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Abstact

The research problem formulated in this study includes: Does the discount price have a
significant effect on customer satisfaction at Nhabeauty Salon in Jombor Bendosari
Sukoharjo? Does promotion have a significant effect on customer satisfaction at Nhabeauty
Salon in Jombor Bendosari Sukoharjo? Does the discount price have a significant effect on
customer loyalty at Nhabeauty Salon in Jombor Bendosari Sukoharjo? Does promotion have
a significant effect on customer loyalty at Nhabeauty Salon in Jombor Bendosari Sukoharjo?
Does customer satisfaction affect customer loyalty at Nhabeauty Salon in Jombor Bendosari
Sukoharjo? Does the discount price significantly affect customer loyalty at Nhabeauty Salon
in Jombor Bendosari Sukoharjo through customer satisfaction? Does promotion significantly
affect customer loyalty at Nhabeauty Salon in Jombor Bendosari Sukoharjo through
customer satisfaction? The first hypothesis suggests that the discount price affects customer
satisfaction at Nhabeauty Salon in Jombor Sukoharjo as the t-value obtained is 0.026 < t-
table 1.660, with a significance level (p) of 0.979 (not significant). The second hypothesis,
which states that promotion affects customer satisfaction at Nhabeauty Salon in Jombor, is
accepted since the t-value obtained is 6.185 with a significance level (p) of 0.000
(significant), as the t-value 6.185 > t-table 1.660. The third hypothesis, which states that
discount prices affect customer loyalty at Nhabeauty Salon in Jombor Sukoharjo, is proven,
with a t-value of 3.949 and a significance level (p) of 0.000 (significant). The fourth
hypothesis, which states that promotion affects customer loyalty at Nhabeauty Salon in
Jombor Sukoharjo, is also proven. This is because the t-value obtained is 6.185 with a
significance level (p) of 0.000 (significant). The fifth hypothesis, which states that customer
satisfaction affects customer loyalty at Nhabeauty Salon in Jombor Sukoharjo, is not proven,
as the t-value obtained is 0.340 with a significance level (p) of 0.734 (not significant), and the
t-value 0.340 < t-table 1.660. The sixth hypothesis, which states that discount prices do not
affect customer loyalty through satisfaction, is not proven, as the t-value obtained is 0.025
with a significance level (p) of 0.980 (not significant). The seventh hypothesis, which states
that promotion affects customer loyalty through satisfaction, is proven. This is because the t-
value obtained is 1.787 with a significance level (p) of 0.070 (significant).
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1. PENDAHULUAN
Gaya hidup sudah menjadi trend dikalangan pria dan wanita, khususnya yang
mempunyai wawasan dan pengetahuan yang luas serta memiliki pendapatan yang cukup.
Salah satu gaya hidup itu adalah perawatan kecantikan. Pada saat ini sudah menjadi
kebutuhan bagi setiap orang yang menginginkan kulit yang sehat, khususnya wanita yang
menginginkan kecantikan dan kesempurnaan. Gaya hidup kaum wanita pada saat ini
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menuntut untuk lebih memperhatikan penampilan, untuk itu perawatan kulit sangat
penting bagi setiap orang. Terlebih lagi untuk mengatasi berbagai keluhan yang
menyebabkan masalah pada kulit yang dapat mengurangi kecantikan, maka itu setiap
orang membutuhkan produk dan perawatan yang tepat.

Seiring berkembangnya zaman yang ketat akan persaingan ini, perusahaan harus
mampu mengenal apa yang menjadi kebutuhan dan harapan dan kebutuhan pelanggan saat
ini maupun yang akan datang, dengan seiringnya perkembangan zaman, dunia kecantikan
juga berkembang cukup pesat. Kesadaran terhadap sebuah penampilan dirasa sangat
penting, baik bagi kaum hawa maupun kaum adam sebagai penunjang penampilan.
Kecantikan sangat luas artinya, dapat berarti perawatan kulit tubuh maupun wajah ataupun
hanya dekoratif atau tata rias pada wajah. Saat ini banyak sekali produk-produk kecantikan
yang beredar dipasaran, seiring dengan itu berbagai perusahaan dibidang kecantikan mulai
banyak bermunculan, produk tersebut biasanya berupa obat- obatan yang dikemas dalam
berbagai macam bentuk kosmetik untuk digunakan sehari- hari oleh pelanggan.

