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ABSTRACT 

 

CV. Renata Citra Mandiri Tour Travel transportation services 

companay, where the company offers tourism tour travel services between (city, 

province, country), event organizer, accommodation, freight transportation (cars, 

minibuses, buses), etc. The marketing mix strategy is expected to facilitate the 

marketing CV. Renata Citra Mandiri Tour Travel  Semarang Central Java using 

qualitative type research with a descriptive approach through interviews with the 

director/ owner, marketing manager, and consumers around the marketing mix 

strategy. The results of marketing mix strategy “4P’ on the CV. Renata Citra 

Mandiri Semarang Branch Tour Travel went well, focusing on customes 

satisfaction, marketing mix consists of product, price, place, and promorion. 

 

Keywords: Tour Travel Transportation Services Bureau, 4P Marketing Mix  

(Product, Price, Place, and Promotion) 

 

ABSTRAK 

CV. Renata Citra Mandiri Tour Travel merupakan perusahaan jasa 

transportasi. Perusahaan tersebut menawarkan jasa tour travel pariwisata antar 

(kota, provinsi, negara), event organizer, akomodasi, angkutan barang, 

transportasi (mobil, minibus, bus), dll. Kreasi kebijakan strategi marketing mix 

diharapkan akan mempermudah pihak pemasaran CV. Renata Citra Mandiri Tour 

Travel dalam memasarkan jasanya tersebut. Penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahui bagaimana strategi Marketing Mix dan dampaknya terhadap 

Kepuasan para Pelanggan  CV. Renata Citra Mandiri Tour Travel Cabang 

Semarang Jawa Tengah. Dimensional marketing mix terdiri atas produk, harga, 

tempat dan  promosi. Penelitian ini merupakan penelitian dengan pendekatan 

kualitatif deskriptif. Peliputan data diperoleh melalui wawancara terhadap 

direktur/owner, manajer pemasaran, dan konsumen seputar strategi marketing mix. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi marketing mix “4P” pada CV. 
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Renata Citra Mandiri Tour Travel Cabang Semarang berjalan dengan baik, 

berfokus pada Kepuasan Pelanggan,  

Kata Kunci: Biro jasa transportasi perjalanan wisata, Marketing Mix 4P  

  (Produk, Harga, Tempat, Promosi), Kepuasan Pelanggan 

PENDAHULUAN 

Latar Belakang 

CV. Renata Citra Mandiri Tour 

Travel merupakan perusahaan jasa 

transportasi yang berdiri tahun 2006. 

Perusahaan tersebut menawarkan 

jasa Tour Travel pariwisata antar 

(kota, provinsi, negara), event 

organizer, akomodasi, angkutan 

barang, transportasi (mobil, minibus, 

bus), dll. Kreasi kebijakan strategi 

marketing mix diharapkan 

mempermudah pihak pemasaran CV. 

Renata Citra Mandiri Tour Travel 

dalam memasarkan jasanya tersebut.  

CV. Renata Citra Mandiri 

merupakan salah satu perusahaan 

yang berkembang dengan inovasi 

dan kreatifitasnya dalam melayani 

konsumen serta mampu memberikan 

pelayanan maksimal. Renata dikenali 

melalui pelayanan cepat dan ramah, 

didukung dengan promosi yang 

disegala media, memiliki komitmen 

dalam pelayanan, harga serta fasilitas 

kepada semua konsumen. 

Menurut Kotler dan Keller 

(2008:4) Bauran pemasaran 

merupakan unsur dalam pemasaran 

yang saling berhubungan dan 

digunakan oleh perusahaan dalam 

mencapai tujuan pemasaran yang 

efektif baik dalam memuaskan 

kebutuhan maupun keinginan 

konsumen. Pemasaran jasa dikatakan 

sebagai salah satu bentuk produk 

yang berarti setiap tindakan atau 

perbuatan yang ditawarkan dari satu 

pihak ke pihak lainnya dan bersifat 

tidak berwujud. Sedangkan alat 

pemasaran tersebut dikenal dengan 

istilah “4P” yang dipakai sangat tepat 

untuk pemasaran jasa. 

Dalam menghadapi persaingan, 

pihak perusahaan CV. Renata Citra 

Mandiri Tour Travel menerapkan 

manajemen pemasaran yang 

memahami bahwa melalui 

manajemen yang kuat akan mudah 

memenangkan persaingan dalam 

merebut daya saing. Manajemen 

yang diterapkan dalam rangka 

meningkatkan daya saing dalam 

memilih biro perjalanan CV. Renata 

Citra Mandiri Tour Travel. Melalui 
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strategi pemasaran, maka dapat 

ditentukan segmen pasar dalam 

mencapai target pasar, memerlukan 

promosi pemasaran yang lancar dan 

tersebar. 

