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Abstract 
Selling is a managerial social process by which individuals and groups 

obtain what they need and want, create, offer, and exchange products of 

value with others. Nowadays, economic development and growth is 

increasing rapidly, starting from the development of various types of 

products, as well as increasingly fierce competition between producers, so 

companies must be able to act quickly and effectively in marketing efforts to 

get the widest possible market prey. In the media, it turns out that J4 Hotel 

Legian has received positive feedback from the surrounding community. 

Starting from good comments, affordable prices, and getting lots of orders. 

The research method used is quantitative and then calculates with SPSSS 

and analyzes the results of the study and then determines the results of the 

study. The results of this study Partially, advertisements share a positive 

and significant influence on food sales at J4 Hotel Legian, the higher 

consumer satisfaction, the more food sales increase at J4 Hotel. the higher 

the quality of service that J4 Hotel tries, the better the sales of J4 Hotel's 

food. consumer satisfaction and service quality contributed 97.4% to food 

sales (Y) at J4 Hotel Legian. 

Kata kunci:  
Iklan, Layanan, 

Kepuasan Konsumen  

Abstrak 
Penjualan adalah proses sosial manajerial di mana individu dan kelompok 

mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan, menciptakan, 

menawarkan, dan mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain. 

Zaman sekarang ini perkembangan dan pertumbuhan ekonomi semakin 

meningkat pesat, mulai dari perkembangan berbagai macam jenis produk, 

serta persaingan antar produsen yang semakin ketat, sehingga perusahaan 

harus bisa bertindak secara cepat dan efektif dalam usaha memasarkan 

untuk mendapatkan mangsa pasar seluas mungkin Dengan memasarkan 

makanan di sosial media ternyata J4 Hotel Legian mendapatkan feedback 

positif dari masyarakat sekitar. Mulai dari komen yang baik, harga yang 

terjangkau, dan mendapatkan orderan yang banyak. Ini menjadi salah satu 

penghasilan yang cukup mempengaruhi untuk kelangsungan kehidupan 

hotel ini. Metode penelitian yang digunakan adalah kuantitatif kemudian 

menghitung dengan SPSS dan menganalisis hasil penelitian kemudian 
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menentukan hasil dari penelitian. Hasil penelitian ini Secara parsial iklan 

membagikan pengaruh positif serta signifikan yang di dapat pada penjualan 

makanan di J4 Hotel Legian, semakin tinggi kepuasan konsumen maka 

semakin meningkat penjualan makananan J4 Hotel. Semakin tinggi kualitas 

pelayanan yang dicoba J4 Hotel maka semakin baik juga penjualan 

makananan J4 Hotel. kepuasan konsumen dan kualitas pelayanan 

memberikan kontribusi 97,4% terhadap penjualan makanan (Y) di J4 Hotel 

Legian. 

 

 
PENDAHULUAN  

 
Penjualan adalah proses sosial manajerial di mana individu dan kelompok 

mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan, menciptakan, menawarkan, dan 

mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain (Philip Kotler, 2008). Penjualan juga 

merupakan salah satu sumber yang bisa menghasilkan pendapatan untuk seseorang atau suatu 

perusahaan yang melakukan transaksi jual dan beli, dalam suatu perusahaan apabila semakin 

besar penjualan maka pendapatan yang diperoleh seseorang atau perusahaan tersebut pasti 

makin besar. Tujuan penjualan yaitu menghasilkan keuntungan atau laba dari produk-produk 

atau jasa yang dijual oleh produsen dengan pengelolaan yang baik. Akan tetapi hal ini perlu 

peningkatan kinerja dari pihak distributor dalam menjamin mutu dan kualitas barang ataupun 

jasa agar yang akan dijual tetap sesuai dengan olahan pabrik. 

Zaman sekarang ini perkembangan dan pertumbuhan ekonomi semakin meningkat 

pesat, mulai dari perkembangan berbagai macam jenis produk, serta persaingan antar produsen 

yang semakin ketat, sehingga perusahaan harus bisa bertindak secara cepat dan efektif dalam 

usaha memasarkan untuk mendapatkan mangsa pasar seluas mungkin. Karena tujuan akhir dari 

penyampaian produk adalah konsumen itu sendiri, sedangkan kondisi konsumen zaman 

sekarang, konsumen sudah mulai berpikir logis sehingga lebih selektif lagi dalam pembelian 

suatu produk.  