Dalam masa perdagangan bebas ataupun globalisasi dikala ini, terjalin perpindahan
strategi pemasaran yang berorientasi pada pelanggan. Strategi pemasaran yang
berorientasi pada pelanggan, membuat industri wajib menguasai serta penuhi baik sikap
ataupun kebutuhan pelanggan buat menggapai kepuasan pelanggan. Kepuasan pelanggan
sangat dicermati oleh industri sebab hendak berakibat pada kinerja penjualan. Dewasa ini,
yang dimana semua individu sangat disibukkan dengan pekerjaan yang padat dan
masyarakat memiliki gaya hidup yang praktis dan cepat. Keadaan ini pada akhirnya
menyebabkan semakin ketatnya persaingan antar harga dan barang di dalam eksistensi
perusahaan, yang bersaing untuk memperoleh pelanggan.

Agar mampu menyaingi pesaing maka kita harus melakukan perubahan-perubahan
strategi, salah satunya yaitu strategi harga diskon atau potongan harga. Menurut Burnnet
dan Moriarty menyatakan bahwa potongan harga adalah insentif ekstra agar konsumen
mau melakukan tindakan, paling tidak punya perhatian terhadap produk yang ditawarkan,
dengan kata lain besarnya potongan harga dapat memberikan dorongan bagi pelanggan
untuk membeli. Harga Diskon (Price discount) adalah pemberian potongan harga yang
relatif rendah dari harga aslinya. Biasanya price discount ditawarkan peritel agar
pelanggan merasa senang dan mereka tertarik untuk meningkatkan pembelanjaan. Price
discount merupakan faktor yang sangat penting untuk melancarkan arus kas, karena
pelanggan melakukan pembelian dalam jumlah yang banyak. Semakin sering pelanggan
melakukan pembelian maka kemungkinan besar pelanggan akan loyal terhadap
perusahaan tersebut.

Dalam upaya meningkatkan loyalitas pelanggan, salon kecantikan di Jombor
melakukan promosi dengan cara: penjualan perseorangan, dimana perusahaan memberikan
informasi harga kepada pelanggan, memberikan potongan harga kepada pelanggan setia,
serta memberikan pelayanan yang memuaskan kepada setiap pelanggan. Cara lainnya
adalah promosi penjualan, dimana perusahaan melakukan pembagian sampel setiap
produk baru berupa pakan dan obat-obatan dan memberikan paket bonus berupa parsel
kepada konsumen dihari-hari besar keagamaan. Melalui hal tersebut diharapkan mampu
meningkatkan loyalitas pelanggan terhadap perusahaan.

. METODE PENELITIAN

Penelitian ini merupakan jenis penelitian kuantitatif. Adapun jenis data yang digunakan
dalam penelitian adalah data primer. Sumber data dalam penelitian ini bersumber dari data
yang diberikan berupa kuisioner yang diberikan kepada Pelanggan Salon Nhabeauty di
Jombor Bendosari Sukoharjo. Populasi yang digunakan dalam penelitian ini adalah
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Pelanggan Salon Nhabeauty di Jombor Bendosari Sukoharjo sebanyak 139 orang. Jumlah
sampel yang diambil dalam penelitian ini 100 orang atau 70,4% dari jJumlah populasi.

3. HASIL DAN PEMBAHASAN
a. Uji Validitas Konstruk

Uji validitas konstruk ini dimaksudkan untuk mengetahui sejauh mana
item-item pertanyaan kuesioner yang disusun, yang kemudian dianalisis dapat
mewakili variabel yang sedang diukur. Pengujian validitas dalam Smart PLS
menggunakan koefisien loading factor (LF), dimana seluruh item pertanyaan atau
instrumen harus memenuhi nilai yang disarankan, sehingga indikator yang dipakai
untuk mengukur variabel dalam penelitian dapat dikatakan valid.

Nilai loading factor (LF) dari hasil olah smart-PLS bisa dilihat pada
tabel 4. Outer Model di bawah. Kriteria penilaian uji validitas dalam SmartPLS
dilakukan dengan melihat nilai Convergent Validity, hal ini diukur berdasarkan
nilai korelasi dengan variabel yang diukur dengan nilai loading factor di atas >
0,70 sangat direkomendasikan, namun nilai di atas > 0,50 sampai dengan 0,60
masih bisa ditolerir, sepanjang model masih dalam pengembangan (Ghozali,
2006).

