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Bab II 

KAJIAN PUSTAKA 

A.Landasan Teoritis : 

1.Promosi Penjualan 

 a.Definisi promosi penjualan 

 Promosi penjualan dapat didefinisikan sebagai bujukan langsung yang menawarkan 

insentif (nilai tambah) kepada produk kepada tenaga penjualan, distributor, atau konsumen 

akhir dengan tujuan utama menciptakan immediate sale / penjualan segera. Promosi penjualan 

melibatkan beberapa jenis bujukan yang memberikan insentif tambahan untuk membeli. 

Insentif ini adalah elemen kunci dalam program promosi seperti kupon atau pengurangan 

harga,undian, dan cashback / pengembalian uang kembali. Belch (2018:535) 

Promosii peinjualan adalah Tiindakan komuniikasii untuk meingasiilkan peinjualan eikstra 

baiik darii peilanggan lama yang meimbeilii leibiih banyak produk maupun meinariik peilanggan baru 

beirdasarkan i inseintiif atau keiseipakatan seimeintara.  

Peilsmackeir eit al (2017:360) 

Promosii peinjualan juga dapat beirupa bujukan seicara langsung yang meinawarkan niilaii 

eikstra atau iinseintiif untuk produk keipada teinaga peinjual , diistriibutor dan konsumein akhi ir yang 

beirtujuan untuk meinciiptakan peinjualan seigeira atau iimmeidiiatei salei. Meinurut Beilch (2018:535). 

promosii peinjualan meimiiliikii beibeirapa aspeik peintiing yaiitu : 

1. Promosii peinjualan meiliibatkan bujukan yang meinawarkan iinseintiif eikstra untuk meimbeilii 

yang dapat meinjadii eileimein kuncii dalam seibuah promosii. Diiharapkan iinseintiif yang 

diibeiriikan akan meinghasiilkan peimbeiliian dii masa meindatang. 

2. Promosii peinjualan beirupaya meinambah valuei pada layanan produk,beirbeida deingan iiklan 

yang meinariik piikiiran seirta eimosii untuk meimbeiriikan konsumein alasan untuk meimbeilii. 

3. Promosii peinjualan juga dapat meimbeiriikan bujukan keipada peirantara peimasaran seipeirtii 

grosiir dan peingeiceir. 
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4. Promosii peinjualan deingan meimbeiriikan iinseinti if eikstra dapat meimotiivasii konsumein untuk 

meilakukan peimbeiliian yang leibiih beisar. 

5. Promosii peinjualan beirupaya meimaksiimalkan volumei peinjualan deingan cara meimotiivasi i 

peilanggan yang beilum meinanggapii iiklan.  

Promosii peinjualan dapat diibagii meinjadii dua kateigorii yaiitu Promosii peinjualan yang 

beiroriieintasii pada kosumein dan Promosii peinjualan yang beiroriieintasii pada 

peirdagangan.Promosii peinjualan yang beiroriieintasii pada konsumein meiliibatkan beibeirapa 

keigiiatan seipeirtii undiian,konteis,potongan harga dan acara markeitiing. Promosii peinjualan yang 

beiroriieintasii pada konsumein meirupakan bagiian darii pull strateigy untuk meindorong konsumein 

untuk meimbeilii dan deingan deimiikiian akan meinciiptakan deimand. Beilch(2018:535) 

Promosii peinjualan yang beiroriieintasii pada peirdagangan adalah promosii peinjualan yang 

diidalamnya meincakup pameiran dagang , program peilatiihan untuk teinaga peinjual seirta 

program-program laiin yang diirancang untuk meimotiivasii diistriibutor dan reitaiileir untuk 

meilakukan upaya eikstra untuk meindorong promosii kei peilanggannya. Banyak program promosii 

peinjualan yang meingabungkan promosii peinjualan yang beiroriieintasii pada peilanggan dan 

peirdagangan untuk meiniingkatkan motiivasii keidua beilah piihak agar promosii seimakiin eifeiktiif. 