Pihak perusahaan menerapkan 

strategi pemasaran yang terdiri atas 

strategi segmentasi, target dan posisi 

pasar dalam rangka memudahkan 

konsumen memilih produk sesuai 

dengan keinginannya.Penerapan 

manajemen pemasaran menjadi 

kunci penting keberhasilan sebuah 

perusahaan dalam meraih daya saing. 

Chandler menyatakan bahwa 

keberhasilan suatu organisasi dalam 

memenangkan persaingan ditentukan 

oleh manajemen.  

Konsep ini digunakan untuk 

menerapkan strategi pemasaran 

dalam memenangkan persaingan 

pasar. CV. Renata Citra Mandiri 

mampu mengembankan visi, misi 

dan tujuannya dalam rangka 

meningkatkan daya saing. Pihak 

pimpinan manajemenbersama 

dengan karyawan berupaya 

menerapkan strategi pemasaran 

sebagai strategi inti atau strategi 

kunci untuk meningkatkan daya 

saing demi kepuasan pelanggan. 

Daya saing menurut Lukas & 

Ferrell (2008:41) didefinisikan 

sebagai proses dari menghasilkan 

dan memberikan informasi pasar 

untuk tujuan menciptakan superior 

value bagi konsumen. Sedangkan 

menurut Narver dan Slater (2010:29) 

daya saing adalah suatu konsep 

orientasi yang berfokus pada 

penciptaan nilai yang tinggi bagi 

konsumen. 

Penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahui bagaimana penerapan 

strategi Marketing Mix dan 

dampaknya terhadap CV. Renata 

Citra Mandiri Tour Travel Semarang 

Jawa Tengah dengan menggunakan 

penelitian jenis kualitatif dengan 

pendekatan deskriptif melalui 

wawancara terhadap direktur/owner, 

manajer pemasaran, dan konsumen 

seputar strategi marketing mix.  

Berdasarkan uraian di atas, 

saya ajukan penelitian berjudul 

“STRATEGI MARKETING MIX 

TERHADAP BIRO JASA 

TRANSPORTASI TOUR 

TRAVEL CV. RENATA CITRA 

MANDIRI SEMARANG UNTUK 

MENINGKATKAN KEPUASAN 

PELANGGAN”. 
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Rumusan Masalah 

Permasalahan Penelitian ini yaitu:  

1. Bagaimana Produk (product) 

berpengaruh terhadap peningkatan 

Kepuasan Pelanggan di CV. 

Renata Citra Mandiri Tour Travel 

Semarang? 

2. Bagaimana Harga (price) 

berpengaruh terhadap peningkatan 

Kepuasan Pelanggan di CV. 

Renata Citra Mandiri Tour Travel 

Semarang? 

3. Bagaimana Tempat (place) 

berpengaruh terhadap peningkatan 

Kepuasan Pelanggan di CV. 

Renata Citra Mandiri Tour Travel 

Semarang? 

4. Bagaimana Promosi (promotion) 

berpengaruh terhadap peningkatan 

Kepuasan Pelanggan di CV. 

Renata Citra Mandiri Tour Travel 

Semarang? 

5. Bagaimana Produk, Harga, 

Tempat, dan Promosi secara 

bersama-sama berpengaruh 

terhadap peningkatan Kepuasan 

Pelanggan di CV. Renata Citra 

Mandiri Tour Travel Semarang? 

 

 

 

Tujuan penelitian 

Tujuan dari penelitian terhadap 

CV. Renata Citra Mandiri Tour 

Travel Semarang ini adalah : 

1. Menganalisis variable-variabel 

Produk, Harga, Tempat dan 

Promosi yang mempengaruhi 

Kepuasan Pelanggan pada biro 

jasa transportasi Tour Travel 

yang dilakukan CV. Renata 

Citra Mandiri Tour Travel 

Semarang. 

2. Seberapa besar variable 

independen berpengaruh 

terhadap tingkat Kepuasan 

Pelanggan pada CV. Renata 

Citra Mandiri Tour Travel 

Semarang. 

LANDASAN TEORI 

Pengertian Strategi Pemasaran 

Jasa 

 Strategi merupakan salah satu 

hal yang tidak dapat dipisahkan dari 

suatu tujuan atau sasaran tertentu. 