 Pimpinan biasanya menekankan pentingnya peranan strategi pemasaran dan menyusun 

strategi pemasaran dalam suatu perusahaan. Didalam menetapkan strategi pemasaran yang 

akan dijalankan, suatu perusahaan harus bisa melihat peluang-peluang yang ada, baik itu kecil 

maupun besar dan harus bisa melihat dengan jelih situasi dan kondisi pasar serta menilai posisi 

perusahaan di pasar.  

 Perusahaan yang ada pasti mempunyai tujuan untuk terus berkembang dan 

meningkatkan keuntungannya, tujuannya itu bisa dicapai melalui usaha terus mempertahankan 

semaksimal mungkin dan meningkatkan terus tingkat keuntungan atau laba perusahaan dengan 

menargetkan volume penjualan yang tinggi dapat dicapai dengan strategi pemasaran yang 

sudah disiapkan. Usaha tersebut hanya dapat dilakukan melalui usaha mencari dan memberi 

informasi produk terus kepada konsumen dan berusaha terus untuk menguasai pasar. Tujuan 

ini hanya dapat dicapai apabila pimpinan dan tim bagian pemasaran perusahaan 

mempersiapkan dan melakukan strategi yang matang untuk dapat meningkatkan terus 

kesempatan atau peluang yang ada dalam pemasaran, sehingga posisi atau kedudukan 

perusahaan kita di pasar dan dimata konsumen itu baik dan keuntungan perusahaan kita dapat 

dipertahankan dan sekaligus ditingkatkan. Assauri (2014) 
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Iklan adalah salah satu strategi yang harus bisa dimanfaatkan dengan sebaik mungkin 

mengingat ketatnya persaingan sekarang ini. Iklan adalah suatu informasi yang 

memberitahukan kepada khalayak mengenai suatu barang atau jasa yang dijual atau dipasang 

di media massa dan peamasang harus membayar untuk melakukan ini (iklan).  

Di masa pandemi sekarang ini, sektor pariwisata bisa dikatakan paling besar 

mendapatkan dampak buruknya. Orang-orang atau turis sulit untuk belibur keluar kota atau 

negri, karena aturan pemerintah masing-masing yang belom boleh mengijinkan warganya 

untuk berlibur keluar kota atau negri, gunalmencegah penyebaranlvirus covid-19. Khususnya 

di bidang perhotelan di Bali, banyak hotel di Bali yang tutup karena tidak bisa membiayai 

karyawannya dan tidak mendapatkan penghasilan yang cukup. Banyak strategi yang di pakai 

oleh hotel-hotel di Bali, contohnya adanya promo makan dan berenang di hotel tersebut, harga 

makanan yang diturunkan sehingga orang lokal mau datang, bergabung dengan perusahaan 

jasa, bekerjasama dengan perusahaan massage untuk bisa memberikan layanan massage di 

hotel tersebut. Kemudian kerjasama yang dilakukan di bagian jasa lainnya ada yang bisa 

mengantarkan makanan, dan memberikan menurunkan harga kamar dan lainnya. Menjalankan 

iklan makanan memang salah satu strategi paling jitu karena semua orang tetap butuh makan. 

J4 hotel Legian Bali, salahlsatulhotel yanglterletakldi jalanllegian. Hotel ini juga 

mendapatkan dampak buruk dari pandemi ini selama beberapa bulan awal. Dengan strategi-

strategi yang di rancang, hotel ini masih bisa beroperasi selama pandemi dan sampai sekarang. 

Salah satu strateginya adalah memasarkan makanan restorannya melalui sosial media yaitu 

Instagram, Go-Food, GrabFood. Dengan memasarkan makanan di sosial media ternyata J4 

Hotel Legian mendapatkan feedback positif dari masyarakat sekitar. Mulai dari komen yang 

baik, harga yang terjangkau, dan mendapatkan orderan yang banyak. Ini menjadi salah satu 

penghasilan yang cukup mempengaruhi untuk kelangsungan kehidupan hotel ini. Sangat 

menarik untuk dibahas pemasaran yang dipasang di media sosial, karena hal yang mereka 

lakukan ini berjalan terus hingga saat ini. Jadi dari pembahasan singkat dari atas maka kita bisa 

merumuskan masalah dibawah ini. 

 

 
METODE 

 
Dalam penulisan proposal tugas akhir ini penulisi melakukan penelitian di J4 Hotel 

Legian, Banjar Pengabetan, Kuta, Badung, Bali pada bulan Mei-Juni tahun 2022. Perusahaan 

ini bergerak dibidang pariwisata khususnya di perhotelan dan memiliki pelanggan dari 

berbagai macam negara dan dalam negri, hotel ini juga terletak di pusat keramain di Bali dan 

sudah menjadi hotel bintang 4. Tentunya di hotel ini memiliki karyawan yang berkuliatas. 

