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ABSTRACT. This research was conducted to find out how the influence of promotion 

on consumer buying interest at Alfamart Braga, Jalan Braga No. 66, Bandung City. 

This study uses a survey method in the form of a questionnaire with a Likert scale, to 

obtain data. The type of research carried out is verification, with the aim of testing the 

hypothesis. The author uses a sampling technique that is accidental sampling, and the 

sample in this study was 99 respondents who visited Alfamart Braga, Jalan Braga No. 

66, Bandung City, both consumers who buy or do not buy. The author uses analytical 

tools, namely validity test, reliability test, F test, simple linear regression analysis and 

hypothesis testing consisting of t test, coefficient of determination. Based on the results 

of the study, it can be stated that promotion has a significant influence on consumer 

buying interest at Alfamart Jalan Braga No. 66 Bandung City. 

Keywords: consumer buying interest, promotion. 

 

PENDAHULUAN 

Bisnis ritel di Indonesia akhir-akhir ini berkembang dengan cepat. Hal ini dapat 

terlihat dari meningkatnya jumlah toko di Indonesia, karena kemajuan industri dan 

pasar yang luar biasa, serta efek dari cepatnya keadaan keuangan masyarakat, sehingga 

membuat pintu bisnis yang sangat terbuka. Kemajuan ini membawa perubahan yang 

mempengaruhi kehidupan individu, khususnya di daerah perkotaan besar, salah 

satunya Kota Bandung, salah satu perubahan tersebut adalah menjadikannya salah satu 

pusat perbelanjaan di Indonesia. 
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Kegiatan bisnis, misalnya, minimarket telah berubah menjadi fenomena dan 

menarik cukup banyak perhatian. Minimarket yang mudah dijangkau dibuat untuk 

memberikan daya pikat pembeli, seperti pemegang barang dagangan yang tertata rapi 

yang tersedia untuk dibeli, berbagai macam barang, cicilan pragmatis dengan sistem 

register penjualan, ruangan yang sejuk, penataan modern, potongan harga yang sangat 

agresif adalah pilihan yang tepat. Sehingga minimarket menjadi salah satu pilihan 

utama mayoritas masyarakat. Bahkan dilansir suarajabar.id (2021) minimarket di Kota 

Cimahi dan Kabupaten Bandung Barat diwajibkan untuk turut mengakomodir produk 

Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) lokal. 

Dimuat oleh CNBC Indonesia (2021) menyebutkan bahwa efek dari pandemi 

pada tahun 2020, Alfamart dan juga anak perusahaannya Alfamidi mengalami 

penurunan laba. Juga Indomaret yang mengalami penurunan laba, meski pendapatan 

mereka yang naik. Namun begitu meski mengalami laba yang merosot, minimarket-

minimarket tersebut tetap melaksanakan peningkatkan jumlah gerai. Dilansir dari 

Databoks Katadata (2021), peningkatan minimarket di Indonesia terjadi pada tahun 

2015 hingga 2020, yang mencatat peningkatan mencapai 39%. Berdasarkan data 

Euromonitor International, jumlah minimarket di Indonesia meningkat dari 26.102 

gerai pada tahun 2015 menjadi 36.146 gerai pada tahun 2020. Pada tahun 2020, duo 

minimarket terbesar saat ini, Indomaret dan Alfamart telah mencapai total 18.271 gerai 

Indomaret dan Alfamart dengan total 14.973 gerai. Serta disebutkan oleh Bisnis.com 

(2021) sepanjang semester awal 2021, ekspansi gerai ritel modern dengan format 

minimarket menunjukkan keberlanjutan ekspansi, salah satunya Alfamart. Dengan 

banyaknya jumlah gerai yang dimiliki oleh kedua perusahaan minimarket yaitu 

Indomaret dan Alfamart membuat persaingan diantara keduanya menjadi ketat. 

Sehingga baik Alfamart maupun Indomaret harus menjalankan taktik pemasaran yang 

baik dalam menghadapi persaingan ketat tersebut. Taktik atau strategi seperti kualitas 

produk, harga yang ditawarkan, lokasi perdagangan, pelayanan, proses transaksi, 

penataan produk serta promosi, dan tiap hal tersebut memiliki nilai masing-masing 

dalam mempengaruhi minat beli seorang calon pembeli (Heriyanto, 2020). 
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Salah satu upaya yang diperlukan dalam mengelola bisnis ritel adalah bahwa 

setiap bisnis di bidang ritel harus memiliki pilihan untuk memanfaatkan kemajuan ilmu 

pengetahuan secara tepat dan memahami tujuannya, sehingga dapat menghindari 

persaingan yang tidak wajar. Karena kemajuan memang sangat diperlukan maka setiap 

bisnis ritel harus memiliki senjata utama (Sumawidjaya, 2016). Banyak sekali strategi 

promosi bisnis yang bisa diterapkan oleh para pebisnis di era digital ini, dan banyak 

juga strategi periklanan online yang bisa dilakukan para pebisnis, sehingga offline 

advertising, menjadi alternatif kedua dalam promosi (Afis, 2020). 

