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Abstrak
Penelitian ini bertujuan untuk menginvestigasi dampak strategi pemasaran dengan metode
bauran pemasaran terhadap kepuasan pelanggan dalam konteks Gojek, platform layanan
ojek online dan pengiriman terkemuka. Penelitian ini memfokuskan pada komponen
bauran pemasaran termasuk produk, harga, promosi, dan tempat (distribusi), serta dampak
masing-masing komponen terhadap kepuasan pelanggan. Penelitian ini menunjukkan
bahwa dalam konteks Gojek, efektivitas unsur bauran pemasaran yaitu produk dan tempat
(distribusi) secara positif dan signifikan mempengaruhi kepuasan pelanggan. Namun,
harga dan promosi ditemukan tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan
pelanggan. Berdasarkan hasil Uji F dapat diketahui bahwa 42,013 > 2,46 dengan
signifikansi 0.001 < 0,05. Dengan demikian dapat ditarik kesimpulan bahwa produk,
harga, promosi, dan tempat (distribusi) secara bersama-sama (simultan) berpengaruh
positif dan signifikan terhadap kepuasan pelanggan.
Kata Kunci: Bauran Pemasaran, Produk, Harga, Promosi, dan Tempat

Abstract
This research aims to investigate the impact of marketing strategies using methods of
marketing mix on customer satisfaction in the context of Gojek, a service platform
ride-hailing and top-notch delivery. This research focuses on components marketing mix,
including product, price, promotion, and place (distribution), as well as the impact of
each component on customer satisfaction. This research shows that in the context of
Gojek, the effectiveness of the element's marketing mix, namely the product and place
(distribution) , positively and significantly influences customer satisfaction. However,
price and promotion were found to have no positive and significant effect on customer
satisfaction. Based on the results of the F test, it can be seen that 42.013 > 2.46 with a
significance of 0.001 < 0.05. Thus, it can be concluded that product, price, promotion,
and place together (simultaneously) have a positive and significant effect on customer
satisfaction.
Keywords: Marketing Mix, Product, Price, Promotion, and Place

PENDAHULUAN
Gojek merupakan salah satu
perusahaan teknologi berbasis
aplikasi yang telah tumbuh pesat
dalam beberapa tahun terakhir ini.
Perusahaan ini menyediakan berbagai

layanan, termasuk ojek online,
layanan pengiriman makanan,
transportasi, pembayaran, dan banyak
lagi (Bashori, 2023).
Namun dalam konteks persaingan
yang semakin ketat di industri
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teknologi dan transportasi saat ini,
penting bagi Gojek untuk
mempertahankan dan meningkatkan
kepuasan pelanggannya. Karena
dengan pemenuhan kepuasan
pelanggan maka tentunya hal tersebut
tersebut akan mendukung
keberlanjutan usaha atau bisnis (Pane
et al., 2022).
Penelitian terdahulu yang dilakukan
oleh Noviana (2014) menemukan
bahwa strategi pemasaran dengan
marketing mix memiliki pengaruh
positif terhadap kepuasan pelanggan.
Namun berbeda dengan hasil yang
ditemukan oleh Farida (2016) yang
menemukan bahwa hanya secara
bagian elemen dari marketing mix
yang memiliki pengaruh terhadap
kepuasan pelanggan yaitu product dan
place. Oleh karena itu, akhirnya
peneliti melakukan penelitian untuk
mengetahui seberapa besar pengaruh
strategi pemasaran dengan metode
marketing mix terhadap kepuasan
pelanggan.
Penelitian ini bertujuan untuk
menganalisis hubungan antara
efektivitas strategi pemasaran dengan
marketing mix terhadap kepuasan
pelanggan dalam konteks layanan
Gojek di kalangan mahasiswa di Kota
Medan dan sekitarnya. Selain itu juga
untuk menganalisis faktor-faktor yang
mempengaruhi tingkat kepuasan
tersebut.
Penelitian ini akan membantu dalam
mengidentifikasi faktor-faktor yang
berkontribusi terhadap tingkat
kepuasan pelanggan, serta membantu
memahami mengenai seberapa efektif
strategi pemasaran dengan marketing
mix terhadap kepuasan pelanggan
serta dapat memberikan wawasan
berharga bagi Gojek dalam
meningkatkan kualitas layanannya

dan memenuhi kebutuhan pelanggan
dengan lebih mengetahui elemen
mana dalam marketing mix yang
paling berpengaruh pada kepuasan
pelanggan.
Penelitian ini akan mengkaji
bagaimana efektivitas strategi
pemasaran Gojek dengan
menggunakan metode marketing mix
serta menganalisis seberapa besar
pengaruh dan dampak pada kepuasan
pelanggan pengguna Gojek di
kalangan mahasiswa khususnya di
wilayah Kota Medan dan sekitarnya.

