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Abstrak 

Niat Membeli merupakan tahapan dimana konsumen melakukan pengevaluasian terhadap 

informansi yang diterima. Metode kuantitatif digunakan dalam penelitian ini dengan sampel dalam studi 

ini yaitu pelanggan Lazada sebanyak 100 responden. Teknik pengumpulan data menggunakan kuesioner 

skala likert. Teknik analisis yang digunakan yaitu dengan sobel test untuk mengetahui apakah ada 

hubungan melalui variabel mediasi yang memiliki kekuatan signifikan memediator dalam hubungan 

tersebut. Hasil penelitian membuktikan bahwa (1) Promosi Penjualan berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap variabel Sikap Merek, (2) variabel Kepuasan Konsumen berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap variabel Sikap Merek, (3) variabel Sikap merek tidak berpengaruh positif secara signifikan 

terhadap variabel Niat Beli, (4) variabel Promosi penjualan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

variabel Niat Beli. (5) variabel Kepuasan Konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel 

Niat Beli. (6) variabel Promosi penjualan terhadap Niat Beli dengan Sikap Merek sebagai variabel 

intervening ditolak. (7) variable kepuasan konsumen terhadap Niat Beli dengan sikap merek sebagai 

variabel intervening ditolak. 

Kata kunci: Kepuasan konsumen; niat beli; promosi penjualan; sikap merek 

 

The effect of sales promotion and consumer satisfaction on purchase intention 

through brand attitude as intervening variables 

 

Abstract 

Purchase intention is the stage where consumers evaluate the information received. Quantitative 

methods are used in this study with the sample in this study, namely Lazada customers as many as 100 

respondents. The data collection technique used a Likert scale questionnaire. The analytical technique 

used is the Sobel test to find out whether there is a relationship through mediating variables that have 

significant mediating power in the relationship. The results of the study prove that (1) Sales Promotion 

has a positive and significant effect on the Brand Attitude variable, (2) the Consumer Satisfaction 

variable has a positive and significant effect on the Brand Attitude variable, (3) the Brand Attitude 

variable has no significant positive effect on the Purchase Intention variable, (4) Sales promotion 

variable has a positive and significant effect on the Purchase Intention variable. (5) Consumer 

Satisfaction variable has a positive and significant effect on the Purchase Intention variable. (6) Sales 

Promotion variable on Purchase Intention with Brand Attitude as the intervening variable is rejected. 

(7) variable consumer satisfaction with purchase intention with brand attitude as the intervening 

variable was rejected. 
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PENDAHULUAN 

Indonesia merupakan negara dengan ± 273,5 juta jiwa dan memiliki masyarakat yang tergolong 

konsumtif (Ayuni & Laras, 2020). Dengan mempelajari pola perilaku konsumsi masyarakat, maka 

perusahaan akan mampu untuk mempertahankan keberlangsungan hidupnya, salah satunya dengan 

memenuhi kebutuhan dan keinginan masyarakat sebagai konsumen dari perusahaan Oleh sebab itu, 

mempelajari perilaku konsumsi masyarakat di Indonesia, merupakan hal yang paling fundamental 

(Leonardo & Keni, 2020).  

Tulung (2018), mengemukakan bahwa promosi penjualan merupakan unsur utama dalam 

kampanye pemasaran. Promosi penjualan terdiri dari kumpulan alat insentif yang sebagian besar jangka 

pendek. Jika iklan menawarkan alasan untuk membeli, maka promosi penjualan menawarkan insentif 

untuk membeli. Selain promosi penjualan, niat beli konsumen juga dipengaruhi oleh  kepuasan 

konsumen (Adji & Semuel, 2014).  

Banjarnahor (2018) dalam penelitiannya menyatakan bahwa kepuasan adalah perasaan yang 

timbul atas kinerja dan harapan. Sikap merek merupakan evaluasi bagaimana merek dipersepsikan oleh 

konsumen. Apabila hasil evaluasi baik, maka konsumen akan memiliki persepsi baik terhadap merek, 

dan memiliki kecenderungan untuk membeli merek. 

Sehingga dapat disimpulkan bahwa apabila konsumen tertarik dengan promosi penjualan yang 

ditawarkan oleh perusahaan dan merasa puas dengan produk atau jasa yang ada, terlebih memiliki sikap 

merek yang positif, maka konsumen akan memiliki kecenderungan untuk membeli produk atau jasa 

perusaan. 

METODE 

Metode penelitian merupakan penelitian survei yang digunakan adalah metode kuantitatif. 

