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ABSTRAK 

 Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh kualitas website 

dan strategi pemasaran penjualan terhadap kepuasan konsumen kolektor 

parfum di kota Bandung. Saat melakukan penelitian semacam ini, variabel 

diperiksa hubungan sebab akibat menggunakan teknik kuantitatif. Semua 182 

responden yang membeli parfum di kota Bandung dijadikan sebagai populasi 

penelitian. Pendekatan Slovin kemudian digunakan untuk memilih sampel 

sebanyak 125 responden. Temuan penelitian ini menunjukkan bahwa 

peningkatan kepuasan pelanggan secara signifikan dipengaruhi oleh dua 

variabel strategi pemasaran penjualan dan kualitas website. Untuk memuaskan 

dan menenangkan pelanggan, penelitian ini menawarkan konsekuensi 

manajerial bagi pelaku bisnis yang ingin menyampaikan informasi tentang 

barang atau jasa yang ditawarkan melalui media sosial dengan tetap 

memperhatikan kualitas website. 

  Kata Kunci: Sales Promotion Strategy; Kualitas Website; Kepuasan 

Konsumen 

 

ABSTRACT 

  The purpose of this study is to ascertain the influence of website quality and 

sales marketing strategy on perfume collector consumer satisfaction in the city 

of Bandung. When conducting this kind of research, variables are examined 

for causal links using a quantitative technique. All respondents who purchased 

182 bottles of perfume in Bandung made up the study's population. The Slovin 

approach was then used to choose a sample of 125 responders. The findings of 

this study show that improving customer satisfaction is significantly influenced 

by the two variables of sales marketing strategy and website quality. By taking 

into account the website's quality, this research offers managerial implications 

for businesses that want to notify customers about goods or services they can 

access through social media in a convenient and satisfying way. 
  Keywords: Sales Promotion Strategy; Website Quality; Customer Satisfaction 
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PENDAHULUAN 

Perkembangan teknologi dan informasi di era ini terlihat semakin cepat di tingkat nasional 

dan internasional, serta di sektor manufaktur dan jasa. Suhendar dkk. (2022) mengklaim bahwa 

Internet adalah jaringan global yang menghubungkan jaringan dari seluruh dunia untuk menjalin 

komunikasi dan keterlibatan. Jaringan yang menghubungkan bisnis dan media ke internet telah 

mengubah proses bisnis dan membuka jalan bagi industri digital. Perusahaan mungkin memiliki 

kesempatan untuk mengembangkan hubungan komersial dengan mitra atau klien lain. Selain itu, 

kemajuan di abad 21 telah berkembang cukup pesat, dengan metode bisnis yang memadukan 

teknologi dan gaya hidup sebagai salah satu contohnya. Jumlah perusahaan yang bersaing di 

pasar telah berkembang di era globalisasi ini, memberi konsumen lebih banyak pilihan dan 

alternatif barang dan jasa yang dapat memenuhi kebutuhan mereka sesuai dengan preferensi 

mereka. Dengan adanya persaingan yang terjadi tentu ini akan menutut perilaku bisnis untuk 

melakukan segala cara agar bisa bersaing dan membuat statregi yang cepat dan tepat dalam 

memasarkan produk tersebut (Zeybek, 2021). Meningkatnya jumlah para pengusaha untuk 

produknya adalah dengan mudahnya akses internet akan berdampak bagi para konsumen karena 

dari belanja langsung akan beralih ke online. Hal akan menjadi kesempatan bagi para pengusaha 

baik perusahannya yang kecil atau besar, untuk bisa mengintegrasikan aktivitas bisninya dalam 

memasarkan atau mempromosikan produk melaui internet akan menjadi peluang bagi para 

pengusaha (Purnama, I, 2020). Untuk mempermudah menawarkan produk tersebut para 

membisnis menggunakan website untuk menyampaikan informasi jasa yang di tawarkan atau 

barang yang di jual kepada calon membeli atau konsumen (Nur, A et al, 2020) 