TINJAUAN PUSTAKA
Pemasaran
Menurut Indrasari (2019) bahwa
pemasaran adalah suatu kegiatan
menyeluruh, terpadu, dan terencana,
yang dilakukan dalam melakukan
usaha agar mampu mengelola
permintaan pasar dengan cara
menciptakan produk bernilai jual,
menentukan harga, melakukan
komunikasi dan saling bertukar
tawaran yang bernilai bagi konsumen.
Sedangkan menurut Kotler & Keller
(2022) pemasaran adalah suatu proses
penyusunan komunikasi terpadu yang
bertujuan memberikan informasi
barang atau jasa dalam memuaskan
kebutuhan serta keinginan manusia.
Definisi ini menekankan pentingnya
menciptakan nilai bagi pelanggan
sebagai kunci keberhasilan dalam
pemasaran.

Strategi Pemasaran
Philip Kotler mengemukakan bahwa
strategi adalah wujud rencana yang
terarah untuk mencapai tujuan yang
diinginkan sedangkan pemasaran
adalah kegiatan manusia yang
diarahkan untuk memuaskan
kebutuhan dan keinginan manusia
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melalui proses pertukaran (Kotler &
Keller, 2022). Sedangkan menurut
Fandy (2015) strategi pemasaran
adalah logika pemasaran dan
berdasarkan itu, unit bisnis
diharapkan untuk mencapai sasaran
sasaran pemasarannya karena itulah
strategi pemasaran terdiri dari
pengambilan keputusan tentang biaya
pemasaran dari perusahaan, bauran
pemasaran dan alokasi pemasaran.
Dari kedua pendapat diatas peneliti
dapat menarik kesimpulan bahwa
strategi pemasaran adalah strategi
yang mencakup pengambilan
keputusan terkait biaya, bauran
pemasaran dan alokasi sumberdaya
pemasaran. Dengan kata lain, strategi
pemasaran (Fikri, Pane, & Safitri,
2020) melibatkan perencanaan yang
terarah untuk memuaskan kebutuhan
dan keinginan pelanggan melalui
berbagai elemen pemasaran seperti
product, price, promotion dan place.

Marketing Mix
Menurut Kotler & Amstrong
(2018:62) bauran pemasaran
(marketing mix) adalah serangkaian
alat pemasaran yang digunakan oleh
perusahaan untuk mencapai tujuan
perusahaan dalam mencapai target
pasar sasaran. Menurut Mudayat
(2020:54) manfaat dari penggunaan
strategi pemasaran tersebut bagi
perusahaan adalah: (1). Strategi
produk (product), yaitu untuk
mengetahui produk apa yang saat ini
digunakan konsumen dan keuntungan
apa yang diharapkan konsumen dari
produk tersebut. (2). Strategi harga
(price), yaitu untuk mengetahui
seberapa penting harga produk bagi
konsumen dan apakah dampak dari
perubahan harga terhadap perilaku
konsumen. (3). Strategi tempat

(place), yaitu untuk mengetahui
dimana konsumen membeli produk.
(4). Strategi promosi (promotion),
yaitu untuk mengetahui sarana atau
media promosi yang paling efektif
dan efisien yang dapat mempengaruhi
konsumen untuk membeli dan
menggunakan suatu produk.

Product
Produk adalah barang atau jasa yang
ditawarkan oleh perusahaan kepada
konsumen. Faktor ini mencakup
desain produk, kualitas produk, merek
produk, variasi produk, dan lain-lain
(Safitri & Istyarini, 2020). Sedangkan
menurut Saladin (2016) produk
adalah segala sesuatu yang dapat
ditawarkan ke pasar untuk
mendapatkan perhatian, dibeli,
digunakan, atau dikonsumsi, dan yang
dapat memuaskan keinginan dan
kebutuhan.Dari definisi diatas dapat
diambil kesimpulan produk
merupakan suatu barang maupun jasa
yang diproduksi perusahaan untuk
memenuhi kebutuhan dan keinginan
konsumen.

