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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh Diskon,
Metode Pembayaran, dan Strategi Promosi terhadap Kepuasan
Pelanggan di PT. GoTo Gojek Tokopedia Tbk, dengan sampel
sebanyak 110 responden. Data dikumpulkan melalui kuesioner dan
dianalisis menggunakan SPSS versi 25. Metode yang digunakan
adalah kuantitatif, yang melibatkan analisis data numerik dan teknik
statistik yang sistematis, objektif, dan terukur. Pengujian data
mencakup uji validitas, reliabilitas dengan Cronbach Alpha, uji
koefisien korelasi berganda, serta uji r, t, dan F untuk menguji
hipotesis.

Hasil analisis menunjukkan R square model 3 sebesar 0,813, yang
berarti Diskon, Metode Pembayaran, dan Strategi Promosi
berkontribusi 81,3% terhadap Kepuasan Pelanggan, sementara 18,7%
dipengaruhi oleh faktor lain. Uji t menunjukkan bahwa semua
variabel independen memiliki pengaruh signifikan terhadap kepuasan
pelanggan, dengan nilai signifikansi di bawah 0,05. Uji F juga
menunjukkan hasil signifikan, dengan Fhitung lebih besar dari Ftabel
pada semua model yang diuji.

Kesimpulannya, Diskon, Metode Pembayaran, dan Strategi Promosi
secara simultan dan parsial berpengaruh signifikan terhadap
Kepuasan Pelanggan di PT. GoTo Gojek Tokopedia Tbk, sehingga
perusahaan disarankan untuk mengoptimalkan ketiga aspek tersebut.

I. PENDAHULUAN

Gojek merupakan salah satu layanan transportasi online pertama yang hadir di Indonesia, belum
dapat dibilang untuk menjadi yang terbaik karena sering terjadi antrian, khususnya di Bandara
Soekarno-Hatta. Antrian yang cukup lama karena kurangnya armada disaat jam sibuk seperti sore
sampai malam hari sehingga terjadi antrian yang panjang, lalu pilih-pilih orderan jika yang
memiliki rute atau tujuan jauh akan didahulukan, kebersihan armada yang tidak sama
rata,pelayanan dari driver serta keamanan bagi pelanggan tersebut.

Penelitian ini bertujuan untuk mengkaji pengaruh diskon, metode pembayaran, dan strategi
promosi terhadap kepuasan pelanggan Gocar di Bandara Soekarno-Hatta. Dengan memahami
bagaimana ketiga faktor tersebut memengaruhi kepuasan pelanggan, diharapkan penelitian ini
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dapat memberikan kontribusi dalam pengembangan strategi bisnis Gocar yang lebih efektif dalam
memenuhi kebutuhan dan keinginan pelanggan, khususnya di wilayah bandara yang memiliki
tingkat mobilitas tinggi.

I1l. METODE

Penulis menggunakan penelitian kuantitatif.

Menurut (Sugiyono & Lestari, 2021), mengatakan bahwa : Metode penelitian kuantitatif adalah
metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivisme, digunakan untuk memeriksa
populasi atau sampel tertentu dan mengumpulkan data menggunakan alat penelitian, menganalisis
data kuantitatif atau statistik dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah ditentukan.
Sampel

Menurut (Sugiyono & Lestari, 2021) menyatakan bahwa: Populasi merupakan wilayah
generalisasi yang terdiri dari: objek/ subjek yang memiliki kuantitas serta ciri tertentu yang
ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan setelah itu diambil kesimpulannya. Populasi pada
penelitian ini sebanyak 110 Responden.

Menurut (Sugiyono & Lestari, 2021) menyatakan bahwa : Sampel adalah bagian dari jumlah dan
ciri-ciri yang dimiliki oleh populasi. Sampel digunakan ketika peneliti tidak dapat meneliti seluruh
populasi karena keterbatasan waktu, tenaga, atau dana. Oleh karena itu, Sampel penelitian diambil
dari populasi dengan menggunakan metode sampling acak sederhana (simple random
sampling).

Menurut (Lytle & Cochran-Smith, 1992) mengatakan bahwa : Metode sampling acak sederhana
adalah sampel yang berbeda mempunyai kesempatan yang sama untuk dipilih. Metode ini dipilih
karena memberikan setiap individu dalam populasi, yaitu pelanggan Gocar di Bandara Soekarno-
Hatta, peluang yang sama untuk terpilih sebagai responden. Penggunaan metode ini memastikan
bahwa sampel yang diambil benar-benar acak.

Pengumpulan Data

Peneliti menyebarkan data menggunakan kuesioner sebanyak 110 kepada pelanggan Gocar
Bandara Soekarno Hatta menggunakan skala Likert.

