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ABSTRACT
     This research aims to know the influence of price, service quality and promotion of customer satisfaction Bus Dewi Sri track Pemalang – Jakarta. Method of collection data with literature study, questionnaires and interviews to 70 respondents by using sampling technique that is simple random sampling. Samples taken from the central terminal environment of Pemalang. The method of analysis used is multiple linear regression analysis by using SPSS 19.00 software.
     The result of multiple linear regression analysis obtained value R. square 0,938 shows the price, service quality and promotion has  proportion to customer satisfaction of 93,8%. F Value count 330,809 > F value table 3,14 which means the price variable, service quality and promotion is the explanatory significant to variable customer satisfaction. So it cn be concluded that the initial hypothesis (H0) rejected and alternative hypothesis (Ha) accepted beacause the price, service quality and promotion have a significant effect on customer satisfaction.
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PENDAHULUAN
Latar Belakang Penelitian
     Perkembangan jaman membuat transportasi menjadi bagian penting bagi kehidupan manusia. Transportasi memudahkan manusia melakukan aktivitas sehari-hari. Kebutuhan sarana transportasi umum merupakan kebutuhan masyarakat yang terus meningkat seiring dengan meningkatnya taraf hidup masyarakat. Indonesia merupakan salah satu negara dengan jumlah penduduk terpadat  di dunia. Ada berbagai jenis transportasi umum baik transportasi darat, air dan udara. Bus sebagai salah satu alat transportasi umum di darat masih menjadi pilihan utama masyarakat. Bus sendiri juga memiliki berbagai klasifikasi mulai dari bus trayek dalam kota, bus AKDP (Antar Kota Dalam Provinsi), bus pariwisata dan bus AKAP (Antar Kota Antar Provinsi).
     Ada berbagai perusahaan penyedia layanan antar kota antar provinsi antara lain PO. Dewi Sri, PO. Maju Lancar Prima, PO. San Putra Sejahtera, PO. Big Bird, PO. Harapan Jaya, PO. Gunung Harta Transport Studio, PO. Sempati Star, PO. Efisien, PO. Arga Mas, Perum PPD, Perum DAMRI, PO. Eagle High, Transportasi Jakarta. Dengan banyaknya perusahaan transportasi umum memicu persaingan ketat dalam berebut hati pelanggan. Pelanggan akan lebih selektif dalam memilih transportasi yang akan mereka guna. Pelanggan akan cenderung memilih transportasi yang sesuai dengan kebutuhan dan memberikan pelayanan terbaik. Persaingan tidak hanya mendapatkan pelanggan baru tetapi juga mempertahankan pelanggan lama. Setiap perusahaan transportasi umum pasti memiliki cara mereka masing-masing dalam mencari dan mempertahankan kepuasan pelanggan.
     Menurut Imamul Arifin (2007) pengertian harga atau tarif dinyatakan sebagai kompensasi yang harus dilakukan untuk mendapatkan sejumlah barang dan jasa. Pelanggan yang telah mendapatkan suatu barang atau telah menerima pelayanan jasa memberikan sejumlah kompensasi kepada pihak yang telah memberikan barang atau menyediakan jasa tersebut.