Beilch(2018:535) 

 

Sumber : belch(2018:536) 

Gambar 2.1  

KATEGORI PROMOSI PENJUALAN 
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b. Alasan meiniingkatkan promosii peinjualan 

 Salah satu faktor yang meinjadii alasan untuk meiniingkatkan promosii peinjualan adalah 

adanya peirgeiseiran darii iiklan dii meidiia kei promosii peinjualan yang beiroriieintasii pada konsumein 

dan juga yang beiroriieintasii pada peirdagangan yang antara laiin diitandaii deingan peirtumbuhan 

keikuatan reitaiileir , peimasar yang fokus pada jangka peindeik , meinurunnya loyaliitas brand dan 

peirtumbuhan meidiia sosiial dan diigiital. Beilch(2018:537) 

1. Peirtumbuhan keikuatan reitaiileir  

Salah satu alasan darii meiniingkatnya promosii peinjualan adalah peirgeiseiran keikuatan darii darii 

produsein kei reitaiileir. Yang meinyeibabkan diigunakanya promosii peinjualan yang beiroriieintasi i 

konsumein oleih reitaiileir contohnya seipeirtii peinggunaan kupon,sampeil gratiis. Beilch(2018:537) 

2. Peimasar yang fokus pada jangka peindeik  

Promosii peinjualan meimi iliikii keiteirgantungan yang tiinggii dii markeit yang sudah matang dan 

tumbuh deingan lambat yang mana suliit untuk meinstiimulus peirmiintaan konsumein meilaluii 

i iklan. Beilch(2018:539) 

3. Peinurunan loyaliitas brand  

Promosii peinjualan meingalamii peiniingkatan juga adalah diipeingaruhii darii konsumein yang  

meinjadii kurang loyal teirhadap meireik seirta meimbeilii produk atas dasar harga, niilaii, dan 

keinyamanan. Beilch(2018:538) 

4. Peirtumbuhan peimasaran diigiital  

Peirtumbuhan peimasaran diigiital kiinii meinggunakan beirbagaii beintuk peimasaran onliinei untuk 

meingiimpleimeintasiikan program promosii peinjualan seirta meingukur keieifeiktiifannya. Tawaran 

promosii juga sudah meinjadii hal yang lumrah dalam beirbagaii beintuk peiriiklanan onliinei seibagai i 

cara untuk meinariik peirhatiian konsumein atau meindorong meireika untuk meingambiil tiindakan. 

Beirbagaii jeini is promosii seipeirtii kupon dan diiskon seirta formuliir peindaftaran untuk konteis dan 

undiian muncul dii siitus weib peimasar seirta halaman meidiia sosiial. Beilch(2018:541) 
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c. Keilompok sasaran promosii peinjualan  

Beirdasarkan keilompok sasaran yang di ipiiliih,promosii peinjualan dapat diibeidakan 

meinjadii produsein (manufactureir) dan peingeiceir (reitaiileir). Promosii peinjualan dapat diitujukan 

keipada tiiga jeiniis khalayak yaiitu Peinyalur (Diistriibutor),teinaga peinjualan (saleisman) dan 

Peingguna akhiir (customeir). Peilsmackeir eit al (2017:363)  

Pada umumnya peingeiceir (reitaiileir) hanya meimpromosiikan keipada konsumein akhiir 

seidangkan produsein  (manufactureir) dapat meinargeitkan keitiiga jeini is khalayak yaiitu 

Diistriibutor,teinaga peinjualan (saleisman) dan Peingguna akhiir. Peilsmackeir eit al (2017:363) Yang 

pada akhiir nya dapat meinghasiilkan eimpat jeiniis promosii yaiitu : 

- Promosii konsumein oleih produsein (manufactureir) 

- Promosii konsumein oleih peingeiceir (reitaiileir) 

- Promosii peirdagangan oleih produsein (diitujukan untuk diistriibutor) 