Jawaban Bobot
Sangat Tidak Setuju 1
Tidak Setuju 2
Netral 3
Setuju 4
Sangat Setuju 5

Teknik Analisis Data
1. Analisis Statistik Deskriptif
Menurut (Hariyanto & Ghozali, 2024) mengatakan bahwa :
“Statistik Deskriptif merupakan statistik yang digunakan untuk menganalisis data dengan cara
memberikan gambaran atau deskriptif suatu data yang dilihat dari nilai rata-rata, maksimum,
minimum, standar deviasi”
2. Uji Instrumen Data
a. Uji Validitas
Menurut (Sugiyono, 2019)mengatakan bahwa :
“Uji validitas adalah derajat ketepatan antara data yang terjadi pada objek penelitian
dengan data yang dilaporkan oleh peneliti.”
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Uji validitas penelitian ini dilakukan dengan menghitung koefisien korelasi antara skor
item dan skor total. Digunakan untuk uji signifikansi dengan membandingkan nilai r
hitung dengan r-tabel dengan derajat kebebasan (df) = n. — 2, di mana n adalah jumlah
sampel (n).
b. Uji Reliabilitas
Uji reliabilitas digunakan untuk mengukur seberapa konsisten alat ukur dalam
memberikan hasil yang sama jika diulang. Reliabilitas sangat penting untuk memastikan
konsistensi dan stabilitas alat ukur yang akan digunakan dapat dipercaya atau tidak,
yang berarti jika diuji berulang kali hasilnya tetap akan sama. Dalam penelitian ini uji
reliabilitas akan digunakan dengan menggunakan aplikasi SPSS versi 25 dengan
mengukur nilai Cronback’s Alpha.
Menurut Siregar, dalam jurnal Olivia & Nurfebiaraning yang dijelaskan oleh
(Rosediana & Arifin, 2022) menyatakan bahwa: Uji reliabilitas dapat dikatakan reliabel
jika hasil nilai Cronbach’s Alpha yang didapatkan lebih dari 0,6.
persyaratan dalam melakukan uji reliabilitas adalah sebagai berikut:
a. Jika Cronback’s Alpha > 0,6 maka reliabel
b. Jika Cronbach’s Alpha < 0,6 maka tidak reliabel.
3. Uji Asumsi Klasik
a. Uji Normalitas
Untuk menentukan apakah data yang dimiliki mampu berdistribusi dengan
normal atau tidak, maka perlu dilakukan uji normalitas.
Menurut (Gunawan, 2020) mengatakan bahwa :
“Uji Normalitas data merupakan uji yang digunakan untuk mengetahui dan
mengukur apakah data yang didapatkan memiliki distribusi normal atau tidak,
dan apakah data yang diperoleh berasal dari populasi yang berdistribusi normal.”
Uji normalitas pada penelitian ini menggunakan analisis statistik non-parametrik
Kolmogorov-Smirnov (K-S). Data yang diuji adalah data residual. Uji Kolmogorov-
Smirnov memiliki ketentuan sebagai berikut:
1) Jika nilai signifikansi lebih dari 0,05 maka data dianggap berdistribusi normal.
2) Jika nilai signifikansi kurang dari 0,05 maka data dianggap tidak berdistribusi
normal.
b. Uji Multikolinearitas
Menurut (Gunawan, 2020) mengatakan bahwa :
“Uji  Multikolinieritas adalah uji model regresi yang digunakan untuk
menentukan apakah ada korelasi antar variabel.”
Untuk menentukan ada atau tidak multikolinearitas Variance Inflation Factor
(VIF) dan Tolerance. nilai VIF (Varian Inflation Factor) < 10 dan Nilai TOL
(Tolerance) > 0,10 maka model ini dapat dikatakan tidak ada multikolinearitas dan dapat
diartikan bahwa model regresi tersebut baik. Sedangkan, jika nilai VIF (Varian Inflation
Factor) > 10 dan nilai TOL (Tolerance) < 0,10 maka pada model regresi terjadi
multikolinearitas dan dapat diartikan bahwa model regresi tersebut tidak baik.
c. Uji Heteroskedastisitas
Menurut (Ghozali, 2016) mengatakan bahwa :
“Model regresi yang baik maka tidak terjadi Heteroskedastisitas, jika nilai t
hitung lebih kecil dari t tabel dan signifikan lebih besar dari 0,05. Terjadi
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Heteroskedastisitas, jika nilai t hitung lebih besar dari t tabel dan nilai
signifikan lebih besar dari 0,05.”

. Analisis Regresi Linier Berganda

Menurut (Sugiyono, 2017) mengatakan bahwa :

“Analisis Regresi Linier berganda digunakan peneliti untuk meramalkan

bagaimana naik turunya keadaan variabel dependen (kriterium), bila dua atau lebih

variabel independen sebagai factor predictor dinaik tunukan nilainya

(dimanipulasi).”

. Analisis Koefisien Determinasi (R?)

