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Abstrak : Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui: (1) Untuk mengetahui pengaruh secara 

simultan harga, lokasi dan inovasi produk terhadap kepuasan pelanggan pada delaer 

motor Yamaha nusukan (2) Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap kepuasan 

pelanggan didealer motor yamaha nusukan (3) Untuk mengetahui pengaruh lokasi 

terhadap kepuasan pelanggan didealer motor yamaha nusukan (4) Untuk mengetahui 

pengaruh inovasi produk terhadap kepuasan pelanggan didealer motor yamaha 

nusukan. Penelitianaini merupakanapenelitian kuantitatif.aPopulasi padaapenelitian 

ini adalahaseluruh pelangganayang pernahamembeli 2 kali produk/jasa di dealer 

motor Yamaha nusukan surakarta. Teknik pengambilan sampel menggunakan 

purposive sampling dengan jumlah sampel sebanyak 100 orang. Teknikapengumpulan 

data menggunakanakuesioner yangatelah diauji validitasadan reabilitasnya. Teknik 

analisis data yang digunakan adalah regresi linier berganda. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa harga, lokasi dan inovasi produk berpengaruh secara simultan 

terhadap kepuasan pelanggan pada delaer motor Yamaha nusukan, 

hargaaberpengaruh terhadapakepuasan pelanggan didealer motor yamaha nusukan, 

lokasi berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan didealer motor yamaha nusukan, 

inovasi produk berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan didealer motor yamaha 

nusukan. 

Kata Kunci: Harga, Lokasi, Inovasi Produk dan Kepuasan. 

 

Abstract : The exploration goals toward discovery available: (1) to know the simultaneous 

influence of prices, location and product innovation to customer satisfaction on Yamaha 

motor Delaer Nusukan (2) to know the bearing of amount to buyer approval dealer 

Yamaha Nusukan (3) to know the bearing of the location on buyer approval dealers 

dealer Yamaha Nusukan (4) to know the effect of produce innovations to buyer approval 

dealers Yamaha Nusukan.  This study is a quantitative study. The people in this 

exploration is all clienteles who have ever bought 2 times the product/package in 

motorcycle dealers in Yamaha Nusukan Surakarta. Sampling techniques use purposive 

specimen through a example amount of 100 individuals. The data collection techniques 

use questionnaires that have been tested for their validity and reliability. The data 

analysis technique used is multiple linear regression. Fallouts presented that the price, 

location and product innovation are simultaneously influential to customer satisfaction 

on Yamaha motor Delaer Nusukan, price affects the satisfaction of customers dealer 

Yamaha Nusukan, the location affects the satisfaction of customers dealers dealer 

Yamaha Nusukan, product innovations affect the satisfaction of customers dealers 

dealer Yamaha Nusukan. 

Keywords: price, location, product innovation and satisfaction. 
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1. PENDAHULUAN 

Perkembangan perdagangan pada era globalisasi ini membuat persainganayang 

semakinaketat dalamamemasarkan produkadan jasa, asehingga setiap perusahaan dituntut untuk 

selalu berusaha keras dalam berinovasi terhadap produk maupun jasanya agar mampu bertahan 

dari persaingan dan mampu menarik perhatian dari calon konsumen akan produk yang ia tawarkan. 

Hal yang perlu diperhatikan sebelum merancang inovasi,  seseorang harus jelas terlebih dahulu 

segmentasi dan target mana yang akan disasar.  Selain tiap perusahaan dituntut untuk membuat 

perubahan perubahan yang dapat meningkatkan produknya,  perusahaan juga diharapkan dapat 

memasarkan produk atau jasanya kepada calon konsumen, dengan tujuan agar produk tersebut 

dapat dikenal oleh masyarakat (Avetoe et al. 2015). 

Perkembangan dunia saat ini berjalan dengan pesat, sehingga membuat suatu persaingan 

yang semakin ketat, hal ini menjadikan perusahaan untuk meningkatkan volume penjualan 

terhadap produk yang dikeluarkan. Produsen dituntut untukalebih peka, akritis danareaktif 

terhadapaperubahan yangaada, baikapolitik, sosialabudaya, danaekonomi. Syaratayang 

harusadipenuhi oleh suatuaperusahaan agaradapat mencapaiasukses dalamapersaingan adalah 

berusahamencapai tujuanauntuk menciptakanadan mempertahankanapelanggan. Untuk mencapai 

tujuanatersebut, makaasetiap perusahaanaharus berupaya menghasilkanadan 

menyampaikanabarang danajasa yangadiinginkan konsumen denganaharga yangapantas. 