Penelitian survei adalah penelitian yang mengambil sampel dari satu populasi dan menggunakan 

kuesioner sebagai alat pengumpulan data yang pokok. Metode survei yang dilakukan fokus pada 

pengumpulan data responden yang memiliki informasi tertentu sehingga memungkinkan peneliti untuk 

menyelesaikan masalah. Metode yang digunakan pada penyelesaian penelitian ini, yaitu kuesioner. 

Sumber data yang diperoleh pada penelitian ini berupa data primer dan data sekunder. Menurut 

Sugiyono (2018)(Imron, 2019), data primer adalah data yang langsung memberikan data kepada 

pengumpul data, sedangkan data sekunder merupakan sumber yang tidak langsung memberikan data 

kepada pengumpul data. Data primer diperoleh dengan menyebarkan kuesioner kepada responden yang 

merupakan objek penelitian sedangkan data sekunder merupakan data-data yang telah dikumpulkan oleh 

pihak lain atau lembaga pengumpul data yang kemudian dipublikasi. Dalam penelitian ini yang menjadi 

variabel independen yaitu: promosi penjualan (X1), dan kepuasan konsumen (X2). Sedangkan yang 

menjadi variabel dependen adalah niat beli (Y). Menurut  Fauzi & Welsa (2018), Variabel intervening 

merupakan variable yang terletak diantara variabel-variabel independen dengan variabel dependen, 

sehingga variabel independen tidak langsung menjelaskan atau mempengaruhi variabel dependen. 

Dalam penelitian yang menjadi variabel intervening adalah sikap merek (Z). 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Uji Regresi Linear Berganda 

Persamaan 1 

Tabel 1. 

Uji Regresi Pers. 1. 

Coefficientsa 

Model 
Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients 

t Sig. 
B Std. Error Beta 

(Constan) 

Promosi   penjualan 

Kepuasan konsumen 

8.091 3.215  2.517 .013 

.442 .088 .479 5.020 .000 

.204 .100 .195 2.044 .044 

a. Dependent Variable Sikap Merek 

Persamaan tersebut menunjukkan bahwa setiap terjadi kenaikan promosi penjualan akan diikuti kenaikan 

sikap merek sebesar 0,479 apabila variabel lain diasumsikan tetap; dan 
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Persamaan tersebut menunjukkan bahwa setiap terjadi kenaikan kepuasan konsumen akan diikuti 

kenaikan sikap merek sebesar 0,195 apabila variabel lain diasumsikan tetap. 

Persamaan 2 

Tabel 2.  

Uji Regresi Pers. 2 

Coefficientsa 

Model 
Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients 

t Sig. 
B Std. Error Beta 

(Constant) 10.695 2.910  3.676 .000 

Promosi Penjualan .307 .087 .392 3.542 .001 

Kepuasan Konsumen .107 .089 .120 1.194 .235 

Sikap Merek .130 0,089 0,153 1,458 0,148 

a. Dependent Variable Niat Beli 

Setiap terjadi kenaikan promosi penjualan akan diikuti penurunan niat membeli sebesar 0,392; 

Setiap terjadi kenaikan kepuasan konsumen akan diikuti kenaikan niat membeli sebesar 0,120 apabila 

variabel lain diasumsikan tetap; dan 

Setiap terjadi penurunan sikap merek akan diikuti penurunan niat membeli sebesar 0,153. 

Uji Hipotesis 

Uji F 

Persamaan 1 

Tabel 3.  

Uji F Pers. 1 

ANOVAa 

Model 
Sum of 

Squares 
df 

Mean 

Square 
F Sig. 

1 

Regression 352.011 2 176.006 27.961 .000b 

Residual 610.579 97 6.295   

Total 962.590 99    

a. Dependent Variable Sikap Merek 

b. Predictors: (Constant), kepuasan konsumen, promosi penjualan 

Dari hasil uji ANOVA atau F test menghasilkan nilai F hitung sebesar 27,961 dengan tingkat 

signifikansinya sebesar 0,000 atau kurang dari 0,05 maka dapat disimpulkan bahwa promosi penjualan 

dan kepuasan konsumen secara simultan berpengaruh terhadap sikap merek. 

Persamaan 2 

Tabel 4.  

Uji F Pers. 2 

ANOVAa 

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 

Regression 226.770 3 75.590 15.618 .000b 

Residual 464.620 96 4.840   

Total 691.390 99    

a. Dependent Variable Niat Beli 

b. Predictors: (Constant), Sikap Merek, Kepuasan Konsumen, Promosi penjualan 

Dari hasil uji ANOVA atau F test menghasilkan nlai F hitung sebesar 15,618 dengan tingkat 

signifikansinya sebesar 0,000 atau kurang dari 0,05 maka dapat disimpulkan bahwa promosi penjualan, 

kepuasan konsumen dan sikap merek secara simultan berpengaruh terhadap niat beli. 
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Koefisien Determinasi 
Persamaan 1 

Tabel 5.  

