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Abstrak: PT Damai Abadi Medan merupakan sebuah perusahaan yang bergerak di 

bidang produksi aluminium. tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui dan 

menganalisis pengaruh atribut produk dan relationship marketing terhadap 

kepuasan pelanggan PT Damai Abadi Medan. Populasi berjumlah 167 pelanggan dan 

sampel dalam penelitian ini adalah 118 pelanggan yang digunakan adalah simple 
random sampling. Teknik pengumpulan data adalah dengan pembagian kuesioner, 

wawancara, studi pustaka dan studi dokumentasi. Sumber data yang digunakan 

adalah data primer dan sekunder. Analisa data mengunakan uji validitas dan 

reliabilitas, asumsi klasik, análisis regresi linear berganda, determinasi, uji hipotesis 

secara simultan dan parsial.Kesimpulan dalam penelitian bahwa Atribut Produk 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan PT Damai Abadi 

Medan, Relationship Marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Kepuasan Pelanggan PT Damai Abadi Medan dan Atribut Produk dan Relationship 
Marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan PT 

Damai Abadi Medan dan sebesar 66% dan sisanya 34% dipengaruhi oleh faktor lain di 

luar dari penelitian ini. 

 

Kata kunci : Atribut Produk, Relationship Marketing, Kepuasan Pelanggan 

 
Abstract. PT Damai Abadi Medan is a company engaged in the production of 

aluminum. the purpose of this study was to determine and analyze the effect of 

product attributes and relationship marketing on customer satisfaction PT Damai 

Abadi Medan. The population amounted to 167 customers and the sample in this 

study is 118 customers used is simple random sampling. The technique of data 

collection is the distribution of questionnaires, interviews, literature studies and 

documentation studies. Data sources used are primary and secondary data. Data 

analysis using validity and reliability tests, classical assumptions, multiple linear 

regression analysis, determination, simultaneous and partial hypothesis testing. The 

conclusion in the study that the product attributes a positive and significant effect on 

customer satisfaction PT Damai Abadi Medan, Relationship Marketing a positive and 

significant effect on customer satisfaction PT Damai Abadi Medan and product 

attributes and Relationship Marketing a positive and significant effect on customer 

satisfaction PT Damai Abadi Medan and amounted to 66,6% and the remaining 33,4% 

influenced by other factors outside of this study. 

 

Keywords : Product Attributes, Relationship Marketing, Customer Satisfaction 
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1.  PENDAHULUAN 
Perkembangan industri yang pesat membawa implikasi pada 

persaingan antar perusahaan dalam dunia industri. Perusahaan 

dituntut untuk mempertahankan dan meningkatkan kinerja agar 

tetap bertahan dalam masa krisis maupun persaingan industri yang 

semakin ketat. Khususnya bagi perusahaan manufaktur yang 

melakukan kegiatan produksi perlu dilakukan pengelolaan 

perusahaan. Pengelolaan perusahaan dapat dilakukan dengan baik 

melalui peningkatan keunikan produk yang diproduksi serta adanya 

hubungan yang baik dengan pelanggan. 
PT Damai Abadi Medan merupakan sebuah perusahaan yang 

bergerak di bidang produksi aluminium. PT Damai Abadi Medan berdiri 

sejak tahun 1983 sampai dengan sekarang. PT Damai Abadi Medan 

mempunyai beberapa anak cabang perusahaan yang berlokasi di jalan 

Gatot Subroto No. 152 Medan dan Tangerang. Tetapi yang menjadi 

objek penelitian ini adalah kantor pusat yang berada di jalan Gatot 

Subroto No. 152 Medan. PT Damai Abadi Medan memiliki peralatan 

produksi, pemrosesan permukaan, dan sistem pemeriksaan kualitas 

yang paling mutakhir. Fasilitas termasuk pusat desain aluminium, 

produk yang disediakan juga ada berbagai macam mulai dari inci dan 

bentuk. 

 Atribut Produk merupakan karakter yang sangat penting pada 

produk, yang karakter tersebut menciptakan keunikan produk yang 

menjadi pertimbangan pelanggan (Arinawati & Suryadi, 2019).  