Menurut Reza, F (2016) menyatakan bahwa website quality merupakan sebuah instrumen 

untuk mengukur dan menilai kegunaan, fungsi dan kualitas jasa dari website internet. Selain itu 

dari para pelaku bisnis harus bisa memenuhi keinginan konsumen agar percaya dan menjadi 

pelanggan yang loyal melalui website yang dapat diakses. Permana, A. I (2020) menyebutkan 

bahwa dalam memberikan pelayan online yang terbaik kepada konsumen, perusahaan harus 

memperbaiki kualitas webite tersebut untuk menyakinkan para pengujung dan pendapatkam , 

kepercayaan , kepuasan pelanggan. Kepuasan konsumen sangat penting  bagi perusahan agar 

bisa menarik dan membeli lagi produk tersebut. Dan kepuasan indikator utama karena dapat 

meningkatkan probabilitas fasilitas layanan tersebut. Kepuasan adalah tingkat perasaan 

seseorang dari hasil perbandingan atas kinerja produk atau jasa yang di terima sesuai dengan apa 

yang diharapkan. Dalam hal ini perusahan harus menyadari betapa pentingnya pelayan untuk 

mengukur tingkat kepuasan pelanggan. Kepuasan konsuem tidak terlepas dari dari jenis promosi 

yang digunakan dan kualitas pelayanan yang diberikan oleh perusahaan itu sendiri. Promosi 

merupakan salah satu kegiatan dalam penjualan yang bertujuan meningkatkan volume 

penjualan. Salah satunya melalui internet yang menjadi salah satu cara masyakat berkomunikasi 

dengan membeli Belanja online lebih efisien di bandingkan secara langsung. Membelian online 

adalah salah satu transaksi melalui sarana komunikasi atau media sosial. Jumlah pengguna 

internet di Indonesia mengalami peningkatan dari tahun ke tahun. Pada awal tahun 2022, terdapat 

7 juta pengguna internet di Indonesia, mewakili tingkat penetrasi 73,7% dari seluruh populasi.  

Dalam beberapa literatur, faktor yang mempengaruhi kepuasan konsumen telah diteliti 

secara cukup masif dari tahun ke tahun. Akan tetapi, hasilnya ternyata masih inconclusive, 
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berbagai penelitian menunjukkan temuan yang berbeda-beda (Jiang, 2018; Guzovski et al., 

2018) dan topik mengenai faktor penentu kepuasan konsumen dan perilaku konsumen ini terus 

berkembang. Hal ini karena perilaku konsumen merupakan aspek yang amat dinamis dan dapat 

terus berubah mengikuti kondisi lingkungan secara global. Berdasarkan konteks tersebut, tujuan 

penelitian ini adalah untuk mengisi gap penelitian dengan mengetahui seberapa besar pengaruh 

Kualitas Web dan teknik pemasaran penjualan online terhadap peningkatan kepuasan pelanggan 

bagi Kolektor Parfum Bandung. 

 

KAJIAN PUSTAKA 

Online Sales Promotion 

Salah satu aspek yang menentukan keberhasilan suatu usaha pemasaran adalah promosi 

(Guzovski 226 et al., 2018). Suhendar, dkk. (2022) menegaskan bahwa terlepas dari kualitas 

suatu produk, pembeli tidak akan membelinya jika mereka tidak menyadarinya. Promosi pada 

dasarnya adalah jenis komunikasi komersial. Promosi penjualan adalah elemen penting dari 

salah satu tugas bauran pemasaran yang dapat digunakan bisnis untuk meluncurkan produk atau 

layanan baru guna meningkatkan penjualan barang atau jasa yang disediakan, menurut Saputra 

et al. (2022). (Hu, 2020). Menurut Zeybek (2021), promosi penjualan online adalah kampanye 

promosi penjualan yang dilakukan dengan menyediakan produk melalui media sosial yang 

dirancang untuk meningkatkan daya tarik konsumen. Perusahaan dapat secara efektif 

