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ABSTRAK 

 

 Krisis global yang terjadi di dunia pada tahun 2008 mempengaruhi 
perkembangan usaha di berbagai negara. Krisis global menyebabkan turunnya nilai mata 
uang di dunia yang menyebabkan perekonomian tidak stabil. Hal ini membuat daya beli 
masyarakat menurun dan menyebabkan persaingan antar perusahaan menjadi semakin 
ketat. 

Persaingan yang demikian ketat itu membuat perusahaan harus memaksimalkan 
kinerjanya, yaitu dengan melakukan strategi pemasaran yang tepat, salah satunya dalam 
hal meningkatkan minat beli konsumen dengan melakukan promosi penjualan. 

Tujuan diadakan penelitian ini adalah untuk mengetahui seberapa besar pengaruh 
promosi penjualan terhadap minat beli konsumen Djarum L.A. Lights di daerah 
Bandung. 

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode deskriptif analisis 
dan metode verifikatif, yaitu dengan cara mengumpulkan informasi secara langsung dari 
responden dengan menggunakan kuesioner untuk memperoleh/ mengetahui pendapat 
dari responden. Tujuannya yaitu untuk mengetahui hubungan promosi penjualan dengan 
minat beli konsumen. 

Pengaruh program promosi penjualan yang dilakukan Djarum L.A. Lights 
terhadap minat beli konsumen cukup baik, hal ini ditunjukan dengan besarnya korelasi 
antara promosi penjualan dengan minat beli konsumen yaitu sebesar 0,472 artinya jika 
variabel X dinaikkan maka varibel Y akan ikut naik juga, demikian pula sebaliknya, 
koefisien korelasi ini memiliki derajat sedang 

  
Kata kunci : krisis global, persaingan, promosi penjualan  
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ABSTRACT 

 

The global crisis that started in 2008, has influenced the development of business 
world in many country. The global crisis causing the decrease of money currency in the 
world that make the economical condition unstable. It makes consumer purchasing 
power decrease and makes the competition between company is getting more tight. 

The tight competition is making the company must maximize its performance 
with applying a correct marketing strategy, such as increasing consumer interest with 
applying sales promotion. 

The objective of this research is to find out how much sales promotion affecting 
buying interest of Djarum L.A. Lights’s consumer. 

This research is using descriptive analysis and verificative method, which is 
collecting direct information from respondent using quetionaire to get the respondent 
opinion. The goal is to acknowledge the correlation between sales promotion and buying 
interest. 

The affect of Djarum L.A. Lights’s sales promotion on consumer buying interest 
is respectable, its proven from the correlation coefficient  between sales promotion and 
consumer buying interest, which is 0.472 it means if X variable increase, the Y variable 
is also increase and otherwise. This correlation is moderate degree. 

Keyword : global crisis, competition, sales promotion 
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