Hal ini sejalan dengan hasil penelitian menurut Octaviani (2022) 

bahwasannya atribut produk berpengaruh terhadap kepuasan 

pelanggan yang dilakukan oleh pelanggan. Tetapi tidak sejalan dengan 

hasil penelitian Harun (2020), yang mencetuskan atribut produk tidak 

berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan. Permasalahan yang 

terjadi pada PT Damai Abadi adalah karakter dari produk yang 

diproduksi kurang disukai oleh pelanggan.  

Relationship marketing adalah solusi yang dilakukan oleh 

perusahaan untuk menjalin suatu ikatan dalam waktu yang cukup 

lama atau bisa disebut dalam jangka panjang, interaksi kedua belah 

pihak akan saling menguntungkan satu dengan yang lainnya (Sawlani, 

dkk., 2021). 

Selaras dengan hasil penelitian menurut Putranto dan Sudrajat 

(2021), yang memaparkan relationship marketing berpengaruh 

terhadap kepuasan pelanggan, namun tidak sejalan dengan hasil 

penelitian Sari (2019) yang menyatakan relationship marketing tidak 

berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan. 

Adapun permasalahan yang terjadi pada PT Damai Abadi adalah 

kurangnya hubungan yang baik dengan pelanggan karena 

perusahaan jarang menjalin hubungan dengan pelanggan dalam 

waktu jangka panjang.  
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Kepuasan pelanggan adalah sesuatu yang diinginkan atau 

dibutuhkan pelanggan untuk memenuhi keinginan dan kebutuhan 

seperti produk atau jasa layanan. Artinya produk atau jasa harus sesuai 

dengan ekspetasi pelanggan (Nurmawati, 2018). 

Sejalan dengan hasil penelitian Aziza (2020), dikatakan atribut 

produk dan relationship marketing berpengaruh terhadap kepuasan 

pelanggan, tetapi bertentangan dengan hasil penelitian Alfinianto dan 

Nurhasanah (2023) yang menjelaskan atribut produk dan relationship 
marketing tidak berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan. 

Adapun masalah yang terjadi pada PT Damai abadi adalah 

pelanggan merasa tidak puas terhadap produk yang dibeli karena 

pelanggan merasa produk yang dibeli tidak sesuai dengan ekpetasi. 

Berdasarkan latar belakang permasalahan yang terjadi di dalam 

perusahaan tersebut maka judul skripsi ini adalah : “Pengaruh Atribut 
Produk dan Relationship Marketing terhadap Kepuasan Pelanggan 
PT Damai Abadi Medan.” 

 
2. TINJAUAN PUSTAKA 
Atribut Produk  

Menurut Fatihudin dan Firmansyah (2019), atribut produk adalah 

elemen yang menjadi peningkatan atau pembeda pada produk atau 

jasa sehingga memberi nilai tambah fungsi serta menjadi bahan 

pertimbangan dalam pengambilan keputusan pembelian.   

 Menurut Qomariah (2020), atribut  produk adalah 

pengembangan produk perusahaan perlu menentukan manfaat apa 

yang diberikan oleh produk tersebut. Manfaat ini kemudian 

dikomunikasikan dan dipenuhi melalui atribut - atribut produk seperti 

kualitas, desain, merek, label serta kemasan.  

Menurut Mardikaningsih, dkk (2022), suatu produk harus 

memiliki atribut yang mendukungnya. Beberapa hal yang diharuskan 

ada dalam suatu atribut produk adalah harga, merek, kemasan, 

kualitas dan ukuran. 

 

Relationship Marketing 
Menurut Sawlani, dkk (2021), relationship marketing adalah solusi 

yang dilakukan oleh perusahaan untuk menjalin suatu ikatan dalam 

waktu yang cukup lama atau bisa disebut dalam jangka panjang, 

interaksi kedua belah pihak akan saling menguntungkan satu dengan 

yang lainnya. 