Menurut (Sugiyono, 2017) mengatakan bahwa :

“Koefisien Determinan digunakan untuk mengetahui seberapa besar kontribusi

variabel bebas terhadap variabel terikat.”

Tujuan utama dari analisis ini adalah untuk mengukur dan menghitung seberapa
besar pengaruh yang diberikan oleh variabel bebas terhadap variabel terikat. Semakin besar
nilai koefiensi determinan maka semakin baik kemampuan variabel (X) menerangkan
variabel (Y).

Terdapat dua kemungkinan dari hasil uji koefisien determinasi (R?) yaitu :

1) Jika R? = 0, maka tidak ada kontribusi atau pengaruh dari variabel bebas terhadap
variabel terikat.

2) Jika R? = 1, maka variabel bebas maka sepenuhnya memberikan pengaruh yang
sempurna kepada variabel terikat, dengan seluruh variasi pada variabel terikat dapat
dijelaskan oleh variabel bebas.

Uji Hipotesis

Pengujian hipotesis dirancang untuk menentukan apakah akan menerima atau
menolak suatu hipotesis.

Menurut (Sugiyono, 2017), mengatakan bahwa :

“Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah penelitian,

oleh karena itu rumusan masalah penelitian biasanya disusun dalam bentuk kalimat

pertanyaan.”

a. Uji Hipotesis Secara Parsial (Uji t)

Menurut (Sugiyono, 2017) mengatakan bahwa :

“Penguji hipotesis dimaksudkan sebagai cara untuk menentukan apakah suatu
dugaan hipotesis tersebut sebaiknya diterima atau ditolak.”
Dalam penelitian ini, penulis melakukan pengujian hubungan koefisien melalui

uji t dengan bantuan software SPSS versi 25.

Kriteria yang digunakan untuk menguji hipotesis nol (Ho) adalah sebagai berikut:

1) Jika nilai sig t < 0,05 maka hipotesis nol (Ho) ditotak dan hipotesis alternatif (Ha)
diterima. Hal ini menunjukkan bahwa masing-masing variabel bebas secara
individu memiliki pengaruh yang signifikan terhadap variabel terikat.

2) Jika nilai sig t > 0,05 maka hipotesis nol (Ho) diterima dan hipotesis alternatif (Ha)
ditolak. Artinya, setiap variabel bebas secara individu tidak memberikan pengaruh
yang signifikan terhadap variabel terikat.

b. Uji Hipotesis Secara Simultan (Uji F)

Menurut (Sugiyono, 2017) mengatakan bahwa :

“Uji F adalah metode pengujian secara simultan yang
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digunakan untuk menganalisis pengaruh gabungan dari semua variabel
bebas terhadap variabel terikat.”
Dalam penelitian ini, uji statistik F dilakukan dengan menggunakan aplikasi

SPSS versi 25, dasar pengambilan keputusan hasil uji statistic F dapat dilihat dari table

ANOVA.

1. Jika Fnitung > Franel atau jika Sig. < 0,05, maka Ho ditolak dan Ha diterima. Berarti
semua variabel independen atau variabel bebas mempunyai pengaruh yang sama
terhadap variabel dependen atau variabel terikat

2. Jika Fhitung < Ftaber atau jika Sig. > 0,05, maka Ho diterima dan Ha ditolak. Berarti
tidak semua variabel independen atau variabel bebas mempunyai pengaruh yang
sama terhadap variabel dependen atau variabel terikat.

Operasional Variabel

Variabel Sub Indikator Skala
Variabel

Diskon Penawaran | 1. Tingkat persentase diskon yang Likert

(X1) Diskon ditawarkan.

2. Seberapa sering diskon
ditawarkan kepada pelanggan.

3. Ketepatan waktu dalam
memberikan diskon

4. Ragam jenis diskon yang
ditawarkan

Kemudahan | 5. Kemudahan pelanggan dalam
Diskon mengakses dan menggunakan
diskon

6. Kejelasan informasi terkait
syarat dan ketentuan diskon

Daya Tarik | 7. Kesesuaian diskon dengan
Diskon kebutuhan pelanggan.

