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Abstract 

 

This study aims to determine the effect of promotion and price on 

customer satisfaction at PT Wings Gunung Sindur Bogor. The method 

used is the quantitative associative method. The population in this study 

were customers of PT Wings Gunung Sindur Bogor with a total of 4,032 

customers in 2024. The sampling technique used was accidental 

sampling, with the Slovin formula technique, the research sample was 

98 respondents. The data analysis method used in the study includes 

instrument testing consisting of validity testing, reliability testing, 

classical assumption testing consisting of normality testing, 

multicollinearity testing, heteroscedasticity and autocorrelation testing, 

multiple linear regression testing, correlation coefficients, hypothesis 

testing consisting of partial t-tests and simultaneous f-tests, and 

determination coefficient tests. From the results of this study, it is 

concluded that promotion has a positive and significant effect on 

customer satisfaction with a T_count value> T_table (8.339> 1.985) 

and is reinforced with a significance value of 0.000 <0.05. Price has a 

positive and significant influence on customer satisfaction with a value 

of T_count > T_table (12.487 > 1.985) and is reinforced with a 

significance value of 0.000 < 0.05. Promotion and Price have a positive 

and significant influence on customer satisfaction with a value of 

F_count > F_table (77.678 > 3.090) and is reinforced with a 

significance value of 0.000 < 0.05 and the multiple linear regression 

equation is Y = 6.430 + 0.282 X1 + 0.585 X2 + α. The R-square value 

(coefficient of determination) of 0.621 can be concluded that the 

promotion variables (X1) and price (X2) together have a contribution to 

the influence of the customer satisfaction variable (Y) of 61.2% while 

the rest (100% -61.2%) is 38.8% influenced by other factors or variables 

not studied 
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Abstrak 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh promosi dan harga terhadap kepuasan 

pelanggan pada PT Wings Gunung Sindur Bogor. Metode yang digunakan adalah menggunakan 
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metode asosiatif kuantitatif. Populasi dalam penelitian ini adalah pelanggan PT Wings Gunung 

Sindur Bogor dengan jumlah 4.032 pelanggan pada tahun 2024. Teknik sampling yang digunakan 

adalah accidental sampling, Dengan teknik rumus slovin didapat sampel penelitian adalah 98 

responden. Metode analisis data yang digunakan dalam penelitian meliputi uji instrumen terdiri 

dari uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik yang terdiri dari uji normalitas, uji 

multikolinieritas, uji heteroskedastisitas dan autokorelasi, uji regresi linier berganda, koefisien 

korelasi, uji hipotesis yang terdiri dari uji t secara parsial dan uji f secara simultan, dan uji koefisien 

determinasi. Dari hasil penelitian ini disimpulkan bahwa promosi memiliki pengaruh positif dan 

signifikan terhadap kepuasan pelanggan dengan nilai 𝑇ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 > 𝑇𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 (8,339 > 1,985) dan diperkuat 

dengan nilai signifikansi 0,000 < 0,05. Harga memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 

kepuasan pelanggan dengan nilai 𝑇ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 > 𝑇𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 (12,487 > 1,985) dan diperkuat dengan nilai 

signifikansi 0,000 < 0,05. Promosi dan Harga memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 

kepuasan pelanggan dengan nilai 𝐹ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 > 𝐹𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙   (77,678 > 3,090)  dan diperkuat dengan nilai 

signifikansi 0,000 < 0,05 dan di dapat persamaan regresi linier berganda Y = 6,430 + 0,282 X1 + 

0,585 X2 + α. Hasil nilai R-square (koefisien determinasi) sebesar 0,621 maka dapat disimpulkan 

bahwa variabel promosi (X1) dan harga (X2) secara bersama sama memiliki kontribusi pengaruh 

terhadap variabel kepuasan pelanggan (Y) sebesar 61,2% sedangkan sisanya sebesar (100%-

61,2%) adalah yaitu 38,8%dipengaruhi oleh faktor-faktor atau variabel lain yang tidak diteliti 
 

Kata Kunci : Promosi, Harga, Kepuasan Pelanggan. 