Menurut Sudarso (2020), relationship marketing merupakan 

hubungan yang saling berkaitan dengan adanya kepercayaan, 

kerjasama atau partnership. Relationship marketing  memerlukan 

perubahan sikap yang mendasar, memandang pelanggan sebagai 

mitra atau kerja sama dan modal harus dikelola sedemikian rupa 

sehingga menghasilkan manfaat dalam jangka panjang bagi badan 
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usaha. Penjualan bukanlah akhir dari proses pemasaran, namun awal 

dari hubungan dengan pelanggan. Fokusnya adalah pada hubungan 

bukan pada penjualan individu. Indikator  relationship marketing 
adalah kepercayaan, ikatan, komunikasi, nilai kebersamaan dan empati 

(Fawzi, dkk, 2021). 

 

Kepuasan Pelanggan  
 Menurut Sari (2023), kepuasan pelanggan dapat diartikan 

sebagai keseluruhan sikap yang dimiliki pelanggan  terhadap suatu 

produk atau jasa setelah mereka membeli dan menggunakannya. Ini 

adalah pilihihan pelanggan yang melakukan pembelian produk dan 

mengevaluasi produk atau jasa tersebut sesuai dengan pengalaman 

menggunakan dan mengkonsumsi barang atau jasa tersebut. 

Menurut Amiruddin, dkk (2021), kepuasan pelanggan  adalah 

penilaian yang diberikan oleh setiap pelanggan  dengan 

membandingkan antara kondisi yang ada dengan kondisi yang 

diekspektasikan. Pelanggan akan merasa puas apabila produk atau 

jasa yang dinberikan suatu perusahaan sesuai dengan harapannya. 

 Indikator kepuasan pelanggan yang digunakan dalam penelitian 

ini adalah kepuasan pelanggan keseluruhan, konfirmasi harapan, 

minat pembelian ulang, kesediaan merekomendasi, respon terhadap 

keluhan pelanggan dan waktu tunggu.  

Berdasarkan uraian mengenai diatas maka kerangka berpikir 

dalam penelitian ini dapat digambarkan sebagai berikut: 

 

 
Gambar 1. Kerangka Berpikir 

3. METODE PENELITIAN 
Lokasi dan Waktu Penelitian  
Lokasi yang menjadi objek penelitian ini adalah PT. Damai Abadi yang 

beralamat Jl. Gatot Subroto No 152, Sei Putih Barat, Medan. Penelitian 

ini dilakukan pada bulan Oktober 2023 sampai Desember 2023. 

 

Populasi dan Sampel 
Populasi penelitian ini adalah 167 pelanggan PT. Damai Abadi. 

Berdasarkan perhitungan dengan rumus Slovin bahwa jumlah sampel 

sebanyak 118 pelanggan. Teknik pengambilan sampel yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah simple random sampling. 
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Teknik Pengumpulan Data 
Dalam penelitian ini, pengumpulan data terkait permasalahan yang 

diteliti oleh peneliti dilakukan dengan cara kuesioner, wawancara, studi 

pustaka dan studi dokumentasi. 

 

Jenis dan Sumber Data 
 Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah Data 

primer yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuesioner dan 

interview kepada pelanggan. Data sekunder yang digunakan adalah 

bersumber dari buku, jurnal-jurnal penelitian yang berhubungan 

dengan variabel penelitian dan data perusahaan yang berhubungan 

dengan atribut produk, relationship marketing dan kepuasan 

pelanggan. 

 
Uji Validitas 

Pengujian validitas sebanyak 30 konsumen di PT Damai Abadi 

Medan. Hasil pengujian validitas untuk variabel dalam penelitian ini 

menunjukkan keseluruhan pernyataan untuk variabel Atribut Produk, 

Relationship Marketing dan Kepuasan Pelanggan memiliki nilai rhitung>  

rtabel., di mana rtabel sebesar 0,361,dan dapat disimpulkan bahwa semua 

pernyataan untuk variabel Atribut Produk, Relationship Marketing dan 

Kepuasan Pelanggan dinyatakan valid. 

 
Uji Reliabilitas 
  Hasil pengujian reliabilitas terhadap variabel variabel dalam 

penelitian ini memiliki nilai Cronbach’s Alpha> 0,60. Hasil pengujian 

tersebut menunjukkan bahwa seluruh variabel dalam penelitian ini 

dinyatakan reliabel. 

