

PENDAHULUAN 

Tugas penting pemasar adalah dapat menyediakan apa yang dibutuhkan oleh 

masyarakat baik konsumen dan pelanggan. Dalam menyediakan kebutuhan masyarakat, 

terlebih dahulu pemasar dapat melakukan riset pasar. Sehingga produk yang diciptakan 

dapat diminati dan memberikan manfaat ataupun kepuasan bagi masyarakat. Upaya-upaya 

untuk memuaskan kebutuhan konsumen dilakukan oleh setiap perusahaan dengan 

berbagai strategi dan cara dengan harapan konsumen merasa puas dan akan melakukan 

pembelian ulang. Apabila seorang konsumen telah berubah menjadi pelanggan yang loyal 

karena kepuasannya terpenuhi, maka konsumen tersebut tidak akan beralih ke produk atau 

jasa.  

Pemasaran adalah kegiatan yang sangat kompleks dan tidak hanya menyangkut 

upaya menawarkan suatu produk kepada konsumen tetapi juga menyangkut proses yang 

terjadi sebelum barang tersebut ditawarkan kepada konsumen sampai pada dampak 

setelah konsumen mengkonsumsi suatu produk. Dengan demikian dapat dikatakan, bahwa 

pemasaran adalah semua kegiatan yang mempunyai tujuan memperlancar arus barang dan 

jasa dari produsen ke konsumen secara paling efesien dengan maksud menciptakan 

permintaan yang efektif, sehingga konsep pemasaran harus dimulai dari pengenalan, 

penciptaan, cara penjualan, cara pendistribusian agar keuntungan dapat diperoleh secara 

optimal. Manajemen terhadap pemasaran sangat mutlak dilakukan jika menginginkan 

aktivitas pemasaran berjalan secara baik dan target sasaran dapat dicapai, karena dengan 

manajemen pemasaran ada unsur menganalisis, merencanakan, mengimplementasikan 
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serta mengendalikan segala sesuatunya berkaitan dengan gagasan mengenai konsep 

tentang barang dan jasa 

Pada umumnya, konsumen menerima sebagian besar informasi mengenai suatu 

produk dari sumber komersial, yang dikendalikan oleh pemasar. Akan tetapi, sumber paling 

efektif cenderung sumber pribadi atau pengelaman konsumen dalam menggunakan 

produk tersebut. Sumber pribadi tampaknya bahkan lebih penting dalam mempengaruhi 

pembelian produk. Sumber komersial biasanya memberitahu pembeli, tetapi sumber 

pribadi mengevaluasi produk bagi pembeli 

Perusahaan PT. Sinar Galesong Pratama Manado merupakan perusahaan yang 

bergerak dalam bidang perdagangan kendaraan bermotor, dalam meraih dan 

mempertahankan pasar , perusahaan ini memerlukan kualitas produk yang baik dan harga 

yang dapat dijangkau oleh semua kalangan masyarakat serta merek yang dapat 

mempengaruhi konsumen untuk membeli. Secara simultan kualitas produk, merek , dan 

harga berpengaruh dalam pengambilan keputusan konsumen pada sepeda motor Suzuki 

PT. Sinar Galesong Pratama Manado sehingga hal ini akan mempengaruhi juga pada omset 

perusahaan. Untuk meraih pangsa pasar yang besar, maka kualitas produk, merek, harga 

merupakan strategi yang dapat digunakan, namun hal itu juga harus diikuti dengan kualitas 

kerja yang baik dari karyawan dalam melayani para calon konsumen. 

Adapun dalam benak konsumen saat akan melakukan pembelian sepeda motor 

mereka lebih mengacu atau cenderung pada tipe motor yang mereka kenal sejak lama yang 

memiliki tempat di benak para konsumen. PT. Sinar Galesong Mandiri dalam menghadapi 

persaingannya menerapkan inovasi dan strategi perusahaan dalam menerapkan marketing 

mix untuk menarik minat konsumen.  

Tabel 1. Data Penjualan 

Tahun Volume Penjualan (Unit) 

2018 69 

2019 28 

2020 40 

2021 57 

2022 29 

Jumlah 223 

Sumber : PT. Sinar Galesong Mandiri 
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Berdasarkan pada tabel di atas dapat dilihat penjualan pada PT. Sinar Galesong 

Mandiri mengalami fluktuasi atau tidak stabil, jika dibiarkan dapat menyebabkan kerugian 

atau kebangkrutan pada perusahaan. Dengan adanya persaingan industri otomotif (motor) 

yang semakin ketat hal ini dapat menyebabkan konsumen dalam pengambilan keputusan 

pembelian tidak stabil dalam menggunakan suatu produk. 