Populasi dalam penelitian ini yaitu seluruh pelanggan yang datang dan saya temui restoran J4 

Hotel. Purposive sampling adalah metodologi pengambilan sampel secara acak dimana 

kelompok sampel ditargetkan memiliki atribut-atribut tertentu Dalam penelitian ini penulis 

menggunakan purposive sampling sebanyak 60 sampel/responden yang saya temui di restoran 

J4 Hotel yang mana hal itu sudah memenuhi kriteria sehingga layak untuk di teliti. 

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah observasi, wawancara, kusioner dan 

Dokumentasi. Penelitian ini merupakan suatu kegiatan yang dilukakan secara teratur dan 

sistematis untuk mendapatkan jawaban pemecahan masalah, maka dari itu peneliti 

menggunakan metode penelitian analisi regresi linier berganda. 



 
 
 

 

44 
 

 Research Article         e-ISSN:2963 - 0932  

   

Jurnal Vokasi (JAKADIKSI) 
Vol. 1, No.2 Desember 2022 
Available online at https://jurnal.undhirabali.ac.id/index.php/jakadiksi/index       
 

Uji Validitas, suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan yang ada pada kuesioner 

tersebut mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kesioner tersebut. Uji 

reliabilitas adalah alat untuk mengukur suatu kuesioner penelitan yang merupakan indikator 

dari variable atau konstruk, sedangkan untuk memudahkan perhitungan dalam uji reliabilitas 

ini di gunakan alat bantu komputer dengan program SPSS (Statistical Package for Social 

Science). Uji deskriptif dalam penelitian ini digunakan untuk memberikan informas tentang 

ciri atau karakteristik variabel-variabel penelitian yang utama. Pengujian asumsi klasik yang 

meliputi Uji Normalitas, Uji Multikolinieritas dan Uji Heteroskedastisitas. Uji 

Multikolinearitas yang bertujuan untuk menguji apakah model regresi ditemukan adanya 

korelasi antar variabel bebas (independent). Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji 

apakah dalam model regresi terjadi ketidak samaan variance dari residual suatu pengamatan 

kepengamatan yang lain. Uji Normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalamlmodel regresi 

variable lindependen dan variabel dependen atau keduanya mempunyai distribusilnormal atau 

tidak, variabel penggangu atau residua lmemiliki distribusil normal. 

 

  
HASIL DAN PEMBAHASAN 

 
Pengujianlvaliditas danlreliabilitas terhadap instrument – instrument di dalam 

kuesionerlsangatlahlpentingldilakukanluntuk menerima hasillpenelitianlyang validldan 

reliabel. Denganldemikian instrument yang validldanlreliabel merupakanlpersyaratan 

mutlakluntuklmendapatkanlhasil penelitian yanglvalidldanlreliabel., 

Instrumenldikatakanlvalidlapabila bisa mengukurlapalyangldiinginkan, danldapat 

mengungkapkanldataldarilvariabellyanglditeliti secaraltepat, validitaslmenampakan sejauh 

manalalatlpengukurluntuk menilai apalyang diukur. (Sugiono, 2017) tinggilrendahnya 

validitaslinstrument memperlihatkan sejauh mana datalterkumpul tidaklmenyimpangldari 

gambaranltentanglvariabellyangldilteliti. 

 

Pembahasan 

 

Pengujianlvaliditasldisini dilakukan padal600respondenldenganltaraflsignifikan 5%. 

Sehingga mendapatkan hasilnyalsebagai berikut:, 

Tabel 1. Hasil Uji Validitas Dan Reliabilitas Untuk Variabel Iklan (X1) 

N

o 

Item 

Pertan

yaan 

Koefi

sien 

Kore

lasi 

Ke

t. 

Alpha 

Cron

bach 

Ket. 

1 X1.11 0,981 
Val

id 

0,981 
Reli

abel 

2 X1.21 
0,970 

Val

id 

3 X1.31 
0,924 

Val

id 

4 X1.41 
0,939 

Val

id 
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Nilailhasillhitunglpada table di atas memperlihatkan bahwa seluruh nilaildiatas 

lebihlbesarldari 0,30. Denganldemikian semua instrumentlpenelitian variable iklan (X1) yang 

dipakai adalahlvalid, Untuklvariabel iklan (X1) mempunyai nilailalphalcronbachldiatasl0,6 

sehingga bisa disimpulkanlbahwalpertanyaan tersebutlreliabel, selanjutnyalinstrument-

instrumentltersebut bisa dipakai untuk menganalisislstatistikllebih lanjut., 

 

 

Tabel 2. Hasil Uji Validitas Untuk Variabel Kepuasan Konsumen (X2) 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Nilai hasil hitung pada table diiatas memperlihatkan bahwalsemualnilaildiatas  lebih 

besarldari80,30. Denganldemikian semua instrumenlpenelitian variabel kepuasan konsumen 

(X2) yang dipakai adalahlvalid. Untuk variabel kepuasan konsumen (X2) mempunyai 

nilailalphalcronbachldiatas 0,6 sehingga bisa disimpulkanlbahwalpertanyaan tersebutlreliabel, 

berikutnya instrument-instrumentltersebut bisa digunakanluntuk 

menganalisislstatistikllebihllanjut. 

