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Abstrak 

 

Penelitian ini dilakukan untuk mencari tahu pengaruh variabel 

independent terhadap variabel dependen di CV INTI TEKNIK. 

Pengambilan sampel dengan jumlah 104 orang responden berdasarkan 

perhitungan rumus Slovin. Berdasarkan uji t persepsi harga 

mendapatkan t-hitung 11,232, promosi penjualan mendapatkan t-

hitung 11,324, dan citra merek mendapatkan t-hitung 11,604. Dengan 

t-tabel 1,66, dapat disimpulkan persepsi harga dan citra merek bahwa 

ha diterima dan ho ditolak. Berdasarkan uji simultan diperoleh f-

hitung 62,250, maka dari itu nilai f-hitung > ftabel 2,69. Arti nya ha4 

diterima dan h0 ditolak.  

 

I. PENDAHULUAN 

 

Perusahaan harus menghadapi persaingan yang ketat karena dunia usaha semakin berkembang. 

Dengan kemajuan teknologi yang semakin cepat, semakin banyak kendaraan di pasaran. Sebuah 

produk diterima atau tidak dijual sangat bergantung pada bagaimana pembeli melihatnya, 

konsumen akan membeli produk, jika ia merasa produk tersebut memenuhi kebutuhan dirinya. 

Perusahaan yang berfokus pada pasar harus mempertimbangkan cara mereka dapat menarik 

pelanggan potensial, terutama pembeli potensial, untuk membeli barang yang dibuat perusahaan. 

Untuk bertahan dalam persaingan saat ini, sebuah perusahan harus membuat Langkah-langkah 

untuk menarik pelanggan potensial agar tertarik untuk membeli produk perusahaan, yang pada 

gilirannya akan mendorong pelanggan untuk membeli produk tersebut. 

CV Inti Teknik merupakan salah satu perusahaan yang berwilayah di Kota Tangerang yang 

berkegiatan menjual berbagai sparepart mobil. Produk yang di hasilkan pun sudah tergolong 

banyak karena dari berbagai sparepart di dalam mesin mobil telah di hasil kan oleh CV Inti 

Teknik. 

Kepuasan konsumen merupakan suatu hal terpenting bagi Perusahaan dalam menjalankan 

bisnisnya, karena jika konsumen merasa senang setelah menggunakan barang atau jasa yang 

di belinya, maka reputasi Perusahaan akan menjadi bagus dan akan dipandang positif oleh 

konsumen, begitupun sebaliknya, jika konsumen merasa tidak senang atau kurang senang, 

maka Perusahaan akan mendapatkan pandangan yang negative oleh konsumen. Hal tersebut 

dapat membuat reputasi perusahaan menjadi buruk sehingga akan kalah di dalam persaingan 

bisnis dengan para kompetitor.  
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Faktor yang menentukan kepuasan konsumen yaitu harga. Harga menjadi faktor penting 

dalam kepuasan konsumen. Jika suatu produk memiliki harga yang tinggi namun hasilnya 

membuat konsumen merasa kurang puas dapat mengakibatkan kepuasan konsumen menurun. 

Begitupun sebaliknya, jika produk yang memiliki harga tinggi dan konsumen merasa puas 

atas manfaat yang dihasilkan, maka kepuasan konsumen akan meningkat.  

Promosi penjualan juga menjadi faktor yang dapat menentukan kepuasan konsumen. Jika 

Perusahaan aktif dan sering melakukan atau mengadakan promosi penjualan, maka konsumen 

akan mengetahui dan mengenali produk yang dijual oleh Perusahaan tersebut, sehingga saat 

menggunakan produk tersebut, konsumen sudah mengetahui terlebih dahulu mengenai produk 

tersebut. 

Selain persepsi harga dan promosi penjualan, citra merek juga menjadi faktor yang dapat 

mempengaruhi kepuasan konsumen. Citra merek yang baik pasti akan membuat kepuasan 

konsumen meningkat Begitupun sebaliknya, jika citra merek yang buruk pasti akan membuat 

kepuasan konsumen menurun. Maka dari itu, sebuah perusahaan akan memenangkan 

persaingan dari para kompetitornya jika Perusahaan tersebut memiliki citra merek yang baik 

dan kepercayaan dari pelanggan.  

 

II. TINJAUAN PUSTAKA 

 

Persepsi Harga 

Menurut (Sinta Nanda & Kusnawan, 2023) menyatakan bahwa:  

“Nilai tukar yang menjadi batasan antara barang dengan barang merupakan pengertian dari 

persepsi atau nilai dari sebuah harga. 

