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Abstract. This study aims to determine the effect of promotion on customer satisfaction of PT 

Mandala MultiFinance Tbk Ratahan Branch. In this study using a quantitative approach, with a 

sample of 40 respondents and the sampling technique in this study used a purposive sampling 

technique. Data collection in this study was carried out using a questionnaire. The analysis 

technique used in this study uses Simple Linear Regression Analysis. Data that meets the 

requirements for analysis are processed using the SPSS program. From the results of statistical 

tests, it was found that promotions affect consumer satisfaction at PT. Mandala MultiFinance Tbk 

Ratahan Branch. The research results obtained a significance value of 0.000. So it can be 

concluded that the Promotion Variable has a significant effect on the Consumer Satisfaction 

Variable 

Keywords: Promotion, Customer Satisfaction 

Abstrak. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Promosi terhadap Kepuasan 

Konsumen PT. Mandala MultiFinance Tbk Cabang Ratahan. Dalam penelitian ini menggunakan 

pendekatan kuantitatif, dengan sampel sebanyak 40 responden dan Teknik pengambilan sampel 

dalam penelitian ini menggunakan  teknik purposive sampling. Pengumpulan data dalam 

penelitian ini dilakukan dengan menggunakan kuesioner. Teknik analisis yang digunakan dalam 

penelitian menggunakan Analisis Regres Linier Sederhana. Data yang telah memenuhi syarat 

untuk dianalisis, diolah dengan menggunakan bantuan program SPSS. Dari hasil pengujian secara 

statistik, ditemukan Bahwa Promosi berpengaruh  terhadap kepuasan konsumen PT. Mandala 

MultiFinance Tbk Cabang Ratahan. Hasil penelitian diperoleh nilai signifikasi 0,000 Maka dapat 

disimpulkan bahwa Variabel Promosi berpengaruh signifikan terhadap Variabel Kepuasan 

konsumen 

Kata kunci :  Promosi dan Kepuasan Konsumen  

PENDAHULUAN 

Perkembangan dunia usaha pada 

masa sekarang ini menunjukan adanya 

gejalah persaingan yang semakin meningkat 

menuju kearah pangsa pasar secara luas. 

Berbagai macam perusahaan dari berbagai 

jenis, berusaha merebut dan menguasai pasar. 

Hal demikian terjadi karena masing-masing 

perusahaan bertujuan untuk mendapatkan 

keuntungan yang optimal, karena dengan 
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menguasai pasar berarti mereka dapat 

mendominasi pasar.Sudah bukan rahasia lagi 

bahwa dalam dunia usaha fungsi pemasaran 

mempunyai peran yang sangat penting 

terhadap keberhasilan suatu perusahaan, 

yaitu dengan cara melihat kemajuan 

perusahaan itu sendiri. Pemasaran 

merupakan suatu bagian untuk memuaskan 

kebutuhan perusahaan dan menjual juga 

merupakan faktor penting dalam siklus yang 

bermula dan berakhir dengan kebutuhan 

konsumen. 

Mendapatkan target pasar yang 

menarik merupakan bagian yang utama bagi 

pengusaha, sebab kadang-kadang kita tidak 

perlu harus melayani kebutuhan semua orang 

atau sekmen. Agar dapat berhasii justru kita 

dapat menitikberatkan pada sebagian saja 

dari konsumen, akan tetapi yang cukup luas 

dan kemampuannya tinggi di mana mereka 

itu akan bersedia untuk membayar tinggi atas 

pelayanan kebutuhan mereka tersebut.  

Untuk mendapatkan keuntungan, 

banyak faktor yang harus menggunakan 

rencana-rencana yang tepat, dengan rencana 

tersebut diharapkan produk yang telah 

beredar di pasaran dapat terjual semaksimal 

mungkin. Dengan demikian penjualan dapat 

meningkat sesuai dengan apa yang 

diharapkan oleh perusahaan, sekaligus laba 

yang diterima dapat meningkat pula Agar 

pemasaran yang dilakukan dapat berjalan 

lancar, dan tujuan pemasaran dapat tercapai, 

maka diperlukan suatu strategi untuk 

meningkatkan volume penjualan. 