     Menurut Kotler (2002) definisi pelayanan adalah setiap tindakan atau kegiatan yang dapat ditawarkan oleh suatu pihak kepada pihak lain, yang pada dasarnya tidak berwujud dan tidak kepemilikan apapun. Kualitas merupakan suatu kondisi dinamis yang berpengaruh dengan produk, jasa, manusia, proses dan lingkungan yang memenuhi atau melebihi harapan (Tjiptono, 2001). Dari definisi-definisi tentang kualitas pelayanan tersebut dapat diambil kesimpulan bahwa kualitas pelayanan adalah segala bentuk aktivitas yang dilakukan oleh perusahaan guna memenuhi harapan konsumen.     
     Menurut Boyd (2000) promosi  diartikan sebagai upaya membujuk orang untuk menerima produk, konsep dan gagasan. Sedangkan menurut Boone dan Kurtz (2002) promosi adalah proses menginformasikan, membujuk,dan mempengaruhi suatu keputusan pembelian. Menurut Suryana (2001), promosi adalah cara mengkomunikasikan barang dan jasa yang di tawarkan supaya konsumen mengenal dan membeli. 
     Menurut Swastha (2000) kepuasan konsumen yakni sebagai keseluruhan sikap yang ditunjukan oleh konsumen atas barang dan jasa setelah mereka memperoleh dan menggunakannya. Pelanggan yang memperoleh barang atau jasa yang sesuai atau melebihi harapan akan cenderung memberikan tanggapan positif bagi perusahaan dan menggunakan barang atau jasa kembali.
     Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Budi Fermansah (2013) dengan judul Pengaruh Tarif dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Penumpang Dalam Memilih Jasa Transportasi Po. Sumber Alam. Hasil penelitian tersebut variabel tarif dan kualitas pelayanan berpengaruh signifikan. Sedangkan hasil penelitian Wahyu Hidayat (2015) dengan judul Pengaruh Tarif, Kualitas Pelayanan, dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Kasus Penumpang Bus Rapid Transit (BRT) Trans Semarang Koridor II Terboyo - Sisemut, Ungaran). Hasil penelitian tersebut yaitu variabel tarif, kualitas pelayanan dan promosi berpengaruh positif dan signifikan. Adapun sedikit perbedaan dari penelitian yang dilakukan Nizar Zulmi (2015) dengan judul Pengaruh Pelayanan, Harga, Promosi dan Saluran Distribusi terhadap Keputusan Pelanggan dalam menggunakan jasa bus malam Pahala Kencana Perwakilan Jember. Hasil penelitian tersebut variabel promosi tidak berpengaruh signifikan akan tetapi variabel harga dan pelayanan berpengaruh positif dan signifikan.
     PO. Dewi Sri adalah salah satu perusahaan Otobis yang bergerak dalam bidang transportasi darat yang menyediakan berbagai macam pelayanan jasa dengan kualitas terbaik untuk melayani kebutuhan masyarakat. Untuk memenuhi kebutuhan pelanggan akan layanan transportasi yang nyaman, aman, terjangkau dan terpercaya, PO. Dewi Sri memberikan layanan transportasi terlengkap untuk berbagai kebutuhan. Demi menjamin setiap kebutuhan pelanggan terpenuhi, PO. Dewi Sri menyediakan layanan 24 jam yang selalu siap membantu. Ketidak puasan pelanggan menjadi catatan negatif jika tidak ditanggapi segera akan berakibat pelanggan beralih menggunakan jasa transportasi lain yang secara tidak langsung akan mengancam kelangsungan bisnis.
Di Kabupaten Pemalang pengguna Bus Dewi Sri makin meningkat dari tahun ke tahun. Hal ini membuktikan kepercayaan masyarakat terhadap PO. Bus Dewi Sri makin besar. Berikut data keluhan pengguna Bus Dewi Sri
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Gambar 1. Keluhan Konsumen PO. Bus Dewi Sri
Sumber  Quesioner kepuasan pelanggan PO. Bus Dewi Sri