Merurut Jauch and Glueck (2004:12) 

yang menyatakan bahwa strategi 

adalah rencana yang disatukan, 

menyeluruh, dan terpadu dalam 

mengaitkan keunggulan strategi 
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perusahaan dengan tantangan 

lingkungan serta dirancang untuk 

memastikan tujuan utama perusahaan 

dapat dicapai melalui pelaksanaan 

secara tepat oleh perusahaan. Strategi 

diartikan sebagai suatu alat atau 

sasaran untuk mencapai tujuan yang 

ditetapkan. 

 Strategi pemasaran perusahan 

jasa salah satunya dapat dilihat dari 

bauran pemasaran yang sangat 

membantu dalam pemasaran suatu 

jasa. Kualitas pelayanan yang 

diberikan kepada konsumen menjadi 

pemasaran paling tepat bagi bisnis 

jasa meliputi kenyamanan, pelayanan 

prima, dan keramahan karyawan 

dalam suatu perusahaan jasa. Namun 

dalam pemasaran jasa sebagian besar 

berhubungan langsung dengan 

konsumen sehingga membuat 

perbedaan atas hasil kepuasan 

pelanggan. 

Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 

 Kotler dan Amstrong 

(2008:62) mendefinisikan bauran 

pemasaran sebagai “kumpulan alat 

pemasaran taktisyang dipadukan 

perusahaan untuk menghasilkan 

respon yang diinginkan di pasar 

sasaran”. Marketing mix merupakan 

variabel yang dikendalikan oleh 

perusahaan agar empat variabel 

penting dapat mempengaruhi 

konsumen pada pasar yang dituju. 

Bauran pemasaran jasa memiliki 4 

unsur-unsur dalam bauran pemasaran 

jasa sebagai berikut: 

1. Produk (product) merupakan 

bentuk penawaran jasa yang 

ditujukan untuk mencapai 

tujuan organisasi melalui 

pemuasan kebutuhan dan 

keinginan konsumen. Dalam 

konteks ini, produk bisa berupa 

apa saja (baik yang berwujud 

fisik maupun tidak) yang dapat 

ditawarkan kepada konsumen 

potensial untuk memenuhi 

kebutuhan. 

2. Harga (Price) merupakan 

bauran harga dengan kebijakan 

strategik dan taktikal seperti 

tingkat harga, struktur diskon, 

syarat pembayaran dan tingkat 

diskriminasi harga diantara 

berbagai kelompok konsumen. 

Karakteristik personal dan non-

transferable pada beberapa tipe 

jasa memungkinkan 

diskriminasi harga dalam pasar 
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jasa tersebut. Hal ini 

menyebabkan kompleksitas 

dalam penetapan harga jasa. 

3. Tempat (place) adalah 

keputusan distribusi 

menyangkut akses terhadap 

jasa bagi para konsumen 

potensial. Keputusan ini 

meliputi keputusan lokasi fisik, 

keputusan mengenai 

penggunaan perantara untuk 

meningkatkan aksibilitas jasa 

bagi para konsumen, dan 

keputusan non-lokasi yang 

ditetapkan demi ketersediaan 

jasa. Pelaksanaan sebuah 

manajemen pemasaran terdapat 

“4P” didalam manajemen 

pemasaran jasa. 

4. Promosi (promotion) 

merupakan kegiatan 

komunikasi penjualan yang 

bersifat persuasif dalam 

menginformasikan tentang 

suatu barang atau jasa kepada 

calon pembeli meliputi iklan, 

promosi penjualan, hubungan 

masyarakat (public relation), 

pemasaran langsung (direct 

marketing), dan sales force 

(Kotler, 2003:16). 

KERANGKA PENELITIAN 

KerangkaPemikiranPeneliti 

 

Hipotesis Penelitian 

Hı : Produk diduga berpengaruh 

positif terhadap 

meningkatkan kepuasan 

pelanggan pengguna jasa 

transportasi CV. Renata Citra 

Mandiri Tour Travel. 

H1 : Harga diduga berpengaruh 

positif terhadap 

meningkatkan kepuasan 

pelanggan pengguna jasa 

transportasi CV. Renata Citra 

Mandiri Tour Travel. 