Salah-satu komponen penting dalam 

pemasaran adalah promosi yang dapat 

diartikan sebagai ujung tombak pemasaran 

produk. Melalui sarana promosi ini produsen 

dituntut untuk mampu memberikan 

informasi-informasi tentang produk  

mereka kepada konsumen, sehingga 

konsumen dapat mengenai berbagai 

keunggulan produk mereka. 

           (Kotler Amsrong, 2014), Promosi 

adalah unsur dalam bauran pemasaran 

perusahaan yang didayagunakan untuk 

memberitahukan membujuk dan 

meningkatkan tentang produk perusahaan. 

Promosi juga merupakan bentuk komunikasi 

pemasaran yang aktivitas pemasarannya 

berusaha menyebarkan informasi, 

mempengaruhi/membujuk, maupun 

mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan  

 dan produknya agar bersedia menerima, 

membeli dan loyal pada produk yang 

ditawarkan perusahaan yang bersangkutan.  

       (Tjiptono, 2015) Promosi merupkan 

strategi yang sangat penting di dalam suatu 

perusahaan, karena promosi adalah suatu alat 

untuk memperkenalkan produk kepada  
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masyarakat luas sehingga mereka mengenai 

produk itu serta mengetahui manfaat dari 

produk itu. Dengan adanya promosi dapat 

meningkatkan volume penjualan pada suatu 

perusahaan. 

Selain itu Promosi merupakan faktor penting 

dalam usaha memperlancar penjualan dan 

pembelian. Dengan memberikan Promosi 

yang baik dan tepat kepada konsumen akan 

sangat berpengaruh besar terhadap penjualan 

dan pembelian. Oleh karena itu perusahaan 

harus memikirkan pentingnya Promosi 

kepada Konsumen secara lebih matang. 

        Kepuasan konsumen adalah evaluasi 

pasca pembelian, di mana alternatif yang 

dibeli minimal sama atau melebihi harapan 

konsumen. Kepuasaan konsumenmemiliki 

tujuan yang sangat penting. Dalam keadaan 

pasar yang sangat kompetitif, kepuasaan 

konsumen hanya merupakan prediksi yang 

lemah terhadap pelanggan yang tetap 

bertahan. Perusahaan perlu memonitor dan 

meningkatkan tingkat kepuasaan konsumen. 

Beberapa perusahaan berpikir bahwa cara 

memperhatikan kepuasaan konsumen adalah 

dengan mencatat keluhan, tetapi sebagian 

konsumen merasa bahwa menyampaikan 

keluhan tidak sebanding dengan usahanya, 

atau mereka tidak tahu bagaimana atau 

kepada siapa mereka harus menyampaikan 

keluhan itu, dan mereka berhenti membeli. 

         PT Mandala Multifinance Tbk yang 

didirikan pada 21 Juli 1997 adalah sebuah 

perusahaan pembiayaan komersial yang 

berfokus pada bisnis pembiayaan sepeda 

motor, elektronik, furniture, dan pembiayaan 

multiguna lainnya. Konsumen yang ingin 

membeli tetapi tidak memiliki dana yang 

cukup bisa dibiayai oleh perusahaan ini. 

Konsumen hanya memberikan uang muka 

kepada pihak PT. Mandala Multifinance Tbk 

dan sisanya dapat diangsur kepada PT 

Mandala Multifinance Tbk, di setiap cabang 

terdekat dari setiap konsumen. Perusahaan 

ini selalu berusaha memberikan yang terbaik 

bagi konsumen dengan terus mencari apa 

yang diminati konsumen. Perusahaan ini 

mempunyai kontribusi dalam hal mencapai 

laba semaksimal mungkin dalam mencari 

konsumen, maka perlu adanya kerja sama 

dari pihak yang bertemu langsung maupun 

pihak lain yang bersangkutan yang 

memperkenalkan produk dan memudahkan 

konsumen untuk mendapatkannya.  