Menurut (Kristian & Yoyo, 2023) menyatakan bahwa:  

“Harga merupakan suatu nilai yang sudah disepakati oleh penjual dengan pelanggan yang 

bertujuan untuk mencapai kesepakatan akhir”. 

Menurut (Yulianti & Santosa, 2021) menyatakan bahwa:  

“Harga merupkan suatu hal yang dapat membuat konsumen mempertimbangkan dalam 

menentukan Keputusan pembelian”. 

 

Promosi Penjualan 

Menurut (Naibaho & Andy, 2022) menyatakan bahwa: 

“Promosi penjualan adalah cara yang diterapkan oleh perusahaan untuk meningkatkan 

penjualan produknya, karena itu menjadi salah satu strategi yang efektif diantara startegi 

lainnya”.  

Menurut Laksana dalam (Calistia & Andy, 2022) menyatakan bahwa: 

“Promosi adalah suatu hubungan antara penjual dengan pembeli yang bertujuan untuk 

mengubah pandangan konsumen mengenai barang atau jasa tersebut”. 

Menurut (Kotler & Armstrong, 2018) menyatakan bahwa: 

“Promosi adalah suatu cara yang dipakai oleh perusahaan dalam menawarkan produk atau 

jasanya kepada konsumen yang bertujuan agar konsumen merasa tertarik membeli produk atau 

jasanya”.  

 

Citra Merek 
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Menurut (Meliantari, 2023) menyatakan bahwa: 

“Citra merek adalah kepercayaan atau identitas perusahaan yang ada didalam sebuah produk 

yang berfungsi sebagai pembeda dari produk lainnya”. 

Menurut Aeker dalam (Sandi & Yoyo, 2022) menyatakan bahwa: 

“Citra merek adalah seuatu kemampuan konsumen untuk mengingat identitas dari suatu 

perusahaan yang membuat produk tersebut, sehingga konsumen mampu membedakan produk 

suatu perusahaan dengan produk kompetitornya”.  

Menurut (Andy & Herawati, 2022) menyatakan bahwa:  

“Citra merek merupakan kumpulan dari berbagai merek yang dapat membuat konsumen 

kepikiran akan merek tersebut  

 

Kepuasan Konsumen 

Menurut (Kholik et al., 2020) menyatakan bahwa:  

“Kepuasan konsumen merupakan sikap yang ditunjukan oleh konsumen kepada perusahaan 

atas penilaian terhadap barang atau jasa yang digunakan oleh konsumen tersebut.  

Menurut Daryanyo dalam (Andy & Elisa, 2022) menyatakan bahwa: 

“Kepuasan konsumen merupakan suatu tingkat kesenangan konsumen setelah mendapatkan 

atau merasakan hasil dari barang atau jasa yang di telah dibeli beberapa waktu lalu”.  

Menurut (Meyliana & Santosa, 2022) menyatakan bahwa:  

“Kepuasan Konsumen merupakan sebuah ekspresi yang dikeluarkan oleh konsumen setelah 

mendapatkan hasil yang ia dapatkan”.  

 

III. METODE 

 

Jenis Penelitian  

Penelitian Kuantitatif adalah suatu teknik penelitian yang berbentuk angka-angka yang 

digunakan oleh peneliti untuk meneliti variabel yang telah ditetapkan sebelumnya oleh peneliti 

(Tholok & Marcelrino, 2022). Penelitian kuantitatif juga dipakai dalam penelitian ini karena 

untuk mendapatkan dan memberikan informasi yang lebih rinci.  

 

Objek Penelitian 

Inti Teknik adalah Perusahaan yang menjual berbagai spareparts mobil yang berwilayah di 

Kota Tangerang dan didirikan pada tahun 2010. Inti Teknik awalnya merupakan bisnis yang 

kegiatannya mendistribusikan produk-produk grosir dan eksklusif untuk beberapa pelanggan 

saja. Seiring berjalannya waktu Inti Teknik melakukan distribusinya untuk wilayah Banten agar 

produk nya dapat di kenal dan di percaya konsumen bahwa produk yang diberikan merupakan 

produk  berkualitas tinggi. 

 

Jenis dan Sumber Data 

 Data primer adalah data yang digunakan dalam penelitian ini. Data primer merupakan jenis 

data yang dikumpulkan dan didapatkan langsung dari sumber datanya tersebut (Balaka, 2022) 

yaitu seperti melakukan penelitian dengan wawancara, kuesioner, atau sebagai macamnya. 