membangun hubungan dengan kolega atau pelanggan dengan menghubungkan jaringan melalui 

media (Ramadanty, 2020; Sinha, 2018). Saat ini, internet menyediakan infrastruktur terbaik 

untuk e-commerce, terutama dalam hal pemasaran. Jiang (2018) menyebutkan kegiatan promosi 

online merupakan hal yang wajib yang harus dimiliki oleh perusahaan untuk dapat meningkatkan 

pertumbuhan penjualan. Tujuan utama dari sales promotion itu sendiri adalah untuk bisa 

memikat dan menjangkau konsumen dengan tujuan meningkatkan volume penjualan. Secara 

umum, Anbarasi (2019) menyatakan bahwa sales promotion adalah strategi pemasaran yang 

dilakukan oleh pihak perusahaan sebagai sarana dalam menjalin hubungan dengan konsumen. 

Oleh karena itu, promosi penjualan online merupakan komponen strategi pemasaran yang telah 

direncanakan dan dilaksanakan pada saat tertentu (Agu, 2020). Kampanye promosi online 

biasanya dijalankan pada awal tahun di bawah spanduk "promo tahun baru" atau di akhir tahun 

di bawah spanduk "clearing sale" untuk menghabiskan barang di gudang (Herlina et al, 2021). 

Promosi online adalah salah satu pendekatan untuk dapat menarik konsumen baru ketika internet 

ada, serta peningkatan penggunaan media sosial, karena kemudahan yang ditawarkan kepada 

konsumen dapat diakses (treimikien, 2021). Menurut Mardiani (2020), pemasaran internet 

termasuk menggunakan situs web perusahaan bersamaan dengan strategi periklanan online 

seperti pencarian, iklan, spanduk, email, dan iklan platform. Pemasaran Internet dapat membantu 

memprediksi perilaku, mempermudah bisnis untuk mempertahankan hubungan konsumen yang 

positif. Menurut penelitian sebelumnya oleh Jha (2019) dan Guzovski et al. (2018), taktik 

promosi online dapat meningkatkan kepuasan pelanggan dengan mendapatkan informasi terkini. 

H1. Sales promotion strategy berpengaruh positif terhadap kepuasan konsumen 

 

Website Quality 

Setiap pengguna jaringan internet dapat mengakses informasi pada sebuah website yang 
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merupakan sebuah layanan (Sun, 2020). Selain itu, website yang baik dapat menawarkan 

informasi dan memenuhi kebutuhan pengguna atau pengguna itu sendiri (Asrese, 2019). 

Kegunaan situs web, fungsionalitas, dan kualitas keterlibatan dengan layanan situs web online 

semuanya dapat diukur dan dievaluasi. Khusus untuk situs web yang menawarkan layanan e-

commerce, kualitas web adalah metode yang digunakan untuk menilai kegunaan, kualitas 

informasi, dan kualitas layanan situs web. Salah satu elemen yang dapat memengaruhi keputusan 

pembelian konsumen dan pada akhirnya berkontribusi pada kepuasan adalah kualitas situs web 

yang mereka kunjungi (Chi, 2018). Perusahaan mungkin merasa lebih mudah untuk terhubung 

dengan pelanggan dan memastikan kebutuhan mereka saat ini dengan menggunakan klasifikasi 

ini. Efektivitas situs web sangat penting untuk memasarkan barang dan jasa serta memberikan 

informasi tambahan yang dapat menarik pengunjung untuk menyelesaikan transaksi. Pelanggan 

akan merasa lebih mudah menemukan informasi tentang penawaran produk atau layanan 

perusahaan dengan bantuan situs web. Konsumen akan dapat lebih mudah menarik kesimpulan 

tentang karakteristik dan keunggulan suatu produk berkat informasi yang tersedia di website, 

yang pada akhirnya akan mengarah pada keinginan dan pemenuhannya. 