         Berbagai informasi yang diberikan 

kepada calon pembeli sangat mempengaruhi 

keputusan mereka tentang pengelolaan dana 

yang mereka miliki. Mereka akan 

memasukkan barang atau jasa yang mereka 

ketahui kedalam daftar pertimbangan 

mereka, lalu memilih kombinasi yang paling 

optimal. Tentu saja, barang atau jasa yang 
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tidak mereka kenal, atau tidak mereka 

ketahui tidak akan masuk menjadi salah satu 

pertimbangan. Oleh karena itu penjual harus 

melakukan usaha yang aktif dalam membuat 

konsumen menjadi tahu, paling tidak tentang  

Apa barang atau jasa yang ditawarkan ? Ini 

menyangkut banyak hal seperti karakteristik 

fisik, desain, pilihan warna, kualitas, harga, 

manfaat dan sebagainya. Siapa yang 

membuat dan siapa pula yang menjualnya, 

Hal ini menyangkut kepuasan konsumen. 

Mereka merasa aman jika mengetahui 

dengan pasti siapa yang membuat produk 

tersebut. Mereka akan puas pula jika 

mengenal penjualnya terlebih dahulu.    

Berdasarkan hal ini, paling tidak calon 

pembeli harus mengetahui terlebih dahulu 

apa yang akan dibelinya dan siapa yang 

menjualnya sebelum ia memutuskan 

membeli sesuatu. 

         Berdasarkan uraian diatas, maka dapat 

diketahui bahwa promosi Juga sangat di 

butuhkan oleh perusahaan dalam 

meningkatkan Kepuasan Konsumen, maka  

perlu dilakukan penelitian lebih lanjut 

mengenai pengaruh Promosi terhadap 

kepuasan konsumen. guna membuktikan 

adanya pengaruh Promosi terhadap kepuasan 

konsumen, penulis tertarik untuk melakukan 

penelitian mengenai pengaruh promosi 

terhadap kepuasan konsumen. Adapun judul 

dari penulis dalam melakukan penelitian ini 

adalah Pengaruh Promosi Terhadap 

Kepuasan Konsumen PT. Mandala 

MultiFinance Tbk. Cabang Ratahan.  

Berdasarkan latar belakang masalah 

yang telah dikemukakan diatas maka 

rumusan masalah dalam penelitian ini adalah 

: Apakah Promosi berpengaruh terhadap 

Kepuasan Konsumen PT. Mandala 

MultiFinance Tbk Cabang Ratahan?  

Bedasarkan rumusan masalah yang 

ditemukan di atas, maka yang menjadi tujuan 

dari penelitian ini adalah sebagai berikut : 

Untuk Mengetahui Pengaruh Promosi 

terhadap Kepuasan Konsumen PT. Mandala 

MultiFinance Tbk Cabang Ratahan 

 

TINJAUAN PUSTAKA 

Promosi  

     Kegiatan promosi dapat menjadi satu dari 

sekian banyak faktor keberhasilan sebuah 

perusahaan dalam melakukan kegiatan 

penjualan produknya. Promosi sendiri dilihat 

sebagai persuasif satu arah guna membujuk 

seseorang untuk melakukan tindakan 

pertukaran (jual beli) pada pemasaran. Sebab 

itu promosi harus digarap dengan teliti dan 

cermat karena promosi bukan saja mengenai 

bagaimana cara berbicara pada konsumen, 

lain dari itu juga melibatkan berapa banyak 
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biaya yang 12 akan dikeluarkan untuk 

melakukan promosi dan tetap harus sesuai 

dengan kemampuan pada perusahaan. 

       Menurut Tjiptono (2008), “Promosi 

adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran. 

Komunikasi pemasaran adalah aktivitas 

pemasaran yang berusaha menyebarkan 

informasi, mempengaruhi/membujuk, dan 

mengingatkan pasar sasaran atau perusahaan 

dan produknya agar bersedia menerima, 

membeli, dan loyal pada produk yang 

ditawarkan perusahaan yang bersangkutan”. 

       promosi pada hakikatnya adalah suatu 

bentuk komunikasi pemasaran yang 

bertujuan mendorong permintaan, yang 

maksud komunikasi pemasaran adalah 

aktivitas pemasaran yang berusaha 

menyebarkan informasi, mempengaruhi dan 

atau mengingatkan pasar sasaran atas 

perusahaan dan pada produknya agar 

bersedia menerima, membeli, dan loyal pada  

produk atau jasa yang ditawarkan perusahaan 

yang bersangkutan. Jadi, dapat disimpulkan 

bahwa promosi adalah suatu cara perusahaan 

guna membuat kesadaran, membagikan 

informasi, serta memengaruhi pembeli baik 

secara langsung atau tidak langsung terhadap 

barang atau jasa yang dihasilkan dengan 

harapan konsumen tertarik dan berkenan 

membeli produk yang telah ditawarkan. 