     Berdasarkan uraian di atas maka penulis berkeinginan melakukan penelitian dengan judul "Analisis Tarif, Kualitas Pelayanan dan Promosi Terhadap Kepuasan Pelanggan Pengguna Bus Dewi Sri Jurusan Pemalang – Jakarta".
Tujuan Penelitian
a. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh tarif terhadap ketergantungan pelanggan pengguna Dewi Sri Jurusan Pemalang - Jakarta
b. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh kualitas pelayanan terhadap ketergantungan pelanggan pengguna Dewi Sri Jurusan Pemalang - Jakarta
c. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap ketergantungan pelanggan pengguna Dewi Sri Jurusan Pemalang - Jakarta

KERANGKA PEMIKIRAN TEORITIS DAN RUMUSAN HIPOTESIS
Kerangka Pemikiran
Pengaruh X1 terhadap Y
     Tarif berpengaruh terhadap kepuasaan pelanggan, semakin sesuai tarif dengan keinginan pelanggan maka akan menimbulkan kepuasan pelanggan.
     Hal ini sesuai dengan hasil penelitian Drian Tumvila (2015) bahwa variabel tarif sangat berpengaruh signifikan terhadap kepuasan konsumen.
     Dari uraian diatas dapat dibuat hipotesis sebagai berikut :
H1 = adanya pengaruh yang signifikan antara tarif terhadap kepuasan pelanggan
Pengaruh X2 terhadap Y
     Kualitas pelayanan berpengaruh terhadap kepuasaan pelanggan, semakin sesuai pelayanan dengan keinginan pelanggan maka akan menimbulkan kepuasan pelanggan.
     Hal ini sesuai dengan hasil penelitian Budi Fermansah (2015) bahwa variabel kualitas pelayanan sangat berpengaruh signifikan terhadap kepuasan konsumen
     Dari uraian diatas dapat dibuat hipotesis sebagai berikut :
     H2 = adanya pengaruh yang signifikan antara kualitas pelayanan terhadap kepuasan pelanggan
Pengaruh X3 terhadap Y
     Promosi berpengaruh terhadap kepuasaan pelanggan, semakin baik promosi yang diberikan kepada pelanggan maka akan menimbulkan kepuasan pelanggan.
     Hal ini sesuai dengan hasil penelitian Drs.Wahyu Hidayat, M.Si (2015) bahwa variabel promosi sangat berpengaruh signifikan terhadap kepuasan konsumen
     Dari uraian diatas dapat dibuat hipotesis sebagai berikut :
     H3 = adanya pengaruh yang signifikan antara promosi terhadap kepuasan pelanggan
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Gambar 2. Kerangka Pemikiran
Hipotesis
H1 	: Diduga Tarif berpengaruh signifikan terhadap kepuasaan pelanggan
H2 	: 	Diduga Kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap kepuasaan pelanggan
H3 	: 	Diduga Promosi berpengaruh signifikan terhadap kepuasaan pelanggan pembelian
METODE PENELITIAN
Populasi
     Populasi adalah keseluruhan objek penelitian terdiri dari manusia, benda – benda, hewan, tumbuh–tumbuhan, gejala – gejala, atau peristiwa–peristiwa sebagai sumber data yang memiliki karakteristik tertentu dalam suatu penelitian (Nawawi, 1998).
     Populasi penelitian ini yaitu seluruh penumpang bus yang berasal dari Pemalang dari tanggal 19 Maret 2018 sampai dengan 22 Maret 2018.
Sampel
     Definisi Sampel merupakan suatu bagian dari populasi yang akan diteliti dan yang dianggap dapat menggambarkan populasinya (Soehartono, 2004). Sampel penelitian ini diambil 70 responden pelanggan bus PO.Dewi Sri.
Teknik Pengambilan Sampel
     Teknik pengambilan sampel menggunakan Simple random sampling yaitu memilih sampel secara acak dari populasi yang ada.
Metode Pengumpulan Data
a. Studi pustaka 
Dilakukan dengan mempelajari buku-buku, hasil laporan lain yang ada referensinya. 
b. Kuisioner 
Daftar pertanyaan yang disusun secara tertulis yang langsung sudah disediakan pilihan jawabannya dalam bentuk pertanyaan yang tertutup dan terbuka, sudah disiapkan dulu kemudian disajikan pada responden.
c. Wawancara 
Metode pengumpulan data yang dilakukan dengan cara mengajukan serangkaian pertanyaan langsung kepada responden..
Metode Analisis
     Metode analisis yang digunakan yaitu uji asumsi klasik, analisis regresi linear bergnda, dan pengujian hipotesis F dan uji hipotesis t.
Pengujian Hipotesis Pengujian Parsial (Uji t)
     Pengukuran tes dimaksudkan untuk mengetahui apakah secara individu ada pengaruh antara variabel-variabel bebas dengan variabel terikat.
Merumuskan hipotesa :
Ho : βi = 0, 	artinya variabel bebas bukan merupakan penjelas yang signifikan terhadap variabel terikat
Ha : βi ≠ 0,  artinya variabel bebas merupakan penjelas yang signifikan terhadap variabel terikat.
Pengujian Hipotesis Pengujian Uji F
     Uji F dikenal dengan Uji serentak atau uji Model/Uji Anova, yaitu uji untuk melihat bagaimanakah pengaruh semua variabel bebasnya secara bersama-sama terhadap variabel terikatnya. 
     Merumuskan hipotesa :
     Ho : β1 = β2 = β3 = 0, berarti secara bersama-sama tidak ada pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat.
     Ha : β1 ≠ β2 ≠ β3  ≠ 0, berarti secara bersama-sama ada pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat
HASIL PENELITIAN
Uji Validitas
Tabel 1. Uji Validitas
	Item Soal
	Indikator Soal
	RHitung
	RTabel
	Hasil