 

Populasi dan Sampel 
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Populasi merupakan seluruh objek yang diambil dan dipilih serta dijadikan dalam penelitian. 

Sampel adalah sebagian populasi yang telah dipilih didalam penelitian ini (Fauzy, 2019). Sampel 

dalam penelitian ini yaitu sebanyak 104 responden yang ditentukan menggunakan slovin.  

 

Teknik Pengumpulan Data 

 Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini yaitu menggunakan kuesioner. Kuesioner 

merupakan teknuk yang digunakan untuk pengumpulan data yang berisi pernyataan-pernyataan 

yang ditulis secara jelas dan rinci (Rahman et al., n.d.) 

 

IV. HASIL 

 

 Uji Koefisien Determinasi (R2)  

 

Tabel 1. Hasil Uji Koefisien Determinasi Parsial (X1 Terhadap Y) 

 

 
 

Hasil olah data diatas, mendapatkan nilai R Square 0,553 atau 55,3% dan 44,7% lainnya 

dipengaruhi oleh variabel lain.  

 

 

Tabel 2. Hasil Uji Koefisien Determinasi Parsial (X2 Terhadap Y) 

 

 
 

Hasil olah data diatas, mendapatkan nilai R Square 0,557 atau 55,7% dan 44,3% lainnya 

dipengaruhi oleh variabel lain.  

 

Tabel 3. Hasil Uji Koefisien Determinasi Parsial (X3 Terhadap Y) 
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Berdasarkan tabel diatas, maka dapat diketahui bahwa citra merek memiliki nilai R Square 

0,569 atau 56,9% dan 43,1% lainnya dipengaruhi oleh variabel lain.  

 

Tabel 4. Hasil Uji Koefisien Determinasi Simultan  

 

 
 

Hasil olah data diatas, mendapatkan nilai R Square 0,651 atau 65,1% dan 34,9% lainnya 

dipengaruhi oleh variabel lain.  

 

 Uji T 

Tabel 5. Hasil Uji t Parsial (X1 Terhadap Y) 

 

 
 

Hasil olah data diatas, maka didapatkan t-hitung 11.232 > t-tabel yaitu 1.66, maka Ha1 

diterima dan H0 ditolak 

 

Tabel 6. Hasil Uji t Parsial (X2 Terhadap Y) 

 

 
 

Hasil olah data diatas, maka didapatkan t-hitung 11.324 > t-tabel yaitu 1.66, maka Ha2 

diterima dan H0 ditolak 
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Tabel 7. Hasil Uji t Parsial (X3 Terhadap Y) 

 

 
 

Hasil olah data diatas, maka didapatkan t-hitung 11.604 > t-tabel yaitu 1.66, maka Ha3 

diterima dan H0 ditolak 

 

 Uji F 

Tabel 8. Hasil Uji F Simultan  

 

 
Hasil olah data diatas, maka didapatkan nilai f-hitung 62.250 > f-tabel 2.69, serta nilai sig 

0.000 < 0,05 maka Ha4 diterima dan H0 ditolak 

 

V. KESIMPULAN 

 

Berdasarkan beberapa uji yang telah dilakukan diatas, maka dapat disimpulkan bahwa : 

 Hasil uji t persepsi harga memiliki nilai signifikansi 0,000 < 0,05, dan nilai t-hitung 

11,232 > t-tabel 1,66. Serta memiliki nilai R Square yaitu 0,553 atau 55,3% dan 44,7% 

lainnya dipengaruhi oleh variabel lain. 

 Hasil uji t promosi penjualan memiliki nilai signifikansi 0,000 < 0,05, dan nilai t-hitung 

11,324  > t-tabel 1,66. Serta memiliki nilai R Square yaitu 0,557 atau 55,7% dan 44,3% 

lainnya dipengaruhi oleh variabel lain. 

 Hasil uji t citra merek memiliki nilai signifikansi 0,000 < 0,05, dan nilai t-hitung 11,604 

> t-tabel 1,66. Serta memiliki nilai R Square yaitu 0,569 atau 56,9% dan 43,1% lainnya 

dipengaruhi oleh variabel lain. 

 Hasil uji simultan (uji f) memiliki nilai signifikansi 0,000 < 0,05, dan nilai f-hitung 

62.250 > f-tabel 2,69. Serta memiliki nilai R Square yaitu 0,651 atau 65,1% dan 34,9% 

lainnya dipengaruhi oleh variabel lain.  
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