 

 

Tabel 3. Hasil Uji Validitas Untuk Variabel Kualitas pelayanan (X3) 

No Item 

Pertanyaan 

Koefisien 

Korelasi 

Ket. Alpha 

Cronbach 

Ket.n 

1 X3.11 0,921 Validl 

0,934 Reliabel 

2 X3.21 0,909 Validl 

3 X3.31 0,639 Validl 

4 X3.41 0,778 Validl 

5 X3.51 0,917 Validl 

  

 Nilailhasillhitung pada table di ltas memperlihatkan bahwalsemualnilai diatas lebih 

besar dari 0,30. Denganldemikian semua instrumenlpenelitian variabel kualitas pelayanan (X3) 

yang dipakai adalah valid. Untuk variabel kualitas pelayanan (X3) mempunyai 

nilailalphalcronbach diatas 0,6 sehingga bisa disimpulkanlbahwalpertanyaan tersebutlreliabel, 

berikutnya instrument-instrumentltersebut bisa digunakanluntuk 

menganalisislstatistikllebihllanjut. 

 

N

o 

Item 

Pertan

yaan 

Koef

isien 

Kore

lasi 

Ke

t. 

Alph

a 

Cron

bach 

Ket 

1 
X2.11 0,981 

Val

id 

0,981 
Relia

bel 

2 
X2.21 0,970 

Val

id 

3 
X2.31 0,924 

Val

id 

4 
X2.41 0,939 

Val

id 
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Tabel 5. Hasil Uji Validitas Untuk Variabel Penjualan Makanan (Y) 

No 

Item 

Pertany

aan 

Koefisi

en 

Korela

sin 

Ket

. 

Alpha 

Cronb

ach 

Ket. 

1 Y1.11 0,426 
Val

id 

0,805 
Reliab

eln 

2 Y1.21 0,724 
Val

id 

3 Y1.31 0,726 
Val

id 

4 Y1.41 0,659 
Val

id 

  

 Nilai hasil hitung pada table di atas memperlihatkan bahwa semua nilai diatas lebih 

besar dari 0,30. Maka dari itu semua instrumen penelitian variabel penjualan makanan (Y) yang 

digunakan adalah valid. Untuk variabel penjualan makanan (Y) mempunyai nilai alpha 

Cronbach diatas 0,6 sehingga bisa disimpulkan bahwa pertanyaan tersebut reliabel, berikutnya 

instrument-instrument tersebut dapat digunakan untuk menganalisis statistic lebih lanjut. 

Uji Multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah di dalam model regresi 

ditemukan adanya korelasilantar variabel bebas. Mode regresi yang baik harusnya tidak terjadi 

korelasi diantara variabel bebas. Suatu mode regresi bias dikatakan baik kalau tidak terjadi 

multikolinearitas di dalamnya. Model regresi yang bebas dari multikolinearitas ialah yang 

mempunyai nilai variance inflaction factor (VIF) tidak lebih dari 104 dan memiliki angka 

tolerance lebih dari 10%. 

 

 

Tabel 6. Uji Multikolinearitasa 

 
Menurut hasillpengujian yang dibuktikan padalTabel 4.11, nilai tolerance variabellbebas 

lebihldari 10% atau 0,1. NilailVIF kurangldari 108denganldemikian bisa disimpulkanltidak 

terjadilmultikolinearitaslantaralvariabellbebas dalam penelitianlini. 

Uji heterokedastisitasldalam penelitianlini dikerjakan denganlmenerapkan ujilGrafik 

scaterlplot. 