Berikut ini adalah diagram dari hasil pengujian validitas intrumen
variabel penelitian (World of Mouth, Brand Image, Niat Beli) pada SmartPLS.
Dalam penelitian ini untuk mendapatkan model CFA yang baik atau fit dilakukan
sampai dengan tiga tahapan atau iterasi, berikut adalah iterasi atau tahapan
pertama, dimana berdasarkan gambar tersebut dapat diketahui masih ada nilai
loading factor (LF) yang berada di bawah < 0,5.
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Gambar 2
diagram CFA strukural PLS-Algorithm
Keterangan:
X : Variabel Harga Diskon, Kepuasan Pelanggan
Z : Kepuasan Pelanggan
Y . Loyalitas Pelanggan

Berdasarkan gambar 2 diagram CFA strukural PLS-Algorithm tahap
pertama di atas, dapat dikeluarkan pula nilai loading factor setiap indikator
penelitian dalam output outerloading pada SmartPLS, sebagai berikut:
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Tabel 6
Hasil Olah Data Outer Loadings dengan PLS_Algorithm

HARGA KEPUASAN LOYALITAS

DISKON PELANGGAN PELANGGAN PROMOSI

HD1

179

HD2

,849

HD3

,867

KK1

, 793

KK2

, 713

KK3

,847

LOY1

,812

LOY2

,805

LOY3

797

LOY4

, 793

PRO1

, 783

PRO2

, 791

PRO3

, 715

Sumber: Olah Data Smart PLS, 2024

Pengujian validitas untuk indikator reflektif menggunakan korelasi
antara skor item dengan skor variabelnya. Pengukuran dengan indikator reflektif
menunjukkan adanya perubahan pada suatu indikator dalam suatu variabel jika
indikator lain pada variabel yang sama berubah atau dikeluarkan dari model (di-
drop).

Berdasarkan gambar 2 dan tabel 2 Tabel Loading Factor
(Outerloadings) tahap pertama di atas diketahui bahwa terdapat nilai loading
factor (LF) memberikan nilai di atas nilai yang disarankan yaitu > 0,5.
Berdasarkan hasil tersebut dapat dikatakan bahwa indikator yang dipergunakan
dalam penelitian ini adalah valid atau telah memenuhi convergent validity.

b. Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas data adalah untuk mengetahui apakah data yang digunakan
dalam penelitian mempunyai keandalan yang baik. Uji reliabilitas dilakukan untuk
mengukur Kkonsistensi dan stabilitas dari skor (skala pengukuran) dari sebuah
instrumen dalam mengukur konsep dari sebuah instrumen pengukuran. Uji
reliabilitas data dilakukan dengan melihat nilai Composite Reliability (CR) atau
nilai Average Variance Extracted (AVE) yang dihasilkan dari perhitungan
program komputer Smart-PLS dari variabel penelitian: Disiplin (D), Kepuasan
Pelanggan (L), Kepuasan Pelanggan (M) dan Loyalitas Pelanggan (K). Nilai
Composite Reliability (CR) dikatakan reliabel atau handal apabila mempunyai
nilai lebih besar dari > 0,8, dan dapat dikatakan cukup reliabel jika memiliki
reliabilitas > 0,6 sedangkan untuk nilai Average Variance Extracted (AVE) dapat
dikatakan baik jika mempunyai nilai lebih besar dari > 0.50. (Ghozali,2017) Hasil
pengujian reliabilitas untuk semua variabel yang diteliti disajikan dalam tabel
output sebagai berikut:
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Tabel 7
Uji Reliabilitas Model Fit (Output PLS)
Average
Cronbach's tho A Composite Variance
Alpha — Reliability Extracted
(AVE)
HARGA DISKON 7182 ,815 ,871 ,693
KEPUASAN PELANGGAN , 704 , 730 ,829 ,619
LOYALITAS PELANGGAN ,820 ,850 ,878 ,643
PROMOSI ,652 ,641 ,807 ,583

Sumber: Hasil olah data SmartPLS, 2024

Dari hasil uji reliabilitas di atas menunjukkan bahwa semua variabel penelitian
sudah menunjukkan sebagai pengukur yang fit, dan dapat dikatakan semua variabel
yang diteliti dari semua item pertanyaan yang digunakan memiliki tingkat reliabilitas
yang baik. Validitas dari masing masing konstruk diuji dengan Composite Reliability
yang masing masing konstruk sangat baik karena bernilai di atas 0,80, disamping itu
juga dapat dilihat dari nilai cronbach alpha bernilai di atas 0,70. Dan nilai Average
Variance Extracted (AVE), mempunyai nilai lebih besar dari 0,50 (Ghozali, 2015).

