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ABSTRAK 

 

 

Annisya Herlinda/ 65090641/ 2014/ Pengaruh Sales Promotion terhadap Keputusan 

Pembelian Konsumen di Alfamart Cabang Bentengan Raya/Arif Purbadi ST., 

MBA.,M.Bus 

Perkembangan dunia bisnis Indonesia khususnya dalam sektor waralaba menciptakan 

sebuah persaingan yang semakin ketat tidak terkecuali pada sektor bisnis mini market. 

Dengan adanya persaingan yang ketat pemilik usaha sektor bisnis mini market harus 

mampu menembus dan merebut pasar sasaran  yang ada.  

Saat ini para pemilik usaha semakin gencar memasarkan produknya untuk menarik 

konsumen lebih banyak lagi. Jaringan bisnis waralaba yang berupa mini market yang 

semakin meluas memunculkan inovasi dalam berpromosi agar menarik perhatian khalayak 

untuk berbelanja dengan menawarkan keuntungan-keuntungan yang menarik. Tidak hanya 

itu, pemilik usaha mini market harus mengetahui apa kebutuhan dan keinginan konsumen 

kemudian berusaha untuk memenuhi keinginan dan kebutuhan tersebut. 

Metode yang digunakan adalah metode penelitian kuantitatif. Riset kuantitatif umumnya 

menggunakan survei sebagai metode risetnya. Survei adalah metode riset dengan 

menggunakan kuisioner sebagai instrument pengumpulan datanya. Dalam penelitian ini 

penulis menggunakan survei deskriptif. 

Hasil penelitian diperoleh skor rata-rata penilaian variabel sales promotion adalah 3,63. 

Skor tersebut berada pada rentang pilihan setuju, maka dari itu dapat disimpulkan bahwa 

responden, memiliki pandangan atau asosiasi yang setuju terhadap Sales Promotion di 

Alfamart Cabang Bentengan Raya. Skor rata-rata penilaian variabel keputusan pembelian 

konsumen adalah 3,77. skor tersebut berada pada rentang pilihan setuju, maka dari itu 

dapat disimpulkan bahwa responden, memiliki pandangan atau asosiasi yang setuju 

terhadap keputusan pembelian konsumen.  

Hasil penelitian berdasarkan pengujian hipotesis membuktikan bahwa Sales Promotion 

yang dilakukan oleh Alfamart Cabang Bentengan Raya berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian Konsumen.  

 

  

 



ABSTRACT 

 

 

 

Annisya Herlinda/ 65090641/ 2014/The Influence of Sales Promotion of consumer 

purchase Decisions/ArifPurbadi ST., MBA.,M.Bus 

The business development in Indonesia, especially on franchise sector created a tight 

competition, and mini market’s business sector was no exception. With this stiff 

competition around, the owners of mini market also must have a way to penetrate and grab 

the existing target market.  

 

Now a days, business owners are trying hard to market their products so it can attract more 

customers. This network franchise business like mini market is expanding with many 

innovations in the promotion, which is by offering a variety of benefits to attract people to 

shop more in their store. Not only that, the mini market’s owner have to know about what 

the costumer’s need and desire, then try to ful fill it so they can satisfy the customers. 

 

The method used is a quantitative research method. Quantitative research generally use 

surveys as a research method. Surveyis a method of using a questionnaire as a data 

collection instrument. In this study the author uses descriptive survey. 

 

The research results are: The average score of variable sales promotion is 3,63. The score 

is for people who agreed, the refore it can be concluded that the respondent, having views 

or associations agreed to the Sales Promotion at the Alfamart’s branch on Bentengan Raya.  

 

The variable average score assessment of consumer purchase decision was 3,77. The score 

is for people who agreed, the refore it can be concluded that the respondent, having views 

or associations agreed to consumer purchasing decisions. 

 

The results of this study based on the hypothesis testing to prove that the Sales Promotion 

conducted by the Alfamart’s Branch on Bentengan Raya has effecting on consumer 

purchasing decisions. 
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