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THE EFFECT OF SALES PROMOTION AND PRODUCT QUALITY ON
CONSUMER SATISFACTION MEDIATED IMPULSE BUYING IN MARBLE
CONSUMERS IN BEKASI AND JAKARTA

Cytra Sarit)
Anna Wulandari?)
Fitri Rezeki®)

ABSTRACT

Marketing is a very important part of the company. The marketing department has
the responsibility to influence consumers through several coordinated activities.
There are many ways or strategies that can be used to influence consumer
satisfaction. If the product or service provided meets consumer expectations,
consumers will feel satisfied or disappointed. This research was conducted to
determine the level of consumer satisfaction with marble in Bekasi and Jakarta in
terms of sales promotion, product quality, and impulse buying. This study uses
explanatory research, which seeks to examine the effect of sales promotion, product
quality, and impulse buying on consumer satisfaction in Bekasi and Jakarta.
Researchers use the Lemeshow Formula. Collect a representative sample of 97
people who answered, This was done because the target population was too large
with many variables. The data processing uses Smart PLS 3.2.9. The findings of
sales promotion research have a positive and significant effect on consumer
satisfaction (P values 0.000), and sales promotion has a positive and significant
effect on impulse buying (P values 0.000). Impulse buying has a positive and
significant effect on consumer satisfaction (P values 0.038), and product quality
has a negative and significant effect on consumer satisfaction (P values 0.023).
Product quality does not significantly affect impulse buying (P values 0.490), where
impulse buying mediates the effect of sales promotion on consumer satisfaction (P
values 0.039) and does not mediate the effect of product quality on consumer
satisfaction (P Values 0.476).

Keywords: Consumer Satisfaction, Sales Promotion, Product Quality, and Impulse

Buying
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PENGARUH SALES PROMOTION DAN KUALITAS PRODUK TERHADAP
KEPUASAN KONSUMEN DI MEDIASI IMPULSE BUYING PADA
KONSUMEN BATU MARMER DI BEKASI DAN JAKARTA

Cytra Sarit)
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Fitri Rezeki®)

ABSTRAK

Pemasaran merupakan bagian yang sangat penting perusahaan. Bagian pemasaran
memiliki tanggung jawab untuk mempengaruhi konsumen melalui beberapa
kegiatan yang terkoordinasi. Banyak cara atau strategi yang dapat dilakukan untuk
mempengaruhi kepuasan konsumen. Produk atau jasa yang diberikan memenubhi
ekspetasi konsumen, konsumen akan merasa puas atau kecewa. Penelitian ini
dilakukan untuk mengetahui tingkat kepuasan konsumen batu marmer di Bekasi
dan Jakarta dilihat dari sisi sales promotion, kulitas produk, dan impulse buying.
Penelitian ini menggunakan explanatory research dimana berupaya menguiji
pengaruh antara sales promotion, kulitas produk, dan impulse buying terhadap
kepuasan konsumen di Bekasi dan Jakarta. Peneliti menggunakan Rumus
Lemeshow. Untuk mengumpulkan sampel representatif dari 97 orang yang
menjawab, Ini dilakukan karena populasi sasaran terlalu besar dengan banyak
variabel. Pengolahan datanya menggunakan Smart PLS 3.2.9. Hasil temuan
penelitian sales promotion berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan
konsumen (P Values 0,000), dan sales promotion berpengaruh positif dan
signifikan terhadap impulse buying (P Values 0,000). Impulse buying berpengaruh
positif dan signifikan terhadap kepuasan konsumen (P Values 0,038) dan kualitas
produk berpengaruh negatif dan signifikan terhadap kepuasan konsumen (P Values
0,023). Kualitas produk tidak berpengaruh secara signifikan terhadap impulse
buying (P Values 0,490), dimana impulse buying memediasi pengaruh sales
promotion terhadap kepuasan konsumen (P Values 0,039) dan tidak memediasi
pengaruh kulitas produk terhadap kepuasan konsumen (P Values 0,476).

Kata Kunci : Kepuasan Konsumen, Promosi Penjualan, Kualitas Produk, dan
Impulse Buying