Price
Harga (price) adalah jumlah uang
yang harus dibayar oleh konsumen
untuk membeli produk atau jasa yang
ditawarkan oleh perusahaan. Faktor
ini mencakup penetapan harga dasar,
diskon harga, dan lain-lain (Safitri &
Istyarini, 2020).

Promotion
Promosi (promotion) adalah kegiatan
yang dilakukan oleh perusahaan
untuk memperkenalkan produk atau
jasa yang ditawarkan kepada
konsumen. Faktor ini mencakup
iklan, promosi penjualan, dan
lain-lain (Safitri & Istyarini, 2020).
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Place
Lokasi (place) adalah tempat di mana
produk atau jasa yang ditawarkan
oleh perusahaan dapat ditemukan oleh
konsumen. Faktor ini mencakup
pemilihan lokasi toko atau outlet,
distribusi produk, dan lain-lain
(Safitri & Istyarini, 2020).

Kepuasan Pelanggan
Kepuasan adalah respon pemenuhan
dari konsumen, dengan kata lain hasil
dari penilaian konsumen bahwa
produk atau jasa telah memberikan
tingkat kenikmatan dimana tingkat
pemenuhan ini bisa lebih atau kurang
(Sudaryono, 2016:78). Sedangkan
menurut Fatihudin & Firmansyah
(2019:206) kepuasan pelanggan
adalah pengukuran atau indikator
sejauh mana pelanggan atau
pengguna produk perusahaan atau
jasa yang diterima dalam konteks
pemasaran, kepuasan pelanggan
merupakan tolak ukur tinggi dalam
berbagai kebutuhan pemasaran dan
tujuan perusahaan secara umum.
Dari pendapat diatas dapat
disimpulkan bahwa kepuasan
pelanggan yaitu terkait dengan
perasaan pelanggan setelah
membandingkan kinerja aktual dari
produk atau jasa dengan harapan
mereka. Dengan kata lain, jika hasil
kinerja aktual memenuhi harapan
pelanggan maka pelanggan akan
merasa puas.

Hubungan Strategi Pemasaran
DenganMarketing Mix
Marketing mix (bauran pemasaran)
adalah alat pemasaran yang
digunakan perusahaan secara terus
menerus untuk mempengaruhi
permintaan konsumen terhadap suatu
produk atau jasa. Alat pemasaran

tersebut dikenal dengan 4P yaitu
product (produk), price (harga), place
(distribusi atau tempat atau lokasi),
dan promotion (promosi) (Mudayat
dkk., 2020:54).
Kemudian seperti yang dikemukakan
oleh Fandy (2015) dimana strategi
pemasaran adalah logika pemasaran
dan berdasarkan itu, unit bisnis
diharapkan untuk mencapai sasaran
sasaran pemasarannya karena itulah
strategi pemasaran terdiri dari
pengambilan keputusan tentang biaya
pemasaran dari perusahaan, bauran
pemasaran dan alokasi pemasaran
Maka dari pengertian di atas bisa
disimpulkan bahwa strategi
pemasaran dan marketing mix saling
terkait erat, dimana strategi
pemasaran membantu perusahaan
menentukan target pasar dan
menentukan bagaimana produk akan
dipasarkan sedangkan marketing mix
membantu perusahaan dalam
merancang program pemasaran yang
terintegrasi untuk memenuhi tujuan
pemasaran perusahaan dengan
menarik dan menyalurkan nilai
kepada konsumen (Fikri, Pane, &
Ahmad, 2020).
Customer Expectation
Customer expectation (ekspektasi
pelanggan) adalah harapan atau
keyakinan pelanggan terhadap produk
atau jasa yang ditawarkan oleh
perusahaan, pentingnya
memenangkan hati pelanggan dengan
memberikan pelayanan terbaik dan
menciptakan hubungan yang baik
dengan pelanggan (Oenas, 2016).
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Kerangka Penelitian / Kerangka
Konseptual