	X1.1
	Tarif yang ditetapkan bersaing dengan PO. Bus lain
	0,891
	0,235
	Valid

	X1.2
	Tarif yang ditetapkan terjangkau penggunanya
	0,780
	0,235
	Valid

	X1.3
	Tarif yang ditetapkan sesuai tingkat perekonomian
	0,601
	0,235
	Valid

	X1.4
	Tarif mempengaruhi kepuasan pelanggan
	0,714
	0,235
	Valid

	X2.1
	Armada Bus datang dan berangkat sesuai jadwal
	0,349
	0,235
	Valid

	X2.2
	Kru Bus Dewi Sri sopan dan ramah terhadap pelanggan
	0,782
	0,235
	Valid

	X2.3
	Armada Bus bersih dan nyaman
	0,317
	0,235
	Valid

	X2.4
	Kru Bus tanggap dan responsive terhadap pelanggan
	0,601
	0,235
	Valid

	X2.5
	Kualitas Pelayanan mempengaruhi kepuasan pelanggan
	0,714
	0,235
	Valid

	X3.1
	PO. Bus memberikan minuman ringan kepada pelanggan
	0,349
	0,235
	Valid

	X3.2
	PO. Bus memberikan kalender diakhir tahun
	0,722
	0,235
	Valid

	X3.3
	PO. Bus Dewi Sri memberikan undian berhadiah
	0,824
	0,235
	Valid

	X3.4
	Promosi mempengaruhi kepuasan pelanggan
	0,857
	0,235
	Valid

	Y1
	Puas terhadap tarif yang ditetapkan
	0,349
	0,235
	Valid

	Y2
	Puas terhadap undian berhadiah kepada pelanggan
	0,912
	0,235
	Valid

	Y3
	Puas terhadap kesopanan dan keramahan kru bus
	0,912
	0,235
	Valid

	Y4
	Puas terhadap kebersihan dan kenyamanan Bus Dewi Sri
	0,843
	0,235
	Valid

	Y5
	Puas terhadap ketepatan waktu armada bus
	0,714
	0,235
	Valid


 Sumber : Data Primer yang diolah, 2018
Dari data di atas didapat Rhitung > Rtabel. Berdasarkan analisis didapat nilai korelasi semua item soal lebih dari 0,235 sehingga bernilai valid, item soal dapat digunakan sebagai alat ukur.
Uji Reliabilitas
Tabel 2 Nilai Varian setiap butir pertanyaan
	Item-Total Statistics

	
	Scale Mean if Item Deleted
	Scale Variance if Item Deleted
	Corrected Item-Total Correlation
	Cronbach's Alpha if Item Deleted

	X1.1
	74.13
	34.114
	.874
	.920

	X1.2
	74.11
	34.827
	.747
	.923

	X1.3
	74.17
	35.304
	.537
	.928

	X1.4
	74.14
	35.168
	.672
	.925

	X2.1
	75.20
	37.380
	.276
	.933

	X2.2
	74.20
	33.959
	.742
	.923

	X2.3
	75.17
	37.593
	.243
	.934

	X2.4
	74.17
	35.304
	.537
	.928

	X2.5
	74.14
	35.168
	.672
	.925

	X3.1
	75.20
	37.380
	.276
	.933

	X3.2
	74.23
	33.831
	.666
	.925

	X3.3
	74.07
	34.705
	.797
	.922

	X3.4
	74.10
	34.410
	.834
	.921

	Y1
	75.20
	37.380
	.276
	.933

	Y2
	74.14
	33.950
	.897
	.920

	Y3
	74.14
	33.950
	.897
	.920

	Y4
	74.20
	34.278
	.817
	.922

	Y5
	74.14
	35.168
	.672
	.925


Sumber : Data primer yang diolah, 2018

     Dari hasil output bisa dilihat pada Corrected – Total Correlation, kemudian bandingkan dengan Rtabel yaitu 0,235. Dari hasil analisis dapat diambil kesimpuan bahwa soal tersebut berhasil melewati uji reabilitas masing-masing soal.
Tabel 3. Nilai Varian total
	Case Processing Summary

	
	
	N
	%

	Cases
	Valid
	70
	100.0

	
	Excludeda
	0
	.0

	
	Total
	70
	100.0

	a. Listwise deletion based on all variables in the procedure.



