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ABSTRAK 

 

 

Dalam menarik minta beli konsumen diperlukan suatu strategi pemasaran 

yang sangat bagus dan menarik. Salah satu strategi yang merupakan hal yang sangat 

penting yaitu yang berhubungan dengan promosi penjualan. Diperlukan suatu 

promosi penjualan yang sangat menarik untuk menarik minat beli konsumen 

misalnya dari segi harga dan lain-lain. 

Berdasarkan uraian tersebut maka penulis melakukan penelitian yang 

bertujuan untuk mengetahui bagaimana persepsi atau tanggapan konsumen mengenai 

promosi penjualan. Promosi penjualan yang diteliti penulis ada 4 (empat), yaitu: 

promosi gabungan kemasan, promosi premium (hadiah), promosi buy one get one, 

dan promosi penurunan harga rak. Selain itu, penelitian ini dilakukan untuk melihat 

seberapa besar pengaruh dari promosi penjualan Giant Hypermarket terhadap minat 

beli konsumen. Penelitian ini dilakukan di Pasteur Hyper Point Bandung yang 

terletak di Jl. Dr. Djunjunan No. 126-128 Bandung. 

Dalam pengumpulan data, penulis menggunakan metode survey yang 

dilakukan dengan cara menyebarkan kuesioner kepada 260 (dua ratus enam puluh) 

responden, dan metode wawancara yang dilakukan secara langsung kepada pihak-

pihak yang terlibat langsung dari masalah yang penulis teliti, kemudian untuk 

mengetahui seberapa besar promosi penjualan mempengaruhi minat beli konsumen, 

penulis menggunakan perhitungan statistic dengan metode SPSS versi 12. 

Dari perhitungan regresi linear berganda, diperoleh nilai signifikasi 0,000 

yang berarti H0 ditolak dan H1 diterima artinya terdapat pengaruh promosi penjualan 

yang ada di Giant Hypermarket terhadap minat beli konsumennya, dengan pengaruh 

sebesar 15%, sedangkan sisanya dipengaruhi oleh faktor lain. 

Berdasarkan hasil perhitungan tersebut, penulis mengambil kesimpulan 

bahwa upaya promosi penjualan Giant Hypermarket dirasakan cukup baik, apabila 

dilihat dari setiap jawaban responden yang mayoritas menjawab setuju dari setiap 

pertanyaan yang penulis ajukan, walupun promosi penjualannya hanya berpengaruh 

sebesar 15% terhadap minat beli. Sehingga ke depannya diharapkan promosi 

penjualan yang ada di Giant Hypermarket akan lebih menarik lagi bagi konsumen 

sehingga minat beli konsumennya meningkat. 
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