8. Daya tarik diskon dalam
memengaruhi keputusan
pelanggan untuk menggunakan
layanan.

Kepuasan | 9. Tingkat kepuasan pelanggan
terhadap terhadap diskon yang diberikan.
Diskon 10. Efektivitas pemberian diskon
Sumber: (Kotler et al., 2019)
Metode Variasi 1. Pilihan metode pembayaran. Likert
Pembayaran Pembayaran 2. Fleksibelitas metode
(X2) pembayaran.
Kemudahan | 3. Kemudahan proses
Pembayaran pembayaran.
4. Kecepatan transaksi.
Keamanan | 5. Keamanan dalam transaksi.
Pembayaran 6. Kerahasiaan data Pembayaran.
Kendala | 7. Ketepatan konfirmasi
Pembayaran pembayaran.
8. Layanan pembayaran.
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Kepuasan | 9. Kepuasan terhadap metode
Pembayaran pembayaran.
10. Efektivitas metode pembayaran.
Sumber: (Sandegi, 2017)
Strategi Media 1. Efektivitas media yang Likert
Promosi (Xs) Promosi digunakan
2. Kemampuan mencapai target
pasar
Intensitas | 3. Frekuensi promosi yang
Promosi digunakan.
4. Konsistensi promosi.
Kreativitas | 5. Kreativitas dalam konten
Promosi promosi.
6. Daya tarik promosi.
Relevansi | 7. Kesesuaian dengan kebutuhan
Promosi pelanggan.
8. Kejelasan promosi.
Efektivitas | 9. Pengaruh promosi terhadap
Promosi keputusan pelanggan.
10. Kepuasan pelanggan terhadap
promosi.
Sumber: (Tjiptono & Diana, 2022)
Kepuasan Kualitas 1. Ketepatan waktu pelayanan. Likert
Pelanggan Layanan 2. Kenyamanan saat menggunakan
) layanan.
3. Keamanan dalam
mengkegunakan layanan.
Kemudahan | 4. Kemudahan menggunakan
Akses aplikasi.
5. Kejelasan informasi dalam
aplikasi.
Hargadan | 6. Kesesuaian Harga dengan
Manfaat manfaat layanan.
7. Keuntungan tambahan (diskon
& voucher)
Kepuasan | 8. Kepuasan terhadap keseluruhan
Secara pengalaman.
Keseluruhan | 9. Peluang untuk
merekomendasikan layanan.
Loyalitas | 10. Minat untuk menggunakan
Pelanggan layanan Kembali.

Sumber: (Keller & Kotler, 2015)

1. HASIL
Hasil Koefisien Korelasi Berganda
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Correlations
MetodePem StrategiPro Kepuasanl

Diskon bayaran mosi elanggan
Diskon Pearson 1 765" 774" .80€
Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .000 .0C
N 110 110 110 11
MetodePembayar Pearson 765" 1 760" .81C
an Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .000 .0C
N 110 110 110 11
StrategiPromosi  Pearson q74” 760" 1 .85¢
Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .000 .0C
N 110 110 110 11
KepuasanPelang Pearson .806™ .810™ .858™
gan Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 110 110 110 11

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

Sumber : Data Hasil Pengolahan Data SPSS 25
Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa nilai koefisien korelasi komunikasi,

motivasi dan kerjasama tim terhadap kinerja karyawan yaitu masing-masing sebesar 0.806,

0.810 dan 0.858 maka dapat disimpulkan sebagai berikut:

a. Besarnya hubungan antara Diskon (X;) terhadap Kepuasan Pelanggan (YY) dengan
koefisien korelasi sebesar 0,806 mendekati nilai 1 dengan signifikasi 0,00 < 0,05. Maka
dapat disimpulkan bahwa hubungan Diskon terhadap Kepuasan Pelanggan adalah
mempunyai hubungan yang positif dan kuat. Hal ini berarti dapat dikatakan bahwa
Diskon yang dimiliki oleh PT. GoTo Gojek Tokopedia Thk mempengaruhi Kepuasan
Pelanggan.

b. Besarnya hubungan antara Metode Pembayaran (X,) terhadap Kepuasan Pelanggan
karyawan (Y) dengan koefisien korelasi sebesar 0,810 mendekati nilai 1 dengan
signifikasi 0,00 < 0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa hubungan Metode Pembayaran
terhadap Kepuasan Pelanggan adalah mempunyai hubungan yang positif dan kuat. Hal
ini berarti dapat dikatakan bahwa Metode Pembayaran yang dimiliki oleh PT. GoTo
Gojek Tokopedia Tbk mempengaruhi Kepuasan Pelanggan.

c. Besarnya hubungan antara Strategi Promosi (X3) terhadap Kepuasan Pelanggan ()
dengan koefisien korelasi sebesar 0,858 mendekati nilai 1 dengan signifikasi 0,00 <
0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa hubungan Strategi Promosi terhadap Kepuasan
Pelanggan adalah mempunyai hubungan yang positif dan Kuat. Hal ini berarti dapat
dikatakan bahwa Strategi Promosi yang dimiliki oleh PT. GoTo Gojek Tokopedia Thk
mempengaruhi Kepuasan Pelanggan.
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Koefisien Determinasi (R Square)

Model Summary¢

Adjusted R Std. Error of the

Model R R Square Square Estimate
1 .858? .736 .734 3.434
2 .8920 .795 791 3.039
3 .902¢ .813 .808 2.920

a. Predictors: (Constant), Diskon
b. Predictors: (Constant), Diskon, Metode Pembayaran
c. Predictors: (Constant), Diskon, Metode Pembayaran , Strategi Promosi

d. Dependent Variable: Kepuasan Pelanggan

Sumber : Data Hasil Pengolahan Data SPSS 25.