	Reliability Statistics

	Cronbach's Alpha
	N of Items

	.930
	18


Sumber : Data primer yang diolah, 2018
     
     Dari hasil analisis didapat nilai Alpha sebesar 0,930, sedangkan nilai R kritis (uji 2 sisi) pada signifikasi 5% dengan n = 70 didapat sebesar 0,235. Nilai alpha lebih besar dari R kritis maka dapat disimpulkan instrumen  penelitian  reliabel.
Uji Asumsi Klasik : Uji Multikolinearitas
Tabel 4. Uji Multikolinearitas
	Coefficientsa

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	t
	Sig.
	Collinearity Statistics

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	
	Tolerance
	VIF

	1
	(Constant)
	-.568
	.776
	
	-.733
	.466
	
	

	
	X1
	.571
	.062
	.496
	9.159
	.000
	.322
	3.103

	
	X2
	.184
	.086
	.157
	2.150
	.035
	.177
	5.641

	
	X3
	.467
	.106
	.373
	4.406
	.000
	.132
	7.590

	a. Dependent Variable: Y
	
	
	
	
	
	


Sumber :  Olahan Data SPSS 19.00, 2018

Dari hasil di atas nilai VIF ketiga variabel tidak ada yang lebih besar dari 10 maka dapat dikatakan tidak terjadi mutikoinearitas.
Nilai VIF X1 3,103 < 10
Nillai VIF X2 5,641 < 10
Nilai VIF  X3 7,590 < 10
Ketiga variabel tidak ada yang nilai Tolerancenya lebih kecil dari 0,10 maka dapat dikatakan tidak terjadi multikolinearitas terhadap data yang diuji.
Nilai Tolerance X1 0,322 > 0,10
Nilai Tolerance X2 0,177 > 0,10
Nilai Tolerance X3 0,132 > 0,10

Uji Asumsi Klasik : Uji Heteroskedastisitas
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Gambar 3. Uji heteroskedatisitas
Sumber : Olahan Data SPSS 19.0, 2018

Dari gambar di atas terlihat bahwa sebaran titik tidak membentuk suatu pola/alur tertentu sehingga dapat disimpulkan tidak terjadi heteroskedastisitas. Asumsi klasik tentang heteroskedastitas dalam penelitian  terpenuhi dan terbebas dari heteroskedastisitas.




Uji Asumsi Klasik : Uji Normalitas
Tabel 5. Uji Normalitas dengan uji Kolmogorov-smirnov
	One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

	
	
	Unstandardized Residual

	N
	70

	Normal Parametersa
	Mean
	1.9302

	
	Std. Deviation
	1.23481

	Most Extreme Differences
	Absolute
	.155

	
	Positive
	.155

	
	Negative
	-.121

	Kolmogorov-Smirnov Z
	1.299

	Asymp. Sig. (2-tailed)
	.068

	a. Test distribution is Normal.
	

	Sumber : Olahan Data SPSS 19.0, 2018


     
Dari Uji Kolmogorov-smirnov diperoleh nilai p = 0,068 > 0,05 sehingga dapat dikatakan bahwa data terdistribusi secara normal.
Analisis Regresi Linier Berganda
Tabel 6. Analisis Regresi Linier Berganda
	Coefficientsa

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	t
	Sig.
	Collinearity Statistics

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	
	Tolerance
	VIF

	1
	(Constant)
	-.568
	.776
	
	-.733
	.466
	
	

	
	X1
	.571
	.062
	.496
	9.159
	.000
	.322
	3.103

	
	X2
	.184
	.086
	.157
	2.150
	.035
	.177
	5.641

	
	X3
	.467
	.106
	.373
	4.406
	.000
	.132
	7.590

	a. Dependent Variable: Y
	
	
	