  

PENDAHULUAN 

Proses distribusi PT. Wings Group secara sederhana mulai dari produsen mencetak 

barang/produk, lalu barang yang sudah jadi tersebut kemudian dikirim ke saluran-saluran distribusi 

produsen, antara lain; supermarket,minimarket, hypermarket, warung dan/atau pasar yang ada di 

kota-kota, bahkan hingga ke pelosok desa dengan menggunakan alat transportasi darat, laut atau 

udara. Saat produk dikirimkan, produsen biasanya memperkuat citra produk mereka dengan cara 

menggencarkan aktivitas promosinya, baik melalui media elektronik, yaitu televisi, radio, dan 

bahkan internet, serta media cetak (koran dan majalah), sehingga pelanggan/konsumen memiliki 

pengetahuan yang cukup akan produk-produk yang dibuat oleh perusahaan, dan timbul atensi 

untuk membeli produk tersebut di toko atau warung sesuai dengan yang dibutuhkan. Terkait 

dengan upaya perusahaan untuk dapat memberikan pelayanan yang maksimal kepada para 

pelanggannya di seluruh pelosok, maka masalah distribusi menjadi sangat penting, dimana 

perusahaan harus dapat memenuhi permintaan pelanggannnya dimanapun mereka berada. 

Pengelolaan distribusi bergantung pada besarnya permintaan maupun penawaran dari produk 

tersebut 
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Berdasarkan data keluhan pelanggan terhadap PT. Wings selama periode 2021 hingga 2024, 

terlihat adanya dinamika dalam aspek harga dan promosi. Keluhan terkait harga yang tidak sesuai 

dengan kualitas produk menunjukkan penurunan signifikan dari 15 keluhan pada tahun 2021 

menjadi hanya 3 keluhan pada tahun 2022. Namun demikian, jumlah keluhan kembali meningkat 

menjadi 6 pada 2023 dan 7 pada 2024. Hal ini mengindikasikan bahwa meskipun terdapat upaya 

perbaikan di awal, persepsi konsumen terhadap kesesuaian harga dan kualitas masih belum stabil, 

sehingga dibutuhkan peningkatan yang lebih konsisten 

 
Dilihat Dari data promosi PT. Wings tahun 2021–2024, terlihat mereka pakai berbagai cara 

buat promosi, dan penggunaannya berubah-ubah tiap tahun. Promosi lewat sign shop makin sering 

dipakai, dari 5 jadi 9 kali di 2024. Brosur sempat turun, tapi naik lagi di 2024, artinya masih 

dianggap penting. Event buat promosi sempat naik sampai 2023, tapi turun lagi di 2024, mungkin 
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karena lebih fokus ke cara lain. Diskon justru makin sering dipakai dan jadi yang paling tinggi di 

2024, tandanya makin diandalkan buat tarik pelanggan. Sponsor acara juga sempat turun, tapi naik 

tajam lagi di 2024. Kesimpulannya, PT. Wings kelihatan terus mencoba dan menyesuaikan strategi 

promosinya dari tahun ke tahun, terutama makin sering pakai diskon dan promosi visual biar makin 

efektif di mata konsumen 

 
Kegiatan promosi juga memberikan, kemudahan dalam merencanakan strategi pemasaran 

selanjutnya, karena biasanya kegiatan promosi dijadikan sebagai cara berkomunikasi langsung 

dengan calon konsumen. Selain itu, promosi merupakan salah satu cara paling efektif untuk 

mempertahankan citra dari serangan para kompetitor sebuah perusahaan. Dengan kualitas produk 

yang terjamin disertai dengan harga promosi, maka daya minat beli pelanggan akan semakin tinggi 
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Berdasarkan tabel 1.3 perbandingan harga dari 10 produk serupa antara PT Wings Group 

Tbk dan PT Unilever Indonesia Tbk, terlihat bahwa produk Wings umumnya memiliki harga lebih 

tinggi dibandingkan Unilever. Dari 10 produk, 7 di antaranya dari Wings dijual lebih mahal 

 

KAJIAN PUSTAKA 

1. Promosi 

Menurut Alma (2016:181), promosi adalah jenis komunikasi yang menggambarkan produk 

dan jasa yang dijual dengan tujuan untuk menarik, mengingat, dan membujuk calon konsumen. 