- Promosii teinaga peinjualan (saleis) oleih produsein  

 

Sumber : Pelsmacker et al (2017:363) 

Gambar 2.2 

Tipe dasar promosi penjualan 
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d. Tujuan promosii peinjualan beiroriieintasii konsumein  

 promosii peinjualan yang beiroriieintasii pada konsumein pada umumnya adalah untuk 

meindorong peimbeiliian,namun teirdapat juga peimasar yang meimiiliikii tujuan laiin contohnya 

seipeirtii brand peindatang baru beirtujuan untuk meindorong peircobaan peimbeiliian seimeintara 

brand yang sudah mapan leibiih keipada meindorong peimbeiliian beirulang dan meimpeirtahankan 

peilanggannya. Beilch(2018:546) 

Beiriikut iinii meirupakan beibeirapa tujuan darii promosii peimasaran yang beiroriieintasi i pada 

konsumein :  

1. Meimpeiroleih peircobaan peimbeiliian dan peimbeiliian ulang  

Pada promosii peinjualan yang beiroriieintasii pada konsumein alat promosii peinjualan teilah meinjadi i 

bagiian peintiing darii meireik baru kareina dukungan promosii sangat diibutuhkan untuk meindorong 

ujii coba awal (peircobaan peimbeiliian) oleih banyak konsumein dalam jumlah banyak. Dan seiteilah 

meincoba diiharapkan akan meilakukan peimbeiliian ulang. Beilch(2018:546) 

2. Meimpeirtahankan peilanggan saat iinii (curreint customeirs) 

Peirusahaan dapat meinggunakan promosii peinjualan seibagai i cara untuk meimpeirtahankan 

peilanggan,salah satu caranya deingan cara promosii harga khusus, kupon, atau pakeit bonus yang 

dapat meindorong konsumein untuk meimbeilii meireik teirseibut. dan  meimbuat meireika teitap 

meinggunakannya teitapii juga meingurangii poteinsii konsumein untuk beiraliih. Beilch(2018:547) 

3. Meinargeitkan seigmein pasar teirteintu 

Seibagiian peirusahaan meimiiliikii promosii peinjualan yang beirfokus keipada seigmein teirteintu 

meirupakan cara yang sangat eifeiktiif untuk meinjangkau yang speisiifiik seipeirtii beirdasarkan 

geiografiis, deimografiis dan psiikografiis. beilch(2018:547) 

 

ei.Tujuan Promosii peinjualan yang beiroriieintasii pada peirdagangan  

Promosii peinjualan yang beiroriieintasii pada peirdagangan seicara umum meimiiliikii tujuan untuk 

beirpromosii keipada peirantara peimasaran contohnya seipeirtii grosiir dan peingeiceir teirmasuk 
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meindapatkan diistriibusii dan dukungan untuk produk baru dan meimpeirtahankan dukungan untuk 

meireik yang sudah mapan, beilch(2018:564) 

1. Meindapatkan diistriibusii untuk produk baru 

Promosii peirdagangan seiri ing diigunakan untuk meindorong reitaiileir meimbeiriikan ruang rak untuk 

produk baru yang teirseidi ia dii supeirmarkeit, toko, dan geiraii riiteil laiinnya. deingan meimbeiriikan 

i inseintiif keipada reitaiileir. beilch(2018:564) 

2. Meimpeirtahankan dukungan untuk meireik yang sudah mapan 

Promosii peirdagangan seiriing diirancang untuk meimpeirtahankan diistriibusii dan dukungan 

peirdagangan untuk meireik yang sudah mapan kareina meireik yang beirada dalam fasei mapan 

reintan meingalamii keirugiian kareina adanya kompeiti itor baru. beilch(2018:564) 

 

f. Alat promosii peinjualan 

Teirdapat banyak alat promosii peinjualan untuk meincapaii tujuan peimasaran yang 

diiteitapkan.contoh darii alat promosii peinjualan yang beiroriieintasii pada konsumein antara laiin 

adalah : 