	
	
	


Sumber : Olahan Data SPSS 19.0, 2018
Berdasarkan tabel di atas dapat diperoleh rumus regresi sebagai berikut : + e
     Analisis Regresi linier berganda dari data tabel di atas yaitu:
a. Konstanta	
     Nilai konstanta tabel diatas yaitu  - 0,568 yang berarti jika X1, X2 dan X3 nilainya 0 (Nol) maka nilai kepuasaan pelanggan akan  turun sebesar - 0,568 atau  - 0,57%. Ada hubungan yang signifikan antara kepuasan pelanggan terhadap harga, kualitas pelayanan dan promosi.
b. Harga (X1)
     Jika variabel independent lainnya nilainya tetap dan nilai X1 mengalami kenaikan 1%  (harga mengalami penurunan) maka kepuasan pelanggan akan mengalami kenaikan sebesar 0,571 atau  0,57%. Ada hubungan signifikan antara variabel harga terhadap kepuasan pelanggan.
c. Kualitas Pelayanan (X2)
     Jika variabel independent lainnya nilainya tetap dan nilai X2 mengalami kenaikan 1% maka kepuasan pelanggan akan mengalami kenaikan sebesar 0,184 atau  0,18%. Ada hubungan signifikan antara variabel kualitas pelayanan terhadap kepuasan pelanggan.
d. Promosi (X3)
     Jika variabel independent lainnya nilainya tetap dan nilai X3  mengalami kenaikan 1% maka kepuasan pelanggan akan mengalami kenaikan sebesar 0,467 atau  0,48%. Ada hubungan signifikan antara variabel promosi terhadap kepuasan pelanggan.
Uji Hipotesis : Pengujian Parsial (Uji t)
Tabel 7. Uji t
	Coefficientsa

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	t
	Sig.
	Collinearity Statistics

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	
	Tolerance
	VIF

	1
	(Constant)
	-.568
	.776
	
	-.733
	.466
	
	

	
	X1
	.571
	.062
	.496
	9.159
	.000
	.322
	3.103

	
	X2
	.184
	.086
	.157
	2.150
	.035
	.177
	5.641

	
	X3
	.467
	.106
	.373
	4.406
	.000
	.132
	7.590

	a. Dependent Variable: Y
	
	
	
	
	
	


Sumber : Olahan Data SPSS 19.0, 2018
Uji t-test (Parsial) menunjukan :
1. Pengaruh Harga (X1) terhadap Kepuasan Pelanggan (Y)
Harga (X1) memiliki nilai signifikasi (Sign) 0,000 pada tabel Coefficient dengan nilai α (derajat signifkansi) 0,05 artinya terdapat pengaruh signifikasi antara harga dan kepuasan pelanggan.
Variabel X1 memiliki thitung yaitu  9,159 dengan ttabel 1,667. Jadi thitung > ttabel dapat disimpulkan harga berpengaruh signifikan terhadap kepuasan pelanggan. 
H1 	: Tarif berpengaruh signifikan terhadap kepuasaan pelanggan
2. Pengaruh Kualitas Pelayanan (X2) terhadap Kepuasan Pelanggan (Y)
Kualitas Pelayanan (X2) memiliki signifikansi (sign) 0,035 dengan nilai α (derajat signifkansi) 0,05 artinya 0,035 <0,05 sehingga terdapat pengaruh yang signifikan antara Kualitas pelayanan dengan kepuasan pelanggan.
Variabel X2 memiliki thitung yaitu  2,150 dengan ttabel 1,667. Jadi thitung > ttabel dapat disimpulkan kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap kepuasan pelanggan. 
H2 	: 	Kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap kepuasaan pelanggan
3. Pengaruh Promosi (X3) terhadap Kepuasan pelanggan (Y)
Promosi (X3) memiliki signifikansi (sign) 0,000 dengan nilai α (derajat signifkansi) 0,05 artinya 0,000 <0,05 sehingga terdapat pengaruh yang signifikan antara promosi dengan kepuasan pelanggan.
Variabel X3 memiliki thitung yaitu  4,406 dengan ttabel 1,667. Jadi thitung > ttabel dapat disimpulkan promosi berpengaruh signifikan terhadap kepuasan pelanggan. 
H3 	: 	Promosi berpengaruh signifikan terhadap kepuasaan pelanggan pembelian
Pengujian Uji F
Tabel 8. Uji F
	ANOVAb

	Model
	Sum of Squares
	Df
	Mean Square
	F
	Sig.