1. Mengukur Nilai Inner Model dan Structural Model
Pengujian inner model atau model struktural dilakukan untuk melihat
hubungan antara variabel, nilai signifikansi dan nilai R-square dari model penelitian.
Pada tahap awal, model penelitian atau model structural dievaluasi menggunakan
nilai R-square untuk variabel dependen. Dan berikut ini adalah nilai R Square
berdasarkan output dari SmartPLS.

Tabel 9
R-Square
R Square R Square Adjusted
KEPUASAN PELANGGAN ,252 ,237
LOYALITAS PELANGGAN ,594 ,582

Sumber; Hasil Olah Data SmartPLS, 2024

Berdasarkan Tabel 5 R-Square di atas dapat diketahui bahwa nilai R-square
variabel Loyalitas Pelanggan () sebesar 0.582 artinya variabilitas Loyalitas
Pelanggan (YY) yang dapat dijelaskan oleh konstruk/variabel Harga Diskon, Promosi
dan Kepuasan Pelanggan sebesar 58,2%. Sedangkan untuk nilai R-square variabel
Kepuasan Pelanggan (Z) sebesar 0.237, hal ini mempunyai arti bahwa variabilitas
Kepuasan Pelanggan (Z) dapat dijelaskan oleh konstruk/variabel Harga Diskon dan
Promosi sebesar 23,7%. Pengujian pada R-Square ini dapat diartikan bahwa semakin
tinggi nilai R-square, maka semakin besar kemampuan variabel independen tersebut
dapat menjelaskan variabel dependen sehingga semakin baik pengaruh yang
diberikan.

2. Analisis Data
Adapun analisis data dalam penelitian ini didasarkan pada nilai yang terdapat
pada analisis structural model. Tingkat signifikansi path coefficient didapat dari nilai-
t dan nilai standardized path coefficient. Batas nilai pengujian hipotesis yaitu Nilai-t
muatan faktornya (factor loadings) lebih besar dari nilai kritis ( >1.678), dengan nilai
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p value sebesar (0,10), berdasarkan pengujiaan dua arah (two-tailed). Adapun untuk
mendapatkan nilai t tabel dapat dilakukan dengan rumus:
df = (n - k)
dimana:
df = degree of freedom
n = sampel penelitian
k = jumlah variabel penelitian
df = (100 - 2)
=98
Sehingga diketahui nilai df adalah = 46. Dengan taraf signifikansi 0,05 (one-
tailed) atau 0,10 (two-tailed), dan didapatkan nilai t tabel sebesar 1,660. Adapun
untuk tabel t statistik dapat dilihat pada lampiran.

Tabel 10
Hasil Evaluasi Terhadap Koefisien Model Struktural Model Fit (Standardized)
- Standard -
Original Sample L T Statistics

Sample (O) | Mean (M) ‘?g'ggf’/;‘ (o/sToey)) | P Values
HARGA DISKON ->
KEPUASAN -,004 ,008 ,154 ,026 ,979
PELANGGAN
HARGA DISKON ->
LOYALITAS 743 751 ,120 6,185 ,000
PELANGGAN
KEPUASAN
PELANGGAN ->
LOYALITAS ,324 ,330 ,082 3,949 ,000
PELANGGAN
PROMOSI ->
KEPUASAN ,505 ,497 ,187 2,697 ,007
PELANGGAN
PROMOSI ->
LOYALITAS -,037 -,037 ,109 ,340 734
PELANGGAN

Sumber: Data primer diolah peneliti dengan SmartPLS 2024

Berdasarkan tabel 6. di atas selanjutnya akan dilakukan pengujian hipotesis
penelitian yang telah diajukan pada bab sebelumnya. Pengujian dilakukan terhadap 4
hipotesis penelitian. Pengujian terhadap seluruh hipotesis yang diajukan dalam
penelitian ini adalah sebagai berikut:

a. Hipotesis pertama, yang menyatakan bahwa Harga Diskon berpengaruh terhadap
Kepuasan Pelanggan Salon Nhabeauty di Jombor Sukoharjo tidak terbukti
kebenarannya. Hal ini karena diperoleh nilai t-hitung 0,026 < t-tabel 1,660 dengan
taraf signfikan (p) 0,979 (tidak signifikan).