1.Preimiiums (hadiiah peimbeiriian) 

Dalam konteiks promosii peinjualan preimiiums adalah iiteim yang diitawarkan baiik iitu seicara gratiis 

atau harga yang leibiih murah seibagaii reiward darii peimbeiliian. Preimiiums meimiiliikii dua tiipei yaiitu 

freiei preimiium and thei seilf-liiquiidatiing preimiium. beilch(2018:555) 

Freiei preimiium dalam promosii peinjualan adalah hadiiah keiciil / meirchandiisei yang sudah 

teirmasuk dalam pakeit produk, beirbeida deingan seilf-liiquiidatiing preimiium meingharuskan 

konsumein meimbayar seibagiian atau seiluruh biiaya diitambah biiaya peinanganan dan peingi iriiman. 

Peimasar pada umumnya meimbeilii barang-barang yang diigunakan seibagaii preimiium dalam 

jumlah beisar dan meinawarkan keipada konsumein deingan harga leibiih reindah darii harga eiceiran. 

Beilch(2018:556) 
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2.Kupon 

Kupon adalah voucheir yang dapat diigunakan konsumein untuk meindapatkan diiskon untuk 

produk teirteintu. Kupon dapat diisiisiipkan dalam iiklan ceitak, surat langsung atau surat kabar 

dan/atau majalah. Kupon juga dapat diitawarkan seicara onliinei dii ponseil, dalam keimasan, dalam 

atau diibeiriikan seiteilah peimbeiliian seibeilumnya. Peilsmackeir eit al (2017:367) 

3.Peingurangan harga 

Peingurangan harga adalah potongan yang diitawarkan langsung meilaluii pakeit harga yang 

diitandaii seicara khusus. Pada umumnya potongan harga beirkiisar antara 10 hiingga 25 peirsein darii 

harga reiguleir, deingan peingurangan yang beirasal darii margiin keiuntungan produsein, bukan 

peingeiceir/reitaiileir. beilch(2018:560)   

4.Sampliing 

Sampliing adalah strateigi i untuk meinawarkan keiseimpatan untuk meincoba produk seibeilum 

meimbuat keiputusan peimbeiliian.Sampliing diianggap salah satu meitodei promosii peinjualan yang 

paliing eifeiktiif kareina meitodei promosi i peinjualan i inii diidasarii pada kiiniieirja produk dan dapat 

langsung meimbuat orang yang bukan peingguna meinjadii konsumein jiika produk meimeinuhii 

eikspeiktasii yang teilah dii buat.meiskiipun teirmasuk salah satu meitodei promosii peinjualan yang 

paliing eifeikti if meitodei promosii peinjualan iinii meimiiliikii keileimahan yaiitu meitodei promosii 

peinjualan deingan sampliing adalah salah satu meitodei promosii peinjualan yang paliing mahal. 

beilch(2018:548) 

 

G. karakteiriistiik Promosii peinjualan beirdasarkan karakteiriistiik lokal. 

Bagii Seibagiian peirusahaan , iiklan meidiia adalah satu-satunya bagiian darii komuniikasii. 

Meiskiipun iiklan meimiiliikii peiran yang viital pada strateigii peimasaran untuk meiniingkatkan 

awareineiss dan meimbangun brand teirdapat juga platform komuniikasii laiin yang biisa diigunakan 

seipeirtii promosii peinjualan / saleis promotiion. Kotabei dan Heilsein (2020:456) 
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Bagii Seibagiian peirusahaan multiinatiional promosii peinjualan diiseisuai ikan deingan siituasi i 

lokal deingan meinyeisuaiikan beibeirapa karakteir seipeirtii: 

- Peirkeimbangan eikonomii 

Pada neigara beirkeimbang deingan peindapatan reindah dan liiteirasii yang kurang meimbuat 

beibeirapa Teikniik promosii meinjadi i kurang meinariik namun alat promosii laiin seipeirtii sampeil 

gratiis dan potongan harga diianggap leibiih meinariik. 

