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ABSTRACT 
This study aims to analyze the influence of purchasing decisions on customer satisfaction, moderated by 
discounts at Dikarla Boutique. With the increasing competition in the fashion industry, companies need to 
understand the various factors that shape customer satisfaction in order to enhance customer loyalty. The 
research method applied is quantitative, using purposive sampling technique and involving 130 
respondents who are boutique customers. The results of the regression analysis reveal that purchasing 
decisions have a positive and significant effect on customer satisfaction, with discounts serving as a 
moderating factor that strengthens this relationship. These findings indicate that implementing an 
effective discount strategy can significantly enhance customer satisfaction and encourage better 
purchasing decisions, providing valuable insights for entrepreneurs in formulating more optimal and 
efficient marketing strategies. 
Keywords: Purchase Decisions, Customer Satisfaction, Discounts. 
 
ABSTRAK 
Penelitian ini bermaksud guna menganalisis pengaruh keputusan pembelian terhadap kepuasan 
pelanggan yang dimoderasi oleh diskon di Dikarla Butik. Dengan meningkatnya persaingan di industri 
fashion, perusahaan perlu memahami berbagai faktor yang berperan dalam membentuk kepuasan 
pelanggan guna mendorong peningkatan loyalitas mereka. Metode penelitian yang di terapkan bersifat 
kuantitatif dengan menggunakan teknik purposive sampling, dengan melibatkan 130 responden yang 
merupakan pelanggan butik. Hasil analisis regresi mengungkapkan bahwasannya keputusan pembelian 
berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap tingkat kepuasan pelanggan, dengan diskon berperan 
sebagai moderator yang memperkuat hubungan tersebut. Temuan ini menyataka bahwa penerapan 
strategi diskon yang tepat bisa secara efektif meningkatkan kepuasan pelanggan. dan mendorong 
keputusan pembelian yang lebih baik, memberikan pemahanan bagi pengusaha dalam  menyusun strategi 
pemasaran yang lebih optimal dan efisien. 
Kata Kunci : Keputusan Pembelian, Kepuasan Pelanggan, Diskon. 

 
1. Pendahuluan  
Latar Belakang 

Pakaian termasuk dalam kebutuhan pokok manusia, dan kini semakin banyak orang  
yang menjalankan usaha di sektor fashion. Pertumbuhan ekonomi yang pesat menyebabkan 
banyaknya pengusaha baru yang menawarkan produk sejenis menyebabkan persaingan dalam 
menarik minat pasar dan konsumen menjadi semakin sengit, hal tersebut menuntut para 
pengusaha untuk terus berusaha memenuhi kebutuhan pasar yang semakin beragam. (Pratiwi, 
2023) .  

Kepuasan pelanggan menjadi aspek penting bagi perusahaan, khususnya dalam upaya 
memperkuat loyalitas pelanggan. Dalam hal ini perusahaan perlu mempertahankan kepuasan 
pelanggan untuk kelangsungan usahanya. (Putri et al., 2021). Selain itu, salah satu faktor yang 
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mepengaruhi kepuasan pelanggan ialah pemberian diskon oleh perusahaan kepada konsumen. 
(Siska, 2022). Berikut adalah data penjualan Dikarla butik saat ada diskon periode 2023  

 
Gambar 1. Persentase Penjualan bulanan saat ada diskon di Dikarla butik Pada 2023 

Sumber : Data milik Dikarla Butik,2024 
Penjualan bulanan berfluktuasi sepanjang tahun, dengan puncak pada April (2.500 Pcs) 

dan Desember (2.440 Pcs) karena diskon musiman. Februari (1.250 Pcs) dan Mei (1.621 Pcs) juga 
mencatat penjualan tinggi terkait promosi, sementara Januari (1.020 Pcs) dan Maret (1.050 Pcs) 
lebih rendah akibat minimnya promosi. Juni, Juli, dan Oktober stabil di 1.100–1.200 Pcs. Secara 
keseluruhan, penjualan meningkat saat perusahaan memberikan diskon. Dalam hal ini, diskon 
dapat berperan sebagai elemen pendukung kepuasan pelanggan, terutama jika mereka merasa 
mendapatkan produk berkualitas dengan harga lebih terjangkau. (Aprileny et al., 2020) 

