ABSTRAK

Pengelolaan bisnis ritel di Indonesia memiliki peluang yang baik karena
potensi pasarnya sangat besar. Namun, kini persaingan bisnis ritel di Indonesia semakin
ketat sehingga para pelaku bisnis ritel harus melaksanakan kegiatan pemasaran dengan
lebih baik, demi mempertahankan eksistensi perusahaannya dalam dunia bisnis.
Menurut Ma’ruf (2006 : 187), promosi penjualan merupakan program promosi yang
paling banyak digunakan peritel untuk memancing minat beli konsumen, mendorong
terjadinya penjualan, serta untuk menyaingi program pesaing.

Berdasarkan uraian tersebut maka penulis melakukan penelitian yang bertujuan
untuk mengetahui bagaimana pelaksanaan kegiatan promosi penjualan (dalam hal ini
promosi penjualan yang diteliti adalah program dobel bonus dan program diskon), serta
untuk mengetahui seberapa besar pengaruhnya terhadap minat beli konsumen.
Penelitian dilakukan pada Toserba Yogya cabang Tasikmalaya yang berlokasi di jalan
H.Z. Mustofa No. 124, Tasikmalaya. Perusahaan ini merupakan perusahaan ritel yang
mencakup departemen fashion, supermarket, dan fun world.

Dalam mengumpulkan data, penulis menggunakan metode survey dengan cara
menyebarkan kuesioner kepada 200 (dua ratus) orang responden. Kemudian, untuk
mengetahui seberapa besar program promosi penjualan mempengaruhi minat beli
konsumen, penulis menggunakan perhitungan statistik dengan metode SPSS versi 11.5.

Dari perhitungan regresi linear sederhana, diperoleh nilai signifikansi program
dobel bonus sebesar 0,00 yang berarti Hy ditolak, H; diterima. Artinya, terdapat
pengaruh program dobel bonus terhadap minat beli konsumen, dengan tingkat pengaruh
(adjusted r square) yang positif atau searah sebesar 5,6%, sedangkan sisanya sebesar
94,4% dipengaruhi oleh faktor lain. Mengenai program diskon, dari perhitungan regresi
linear sederhana diperoleh nilai signifikansi sebesar 0,532 yang berarti bahwa Hy
diterima, H, ditolak. Artinya, tidak terdapat pengaruh antara program diskon terhadap
minat beli konsumen. Diperoleh nilai tingkat pengaruh (adjusted r square) yang negatif
atau berbanding terbalik sebesar 0,3%, yang berarti bahwa apabila program diskon
dilakukan maka minat beli konsumen akan menurun sebesar 0,3%.

Berdasarkan hasil perhitungan tersebut, penulis menyimpulkan bahwa,
pelaksanaan promosi penjualan berupa program dobel bonus dan program diskon yang
dilakukan Toserba Yogya Tasikmalaya masih belum cukup baik dalam upayanya
mempengaruhi minat beli konsumen.
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