Perusahaan harus mampu memahami kelangsungan hidup perusahaan tersebut. Perusahaaan 

sangat tergantung pada perilaku konsumennya, karena perusahaan adalah organisasi yang 

berusaha memenuhi kebutuhan dan keinginan para konsumen (Tjiptono, 2005). Perusahaanaharus 

bekerjaakeras membuatakebijakan- kebijakan strategisabaru dalamamenjual produkadan 

jasaamereka dalamakaitannya menghadapiapersaingan yangaketat denganacompetitor yangadapat 

memberikanapeningkatan volumeapenjualan yangalebih besaraterhadap produkayang dijual. 
aTumbuhnya perusahaan perusahaan baru menjadikan banyak pilihanabagi pelanggan 

untukadapat memilihaproduk yangasesuai denganaapa yang menjadiaharapannya. 

Konsekuensiadari perubahanatersebut adalahapelanggan menjadialebih cermat danapintar 

dalamamenghadapi setiapaproduk yangadiluncurkan diapasar. Masyarakatakini mulaiaberpikir 

selektifadan smartadalam memilihasuatu produk, asehingga merekaaakan mendapatkanakegunaan 

atauamanfaat yang merekaacari dariasebuah produk. aKonsumen padaasaat iniatidak raguauntuk 

mengeluarkanabiaya lebihaauntuk mendapatkanaproduk yangaberkualitas. Ketatnyaapersaingan 

akanamemposisikan pemasarauntuk selalu mengembangkanadan merebutamarket share. 

Perusahaan dalam menjalankanaaktivitas bisnisaatau kegiatanausaha, umumnyaayang 

harus diperhatikan perusahaanaadalah orientasiapelanggan atauacostumer orientation, ayaitu 

menyangkutaapa yangaharus dipuaskan perusahaanaterhadap pelanggannya. aPerusahaan 

harusalebih memperhatikan aspekatersebut tentunyaatujuan yangaingin dicapaiaperusahaan 

akanaterwujud. Duniaausaha atauabisnis, akhususnya yangabergerak dibidangajasa, 

satisfaction/kepuasanamerupakan factorayang dominan danamenentukan dalam 

mempertahankanamaupun menumbuhkembangkanaperusahaan. Perusahaan yangagagal 

memuaskanapelanggannya akanamenghadapi masalahayang lebih komplek, adikarenakan 

dampakabad wordaof mouth. Umumnyaapelanggan yangatidak puasaakan 

menyampaikanapengalaman buruknyaakepada 11aorang laina (Kotler, 2001). aSetiap orangadari 

11 orangaini meneruskanainformasi tersebutakepada orangayang lainalagi, makaaberita burukaini 

bisaaberkembang secaraaluas. Perusahaan akanamendapat kerugianadari kegagalanamemuaskan 

harapanapelanggan. Produsenajasa wajibamerencanakan, mengorganisasikan, 

mengimplementasikan dan mengendalikanasistemakualitas sedemikianarupa sehingga pelayanan 

dapat memuaskan paraapelanggannya. Perusahaanaharus memperhatikanahal-hal yangadianggap 

penting oleh paraakonsumen maupun pelanggannya agar mereka puas sesuai dengan harapannya.  
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Dariasekian banyakabisnis yangaberkembang dalamabidang jasaasalah satunyaaadalah 

Dealer aMotor YamahaaNusukan merupakanabengkel resmi Yamahaayang berdiriasejak tahun 

2005. aDalam usahaamenjalankan bisnisnya Dealer aMotor sebagaiaperusahaan penyalurasepeda 

motoraterbesar danaterbaik diaIndonesia dalamapenjualan (sales), aperawatan (service), adan 

sukuacadang (spare part) aSepeda MotoraYamaha. Olehakarena ituaDealer  MotoraYamaha 

Nusukanadalam meningkatkanakepuasan konsumenaberusaha memberikan kualitasapelayanan 

yangaoptimal kepadaapelanggannya. 

