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RINGKASAN

Analisis Variabel — Variabel Yang Mempengaruhi Keputusan, Kepuasan dan
Loyalitas Konsumen Dalam Pembelian Produk Industri Hilir Kopi Bubuk PTPN XII
(Persero) di Jember.

Penelitian ini dimaksudkan untuk menganalisis variabel variabel yang
mempengaruhi keputusan, kepuasan, dan loyalitas konsumen dalam pembelian produk
Industri Hilir Kopi Bubuk PTPN XII (Persero).

Penelitian dilaksanakan di Kabupaten Jember dan metode penelitian yang
digunakan adalah metode survei dengan responden penelitian adalah pekerja PNS, ABRI,
Wiraswasta, Swasta dan ibu rumah tangga konsumen Kopi Bubuk PTPN XllI (Persero)
berjumlah 250 responden, yang dipilih berdasarkan teknik accidental sampling. Instrumen
yang digunakan adalah kuisioner.

Teknik analisis yang digunakan untuk menguiji hipotesis S&Mi¢tural Equation
Modeling dengan menggunakan program Amos 4.10. pengujian hipotesis alat statistik
inferensial pada derajat ketelitiar= 0,05. Hasil penelitian menunjukkan :

1. Produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan konsumen dengan nilai
standartdize sebesar 0,287, produk berpengaruh secara signifikan terhadap kepuasan
konsumen dengan nilai standartdize sebesar 0,263, harga berpengaruh secara signifikan
terhadap keputusan konsumen dengan nilai standartdize sebesar 0,238, harga
berpengaruh secara signifikan terhadap kepuasan konsumen dengan nilai standartdize
sebesar 0,216, distribusi berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan konsumen
dengan nilai standartdize sebesar 0,286, distribusi tidak berpengaruh secara signifikan
terhadap kepuasan konsumen dengan nilai standartdize sebesar 0,194, promosi
berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan konsumen dengan nilai standartdize
sebesar 0,738, promosi berpengaruh secara signifikan terhadap kepuasan konsumen
dengan nilai standartdize sebesar 0,555, keputusan konsumen tidak berpengaruh secara
signifikan terhadap kepuasan konsumen dengan nilai standartdize sebesar 0,055,
keputusan konsumen berpengaruh secara signifikan terhadap loyalitas dengan nilai
standartdize sebesar 0,413, dan kepuasan konsumen berpengaruh secara signifikan
terhadap loyalitas dengan nilai standartdize sebesar 0,323 pada pembelian produk
Industri Hilir Kopi Bubuk PTPN XII (Persero).

2. Dari hasil pengujian pengaruh langsung, tidak langsung, dan pengaruh total
memberikan sebuah gambaran tentang variabel yang mempunyai pengaruh langsung
terbesar terhadap keputusan konsumen yaitu promosi ( 0,738 ), pengaruh langsung
terbesar terhadap kepuasan konsumen yaitu variabel promosi ( 0,555 ), dan pengaruh
langsung terbesar terhadap loyalitas adalah variabel keputusan konsumen ( 0,413 ).

3. Berdasarkan kedua kesimpulan tersebut, yang dibuktikan baik secara kualitatif maupun
kuantitatif dapat disampaikan bahwa produk, harga, distribusi, promosi, keputusan dan
kepuasan berpengaruh terhadap loyalitas konsumen, sedang faktor yang paling
dominan adalah promosi.



ABSTRACT

An Analysis Of Variables Which Influence The Decigin, Satisfaction and
Consumer’s Loyalty In Buying Powdered Coffee from The Downstream industry Of
PTPN XIlI Inc. Jember

The research has been designed to analyse variatdesnfluence the decision,
satisfaction and consumer’s loyalty in buying povediecoffee from downstream industry
of PTPN XII (Inc) Jember.

The location is in Jember region and research ndetthat has been used is survey.
The respondents comprise of civil servant officedddliers, entrepreneurs and house wives
who are the consumers of the product from PTPN Kike number of respondents are 250
who has been picked by accidental sampling tecleniguth the instrument of
quiestionnaires.

The researcher uses SEM ( Structural Equation NMiadel to test the hypothesis
by using Amos program 4.10 with testing hypothésigferential statistic device on the
coefficient degree = 0,05 it shows that :

1. The product has a significant effect in consumdegsision with the standardize score
of 0,287, the product has a significant effect consumer’s decision with the
standardize score of 0,263, price has a signifieffiect in consumer’s decision with
the standardize score of 0,238, price has a sigmifieffect in consumer’s satisfaction
with the standardize score of 0,216, distributias & significant effect in consumer’s
decision with the standardize score of 0,286, ithgtion doesn’t have a significant
effect in cunsomer’s satisfaction with the stan@@aadcore of 0,194, promotion has a
significant effect in consumer's decision with tlstandardize score of 0,738,
promotion has a significant effect in consumertséaction with the standardize score
of 0,555, consumer’'s decision doesn’t have a &ggmt effect in consumer’s
satisfaction with the standardize score of 0,08%isamer’s decision has a significant
effect in loyalty with the standardize score ofX84and consumer’s satisfaction has a
significant effect with the standardize score @23, in consumer’s loyalty for the
buying activity of powdered coffee of powdered eeffrom PTPN XII.

2. SFrom the indirect and direct testing, and thel toftuence give the measurement of
variables that has the biggest direct influencéhts consumer’s decision and that is
promotion (0,738), the biggest direct influence ttee consumer’s satisfaction is
promotion (0,555) and the biggest direct influemedoyalty is consumer’s decision
(0,413).

Key Words : Marketing Mix, Decision, Satisfaction,and Consumer’s Loyalty
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