H3 : Tempat diduga berpengaruh 

positif terhadap 

meningkatkan kepuasan 

pelanggan pengguna jasa 

transportasi CV. Renata Citra 

Mandiri Tour Travel. 
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H4 : Promosi diduga berpengaruh 

positif terhadap 

meningkatkan kepuasan 

pelanggan pengguna jasa 

transportasi CV. Renata Citra 

Mandiri Tour Travel. 

H5 : Produk, harga, tempat dan 

promosi secara bersama-sama 

diduga berpengaruh positif 

terhadap peningkatkan 

kepuasan pelanggan 

pengguna jasa transportasi 

CV. Renata Citra Mandiri 

Tour Travel. 

METODE PENELITIAN 

Lokasi Penelitian 

 Penelitianinidilakukan di CV. 

Renata Citra Mandiri Tour Travel 

Cabang Semarang. Yang 

Beralamatdi  Jl.Elangsari Utara IV 

U/ 4 Tembalang Semarang 

Populasi dan Sampel 

 Populasidan sample merupakan 

keseluruhan objek penelitian, 

populasi dalam penelitian ini adalah 

konsumen yang mempunyai 

kuantitas dan karakteristik tertentu 

yang di tetapkan oleh peneliti untuk 

di pelajari serta kemudian ditarik 

kesimpulannya. Populasi dalam 

dalam penelitian ini adalah 

pelanggan tetap CV. Renata Citra 

Mandiri Tour Travel 

Semarang.Adapun total populasi 

sampelyang ditentukan dengan cara 

menggunakan rumus slovin adalah 

70 responden, konsumen pengguna 

jasa transportasi bus. 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Gambaran Umum  Responden 

 Untuk melakukan penelitian ini, 

responden diambil dari pelanggan 

tetap pengguna jasa transportasi CV. 

Renata Citra Mandiri Tour Travel 

Semarang sejumlah 70 orang. 

Responden dapat dikelompokan 

antara lain menurut jenis kelamin, 

usia dan pekerjaan. 

JenisKelaminResponden 

 

 Tabel 4.1 dapat diketahui bahwa 

jenis kelamin responden paling 
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banyakmenjadirespondenadalahpriay

aitusebanyak 44 orang atau 63%. Hal 

ini berindikasi bahwa responden pria 

tersebut lebih banyak mengisi waktu 

liburan untuk wisata menggunakan 

biro perjalanan CV. Renata Citra 

Mandiri Tour Travel Semarang. 

UsiaResponden 

 

Berdasarkan tabel 4.2 dapat 

diketahui bahwa usia responden 

paling banyak adalah usia > 40 

tahun, yaitu sebanyak 25 orang atau 

36%. Hal ini berindikasi bahwa 

sebagian besar pengguna jasa 

transportasi CV. Renata Citra 

Mandiri Tour Travel Semarang 

berusia > 40 tahun. 

 

 

 

 

PekerjaanResponden 

 

 Berdasarkan tabel 4.3 dapat 

diketahui bahwa pekerjaan 

responden paling banyak adalah 

PNS, yaitu sebanyak 29 orang atau 

41%. Hal ini berindikasi bahwa 

sebagian besar pengguna jasa 

transportasi CV. Renata Citra 

Mandiri Tour Travel Semarang 

bekerja sebagai PNS.  

Analisis Kualitatif 

1. Variabel Evaluasi Produk (X1) 

 Pengukuran variabel produk, 

digunakan pendapat responden 

menggunakan indikator variabel 

(X1.1Sampai X1.4) yang meliputi: 

jenis jasa yang ditawarkan 

bervariasi,paket wisata lengkap, 

melakukan wisata perjalanan 

domestik maupun internasional 

dengan baik, dan tersedianya 

penyewaan mobil, minibus, serta bus 

pariwisata dengan baik., adapun hasil 
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jawaban responden. Adapun hasil 

jawaban responden dapat di lihat 

dalam tabel berikut: 

 

 

2. Variabel Evaluasi Harga(X2) 

 Pengukuran variabel persepsi 

harga, digunakan pendapat 

responden menggunakan indikator 

variabel (X2.1Sampai X2.3) yang 

meliputi: kesesuaian harga atas 

fasilitas serta manfaat jasa, harga 

terjangkau, dan harga sesuai dengan 

jarak tempuh perjalanan.Adapun 

hasil jawaban responden dapat di 

lihat dalam tabel berikut: 

 

3. Variabel Evaluasi Tempat (X3) 

 Pengukuran variabel tempat, 

digunakan pendapat responden 

menggunakan indikator variabel 

(X3.1Sampai X3.3) yang meliputi: 

lokasi biro mudah di jangkau, lokasi 

biro berada dilingkungan yang aman, 

dan aksesibilitas menuju biro 

baik.Adapun hasil jawaban 

responden dapat di lihat dalam tabel 

berikut: 