 

METODE PENELITIAN 

Pendekatan Penelitian  

 Pendekatan penelitian yang digunakan adalah metode penelitian kuantitatif. Hal 

ini dikarenakan pendekatan kuantitatif memiliki banyak keuntungan bagi penelitian ini yakni 

subjek dan sampel sudah diketahui, instrument pengumpulan data sudah dipersiapkan, 

fleksibel, menghemat waktu dan lebih praktis. 

Jenis dan Sumber Data  

Adapun jenis data yang digunakan dalam pembahasan ini adalah sebagai berikut : 

1. Data Kuantitatif, yaitu data yang berbentuk angka-angka dan dapat dihitung, antara 

lain data jumlah pegawai, serta data lainnya yang menunjang pembahasan. 

2. Data Kualitatif, yaitu data yang tidak berbentuk angka-angka, melainkan hanya berupa 

informasi baik berupa lisan maupun tulisan sebagai pendukung dalam penulisan. 

Sedangkan sumber data yang diperlukan dalam penelitian ini, bersumber dari : 

a. Data Primer 

Data primer adalah data yang diperoleh melalui pengamatan secara langsung 

pada objek penelitian serta dengan melakukan pembagian kuesioner dengan staf 

personil yang ada kaitannya dengan penelitian ini. 

b. Data Sekunder 

Data Sekunder adalah data yang diperoleh dari luar organisasi yang diteliti. Data 

ini diperoleh dari literatur, dokumen-dokumen penting yang berhubungan 

langsung dengan penelitian ini atau hasil-hasil penelitian lainnya yang 

berhubungan dengan masalah penelitian ini. 

Populasi dan Sampel 

Populasi  adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas objek atau subjek yang 

mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang diterapkan oleh peneliti untuk dipelajari 

dan ditarik kesimpulan. Populasi dalam penelitian ini adalah keseluruhan pelanggan dealer 

Suzuki PT. Sinar Galesong Mandiri Makassar sebanyak 223 Responden 
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Sampel adalah bagian dari jumlah karakteristik yang dimiliki oleh populasi yang 

digunakan untuk meneliti ukuran sampel atau jumlah sampel yang di ambil merupakan hal 

penting jika peneliti melakukan penelitian yang menggunakan analisis kuantitatif anggota 

populasi yang secara kebetulan di jumpai oleh peneliti dan sesuai dengan ketentuan 

peneliti. Untuk menentukan ukuran sampel dari suatu populasi digunakan rumus Slovin 

sebagai berikut; 

n = N/(1+Ne ^2 ) 

Keterangan : 

n : ukuran sampel 

N : ukuran populasi 

e : Nilai kritis (persen kelonggaran ketidak telitian karena kesalahan pengambilan sampel). 

Dengan menggunakan rumus diatas, maka akan diperoleh jumlah sampel sebanyak 

n=223/(1+(223)(0,05)  ^2 ) 

n=223/(1+(223)(0,0025)  ^2 ) 

n=143,17=144 Responden 

Dari sampel di atas menunjukkan jumlah sampel yang akan diteliti sebanyak 144 

responden pelanggan dealer Suzuki PT. Sinar Galesong Mandiri Makassar dengan asumsi 

untuk dapat mengetahui kepuasan dan loyalitas pelanggan dealer Suzuki PT. Sinar 

Galesong Mandiri Makassar. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Deskripsi Karakteristik Responden 

1) Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

 Frequency Percent 
Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 

Pria 74 51.4 51.4 51.4 

Wanita 70 48.6 48.6 100.0 

Total 144 100.0 100.0  

Sumber : olah data spss 

Tabel menunjukkan bahwa 144 total responden yang terdiri dari 74 atau 51,4% 

responden berjenis kelamin pria dan 70 atau 48,6% responden berjenis kelamin wanita. Ini 

berarti bahwa jumlah konsumen PT. Sinar Galesong Mandiri didominasi pria. 
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2) Responden Berdasarkan Usia 