Diskon merupakan promosi efektif yang memengaruhi keputusan pembelian dengan 
memberikan insentif tambahan, memicu urgensi, dan persepsi nilai.(Pipit Muliyah, Dyah 
Aminatun, Sukma Septian Nasution, Tommy Hastomo, Setiana Sri Wahyuni Sitepu, 2020). Diskon 
mendorong pembelian impulsif dan mempercepat keputusan pembelian, sehingga strategi 
diskon yang tepat dapat meningkatkan jumlah transaksi. (Ramadhanty et al., 2022) 

Dikarla Butik menerapkan strategi promosi tahunan dengan memberikan diskon, seperti 
diskon tunai, kuantitas, musiman, dan potongan harga. Penelitian Indri dan Andriani (2018) 
pemberian diskon berpengaruh positif pada keputusan pembelian. Strategi ini menarik minat 
pelanggan, mendorong pembelian segera, menarik pelanggan baru, memotivasi pembelian 
ulang, dan meningkatkan penjualan, terutama saat promosi. (Rahayu, 2019). Berikut adalah data 
pemberian diskon dalam 1 tahun yang di berikan oleh Dikarla Butik. 

Tabel 1. Pemberian diskon di dikarla butik dalam 1 tahun 
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         Sumber : Data milik Dikarla Butik 
Tabel 1 Perusahaan menerapkan berbagai strategi diskon untuk menarik konsumen dan 

meningkatkan penjualan, seperti diskon tunai 5% bulanan untuk pembayaran cepat, diskon 
kuantitas hingga 10% di bulan tertentu, diskon musiman 20% saat liburan, dan diskon promosi 
hingga 20%. Strategi ini bertujuan memenuhi kebutuhan pelanggan dan mengoptimalkan 
keuntungan tahunan. 

Diskon mendorong keputusan pembelian dan memberikan pengalaman berbelanja yang 
lebih memuaskan, meningkatkan kepuasan dan loyalitas pelanggan. Potongan harga ini menarik 
konsumen untuk membeli, memperkuat keterikatan mereka dengan merek, dan mendorong 
pembelian berulang. (Aryatiningrum & Insyirah, 2020) 

Studi sebelumnya yang dilaksanakan (Cesariana et al., 2022) memaparkan bahwasannya 
keputusan pembelian memiliki efek pada kepuasan pelanggan. Namun menurut (Nadhifah, 
2021) Keputusan pembelian mempunyai efek pada kepuasan pelanggan, namun pengaruh 
tersebut tidak bersifat signifikan. sedangkan (Japlani, 2020) Mengemukakan bahwasannya 
diskon memberi efek pada keputusan pembelian. Akan tetapi, menurut (Simange et al., 2023) 
diskon tidak mempunyai efek pada keputusan pembelian. 

Berdasar berbagai riset yang telah dilakukan sebelumnya diketahui terdapat 
kesenjangan hasil penelitian antara (Cesariana et al., 2022), dan (Nadhifah, 2021), lalu penelitian 
(Japlani, 2020) dan (Simange et al., 2023) sehingga perlu di teliti lebih lanjut untuk mengetahui 
pengaruh keputusan pembelian terhadap diskon yang dimoderasi oleh diskon di Dikarla Butik 

Berdasarkan fenomena dan research gap yang telah di paparkan tersebut, Pada studi 
ini, penulis mengambil topik berjudul “Pengaruh Keputusan Pembelian Terhadap Kepuasan 
Pelanggan Yang Dimoderasi Oleh Diskon Di Dikarla Butik” Studi ini bermaksud guna mengkaji 
bagaimanakah diskon memengaruhi tingkat kepuasan pelanggan,  menentukan penggunaan 
strategi diskon mana yang memiliki dampak signifikan pada kepuasan pelanggan yang 
selanjutnya mendorong terciptanya loyalitas terhadap Dikarla Butik. 
 
Tujuan Penelitian 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh 
keputusan pembelian terhadap kepuasan pelanggan pada Dikarla Butik, serta untuk menguji 
apakah diskon dapat memoderasi hubungan antara keputusan pembelian dan kepuasan 
pelanggan. Selain itu, penelitian ini bertujuan memberikan rekomendasi strategi pemasaran 
yang dapat meningkatkan kepuasan pelanggan melalui pengelolaan keputusan pembelian dan 
pemberian diskon yang tepat. 
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2. Tinjauan Pustaka 
Manajemen Pemasaran  
 Pemasaran merupakan upaya strategis terpadu guna memenuhi kebutuhan konsumen 
dan meraih keuntungan melalui transaksi. (Triadinda et al., n.d.) Manajemen pemasaran ialah 
ilmu dan seni pemilihan target pasar beserta mengembangkan pelanggan dengan memberikan 
nilai yang baik. (Netti Nurlenawati dan Dexi Triadinda, 2023) 
 Berdasar pendapat sejumlah ahli yang sudah dipaparkan, bisa diambil kesimpulan 
bahwasannya pemasaran ialah strategi terpadu guna pemenuhan kebutuhan konsumen serta 
mendapat keuntungan. Manajemen pemasaran merupakan perpaduan antara seni dan 
pengetahuan dalam menentukan segmen pasar yang tepat serta membangun hubungan dengan 
pelanggan melalui pemberian nilai yang unggul. 
 