 

 

4. Variabel Evaluasi Promosi (X4) 

Pengukuran variabel promosi, 

digunakan pendapat responden 

menggunakan indikator variabel 

(X4.1Sampai X4.5) yang meliputi: 

promosi yang dilakukan, pembagian 

brosur-brosur, perolehan informasi 

media periklanan, dan kemudahan 

konsumen dalam memperoleh 

informasi.Adapun hasil jawaban 

responden dapat di lihat dalam tabel 

berikut: 
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5. Variabel Evaluasi 

KepuasanPelanggan(Y) 

Pengukuran variabel Kepuasan 

pelanggan, digunakan pendapat 

responden menggunakan indikator 

variabel (Y1 Sampai Y7) yang 

meliputi: ketepatan pemberangkatan, 

layanan informasi, kenyamanan 

konsumen, tanggapan yang diberikan 

kepada konsumen, terpenuhinnya 

kebutuhan konsumen, ketepatan 

dalam pelayanan, keramahan dalam 

memberikan pelayanan.Adapun hasil 

jawaban responden dapat di lihat 

dalam tabel berikut: 

 

UjiInstrumenPenelitian 

AnalisisRegresiBerganda 

 

Y = 9,324 + 0,247X1  + 0,539X2  + 

0,406 X3 + 0,235 X4  + e 

 Hasil persamaan regresi berganda 

tersebut di atas memberikan 

pengertian bahwa : 

1. b1 (nilai koefisien regresi X1) 

bernilai positif,  mempunyai arti 

bahwa jika produk semakin baik,  

maka kepuasan pelanggan akan 

semakin meningkat. 

2. b2 (nilai koefisien regresi X2) 

bernilai positif,  mempunyai arti 

bahwa jika harga semakin sesuai,  

maka kepuasan pelanggan akan 

semakin meningkat. 

3. b3 (nilai koefisien regresi X3) 

bernilai positif,  mempunyai arti 

bahwa jika tempat semakin 

strategis, maka kepuasan 
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pelanggan akan semakin 

meningkat. 

4. b4 (nilai koefisien regresi X4) 

bernilai positif,  mempunyai arti 

bahwa jika promosi semakin 

menarik, maka kepuasan 

pelanggan akan semakin 

meningkat. 

 

Uji Kualitas Data 

1. Hasil Uji Validitas 

 

Dari hasil uji validitas yang 

ada pada tabel4.8dapat dijelaskan 

bahwa produk, harga, tempat, 

promosi, dan kepuasan pelanggan 

dapat dikatakan valid berdasarkan r 

hitung 0,63 lebih besar dari r tabel 

0,2352 keseluruhan pernyataan yang 

diajukan oleh peneliti terhadap 

responden karena nilai r hitung > r 

tabel. 

2. Hasi Uji Reliabilitas 

 

Berdasarkan hasil uji 

reliabilitas seperti tampak pada tabel 

4.10, semua variabel produk, harga, 

tempat, promosi, dan Kepuasan 

pelangganmempunyai nilai koefisien 

alpha 0,795. Dikatakan reliabel jika 

mempunyai nilai koefisien alpha 

lebih dari 0,60 sehingga layak untuk 

diujikan ke pengujian hipotesis 

selanjutnya. 

Uji Asumsi Klasik 

1. Hasil Uji Normalitas Data 

 

Untuk menentukan apakah 

data berdistribusi normal 

menggunakan kolmogorov-smirnov, 
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maka pada SPSS cukup lihat nilai 

signifikansi. Nilai signifikansi yang 

berarti signifikansi atau boleh 

disebut p value atau nilai 

probabilitas. Pada contoh di atas 

nilainya sebesar 0,071 > 0,05, maka 

dapat dikatakan data berdistribusi 

Normal. 

2. Hasil Uji Multikolinearitas 

  

Berdasarkan tabel 4.11 

dapat dijelaskan bahwa semua 

variabel independen (produk, harga, 

tempat dan promosi) mempunyai 

nilai tolerance lebih besar dari 10% 

(0,10) dan nilai VIF lebih kecil dari 

10 sehingga dapat disimpulkan tidak 

terjadi multikolinearitas. 