b. Hipotesis kedua, yang menyatakan bahwa Promosi  berpengaruh terhadap
Kepuasan Pelanggan Pegawai Salon Nhabeauty di Jombor Sukoharjo terbukti
kebenarannya. Hal ini karena diperoleh nilai t-hitung 2,697 dengan taraf signfikan
(p) 0,007 (signifikan). Karena nilai t-hitung 2,697 > t-tabel 1,660, maka terdapat
pengaruh Promosi terhadap Kepuasan Pelanggan Salon Nhabeauty di Jombor
Sukoharjo

c. Hipotesis ketiga, yang menyatakan variabel Harga Diskon berpengaruh terhadap
Loyalitas Pelanggan Salon Nhabeauty di Jombor Sukoharjo terbukti
kebenarannya. Hal ini karena diperoleh nilai t-hitung 6,185 dengan taraf signfikan
(p) 0,000 (signifikan). Karena nilai t-hitung 6,185 > t-tabel 1,660, maka terdapat
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pengaruh Kepuasan Pelanggan terhadap Loyalitas Pelanggan Salon Nhabeauty di
Jombor Sukoharjo.
Hipotesis kewmpat yang menyatakan variabel Promosi berpengaruh terhadap
Loyalitas Pelanggan Salon Nhabeauty di Jombor Sukoharjo tidak terbukti
kebenarannya. Hal ini karena diperoleh nilai t-hitung 0,340 dengan taraf signfikan
(p) 0,734 (tidak signifikan). Karena nilai t-hitung 0,340 < t-tabel 1,660, maka
tidak terdapat pengaruh Promosi terhadap Loyalitas Pelanggan Salon Nhabeauty
di Jombor Sukoharjo.
Hipotesis kelima, yang menyatakan bahwa Kepuasan Pelanggan berpengaruh
terhadap Loyalitas Pelanggan Pegawai Salon Nhabeauty di Jombor Sukoharjo
terbukti kebenarannya. Hal ini karena diperoleh nilai t-hitung 3,949 dengan taraf
signfikan (p) 0,000 (tidak signifikan). Karena nilai t-hitung 3,949 > t-tabel 1,660,
maka terdapat pengaruh kepuasan pelanggan terhadap Loyalitas Pelanggan
pegawai Salon Nhabeauty di Jombor Sukoharjo.

Berikut hasil olah data PLS untuk pengaruh variabel intervening seperti dalam

tabel sebagai berikut:

Tabel 11
Pengaruh Variabel Intervening
. Standard ..
Original Sample . T Statistics

Sample (O) | Mean (M) [(’3'823;‘ (orsToeyy) | P Values
HARGA DISKON ->
KEPUASAN
PELANGGAN -> -,001 -,003 ,052 ,025 ,980
LOYALITAS
PELANGGAN
PROMOSI ->
KEPUASAN
PELANGGAN -> ,164 171 ,091 1,797 ,073
LOYALITAS
PELANGGAN

Sumber: Data PLS yang diolah, 2024

f.

Hipotesis keenam, yang menyatakan variabel Harga Diskon berpengaruh terhadap
Loyalitas Pelanggan melalui Kepuasan tidak terbukti kebenarannya. Hal ini
karena diperoleh nilai t-hitung 0,025 dengan taraf signfikan (p) 0,980 (tidak
signifikan). Karena nilai t-hitung 0,025 < t-tabel 1,660, maka tidak terdapat
pengaruh Harga Diskon terhadap Loyalitas Pelanggan Salon Nhabeauty di
Jombor Sukoharjo melalui Kepuasan Pelanggan

Hipotesis ketujuh, yang menyatakan variabel Promosi berpengaruh terhadap
Loyalitas Pelanggan melalui kepuasan terbukti kebenarannya. Hal ini karena
diperoleh nilai t-hitung 1,787 dengan taraf signfikan (p) 0,070 (signifikan).
Karena nilai t-hitung 1,787 > t-tabel 1,660, maka terdapat pengaruh Kepuasan
Pelanggan terhadap Loyalitas Pelanggan Salon Nhabeauty di Jombor Sukoharjo
melalui Kepuasan Pelanggan

