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ABSTRAK
PENGARUH KUALITAS PRODUK, PROMOSI PENJUALAN DAN KUALITAS PELAYANAN TERHADAP KEPUASAN KONSUMEN CHATIME PETRA SQUARE DI KOTA SURABAYA

Perkembangan bisinis minuman Bubble Tea menjadi bisnis yang berkembang di era pasar global,bahkan sampai saat ini produk minuman Bubble Tea dengan brand baru sudah mulai bermunculan di berbagai wilayah Indonesia, mulai dari brand lokal sampai internasiona. Salah satu brand internasional yang mengembangkan bisnisnya di Indonesia adalah Chatime. Chatime harus selalu meningkatkan kualitas produk yang dijual agar tidak kalah dalam persaingan global. 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Kualitas Produk, Promosi Penjualan, dan Kualitas Pelayanan baik secara parsial maupun simultan terhadap kepuasan konsumen yang melakukan pembelian di Chatime Petra Square Surabaya. Metode pengambilan sampel yang digunakan adalah purposive random sampling. Sampel dalam penelitian ini adalah 100 responden. Pengumpulan data menggunakan kuesioner yang telah di uji menggunakan uji validitas dan reliabilitas serta dilakukan analisis data menggunakan metode analisis linier berganda, pengujian hipotesis melalui uji t dan uji F, serta analisis koefisien determinasi (R2). 
Hasil dalam penelitian ini menunjukkan bahwa : 1) Kualitas Produk secara parsial berpegaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan konsumen yang di tunjukkan dari hasil nilai t hitung 2,285 dengan tingkat signifikan sebesar 0,025. 2) Promosi Penjualan secara parsial berpegaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan konsumen yang di tunjukkan dari hasil nilai t hitung 4,382 dengan tingkat signifikan sebesar 0,000. 3) Kualitas Pelayanan secara parsial berpegaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan konsumen yang di tunjukkan dari hasil nilai t hitung 5,969 dengan tingkat signifikan sebesar 0,000.  4)Kualitas Produk (X1), Promosi Penjualan (X2) dan  Kualitas Pelayanan (X3) secara simultan berpengaruh terhadap kepuasan konsumen (Y) yang di tunjukkan dari hasil F hitung sebesar 95,268 dengan tingkat signifikan 0,000 dan dapat ditulis persamaan regresi Y= 6,546 + 0,119 X1 + 0,307 X2 + 0,412 X3. Dengan pengaruh semua variabel bebas terhadap variabel terikat pada penelitian ini sebesar 74,9% sedangkan sisanya sebesar 25,1% dipengaruhi oleh variabel lain diluar model yang diteliti. 
Kata kunci : Kualitas Produk, Promosi Penjualan, Kualitas Pelayanan,  Kepuasan Konsumen.







THE EFFECT ANALYSIS OF  PRODUCT QUALITY, SALES PROMOTION AND SERVICE QUALITY ON CUSTOMER SATISFACTION at CHATIME PETRA SQUARE SURABAYA
ABSTRACK
The development of the Bubble Tea beverage business has become a thriving business in the era of the global market, even now Bubble Tea drinks products with new brands have begun to appear in various regions of Indonesia, ranging from local brands to international brands. One of the international brands that develops its business in Indonesia is Chatime. Chatime must always improve the quality of products sold so as not to lose in global competition.
This study aims to determine the effect of Product Quality, Sales Promotion, and Service Quality both partially and simultaneously on customer satisfaction who make purchases at Chatime Petra Square Surabaya. The sampling method used was purposive random sampling. The sample in this study was 100 respondents. Data collection using a questionnaire that has been tested using validity and reliability tests and data analysis using multiple linear analysis methods, testing hypotheses through t test and F test, and analysis of the coefficient of determination (R2).
	The results in this study indicate that: 1) Product quality is partially positive and significant effect on customer satisfaction which is shown from the results of the t value of 2,285 with a significant level of 0.025. 2) Sales promotion partially has a positive and significant effect on customer satisfaction which is shown from the results of the t value of 4.382 with a significant level of 0.000. 3) Service Quality partially has a positive and significant effect on customer satisfaction which is shown from the results of the t value of 5.969 with a significant level of 0,000. 4) Product Quality (X1), Sales Promotion (X2) and Service Quality (X3) simultaneously affect consumer satisfaction (Y) which is shown from the F calculated result of 95.268 with a significant level of 0,000 and a regression equation Y = 6.546 + 0,119 X1 + 0,307 X2 + 0,412 X3. With the influence of all independent variables on the dependent variable in this study amounted to 74.9% while the remaining 25.1% was influenced by other variables outside the model under study.

