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The Influence Of Promotional Strategies, Product Variants And Price On
Customer Satisfaction
(Case Study On Chatime Customers In Bekasi Regency)

Silvanus Deni Karista *
Pupung Purnamasari 2

ABSTRACT

In developing marketing strategies, companies usually use the 4P strategy,
specifically product, place, price and promotion, over time this theory has been
developed into a 7P marketing mix with the addition of three elements, namely
process, physical environment and people, these seven elements function as seven
marketing strategies used in developing strategies to meet customer needs. This
research uses SmartPLS software version 3.0 and 4.0. PLS (Partial Least Square)
is a variant-based equation analysis (SEM) tool that allows structural model
testers and measurement models to be carried out simultaneously. The
measurement model is used for validity and reliability assessments, while the
structural model is used for causality tests (i.e., hypothesis testing using predictive
models). The results in this study show that 1) Promotion strategy has a positive
effect on customer satisfaction 2) Product variants have a positive effect on
customer satisfaction 3) Price has a positive effect on customer satisfaction 4)
Promotion strategies, product variants and prices simultaneously have a positive
effect on customer satisfaction.

Keywords: Customer Satisfaction, Promotion, Product Variants, Price

1) Mahasiswa
2) Dosen Pembimbing
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PENGARUH STRATEGI PROMOSI, VARIAN PRODUK
DAN HARGA TERHADAP KEPUASAN PELANGGAN
(Studi Kasus pada Pelanggan Chatime di Kabupaten Bekasi)

Silvanus Deni Karista !
Pupung Purnamasari 2

ABSTRAK

Dalam mengembangkan strategi pemasaran, biasanya perusahaan menggunakan
strategi 4P, khususnya product, place, price dan promotion, seiring berjalannya
waktu teori ini dikembangkan menjadi bauran pemasaran 7P dengan penambahan
tiga unsur yaitu process, physical environment dan people, ketujuh elemen ini
berfungsi sebagai tujuh strategi pemasaran yang digunakan dalam
mengembangkan strategi untuk memenuhi kebutuhan pelanggan. Penelitian ini
menggunakan software SmartPLS versi 3.0 dan 4.0. PLS (Partial Least Square)
adalah alat analisis persamaan (SEM) berbasis varian yang memungkinkan
penguji model struktural dan model pengukuran dilakukan secara bersamaan.
Model pengukuran digunakan untuk penilaian validitas dan reliabilitas, sedangkan
model struktural digunakan untuk uji kausalitas (yaitu, pengujian hipotesis
menggunakan model prediktif). Hasil dalam penelitian ini menunjukkan bahwa 1)
Strategi promosi berpengaruh positif terhadap kepuasan pelanggan 2) Varian
produk berpengaruh positif terhadap kepuasan pelanggan 3) Harga berpengaruh
positif terhadap kepuasan pelanggan 4) Strategi promosi, varian produk dan harga
secara simultan berpengaruh positif terhadap kepuasan pelanggan.

Kata Kunci : Kepuasan Pelanggan, Promosi, Varian Produk, Harga
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