Dari latar belakang diatas maka penulis mengangkat judul “Kepuasan Pelanggan Ditinjau 

Dari Harga, Lokasi Dan Inovasi Produk Pada Motor Yamaha (Studi Kasus Pada Dealer Motor 

Yamaha Nusukan Surakarta)”. 

 

2. LANDASAN TEORI 

MenurutaPhilip Kotleradan KLaKeller (2007) amengemukakan bahwa kepuasanadapat 

diartikanasebagai “upayaapemenuhan sesuatu” aatau “membuat sesuatuamemadai”. aKepuasan 

(satisfaction) aadalah perasaanasenang atauakecewa seorangayang munculasetelah 

membandingkanakinerja (hasil) aproduk yang dipikirkanaterhadap kinerjaa (atau hasil) 

yangadiharapkan. Menurutakamus besar bahasaaIndonesia, kepuasanamempunyai kataadasar 

“puas” ayang berartiamerasa senang, lega, akarena sudahaterpenuhi apaayang diinginkan, 

asedangkan kata kepuasanaitu sendiriamemiliki artiayang bersifat puasa (kesenangan) 

maknanyaarasa puas seseorangaakan timbul ketikaasuatu hasratnyaaterpenuhi. 

Hargaaadalah uangayang ditentukanaoleh perusahaanasebagai imbalan barangaatau 
jasaayang diperdagangkan. aHarga adalahasejumlah uangayang dibutuhkan untukamendapatkan 

sejumlahakombinasi dariabarang peserta pelayanannya”a(Basu Swastha, 2002: 137). a 

“Keputusan bauran a harga berkenaan dengan a kebijakan strategisadanataktis, sepertiatingkat 

harga, strukturadiskon, syaratapembayaran danatingkat diskriminasiaharga diantaraaberbagai 

kelompok pelanggan” a (Fandi Tjiptono, 2005: 31). MenurutaBob Sabrana (2011:67), harga 

adalahasuatu elemenabauran pemasaranayang menghasilkanapendapatan, elemen lain 

menghasilkan biaya. aHarga merupakanaelemen termudahadalam program pemasaranauntuk 

disesuaikan, afitur produk, asaluran, danabahkan komunikasi membutuhkanabanyakawaktu. 

Lokasiaadalah keputusanayang dibuat perusahaanaberkaitan denganadi mana operasiadan 

stafnyaaakan ditempatkan. aMenurut FandyaTjiptono (2005: 42), indikatoralokasi yangaharus 

dipertimbangkanaadalah sebagaiaberikut: aakses, visibilitas, atempat parkirayang luas, aaman, 

nyamanadan lingkunganayang mendukung. 

MenurutaZeithaml (1988), "kualitasadapat didefinisikanasecara luasasebagai 

superioritasaatau keunggulan".aDi sini, aKotler danaArmstrong (2008) menggambarkanabahwa 

"produkaadalah sesuatu yangadapat ditawarkanake pasar untukaperhatian, akuisisi, apenggunaan, 

atauakonsumsi yangamungkin memenuhi keinginanaatau kebutuhan ",asementara Ehsani (2015),  

mengatakan bahwa " inovasiaproduk adalah persepsiapelanggan tentangakualitas atau superioritas 

keseluruhan produk atau layanan,asehubungan denganatujuan yangadimaksudkan, relative 

terhadap alternatif". KotleradanaAmstrong (2008)amengasumsikan bahwa inovasiaproduk adalah 

adalah karakteristikadari suatuaproduk atau layananayang menanggungakemampuannya 

untukamemenuhi kebutuhanapelanggan yangadinyatakan atauatersirat". 

 

 

3. METODE PENELITIAN 

 Metode Penelitianaini menggunakanapendekatan kuantitatifadeskriptif. Penulis memilih 

menggunakanametode ini untuk mengetahui besaran pengaruh serta signifikansi antara harga, 

lokasi dan inovasi produk terhadapakepuasan pelangan. Penelitianaini dialakukan di 
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DealeraMotor YamahaaNusukan di Surakarta. Populasiadalam penelitianaini adalah pelanggan 

pada motor Yamaha nusukan denganasampel sebanyaka100 respoden. Teknikasampling 

yangadigunakan dalam penelitianaini adalah purposive sampling. 