        Menurut Kotler dan Keller (2016) 

indikator – indikator promosi diantaranya :  

1. Pesan Promosi  

Adalah tolak ukur seberapa baik pesan 

promosi dilakukan dan disampaikan ke 

konsumen atau pasar. 

2. Media Promosi  

Adalah media yang dipilih dan digunakan 

oleh perusahaan untuk melakukan promosi. 

3. Waktu Promosi  

Adalah seberapa lama waktu perusahaan 

untuk melakukan program promosi.  

4. Frekuensi Promosi  

Adalah jumlah promosi penjualan yang 

dilakukan dalam suatu waktu oleh 

perusahaan melalui media promosi 

penjualan. 

Kepuasan Konsumen  

       Kepuasan adalah ketika konsumen 

memenuhi kebutuhannya, hal itu merupakan 

konsumen memberikan penilaian terhadap 

sebuah fitur produk atau jasa, atau produk 

atau jasa itu sendiri. Hal itu merupakan suatu 

kepuasan yang didapatkan kosumen yang 

berhubungan dengan pemenuhan kebutuhan.  

kepuasan/ketidakpuasan  pelanggan sangat 

krusial bagi kalangan bisnis, pemerintah dan 

juga konsumen. Bagi bisnis, kepuasan 

dipandang sebagai salah satu dimensi kinerja 

pasar. Peningkatan kepuasan pelanggan 
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berpotensi mengarah pada pertumbuhan 

penjualan jangka panjang dan jangka pendek,  

       Kotler (2008) mengemukakan 

kepuasaan Konsumen berkaitan dengan 

perasaan pelanggan setelah membeli barang 

atau jasa. Banyak pakar memberikan definisi 

mengenai kepuasaan pelanggan. Kotler 

mengatakan bahwa kepuasaan pelanggan 

adalah tingkat perasaan seseorang setelah 

membandingkan kinerja atau hasil yang ia 

rasakan dengan harapannya. 

          Menurut Khuong & Uyen (2014) 

mengatakan ada 4 indikator kepusan 

konsumen, yaitu:  

1. Perceived Service Quality. Pengalaman 

dan persepsi dari kinerja actual langsung 

mempengaruhi evaluasi konsumen dari 

kualitas layanan yang diberikan secara 

keseluruhan.  

2. Employee Service Factors / Faktor Kerja 

Karyawan. Faktor kerja karyawan dalam 

industri jasa pengiriman dibagi menjadi dua 

sektor: karyawan di lapangan dan dan di 

kantor.  

3. Image of brand / Brand Image. Untuk 

Konsumen yang menggunakan Jasa 

Pengiriman, berdasarkan nama merek  dapat 

memilih brand yang ingin digunalan. Melalui 

merek,   

4. Timelines / Ketepatan Waktu. Kecepatan 

dan ketepatan waktu dari layanan merupakan 

hal yang paling berpengaruh terhadap 

kualitas layanan sendiri dan juga bagi 

kepuasan konsumen. 

 

Kerangka Pemikiran 

Gambar 1 Kerangka Pemikiran 

 

Hipotesis 

 Hipotesis penelitian ini sebagai 

berikut :   

H: Terdapat Pengaruh Antara Promosi 

Terhadap Kepuasan KonsumenPT.Mandala 

MultiFinance Tbk Cabang Ratahan 

 

METODE PENELITIAN 

 Jenis penelitian yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah kuantitatif 