Dalam hal ini, kualitas situs web mengacu pada strategi atau teknik pengukuran yang 

mungkin dirasakan pengguna saat menjelajahi situs web. Sejauh mana situs web berkontribusi 

pada kegunaan dan kenyamanan yang dirasakan pengguna merupakan indikasi dari 

keunggulannya. Menurut temuan penelitian Huang dari tahun 2019, kualitas situs dapat 

meningkatkan volume penjualan dan transaksi. Menurut Fedonin et al. (2021), kegunaan, fitur, 

dan keunggulan dari suatu proses interaksi antara pelanggan dan penyedia layanan dapat dinilai 

menggunakan kualitas situs web sebagai tolok ukur. Elemen penting lainnya adalah kualitas 

website, yang harus memberikan nilai bagi pelanggan untuk melakukan transaksi online. 

Menurut Ahn, T. (2007), Webqual adalah pendekatan berdasarkan pemahaman pengguna akhir 

atau komunitas yang membagi indikasi pengukuran menjadi tiga dimensi atau sub-variabel, 

termasuk kegunaan. Kegunaan dan desain situs web, yang mencakup estetika, kemudahan 

penggunaan, dan tampilan gambar, saling terkait erat. Kedua adalah kualitas informasi, yaitu 

informasi pada konten website (Chi & Sullivan, 2018). Faktor ketiga adalah interaksi layanan, 

yaitu interaksi layanan yang dimiliki konsumen dengan website. Menurut beberapa temuan studi 

sebelumnya, situs web berkualitas tinggi dapat berdampak pada kepuasan pelanggan, terutama 

ketika pelanggan tersebut mencari informasi tentang barang atau jasa yang akan dibelinya. 

Dengan demikian, hipotesis kedua adalah: 

H2. Kualitas website berpengaruh positif terhadap kepuasan konsumen 

 

Kepuasan Konsumen 

Menurut banyak penelitian, mempertahankan konsumen yang sudah ada membutuhkan 

biaya lima kali lipat daripada mendapatkan konsumen baru (Arghashi et al., 2021). Kepuasan 

pelanggan adalah gagasan bahwa klien puas dengan cara menjalankan bisnis itu sendiri dan 

menawarkan barang dan jasa (Chaerudin & Syafarudin, 2021). Dengan kata lain, bisnis harus 

berhasil mendatangkan klien baru dan mempertahankan klien yang sudah ada. Pelanggan yang 

puas secara alami menuntut layanan dan barang berkualitas lebih tinggi karena mereka 

menginvestasikan lebih banyak waktu dan uang. (Geebren et al., 2021). Kepuasan pelanggan 

biasanya dianggap sebagai salah satu variabel paling penting yang mempengaruhi 
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perkembangan niat beli pelanggan di masa depan. Pelanggan harus dapat dipuaskan dengan 

produk organisasi dalam hal nilai dan kualitasnya. Sebenarnya, evaluasi pelanggan tentang 

seberapa baik kualitas suatu produk atau layanan dapat memenuhi harapan adalah yang 

menentukan apakah mereka puas (Tomusange, 2019). Konsep ini menekankan pada komponen 

evaluasi kepuasan, dimana konsumen menilai apakah suatu merek, toko, atau produk dapat 

memenuhi harapan (Zulu, 2018). 

H3. Sales promotion strategy dan kualitas website berpengaruh positif terhadap kepuasan 

konsumen 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1. Kerangka Konseptual 

 

METODE 

Penelitian ini dilakukan dengan menggunakan pendekatan kuantitatif dengan tujuan untuk 

mengukur dan memahami hubungan sebab akibat antar variabel. Pelanggan yang berbelanja di 

butik parfum di Bandung, Jawa Barat, menjadi populasi penelitian sebanyak 182 responden. 

Jumlah sampel yang dipilih adalah 125 responden dengan menggunakan pendekatan slovin. 