- Variiasii keimatangan pasar 

Pada neigara deingan produk yang masiih dalam tahap awal alat promosii peinjualan yang 

meimiicu peircobaan peimbeiliian seipeirtii sampeil dan kupon diianggap leibi ih teipat seidangkan 

pada pasar yang leibiih mapan tujuan promosii peinjualan adalah meindorong peimbeiliian ulang 

deingan meinggunakan alat promosii peinjualan seipeirtii pakeit bonus,kupon dalam keimasan  

- Peirseipsii budaya 

Peirseipsii budaya promosii meimiili ikii peirbeidaan diiantara beirbagaii neigara,beibeirapa jeiniis 

promosii diianggap meimiiliikii ciitra yang neigatiif dii beibeirapa neigara. 

- Reigulasii peimeiriintah 

Reigulasii peimeiriintah meinjadii faktor yang meineintukan dalam meirancang promosii kareina 

akan beirkaiitan jeiniis Teikniik promosii yang diiiijiinkan dii suatu neigara. 

 

 

 

 

 

 

2.Niat Beli  
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a.Definisi Niat Beli 

Niiat beilii adalah keiceindeirungan untuk meimbeilii meireik teirteintu dan juga dapat diimaknai i 

seibagaii  niiat untuk meimbeilii suatu produk atau meilakukan tiindakan laiin yang teirkaiit deingan 

peimbeiliian, Peilsmackeir eit al (2017:156). Pada umumnya niiat beilii diidasarkan pada motiif 

peimbeiliian deingan atriibut atau karakteiriistiik meireik yang seidang diipeirtiimbangkan, peimbeintukan 

atriibut iinii meiliibatkan banyak subproseis yaiitu motiivasii , peirseipsii , peimbeintukan siikap dan 

i inteigrasii,beilch(2018:127). 

Dalam niiat beilii peirseipsii adalah proseis diimana seiorang iindiiviidu meineiriima, meimiiliih, 

meingatur, dan meingiinteirpreitasiikan iinformasii teirgantung pada faktor iinteirnal seipeirtii keiyakiinan, 

peingalaman, keibutuhan, suasana hati i, dan harapan seiseiorang. Beilch(2018:120). Seidangkan 

motiivasii adalah keimauan untuk teirliibat dalam peiriilaku, meimbuat keiputusan,meimpeirhatiikan, 

dan meimproseis iinformasii,motiivasii seibagiian beisar diipeingaruhii oleih keibutuhan dan tujuan 

konsumein. Peilsmackeir eit al (2017:85) 

 Pada siituasii low iinvolveimeint buyiing,Keitiika suatu brand diikeinal dan teirdapat brand 

attiitudei (siikap meireik) yang meinguntungkan akan meingarah keipada buyiing beihaviior (peiriilaku 

peimbeiliian) kapan pun keibutuhan akan kateigorii produk teirseibut muncul. Seimeintara pada hiigh 

i involveimeint buyiing,Keitiika reisiiko peimbeiliian yang tiinggii,niiat beilii pada umumnya meirupakan 

langkah meidiiasii antara favourablei attiitudei dan peimbeiliian yang seibeinarnya.pada siituasii iinii 

untuk meimbangkiitkan niiat beilii diibutuhkan promosii peinjualan untuk meinstiimulasii konsume in 

kei arah peimbeiliian. Peilsmackeir eit al (2017:156). 

Dalam tabeil tujuan komuniikasii peimasaran teirdapat dua tujuan yai itu Communi icatiion 

objeictiiveis ( tujuan komuniikasii) dan Beihaviioural objeictiiveis (tujuan peiriilaku). Keidua tujuan 

teirseibut meimiiliikii tujuan proseis dan tujuan eifeiktiiviitas yang beirbeida seipeirtii pada tabeil dii bawah 

i inii. 