	1
	Regression
	227.727
	3
	75.909
	330.809
	.000a

	
	Residual
	15.145
	66
	.229
	
	

	
	Total
	242.871
	69
	
	
	

	a. Predictors: (Constant), X3, X1, X2
	
	
	

	b. Dependent Variable: Y
	
	
	
	


Sumber : Olahan Data SPSS 19.0, 2018

     Nilai prob. F hitung (Sign) pada tabel di atas yaitu 0,000 lebih kecil dari tingkat signifikasi 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa model regresi linear yang diestimasikan  layak digunakan untuk menjelaskan pengaruh Harga, Kualitas Pelayanan dan Promosi terhadap Kepuasaan Pelanggan  maka Ha diterima, H0 ditolak.
     Menghitung nilai Fhitung berbanding Ftabel untuk mencari pengaruh harga, kualitas pelayanan dan promosi terhadap kepuasan pelanggan. Taraf nyata / derajad keyakinan yang digunakan sebesar α = 5%. Derajat bebas (df) dalam distribusi F ada dua, yaitu :
df numerator = dfn = df1 =  k – 1
df denumerator = dfd =  df2 = n – k – 1 
Dimana:
df = degree of freedom/ derajad kebebasan
n = Jumlah sampel
k = banyaknya koefisien regresi
Ho diterima apabila Fhitung ≤ Ftabel, artinya semua variabel bebas secara bersama-sama bukan merupakan variabel penjelas yang signifikan terhadap variabel terikat.
Ho ditolak apabila Fhitung > Ftabel, artinya semua variabel bebas secara bersama-sama merupakan penjelas yang signifikan terhadap variabel terikat.
df numerator = df1 = 3 – 1 = 2
df denumerator = df 2 = 70 – 3 – 1 = 66
     Dari data tabel diatas nilai Fhitung 330,809 > nilai Ftabel 3,14  yang artinya Ha diterima, Ho ditolak. Variabel harga, kualitas pelayanan dan promosi merupakan penjelas yang signifikan terhadap variabel kepuasan pelanggan.
Analisis Koefisien Determinasi
Tabel 9. Koefisien Determinasi
	Model Summaryb

	Model
	R
	R Square
	Adjusted R Square
	Std. Error of the Estimate

	1
	.968a
	.938
	.935
	.479

	a. Predictors: (Constant), X3, X1, X2
	

	b. Dependent Variable: Y
	
	


Sumber : Olahan Data SPSS 19.0, 2018
Jika dilihat dari nilai R Square yang sebesar 0,938 menunjukkan bahwa proporsi  pengaruh variabel Harga (X1), Kualitas Pelayanan (X2) dan Promosi (X3) terhadap variabel Kepuasan Pelanggan (Y) sebesar 93,8% artinya, harga, kualitas pelayanan dan promosi memiliki proporsi terhadap kepuasan pelanggan sebesar 93,8% sedangkan sisanya 6,2% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak ada dalam model regresi linier.





SIMPULAN
1. Harga (X1) memiliki nilai signifikasi (Sign) 0,000 pada tabel Coefficient dengan nilai α (derajat signifikansi) 0,05 artinya terdapat pengaruh signifikasi antara harga dan kepuasan pelanggan.
2. Kualitas Pelayanan (X2) memiliki signifikansi (sign) 0,035 dengan nilai α (derajat signifkansi) 0,05 artinya 0,035 <0,05 sehingga terdapat pengaruh yang signifikan antara Kualitas pelayanan dengan kepuasan pelanggan.
3. Promosi (X3) memiliki signifikansi (sign) 0,000 dengan nilai α (derajat signifkansi) 0,05 artinya 0,000 <0,05 sehingga terdapat pengaruh yang signifikan antara promosi dengan kepuasan pelanggan.
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