Uji Koefisien Determinasi Pers. 1 

Model Summaryb 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 .605a .366 .353 2.509 

a. Predictors: (Constant), Kepuasan Konsumen, Promosi Penjualan 

b. Dependent Variable Sikap Merek 

Besarnya koefisien determinasi sebesar 0,366 yang menunjukkan variabel bebas secara bersama-

sama mempengarui variabel tidak bebas sebesar 35,3% sisanya 64,7% dijelaskan oleh variabel lain yang 

tidak diteliti dalam model penelitian ini. 

Persamaan 2 

Tabel 6.  

Uji Koefisien Determinasi Pers. 2 

Model Summaryb 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 .573a .328 .307 2.200 

a. Predictors: (Constant), Sikap Merek, Kepuasan Konsumen, Promosi Penjualan 

b. Dependent Variable sikap Merek 

Besarnya koefisien determinasi sebesar 0,328 yang menunjukkan variabel bebas secara bersama-

sama mempengarui variabel tidak bebas sebesar 30,7% sisanya 69,3% dijelaskan oleh variabel lain yang 

tidak diteliti dalam model penelitian ini. 

Uji T 

Persamaan 1 

Tabel 7.  

Uji T Pers. 1 

Coefficientsa 

Model 
Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients 

t Sig. 
B Std. Error Beta 

(Constant) 8.091 3.215  2.517 .013 

Promosi Penjualan .442 .088 .479 5.020 .000 

Kepuasan Konsumen .204 .100 .195 2.044 .044 

a. Dependent Variable Sikap Merek 

Persamaan 2 

Tabel 8.  

Uji T Pers. 2 

Coefficientsa 

Model 
Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients 

t Sig. 
B Std. Error Beta 

(Constant) 10.695 2.910  3.676 .000 

Promosi penjualan .307 .087 .392 3.542 .001 

Kepuasan konsumen .107 .089 .120 1.194 .235 

Sikap merek .130 0,089 0,153 1.458 0,148 

a. Dependent Variable Niat Beli 

Pengaruh promosi penjualan terhadap sikap merek 

Hipotesis 1 menyatakan bahwa promosi penjualan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

sikap merek. Pada tabel dapat dilihat nilai t hitung variabel promosi penjualan sebesar 5,020 sedangkan 

nilai t tabel pada tingkat signifikansi 5% (0,05) dan df = 98 (100-2) sebesar 1,660 yang berarti t hitung 

> t tabel (5,020 > 1,660). Sementara itu untuk nilai signifikansi yaitu sebesar 0,000 yang berarti lebih 

kecil dari 0,05 (0,000 < 0,05). Hal ini menunjukan bahwa variabel promosi penjualan berpengaruh positif 



Pengaruh promosi penjualan dan kepuasan konsumen terhadap niat beli melalui sikap merek sebagai variabel 

intervening 

Paulus Mean, Henny Welsa, Nonik Kusuma Ningrum 
 

  

JURNAL MANAJEMEN Vol. 13 (4) 2021 714 

 

dan signifikan terhadap variabel sikap merek, sehingga dapat disimpulkan bahwa hal tersebut dapat 

membuktikan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima yang berarti bahwa promosi penjualan berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap variabel sikap merek. 

Pengaruh kepuasan konsumen terhadap sikap merek 

Hipotesis 2 menyatakan bahwa kepuasan konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

sikap merek. Pada tabel dapat dilihat nilai t hitung variabel kepuasan konsumen sebesar 2,044 sedangkan 

nilai t tabel pada tingkat signifikansi 5% (0,05) dan df = 98 (100-2) sebesar 1,660 yang berarti t hitung 

> t tabel (2,044 > 1,660). Sementara itu untuk nilai signifikansi yaitu sebesar 0,044 yang berarti lebih 

kecil dari 0,05 (0,044 < 0,05). Hal ini menunjukan bahwa variabel kepuasan konsumen berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap variabel sikap merek, sehingga dapat disimpulkan bahwa hal tersebut 

dapat membuktikan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima yang berarti bahwa kepuasan konsumen 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel sikap merek. 