Pengumpulan data dilakukan dengan menyebarkan kuesioner kepada responden. Kemudian, 

peneliti menemukan bahwa jumlah akhir kuesioner yang memiliki kriteria untuk diolah adalah 

123 responden dan dianggap relevan. Penelitian ini menggunakan survei kuesioner cross-

sectional untuk pengumpulan data dengan menyebarkan pertanyaan melalui google form dan 

email. Formulir persetujuan meyakinkan peserta bahwa tanggapan mereka akan dirahasiakan 

dan hanya digunakan untuk tujuan akademis. Analisis data menggunakan regresi berganda 

dengan bantuan software SPSS 23 for Windows. Promosi statregi di ukur dalam kupon, potongan 

harga, cashback,dan kesepakatan harga kemasan kotler dan keller (2016). Web quality ukur 

dalam kualitas kegunaan ,Kualitas informasi , kualitas interaksi  layanan ,dan kualitas 

keseluruhan diadopsi dari  Nada dan wibowo (2015). Kepuasan konsumen di ukur 4 item yang 

terdiri dari pilihan produk ,pilihan merek, jumlah membelian ,dan metode membayaran ,kotler 

dan keller ( 2016 ) 
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HASIL DAN PEMBAHASAN 

Karakteristik Responden 

 

Tabel 1. Karakteristik responde 

Karakteristik responden Jumlah 

Gender 

Laki-laki 

Perempuan 

 

34 orang 

89 orang 

Usia 

Dibawah 20 tahun 

20-25 tahun 

25-30 tahun 

30-40 tahun 

Diatas 40 tahun 

 

37 orang 

65 orang 

14 orang 

8 orang 

0 orang 

Pendapatan 

1-2 juta 

2-3 juta 

3-4 juta 

 

78 orang 

27 orang 

18 orang 

Pekerjaan 

Wirausaha 

Swasta 

PNS 

Mahasiswa 

 

17 orang 

26 orang 

29 orang 

51 orang 

Sumber: Data diolah 2023 

 

Berdasarkan pada hasil dari karakteristik responden dalam penelitian ini, maka dapat 

diketahui bahwa mayoritas pengguna parfum Collector di kota Bandung adalah perempuan 

dengan perolehan sebanyak 89 responden. Sedangkan berdasarkan pada usia, mayoritas 

responden adalah 20-25 tahun lebih banyak jika dibandingkan dengan rentang tahun lainnya 

yaitu sebanyak 65 orang. Ini menunjukkan bahwa pengguna parfum Collector bandung adalah 

genereasi muda. Kemudian berdasarkan pada pendapatan, mayoritas responden dalam penelitian 

ini memiliki pendapatan sebanyak 1-2 juta sebanyak 78 orang. Terakhir, penelitian ini 

menemukan bahwa mayoritas responden adalah mahasiswa sebanyak 51 orang.  

 

Analisis Deskriptif 

Dari hasil uji statistic deskriptif (tabel 2) diketahui bahwa skor rata-rata tertinggi pada 

variabel Sales Promotion Strategi ditunjukan pada item pernyataan “Cashback”. Pada variabel 

Web Quality skor rata-rata tertinggi ditunjukan pada item pernyataan “Kualitas Interaksi 

Layanan”. Pada variabel Kepuasan Konsumen skor rata-rata tertinggi ditunjukan pada item 

pernyataan “Metode Pembayaran”. 

Tabel 2. Analisis deskriptif 

Variabel Skor Minimum Skor Maximum 
Rata-rata 

Tertinggi 
Skewness 

Sales Promotion 

Strategi 
1 5 4,31 -1,165 

Web Quality 1 5 4,49 -1,124 
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Kepuasan 

Konsumen 
1 5 4,40 -1,352 

Sumber: Data diolah 2023 

 

Uji Validitas dan Reliabilitas 

Uji ini digunakan untuk menilai seberapa baik suatu tes memenuhi tujuannya, sehingga 

semua pernyataan kuesioner harus mampu mengukur hal-hal yang hendak diukur. Jika nilai r 

estimasi (Pearson Correlation) lebih besar dari nilai r tabel, maka uji validitas dianggap valid. 

