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ABSTRAK 

 

Anna Anfialna, 2008, Pengaruh Pelaksanaan Program Promosi Penjualan 

Terhadap Minat beli Konsumen TELKOMFlexi Di Kota Bandung, di bawah 

bimbingan Dr.Anny Nurbasari,SE.,MP. 

 

Saya mengambil skripsi dengan judul Pelaksanaan Program Promosi penjualan 

terhadap minat beli konsumen di kota Bandung karena dengan persaingan yang 

ketat dalam dunia telekomunikasi, para operator telekomunikasi dituntut untuk 

peka terhadap konsumen dan harus berlomba untuk menarik pangsa pasarnya  

dalam hal ini perusahaan harus dapat mempromosikan produknya agar menarik 

minat beli konsumen. Dalam skripsi ini terdapat dua variable yaitu Promosi 

penjualan dan variable kedua adalah minat beli konsumen. Dari penelitian 

diketahui besarnya korelasi pearson antara program promosi penjualan 

TELKOMFlexi terhadap minat beli konsumen adalah 0.474. kemudian didapat 

besaran koefisien determinasi sebesar 22.46% yang artinya 22.46% dari minat beli 

konsumen dipengaruhi oleh promosi penjualan, sisanya sebesar 77.54% 

mempunyai arti bahwa minat beli konsumen dipengaruhi oleh variable-variabel 

lain. Promosi penjualan TELKOMFlexi  di tinjau dari delapan aspek promosi 

penjualan , yaitu : contoh (sampel), kupon, premium, imbalan frekuensi, hadiah, 

pemberian kemasan harga, promosi gabungan, promosi silang, display.. 

Sedangkan untuk mengetahui besarnya minat beli konsumen dapat di lihat dari 

tiga aspek, yaitu : perhatian, minat, keinginan, perlakuan. Metode penelitian yang 

digunakan penulis adalah metode deskriptif dan verifikatif, tipe penelitian ini 

adalah tipe penelitian korelasional dan kausalitas. Unit analisis (unit of analysis) 

penelitian ini adalah individual yaitu para penduduk di kota Bandung khususnya 

para masyarakat yang pernah menggunakan atau mengetahui secara luas 

mengenai TELKOMFlexi. Dilihat dari waktu pengumpulan datanya (time 

horizon) penelitian ini bersifat cross section.   
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ABSTRACT 

 

Anna Anfialna, 2008, The Effect of The Sales Promotion of TELKOMFlexi  

to The Consumer’s buying interest in Bandung City, under supervision of 

Dr.Anny Nurbasari,SE.,MP. 

 

I take this title ,” the effect of the sales Promotion of TELKOMFlexi to the 

consumer’s buying interest in Bandung City because of the world of global 

comunication are very increase and all the operator of telec. 

omunication have to get their market, in this case all the company have to promote 

all the product so they can get the consumer’s buying interest. There are 2 

variables that we use, the first variable is sales promotion program and the last 

variable is the consumer’s buying interset. Based on the observation, identified 

that Pearson Correlation number between the Sales promotion program and The 

Consumer’s buying interest is 0.474, Then obtained that  determination coefficient 

number is 22.46% which mean that 22.46% of customer interest buying are 

effected by sales promotion, and the 77.54% remaining means that The 

Consumer’s buying interest is effected by other variables. TELKOMFlexi  sales 

promotion program is noticed by 9 (nine) aspects, such as: Sampel, coupon, 

premium, Frquency bonus, gift, packaging price, tie-in promotion, cross 

promotion, and point of purchase. Meanwhile to define how big The Consumer’s 

buying interest , it can be distinguished by 4 (four) aspects, comprise of:   

Attention, Interest, Desire, and Action. Observation method that been employed 

by writer are descriptive and verificative methods. These kinds of observation are 

correlational and causality type of observation. The unit of analysis on this 

observation is individual, comprise of: customer TELKOMFlexi  in Bandung that 

have already knew the sales promotion program.  Based on the time collecting 

data (time horizon) this observation is typically cross-section. 

 

Key words : Sales Promotion and The Consumer’s buying interest   
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