Pengararuh sikap merek terhadap niat beli 

Hipotesis 3 menyatakan bahwa sikap merek tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat 

membeli. Pada tabel dapat dilihat nilai t hitung variabel sikap merek sebesar 1,458 sedangkan nilai t 

tabel pada tingkat signifikansi 5% (0,05) dan df = 98 (100-2) sebesar 1,660 yang berarti t hitung < t tabel 

(1,458 < 1,660). Sementara itu untuk nilai signifikansi yaitu sebesar 0,148 yang berarti lebih besar dari 

0,05 (0,148 > 0,05). Hal ini menunjukan bahwa variabel sikap merek tidak berpengaruh positif secara 

signifikan terhadap variabel niat membeli, sehingga dapat disimpulkan bahwa hal tersebut dapat 

membuktikan bahwa Ho diterima dan Ha ditolak yang berarti bahwa sikap merek tidak berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap variabel niat beli. 

Pengaruh Promosi penjualan terhadap Niat Beli 

Hipotesis 4 menyatakan bahwa promosi penjualan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

niat membeli. Pada tabel dapat dilihat nilai t hitung variabel promosi penjualan sebesar 3,542 sedangkan 

nilai t tabel pada tingkat signifikansi 5% (0,05) dan df = 98 (100-2) sebesar 1,660 yang berarti t hitung 

> t tabel (3,542 > 1,660). Sementara itu untuk nilai signifikansi yaitu sebesar 0,001 yang berarti lebih 

kecil dari 0,05 (0,001 < 0,05). Hal ini menunjukan bahwa variabel promosi penjualan berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap variabel niat beli, sehingga dapat disimpulkan bahwa hal tersebut dapat 

membuktikan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima yang berarti bahwa promosi penjualan berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap variabel niat beli. 

Pengaruh Kepuasan Konsumen terhadap Niat Beli 

Hipotesis 5 menyatakan bahwa kepuasan konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

niat beli. Pada tabel dapat dilihat nilai t hitung variabel trust in brand sebesar 1,194 sedangkan nilai t 

tabel pada tingkat signifikansi 5% (0,05) dan df = 98 (100-2) sebesar 1,660 yang berarti t hitung < t tabel 

(1,194 < 1,660). Sementara itu untuk nilai signifikansi yaitu sebesar 0,235 yang berarti lebih besar dari 

0,05 (0,235 > 0,05). Hal ini menunjukan bahwa variabel kepuasan konsumen berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap variabel niat beli, sehingga dapat disimpulkan bahwa hal tersebut dapat 

membuktikan bahwa Ho diterima dan Ha ditolak yang berarti bahwa kepuasan konsumen tidak 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel niat beli. 

Pengaruh Promosi Penjualan terhadap Niat Beli melalui Sikap Merek 

Hasil statistik uji sobel test diperoleh nilai z sebesar 1.40256862 yang berarti tingkat signifikannya 

lebih kecil dari 1,96, maka hipotesis berdasarkan hasil penelitian ini, membuktikan bahwa tidak ada 

pengaruh promosi penjualan terhadap niat beli melalui melalui sikap merek pada Lazada. 

Pengaruh Kepuasan Konsumen terhadap Niat Beli Melalui Sikap Merek 

Hasil statistik uji sobel test diperoleh nilai z sebesar 1.18762633 yang berarti tingkat signifikannya 

lebih dari 1,96, maka hipotesis berdasarkan hasil penelitian ini, membuktikan bahwa tidak ada pengaruh 

kepuasan konsumen terhadap niat membeli melalui sikap merek pada Lazada. 
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SIMPULAN 

Berdasarkan dari hasil analisis data dan pembahasan dapat diambil kesimpulan sebagai berikut:  

Terdapat pengaruh positif dan signifikan Promosi Penjualan terhadap Sikap Merek pada Pelanggan 

Lazada; 

Terdapat pengaruh positif dan signifikan Kepuasan Konsumen terhadap Sikap Merek pada Pelanggan 

Lazada; 

Tidak terdapat pengaruh positif dan signifikan Sikap Merek terhadap Niat Beli pada Pelanggan Lazada;  

Terdapat pengaruh positif dan signifikan Promosi Penjualan terhadap Niat Beli pada Lazada;  

Tidak Terdapat pengaruh positif dan signifikan Kepuasan Konsumen terhadap Niat Beli pada Pelanggan 

Lazada; 

Tidak Terdapat pengaruh positif dan signifikan Promosi Penjualan terhadap Niat Beli melalui Sikap 

Merek pada Pelanggan Lazada; dan 

Tidak Terdapat pengaruh positif dan signifikan Kepuasan Konsumen terhadap Niat Beli melalui Sikap 

Merek pada Pelanggan Lazada. 
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