 Frequency Percent 
Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 

17 1 .7 .7 .7 

18 2 1.4 1.4 2.1 

19 8 5.6 5.6 7.6 

20 21 14.6 14.6 22.2 

21 24 16.7 16.7 38.9 

22 17 11.8 11.8 50.7 

23 12 8.3 8.3 59.0 

24 24 16.7 16.7 75.7 

25 14 9.7 9.7 85.4 

26 4 2.8 2.8 88.2 

27 6 4.2 4.2 92.4 

28 3 2.1 2.1 94.4 

29 2 1.4 1.4 95.8 

30 1 .7 .7 96.5 

31 1 .7 .7 97.2 

39 1 .7 .7 97.9 

43 1 .7 .7 98.6 

48 1 .7 .7 99.3 

60 1 .7 .7 100.0 

Total 144 100.0 100.0  

Deskripsi Hasil Penelitian 

1) Deskripsi Variabel Produk (X1) 

Indikator 
SS S CS TS STS TOTAL 

F % F % F % F % F % F % 

X1.1 62 43,1 47 32,6 30 20,8 4 2,8 1 0,7 144 100 

X1.2 45 31,3 71 49,3 27 18,8 1 0,7 - - 144 100 

X1.3 44 30,6 65 45,1 32 22,2 2 1,4 1 0,7 144 100 
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2) Deskripsi Variabel Harga (X2) 

Indikator 
SS S CS TS STS TOTAL 

F % F % F % F % F % F % 

X2.1 39 27,1 65 45 36 25 4 2,8 - - 144 100 

X2.2 49 34 68 47,2 25 17,4 2 1,4 - - 144 100 

X2,3 50 34,7 60 41,7 32 22,2 2 1,4 - - 144 100 

3) Deskripsi Variabel Lokasi 

Indikator 
SS S CS TS STS TOTAL 

F % F % F % F % F % F % 

X3.1 41 28,5 59 41 34 23,6 8 5,6 2 1,4 144 100 

X3.2 54 37,5 60 41,7 25 17,4 5 3,5 - - 144 100 

X3.3 50 34,7 60 41,7 32 22,2 2 1,4 - - 144 100 

4) Deskripsi Variabel Promosi (X4) 

Indikator 
SS S CS TS STS TOTAL 

F % F % F % F % F % F % 

X4.1 47 32,6 61 42,4 31 21,5 5 3,5 - - 144 100 

X4.2 46 31,9 53 36,8 39 27,1 6 4,2 - - 144 100 

X4.3 51 35,4 47 32,6 34 23,6 11 7,6 1 0,7 144 100 

5) Deskripsi Variabel Kepuasan Pelanggan (Y) 

Indikator 
SS S CS TS STS TOTAL 

F % F % F % F % F % F % 

Y1 45 31,3 64 44,4 34 23,6 1 0,7 - - 144 100 

Y2 40 27,8 68 47,2 36 25 - - - - 144 100 

Y3 51 35,4 63 43,8 27 18,8 3 2,1 - - 144 100 

6) Deskripsi Variabel Loyalitas Pelanggan (Z) 

Indikator 
SS S CS TS STS TOTAL 

F % F % F % F % F % F % 

Z1 38 26,4 47 32,6 29 20,1 25 17 5 3,5 144 100 

Z2 37 25,7 42 29,2 34 23,6 26 18 5 3,5 144 100 

Z3 36 25 48 33,3 43 29,9 16 11 1 0,7 144 100 
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Hasil Penelitian  