Menurut Laksana (2019:129) Promosi adalah suatu komunikasi dari penjual dan pembeli yang 

berasal dari informasi yang tepat yang bertujuan untuk merubah sikap dan tingkah laku 

pembeli, yang tadinya tidak mengenal menjadi mengenal sehingga menjadi pembeli dan tetap 

mengingat produk tersebut. Menurut Suryadi (2016:181) Promosi adalah rangkaian kegiatan 

untuk menginformasikan, meyakinkan orang tentang suatu produk yang dijual agar konsumen 

membeli dan mengkonsumsi produk tersebut 
 

2. Harga 

Menurut (Kotler dan keller, 2016:115) Menyatakan bahwa Harga adalah elemen dalam bauran 

pemasaran yang tidak saja menentukan probabilitas tetapi juga sebagai sinyal untuk 

mengomunikasikan proposal nilai suatu produk. Harga merupakan suatu moneter atau ukuran 

lainnya yang ditukarkan agar memperoleh hak kepemilikan atau penggunaan suatu barang atau 

jasa 

 

3. Kepuasan Pelanggan 

Menurut Kotler dan Keller (2016:33) mengatakan kepuasan pelanggan mencerminkan 

penilaian seseorang tentang kinerja produk yang dirasakan dalam kaitannya dengan harapan. 

Apabila kinerja jauh dari ekspektasi, pelanggan kecewa. Jika kinerja memenuhi harapan, 

pelanggan puas. Jika melebihi ekspektasi, pelanggan senang 
 

METODE PENELITIAN 

Jenis penelitian ini adalah asosiatif, Menurut Sugiyono (2019:65) penelitian asosiatif 

merupakan suatu rumusan masalah penelitian yang besifat menanyakan hubungan antara dua 

variabel atau lebih. Dalam penelitian ini strategi penelitian asosiatif digunakan untuk 

mengidentifikasi sejauh mana pengaruh variabel X (variabel bebas) yang terdiri atas promosi (X1), 

harga (X2), terhadap variabel Y yaitu kepuasan pelanggan  (variabel terikat), baik secara parsial 

maupun simultan 
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HASIL DAN PEMBAHASAN 

1. Uji Validitas 

 
Berdasarkan tabel 4.8 pada hasil uji validitas di atas, maka setiap 10 hal penjelasan pada 

variabel promosi (X1) semua pernyataan valid karena nilainya diatas 𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙, (0,199), dimana 

setiap pernyataan layak untuk digunakan dan dapat mengukur aspek dan faktor pemeriksaan 

ini 
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Berdasarkan tabel 4.9 pada hasil uji validitas di atas, maka setiap 10 hal penjelasan pada 

variabel harga (X2) semua pernyataan valid karena nilainya diatas 𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙, (0,199), dimana 

setiap pernyataan layak untuk digunakan dan dapat mengukur aspek dan faktor pemeriksaan 

ini 
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Berdasarkan tabel 4.10 pada hasil uji validitas di atas, maka setiap 10 hal penjelasan pada 

variabel kepuasan pelanggan (Y) semua pernyataan valid karena nilainya diatas 𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙, (0,199), 

dimana setiap pernyataan layak untuk digunakan dan dapat mengukur aspek dan faktor 

pemeriksaan ini 

 

2. Uji Reliabilitas 

 
Berdasarkan pada Tabel 4.11 nilai Cronbach’s Alpha variabel promosi sebesar 0,876, dengan 

itu variabel kualitas produk termasuk dalam kategori reliabel 
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Berdasarkan pada Tabel 4.12 nilai Cronbach’s Alpha variabel harga sebesar 0,776, dengan itu 

variabel kualitas pelayanan termasuk dalam kategori reliabel 

 
Berdasarkan pada Tabel 4.13 nilai Cronbach’s Alpha variabel kepuasan pelanggan sebesar 

0,809, dengan itu variabel kepuasan pelanggan termasuk dalam kategori reliabel 

 

3. Uji Normalitas 

 
Hasil pada tabel 4.14 di atas, nilai normalitas yang diperoleh dengan Uji Kolomogorov-