 
Teknik Analisis Data 

Uji Asumsi Klasik 
Uji asumsi klasik terdiri dari : 

1. Uji Normalitas 
Normalitas data dapat dilihat dengan mengunakan uji normal 

Kolmogorov smirnov yaitu : 
1. Jika sig > 0,05 maka berdistribusi normal 

2. Jika sig < 0,05 maka berdistribusi tidak normal 

2. Uji Multikolinieritas 
Uji multikolinearitas diperlukan untuk mengetahui ada tidaknya 

variabel independen yang memilki kemiripan antar variabel 

independen dalam suatu model. Berikut pembahasanya adalah 

untuk mengetahui suatu model regresi bebas dari multikolinearitas, 

yaitu mempunyai nilai VIF (Variance Inflation Factor) kurang dari 10 

dan mempunyai angka tolerance  lebih dari 0,1. 
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3. Uji Heteroskedastisitas 
Uji heteroskedastisitas bertujuan menguji perbedaan variance 
residual suatu periode pengamatan ke periode pengamatan yang 

lain.  

4. Uji autokorelasi 

Uji autokorelasi adalah uji asumsi pada regresi dimana variabel 

independen tidak korelasi terhadap dirinya sendiri. 

5. Ujigt Linearitas 

Uji linearitas merupakan uji prasyarat analisis untuk menegtahui 

pola data, apakah data berpola linear atau tidak. 
Analisis regresi linear berganda mempunyai formulasi sebagai 

berikut  
Y = a + β1X1 + β2X2 + e 

Keterangan : 

Y: Kepuasan Pelanggan 
X1: Atribut Produk 

X2: Relationship Marketing 

a: Konstanta 

b1, b2: Koefisien regresi variabel bebas 

e: Term of error 
 
Uji Hipotesis 

Pengujian hipotesis dalam penelitian ini adalah : 

1. Uji Hipotesis secara Parsial (Uji t) digunakan untuk melihat pengaruh 

secara parsial variabel bebas. 
2. Uji Hipotesis secara Bersamaan (Uji F) digunakan untuk melihat 

pengaruh secara simultan variabel bebas.  

3. Koefisien determinasi pada intinya untuk mengukur seberapa jauh 

kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen. 

Nilai koefisien determinasi adalah antara nol atau satu. Semakin 

tinggi nilai koefisien determinasi akan semakin baik kemampuan 

variabel independen dalam menjelaskan perilaku variabel 

dependen. 
 

4. HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN  
Gambaran Umum Perusahaan  

Pada tahun 1983 mendirikan PT Damai Abadi Extrusion Industry 

di Medan, Sumatera Utara. Kemudian tahun 2000 yang mulai 

berinvestasi di Pabrik Penggulung aluminium; PT Inti bumi 

Alumindotama. Tahun 2015 mendirikan pabrik ekstrusi aluminium baru 

di Balaraja, Tangerang Banten. Tahun 2018 kemudian memperluas ke 

pasar internasional. Tahun 2020 melakukan jalur fabrikasi baru untuk 

menghasilkan produk jadi. Pada tahun sekarang melayani hingga 96 

kota berbeda di Indonesia & pasar internasional dengan kualitas luar 

biasa. 
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Uji Normalitas 
Uji normalitas diuji dengan menggunakan analisis grafik. Berikut 

ini adalah hasil uji normalitas dengan analisis grafik histogram dan 

normal P Plot.  

 
 

Sumber : Hasil Penelitian, 2023 (Data diolah) 

Gambar 2. Grafik Histogram 
 

Dapat dilihat bahwa garis pada grafik histogram mengikuti satu 

garis lurus diagonal. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa 

grafik histogram di atas berdistribusi normal. 

 
 

Sumber : Hasil Penelitian, 2023 (Data diolah) 

Gambar 3 Grafik Normal P-P Plot 
 

Gambar 4.3 terlihat titik-titik menyebar dan mengeliling di 

sekitar garis lurus diagonal sehingga dapat disimpulkan data 

berdistribusi normal, sebaliknya data dikatakan tidak berdistribusi 

normal, jika data menyebar jauh dari arah garis atau tidak mengikuti 

diagonal 
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Sumber : Hasil Penelitian, 2023 (Data diolah) 

Tabel 1. Hasil Uji Normalitas 

 

Di peroleh asymp sig (2 tailed) sebesar 0,200 > 0,05 , dapat 

disimpulkan bahwa data berdistribusi normal. 