 

 

 

3. Hasil Uji Autokorelasi 

 

Berdasarkan output di atas, 

diketahuinilai DW 1,824, 

selanjutnyanilaiiniakankitabandingka

ndengannilai table signifikansi 5%, 

jumlah sampel N = 70 

danjumlahvariabelindependen 4 

(K=4) maka diperoleh nilai du = 

1,4943 dan nilai dl = 1,7351. Nilai 

DW 1,824 lebihbesar dari batas atas 

(du) yakni 1,4943 

sehinggadapatdisimpulkanbahwatida

k terdapatautokorelasi. 

4. Hasil Uji Heterokedastisitas 
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Dilihat dari scatterplot 

terlihat bahwa titik2 tersebut tidak 

membentuk pola tertentu, sehingga 

data homogen. Artinya asumsi klasik 

regresi linier terpenuhi syarat tidak 

adanya heteroskedastisitas. 

Uji Hipotesis 

1. Hasil Uji F Simultan 

 

Berdasarkan perhitungan 

dengan menggunakan program SPSS 

diperoleh nilai signifikan  = 0,000 

< 0,05.  Dengan demikian dugaan 

adanya pengaruh antara produk, 

harga, tempat dan promosi secara 

bersama-sama terhadap kepuasan 

pelanggan, sehingga model regresi 

dalam penelitian ini adalah baik. 

 

 

 

 

 

2. Hasil Uji T Parsial 

 

Berdasarkan nilai signifikansi hasil 

output SPSS : 

 Dapat diketahui bahwa nilai 

sig. pada output spss semuanya 

memiliki nilai kurang dari 0,05, 

sehingga dapat disimpulkan bahwa 

semua variabel bebas berpengaruh 

signifikan terhadap variabel terikat. 

a. Jika Produk (X1) nilai t hitung 

adalah 3,250 dan dengan 

menggunakan level signi ficance 

(taraf signifikan) sebesar 5% 

diperoleh nilai t tabelsebesar  

1,661  yang berarti bahw anilai  t 

hitung lebih besar daripa dan 

nilai t tabel yaitu 3,250> 

1,661.Signifikasi t kurang dari 

5% (0,002), menandakan produk 

mempunyai pengaruh yang 

positif dan signifikan terhadap 

Kepuasan Pelanggan. 
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b. Jika Harga (X2) nilai t hitung 

adalah 4,856 dan dengan 

menggunakan level significance 

(taraf signifikan) sebesar 5% 

diperoleh nilai t tabel sebesar  

1,661  yang berarti bahwa nilai  t 

hitung lebih besar daripada nilai t 

tabel yaitu 4,856> 

1,661.Signifikasi t kurang dari 5 

persen (0,000), menandakan 

bahwa harga mempunyai 

pengaruh yang positif dan 

signifikan terhadap Kepuasan 

Pelanggan. 

c. JikaTempat (X3) nilai t hitung 

adalah 3,152 dan dengan 

menggunakan level significance 

(taraf signifikan) sebesar 5% 

diperoleh nilai t tabel 

sebesar1,661 yang berarti bahwa 

nilai t hitung lebih besar daripada 

nilai t tabel yaitu 3,152> 

1,661.Signifikasi t kurang dari 5 

persen (0,002), menandakan 

bahwa tempat mempunyai 

pengaruh yang positif dan 

signifikan terhadap Kepuasan 

Pelanggan. 

d. JikaPromosi (X4) nilai t hitung 

adalah 2,528  dan dengan 

menggunakan level significance 

(taraf signifikan) sebesar 5% 

diperoleh nilai t tabel sebesar 

1,661  yang berarti bahwa nilai  t 

hitung lebih besar daripada nilai t 

tabel yaitu 2,528> 

1,661.Signifikasi t kurang dari 5 

persen (0,014), menandakan 

bahwa promosi mempunyai 

pengaruh yang positif dan 

signifikan terhadap Kepuasan 

Pelanggan. 

 

Koefisien Determinasi 

 

Untuk mengetahui besarnya 

nilai koefisien determinasi 

ditunjukkan oleh nilai Adjusted R 

Square yaitu sebesar 0,687yang 

menunjukkan bahwa antara faktor 

produk, harga, tempat dan promosi 

menjadikan pengaruh terhadap 

kepuasan pelanggan dapat 

menjelaskan sebesar 68,7%, 

sedangkan sisanya 31,3% dijelaskan 

oleh faktor lain yang tidak diteliti. 
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PEMBAHASAN 

1. Terdapat pengaruh positif 

signifikan Produk terhadap 

Kepuasan Pelanggan CV. 

