ABSTRAK

Dewasa ini banyak bermunculan merek-merek tas dengan berbagai macam atribut yang
ditawarkan oleh perusahaan. Kondisi ini dapat membuat persaingan makin ketat yang tidak
dapat dihindari lagi oleh perusahaan. Dan salah satu faktor kunci perusahaan dapat berhasil
adalah dengan melakukan pemasaran. Yang didalamnya terdapat bauran promosi yang bila
performancenya ditingkatkan maka perusahaan akan berkembang dengan baik

Perusahaan X di Bandung yang menjadi objek penelitian adalah perusahaan swasta
yang bergerak dibidang usaha pembuatan tas berdiri sejak tahun 1990 dan berlokasi di jalan
Bihbul Raya 70- Kopo Km 6.7, Bandung.Perusahaan ini memproduksi tas casual untuk
wanita muda yang sudah cukup dikenal oleo sebagian besar wanita. Tujuan dari penelitian ini
adalah untuk mengetahui peranan promosi penjualan terhadap minat beli konsumen
khususnya untuk produk Three Rey.

Metode penelitian yang digunakan adalah deskriptif analisis. Metode deskriptif analisis
adalah suatu metode penelitian demean mengumpulkan data-data yang mempunyai hubungan
erat dengan masalah yang diteliti, kemudian diolah dan dianalisis serta dibandingkan demean
pengetahuan teoritis untuk merumuskan permasalahan dan kemungkinan pemecahannya.

Data-Data yang diperoleh dari Perusahaan X adalah data keuangan produk Three Rey
periode bulan Januari 2005 s.d Desember 2006. Alasan penulis melampirkan data pada
periode tersebut adalah untuk menunjukan adanya perubahan terhadap peningkatan minat
beli konsumen pada produk Three Rey, yang disebabkan berlakunya promosi penjualan di
Perusahaan X. Data tersebut dianalisa demean menggunakan alat statistik.

Hasil penelitian demean menggunakan koefisien korelasi Rank Spearmen diperoleh
hasil sebesar 0.944, r mendekati 1 artinya korelasi peranan promosi penjualan terhadap minat
beli mempunyai hubungan yang kuat dan searah. Analisa koefisien determinasi yang
menunjukan besarnya kontribusi peranan promosi penualan terhadap minat beli adalah
sebesar 98.80%. Dan hasil uji signifikasi t diperoleh t piwn, sebesar 58,18 > t e sebesar
2,021 yang berada di daerah penolakan Hy. Ini berarti H; diterima, artinya antara peranan
promosi penjualan terhadap minat beli terdapat hubungan yang positif atau berarti.

Berdasarkan dari perhitungan , maka dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh positif
antara peranan promosi penjualan dengan minat beli konsumen. Sehingga perusahaan dapat

mencapai tujuan dengan menggunakan alat-alat promosi penjualan tersebut.
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