Bauran Pemasaran  
 Bauran pemasaran ialah alat yang di gunakan perusahaan guna mempengaruhi 
permintaan, mencakup produk, distribusi, harga, dan promosi, serta diperluas ke pemasaran 
jasa. (Nor Cahya Ningtias & Duriany Soemarso, 2019) 
 Bauran pemasaran adalah strategi untuk mengkombinasikan aktivitas pemasaran 
secara optimal demi mencapai kepuasan dan hasil maksimal. (Mamonto et al., 2021) Dari uraian 
ahli diatas dapat disimpulkan Bauran pemasaran merupakan  serangkaian  metode dan 
pendekatan yang diterapkan perusahaan untuk mempengaruhi permintaan dengan 
mengombinasikan komponen seperti produk, harga, distribusi, dan promosi. Tujuannya adalah 
menemukan kombinasi optimal yang menghasilkan hasil memuaskan. 
 
Keputusan Pembelian  

Keputusan pembelian ialah proses di mana individu memecahkan permasalahan dengan 
memilih di antara beberapa alternatif tindakan, dan memilih yang paling sesuai setelah melalui 
tahapan proses pengambilan keputusan. (Rohman et al., 2023) 

Keputusan pembelian adalah proses di mana konsumen sadar akan kebutuhannya, 
mencari informasi tentang merek ataupun produk, dan memutuskan apakah hendak membeli 
produk itu ataukah tidak.(Mamonto et al., 2021) 

Dari uraian ahli diatas telah disimpulkan Kesimpulannya, keputusan pembelian ialah 
Proses pengambilan keputusan guna melaksanakan pembelian oleh individu memilih tindakan 
terbaik setelah mempertimbangkan beberapa pilihan dan melalui tahapan pengambilan 
keputusan. Dimensi yang digunakan diantaranya : (1) Pilihan produk, (2) Pilihan merek, (3)  
Waktu pembelian, (4) Jumlah pembelian (5) Metode pembayaran. (Soetanto et al., 2020) 
 
Kepuasan Pelanggan  
Kepuasan konsumen ialah kesan yang timnul sesudah menilai pengalaman penggunaan produk, 
yang dipengaruhi oleh rasa puas ataupun tidak puas terkait produk itu, dan dapat 
mempengaruhi perilaku pelanggan di masa depan. (Netti Nurlenawati, Heni Sumiati, 2023) 

Kepuasan Pelanggan ialah tingkat emosi yang dirasakan individu ketika membandingkan 
kinerja ataupun hasil produk dengan harapannya. (Juwita1 et al., 2024) 

Dari uraian ahli diatas dapat disimpulkan Kepuasan konsumen merupakan rasa atau 
kondisi emosional yang timbul setelah mengevaluasi penggunaan produk, dipengaruhi oleh 
kinerja produk terhadap harapan, dan memengaruhi perilaku pelanggan di masa depan. Dimeni 
yang digunakan diantaranya : (1) Kesesuaian harapan, (2) Menciptakan WOM,  (3) Re Purchase. 
(Saputra & Yulistianis, 2019) dan (Wati, 2020)  
 
Diskon  
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Diskon adalah pengurangan biaya yang penjual berikan pada konsumen selaku 
penghargaan terkait suatu aktivitas misalnya pembayaran cepat, pembelian di luar musim, 
ataupun pembelian berskala besar. (Netti Nurlenawati dan Dexi Triadinda, 2023) 

Diskon ialah strategi pengurangan harga yang diterapkan perusahaan guna mendorong 
impuls pembelian dan meningkatkan penjualan. (Zakariansyah & Fachmy, 2021) 