C. Pembahasan Hasil Penelitian

Berdasarkan hasil analisis dan pengujian hipotesis di atas, dapat

diimplementasikan hal-hal sebagai berikut:
1. Pengaruh Harga Diskon terhadap Kepuasan Pelanggan
Hipotesis pertama, yang menyatakan bahwa Harga Diskon berpengaruh terhadap

Kepuasan Pelanggan Salon Nhabeauty di

Jombor Sukoharjo tidak terbukti
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kebenarannya. Hal ini karena diperoleh nilai t-hitung 0,026 < t-tabel 1,660 dengan
taraf signfikan (p) 0,979 (tidak signifikan).

2. Pengaruh Promosi terhadap Kepuasan Pelanggan
Hipotesis kedua, yang menyatakan bahwa Promosi berpengaruh terhadap Kepuasan
Pelanggan Pegawai Salon Nhabeauty di Jombor Sukoharjo terbukti kebenarannya.
Hal ini karena diperoleh nilai t-hitung 2,967 dengan taraf signfikan (p) 0,000
(signifikan). Karena nilai t-hitung 2,067 > t-tabel 1,660, maka terdapat pengaruh
Promosi terhadap Kepuasan Pelanggan Salon Nhabeauty di Jombor Sukoharjo

3. Pengaruh Harga Diskon terhadap Loyalitas Pelanggan
Hipotesis ketiga, yang menyatakan bahwa Harga Diskon berpengaruh terhadap
Loyalitas Pelanggan Pegawai Salon Nhabeauty di Jombor Sukoharjo terbukti
kebenarannya. Hal ini karena diperoleh nilai t-hitung 3,949 dengan taraf signfikan (p)
0,000 (signifikan). Karena nilai t-hitung 3,949 > t-tabel 1,660, maka terdapat
pengaruh Harga Diskon terhadap Loyalitas Pelanggan pegawai Salon Nhabeauty di
Jombor Sukoharjo.

4. Pengaruh Promosi terhadap Loyalitas Pelanggan
Hipotesis keempat, yang menyatakan variabel Promosi berpengaruh terhadap
Loyalitas Pelanggan Salon Nhabeauty di Jombor Sukoharjo tidak terbukti
kebenarannya. Hal ini karena diperoleh nilai t-hitung 6,185 dengan taraf signfikan (p)
0,000 (signifikan). Karena nilai t-hitung 6,185 > t-tabel 1,660, maka terdapat
pengaruh Promosi terhadap Loyalitas Pelanggan Salon Nhabeauty di Jombor
Sukoharjo.

5. Pengaruh Kepuasan Pelanggan terhadap Loyalitas Pelanggan
Hipotesis kelima, yang menyatakan Kepuasan Pelanggan berpengaruh terhadap
Loyalitas Pelanggan Salon Nhabeauty di Jombor Sukoharjo tidak terbukti
kebenarannya. Hal ini karena diperoleh nilai t-hitung 0,340 dengan taraf signfikan (p)
0,734 (tidak signifikan). Karena nilai t-hitung 0,340 < t-tabel 1,660, maka terdapat
pengaruh Kepuasan Pelanggan terhadap Loyalitas Pelanggan Salon Nhabeauty di
Jombor Sukoharjo.

6. Pengaruh Harga Diskon terhadap Loyalitas Pelanggan melalui Kepuasan Pelanggan
Hipotesis keenam, yang menyatakan variabel Harga Diskon berpengaruh terhadap
Loyalitas Pelanggan melalui Kepuasan tidak terbukti kebenarannya. Hal ini karena
diperoleh nilai t-hitung 0,025 dengan taraf signfikan (p) 0,980 (tidak signifikan).
Karena nilai t-hitung 0,025 < t-tabel 1,660, maka tidak terdapat pengaruh Harga
Diskon terhadap Loyalitas Pelanggan Salon Nhabeauty di Jombor Sukoharjo melalui
Kepuasan Pelanggan