 

 

 

Coefficientsa

,936 1,068

,940 1,064

,990 1,010

X1

X2

X3

Model

1

Tolerance VIF

Collinearity Statistics

Dependent Variable: Ya. 
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Gambar 1. Uji Heteroskedasitast 

 

BerdasarkanlGambar 1, bisa diketahui bahwalseluruh datalvariabel mempunyai 

sebaranlacak, tidakladanyalpolaltertentu pada grafiklscaterlplot artinyalpada modellregresi 

tidaklterdapatlheteroskedastisitas. Pengujian normalitas dikerjakan dengan uji Kolmogorov 

Smirnov yang dijelaskan di tabellberikut., 

 

 

Tabel 7. Uji Normalitas 

 
 

 Pada tabel diatas memperlihatkan nilai sig sejumlah 0,477 sebab nilai sig bernilai lebih 

besarldari 0,05 sebab itu data bisa dikatakan berdistribusilnormal. Sehingga pengujian 

hipotesis bisa dilanjutkan.  

Analisis ini dipakai untuk mengetahui pengaruh secara simultan antara iklan, kepuasan 

konsumen dan kualitas pelayanan kepada penjualan makanan di J4 Hotel Legian. Ada 

persamaan analisis regresi berganda yang dapat kita lihat sebagailberikut:  

Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3  

Menurut hasillanalisislpadalTabel di atas, bisa ditentukanlpersamaanlregresilberganda 

sebagai berikut:  

Y = 0,243 + 0,294X1 + 0,216X2 + 0,381X3 

Dari persamaanlhalltersebut bisa dijelaskan sebagailberikut: 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

60

,0000000

,44714095

,109

,109

-,089

,842

,477

N

Mean

Std. Deviation

Normal Parameters a,b

Absolute

Positive

Negative

Most Extreme

Differences

Kolmogorov-Smirnov Z

Asymp. Sig. (2-tailed)

Unstandardiz

ed Residual

Test distribution is Normal.a. 

Calculated from data.b. 

420-2-4

Regression Standardized Predicted Value

6

4

2

0

-2

R
e
g

re
s
s
io

n
 S

tu
d

e
n

ti
z
e
d

 R
e
s
id

u
a
l

Dependent Variable: Y

Scatterplot
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b1 Koefisienlregresi X1 = 0,294, hallini berarti penjualan makanan akanlberubah sebesar 

0,294 apabila iklan berubahlsebesar satu kesatuan denganlasumsi kepuasan konsumen dan 

kualitas pelayanan taklberubah. 

b2 Koefisienlregresi X20= 0,216, hal ini berarti penjualan makanan  akanlberubah sebesar 

0,216 apabila kepuasan konsumen berubahlsebesarlsatu satuanldenganlasumsi iklan 

danlkualitas pelayanan tak berubah. 

b3 KoefisienlregresilX3 = 0,381, hallini berarti penjualan makanan akanlberubah 

sebesarl0,381 apabila kualitas pelayanan berubahlsebesarlsatu-satuan denganlasumsi iklan, 

kepuasan konsumen tak berubah. 

Ujilstatistiklt (t – test) digunakanluntuk mengetahuilpengaruhlsecara parsiallantara 

iklan, kepuasan konsumen dan kualitas pelayanan terhadaplpenjualan makanan di J4 Hotel 

Legian. Untuklmengetahui hallitu, maka menggunakan langkah – langkahlsebagai berikut: 

A. Untuklhipotesis pertamalyaitu terdapat pengaruh positif secara parsial dan signifikan 

antara iklan terhadap penjualan makanan di J4 Hotel Legian. 

Adapunllangkah – langkahnyaladalah: 

a). FormulasikHipotesisk 

Ho: b1 ≤ 08 Tidak ada pengaruh positiflsecaralparsialldan signifikanlantara iklan 

terhadap penjualan makanan di J4 Hotel Legian. 

Ha: b1 > 0 Adalpengaruh yang positiflsecaralparsial dan signifikanlantara iklan 

terhadapl penjualan makanan di J4 Hotel Legian. 

b). Menentukanltingkatlkepercayaan 95% ; α = 5%, DF = n–k-1  

DF = 60-4-1 = 55, jadi t tabel = 1,67. 

c). KriterialPengujian 

Holditerimalbila tl hitung ≤ t tabell 

Holditolaklbila tlhitung  > t tabelk 

d). Menghitung Nilai t 

Nilai t hitung = 12,871 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2. Daerah Penerimaan dan Penolakan Ho dengan Uji t (Variabel Iklan) 

 

e). Kesimpulank 

Menurut analisis t – test danlgambarldi atas kelihatan bahwalnilai t hitung diperoleh 

sebesar 12,871, sedangkan t tabel sebesar 1,67 denganldemikian thitung beradaldi 

daerahlpenolakanlHolberarti Holditolak, makalHalditerima. Hallini membuktikan 

bahwalmemanglbenar adalpengaruhlpositif secaralparsialldan signifikan antara iklan 

kepada penjualan makanan di J4 Hotel Legian.  