Dataaprimer pada penelitian ini adalahadata yangadiperoleh secaraalangsung 

dariaresponden denganamenggunakan kuesioner, wawancara dan pengamatan yang 

diberikanasecara langsungakepada respondenauntuk memperolehainformasi tentang faktor-faktor 

yang mempengaruhi kepuasan pelanggan. Data sekunder yang penulis gunakan dalam penelitiuan 

ini berupa dataayang diperolehadari sumberasumber lain yangaberhubungan denganapenelitian. 

Teknikapengumpulan dataadalam penelitianaini dilakukan dengan 4 metode, yaitu: 

observasi, dokumentasi dan kuisioner. Uji instrument dalamapenelitian ini menggunakan 2 

metode, yaituadengan ujiavaliditas danauji reliabilitas. Penelitian ini dalam analisis data 

mengunakan metode ujiaasumsi klasikayang terdiriadari uji normalitas, ujiamultikolinearitas, 

ujiaautokorelasi dan heterokedastiisitas sedangkan untuk uji hipotesa terdiri dari regresialinier 

berganda, vji F dan vji T. 

 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN 

A. Gambaran Perusahaan 

Sejak awal Dealer Yamaha Nusukan merupakanaperusahaan yang bergerakadi 

bidangadistribusi sepedaamotor.Adanya kesepakatanadari ATPMaYamahaadan Dealer 

Yamaha Nusukan, dengan resmi Dealer Yamaha Nusukan ditunjuk sebagai dealeraresmi 

Yamaha.aSeiring berjalannya waktv, yangaawalnya Dealer Yamaha Nusukan hanya 

membukaa3ashowroom, kini telahaberkembang denganabegitu pesatnyaasehingga saataini 

telahamempunyai 32ajaringan penjualan,apelayanan purnaajual danasuku cadangayang 

tersebaradi berbagaiaarea diaSolo, meliputiaEks Kariisidenan Surakarta. Pada usianyaayang 

relatifamasih sangatamuda, Dealer Yamaha Nusukan telahaikut menyumbangkaan penjualan 

produk dalamamendongkrak pasaradalam negeriauntuk produkaproduk sepedaamotor 

Yamahaadi JawaaTengah. Denganaomzet penjualanayang terusameningkat dariawaktu 

keawaktu,saataini Dealer Yamaha Nusukan telahamenjadi salahasatu perusahaanadistribusi 

sepedaamotor Yamahaayang terbesaradan terpercayaadi Surakarta. Filosofi dari Yamaha 

Dealer Yamaha Nusukan yaitu, bekerjaaadalah ibadah,kepuasan pelangganaadalah 

komitmen,kerja timaadalah kekuatan,kerja kerasaadalah kebiasaan,danaperubahan 

sertaaperbaikan adalahakunci suksesadealer tersebut. 

B. Deskripsi Responden 

Penelitian dilakukan pada bulan Januari 2020 pada pelanggan dealer motor yamaha 

yang berada di Nusukan Surakarta. Berdasarkan kelengkapan data yang diperoleh, di dapatkan 

sampel sebanyak 100 sampel. Deskripsi responden dapat disajikan berdasarkan jenis kelamin, 

usia dan status pegawai. 

Berdasarkan hasil kuisioner menunjukan responden yang menjadi pelanggan di dealer 

motor Yamaha nusukan didominasi oleh laki–laki sebanyak 61 orang dibandingkan dengan 

perempuan hanya 29 orang. Hal ini mungkin disebabkan laki–laki lebih suka atau lebih 

perhatian terhadap kendaraan pribadinya. 