1) Uji Validitas 

Variabel item r-hitung r-tabel keterangan 

Produk 

X1.1 0,861 0,1654 Valid 

X1.2 0,819 0,1654 Valid 

X1.3 0,864 0,1654 Valid 

Harga 

X2.1 0,858 0,1654 Valid 

X2.2 0,828 0,1654 Valid 

X2.3 0,829 0,1654 Valid 

Lokasi 

X3.1 0,812 0,1654 Valid 

X3.2 0,658 0,1654 Valid 

X3.3 0,848 0,1654 Valid 

Promosi 

X4.1 0,874 0,1654 Valid 

X4.2 0,916 0,1654 Valid 

X4.3 0,909 0,1654 Valid 

Kepuasan 

Pelanggan 

Y1 0,866 0,1654 Valid 

Y2 0,851 0,1654 Valid 

Y3 0,859 0,1654 Valid 

Loyalitas 

Pelanggan 

Z1 0,900 0,1654 Valid 

Z2 0,934 0,1654 Valid 

Z3 0,894 0,1654 Valid 

2) Uji Reliabilitas 

Variabel Cronbach's Alpha Keterangan 

X1 Produk 0,802 Reliabel 

X2 Harga 0,788 Reliabel 

X3 Lokasi 0,661 Reliabel 

X4 Promosi 0,880 Reliabel 

Y Kepuasan Pelanggan 0,832 Reliabel 

Z Loyalitas Pelanggan 0,893 Reliabel 
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3) Uji Normalitas 

Jalur 1 Uji Normalitas 

 Unstandardized Residual 

N 144 

Normal Parametersa,b 
Mean .0000000 

Std. Deviation .41081583 

Most Extreme 

Differences 

Absolute .102 

Positive .102 

Negative -.082 

Kolmogorov-Smirnov Z 1.222 

Asymp. Sig. (2-tailed) .101 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

Berdasarkan Pada jalur 1 uji normalitas X1, X2, X3,X4 terhadap Y dapat dinyatakan Nilai 

Asymp. Sig. (2-tailed) 0,101 > 0,05 maka distribusi adalah normal  

4) Jalur 2 Uji Normalitas 

Kolmogorov-Smirnov 

 
Unstandardized 

Residual 

N 144 

Normal Parametersa,b 
Mean .0000000 

Std. Deviation .63280560 

Most Extreme Differences 

Absolute .083 

Positive .031 

Negative -.083 

Kolmogorov-Smirnov Z .991 

Asymp. Sig. (2-tailed) .280 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

Berdasarkan tabel , Pada jalur 2 uji normalitas X1, X2, X3, X4, Y terhadap Z 

dapat dinyatakan Nilai Asymp. Sig. (2-tailed) 0,280 > 0,05 maka distribusi 

adalah normal.  
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5) Uji Multikolinearitas 

Jalur 1 Uji Multikolinearitas 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients T Sig. 
Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 

(Constant) .752 .241  3.121 .002   

X1 .275 .067 .287 4.103 .000 .578 1.732 

X2 .224 .083 .222 2.712 .008 .421 2.378 

X3 .009 .061 .011 .147 .883 .525 1.906 

X4 .314 .063 .385 4.984 .000 .473 2.113 

a. Dependent Variable: Y 

Berdasarkan tabel jalur 1 uji multikolinearitas X1, X2, X3, X4 terhadap Y, Dinyatakan 

seperti berikut ini : 

1. nilai tolerance X1 0,578 > 0,10 dan nilai variance Infation factor (VIF) X1 1,732 < 10,0 

dapat diartikan bahwa tidak terjadi Multikolinearitas 

2. nilai tolerance X2 0,421 > 0,10 dan nilai variance Infation factor (VIF) X2 2,378 < 10,0 

dapat diartikan bahwa tidak terjadi Multikolinearitas 

3. nilai tolerance X3 0,525 > 0,10 dan nilai variance Infation factor (VIF) X3 1,906 < 10,0 

dapat diartikan bahwa tidak terjadi Multikolinearitas 

4. nilai tolerance X4 0,473 > 0,10 dan nilai variance Infation factor (VIF) X4 2,113 < 10,0 

dapat diartikan bahwa tidak terjadi Multikolinearitas 

Jalur 2 Uji Multikolinearitas 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 
t Sig. Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta   Tolerance VIF 

1 

(Constant) -1.582 .385  -4.105 .000   

X1 .321 .110 .220 2.929 .004 .515 1.941 

X2 .096 .131 .062 .734 .464 .399 2.504 

X3 .437 .094 .344 4.635 .000 .525 1.906 

X4 -.091 .106 -.073 -.858 .392 .402 2.490 

Y .547 .131 .358 4.174 .000 .393 2.543 
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a. Dependent Variable: Z 

Berdasarkan tabel jalur 2 uji multikolinearitas X1, X2, X3, X4, Y  terhadap Z, Dinyatakan 

seperti berikut ini : 