Teknik analisa yang digunakan adalah analisa regresi linear berganda menggunakan metode
stepwise regression. Hasil pengujian menunjukan besarnya pengaruh komunikasi, motivasi dan
kerjasama tim terhadap kinerja karyawan. Hasil ini didukung dengan perolehan koefisien korelasi
sebesar model 1 sebesar 73,6%, model 2 sebesar 79,5% dan model 3 sebesar 81,3% yang
menunjukan bahwa korelasi atau hubungan antara variabel tersebut memiliki hubungan erat. Nilai
koefisien determinasi berdasarkan tabel V. 58 diatas dipilih model 3 diketahui nilai R square
sebesar 0,813 atau sebesar 81,3% artinya kemampuan variabel independen yang terdiri dari
Diskon, Metode Pembayaran dan Strategi Promosi dapat menjelaskan variabel terikat yaitu
Kepuasan Pelanggan sebesar 81,3% dan sisanya sebesar 18,7% dijelaskan oleh variabel lain yang
tidak dimasukkan dalam model penelitian.

Uji Hipotesis Secara Parsial (Uji T)

Coeffic ents?

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 8.139 2.000 4.069 .000
Diskon .835 .048 .858 17.360 .000

2 (Constant) 3.334 1.970 1.692 .093
Diskon .558 .065 574 8.521 .000

Metode Pembayaran 377 .068 .374 5.556 .000

3 (Constant) 2.502 1.911 1.309 193
Diskon 455 .071 .468 6.421 .000

Metode Pembayaran 279 .072 277 3.868 .000
Strategi Promosi 227 .072 232 3.155 .002

a. Dependent Variable: Kepuasan Pelanggan

Sumber : Data Hasil Pengolahan Data SPSS 25
1. Pengujian uji t dilakukan dengan membandingkan nilai signifikansi dimana jika nilai sig < 0,05
maka dinyatakan terdapat pengaruh, atau dengan membandingkan t hitung > t tabel.
2. Berdasarkan tabel diatas maka dapat dinyatakan hasil uji hipotesis penelitian ini yaitu pengaruh
Diskon terhadap Kepuasan Pelanggan dengan hipotesis:
Hol : Diduga tidak ada pengaruh Diskon terhadap Kepuasan Pelanggan
Hal : Diduga ada pengaruh Diskon terhadap Kepuasan Pelanggan
Berdasarkan hasil uji t secara parsial diketahui nilai signifikansi dari variabel Diskon (X1)
sebesar 0,000 < 0,05 dan t hitung 6.421 > t tabel (df = n — k, (110 - 4 = 106) dengan tingkat
signifikansi sebesar 5% diperoleh t tabel sebesar (1.983). Oleh karena nilai sig 0,000 < 0,05 dan t
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hitung (6.421) > t tabel (1.983) maka dapat disimpulkan bahwa HO1 ditolak dan Hal diterima,
Sehingga dapat disimpulkan Diskon berpengaruh positif terhadap Kepuasan Pelanggan.

Berdasarkan tabel diatas maka dapat dinyatakan hasil uji hipotesis penelitian ini yaitu pengaruh
Metode Pembayaran terhadap Kepuasan Pelanggan dengan hipotesis:

HO02 : Diduga tidak ada pengaruh Metode Pembayaran terhadap Kepuasan Pelanggan

Ha2: Diduga ada pengaruh Metode Pembayaran terhadap Kepuasan Pelanggan

Berdasarkan hasil uji t secara parsial diketahui nilai signifikansi dari variabel Metode
Pembayaran (X2) sebesar 0,000 < 0,05 dan t hitung 3.868 >t tabel (df = n — k, (110 - 4 = 106)
dengan tingkat signifikansi sebesar 5% diperoleh t tabel sebesar (1.983). Oleh karena nilai sig
0,000 < 0,05 dan t hitung (3.868) > t tabel (1.983) maka dapat disimpulkan bahwa HO2 ditolak dan
Ha2 diterima, Sehingga dapat disimpulkan Metode Pembayaran berpengaruh positif terhadap
Kepuasan Pelanggan.

Berdasarkan tabel diatas maka dapat dinyatakan hasil uji hipotesis penelitian ini yaitu pengaruh
Strategi Promosi terhadap Kepuasan Pelanggan dengan hipotesis:

HO3 : Diduga tidak ada pengaruh Strategi Promosi terhadap Kepuasan Pelanggan

Ha3: Diduga ada pengaruh Strategi Promosi terhadap Kepuasan Pelanggan

Berdasarkan hasil uji t secara parsial diketahui nilai signifikansi dari variabel Strategi Promosi
(X3) sebesar 0,002 < 0,05 dan t hitung 3.155 >t tabel (df = n—k, (110 - 4 = 106) dengan tingkat
signifikansi sebesar 5% diperoleh t tabel sebesar (1.983). Oleh karena nilai sig 0,002 < 0,05 dan t
hitung (3.155) > t tabel (1.983) maka dapat disimpulkan bahwa HO3 ditolak dan Ha3 diterima,
Sehingga dapat disimpulkan Strategi Promosi berpengaruh positif terhadap Kepuasan Pelanggan.