7. Pengaruh Promosi Terhadap Loyalitas melalui Kepuasan Pelanggan
Hipotesis ketujuh, yang menyatakan variabel Kepuasan Pelanggan berpengaruh
terhadap Loyalitas Pelanggan melalui kepuasan terbukti kebenarannya. Hal ini karena
diperoleh nilai t-hitung 1,787 dengan taraf signfikan (p) 0,070 (signifikan). Karena
nilai t-hitung 1,787 > t-tabel 1,660, maka terdapat pengaruh Kepuasan Pelanggan
terhadap Loyalitas Pelanggan Salon Nhabeauty di Jombor Sukoharjo melalui
Kepuasan Pelanggan

4. KESIMPULAN

Dari hasil analisis data diperoleh kesimpulan sebagai berikut:

1. Hipotesis pertama, yang menyatakan bahwa Harga Diskon berpengaruh terhadap
Kepuasan Pelanggan Salon Nhabeauty di Jombor Sukoharjo tidak terbukti
kebenarannya. Hal ini karena diperoleh nilai t-hitung 0,026 < t-tabel 1,660 dengan taraf
signfikan (p) 0,979 (tidak signifikan).
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. Hipotesis kedua, yang menyatakan bahwa Promosi berpengaruh terhadap Kepuasan
Pelanggan Salon Nhabeauty di Jombor Sukoharjo terbukti kebenarannya. Hal ini karena
diperoleh nilai t-hitung 6,185 dengan taraf signfikan (p) 0,000 (signifikan). Karena nilai
t-hitung 6,185 > t-tabel 1,660, maka terdapat pengaruh Promosi terhadap Kepuasan
Pelanggan Salon Nhabeauty di Jombor Sukoharjo

. Hipotesis ketiga, yang menyatakan bahwa Harga Diskon berpengaruh terhadap
Loyalitas Pelanggan Salon Nhabeauty di Jombor Sukoharjo terbukti kebenarannya. Hal
ini karena diperoleh nilai t-hitung 3,949 dengan taraf signfikan (p) 0,000 (signifikan).
Karena nilai t-hitung 3,949 > t-tabel 1,660, maka terdapat pengaruh Harga Diskon
terhadap Loyalitas Pelanggan pegawai Salon Nhabeauty di Jombor Sukoharjo.

. Hipotesis keempat, yang menyatakan variabel Promosi berpengaruh terhadap Loyalitas
Pelanggan Salon Nhabeauty di Jombor Sukoharjo terbukti kebenarannya. Hal ini karena
diperoleh nilai t-hitung 6,185 dengan taraf signfikan (p) 0,000 (signifikan). Karena nilai
t-hitung 6,185 > t-tabel 1,660, maka terdapat pengaruh Promosi terhadap Loyalitas
Pelanggan Salon Nhabeauty di Jombor Sukoharjo.

. Hipotesis kelima, yang menyatakan Kepuasan Pelanggan berpengaruh terhadap
Loyalitas Pelanggan Salon Nhaeauty di Jombor Sukoharjo tidak terbukti kebenarannya.
Hal ini karena diperoleh nilai t-hitung 0,340 dengan taraf signfikan (p) 0,734 (tidak
signifikan). Karena nilai t-hitung 0,340 < t-tabel 1,660, maka tidak terdapat pengaruh
Kepuasan Pelanggan terhadap Loyalitas Pelanggan Salon Nhabeauty di Jombor
Sukoharjo.

. Hipotesis keenam, yang menyatakan variabel Harga Diskon berpengaruh terhadap
Loyalitas Pelanggan melalui Kepuasan Pelanggan tidak terbukti kebenarannya. Hal ini
karena diperoleh nilai t-hitung 0,025 dengan taraf signfikan (p) 0,980 (tidak signifikan).
Karena nilai t-hitung 0,025 < t-tabel 1,660, maka tidak terdapat pengaruh Harga Diskon
terhadap Loyalitas Pelanggan Salon Nhabeauty di Jombor Sukoharjo melalui Kepuasan
Pelanggan.

. Hipotesis ketujuh, yang menyatakan variabel Promosi berpengaruh terhadap Loyalitas
Pelanggan melalui kepuasan Pelanggan terbukti kebenarannya. Hal ini karena diperoleh
nilai t-hitung 1,787 dengan taraf signfikan (p) 0,070 (signifikan). Karena nilai t-hitung
1,787 > t-tabel 1,660, maka terdapat pengaruh Promosi terhadap Loyalitas Pelanggan
Salon Nhabeauty di Jombor Sukoharjo melalui Kepuasan Pelanggan.
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