1. nilai tolerance X1 0,515 > 0,10 dan nilai variance Infation factor (VIF) X1 1,941 < 10,0 

dapat diartikan bahwa tidak terjadi Multikolinearitas 

2. nilai tolerance X2 0,399 > 0,10 dan nilai variance Infation factor (VIF) X2 2,504< 10,0 

dapat diartikan bahwa tidak terjadi Multikolinearitas 

3. nilai tolerance X3 0,525 > 0,10 dan nilai variance Infation factor (VIF) X3 1,906 < 10,0 

dapat diartikan bahwa tidak terjadi Multikolinearitas 

4. nilai tolerance X4 0,402 > 0,10 dan nilai variance Infation factor (VIF) X4 2,490 < 10,0 

dapat diartikan bahwa tidak terjadi Multikolinearitas 

5. nilai tolerance Y 0,393 > 0,10 dan nilai variance Infation factor (VIF) X4 2,543 < 10,0 

dapat diartikan bahwa tidak terjadi Multikolinearitas 

6) Uji Analisis Jalur (Path Analysis) 

Path Analysis Jalur 1 

 X1 X2 X3 X4 Y 

X1 

Pearson Correlation 1 .608** .531** .547** .639** 

Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .000 

N 144 144 144 144 144 

X2 

Pearson Correlation .608** 1 .631** .677** .665** 

Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 .000 

N 144 144 144 144 144 

X3 

Pearson Correlation .531** .631** 1 .607** .537** 

Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 

N 144 144 144 144 144 

X4 

Pearson Correlation .547** .677** .607** 1 .700** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .000 

N 144 144 144 144 144 

Y 

Pearson Correlation .639** .665** .537** .700** 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  

N 144 144 144 144 144 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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Berdasarkan diagram jalur (path diagram) pada gambar , Diagram jalur 1 untuk 

Pengaruh X1 produk, X2 harga, X3 lokasi dan X4 promosi terhadap Y kepuasan pelanggan. 

Nilai korelasi berdasarkan hasil analisis diatas adalah: 

1. Nilai pearson correlation X1 0,639 dinyatakan kuat, dengan nilai signifikansi sebesar 

0,000 (0,000 < 0,05) menunjukkan bahwa variabel X1 produk berkorelasi terhadap 

variabel Y kepuasan pelanggan 

2. Nilai pearson correlation X2 0,665 dinyatakan kuat, dengan nilai signifikansi sebesar 

0,000 (0,000 < 0,05) menunjukkan bahwa variabel X2 harga berkorelasi terhadap 

variabel Y kepuasan pelanggan 

3. Nilai pearson correlation X3 0,537 dinyatakan sedang, dengan nilai signifikansi sebesar 

0,000 (0,000 < 0,05) menunjukkan bahwa variabel X3 Lokasi berkorelasi terhadap 

variabel Y kepuasan pelanggan 

4. Nilai pearson correlation X4 0,700 dinyatakan kuat, dengan nilai signifikansi sebesar 

0,000 (0,000 < 0,05) menunjukkan bahwa variabel X4 promosi berkorelasi terhadap 

variabel Y kepuasan pelanggan 

Path Analysis Jalur 2 

 X1 X2 X3 X4 Y Z 

X1 

Pearson Correlation 1 .608** .531** .547** .639** .629** 

Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .000 .000 

N 144 144 144 144 144 144 

X2 

Pearson Correlation .608** 1 .631** .677** .665** .602** 

Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 .000 .000 

N 144 144 144 144 144 144 

X3 

Pearson Correlation .531** .631** 1 .607** .537** .649** 

Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 .000 

N 144 144 144 144 144 144 

X4 Pearson Correlation .547** .677** .607** 1 .700** .549** 
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Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .000 .000 

N 144 144 144 144 144 144 

Y 

Pearson Correlation .639** .665** .537** .700** 1 .674** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  .000 

N 144 144 144 144 144 144 

Z 

Pearson Correlation .629** .602** .649** .549** .674** 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000  

N 144 144 144 144 144 144 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

Berdasarkan diagram jalur (path diagram) pada gambar , Diagram jalur 2 untuk 

Pengaruh X1 produk, X2 harga, X3 lokasi, X4 promosi dan Y kepuasan pelanggan terhadap 

Z loyalitas pelanggan 

Nilai korelasi berdasarkan hasil analisis diatas adalah: 