Nilai df adalah 98 dan nilai r tabel adalah 0,1966 sesuai dengan nilai df yang diperoleh dengan 

menggunakan rumus N-2, dimana N adalah jumlah seluruh responden.Pada penelitian ini, 

variabel Sales Promotion Strategi memiliki nilai r hitung dengan rentang antara 0,505 – 0,824. 

Variabel Web Quality memiliki nilai r hitung dengan rentang antara 0,663 – 0,909. Sedangkan 

variabel Kepuasan Konsumen memiliki nilai r hitung dengan rentang antara 0,808 – 0,882. Dari 

seluruh hasil r hitung yang didapat. diketahui bahwa seluruh variabel memiliki nilai r hitung 

yang lebih besar dari nilai r tabel, maka dari itu seluruh item pernyataan dapat dinyatakan valid 

untuk dilakukan pengujian. 

Tabel 3. Uji validitas 

Variabel Indikator r hitung r tabel Keterangan 

Sales Promotion 

Strategi (X1) 

X1.1 0,601 0,1966 Valid 

X1.2 0,824 0,1966 Valid 

X1.3 0,732 0,1966 Valid 

X1.4 0,505 0,1966 Valid 

Web Quality (X2) 

X2.1 0,841 0,1966 Valid 

X2.2 0,909 0,1966 Valid 

X2.3 0,663 0,1966 Valid 

X2.4 0,712 0,1966 Valid 

Kepuasan Konsumen 

(Y) 

Y.1 0,808 0,1966 Valid 

Y.2 0,841 0,1966 Valid 

Y.3 0,882 0,1966 Valid 

Y.4 0,875 0,1966 Valid 

Sumber: Data diolah 2023 

 

Uji reliabilitas dilakukan dengan membandingkan nilai Cronbach’s Alpha dengan tingkat 

signifikan sebesar 0,60. Berdasarkan hasil pengujian, nilai Cronbach’s Alpha memiliki nilai 

lebih tinggi dari tingkat signifikan 0,60, maka dengan ini item pernyataan yang digunakan dapat 

dikatakan reliabel atau tangguh untuk digunakan sebagai alat ukur dalam pengujian. 

 

Tabel 4. Uji reliabilitas 

Variabel Cronbach’s Alpha Kriteria Keterangan 

Sales Promotion Strategi 0,779 0,60 Reliabel 

Web Quality 0,791 0,60 Reliabel 

Kepuasan Konsumen 0,869 0,60 Reliabel 

Sumber: Data diolah 2023 
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Uji Normalitas 

Tabel 5. Uji normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstandardized Residual 

N 100 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. Deviation 1.65737989 

Most Extreme Differences Absolute .126 

Positive .079 

Negative -.126 

Test Statistic .126 

Asymp. Sig. (2-tailed) .071a 

Sumber: Data diolah 2023 

 

Hasil uji normalitas dengan metode Kolmogorv-Smirnov menunjukkan hasil data yang 

berdistribusi normal dengan nilai signifikan 0,071 > 0,05. Pengujian terhadap kenormalan data 

dapat juga dilakukan dengan melihat grafik pada P-P Plot. Data yang berdistribusi normal yaitu 

data yang tersebar di sekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal. Terlihat pada 

grafik dibawah bahwa titik-titik data tersebar di sekitar garis diagonal, artinya data yang 

digunakan berdistribusi normal. 

 

 
 

Uji Multikolinearitas 

Tabel 6. Uji multikolinearitas 

Variabel 
Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

Sales Promotion Strategi 0,782 1,279 

Web Quality 0,782 1,279 

Sumber: Data diolah 2023 

 

Nilai VIF dari kedua variabel bebas adalah 1,279 < 10. Hasil ini menunjukkan bahwa tidak 

terjadi gejala multikolinieritas pada data yang digunakan, artinya tidak terdapat korelasi antar 

variabel independent yang digunakan (Ghozali, 2016). 
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Uji Regresi Berganda 

Uji ini dilakukan untuk mengetahui arah hubungan dan seberapa besar pengaruh variabel 

Sales Promotion Strategi dan Web Quality terhadap variabel Kepuasan Konsumen. 