Smirnov adalah α = 0,198, dimana nilai ini lebih besar dari nilai 0,050. Hasilnya, distribusi 

persamaan pengujian diasumsikan normal 
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Gambar 4.2, uji normalitas pada grafik P Plot, di mana data residual memenuhi anggapan 

kewajaran jika fokus informasi tersebar di sekitar garis miring dan mengikuti garis sudut ke 

sudut atau diagram histogram, maka menunjukkan pola distribusi normal 

 

4. Uji Multikolinieritas 

 
Berdasarkan pada tabel 4.15 menunjukkan hasil uji multikoleniaritas dari variabel promosi 

mempunyai nilai tolerance 0,317 > 0,10 dengan nilai VIF 2,692 < 10,00 dan variabel harga 

mempunyai nilai tolerance 0,317 > 0,10 dengan nilai VIF 0,317 > 0,10 dengan nilai VIF 2,692 

< 10,00. dapat disimpulkan bahwa variabel promosi dan harga tidak terjadi gejala 

multikolinieritas. 

 

5. Uji Autokorelasi 
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Berdasarkan hasil pengujian pada tabel di atas,mode regresi ini tidak ada autukorelasi, hal ini 

dibuktikan dengan nilai Durbin-Watson sebesar 1,971 yang berada diantara 1,550- 2,460 

“Tidak ada gangguan autokorelasi” 

 

6. Uji Heteroskedastisitas 

 
Dari hasil pengujian yang tergambar pada Gambar 4.3, terlihat bahwa titik-titik fokus tersebar 

secara acak, baik di atas maupun di bawah angka 0 (nol) pada sumbu Y. Hal ini menunjukkan 

bahwa tidak terdapat penyimpangan heteroskedastisitas pada model regresi yang dibuat 

 

7. Linier Berganda 

 
Mengingat konsekuensi perhitungan ini, kondisi regresi langsung dapat diperoleh sebagai 

berikut: Y = 6,430 + 0,282 X1 + 0,585 X2 + α 

Dari persamaan di atas dapat ditafsirkan sebagai berikut: 

a Nilai tetap sebesar 6,430 diartikan bahwa jika variabel promosi dan harga tidak ada maka 

telah terdapat nilai Kepuasan pelanggan sebesar 6,430 satuan. 
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b Nilai 0,282 berarti dengan asumsi sisa bagian konsisten dan tidak ada penyesuaian pada 

promosi maka setiap perubahan 1 satuan pada akan menimbulkan penyesuaian promosi 

pada Kepuasan Pelanggan sebesar 0,282 satuan. 

c Nilai 0,585 artinya dengan asumsi bagian sisa stabil dan tidak ada penyesuaian pada harga 

maka setiap selisih 1 satuan pada l harga akan menimbulkan penyesuaian Kepuasan 

Pelanggan sebesar 0,585 satuan 

 

8. Koefisien Korelasi 

 
Berdasarkan hasil pengujian pada tabel di atas, di peroleh nilai R (koefisien korelasi) sebesar 

0,788 artinya terdapat pengaruh atau hubungan yang sangat kuat antara kedua variabel diatas 

dimana nilai koefisien dengan skalanya 0,600 – 0,799 

 

9. Koefisien Determinasi 

 
Berdasarkan pada hasil pengujian pada tabel di atas, diperoleh nilai R-square (koefisien 

determinasi) sebesar 0,621, maka dapat disimpulkan bahwa variabel promosi dan harga secara 

bersama-sama memiliki kontribusi pengaruh terhadap variabel (Y) sebesar 61,2%, sedangkan 

sisanya 100%-61,2% adalah 38,8% dipengaruhi oleh faktor-faktor atau variabel lain yang tidak 

diteliti 
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10. Uji T 

 
Berdasarkan tabel 4.25 diatas, Hasil uji hipotesis (Uji T) diperoleh bahwa nilai 𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 > 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 

atau (8,339 > 1,985) hal ini diperkuat dengan nilai 𝑠𝑖𝑔 (0,000 < 0,05). Dengan demikian maka 

𝐻𝑂 ditolak dan 𝐻1 diterima 

 
Berdasarkan tabel 4.26 diatas, Hasil uji hipotesis (Uji T) diperoleh bahwa nilai 𝑇ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 > 𝑇𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 

atau (12,487 > 1,985) hal ini diperkuat dengan nilai Sig (0,000 < 0,05). Dengan demikian maka 