Gambar 1. Kerangka Penelitian
Sumber: Data Diolah, 2023

Hipotesis
Strategi Pemasaran dengan
menggunakan sistem penerapan
bauran pemasaran (marketing mix)
memiliki pengaruh positif dan
signifikan terhadap kepuasan
pelanggan (Noviana, 2014). Hal ini
sejalan dengan penelitian yang
dilakukan oleh Setiawan & Hermina
(2023) yang menemukan bahwa
bauran pemasaran (marketing mix)
memiliki pengaruh terhadap kepuasan
pelanggan. Namun sedikit
bertentangan dengan penelitian yang
dilakukan oleh Farida (2016) yang
menemukan bahwa hanya secara
bagian elemen dari bauran pemasaran
yang memiliki pengaruh terhadap
kepuasan pelanggan yaitu product dan
place. semnetara untuk price dan
promotion tidak memiliki pengaruh
yang positif dan signifikan terhadap
kepuasan pelanggan.
Hal tersebut sejalan dengan hasil
penelitian yang ditemukan
berdasarkan hasil penelitian yang
dilakukan oleh Fatimah dkk., (2022)
yang menemukan hasil serupa.yang

Oleh karena itu peneliti menarik
hipotesis berdasarkan hasil penelitian
di atas yaitu sebagai berikut:
H1: Product memiliki pengaruh yang
positif dan signifikan terhadap
kepuasan pelanggan
H2: Price memiliki pengaruh yang
positif dan signifikan terhadap
kepuasan pelanggan
H3: Promotion memiliki pengaruh
yang positif dan signifikan terhadap
kepuasan pelanggan
H4: Place berpengaruh yang positif
dan signifikan terhadap kepuasan
pelanggan
H5: Product, price, promotion dan
place secara bersama-sama
berpengaruh positif dan signifikan
terhadap kepuasan pelanggan

METODE PENELITIAN
Jenis Penelitian
Jenis penelitian ini merupakan
penelitian kuantitatif karena
mengumpulkan data berupa angka
dan melakukan analisis serta
pengolahan data yang berfokus dalam
bentuk angka atau biasa disebut data
kuantitatif. Penelitian kuantitatif
adalah suatu bentuk penelitian yang
mengolah data dengan menggunakan
angka untuk menghasilkan informasi
yang terstruktur (Sinambela, 2022).

Tempat dan Waktu Pelaksanaan
Tempat dilaksanakannya penelitian
ini berada di Kota Medan dan
sekitarnya dan penelitian ini
berlangsung selama 4 hari (16 – 19
Oktober 2023)

Populasi dan Sampel
Populasi menurut Sugiyono
(2018:215) adalah wilayah
generalisasi yang terdiri atas objek
atau subjek yang mempunyai kualitas
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dan karakteristik tertentu yang
ditetapkan oleh peneliti untuk
dipelajari dan kemudian ditarik
kesimpulannya. Populasi yang
digunakan dalam penelitian ini adalah
Mahasiswa yang sedang menempuh
perkuliahan di Kota Medan dan
sekitarnya yang pernah menggunakan
layanan aplikasi Gojek.
Sampel merupakan bagian dari
populasi yang dipilih dengan
sedemikian rupa dengan harapan
dapat menggambarkan keadaan
sebenarnya dari populasi (Suharyadi,
2018:7). Sampel dalam penelitian ini
diambil dari populasi dengan jumlah
sebanyak 100 responden.

Metode Pengumpulan Data
Dalam mengumpulkan data yang
akan digunakan dalam penelitian ini
dilakukan dengan cara menyebarkan
kuesioner kepada responden. Metode
kuesioner merupakan pengumpulan
data dengan memberikan serangkaian
pertanyaan kepada responden
(Sekaran & Bougie, 2016, hal. 160).
Sehingga jenis data yang digunakan
dalam penelitian ini adalah data
primer dalam bentuk skala likert.
Adapun skala likert dalam penelitian
ini adalah skala likert 5, yaitu (1)
sangat tidak setuju, (2) tidak setuju,
(3) cukup setuju, (4) setuju, dan (5)
sangat setuju.

Metode Analisis Data
Teknik analisis data yang digunakan
dalam penelitian menggunakan
bantuan program Statistical Package
for Social Science (SPSS) versi 29.0
for windows dan metode analisis data
yang digunakan dalam penelitian
adalah :

1. Uji Validitas dan Reliabilitas
Menurut Sugiyono (2018:125) uji
validitas menunjukkan derajat
ketepatan antara data yang
sesungguhnya terjadi pada objek
dengan data yang dikumpulkan oleh
peneliti, sedangkan uji reliabilitas
adalah sejauh mana hasil pengukuran
dengan menggunakan objek yang
sama, akan menghasilkan data yang
sama.