B. Untuklhipotesislkedua yaitulterdapat pengaruhlpositiflsecara parsial dan signifikanlantara 

kepuasan konsumen terhadap penjualan makanan di J4 Hotel Legian. 

Adapunllangkah – langkahnyaladalah: 

Ho diterimak 
Ho 

0 t tabelk 

(1,67) 

t hitungk 

(12,87

 

Ho ditolaki 
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a). FormulasilHipotesis 

Ho: b2 ≤ 0 Tidakl ada pengaruh positiflsecaralparsial dan signifikan antara 

kepuasan konsumen kepada penjualan makanan di J4 Hotel Legian. 

Hal: b2 > 0 Adalpengaruh positif secaralparsial dan signifikanl antara kepuasan 

konsumen kepada penjualan makanan di J4 Hotel Legian. 

b). Menentukanltingkatlkepercayaan 95% ; α = 5%, ujilsisilkanan DF = n–k-1  

DF = 60-4-1 = 55, jadi t tabel = 1,67. 

c). KriterialPengujiana 

Holditerimalbila t hitung ≤ t tabell 

Ho ditolaklbilalt hitung > t tabell 

d). MenghitunglNilai ti 

Nilailt hitung = 11,636 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 3. Daerah Penerimaan dan Penolakan Ho dengan Uji t (variabel Kepuasan 

Konsumen) 

 

e). Kesimpulanlll 

Menurut analisislt – test danlgambarldi atas kelihatan bahwalnilai thitung diperoleh 

sebesar 11,636, sedangkan ttabel sebesarl1,7 denganldemikian thitung beradaldi 

daerahlpenolakanlHo berarti Holditolak, makalHalditerima. Hal ini membuktikan 

bahwalmemang benar adalpengaruhlpositiflsecaralparsial dan signifikan antara 

kepuasan konsumen kepada penjualan makanan di J4 Hotel Legian. 

C. Untuklhipotesislketiga yaitu terdapat pengaruhlpositiflsecara parsial dan signifikanlantara 

kualitas pelayanan terhadap penjualan makanan di J4 Hotel Legian. 

Adapunklangkah – langkahnyaladalah: 

a). FormulasilHipotesis 

Ho: b3 ≤ 0 Tidakladalpengaruhlpositiflsecaralparsialldanlsignifikan antara kualitas 

pelayanan kepada penjualan makanan di J4 Hotel Legian. 

Ha: b3 > 0 Adalpengaruhlpositif secaralparsial dan signifikanlantara kualitas 

pelayanan kepada penjualan makanan di J4 Hotel Legian. 

b). Kesimpulan  

Menurut analisislt – test danlgambarldi atas kelihatan bahwalnilai thitung 

diperolehsebesar 23,189, sedangkan ttabel sebesarl1,67 denganldemikian thitung beradaldi 

daerahlpenolakanlHo berartilHolditolak, makalHalditerima. Hallini membuktikan 

Ho 

diterimai 

Ho ditolaki 

0 t tabeli 

(1,67) 

t hitungi 

(11,63

6) 

 



 
 
 

 

50 
 

 Research Article         e-ISSN:2963 - 0932  

   

Jurnal Vokasi (JAKADIKSI) 
Vol. 1, No.2 Desember 2022 
Available online at https://jurnal.undhirabali.ac.id/index.php/jakadiksi/index       
 

bahwalmemang benar adalpengaruhlpositif secara parsialldan signifikanlantara 

kualitas pelayanan kepada penjualan makanan di J4 Hotel Legian 

Untuklmengujilpengaruhlpositiflsecaralsimultanldanlsignifikan antara iklan, 

kepuasan konsumenldan kualitas pelayananlterhadap penjualan makanan di J4 Hotel Legian, 

digunakanlF – test. Adapunllangkah – langkahnyaladalah: 

a) FormulasilHipotesis 

Hol: b123 = 09 Tidakladalpengaruh positifl secara simultan;;; dan signifikanl antara 

iklan, kepuasan konsumen dan kualitas pelayanan terhadapl 

penjualan makanan di J4 Hotel Legian. 