 

 Uji Multikolinieritas 
Uji Hasil perhitungan multikolinearitas dapat dilihat berikut ini : 

 
Sumber : Hasil Penelitian, 2023 ( Data diolah ) 

Tabel 2.Uji Multikolonieritas 

 

Menunjukkan nilai tolerance masing-masing  Atribut Produk dan 

Relationship Marketing > 0,1 nilai VIF masing-masing variabel Atribut 

Produk dan Relationship Marketing sebesar < 10, dapat disimpulkan 

bahwa tidak terjadi gejala multikolinearitas antara variabel bebas. 

 
Uji Heteroskedastisitas 
Uji Spearman Rho digunakan untuk mengetahui heteroskedastisitas 

dalam penelitian ini 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B 

Std. 

Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 8.896 .818  10.879 .000   

atribut_produk .177 .048 .221 3.645 .000 .791 1.264 

relationship_marketing .639 .056 .691 11.413 .000 .791 1.264 

a. Dependent Variable: kepuasan_pelanggan 
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Sumber : Hasil Penelitian, 2023 (Data diolah) 

Gambar 4 Grafik Scatterplot 
 

Menunjukkan data menyebar dengan pola yang tidak jelas baik 

di atas maupun di bawah angka nol (0) pada sumbu Y, tidak berkumpul 

di satu tempat, dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi 

heteroskedastisitas pada model regresi dalam penelitian ini 

 
Sumber : Hasil Penelitian, 2023 ( Data diolah ) 

Tabel 3. Uji Glejser 
 

Nilai signifikan Atribut Produk (X1) sebesar 0,133 > 0,05 dan nilai 

signifikan Relationship Marketing (X2) sebesar 0,425 > 0,05, dapat 

disimpulkan bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas pada model 

regresi dalam penelitian ini. 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.947 .478  4.075 .000 

atribut_produk .043 .028 .157 1.515 .133 

relationship_marketing -.026 .033 -.083 -.801 .425 

a. Dependent Variable: Abs_Res 
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Sumber : Hasil Penelitian, 2023 ( Data diolah ) 

Tabel 4. Uji Spearman Rho 
 

Menunjukkan nilai signifikan Atribut Produk (X1) sebesar 0,995 > 

0,05 dan nilai signifikan Relationship Marketing (X2) sebesar 0,502 > 

0,05, dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas pada 

model regresi dalam penelitian ini. 

 

Uji Autokolerasi 
Hasil pengujian autokolerasi dapat di lihat pada: 

 
Sumber : Hasil Penelitian, 2023 ( Data diolah ) 

Tabel 5. Uji Autokorelasi 
Memperlihatkan signifikan sebesar 0,460 > 0,05 bahwa tidak 

terjadinya autokolerasi dalam penelitian ini. 

 

 
Sumber : Hasil Penelitian, 2023 ( Data diolah ) 

Tabel 6. Uji Autokorelasi 

Correlations 

 
atribut_prod

uk 
relationship_marketi

ng 
Unstandardiz
ed Residual 

Spearman'
s rho 

atribut_prod
uk 

Correlation 
Coefficient 

1.000 .341
**
 -.001 

Sig. (2-tailed) . .000 .995 

N 118 118 118 

relationship_
marketing 

Correlation 
Coefficient 

.341
**
 1.000 .062 

Sig. (2-tailed) .000 . .502 

N 118 118 118 

Unstandardi
zed 
Residual 

Correlation 
Coefficient 

-.001 .062 1.000 

Sig. (2-tailed) .995 .502 . 

N 118 118 118 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

Runs Test 

 Unstandardized Residual 

Test Value
a
 .11257 

Cases < Test Value 59 

Cases >= Test Value 59 

Total Cases 118 

Number of Runs 64 

Z .740 

Asymp. Sig. (2-tailed) .460 

a. Median 

Model Summaryb 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate Durbin-Watson 

1 .816
a
 .666 .660 2.592 2.174 

a. Predictors: (Constant), relationship_marketing, atribut_produk 

b. Dependent Variable: kepuasan_pelanggan 
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Hasil untuk Durbin Watson sebesar 2.174 < 4 (4-DL = 4-1.6653). 