Uji Hipotesis Simultan (F)

ANOVA?

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.

il Regression 3554.449 1 3554.449 301.380 .000°
Residual 1273.742 108 11.794
Total 4828.191 109
2 Regression 3839.668 2 1919.834 207.807 .000¢
Residual 988.523 107 9.239
Total 4828.191 109
3 Regression 3924.520 3 1308.173 153.448 .000¢
Residual 903.671 106 8.525

Total 4828.191 109

a. Dependent Variable: Kepuasan Pelanggan
b. Predictors: (Constant), Diskon
c. Predictors: (Constant), Diskon, Metode Pembayaran

d. Predictors: (Constant), Diskon, Metode Pembayaran , Strategi Promosi

Sumber : Data Hasil Pengolahan Data SPSS 25

Berdasarkan pada tabel 1V.60 diatas, dapat diketahui model 3 terpilih dengan intepretasi sebagai

berikut:

a. Pada Model 1 diketahui uji Anova yaitu nilai Fnitung 301,380 > 2,69 Ftanel (DF1= 3-1, DF2=110-
3-1) dan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa seluruh
variabel bebas yang terdiri dari Diskon, Metode Pembayaran dan Strategi Promosi berpengaruh
secara simultan terhadap Kepuasan Pelanggan.

b. Pada Model 2 diketahui uji Anova yaitu nilai Fnitung 207,807 > 2,69 Ftavel (DF1= 3-1, DF2=110-
3-1) dan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa seluruh
variabel bebas yang terdiri dari Diskon, Metode Pembayaran dan Strategi Promosi berpengaruh
secara simultan terhadap Kepuasan Pelanggan.
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c. Pada Model 3 diketahui uji Anova yaitu nilai Fhitung 153.448 > 2,69 Fanel (DF1= 3-1, DF2=110-
3-1) dan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa seluruh
variabel bebas yang terdiri dari Diskon, Metode Pembayaran dan Strategi Promosi berpengaruh
secara simultan terhadap Kepuasan Pelanggan.

Pembahasan

1. Pengaruh Diskon Terhadap Kepuasan Pelanggan

Hasil pengujian diperoleh bahwa variabel Diskon secara parsial berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan pada PT. GoTo Gojek Tokopedia Tbk. hasil ini
dibuktikan secara statistik dengan nilai signifikansi komunikasi sebesar 0.000 < 0,05 dan t hitung
(6.421) > t taber (1.983) dengan demikian Hol ditolak dan Hal diterima. Dengan demikian
hipotesis pertama terdukung yang mengatakan bahwa Diskon berpengaruh positif terhadap
Kepuasan Pelanggan. Hasil penelitian ini juga sejalan dengan hasil penelitian terdahulu yang
dilakukan oleh (Tholok & Wibowo, 2021) dalam penelitiannya yang berjudul “PENGARUH
HARGA DAN KUALITAS PRODUK TERHADAP KEPUASAN PELANGGAN PADA
ERA COVID 197, dimana hasil penelitian menyimpulkan adanya pengaruh positif Diskon
terhadap Kepuasan Konsumen. Diskon yang diberikan kepada pelanggan dapat memengaruhi
tingkat kepuasan mereka secara signifikan. Ketika diskon diterapkan dengan jelas dan
transparan, pelanggan akan merasa mendapatkan nilai lebih dari pembelian mereka, yang dapat
meningkatkan loyalitas dan kepuasan. Selain itu, diskon yang menarik dapat mendorong
pelanggan untuk melakukan pembelian berulang dan merekomendasikan produk atau layanan
kepada orang lain(Wijaya & Kusnawan, 2022). Dengan demikian, strategi pemberian diskon
yang tepat tidak hanya meningkatkan kepuasan konsumen tetapi juga dapat memperkuat
hubungan jangka panjang antara konsumen dan perusahaan.