Hal: b123 > 09 Adalpengaruh positif secaralsimultanldan signifikan antara iklan, 

kepuasan konsumen, dan kualitas pelayanan terhadap penjualan 

makanan di J4 Hotel Legian. 

b) Menentukanltingkatlkepercayaannn 

Tingkatlkepercayaanl60% ; α = 5%,  

DFlPembilangl= k – 1, (4 – 1 = 3), DF Penyebutl= n – ko  

DF = 60 – 4 = 56, jadilF tabel = 2,7 . 

c) KriterialPengujian  

HolditerimalbilalF hitung < F tabel 

HolditolaklbilalF hitung > F tabel 

d) MenghitunglNilai Fi 

DenganlmenggunakanlprogramlSPSS 17.0, didapatlnilai F hitung = 344,740 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

e) Kesimpulanl 

Menurut uji Fldanlgambarldilatas kelihatan bahwalnilailF hitung didapatlsebesar 344,740 

sedangkanlF tabel sebesar 2,7 denganldemikianlF hitung lebihlbesarldari F tabel berartilHolditolak, 

makalHalditerima. Hallini membuktikan bahwa memang benar adalpengaruhlpositiflsecara 

simultan antara iklan, kepuasan konsumen dan kualitas pelayanan kepada penjualan makanan  

di J4 Hotel Legian 

 

Ho ditolak 

F tabel 

(2,7) 

F hitung 

(344,74

0) 

0 

Ho diterima 
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Pengaruh Iklan Secara Parsial Terhadap Penjualan makanan. Menurut hasil penelitian 

didapat t1-hitung yaitu 12,871 lebih besar dari t-tabel sebesar 1,7 berada pada daerah penolakan 

Ho, maka Ho ditolak atau Hi diterima, berarti memang benar ada pengaruh yang positif dan 

signifikan antara iklan secara parsial kepada penjualan makanan dan bukan diperoleh secara 

kebetulan. Hasil penelitian memberikan makna bahwa semakin tepat melakukan iklan maka 

semakin tinggi penjualan makanan di J4 Hotel Legian begitu juga sebaliknya semakin kurang 

tepat iklan maka semakin rendah penjualan makanan. 

Hasil analisis data diatas bisa dikatakan bahwa iklan mempunyai pengaruh yang positif 

dan signifikan kepada peningkatakan penjualan, hal ini memperlihatkan bahwa semakin gencar 

perusahaan memasang iklan maka produk yang ditawarkan akan semakin bisa meningkatkan 

ketertarikan pada konsumen untuk membeli produknya, dan akan mempengeruh peningkatan 

penjualan.  

Hasil penelitian ini searah dengan penelitian yang dikerjakan oleh Shri (2017), Ardian 

(2020), Femi (2021), Ermi (2021) menyebutkan bahwa iklan memiliki pengaruh yang positiff 

dan signifikan terhadap penjualan.  

Pengaruh kepuasan konsumen terhadap penjualan makanan. Berdasarkan hasil 

hitungan yang didapat t2-hitung adalah 11,636 lebih besar dari t-tabel sebesar 1,7 berada pada 

daerah penolakan Ho, maka Ho ditolak atau Hi diterima, berarti memang benar ada pengaruh 

yang positif dan signifikan antara kepuasan konsumen secara parsial terhadap penjualan 

makanan dan bukan diperoleh secara kebetulan. Hasil penelitian memberikan makna bahwa 

semakin tinggi kepuasan konsumen maka semakin tinggi penjualan makanan di J4 Hotel 

Legian begitu juga sebaliknya semakin rendah kepuasan konsumen maka penjualan makanan 

semakin menurun.  

Kepuasan konsumen yang tinggi adalah tujuan utama pemasaran. Ketika pelanggan 

merasa puas atas pelayanan yang didapatkan, maka besar kemungkinan mereka akan kembali 

lagi dan melakukan pembelian-pembelian yang lain serta mereka juga akan merekomendasikan 

kepada teman-teman dan keluarganya tentang hal ini. Hasil penelitian ini searah dengan 

penelitian yang dikerjakan oleh Shri (2017), Ardian (2020), Femi (2021), Ermi (2021) 

menyebutkan bahwa kepuasan konsumen memiliki pengaruh yang positif dan signifikan 

terhadap penjualan.  

Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Penjualan Makanan. Berdasarkan hasil 

perhitungan diperoleh t3-hitung adalah 23,189 lebih besar dari t-tabel sebesar 1,7 berada pada 

daerah penolakan Ho, maka Ho ditolak atau Hi diterima, berarti memang benar ada pengaruh 

yang positif dan signifikan antara kualitas pelayanan  secara parsial terhadap penjualan 

makanan di J4 Hotel Legian dan bukan diperoleh secara kebetulan.  