Dengan persamaan regresi Y= α+ β_1 X_1+ β_2 X_2 

Dimana: 

α = Konstanta 

β_1 = Koefisien regresi X_1 

β_2 = Koefisien regresi X_2 

X_1 = Pengaruh Lingkungan Kerja 

X_2 = Stress Kerja 

Dari hasil pengujian, didapatkan hasil uji regresi linear berganda sebagai berikut. 

 

Tabel 7. Uji regresi 

Variabel Koefisien Std. Error T Statistics P Values 

Konstanta 3,457 1,274 2,715 0,008 

Sales Promotion Strategi 

(X1) 

0,163 0,081 2,008 0,047 

Web Quality (X2) 0,663 0,062 10,643 0,000 

Sumber: Data diolah 2023 

 

Y (Kepuasan Konsumen) = 3,457+0,163+0,663 

Berdasarkan hasil tersebut diperoleh informasi bahwa: 

a. Jika Sales Promotion Strategi dan Web Quality tidak memberikan pengaruh terhadap 

Kepuasan Konsumen. Maka Nilai Kepuasan Konsumen sendiri sebesar 3,457. 

b. Sales Promotion Strategi memberikan pengaruh positif signifikan terhadap Kepuasan 

Konsumen dan dapat meningkatkan Kepuasan Konsumen sebesar 0,163. 

c. Web Quality memberikan pengaruh positif signifikan terhadap Kepuasan Konsumen dan 

dapat meningkatkan Kepuasan Konsumen sebesar 0,663. 

Dari variabel independen yang diteliti, diketahui bahwa Web Quality memberikan 

pengaruh yang lebih dominan dibandingkan dengan Sales Promotion Strategi. Maka untuk kasus 

ini, perlu dilakukan perawatan atau treatment lebih baik pada Web Quality untuk dapat 

mempertahankan Kepuasan Konsumen. 

 

Uji Hipotesis Secara Simultan 

Tabel 8. Uji F 

ANOVAa 

Model Sum of 

Squares 

df Mean Square F Sig. 

1 Regression 492.296 2 246.148 87.799 .000b 

Residual 271.944 97 2.804   

Total 764.240 99    

a. Dependent Variable: Kepuasan 

b. Predictors: (Constant), Web quality, Promosi 
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Sumber: Data diolah 2023 

 

Hipotesis: 

H0 : Tidak terdapat pengaruh antara Sales Promotion Strategi (X1) dan Web Quality (X2) secara 

positif dan signifikan terhadap Kepuasan Konsumen (Y) 

Ha : Terdapat pengaruh antara Sales Promotion Strategi (X1) dan Web Quality (X2) secara 

positif dan signifikan terhadap Kepuasan Konsumen (Y). 

F 0,05;2;97 = 3,090 

Jika nilai F Hitung < 3,090 maka H0 diterima. 

Jika nilai F Hitung > 3,090 maka H0 ditolak. 

Nilai F hitung dalam pengujian ini sebesar 87,799 > 3,090, maka dapat disimpulkan bahwa H0 

ditolak dan Ha diterima. Artinya Sales Promotion Strategi sebagai X1 dan Web Quality sebagai 

X2 secara positif dan signifikan berpengaruh terhadap Kepuasan Konsumen sebagai Y. 

 

Uji Koefisien Determinasi 

Nilai koefisien determinasi menunjukkan seberapa besar pengaruh atau peran dari variabel 

Sales Promotion Strategi dan Web Quality terhadap variabel Kepuasan Konsumen. Pada 

pengujian ini nilai koefisien determinasi pada Kepuasan Konsumen adalah sebesar 0,637. 

Artinya Sales Promotion Strategi dan Web Quality dapat mempengaruhi Kepuasan Konsumen 

sebesar 63,7% sedangkan sisanya sebanyak 36,3% dipengaruhi oleh variabel-variabel diluar 

penelitian. Nilai koefisien determinasi untuk hubungan antara variabel independen dan variabel 

dependen dapat dilihat pada tabel berikut. 