Dengan demikian, maka dapat disimpulkan bahwa model regresi 

terbebas dari asumsi autokorelasi 
Uji Linearitas  
Hasil pengujian linearitas dapat di lihat pada: 

 
Sumber : Hasil Penelitian, 2023 ( Data diolah ) 

Tabel 7. Uji Linearitas  

 
Sumber : Hasil Penelitian, 2023 ( Data diolah ) 

Tabel 8. Uji Linearitas  
 

Uji linearitas atribut produk terhadap kepuasan pelanggan 

memiliki nilai signifikan sebesar 0.000 < 0,05 dan relationship 
marketing terhadap kepuasan pelanggan memiliki nilai signifikan 

sebesar 0.000 < 0,05 berarti terdapat hubungan linear antara atribut 

produk dan relationship marketing dengan kepuasan pelanggan. 

 
Analisis Regresi Linear Berganda 

 Berikut hasil pengujian analisis regresi linear berganda yaitu: 

ANOVA Table 

 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

kepuasan_pelanggan 

* atribut_produk 

Between 

Groups 

(Combined) 1095.658 16 68.479 5.675 .000 

Linearity 667.112 1 667.112 55.286 .000 

Deviation from 

Linearity 

428.546 15 28.570 2.368 .006 

Within Groups 1218.715 101 12.066   

Total 2314.373 117    

 

ANOVA Table 

 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

kepuasan_pelanggan 

* 

relationship_marketing 

Between 

Groups 

(Combined) 1703.329 17 100.196 16.397 .000 

Linearity 1452.723 1 1452.723 237.744 .000 

Deviation from 

Linearity 

250.607 16 15.663 2.563 .002 

Within Groups 611.044 100 6.110   

Total 2314.373 117    
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Sumber : Hasil Penelitian, 2023 ( Data diolah ) 

Tabel 9. Analisis Regresi Linear Berganda 
Kepuasan Pelanggan =  8,896+ 0,177 Atribut Produk + 0,639 

Relationship Marketing 
Penjelasan analisis regresi linear berganda di atas adalah : 
1. Jika variabel bebas yaitu Atribut Produk dan Relationship Marketing 

tidak mengalami peningkatan, maka nilai Kepuasan Pelanggan 

sebesar 8,896 satuan. 

2. Jika variabel bebas yaitu  Atribut Produk mengalami peningkatan 1 

satuan, maka Kepuasan Pelanggan bertambah sebesar 0,177 

satuan, sedangkan variabel Relationship Marketing tidak 

mengalami peningkatan. 

3. Jika variabel bebas yaitu Relationship Marketing mengalami 

peningkatan 1 satuan, maka Kepuasan Pelanggan bertambah 

sebesar 0,639 satuan, sedangkan Atribut Produk tidak mengalami 

peningkatan 

Koefisien Determinasi 
Hasil pengujian koefisien determinasi dapat dilihat pada Tabel di 

bawah ini: 

 
Sumber: Hasil Penelitian. 2023 (data diolah) 

Tabelgt 10.gt Uji Koefisien Determinasi 
 Besarnya koefisien determinasi dapat dilihat dari nilai Adjusted R 
Square sebesar 0,666 berarti Atribut Produk dan Relationship 
Marketing dapat menjelaskan Kepuasan Pelanggan sebesar 66,6% dan 

sisanya 33,4% (100-66,6) dipengaruhi oleh variabel lain di luar dari 

penelitian ini seperti : harga, promosi penjualan, kualitas pelayanan 

sebagainya. 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 8.896 .818  10.879 .000 

atribut_produk .177 .048 .221 3.645 .000 

relationship_marketing .639 .056 .691 11.413 .000 

a. Dependent Variable: kepuasan_pelanggan 

 

Model Summaryb 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate Durbin-Watson 

1 .816
a
 .666 .660 2.592 2.174 

a. Predictors: (Constant), relationship_marketing, atribut_produk 

b. Dependent Variable: kepuasan_pelanggan 
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Pengujian Hipotesis secara Simultan (Uji-F) 
Berikut Tabel hasil pengujian hipotesis secara simultan yaitu: 

 
Sumber: Hasil Penelitian. 2023 (data diolah) 

Tabelgt 11.  Hasil Pengujian Secara Simultan (Uji F) 
 

Hasil perhitungan diperoleh nilai F hitung (114,791) > F tabel (3,08) dengan 

tingkat signifikansi 0,000<0,05, maka H3 diterima yaitu Atribut Produk 

dan Relationship Marketing berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Kepuasan Pelanggan PT Damai Abadi Medan. 