𝐻𝑂 ditolak dan 𝐻2 diterima 

 
Berdasarkan pada hasil pengujian pada tabel di atas diperoleh nilai 𝐹ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 > 𝐹𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙  atau 

(77,678 > 3,090), hal ini juga diperkuat dengan Sig (0,000 < 0,05). Dengan demikian maka 

𝐻𝑂 ditolak dan 𝐻3 diterima 
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KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian pada PT Wings Gunung Sindur Bogor, maka dapat diambil 

kesimpulan sebagai berikut: 

1. Terdapat pengaruh promosi terhadap kepuasan konsumen hal tersebut dapat dibuktikan dari 

persamaan regresi linier sederhana Y = 8,110 +0,494 X1. Nilai korelasi variabel promosi 

sebesar 0,648 masuk dalam interpretasi 0,800 – 1,000 dengan tingkat hubungan sangat kuat. 

Yang artinya tingkat hubungan promosi terhadap kepuasan pelanggan memiliki tingkat 

hubungan sangat kuat. Nilai koefisien determinasi diperoleh nilai R-square (koefisien 

determinasi) sebesar 0,420, maka dapat disimpulkan bahwa variabel promosi (X1) memiliki 

kontribusi pengaruh terhadap variabel kepuasan pelanggan (Y) sebesar 42%, sedangkan 

sisanya 58% dipengaruhi oleh faktor atau variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

nilai 𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 > 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 atau  (8,339 > 1,985) hal ini diperkuat dengan nilai Sig. (0,000 < 0,05). 

Maka H01 ditolak dan Ha1 diterima menandakan bahwa terdapat pengaruh promosi terhadap 

kepuasan pelanggan pada PT Wings Gunung Sindur Bogor. 

2. Terdapat pengaruh harga terhadap kepuasan pelanggan hal tersebut dapat dibuktikan dari 

persamaan regresi linier Y = 6,872 + 0,550 X2. Nilai korelasi variabel harga sebesar 

0,648masuk dalam interpretasi 0,800 – 1,000 dengan tingkat hubungan sangat kuat. Yang 

artinya tingkat hubungan harga terhadap kepuasan pelanggan memiliki tingkat hubungan 

sangat kuat. Nilai koefisien determinasi diperoleh nilai R-square (koefisien determinasi) 

sebesar 0,619, maka dapat disimpulkan bahwa variabel harga (X2) memiliki kontribusi 

pengaruh terhadap variabel kepuasan pelanggan (Y) sebesar 61,9% sedangkan sisanya 38,1% 

dipengaruhi oleh faktor atau variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. nilai 𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 

> 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 atau (12,487 > 1,985) hal ini diperkuat dengan Sig (0,000 < 0,05). Maka H02 ditolak 

dan Ha2 diterima menandakan bahwa terdapat pengaruh harga terhadap kepuasan pelanggan 

pada PT Wings Gunung Sindur Bogor. 

3. Terdapat pengaruh promosi dan harga terhadap kepuasan pelanggan hal tersebut dapat 

dibuktikan dari Persamaan regresi linier sederhana Y = 6,430 + 0,282 X1 + 0,585 X2 + α. Nilai 

korelasi variabel promosi dan harga sebesar 0,788 masuk dalam interpretasi 0,800 – 1,000 

dengan tingkat hubungan sangat kuat. Yang artinya tingkat hubungan promosi dan harga 

terhadap kepuasan pelanggan memiliki tingkat hubungan sangat kuat. Nilai koefisien 

determinasi diperoleh nilai R-square (koefisien determinasi) sebesar 0,621, maka dapat 

disimpulkan bahwa variabel promosi  (X1) dan harga (X2) secara bersamasama memiliki 

kontribusi pengaruh terhadap variabel (Y) sebesar 61,2% sedangkan sisanya  38,8% 

dipengaruhi oleh faktor-faktor atau variabel lain yang tidak diteliti. nilai 𝐹ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 > 𝐹𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙  atau 

(77,678 > 3,090) hal ini diperkuat dengan Sig (0,000 < 0,05). Maka H03 ditolak dan Ha3 

diterima menandakan bahwa terdapat pengaruh promosi dan harga terhadap kepuasan 

pelanggan pada PT Wings Gunung Sindur Bogor. 
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