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ABSTRAK 

 

PENGARUH PROMOSI PENJUALAN KENDARAAN TERHADAP MINAT 

BELI KONSUMEN DI PT ”X” 

 

 Ancaman ketersediaan minyak bumi serta isu pemanasan global merupakan 

dua hal terpenting yang mempengaruhi kebijakan industri otomotif dunia saat ini. 

Hemat energi dan ramah lingkungan menjadi standard utama bagi kendaraan, 

terutama di negara maju. Dalam skripsi ini penulis melakukan penelitian di PT ”X” 

karena PT ”X” ini mampu menjawab tantangan kebutuhan industri otomotif saat ini, 

dan tidak dapat dipungkiri bahwa berbagai kendaraan yang dikeluarkan PT”X” ini 

mampu bersaing di pasar otomotif sekarang ini. 

 Dilihat dari tingkat persaingan yang ketat, maka pihak pemasaran dari PT”X” 

dituntut untuk melakukan pemasaran secara efisien dan efektif, dimana para 

pemasaran harus dapat menciptakan program promosi yang tepat, sehingga dapat 

membantu dalam menumbuhkan minat beli konsumen dan pada akhirnya dapat 

menjaring konsumen.  

 Adapun dimensi promosi yang dilakukan PT ”X” antara lain melalui paket 

harga, percobaan gratis, garansi produk, promosi gabungan, dan pameran dagang. 

Sedangkan untuk minat beli dengan  melalui tingkat ketertarikan konsumen terhadap 

produk yang ditawarkan. Adapun tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui 

pengaruh promosi penjualan kendaraan terhadap minat beli konsumen di PT”X”. 

 Metode penelitian yang digunakan adalah metode survey yaitu metode yang 

mengambil sampel dari satu populasi dengan menggunakan kuesioner sebagai alat 

pengumpulan data. Penelitian ini bersifat verifikatif yaitu penelitian yang bertujuan 

untuk menguji hubungan antara variabel bebas (independent) dengan variabel tidak 

bebas (independent).Kemudian data tersebut diolah dengan menggunakan SPSS 12.0 

for Windows, dengan melakukan uji validitas dan reliabilitas, analisis koefisien 

determinasi, dan analisis hipotesis yang bertujuan untuk mengetahui pengaruh 

promosi penjualan kendaraan terhadap minat beli konsumen di PT ”X”. 

 Kesimpulan yang dapat ditarik dari penelitan ini adalah bahwa promosi 

penjualan yang dilakukan PT ”X” kurang memberikan pengaruh yang besar terhadap 

minat beli konsumen. Mungkin hal tersebut dipengaruhi oleh berbagai pihak luar, 

seperti produk yang ditawarkan, harga, merek, dan situasi perekonomian sekarang 

ini.Oleh karena itu pihak PT ”X” harus lebih berkreativitas, secara berkala dan 

sesering mungkin dalam melakukan promosi penjualan kendaraannya, sehingga dapat 

menimbulkan minat beli konsumen yang lebih besar. 
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