Renata Citra Mandiri Tour 

Travel Semarang  

a. Hasil penelitian membuktikan 

kebenaran hipotesis, bahwa 

Produk berpengaruh positif 

terhadap Kepuasan Pelanggan. 

Hal ini di buktikan dengan nilai t 

hitung 3,250 > t table 1,661 dan 

nilai signifikasi 0,002 < 0,05. 

Dengan demikian hipotesis yang 

menyatakan Produk berpengaruh 

positif terhadap Kepuasan 

Pelanggan. 

b. Penelitian ini sesuai dengan teori 

Kotler dan Amstrong (2008:62) 

bahwa Produk merupakan bentuk 

penawaran jasa yang ditunjukan 

untuk mencapai tujuan 

perusahaan melalui pemuasan 

kebutuhan dan keinginan 

pelanggan. 

c. Hasil penelitian ini menunjukan 

Produk berpengaruh positif 

terhadap Kepuasan Pelanggan 

CV. Renata Citra Mandiri Tour 

Travel Semarang. Hal ini 

menunjukan bertentangan dengan 

penelitian Syamsul Ibad, Rois 

Arifin, dan Agus Priyono (2017-

2018) dimungkinkan karena jasa 

yang ditawarkan tidak sesuai 

dengan keinginan konsumen. 

2. Terdapat pengaruh positif 

signifikan Harga terhadap 

Kepuasan Pelanggan CV. 

Renata Citra Mandiri Tour 

Travel Semarang  

a. Hasil penelitian membuktikan 

kebenaran hipotesis, bahwa 

Harga berpengaruh positif 

terhadap Kepuasan Pelanggan. 

Hal ini di buktikan dengan nilai t 

hitung 4,856> t table 1,661 dan 

nilai signifikasi 0,00< 0,05. 

Dengan demikian hipotesis yang 

menyatakan Harga berpengaruh 

positif terhadap Kepuasan 

Pelanggan. 

b. Penelitian ini di dukung dengan 

teori Kotler dan Amstrong (2011) 

Harga merupakan sejumlah uang 

di bebankan atas suatu jasa dari 

nilai yang ditukar konsumen atas 

manfaat-manfaat karena 

memiliki atau menggunakan jasa 

tersebut.  

c. Hasil Penelitian ini menunjukan 

Harga berpengaruh positif 
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terhadap Kepuasan Pelanggan 

CV. Renata Citra Mandiri Tour 

Travel Semarang. Hal ini 

menunjukan sepaham dengan 

penelitian I Putu Hardani Hesti 

Duari (2014) dimungkinkan 

Harga bagi suatu jasa menjadi 

sangat penting karena akan 

mempersepsikan terhadap jasa itu 

sendiri.    

3. Terdapat pengaruh positif 

signifikan Tempat terhadap 

Kepuasan Pelanggan CV. 

Renata Citra Mandiri Tour 

Travel Semarang 

a. Hasil penelitian membuktikan 

kebenaran hipotesis, bahwa 

Tempat berpengaruh positif 

terhadap Kepuasan Pelanggan. 

Hal ini di buktikan dengan nilai t 

hitung 3,152> t table 1,661 dan 

nilai signifikasi 0,002 < 0,05. 

Dengan demikian hipotesis yang 

menyatakan Tempat berpengaruh 

positif terhadap Kepuasan 

Pelanggan. 

b. Penelitian ini di perkuat dengan 

teori Swastha (2009) “Tempat 

adalah di mana suatu usaha atau 

aktivitas usaha dilakukan.” 

Faktor terpenting dalam 

pengembangan suatu usaha 

adalah letak tempat terhadap 

daerah perkotaan, cara 

pencapaian dan waktu tempuh 

tempat ke tujuan. Tempat 

merupakan faktor utama yang 

menjadi pertimbangan konsumen 

dalam memilih jasa yang di 

inginkan. 

c. Hasil penelitian ini menunjukan 

Tempat berpengaruh positif 

terhadap Kepuasan Pelanggan 

CV. Renata Citra Mandiri Tour 

Travel Semarang. Hal ini 

menunjukan bertentangan dengan 

penelitian Syamsul Ibad, Rois 

Arifin, dan Agus Priyono (2017-

2018) dimungkinkan karena 

tempat yang kurang strategis, 

sehingga tempat tidak 

berpengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian. 

4. Terdapat pengaruh positif 

signifikan Promosi terhadap 

Kepuasan Pelanggan CV. 