 

Tabel 9. Uji Koefisien 

Variabel R-square R Square Adj 

Kepuasan Konsumen 0,644 0,637 

Sumber: Data diolah 2023 

 

Pembahasan 

Tanggapan terhadap pertanyaan studi tentang rencana promosi penjualan masuk dalam 

kategori "baik". Hasil perhitungan dari tanggapan responden sebagaimana telah disebutkan 

sebelumnya menunjukkan bahwa mereka termasuk dalam kelompok “setuju” untuk setiap 

indikator yang disarankan. Variabel strategi pemasaran penjualan menunjukkan bahwa H0 

ditolak dan H1 diterima, sesuai dengan temuan pengujian hipotesis parsial atau uji t yang telah 

dilakukan, artinya promosi yang dilakukan oleh perusahaan pada media sosial dapat memberikan 

keuntungan kepada konsumen dikarenakan update informasi yang diterima sangat memberikan 

manfaat. Dengan demikian, perusahaan harus selalu memberikan penawaran dan pengenalan 

pada produk atau jasa yang ditawarkan. Kemudian dalam penelitian ini juga ditemukan bahwa 

kualitas website memiliki pengaruh pada kepuasan konsumen. Hasil ini sesuai dengan penelitian 

yang dilakukan oleh Leonnard et al (2019) bahwa website yang berkualitas yang mencakup 

kemudahan, keamanan dan kepercayaan dapat meningkatkan kepuasan konsumen. berdasarkan 

pada hasil uji T yang telah dilakukan juga dapat disimpulkan bahwa kualitas web berpengaruh 

pada kepuasan konsumen. Kemudian yang terakhir, hasil dalam penelitian ini juga menemukan 
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bahwa secara simulkan variabel sales promotion strategy dan kualitas website memiliki 

pengaruh secara simultan dalam meningkatkan kepuasan konsumen Collector parfum di kota 

Bandung. berdasarkan pada pengujian uji F yang telah dilakukan maka dapat disimpulkan bahwa 

kedua variabel yaitu sales promotion strategy dan website quality memiliki pengaruh pada 

kepuasan konsumen 

 

SIMPULAN 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa pihak manajemen perusahaan harus 

mempertimbangkan trend saat ini terkait perilaku konsumen yang selalu menggunakan media 

sosial dalam mencari informasi mengenai kebutuhan. Dalam penelitian ini, terlihat bahwa 

perusahaan Collector parfum berhasil melakukan promosi melalui media sosial untuk 

menjangkau konsumen secara luas. Selain itu, perusahaan juga harus membangung website yang 

memiliki kualitas yaitu memberikan keamanan, kemudahan dan kenyamanan ketika konsumen 

mengakses web itu sendiri. Hal ini, diharapkan dapat meningkatkan kepuasan bagi konsumen 

ketika membeli suatu produk. Penelitian ini juga tidak membatasi bagi peneliti selanjutnya untuk 

mengeksplore faktor-faktor yang dapat meningkatkan kepuasan konsumen. Misalnya variabel 

variabel e-wom, rangking produk atau ulasan produk, dll. Temuan penelitian ini merupakan 

implikasi yang sangat bermanfaat bagi perusahaan khususnya Collector parfum di kota Bandung 

untuk terus meningkatkan promosinya di media sosial. Varibel yang diuji dalam penelitian ini 

memberikan gambaran tentang bagaimana kepuasan konsumen pada penggunaan parfum di kota 

Bandung. Selain itu, penelitian ini juga hanya terbatas pada jumlah sampe yang relatif tidak 

banyak dikarenakan keterbatasa waktu dan tempat. Untuk penelitian selanjutnya diharapkan 

ditambahkan lagi mengenai jumlah sampel atau memberikan variabel mediasi untuk 

menjelaskan bagaimana kepuasan dapat ditingkatkan. 
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