Berdasarkan hasil kuisioner menunjukan responden yang menjadi pelanngan di dealer 

motor Yamaha nusukan didominasi oleh umur 31 – 40 tahun sebanyak 41 orang dan 

selanjutnya umur 25 – 30 tahun sebanyak 29, umur 41 – 50 tahun sebanyak 23 orang, umur < 

25 tahun sebanyak 21 orang dan umur > 50 tahun sebanyak 10 orang. Hal ini disebabkan orang 
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pada umur 31-40 tahun sudah memiliki pekerjaan tetap sehingga mendapatkan pendapatan tiap 

bulannya untuk membeli kendaraan pribadinya. 

Berdasarkan hasil kuisioner menunjukan responden yang menjadi pelanngan di dealer 

motor Yamaha nusukan didominasi oleh wiraswastawan sebanyak 35 orang dan selanjutnya 

pelajar/mahasiswa sebanyak 27, pegawai swasta sebanyak 23 orang dan PNS sebanyak 15 

orang. Hal ini mungkin disebabkan karena wiraswastawan lebih memiliki banyak waktu luang 

sehingga dapat melakukan prawatan kepada kendaraan pribadinya secara rutin. 

C. Hasil Analisis 

1) Analisa Data 

a.  StatistikaDeskriptif 

 Statistikadeskriptif dalamapenelitian iniadari variabel penelitianamerupakan 

penjelasanadata disertaiadengan nilai minimum, anilai maksimum, meanadan 

standaradeviasi. Descriptive statisticsadata penelitianayang terdiriadari harga, alokasi 

danainovasi produk. 

 

 

 

 

 

 

 

 

b. Uji Asumsi Klasik 

Ujiaasumsi klasikadalam penelitianaini dilakukanauntuk memenuhiaasumsi 

normalitas, amultikolinearitas, aautokorelasi danaheteroskedastisitas. Hasilaasumsi 

klasikaadalah sebagaiaberikut: 
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1) Uji Normalitas 

 

Ujianormalitas mengujiaapakah dalamamodel regresi, 

variabelaindependen danavariabel dependen, akeduanya 

terdistribusikanasecara normalaatau tidak. Untukamenguji apakahadata 

penelitianaini terdistribusianormal atauatidak dapatadideteksi melaluiauji one 

sample Kolmogorov-Sminov. 

Dari hasil pengujian terlihat nilai Asymp. Sig. (2-tailed) pada tabel 

diatas sebesar 0,200 dananilainya lebihabesar dariaα= 0,05. aHal iniaberarti 

dataaresidual terdistribusianormal.  

 

2) Uji Multikolinearitas 

Ujiamultikolinearitas dilakukanauntuk menguji apakahapada model 

regresiaditemukan adanyaakorelasi antar variabelaindependen. Jikaaterjadi 
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korelasi, amaka dinamakan terdapataproblem Multikolinearitas. aModel 

regresiayang baikaseharusnya tidakaterjadi korelasiadiantara variabel 

independen.Pengujian adaatidaknya gejalaamultikolinearitas 

dilakukanadengan memperhatikan nilaiamatriks korelasi yang dihasilkan pada 

saat pengolahanadata sertaanilai VIF (VarianceaInflation Factor) adan 

Tolerancenya.aNilai darii VIF<10 danatolerance > 0.1, menandakanatidak 

terjadi adanyaagejalaamultikolinearitas. 

Hasilperhitungan padaatabel diperolehanilai VIF masing-

masingavariabel bebasa (harga, lokasiadan inovasi produk) kurangadari 10adan 

toleranceayang lebihadari 0,1, denganademikian dapatasimpulkan 

bahwaamodel regresi dalamapenelitian iniatidak 

terjadiagejalaamultikolinearitas. 

3) Uji Autokorelasi 

Autokorelasiamuncul karenaaobservasi yang berurutanasepanjang 

waktuaberkaitan satuasama lainnya. Masalahaini timbul karenaaresidual 

tidakabebas dariasatu observasi keaobservasi lainnya. aGejala 

autokorelasiadideteksi denganamenggunakan ujiaDurbin Watson (DW) 

denganacara nilai DWadibandingkanadengan nilaiatabel 

denganamenggunakanasignifikansi 5%. 