Deskriptif yakni mengumpulkan, menyusun, 

mengolah serta menganalisis data dalam 

bentuk yakni angka yang dalam praktiknya 

diberikan perlakuan tertentu yang diteliti 

didalamnya. Menurut Sugiyono (2010) 

penelitian kuantitatif dapat diartikan sebagai 

metode yang berlandaskan pada filsafat 

positivisme, digunakan untuk meneliti pada 

populasi atau sampel tertentu, teknik 

pengambilan sampel pada umumnya 

dilakukan secara random, pengumpulan data 
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menggunakan instrumen penelitian, analisis 

data bersifat kuantitatif/statistik dengan 

tujuan untuk menguji hipotesis yang telah 

ditetapkan. Lokasi penelitian bertempat di 

Penelitian ini dilakukan pada PT. Mandala 

MultiFinance Tbk Cabang Ratahan. Adapun 

waktu untuk penulis mengumpulkan data 

untuk melakukan penelitian pada Januari 

sampai Maret tahun 2023. Populasi dalam 

penelitian ini adalah Konsumen PT. 

MandalaMulti Finance Tbk Cabang Ratahan 

yang melakukan pembelian terhadap produk 

Furniture, dan penelitian ini mengambil 

sampel sebanyak 40 dengan menggunakan 

Teknik pengambilan sampel yaitu purposive 

sampling dan sampel yang diambil 

merupakan perwakilan dari populasi yang 

ada sesuai dengan ukuran sampel yang layak 

dan bisa di anggap Representatif dan bisa 

mewakili seluruh jumlah populasi yang ada. 

Angket penelitian ini menggunakan 

pengukuran skala likert, dimana baik 

Promosi dan Kepuasan konsumen memiliki 

lima kategori dan pembobotan nilai yakni 

Sangat Setuju = 5, Setuju = 4, Kurang Setuju 

= 3, Tidak Setuju = 2, dan Sangat Tidak 

Setuju = 1,  Uji instrumen penelitian 

menggunakan uji validitas dan reliabilitas. 

Metode analisis data dalam penelitian ini 

adalah Teknik analisis regresi Linear 

Sederhana merupakan penelitian yang 

mencari jawaban arah dan kuatnya hubungan 

antara variabel bebas ke variabel terikat 

secara bersama-sama. Analisis korelasi 

Sederhana menunjukkan seberapa besar 

hubungan yang terjadi antara variabel. 

Dengan Menggunakan Metode (1); Analisis 

Uji Regresi linier Sederhana, Dan Uji 

Hipotesis dalam penelitian ini adalah (1); Uji 

Koefisien Determinasai, (2) Uji t Parsial.  

 

Hasil Penelitian 

Uji Validitas  

         Variabel Promosi dengan 10 

Pertanyaan, dengan masing-masing nilai r 

Hitung 1.(0,836), 2.(0,743), 3.(0,815) , 4. 

(0,862), 5.(0,846), 6.(0,853) 7.(0,846), 

8.(0,879), 9.(0,842), 10.(0,824). 

         Variabel Kepuasan Konsumen dengan 

10 Pertanyaan, dengan masing-masing hasil r 

Hitung, 1.(0,924), 2.(0,851), 3.(0,859) , 4. 

(0.916), 5.(0,982), 6.(0.867), 7.(0,890). 

8.(0,923), 9.(0,979), 10.(0,914). 

        Dari semua Hasil Uji dapat diketahui 

bahwa semua item pernyataan kuesioner 

semua dinyatakan valid, dengan R tabel 

0,197 karena sesuai dengan teknik 

pengambilaan keputusan r hitung ˃ r tabel. 

 

Uji Reliabilitas  

        hasil Cronbach’s Alpha variabel 

Promosi , 0.958 dan Cronbach’s Alpha 
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variabel Kepuasan Konsumen adalah 0,975. 

Dari hasil ini, kedua variabel penelitian ini 

memiliki nilai Cronbach’s Alpha > 0,60, 

sehingga kedua variabel ini dapat dinyatakan 

reliabel. 

 

Koefisien korelasi Sederhana  

Tabel Hasil Iji Korelasi  Sederhana  

 

       Berdasarkan hasil uji statistik pada tabel 

diatas menunjukkan bahwa  Promosi (X) 

dengan Kepuasan Konsumen  (Y) nilai 

signifikannya 0,000 yang berarti lebih kecil 

dari 0,05 sehingga dapat dikatakan bahwa 

terdapat hubungan yang signifikan antara 

variable Promosi dan variable Kepuasan 

Konsumen.  