2. Uji Asumsi Klasik
Uji Normalitas
Sunyoto (2016) menjelaskan uji
normalitas digunakan untuk menguji
data variabel bebas (X) dan data
variabel terikat (Y) pada persamaan
regresi yang dihasilkan. Kriteria
dalam uji multikolinearitas adalah
jika uji VIF (Variance Inflation
Factor) nilainya < 10, maka artinya
tidak ada masalah multikolinearitas.

Uji Multikolinieritas
Menurut Widana & Muliani (2020)
Uji multikolinearitas bertujuan untuk
mengetahui apakah variabel-variabel
bebas dalam suatu penelitian
memiliki unsur-unsur yang sama.
Model regresi yang baik seharusnya
tidak terjadi korelasi. Jika VIF < 10
dan nilai tolerance > 0,10 dan
tolerance ≤ 1 maka, model regresi
bebas multikolinieritas.

Uji Heteroskedastisitas
Menurut Ghozali (2018:144) uji
White dapat dilakukan dengan cara
meregresikan nilai residual kuadrat
dengan variabel independen, variabel
independen kuadrat dan perkalian
variabel independen. Kriteria
pengambilan keputusannya adalah
dengan melihat nilai c2:
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1. Jika c2 hitung < c2 tabel maka
tidak terjadi heteroskedastisitas.
2. Jika c2 hitung > c2 tabel maka
terjadi heteroskedastisitas.

3.Analisis Regresi Linear Berganda
Menurut Nihayah (2019), analisis
regresi linier (linear regression
analysis) adalah teknik statistika
untuk membuat model dan
menyelidiki pengaruh antara satu atau
beberapa variabel bebas (independent
variables) terhadap satu variabel
respon (dependent variable). Ada dua
macam analisis regresi linier:
1. Regresi Linier Sederhana

Analisis Regresi dengan satu
independent variable, dengan
formulasi umum:

Y = a +b1X1 + e
2. Regresi Linier Berganda

Analisis regresi dengan dua atau
lebih independent variable,
dengan formulasi umum:

Y = a + b1X1 + b2X2 + … + bnXn + e

Dimana: Y = Dependent variable, a=
konstanta, b1 = koefisien regresi X1,
b2 = koefisien regresi X2, dst, e =
Residual / Error

4. Uji Hipotesis
Uji t (Uji Parsial)
Menurut Ghozali (2017:56)
menyatakan bahwa uji statistik t
menunjukkan seberapa jauh pengaruh
satu variabel independen terhadap
variabel dependen dengan asumsi
bahwa variabel independen yang lain
konstan. Pengujian ini didasarkan
pada tingkat signifikansi 0,05.
Penerimaan atau penolakan hipotesis
didasarkan pada kriteria sebagai
berikut:
1. Jika nilai signifikansi lebih kecil

(<) dari 0,05 maka secara parsial

variabel independen berpengaruh
terhadap variabel dependen.

2. Jika nilai signifikansi lebih besar
(>) dari 0,05 maka secara parsial
variabel independen tidak
berpengaruh terhadap variabel
dependen.

Uji f (Uji Simultan)
Menurut Sujarweni (2015:211) Uji F
adalah pengujian signifikansi
persamaan yang digunakan untuk
mengetahui seberapa besar pengaruh
variabel bebas (X1, X2, X3) secara
bersama-sama terhadap variabel tidak
bebas (Y). Uji ini sangat penting
karena jika tidak lolos uji F maka
hasil uji t tidak relevan.
Keputusannya adalah :
1. Nilai F hitung > F tabel atau nilai

prob F-statistic < 0,05, maka
artinya variabel independen
secara bersama-sama
mempengaruhi variabel
dependen.