Keywords: Product Quality, Sales Promotion, Service Quality, Consumer Satisfaction.







image6.jpeg




image1.png




image2.jpeg




image3.jpeg
LEMBAR PENGESAHAN UJIAN SKRIPSI

Dipertahankan didepan sidang Dewan Penguji Skripsi Fakultas Ekonomi dan
Bisnis Universitas 17 Agustus 1945 Surabaya dan dinyatakan diterima untuk

memenuhi syarat guna memperoleh gelar Sarjana Ekonomi pada tanggal 09

Juli 2020.
TIM PENGUJI:
1. Dr. Abdul Halik, MM. - Ketua
2. Drs. Ec. Rudy Santoso, MM. - Anggota /\\—_ﬂ;/

3. Dra. Ec. Endang Setyowati, M.Si. - Anggota

Mengesahkan

Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas 17 Agustus 1945 Surabaya

Dekan,





image4.jpeg




image5.jpeg
(Ferswes yeuurRUON )

5 ke
My vk |

:mxm}mscﬂ? vue, A

0zoznrgT :  [eBBueL Eped
eAeqeins Gy6T snisnBy LT Sesianun 1paenqia

‘wnjueass) deje) ewejes eAes
yenwy ekiey uexisexandwaw ‘yemelsw ‘(aseqejep) ejep uepesbued jnjuaq
weep yejobusw ‘UByjeULOjWAW neje ejpew uexyjebusw ‘uedwiAusw
seysaq ekeqeins Gp6L snisnby /| seysianiun ueexejsndiad uepeg ‘(ybry
sa14-A3jehoy aaisnjoxauoN) HSN|SHBUON Njekoy seqag JeH uebueg

VAVEVANS VLOM 1a TYVNOS VILId TWILVHD NIWNSNOM
NVSVNdDI dVAVHYAL NVNVAVTI SYLITO NVA
NVIVACNAd ISONOUd MNAOUd SVLITV HNUVONA

:Inpnliaq Buek eAes ekiey seje ‘(Gybry
oo14-M3jeAoy onsn[oxaUoN) ysnisHaUON nefoy seqeg YeH eAeqeins
Gp6L smsnby 2| seysiemun ueexejsndiad uepeg epedsy ueuaquiaw
ymun  nfmeksw  ehes ‘uenyejebuad nwy uebuequaxiad 1waQ

ISAIUNS efiey) siuar

uswaleuel :  1pmg wesboid

slusig Uep wouoy3 : sejnyey
Jeiswes yeuuiewinyy ewey

‘ul yemeq 1p uebue) epuepaq Buek
ehes ‘eAeqeins Gy6L snisnby /| sejisioaun YiLuapese sejiAls iefeqag

SINIAYAY NVONILLNIdIX YNLNN HYIWTI VANYI
ISVMITENd NVNArNL3SY¥Id NYVLVANNId ¥VEWIT

“QrovAGS-OVINN@SNAY3d VI3
(17 xa) 008T €65 TE0 "d1L VAvVEYYQOs
VAVEVHNS S NEVMOTOW3S Tf | SP61 SNLSNOV LI
NVVAVISN4¥Td NVaVE - SYLIS¥YTAIND