 

 Regresi Linier Sederhana  

Tabel Hasil Uji Regresi linier Sederhana  

 

Berdasarkan tabel hasil uji regresi linier 

sederhana di atas, maka dapat dibuat  

persamaan regresi linier seperti berikut ini: 

Y = 4,372 + 0,897 X 

Hasil perhitungan yang telah dilakukan 

menghasilkan suatu persamaan menunjukkan 

besarnya nilai X merupakan  

regresinya yang diestimasikan sebagai  

berikut: 

1) Nilai konstanta (βo) sebesar 4,372 artinya 

apabila variable bebas Promosi (X) dalam 

keadaan konstanta atau (0), maka nilai 

kepuasan Konsumen (Y) nilainya sebesar 

4.372 Artinya Promosi Akan Mempengaruhi 

Kepuasan Konsumen . 

2) Koefisien regresi Promosi (β1) sebesar 

0,897 artinya setiap kenaikan satu variabel 

Promosi (X) maka nilai variabel kepuasan 

Konsumen (Y) akan naik sebesar 0,539, 

artinya apabila Promosi tidak baik, maka 

Konsumen PT. Mandala MultiFinance Tbk 

Cabang Ratahan tidak akan puas. Sebaliknya 

apabila Promosi baik, maka Konsumen PT. 

Mandala MultiFinance Tbk Cabang Ratahan 

akan puas. 

 

Koefisien Determinasi 

Tabel Hasil Uji Koefisien  Determinasi 
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     Berdasarkan tabel diatas, dapat dilihat 

bahwa nilai R Square adalah sebanyak 0,830. 

Hal ini berarti bahwa pengaruh Promosi 

Terhadap Kepuasan konsumen adalah 

sebesar 83%, sisanya yaitu 17% dijelaskan 

oleh variabel-variabel lain yang tidak diteliti 

dalam penelitian ini. 

 

Uji T Parsial  

Tabel hasil Uji T 

 

       Berdasarkan hasil tabel diatas dapat 

diketahui nilai signifikannya untuk pengaruh 

Variabel Promosi X terhadap Variabel 

Kepuasan konsumen Y adalah 0,00 < 0,05 

dan nilai t hitung 13,272 ˃ t tabel 2,000. 

Sehingga dapat disimpulkan bahwa Hipotesis 

diterima yang berarti Promosi berpengaruh 

terhadap Kepuasan Konsumen PT. Mandala 

MultiFinance Tbk Cabang Ratahan. 

 

Pembahasan 

       Hasil perhitungan regresi menunjukkan 

bahwa Promosi berpengaruh secara 

signifikan terhadap kepuasan Konsumen, 

Yang dimana sesuai dengan hipotesis di 

dalam penelitian ini bahwa H:Terdapat 

PengaruhhAntarahPromosiiTerhadappKepua

san Konsumen PT.Mandala MultiFinance 

Tbk Cabang Ratahan yang berarti bahwa 

hipotesis dari penelitian ini di terima sesuai 

dengan hasil penelitian pada uji T parsial, 

        Dalam hal ini membuktikan bahwa 

salah satu cara untuk memuaskan pelanggan 

adalah dengan cara memberikan Promosi 

dengan sebaik-baiknya. Dengan adanya 

promosi yang baik, maka terciptalah 

kepuasan konsumen. Setelah Konsumen 

merasa puas dengan melihat promosi atas 

produk dan jasa yang di lakukan perusahaan, 

konsumen akan membandingkan promosi 

produk dan jasa yang lain. Apabila konsumen 

benar-benar telah merasa yakin, Konsumen  

akan melakukan pembelian  dan  akan 

bercerita kepada banyak orang bahwa 

perusahaan tersebut bagus dan akan bersedia 

untuk merekomendasikan kepada orang lain 

untuk melakukan transaksi di tempat yang 

sama. Maka dari itu, perusahaan dari 

sekarang harus memikirkan dengan matang 

betapa pentingnya promosi kepada 

konsumen. Karena kini semakin disadari 

bahwa Promosi merupakan salah satu aspek 

penting dalam bertahan di dunia bisnis dan 

memenangkan persaingan. 

       promosi yang dijalankan oleh PT. 