2. Nilai F hitung < F tabel atau nilai
prob F-statistic > 0,05, maka
artinya variabel independen
secara bersama-sama tidak
mempengaruhi variabel
dependen.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Dalam penelitian ini, kuesioner
disebarkan kepada 100 responden
yang merupakan mahasiswa yang
sedang menempuh pendidikan
perkuliahan di Kota Medan dan
sekitarnya. Untuk karakteristik
responden dikelompokkan
berdasarkan jenis kelamin dan asal
universitas responden tersebut
menempuh pendidikan. Berikut
gambaran rinci data responden yang
digunakan dalam penelitian ini:
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Tabel 1. Jenis Kelamin
Frequency Percent

Valid Laki laki 33 33,0

Perempuan 67 67,0
Total 100 100,0

Sumber: Data Diolah, 2023
Berdasarkan tabel 1 di atas dapat
diartikan bahwa karakteristik
responden berdasarkan kelompok
jenis kelamin ditemukan bahwa
jumlah responden laki-laki sebanyak
33 orang (33%) dan responden
berjenis kelamin Perempuan sebanyak
66 orang (66%).

Tabel 2. Asal Universitas
Frequency Percent

Valid UNIMED 48 48,0
USU 28 28,0
UINSU 2 2,0
UHN 7 7,0
UNPRI 3 3,0
UMA 3 3,0
UMSU 2 2,0
Lainnya 7 7,0
Total 100 100,0

Sumber: Data Diolah, 2023
Berdasarkan tabel 2, asal universitas
dari responden dalam penelitian ini
juga dapat dilihat bahwa sebanyak 48
orang berasal dari UNIMED, 28
orang berasal dari USU, 7 orang
berasal dari UHN, 2 orang berasal
dari UINSU, 3 orang berasal dari
UNPRI, 3 orang berasal dari UMA, 2
orang berasal dari UMSU, dan 7
orang lainnya berasal dari universitas
lainnya yang berada di Kota Medan
dan sekitarnya.

1. Uji Validitas dan Reliabilitas
Tabel 3. Uji Validitas dan Reliabilitas
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Sumber: Data Diolah, 2023
Syarat untuk data yang memenuhi
validitas adalah dimana nilai dari r
hitung > r tabel. Berdasarkan pada
tabel dan tabel di atas dapat diketahui
bahwa semua data memenuhi syarat
validitas dimana semua r hitung (pada
kolom Pearson Correlation) > 0.194
(r tabel untuk n = 100 adalah sebesar
0.194) dan signifikansi nya < 0,05.
Sedangkan hasil pengujian
reliabilitas, menunjukkan bahwa
semua variabel yang dijadikan
instrumen dalam penelitian adalah
reliabel dan dapat digunakan sebagai
alat pengumpulan data. Hal itu bisa
diketahui dari nilai koefisien
Cronbach Alpha > 0,60 yaitu sebesar
0,882. Sehingga berdasarkan hasil
validitas dan reliabilitas menunjukkan
bahwa instrument memiliki tingkat
reliabilitas yang tinggi dan layak serta
dapat dipercaya untuk dijadikan
sebagai sampel penelitian.

2. Uji Asumsi Klasik
Uji Normalitas

Tabel 4. Hasil Uji Normalitas

Sumber: Data Diolah, 2023

Pada hasil uji normalitas probability
plot di atas terlihat dengan jelas
bahwa normal Probability Plot
menunjukkan data menyebar di
sekitar garis diagonal dan mengikuti
arah garis diagonal, sehingga hal ini
menunjukkan pola berdistribusi
normal dan dapat ditarik kesimpulan
bahwa asumsi normalitas terpenuhi.

Uji Multikolinearitas
Tabel 5. Hasil Uji Multikolinearitas

Sumber: Data Diolah, 2023
Berdasarkan tabel 5 di atas, maka
dapat diketahui nilai VIF untuk
masing-masing variabel penelitian
sebagai berikut: Nilai VIF untuk
variabel Product sebesar 2,211 < 10.
Kemudian nilai tolerance 0,452> 0.10
sehingga variabel Product dinyatakan
tidak terjadi gejala multikolinieritas.
Kemudian nilai VIF untuk variabel
Price sebesar 2,096 < 10 dan nilai
tolerance 0,477 > 0.10 sehingga
variabel Price dinyatakan tidak terjadi
gejala multikolinieritas. Nilai VIF
untuk variabel Promotion sebesar
1,671 < 10 dan nilai tolerance 0,599
> 0.10 sehingga variabel promotion
dinyatakan tidak terjadi gejala
multikolinieritas.
Serta nilai VIF untuk variabel Place
sebesar 2,066 < 10 dan nilai tolerance
0,484 > 0.10 sehingga variabel place
dinyatakan tidak terjadi gejala
multikolinieritas.
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Uji Heteroskedastisitas
Tabel 6. Hasil Uji White

Sumber: Data Diolah, 2023
Berdasarkan tabel di atas untuk nilai
c2 hitung pada hasil uji white di atas
diperoleh dengan menggunakan
rumus c2 = n x R Square. Sehingga
diperoleh nilai c2 hitung sebesar 31,6.
Nilai tersebut telah memenuhi syarat
uji heteroskedastisitas, dimana nilai c2
hitung yaitu 31,6 < 122,1 (nilai c2
tabel). Dengan demikian dapat ditarik
kesimpulan bahwa tidak terjadi gejala
heteroskedastisitas.