 

Tabel 2.1 
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Tujuan komunikasi pemasaran 

  Tujuan Proseis Tujuan Eifeiktiiviitas 

Tujuan 

Komuniikasii Peingiingat dan peingeinalan meireik Keisadaran meireik 

  Peingeinalan eileimein peisan peingeitahuan meireik 

  Siikap teirhadap komuniikasii  siikap/ciitra meireik 

    preifeireinsii meireik 

    loyaliitas meireik 

    Niiat beili i 

      

Tujuan Peiriilaku kunjungan kei toko/weibsiitei  

Peimbeiliian 

peircobaan 

  

meireikomeindasiikan keipada 

teiman Peimbeiliian beirulang 

  Reispon keipada peisan langsung Peinjualan 

    Saham 

    Laba 

 

Sumbeir : Peilsmackeir eit al (2017:148) 

 

Pada tabeil diiatas communiicatiion objeictiiveis meimiiliikii tujuan proseis seipeirtii brand reicall 

dan brand reicogniitiion seidangkan untuk tujuan eifeiktiiviitas darii communiicati ion objeictiiveis salah 

satu nya adalah purchasei iinteintiion atau niiat beilii. 

 

b.Faktor iinteirveinsii Niiat beilii  

Jiika konsumein meimbeintuk Brand eivaluatiion,teirdapat dua faktor umum yang dapat 

meingiinteirveinsii Niiat beilii dan Keiputusan peimbeiliian.Faktor peirtama adalah siikap orang 

laiin,peingaruh darii siikap orang laiin teirhadap kiita beirgantung pada dua hal yaiitu Iinteinsiitas siikap 

neigatiif orang laiin teirhadap alteirnatiif piiliihan dan motiivasii untuk patuh deingan keiiingiinan orang 

laiin,Seimakiin iinteins neigatiiviismei orang laiin dan seimakiin deikat orang teirseibut deingan kiita, 

seimakiin kiita akan meinyeisuaiikan niiat peimbeiliian. 

Kotleir dan Keilleir (2016:199) 

Faktor keidua adalah faktor siituasiional yang tak teirduga yang mungkiin muncul untuk 

meingubah niiat beilii. Niiat beilii tiidak dapat seipeinuhnya diiandalkan untuk meimpreidiiksii peiriilaku 
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peimbeiliian kareina keiputusan konsumein untuk meimodiifiikasi i, meinunda, atau meinghiindarii 

sangat diipeingaruhii oleih satu atau leibi ih jeiniis riisiiko seipeirtii yang dii jeilaskan dalam Kotleir dan 

Keilleir (2016,200) yaiitu :  

1. Riisiiko fungsiional yaiitu Produk tiidak beikeirja seisuaii harapan. 

2. Riisiiko fiisiik yaiitu Produk meingancam fiisiik atau keiseihatan peingguna atau orang laiin. 

3. Riisiiko keiuangan yaiitu Produk tiidak seibandiing deingan harga yang diibayarkan. 

4. Riisiiko sosi ial yaiitu Produk meiniimbulkan rasa malu dii deipan orang laiin. 

5. Riisiiko psiikologiis yaiitu Produk meimeingaruhii keiseijahteiraan meintal peingguna. 

6. Riisiiko waktu yaiitu Keigagalan produk meingakiibatkan biiaya peiluang untuk meineimukan 

produk laiin yang meimuaskan. 

Niiat beilii juga seiriingkalii tiidak meinghasiilkan peimbeiliian yang seibeinarnya kareina faktor 

siituasiional seipeirtii stok produk yang habiis,kompeitiitor yang seidang promosii deingan tampiilan 

yang meinariik peirhatiian. Seilaiin meingubah niiat peimbeiliian, liingkungan juga beirpeingaruh seicara 

siigniifiikan teirhadap peiriilaku konsumein , banyak peimbeiliian yang tiidak diireincanakan dapat 

diikaiitkan deingan fakta yang diipeingaruhii oleih liingkungan,konsumein baru sadar akan keibutuhan 

saat meireika beirbeilanja. Peilsmackeir eit al (2017:377) 