Hasil penelitian memberikan makna bahwa semakin tinggi kualitas pelayanan maka 

semakin tinggi penjualan makanan di J4 Hotel Legian, begitu juga sebaliknya semakin rendah 

kualitas pelayanan maka penjualan makanan semakin berkurang. Apabila yang diharapkan 

terpenuhi dan pelanggan merasa puas, ini akan memberikan pengaruh baik yaitu melakukan 

pembelian ulang, dan biasanya pelanggan yang puas akan membantu untuk memberikan 

informasi kepada pelanggan baru yang bisa mendorong peningkatan penjualan. Hasil 

penelitian ini searah dengan penelitian yang dikerjakan oleh Shri (2017), Ardian (2020), Femi 

(2021), Ermi (2021) menyebutkan kualitas pelayanan memiliki pengaruh yang positif dan 

signifikan terhadap penjualan. 

Pengaruh Iklan, Kepuasan Konsumen dan Kualitas Pelayanan Terhadap Penjualan 

Makanan Berdasarkan hasil perhitungan diperoleh F-hitung adalah 344,74 lebih besar dari F-
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tabel sebesar 2,7 berada pada daerah penolakan Ho, maka Ho ditolak atau Hi diterima, berarti 

iklan, kepuasan konsumen, kualitas pelayanan memiliki pengaruh secara simultan terhadap 

penjualan makanan dan tidak didapat dengan cara kebetulan. Hasil penelitian memberikan 

makna bahwa apabila ketiga variabel bebas (iklan, kepuasan konsumen,, dan kualitas 

pelayanan) semakin tinggi maka semakin tinggi penjualan makanan di J4 Hotel Legian. Hasil 

penelitian ini searah dengan penelitian yang dikerjakan oleh Shri (2017), Ardian (2020), Femi 

(2021), Ermi (2021) menyebutkan iklan, kepuasan konsumen dan kualitas pelayanan memiliki 

pengaruh yang positif dan signifikan terhadap penjualan makanan. 

 

 
SIMPULAN 

 
Bersumber pada hasillanalisislyangltelah dijabarkan pada bablsebelumnya, hingga 

dapat diambil beberapa kesimpulanlsebagailberikut: 

1. Secaralparsial iklan membagikan pengaruh positiflserta signifikanlyang di dapat pada 

penjualan makanan di J4 Hotel Legian. Perihal ini bisa dilihatldari koefisien regresi b1X1 

yanglbernilailpositiflsebesar 0,294. Pengujianlinilditunjangldenganluji statistik t (t – test) 

yanglkalau dihitung t hitung lebihlbesarldibandingkanldengan t tabel, 

yanglberartilHalditerima. Maksudnya, semakin besar iklan yang dicoba maka semakin 

bertambah juga penignkatan penjualan makananan J4 Hotel. 

2. Secara parsial kepuasan konsumen  (X2) membagikan pengaruh positif serta signifikan 

yang didapat pada penjualan makanan (Y) di J4 Hotel Legian. Perihal ini bisa 

dilihatldarilkoefisienlregresi b2X2 yanglbernilailpositif sebesar 0,216. Pengujianlini 

ditunjangldenganlujilstatistik t (t – test) yang melaporkan kalau t hitung 

lebihlbesarldibandingkanldengan t tabel, yanglberartilHa diterima. Maksudnya, 

semakinltinggi kepuasan konsumen maka semakin meningkat penjualan makananan J4 

Hotel.. 

3. Secara parsial kualitas pelayanan (X3) membagikan pengaruh positif serta signifikan yang 

didapat pada penjualan makanan (Y) di J4 Hotel Legian. Perihal ini bisa dilihatldari 

koefisienlregresilb3X3 yanglbernilailpositifl sebesar 0,381. Pengujianl 

inilditunjangldengan uji statistiklt (t – test) yang melaporkan kalau t hitung lebihlbesar 

dibanding t tabel, yang berartilHalditerima. Maksudnya, semakin tinggi kualitas pelayanan 

yang dicoba J4 Hotel maka semakin baik juga penjualan makananan J4 Hotel.  

4. Secara simultan iklan, kepuasan konsumen dan kualitaslpelayananlmemiliki efek 

positifldan signifikanlyang didapat pada penjualan makanan (Y) di  J4 Hotel Legian. 

Perihal inildibuktikanlmelalui analisislregresilberganda Y = 0,243+ 0,294X1 + 0,216X2 + 

0,381X3, lebih lanjut, ditekankan denganlujilF (F – test) dimana Flhitungllebihlbesar 

dibandingkanldengan Fltabel, yanglberartilHo ditolak danlHa diterima. Selain itu 

melaluilanalisis determinasilberganda, iklan, kepuasan konsumen dan kualitas pelayanan 

memberikanlkontribusil97,4% terhadap penjualan makanan (Y)ldi J4 Hotel Legian. 
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