2. Pengaruh Metode Pembayaran Terhadap Kepuasan Pelanggan

Hasil pengujian diperoleh bahwa variabel Metode Pembayaran secara parsial berpengaruh
positif dan signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan pada PT. GoTo Gojek Tokopedia Thk.
hasil ini dibuktikan secara statistik dengan nilai signifikansi motivasi sebesar 0.000 < 0,05 dan
t hitung (3.868) >t taner (1.983) dengan demikian Ho2 ditolak dan Ha2 diterima. Dengan demikian
hipotesis kedua terdukung yang mengatakan bahwa motivasi berpengaruh Metode Pembayaran
terhadap Kepuasan Pelanggan. Hasil penelitian ini juga selaras dengan hasil penelitian
terdahulu yang dilakukan oleh (Novianty & Kusnawan, 2022) dalam penelitiannya yang
berjudul “Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Konsumen Dalam Menentukan
Pembelian Produk Melalui Aplikasi Online Tokopedia”, dimana hasil penelitian menyimpulkan
adanya pengaruh kemudahan pembayaran memainkan peran penting dalam meningkatkan
kepuasan konsumen. Ketika proses pembayaran berlangsung dengan cepat, aman, dan tanpa
hambatan, konsumen akan merasa lebih nyaman dan puas dengan pengalaman berbelanja
mereka(Santosa & Kristanto, 2024). Sistem pembayaran yang fleksibel, seperti opsi
pembayaran digital, cicilan, atau metode cashless, juga dapat meningkatkan kenyamanan dan
loyalitas pelanggan. Selain itu, kemudahan dalam melakukan transaksi dapat mengurangi
potensi keluhan atau ketidakpuasan, sehingga menciptakan pengalaman belanja yang lebih
positif dan meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap bisnis.

3. Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Kepuasan Pelanggan

Hasil pengujian diperoleh bahwa variabel Strategi Promosi secara parsial berpengaruh positif
dan signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan pada PT. GoTo Gojek Tokopedia Tbk. hasil ini
dibuktikan secara statistik dengan nilai signifikansi kerjasama tim sebesar 0.000 < 0,05 dan t
hitung (3.155) > t tapel (1.983) dengan demikian Ho3 ditolak dan Ha3 diterima. Dengan demikian
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hipotesis ketiga terdukung yang mengatakan bahwa Strategi Promosi berpengaruh positif
terhadap Kepuasan Pelanggan.

Hasil penelitian ini juga sejalan dengan hasil penelitian terdahulu yang dilakukan oleh (F. X.
P. Wibowo & Hernaningsih, 2023) dalam penelitiannya yang berjudul “Pengaruh Gaya Hidup
Berbelanja, Promosi Media Sosial Dan Kualitas Layanan Terhadap Keputusan Pembelian
(Studi Kasus Tiktok-Shop Di Gedung Pulomas Office, Jakarta)”, dimana hasil penelitian
menyimpulkan adanya pengaruh positif Promosi terhadap Kepuasan Pelanggan. Promosi yang
efektif memainkan peran penting dalam meningkatkan kepuasan pelanggan. Ketika informasi
mengenai produk atau layanan disampaikan dengan jelas dan menarik, pelanggan dapat
memahami manfaat dan keunggulan yang ditawarkan. Promosi yang tepat juga dapat
membangun ekspektasi yang sesuai dengan kenyataan, sehingga mengurangi kemungkinan
kekecewaan pelanggan(F. X. P. Wibowo & Sugandha, 2023). Selain itu, strategi promosi yang
baik dapat menciptakan keterlibatan pelanggan, memperkuat loyalitas, serta meningkatkan
kepercayaan terhadap merek. Dengan demikian, promosi yang dirancang dengan baik dapat
berdampak positif pada pengalaman pelanggan dan meningkatkan tingkat kepuasan mereka.

. Pengaruh Diskon, Metode Pembayaran dan Strategi Promosi secara Simultan Terhadap
Kepuasan Pelanggan

Hasil pengujian diperoleh bahwa variabel Diskon, Metode Pembayaran dan Strategi Promosi
secara Simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan pada pada
PT. GoTo Gojek Tokopedia Tbk. hasil ini dibuktikan secara statistik dengan nilai signifikansi
uji Anova sebesar 0.000 < 0,05 dan F nitung (153.448) > F taper (2.69) dengan demikian Ho4
ditolak dan H.4 diterima. Dengan demikian hipotesis keempat terdukung yang mengatakan
bahwa Diskon, Metode Pembayaran dan Strategi Promosi secara Simultan berpengaruh positif
dan signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan. Diskon, Metode Pembayaran dan Strategi
Promosi berpengaruh kuat dan saling melengkapi terhadap Kepuasan Pelanggan ketika
diterapkan secara bersama-sama karena akan meningkatkan produktivitas karyawan dan
efisiensi kerja(Kusnawan, Widiyanto, et al., 2020). Diskon yang dirancang dengan baik dapat
meningkatkan kepuasan pelanggan serta memperluas jangkauan pasar, metode pembayaran
yang beragam dan mudah diakses membantu meningkatkan kepuasan pelanggan dengan
memberikan kenyamanan dalam transaksi(Kusnawan & Wijaya, 2020). Ketika pelanggan dapat
memilih metode pembayaran yang sesuai dengan preferensi mereka, dan Strategi promosi yang
efektif dapat meningkatkan kepuasan pelanggan dengan memberikan informasi yang jelas dan
menarik tentang produk atau layanan .