Dari uraian ahli diatas telah di simpulkan bahwa diskon ialah potongan harga yang 
ditawarkan guna mendorong impuls pembelian dan meningkatkan penjualan, baik sebagai 
penghargaan atau strategi promosi. Dimensi yang digunakan diantaranya : (1) Diskon tunai, (2) 
Diskon musiman, (3) Diskon kuantitas, (4) Diskon potongan harga. (Zakariansyah & Fachmy, 
2021) 
 
Kerangka Pemikiran Dan Hipotesis Penelitian 

Berdasarkan penelitian terdahulu dan tinjauan literatur yang telah disampaikan, 
dibuatlah kerangka pemikiran, paradigma, dan hipotesis penelitian. Yang bertujuan untuk 
memperlihatkan bahwasannya diskon dan kepuasan pelanggan berdampak pada keputusan 
pembelian di Dikarla Butik. Berikut adalah bentuk dari kerangka pemikiran, pradigma, dan 
hipotesis penelitian 

 
Gambar 2. Paradigma Penelitian 

Sumber: Penulis,2024 
H1 : Keputusan pembelian berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan  
Pengaruh keputusan pembelian pada kepuasan pelanggan terbukti signifikan dan didukung oleh 
temuan studi sebelumnya (Kotler & Keller, 2016) yang mengatakan bahwa keputusan yang 
didasarkan pada nilai, kualitas, dan manfaat kualitas suatu produk berpotensi menjadikan 
kepuasan yang pelanggan rasakan meningkat (Cesariana et al., 2022) 
H2: Keputusan pembelian berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan yang di moderasi oleh 
diskon 
Keputusan pembelian berdampak pada kepuasan pelanggan yang dimoderasi diskon, di mana 
pemberian diskon mampu mempererat korelasi diantara keputusan pembelian dan kepuasan 
pelanggan dengan memberikan nilai tambah yang menjadikan persepsi pelanggan terkait 
produk ataupun layanan bisa meningkat (Asep Suhendar Aprilia, 2022) 
 
3. Metode Penelitian  
 Studi ini mempergunakan Pendekatan kuantitatif yang memanfaatkan alat statistik 
yaitu SPSS untuk mengolah data sehingga hasilnya dinyatakan dalam bentuk angka.(Elidawaty 
Purba;Bonaraja Purba;Ahmad Syafii;Fastabiqul Khairad Darwin Damanik;Valentine Siagian;Ari 
Mulianta Ginting Hery Pandapotan Silitongo;Nurma Fitrianna;Arfandi SN;Revi Ernanda, 2021).  
Objek penelitian difokuskan pada Dikarla Butik, dengan populasi penelitian adalah riseller di 
Dikarla Butik. Teknik pengambilan sampel yang dipakai adalah purposive sampling, yaitu 
memilih sampel berdasarkan kriteria khusus tertentu, yaitu reseller Dikarla Butik yang pernah 
mengikuti promo diskon di butik tersebut. Jumlah sampel ditetapkan melalui penggunaan rumus 



 
 Wulandari dkk, (2025)            MSEJ, 6(4) 2025:7562-7573 

7567 

Hair et al., yang menghitung minimal jumlah sampel berdasarkan 5–10 dikali jumlah indikator 
variabel. Dengan 26 indikator yang ada, Rumus perhitungan sampelnya adalah: 

Sampel = jumlah indicator x 5 
= 26 x 5 = 130 Sampel 

jumlah sampel yang digunakan pada studi ini adalah 130 responden. Pengumpulan data 
mempergunakan kuesioner online yang dibagikan pada responden terpilih. Untuk analisis data, 
penelitian ini mempergunakan metode regresi linear berganda dengan moderasi menggunakan 
skala ordinal yang ditransformasi menjadi skala interval, dilengkapi dengan analisis verifikatif 
menggunakan perangkat lunak SPSS guna memastikan hasil yang valid dan akurat. 
 
4. Hasil Dan Pembahasan  
Karakteristik Responden  

Tabel 2. Usia Responden 

 
  Sumber : Diolah Penulis, 2024 

Dari data 130 responden, peran diskon terhadap keputusan pembelian yang di moderasi 
oleh diskon jika dilihat dari mayoritas responden yang berjenis kelamin perempuan menujukan 
daya tarik merek bagi konsumen wanita yang menyukai diskon. Sebagian responden berusia 
rata-rata 21-25 tahun mencerminkan relevasi produk dengan kebutuhan kelompok usia yang 
aktif dan terbuka terhadap eksplorasi. Pendapatan rata rata konsumen di dikarla butik yaitu Rp. 
1000.000 – Rp 5.000.000 yang cenderung lebih memilih barang berkualitas dengan harga yang 
murah, atau lebih sering di sebut berburu diskon. 