3.Analisis Regresi Linear Berganda
Tabel 7. Hasil Regresi Linear

Berganda

Sumber: Data Diolah, 2023
Dari tabel di atas dapat dilihat bahwa
nilai dari Adjusted R Square adalah
sebesar 0,624 dan dapat ditarik
kesimpulan bahwa sumbangan
pengaruh variabel independen
terhadap variabel dependen secara
bersama-sama (simultan) sebesar
62,4%.

4. Uji Hipotesis
Uji t Parsial

Tabel 8. Hasil Uji T

Sumber: Data Diolah, 2023

Dari tabel di atas diketahui nilai
probabilitas (sig) produk adalah
sebesar 0,001 Karena probabilitas
lebih besar dari pada taraf uji yang
digunakan dalam penelitian atau sig >
α atau 0,001 < 0,05 maka H1
diterima. Dapat disimpulkan bahwa
produk berpengaruh terhadap
kepuasan pelanggan pengguna Gojek.
Nilai probabilitas (sig) harga adalah
sebesar 0,119. Karena probabilitas
lebih besar dari pada taraf uji yang
digunakan dalam penelitian atau sig >
α atau 0,119 > 0,05 maka H2 ditolak.
Dengan demikian dapat disimpulkan
bahwa harga tidak berpengaruh
terhadap kepuasan pelanggan
pengguna Gojek. Probabilitas (sig)
pada variabel promosi adalah sebesar
0,734. Karena probabilitas lebih besar
dari pada taraf uji yang digunakan
dalam penelitian atau sig > α atau
0,734 > 0,05 maka H3 ditolak.
Dengan demikian dapat disimpulkan
bahwa promosi tidak berpengaruh
terhadap kepuasan pelanggan
pengguna Gojek. Besarnya
probabilitas (sig) place adalah sebesar
0,001. Karena probabilitas lebih besar
dari pada taraf uji yang digunakan
dalam penelitian atau sig > α atau
0,001< 0,05 maka H4 diterima.
Dengan demikian berdasarkan hasil
pengujian dapat disimpulkan bahwa
tempat (distribusi) berpengaruh
terhadap kepuasan pelanggan
pengguna Gojek.

Uji F Simultan
Tabel 9. Hasil Uji F

Sumber: Data Dolah, 2023
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Dari data tabel 9 di atas dapat dilihat
bahwa nilai F hitung sebesar 42,013
dan jumlah n (sampel) 100. Dalam
menentukan pengaruh simultan maka
F hitung > F tabel. Dalam hal ini
dapat diketahui bahwa nilai F tabel
untuk n=100 adalah 2.46, sehingga
dapat diketahui bahwa 42,013 > 2,46
dengan signifikansi 0.001 < 0,05.
Dengan demikian dapat ditarik
kesimpulan bahwa H5 diterima
dimana product, price, promotion,
dan place secara bersama-sama
(simultan) berpengaruh positif dan
signifikan terhadap kepuasan
pelanggan pada pengguna Gojek.

SIMPULAN
Hasil penelitian ini menunjukkan
bahwa dalam hal strategi promosi
Gojek di kalangan mahasiswa di Kota
Medan dan sekitarnya, strategi
pemasaran dengan metode marketing
mix secara keseluruhan memberikan
dampak positif dan signifikan pada
kepuasan pelanggan. Produk dan
tempat (distribusi) menjadi faktor
yang paling signifikan, sedangkan
harga dan promosi kurang
berpengaruh terhadap kepuasan
pelanggan. Temuan dapat ini
memberikan panduan penting bagi
Gojek dan perusahaan layanan serupa
dalam mengoptimalkan strategi
pemasaran mereka untuk
meningkatkan kepuasan pelanggan.
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