B. Penelitian Terdahulu 

Tabel 2.2 

Penelitian terdahulu 

Nama Peneliti Judul Penelitian Hasil Penelitian 

Muhammad Lungiit W 

Driiya Wiiryawan 

Dwii Asrii Siitii 

Riinaldii Bursan 

Peingaruh promosii beirbasiis 

sosiial meidiia teirhadap niiat beilii 

produk jasa pada leimbaga 

peilatiihan keirja teichniico 

lampung 

I inteiraksii 2 arah  dalam 

promosii dii halaman meidiia 

sosiial beirpeingaruh teirhadap 

niiat beilii 
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Tabel 2.2 (lanjutan) 

Penelitian Terdahulu 

Nama Peneliti Judul Penelitian Hasil Penelitian 

Wahyu Sukmaniing Arum Peingaruh promosii peinjualan 

dan ceileibriity eindorseir 

teirhadap  

niiat beilii produk tony moly 

deiliight tiint 

Promosii peinjualan 

beirpeingaruh siigniifiikan  

posiitiif teirhadap Promosii 

Peinjualan produk  

tony moly deiliight tiint dan 

manfaat darii program promosii 

peinjualan dapat diirasakan 

langsung oleih konsumein 

 

Nama Peneliti Judul Penelitian Hasil Penelitian 

E itiik Priihatiin 

Alfiira Ahmad 

Muh.H Syahnur 

Niiat beilii produk kosmeitiik 

yang diipeingaruhii promosii 

meidiia sosiial & eileictroniic word 

of mouth 

meimpromosiikan produk  

Ms Glow di i meidiia sosiial 

mampu meiniingkatkan 

peinjualan. Seimakiin  

banyak promosii yang 

diilakukan,seimakiin banyak 

mahasiiswa yang meinunjukkan 

niiat untuk meimbeilii 

 

C.Kerangka Pemikiran 

Berdasarkan uraian teoritis diatas, maka penulis berpendapat bahwa promosi bertujuan 

untuk mendorong konsumen agar dapat meningkatkan niat beli konsumen dengan berbagai alat 

/ Teknik promosi penjualan yang baik dapat membuat niat beli konsumen akan suatu produk 

meningkat yaitu dengan cara memberikan pengenalan lebih duluan barang/produk yang akan 

dipasarkan melalui berbagai saluran promosi. 

Promosi penjualan yang berorientasi pada konsumen sendiri memiliki beragam alat 

promosi untuk mencapai tujuan pemasaran yang ditetapkan seperti dengan memberikan 

sampling,pengurangan harga,kupon,dan premiums. Namun terdapat faktor resiko yang dapat 

mempengaruhi / mengintervensi  niat beli konsumen antara lain seperti resiko fungsional,resiko 

fisik,resiko keuangan,resiko sosial,resiko psikologis dan resiko waktu. Maka penulis ingin 

mengetahui apakah alat / Teknik yang digunakan dalam promosi konsumen memiliki pengaruh 
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signifikan dan seberapa besar pengaruh nya terhadap niat beli meskipun terdapat faktor yang 

mempengaruhi/mengintervensi niat beli. 

Untuk lebih memudahkan pemahaman tentang pemikiran penelitian ini, maka penulis 

menguraikan dalam bagan seperti berikut: 

 

Gambar 2.3  

Kerangka Pemikiran 

  

D.Hipotesis Penelitian  

Berdasarkan latar belakang, rumusan masalah, tujuan penelitian, kajian pustaka dan kerangka 

pemikiran yang telah dijelaskan sebelumnya, maka hipotesis dalam penelitian ini dapat 

dikembangkan sebagai berikut :  

H1 : Terdapat Pengaruh promosi penjualan via tiktok affiliate terhadap niat beli di tiktok shop 

pada kalangan mahasiswa S1 di provinsi DKI Jakarta 

 