Hasilaperhitungan diaatas dapatadijelaskan bahwa DWasebesar 

2.025aakan dibandingkanadengan nilaiatabel denganamenggunakan 

nilaiasignifikansi 5%, jumlahasampel 100 (n) danajumlah 

variabelaindependen 3 (k=3), makaadi tabelaDurbin Watsonadidapatkan 

nilaiaDU = 1,736 adan DL = 1.613. NilaiaDW 2.025 beradaadiantara 

batasa4 - DU = 2,264 danaDU = 1,736 dapatadisimpulkan bahwaatidak 

terdapataautokorelasi.  
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4) Uji Heteroskedastisitas 

 

Heteroskedastisitasabertujuanauntuk menguji apakah dalamamodel 

regresiaterjadi ketidaksamaanavarianceadari residual satuapengamatan 

keapengamatan yangalain signifikan, makaadisebut homoskedastitas dan 

tidak signifikan disebutaheteroskedastisitas. Model regresi yang 

baikaadalah homoskedastisitasaatau tidakaterjadi heteroskedastisitas.Untuk 

mengujiaada tidaknya heteroskedastisitasadidalam penelitianaini 

menggunakanauji Glejserayaitu denganacara meregresikananilai absolute 

residualaterhadap variable independen. Adaatidaknya 

heteroskedastisitasadiketahui denganamelihat probabilitas > 0,05amaka 

tidak terjadiaheteroskedastisitas danasebaliknya jika niali P value < 0,05 

makaaterjadiaheteroskedastisitas. 

Berdasarkan tabel diatas dapat kita lihat nilai P atau Sig menunjukan 

nilai 0.000 yang berarti bahwa < 0.05 sehingga dapat dikatakan tidak 

terdapat heteroskedasititas 

2.  Uji F 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Dariauji ANOVAaatau Fatest diadapat nilaiaF hitungasebesar 36,274 > 

FaTabel = 2,38 (df1 = k = 3 danadf2 = n – k -1 = 100-3-1= 96, α = 0,05). Makaadapat 

disimpulkanabahwaaharga, lokasi dan inovasi produk secaraasimultan 

berpengaruhaterhadap kepuasanapelanggan. 
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3. Uji t 

 

Hipotesis 1 : Harga, lokasi dan kualitas pelayanan berpengaruh secara signfikan 

terhadap kepuasan pelanggan 

Variabelaharga (X1), lokasi (X2) dan inovasi produk (X3) memilikianilai 

Fahitung sebesar 36,274 > FaTabel = 2,38 denganasignifikansi 0.000 < α = 0.05 

sertaabertanda positif, amaka Ho ditolakadan menerimaaHa, sehinggaahipotesis 

penelitianayang menyatakanabahwa Harga, alokasi danakualitas pelayanan 

berpengaruh secara signfikan terhadap kepuasanapelanggan dealer Dealer Yamaha 

Nusukan dapat diterima. 

Tujuanapengujian iniaadalah untukamengetahui apakahamasing-

masingavariabel independensiamempengaruhi variabeladependen secara signifikan. 

Untukapengujian secaraaindividual iniadigunakan ujiat. Hasil perhitunganastatistik 

padaapengujian secaraaindividual ditunjukkanapada Tabelasebagai berikut: aTujuan 

pengujianaini adalahauntuk mengetahui apakahamasing-masingavariabel 

independensiamempengaruhi variabel dependenasecara signifikan. aUntuk 

pengujianasecara individualaini digunakanauji t. Hasilaperhitungan statistikapada 

pengujianasecara individualaditunjukkan padaaTabel sebagaiaberikut: 

Hipotesis 2 : Harga berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan  

Dari tabel nilaiat-hitung hargaa (X1) adalahasebesar 2,899 lebih besar dari pada 

t-tabelayaitu 2,004 dan nilaiaprobabilitas lebihakecil dari 0,05ayaitu sebesara0,005 

Halaini menunjukkanabahwa variabelaharga (X1) berpengaruhapositif dan 

signifikanaterhadap kepuasan pelanggan. Denganademikian, hipotesisapertama 

dalamapenelitian iniaditerima. 

Hipotesis 3 : Lokasi berpengaruh  terhadap kepuasan pelanggan 

Dari tabel nilaiat-hitung lokasia (X2) adalah sebesara4,084 lebih besaradari pada 

t-tabel yaitu 2,004 dananilai probabilitasalebih keciladari 0,05ayaitu sebesara0,000. Hal 

iniamenunjukkan bahwaavariabel lokasi (X2) berpengaruhapositif danasignifikan 

terhadapakepuasan pelanggan. Denganademikian, hipotesisakedua dalam 

penelitianainiaditerima. 