Renata Citra Mandiri Tour 

Travel  

a. Hasil penelitian membuktikan 

kebenaran hipotesis, bahwa 

Promosi berpengaruh positif 

terhadap Kepuasan Pelanggan. 
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Hal ini di buktikan dengan nilai t 

hitung 2,528> t table 1,661 dan 

nilai signifikasi 0,014< 0,05. 

Dengan demikian hipotesis yang 

menyatakan Promosi 

berpengaruh positif terhadap 

Kepuasan Pelanggan. 

b. Penelitian ini di dukung dengan 

teori Kotler (2003:16) Promosi 

merupakan kegiatan komunikasi 

penjualan yang bersifat 

persuasive dalam 

menginformasikan tentang suatu 

jasa kepada konsumen meliputi 

iklan, promosi penjualan, 

pemasaran langsung. 

c. Hasil penelitian ini menunjukan 

Promosi berpengaruh positif 

terhadap Kepuasan Pelanggan 

CV. Renata Citra Mandiri Tour 

Travel Semarang. Hal ini 

menunjukan sepaham dengan 

penelitian Syamsul Ibad, Rois 

Arifin dan Agus Priyono (2017-

2018) dimungkinkan Promosi 

yang disampaikan sejalan dengan 

kualitas jasa yang di tawarkan.  

 

 

 

PENUTUP 

Kesimpulan  

   Berdasarkan analisis data 

yang dilakukan pada bab sebelumnya 

mengenai pengaruh produk, harga, 

tempat, dan promosi terhadap 

kepuasan pelanggan pada perusahaan 

jasa transportasi CV. Renata Citra 

Mandiri Tour Travel dapat 

disimpulkan sebagai berikut:   

1. Produk berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap kepuasan 

pelanggan, hal ini di buktikan 

dengan nilai t hitung 3,250 > t 

tabel 1,661 dan nilai signifikasi 

0,002 < 0,05. Dengan demikian 

hipotesis yang menyatakan 

produk berpengaruh positif 

terhadap kepuasan pelanggan 

diterima. 

2. Harga berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap kepuasan 

pelanggan, hal ini di buktikan 

dengan nilai t hitung 4,856 > t 

tabel 1,661 dan nilai signifikasi 

0,00 < 0,05. Dengan demikian 

hipotesis yang menyatakan harga 

berpengaruh positif terhadap 

kepuasan pelanggan diterima. 
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3. Tempat berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap kepuasan 

pelanggan, hal ini di buktikan 

dengan nilai t hitung 3,152 > t 

tabel 1,661 dan nilai signifikasi 

0,002 < 0,05. Dengan demikian 

hipotesis yang menyatakan 

tempat berpengaruh positif 

terhadap kepuasan pelanggan 

diterima. 

4. Promosi berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap kepuasan 

pelanggan, hal ini di buktikan 

dengan nilai t hitung 2,528 > t 

tabel 1,661 dan nilai signifikasi 

0,014 < 0,05. Dengan demikian 

hipotesis yang menyatakan 

promosi berpengaruh positif 

terhadap kepuasan pelanggan 

diterima. 

5. Uji f diperoleh tingkat f hitung 

35,707 dengan nilai signifikasi 

0,000ª sehingga produk, harga, 

tempat, dan promosi secara 

bersama-sama berpengaruh 

positif terhadap kepuasan 

pelanggan. 

6. Persamaan berganda yang 

dihasilkan adalah Y = 9,324 + 

0,247X1 + 0,539X2  + 0,406 X3 + 

0,235 X4   + e 

Saran 

1. Bagi perusahaan, pada CV. 

Renata Citra Mandiri harus 

memfokuskan pada ke 4 variabel 

dalam penelitian ini yaitu produk, 

harga, tempat dan promosi 

karena secara bersama-sama 

mempunyai pengaruh positif 

yang signifikan terhadap 

kepuasan pelanggan. 

2. Perusahaan CV. Renata Citra 

Mandiriperlu lebih banyak 

bekerja sama dengan pihak-pihak 

tempat wisata atau perusahaan-

perusahaan sebagai upaya untuk 

meningkatkan konsumen dan 

bisa menjadi kepercayaan para 

konsumen. Bagi peneliti 

selanjutnya, diharapkan dapat 

menambah variabel diluar 

variabel 4P yaitu produk, harga, 

tempat dan promosi dalam 

penelitian ini supaya lebih baik 

lagi untuk penelitian selanjutnya. 
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