 

Pengujian Hipotesis secara Parsial (Uji t)gt  

Hasilgt uji-tgt adalahgt sebagaigt berikut,gt berdasarkangt hasilgt programgt SPSS: 

 
Sumber: Hasil Penelitian. 2023 (data diolah) 

Tabel 12. Hasil Pengujian Secara Parsial (Uji t) 
Variabel Atribut Produk (X1) terlihat bahwa nilai thitung (3,645) > ttabel 

(1,98081) dengan tingkat signifikan 0,000 < 0,05 sehingga dapat 

disimpulkan H1 diterima yaitu : Atribut Produk berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan PT Damai Abadi Medan. 

Variabel Relationship Marketing (X2) terlihat bahwa nilai thitung (11,413) > 

ttabel (1,98081) dengan tingkat signifikan 0,000 < 0,05 sehingga dapat 

disimpulkan H1 diterima yaitu: Relationship Marketing berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan PT Damai Abadi 

Medan. 
  

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 1541.977 2 770.989 114.791 .000
b
 

Residual 772.396 115 6.716   

Total 2314.373 117    

a. Dependent Variable: kepuasan_pelanggan 

b. Predictors: (Constant), relationship_marketing, atribut_produk 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 8.896 .818  10.879 .000 

atribut_produk .177 .048 .221 3.645 .000 

relationship_marketing .639 .056 .691 11.413 .000 

a. Dependent Variable: kepuasan_pelanggan 
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Pembahasan 

Pengaruh Atribut Produk terhadap Kepuasan Pelanggan PT Damai 
Abadi Medan 
  Berdasarkan hasil pengujian hipotesis secara parsial diperoleh 

nilai thitung (3,645) > ttabel (1,98081) dengan tingkat signifikan 0,000 < 0,05 

sehingga dapat disimpulkan H1 diterima bahwaAtribut Produk 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan PT 

Damai Abadi Medan. Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan 

oleh Octaviani (2022) bahwasannya atribut produk berpengaruh 

terhadap kepuasan pelanggan yang dilakukan oleh pelanggan. Tetapi 

tidak sejalan dengan hasil penelitian Harun (2020) bahwasannya atribut 

produk tidak berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan. 

 

Pengaruh Relationship Marketing terhadap Kepuasan Pelanggan PT 
Damai Abadi Medan 

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis secara parsial diperoleh 

nilai thitung (11,413) > ttabel (1,98081) dengan tingkat signifikan 0,000 < 0,05 

sehingga dapat disimpulkan H1 diterima yaitu: Relationship Marketing 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan PT 

Damai Abadi Medan. Hal ini sejalan dengan hasil penelitian menurut 

Putranto dan Sudrajat (2021) yang memperoleh hasil relationship 
marketing berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan. Namun tidak 

sejalan dengan hasil penelitian Sari (2019) yang memperoleh hasil 

Relationship marketing tidak berpengaruh terhadap kepuasan 

pelanggan. 

 

Pengaruh Relationship Marketing terhadap Kepuasan Pelanggan PT 
Damai Abadi Medan 

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis secara simultan diperoleh 

nilai F hitung (114,791) > F tabel (3,08) dengan tingkat signifikansi 0,000<0,05, 

maka H3 diterima yaitu Atribut Produk dan Relationship Marketing 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan PT 

Damai Abadi Medan. 