Hipotesis 4 : inovasi produk berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan 

Dari tabel nilaiat-hitung inovasi produk (X3) adalahasebesar 3,309 

lebihabesaradari pada t-tabelayaitu 2,004 dan nilaiaprobabilitas lebihakecil 
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daria0,05ayaitu sebesara0,001. Halaini menunjukkanabahwa variabel lokasi (X3) 

berpengaruhapositif dan signifikanaterhadap kepuasan pelanggan. Denganademikian, 

hipotesisaketiga dalamapenelitian iniaditerima. 

4. Analisa Regresi 

Analisisaregresi adalahastudi mengenaiavariabel dependen denganasatu 

ataualebih variabelaindependen, denganatujuanauntuk mengestimasiadan 

atauamemprediksi rata-rataapopulasi atauanilai rata-rataavariabel 

dependenaberdasarkan nilaiavariabel independenayang diketahui. Dalamaanalisis 

regresi, aselain mengukurakekuatan hubungan antaraadua variabelaatau lebih, 

jugaamenunjukkan arahahubungan antaraavariabel dependenadengan 

variabelaindependen. 

Dari tabel diatas dapat dituliskan dalam persamaan regresi sebagai berikut : 

Y = -0,046 + 0,297 X1 + 0,401 X2 + 0,325 X3 

  Keterangan :  

  Y = Kepuasan Pelanggan 

  X1 = Harga 

  X2 = Lokasi  

  X3 = Inovasi Produk 

Dariahasil persamaanaregresi bergandaatersebut masing-masing 

variabeladapat diinterpretasikanahubungannyaadengan tingkat kemandirian 

sebagaiaberikut: 

a) Konstantaasebesar -0,046 bernilaianegatif, artinyaajika variabel harga, lokasi dan 

inovasi produk dianggapatidak adaaatau samaadengan 0amakaanilai kemandirian 

akan turun sebesara-0,001 

b) Koefisien variabel harga memilikianilai koefisienasebesar 0,297 mengandungaarti 

bahwaanilai koefisienaregresi variabelalainnya tetap, amaka pajak daerah 

mengalami kenaikanasebesar 0,297. 

c) Koefisienavariabel lokasi memilikianilai koefisienasebesar 0,401 denganaarah 

positifahal ini mengandungaarti bahwaanilai koefisienaregresi variabel 

lainnyaatetap makaaretribusi daerahamengalami kenaikan sebesar 0,401. 

d) Koefisienavariabel inovasi produk adalahasebesar 0,325 denganaarah positifayang 

berartiabahwa nilaiakoefisien regresiavariabel lainnyaatetap, makaadana 

bagiahasil mengalamiakenaikan sebesara0,325. 

 

5. KESIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulanadalam penelitianaini adalahavariabel harga, alokasi danainovasi 

produkamemiliki pengaruhayang positifadan signifikanaterhadap kepuasan pelangganasecara 

simultan. Variabelaharga memilikiapengaruh yangapositif dan signifikanaterhadap 

kepuasanapelanggan diadealer motorayamaha nusukan. Variabelalokasi memilikiapengaruh 

yangapositif danasignifikan terhadapakepuasan pelangganadi dealeramotor yamahaanusukan. 

Variabelainovasi produkamemiliki pengaruhayang positifadan signifikanaterhadap 

kepuasanapelanggan diadealer motorayamahaanusukan 

Saran pada penelitianaini adalahadiharapakan untukamelakukan penelitian lebihalanjut 

danamendalam terkaitadengan pengaruhainovasi produk, alokasi usaha danaharga 

terhadapakepuasan pelangganadengan metodeapenelitian yangasama dan perusahaanayang 
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berbedaaguna keberlakuanatemuan iniasecara lebihaluas. Selain itu, apenelitian iniaperlu 

dikembangkanadengan mengkajiaaspek-aspekalain yang mempengaruhiakepuasanapelanggan. 
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