Mandala MultiFinance Tbk Cabang Ratahan. 

diawali dengan penentuan segmentasi, 
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targeting, serta positioning yang dilanjutkan 

dengan langkah-langkah pembuatan iklan, 

menyaring penanya dan follow up konsumen. 

promosi tersebut menggunakan promosi 

berupa periklanan, promosi penjualan, 

penjualan perseorangan dan informasi dari 

mulut ke mulut. Sedangkan pesan 

promosinya masuk ke dalam tahapan yang 

dimulai dari tahap kesadaran sampai dengan 

tahap melihat kepuasan konsumen 

berdasarkan jumlah permintaan. Setelah 

adanya promosi tersebut dapat dilihat dalam 

minat Para konsumen bahwa selama proses 

promosi berjalan, target atau konsumen yang 

menaruh minat sudah berada pada minat 

eksploratif (mencari-cari informasi lebih 

detail) dan dengan pendekatan Utilitarian dan 

Knowledge Function. Dengan berjalannya 

promosi tersebut dapat diketahui bahwa hasil 

capaian target untuk menarik minat 

konsumen sudah sesuai dengan target awal 

dan keberhasilan yang telah ditetapkan. Hal 

tersebut dapat dilihat dari meningkatnya 

konsumen perusahaan dan akan 

mempengaruhi kepuasan para konsumen. 

        Hasil penelitian ini sejalan dengan 

penelitian penelitian-penelitian terdahulu 

yang dilakukan sebelumnya oleh Trifenna 

Erika Mandak, Tinneke M. Tumbel, Joanne 

V. Mangindaan dengan Judul Pengaruh 

Promosi Terhadap Keputusan Pembelian 

pada Konsumen Dapur Sedap Om Dol di 

Manado, berdasarkan hasil analisis data yang 

telah dilakukan dimana menggunakan 

program aplikasi SPSS menunjukan bahwa 

Promosi berpengaruh secara positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian 

yang terjadi di Dapur Sedap Om Dol. 

         penelitian ini juga sejalan dengan 

penelitian yang dilakukan oleh Rivaldy 

Prawira Gothama Zainal Abidin, J.A.F 

Kalangi, Olivia F C Walangitan dengan judul 

Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan 

Pembelian Pada KFC Kota Tomohon Hasil 

penelitian ini menemukan promosi 

memberikan pengaruh yang positif serta 

signifikan terhadap keputusan pembelian 

pada KFC Kota Tomohon dengan pengaruh 

sebesar 46,7%. 

         Dan Penelitian juga sejalan dengan 

yang dilakukan oleh Irene Friscila 

Lahensel,Johny A.F. Kalangi, Aneke Y. 

Punuindoong tentang Pengaruh Promosi 

Terhadap Keputusan Pembelian Pizza Hut 

Delivery (PHD) Bahu Kota Manado 

Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan 

bahwa promosi memiliki pengaruh yang 

positif terhadap keputusan pembelian. Ini 

memiliki arti bahwa semakin baik promosi 

yang dilakukan oleh perusahaan maka 

semakin menarik minat konsumen untuk 

melakukan keputusan pembelian. 
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Simpulan  

         Penelitian ini menemukan bahwa 

model regresi dapat dipakai untuk 

memprediksi variabel Promosi atau dengan 

kata lain ada pengaruh variabel Promosi X 

terhadap Variabel Kepuasan Konsumen Y. 

       Penelitian ini menemukan bahwa 

pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap 

Kepuasan Nasabah adalah sebesar 83 %, 

sisanya yaitu 17% dijelaskan oleh variabel-

variabel lain yang tidak diteliti dalam 

penelitian ini. 

       Penelitian ini menemukan bahwa 

Hipotesis diterima yang berarti Promosi 

berpengaruh terhadap Kepuasan Konsumen 

PT. Mandala MultiFinance Tbk Cabang 

Ratahan 
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