 
Uji Validitas 

Tabel 3. Hasil Uji Validitas 
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                    Sumber : Diolah Penulis, 2024 

Seluruh instrumen dinyatakan valid sebab nilai r Hitung > r Tabel pada signifikansi 5% 
(0,05). Instrumen ini memiliki hubungan signifikan dengan variabel total dan layak digunakan 
dalam analisis penelitian. 
 
UJI RELIABILITAS 

Tabel 4. Hasil Uji Reliabilitas 

 
            Sumber : Diolah Penulis, 2024  
 Tabel 4. menunjukkan seluruh variabel,  Keputusan Pembelian (X), Kepuasan 
Pelanggan (Y), dan Diskon (M) memiliki nilai Cronbach's Alpha >0,60, yaitu 0,935, 0,930, dan 
0,938, yang berarti instrumen penelitian ini reliabel. 
 
UJI NORMALITAS 

Tabel 5. Hasil Uji Normalitas 
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Sumber : Diolah Penulis, 2024 

 Uji normalitas pada 130 sampel menghasilkan signifikansi 0,200 > 0,05 residual tersebar 
normal dan syarat dalam analisis parametrik terpenuhi. 
 
UJI HETEROKEDASTISITAS 

Tabel 6. Hasil Uji Heterokedastisitas 

 
Sumber : Diolah Penulis, 2024 

 Berdasarkan hasil tabel 6. Menyatakan variabel independen memiliki  nilai sig lebih 
besar dari 0.05, sehingga dapat di simpulkan tidak terjadi gejala heterokedastisitas  
 
UJI MULTIKOLINEARITAS 

Tabel 7. Hasil Uji Multikolineritas 

 
          Sumber : Diolah Penulis, 2024 

Nilai tolerance yang tinggi 0,994 > 0.1. Nilai VIF 1.006 < 10, menunjukkan bahwa tidak 
ada masalah multikolinearitas antara kepuasan konsumen dan diskon. 
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UJI REGRESI LINEAR BERGANDA DENGAN MODERASI 
Tabel 8. Hasil Uji Regresi Linear 

 
Sumber : Diolah Penulis, 2024 

Berdasarkan hasil analisis regresi linear di peroleh persamaan sebagai berikut : 
Y=8,904+0,529X+0,471XM 

Berikut adalah penjelasan dari persamaan di atas: 
1. Konstanta(Intercept): 

Nilai konstanta sebesar 8,904 menunjukkan bahwa ketika Keputusan Pembelian (X) dan 
moderasi antara Keputusan Pembelian dan Diskon (X_M) bernilai nol, nilai Kepuasan 
Pelanggan (Y) diperkirakan yakni 8,904  

2. Koefisien X (Keputusan Pembelian): 
 Koefisien 0,529 menunjukkan bahwa setiap peningkatan satu unit pada Keputusan 

Pembelian (X) akan meningkatkan nilai Kepuasan Pelanggan (Y) sebesar 0,529 unit. Nilai Sig. 
= 0,000 menunjukkan pengaruhnya signifikan, sehingga Keputusan Pembelian mempunyai 
efek yang signifikan dan positif pada Kepuasan Pelanggan. 

3. Koefisien X_M (Moderasi antara Keputusan Pembelian dan Diskon): 
 Koefisien 0,471 memperlihatkan bahwasannya tiap peningkatan satu unit di X_M bisa 

menjadikan nilai Kepuasan Pelanggan (Y) meningkat 0,471 unit. Nilai Sig. = 0,021 
menunjukkan diskon merupakan variabel yang di memoderasi pengaruh keputusan 
pembelian terhadap kepuasan pelanggan. Mengingat pengaruhnya positif maka dapat di 
artikan bahwa diskon mampu meningkatkan pengaruh keputusan pembelian menjadi 
kepuasan pelanggan. 