1. Nilai pearson correlation X1 0,629 dinyatakan kuat, dengan nilai signifikansi sebesar 

0,000 (0,000 < 0,05) menunjukkan bahwa variabel X1 produk berkorelasi terhadap 

variabel Z loyalitas pelanggan 

2. Nilai pearson correlation X2 0,602 dinyatakan kuat, dengan nilai signifikansi sebesar 

0,000 (0,000 < 0,05) menunjukkan bahwa variabel X2 harga berkorelasi terhadap 

variabel Z loyalitas pelanggan 

3. Nilai pearson correlation X3 0,649 dinyatakan kuat, dengan nilai signifikansi sebesar 

0,000 (0,000 < 0,05) menunjukkan bahwa variabel X3 lokasi berkorelasi terhadap 

variabel Z loyalitas pelanggan 

4. Nilai pearson correlation X4 0,549 dinyatakan sedang, dengan nilai signifikansi sebesar 

0,000 (0,000 < 0,05) menunjukkan bahwa variabel X4 promosi berkorelasi terhadap 

variabel Z loyalitas pelanggan 
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5. Nilai pearson correlation Y 0,674 dinyatakan kuat, dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 

(0,000 < 0,05) menunjukkan bahwa variabel Y kepuasan pelanggan berkorelasi terhadap 

variabel Z loyalitas pelanggan.  

 

SIMPULAN 

Berdasarkan simpulan yang dikukakan, maka penulis mengajukan beberapa 

simpulan sebagai berikut: 

1. Berdasarkan hasil penelitian ditemukan variabel produk berkorelasi terhadap 

kepuasan pelanggan, Dimana nilai pearson correlation X1 0,639 dinyatakan kuat dan 

nilai signifikan lebih kecil dari (0,000 > 0,05) Maka hipotesis 1 dalam penelitian 

diterima.. 

2. Berdasarkan hasil penelitian variabel harga berkorelasi terhadap kepuasan 

pelanggan. Dimana nilai pearson correlation X2 0,665 dinyatakan kuat dan nilai 

signifikan lebih kecil dari (0,000 > 0,05) maka hipotesis 2 dalam penelitian ini 

diterima. 

3. Berdasarkan hasil penelitian variabel promosi berkorelasi terhadap kepuasan 

pelanggan. Dimana nilai pearson correlation X3 0,537 dinyatakan sedang dan nilai 

signifikan lebih kecil dari (0,00 > 0,05) maka hipotesis 3 dalam penelitian ini diterima. 

4. Berdasarkan hasil penelitian variabel lokasi berkorelasi terhadap kepuasan 

pelanggan. Dimana nilai pearson correlation X4 0,700 dinyatakan kuat dan nilai 

signifikan lebih kecil dari (0,000 < 0,05) maka hipotesis 4 dalam penelitian ini 

diterima. 

5. Berdasarkan hasil penelitian variabel produk berkorelasi terhadap loyalitas 

pelanggan. Dimana nilai pearson correlation X1 0,629 dinyatakan kuat dan nilai 

signifikan lebih kecil dari (0,000 < 0,05) maka hipotesis 5 dalam penelitian ini 

diterima. 

6. Berdasarkan hasil penelitian variabel harga berkorelasi terhadap loyalitas pelanggan. 

Dimana nilai pearson correlation X2 0,602 dinyatakan kuat dan nilai signifikan lebih 

kecil dari (0,000 < 0,05) maka hipotesis 6 dalam penelitian ini diterima. 

7. Berdasarkan hasil penelitian variabel promosi berkorelasi terhadap loyalitas 

pelanggan. Dimana nilai pearson correlation X3 0,649 dinyatakan kuat dan nilai 

signifikan lebih kecil dari (0,000 < 0,05) maka hipotesis 7 dalam penelitian ini 

diterima. 

8. Berdasarkan hasil penelitian variabel lokasi berkorelasi terhadap loyalitas pelanggan. 
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Dimana nilai pearson correlation X4 0,549 dinyatakan sedang dan nilai signifikan 

lebih kecil dari (0,000 < 0,05) maka hipotesis 8 dalam penelitian ini diterima. 

9. Berdasarkan hasil penelitian variabel kepuasan pelanggan berkorelasi terhadap 

loyalitas pelanggan. Dimana nilai pearson correlation X3 0,674 dinyatakan kuat dan 

nilai signifikan lebih kecil dari (0,000 < 0,05) maka hipotesis 9 dalam penelitian ini 

diterima. 
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