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ABSTRACT 

 

 

 With the increasing public demand for transportation needs, causing the 

owner of The AutoBridal Prioritas to develop a business in private car salon. To deal 

with the emerging competition between the existing car salon businesses, we need a 

good management role, where advertising and sales promotion is an important thing 

in doing marketing communications. 

 The purpose from this research is to determine the advertising and sales 

promotion activities conducted by The AutoBridal Prioritas, to find out how much 

influence advertising do to buying interest, sales promotion do to buying interest, and 

both of them do to buying interest. 

 The research was conducted using non-probability sampling method, by 

distributing 100 questionnaires to potential consumers The AutoBridal Prioritas. 

From the data obtained, were analyzed using SPSS 16.0 by using Multiple 

Regression Method. 

 Based on the results of hypothesis testing, final knot that can be taken is that 

advertising activity has been done through newspaper, radio, handing out flyers, held 

an exhibition, and put up banners around the company. Sales promotion that has been 

done is price discount, coupons, bonus product, and tie in promotion. The influence 

of advertising given on buying interest as much as 16,08% and the rest 83,92% 

influenced by other factors, such as sales promotion, events and experiences, also 

buzz markerting. Whereas sales promotion influence buying interest of 37,09% and 

the rest 62,91% influenced by other factors, such as events and experiences, also 

buzz marketing. Advertising and sales promotion affect buying interest by 36,1% 

while the remaining 63,9% are influenced by product, price, place, people, physical 

evidence, process, and partnership. 
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ABSTRAK 

 

 Dengan semakin bertambahnya permintaan masyarakat akan kebutuhan alat 

transportasi, menyebabkan pemilik The AutoBridal Prioritas mengembangkan suatu 

usaha dalam perawatan mobil pribadi. Untuk menghadapi persaingan yang muncul 

diantara usaha salon mobil yang ada, maka diperlukan suatu peranan manajemen 

yang baik, dimana iklan dan promosi penjualan merupakan suatu hal yang penting 

dalam melakukan komunikasi pemasaran. 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui aktivitas periklanan dan 

promosi penjualan yang telah dilakukan oleh The AutoBridal Prioritas, untuk 

mengetahui seberapa besar pengaruh iklan terhadap minat beli, seberapa besar 

pengaruh promosi penjualan terhadap minat beli, dan seberapa besar pengaruh 

keduanya terhadap minat beli. 

Penelitian ini dilakukan dengan menggunakan metode non probability 

sampling, dengan menyebarkan 100 kuesioner kepada calon konsumen The 

AutoBridal Prioritas. Dari data yang diperoleh kemudian dianalisa dengan 

menggunakan program SPSS 16.0 dengan menggunakan metode Regresi Berganda. 

 Berdasarkan hasil pengujian hipotesis, simpulan akhir yang dapat diambil 

adalah aktivitas periklanan yang telah dilakukan antara lain melalui surat kabar, 

radio, membagikan brosur, mengadakan pameran, dan memasang papan tulis di 

sekitar perusahaan. Sedangkan aktivitas promosi penjualan yang telah dilakukan 

adalah potongan harga, kupon, bonus produk, dan bekerjasama dengan pihak lain. 

Periklanan memberikan pengaruh terhadap minat beli sebesar 16,08%, sedangkan 

sisanya sebesar 83,92% dipengaruhi faktor-faktor lain seperti promosi penjualan, 

acara dan pengalaman, serta buzz marketing. Sedangkan promosi penjualan 

memberikan pengaruh terhadap minat beli sebesar 37,09% dan sisanya sebesar 

62,91% dipengaruhi oleh faktor-faktor lain seperti acara dan pengalaman serta buzz 

marketing. Periklanan dan promosi penjualan mempengaruhi minat beli sebesar 

36,1%, sedangkan sisanya 63,9% dipengaruhi oleh faktor-faktor lain seperti produk, 

harga, saluran distribusi, orang, bukti fisik, proses, dan rekan kerja. 
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