Hal ini sejalan dengan hasil penelitian Aziza (2020), bahwa atribut 

produk dan relationship marketing berpengaruh terhadap kepuasan 

pelanggan. Tetapi tidak sejalan dengan hasil penelitian Alfinianto dan 

Nurhasanah (2023) yang memperoleh bahwa atribut produk dan 

relationship marketing tidak berpengaruh terhadap kepuasan 

pelanggan 

 
KESIMPULAN DAN SARAN 
Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan berkaitan dengan 

judul penelitian “Pengaruh Atribut Produk dan Relationship Marketing 

terhadap Kepuasan Pelanggan PT Damai Abadi Medan”, peneliti dapat 
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menarik kesimpulan yaitu sebagai berikut:  

1. Atribut Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Kepuasan Pelanggan PT Damai Abadi Medan. 
2. Relationship Marketing berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Kepuasan Pelanggan PT Damai Abadi Medan. 
3. Atribut Produk dan Relationship Marketing berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan PT Damai Abadi Medan. 
Saran 

Berdasarkan kesimpulan yang telah dijabarkan, peneliti dapat 

memberi beberapa saran dari hasil kuesioner sebagai berikut: 

1. Diharapkan dengan adanya penelitian ini, PT Damai Abadi Medan 

dapat lebih memperhatikan atribut produk dari PT Damai Abadi 

Meda yang harus terus memberikan perbaikan berkaitan dengan 

harga yang ditawarkan kepada pelanggan sesuai dengan harga nilai 

produk di pasaran,  peningkatkan terhadap citra merek produk 

alumninium, produk alumninium harus memiliki kualitas yang baik 

serta kemasan alumninium yang perlu ditingkatkan dan ukuran 

produk yang sesuai keinginan dan kebutuhan pelanggan. Dalam 

atribut produk, PT Damai Abadi Medan juga harus melakukan 

pemantauan produk dan harga yang ditawarkan PT Damai Abadi 

Medan sebab banyak pesaing yang menawarkan harga yang lebih 

murah. Selain itu, PT Damai Abadi Medan juga harus meningkatkan 

resonansi merek yang lebih positif dengan cara meminimalisir 

kekecewaan yang dirasakan oleh pelanggan dengan memberikan 

kepuasan dari seluruh aspek baik dari produk maupun yang lainnya 

agar pelanggan melakukan pembelian ulang kembali sehingga 

perusahaan akan memperoleh peningkatan penjualan. 

2. Untuk dapat meningkatkan penjualan, PT Damai Abadi Medan 

harus dapat lebih memperhatikan penerapan pelayanan dengan 

memastikan kejujuran dari karyawan sehingga menjunjung 

kredibilitas dan integritas perusahaan yang tinggi. Selain itu, PT 

Damai Abadi Medan perlu memberikan peringatan secara tegas 

kepada  karyawan yang memiliki komunikasi yang buruk dengan 

pelanggan dan PT Damai Abadi Medan perlu menambah ukuran 

produk yang lagi tren di pasaran dengan menganalisis keinginan 

dan kebutuhan pelanggan. Hal ini agar menarik perhatian 

pelanggan melakukan pembelian kembali dan pada akhirnya 

merasakan kepuasan. PT Damai Abadi Medan harus 

memperhatikan dan melakukan pengawasan terhadap indikator-

indikator relationship marketing yang terjadi dalam perusahaan 

agar memiliki hubungan jangka panjang yang lebih efisien. Hal-hal 

yang perlu diperhatikan berupa integritas yang dapat dipercaya, 

pelanggan mempunyai ikatan dengan, komunikasi yang dilakukan 

telah baik, nilai kebersamaan atas pelayanan yang tanggap dan rasa 

empati karyawan yang baik ketika menangani permasalahan 
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pelanggan. Perusahaan harus menanamkan kepada seluruh 

karyawan bahwa pentingnya hubungan dengan pelanggan itu 

terjaga dengan baik, untuk itu perlunya sikap dan tindakan yang 

baik apabila melayani transaksi pembelian pelanggan, penanganan 

keluhaan maupun retur produk 

3. PT Damai Abadi Medan memperbaiki tingkat kemasan aluminum 

dengan plastik yang lebih tebal kemudian di setiap ujung di berikan 

lapisan sehingga aman dalam distribusi serta muat bongkar produk. 

Hal ini akan menciptakan atribut produk yang lebih baik karena 

perusahaan memperhatikan keluhan dari pelanggan.  
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