 
UJI t (Parsial) 
 Pada tabel 8. Di atas tampak bahwa nilai sig pada variabel X maupun interaksi variabel 
X dan M  < 0, Nilai sig yaitu 0,000 ( dibawah 0,05) sehingga variabel X mempunyai efek yang 
signifikan pada variabel Y. Sedangkan variabel X_M memiliki nilai sig 0,021 ( dibawah 0,05) yang 
maknanya variabel X_M juga mempunyai efek yang signifikan pada variabel Y 
 
UJI F (Simultan) 

Tabel 9. Hasil Uji F 

 
Sumber : Diolah Penulis, 2024 

 Berdasarkan hasil ANOVA pada tabel 9., model regresi terbukti mempunyai efek 
signifikan pada variabel dependen Y. Nilai F yang besar (68,990) dan nilai signifikan kurang dari 
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0,05 atau (0,000) memperlihatkan bahwasannya variabel independen berperan penting dalam 
menerangkan variasi di variabel dependen Y. Oleh karena itu, model ini dinilai efektif dalam 
menggambarkan variabilitas data. 
 
UJI KOEFISIEN DETERMINASI 

Tabel 10. Hasil Uji Koefisien Determinasi 

 
Sumber : Diolah Penulis, 2024 

 Berdasar hasil output SPSS pada model summary, nilai Adjusted R Square yakni 0,513 
ataupun setara dengan 52,1%. Hal ini memperlihatkan bahwasannya secara simultan variabel 
Keputusan Pembelian (X), Diskon (M), dan interaksinya (X_M) memengaruhi Kepuasan 
Pelanggan (Y) yakni 52,1%, dan 47,9% sisanya dijelaskan variabel lain di luar penelitian. 
 
PEMBAHASAN  
Keputusan Pembelian Berpengaruh terhadap Kepuasan Pelanggan  
 Hasil analisis menyatakan bahwasannya Keputusan Pembelian (X) berpengaruh positif 
dan signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan (Y) dengan koefisien 0,679. Semakin baik 
keputusan pembelian, semakin tinggi tingkat kepuasan pelanggan. Hal ini didukung studi 
(Cesariana et al., 2022), yang menerangkan bahwasannya keputusan pembelian berbasis nilai 
produk meningkatkan kepuasan. Mayoritas responden adalah perempuan usia produktif (21–25 
tahun), yang cenderung kritis terhadap kualitas dan harga produk, sehingga keputusan 
pembelian memengaruhi kepuasan mereka secara signifikan. (Rio et al., 2025) 
 
Keputusan Pembelian Berpengaruh terhadap Kepuasan Pelanggan yang Dimoderasi oleh 
Diskon  
 Moderasi diantara Keputusan Pembelian dan Diskon mempunyai pengaruh signifikan 
dengan koefisien 0,591. Diskon memperkuat hubungan antara keputusan pembelian dan 
kepuasan pelanggan, sesuai dengan studi (Japlani, 2020), yang menyatakan bahwa diskon yang 
dirancang dengan baik meningkatkan persepsi positif terhadap keputusan pembelian. 
Contohnya, diskon tunai memberikan tambahan rasa puas setelah pelanggan merasa keputusan 
mereka tepat. (NISA, 2023) 
 
5. Penutup 
KESIMPULAN  
 Terdapat pengaruh yang kuat diantara keputusan konsumen pada pembelian suatu 
produk dengan tingkat kepuasan yang mereka alami, terutama saat produk yang dikonsumsi 
selaras akan apa yang konsumen harapkan dan butuhkan. Strategi diskon, baik dalam bentuk 
tunai, musiman, maupun kuantitas, turut berperan dalam meningkatkan kepuasan dengan 
memberikan nilai tambah yang dirasakan pelanggan selama transaksi. Lebih lanjut, interaksi 
antara keputusan pembelian dan diskon memperkuat dampak positif terhadap kepuasan 
pelanggan.  
 
IMPLIKASI  
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Penelitian  ini memperlihatkan pentingnya perencanaan strategi promosi yang tepat 
agar bukan hanya menjadikan kepuasan meningkat tapi menciptakan loyalitas pelanggan yang 
berkelanjutan pula.   

Dari hasil yang di dapat, peneliti menyarankan pemberian diskon tidak hanya untuk 
reseler, tetapi juga untuk pembeli baru yang bertujuan untuk meningkatkan kepuasan 
konsumen hal ini di harapkan dapat meningkatkan loyalitas konsumen terhdap Dikarla Butik 

Untuk penelitian yang mendatang disarankan untuk memperluas ruang lingkup 
penelitian, seperti seperti kualitas layanan, desain produk, atau promosi non-diskon, yang 
memengaruhi kepuasan pelanggan.  Guna menghasilkan analisis yang lebih lengkap dan 
mendalam.  
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