1V. KESIMPULAN

a. Hasil analisis pengaruh Diskon, Metode pembayaran dan Strategi Promosi terhadap
Kepuasan Pelanggan menunjukkan bahwa hubungan Diskon terhadap Kepuasan
Pelanggan diwakili oleh nilai koefisien sebesar 0.806. Artinya korelasi yang terjadi
bersifat kuat dan searah, sehingga setiap peningkatan Diskon akan meningkatkan
Kepuasan Pelanggan. Hubungan Metode pembayaran terhadap Kepuasan Pelanggan
diwakili oleh nilai koefisien sebesar 0.810. Artinya korelasi yang terjadi bersifat kuat dan
searah, sehingga setiap peningkatan Metode pembayaran akan meningkatkan Kepuasan
Pelanggan. Selanjutnya, hubungan Strategi Promosi terhadap Kepuasan Pelanggan oleh
nilai koefisien sebesar 0.858. Artinya korelasi yang terjadi bersifat kuat dan searah,
sehingga setiap peningkatan Strategi Promosi akan meningkatkan Kepuasan Pelanggan
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b. Hasil analisis berdasarkan nilai signifikansi korelasi Diskon, Metode pembayaran dan
Strategi Promosi terhadap Kepuasan Pelanggan diperoleh nilai probabilitas < 0,05, yang
menunjukkan bahwa penerapan Diskon, Metode pembayaran dan Strategi Promosi pada
PT. Goto Gojek Tokopedia Thk dapat meningkatkan Kepuasan Pelanggan. Sebaliknya,
penurunan kualitas Diskon, Metode pembayaran dan Strategi Promosi tim dapat
mengakibatkan menurunya Kepuasan Pelanggan pada PT. Goto Gojek Tokopedia Tbk.

c. Hasil analisis besarnya pengaruh Diskon, Metode pembayaran dan Strategi Promosi
terhadap Kepuasan Pelanggan ditunjukkan dengan hasil R square. Nilai R square pada
model 1 sebesar 0,736 atau sebesar 73,6%. Artinya besarnya pengaruh Diskon terhadap
Kepuasan Pelanggan sebesar 73,6% sedangkan sisanya 26,4% dipengaruhi variabel lain
yang tidak diteliti. Nilai R square pada model 2 sebesar 0,795 atau sebesar 79,5%. Artinya
besarnya Diskon dan Metode Pembayaran terhadap Kepuasan Pelanggan sebesar 79,5%
sedangkan sisanya 20,5% dipengaruhi variabel lain yang tidak diteliti. Nilai R square
pada model 3 sebesar 0,813 atau sebesar 81,3%. Artinya besarnya pengaruh Diskon,
Metode Pembayaran dan Strategi Promosi terhadap Kepuasan Pelanggan sebesar 81,3%
sedangkan sisanya 18,7% dipengaruhi variabel lain yang tidak diteliti.

d. Hasil analisis uji t (parsial) menunjukkan nilai signifikansi Diskon(X1) terhadap
Kepuasan Pelanggan () sebesar 0,000 < 0,05 dan nilai thitung ( 6,421) > trabel (1,983) maka
dapat disimpulkan Diskon mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap Kepuasan
Pelanggan (). Nilai signifikansi Metode Pembayaran (X>) terhadap Kepuasan Pelanggan
(Y) sebesar 0,000 < 0,05 dan nilai thitung (3,868) > taner (1,983) maka dapat disimpulkan
Metode Pembayaran mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan
(Y). Nilai signifikansi Strategi Promosi (X3) terhadap Kepuasan Pelanggan () sebesar
0,002 < 0,05 dan nilai thitung (3,155) > tianer (1,983) maka dapat disimpulkan Strategi
Promosi mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan ().

e. Hasil analisis uji F (simultan) menunjukkan nilai signifikansi pada model 1 sebesar 0,000
< 0,05 dengan nilai Fhiwng (301,380) > (2,69) Ftaber maka disimpulkan adanya pengaruh
simultan. Nilai signifikansi pada model 2 sebesar 0,000 < 0,05 dengan nilai Fnitung
(207,807) > (2,69) Ftpe maka disimpulkan adanya pengaruh simultan. Nilai signifikansi
pada model 3 sebesar 0,000 < 0,05 dengan nilai Fnitung (153.448) > (2,69) Ftaber maka
disimpulkan adanya pengaruh simultan. Berdasarkan hasil uji F pada model 1, 2 dan 3
maka dapat disimpulkan Diskon, Metode pembayaran dan Strategi Promosi berpengaruh
secara simultan terhadap Kepuasan Pelanggan pada PT. Goto Gojek Tokopedia Tbk.
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