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ABSTRACT 

 

The development of retail business currently being very open to anyone 

instead, either local or foreign investor. This makes map competition in the industry is 

becoming increasingly tight. In the face of competition that is highly competitive , 

each party will certainly try to retain existing customers and attract new customers as 

much as possible by using a variety of strategies to gain an advantage competing. 

Fostering an advantageous position and strength in resisting the force that determines 

competition in industry, it is important 

Problems faced by GY Department Store Sumber Sari Bandung in the face of 

increasing competition can be identified that is how the purchase decision by 

consumers to the implementation of sales promotion strategies undertaken by GY 

Department Store Sumber Sari Bandung. A method of research descriptive and 

verifikatif. Data obtained through observation, questionnaires, and interviews. The 

result of data collection with the primary data source of a total sampel of earned 85 

respondents. Methods of analysis used is a simple linear regression analysis. 

The result of research on extent of signification 95% indicate that sales 

promotions influential low of the decision of the purchase of consumers in GY 

Department Store Sumber Sari Bandung. The magnitude of the effect of sales 

promotions on consumer purchase decision in the GY Department Store Sumber Sari 

Bandung by 12,7% while the remaining 87,3% influenced by other factors is not 

examined 
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ABSTRAK 

 

Perkembangan bisnis ritel saat ini menjadi sangat terbuka bagi siapa saja yang 

berminat, baik investor lokal atau asing. Hal ini membuat peta persaingan di industri 

tersebut menjadi semakin ketat. Dalam menghadapi persaingan yang sangat kompetitif 

tersebut, masing-masing pihak tentunya akan mencoba mempertahankan pelanggan 

yang sudah ada dan menarik konsumen baru sebanyak mungkin dengan menggunakan 

berbagai macam strategi untuk memperoleh keunggulan bersaingnya. Membina posisi 

yang menguntungkan dan kuat dalam melawan kekuatan yang menentukan persaingan 

dalam industri, merupakan hal yang penting.  

Permasalahan yang dihadapi oleh Toserba GY Sumber Sari Bandung dalam 

menghadapi persaingan yang semakin ketat tersebut dapat diidentifikasi yaitu 

bagaimana keputusan pembelian oleh konsumen terhadap pelaksanaan strategi promosi 

penjualan yang dilakukan oleh Toserba GY Sumber Sari Bandung. Metode penelitian 

deskriptif dan verifikatif. Data diperoleh melalui observasi, kuesioner, dan wawancara. 

Hasil pengumpulan data dengan sumber data primer diperoleh dari jumlah sampel 

sebesar 85 responden. Metode analisis yang digunakan adalah analisis regresi linear 

sederhana.  

Hasil penelitian pada tingkat signifikasi 95%, menunjukkan bahwa promosi 

penjualan berpengaruh rendah terhadap keputusan pembelian konsumen di Toserba 

GY Bandung. Besarnya pengaruh promosi penjualan terhadap keputusan pembelian 

konsumen di Toserba GY Sumber Sari Bandung sebesar 12,7% sedangkan sisanya 

sebesar 87,3% dipengaruhi faktor lain yang tidak diteliti. 

 

Kata kunci: Keunggulan Bersaing, Promosi Penjualan, Keputusan Pembelian  
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