Alfamart menjual hampir semua kebutuhan konsumen, baik kebutuhan utama 

juga sekunder. Selain harganya kompetitif, kualitas produk baik. Dan yang paling 

menonjol merupakan posisi Alfamart yang berada hampir pada setiap tempat. Sangat 

mudah buat menemukan Alfamart, seperti setiap penjuru kota Bandung dimana mudah 

untuk menemukan Alfamart. Lantaran itulah Alfamart sebagai minimarket yang sangat 

digemari (Nasution, 2018).  

Salah satu sistem yang sering digunakan oleh suatu perusahaan adalah prosedur 

dalam menentukan harga pokok barangnya atau disebut diskon. Biaya suatu barang 

produk biasanya menjadi pertimbangan pembeli untuk membeli barang dagangan 

tersebut. Oleh karena itu, banyak perusahaan memberikan biaya terbatas untuk 

membuat barang mereka menarik bagi pembeli (Johannes, 2020). Prabarini (2018) 

menyatakan bahwa menawarkan diskon merupakan hal yang perlu dilakukan 

perusahaan kepada pelanggannya, sebagai konsumen yang loyal terhadap produk 

perusahaan. Menurut Kotler dan Keller (2016) menjelaskan tentang lima jenis price 

discount, antara lain: (1) Diskon Tunai, ini adalah potongan harga yang diberikan 

kepada konsumen yang membayar tunai. (2) Diskon Kuantitas, ini adalah potongan 

harga yang diberikan kepada pembeli tersebut yang akan membeli produk dalam 

jumlah banyak sekaligus. (3) Diskon Fungsional, promosi yang diberikan produsen 

kepada anggota saluran perdagangan ketika melakukan fungsi menjual, menyimpan, 

dan mengumpulkan. (4) Diskon Musiman, diskon untuk konsumen yang membeli 

barang di luar musim. Alfamart harus memperhatikan bagaimana produk yang 
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ditawarkan kepada konsumen dapat diterima dengan memberikan informasi yang 

lengkap, dan juga berusaha meyakinkan konsumen bahwa produk atau kegiatan 

promosi tersebut dapat membawa manfaat dan kepuasan sehingga meningkatkan minat 

konsumen pada produk yang akan dibeli dan serta Alfamart dapat mencapai tujuan dari 

kegiatan promosi yang dilakukan (Sumawidjaya, 2016). Promosi dengan discount 

diharapkan dapat mempengaruhi keputusan pembelian di Alfamart dan mendorong 

konsumen untuk membeli lebih banyak untuk meningkatkan penjualannya (Ariyanto, 

2020). 

Beberapa penelitian telah dilaksanakan mengenai pengaruh promosi terhadap 

minat beli konsumen, dengan lokasi penelitian yang berbeda. Penelitan yang dilakukan 

Andayani dan Sianturi (2021) dengan judul penelitian Pengaruh Promosi dan Store 

Exterior Terhadap Minat Beli Konsumen Pada Bisnis Retail Minimarket menyatakan 

bahwa variabel promosi memiliki pengaruh yang signifikan terhadap minat beli 

konsumen, dengan salah satu faktornya ialah promosi harga yang diberikan membuat 

minat konsumen untuk membeli produk meningkat. Didukung oleh hasil penelitian 

yang dilakukan oleh Yanto (2018) serta Kasmiyati (2019) yang juga meneliti mengenai 

pengaruh promosi terhadap minat beli, namun dengan berbeda lokasi. Yanto (2018) 

menyatakan promosi memiliki pengaruh signifikan terhadap minat pembeli pada Toko 

Zoya Palembang. Kasmiyati (2019) menyatakan promosi berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap minat beli konsumen pada PT. Suracojaya Abadi Motor cabang 

Sungguminasa Kabupaten Gowa. 

Berdasarkan uraian di atas dapat diketahui bahwa promosi merupakan hal yang 

esensial bagi pelaku usaha ritel, terutama dalam kemampuannya menawarkan produk 

atau jasa, mengumumkan kegiatan promosi dan menghasilkan keuntungan. Oleh sebab 

itu penulis tertarik untuk melakukan penelitian berjudul “Pengaruh Promosi Terhadap 

Minat Beli Konsumen Di Alfamart Braga, Jalan Braga No. 66, Kota Bandung”. 

 

Rumusan Masalah 

1. Bagaimana promosi di Alfamart Braga, Jalan Braga No. 66, Kota Bandung? 
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2. Bagaimana minat beli di Alfamart Braga, Jalan Braga No. 66, Kota Bandung? 

3. Bagaimana pengaruh promosi terhadap minat beli konsumen di Alfamart Braga, 

Jalan Braga No. 66, Kota Bandung? 

 

TINJAUAN PUSTAKA 

Promosi 

  Menurut Alma dalam Latief (2018), promosi ialah aktivitas komunikasi 

pemasaran, dimana dilakukan penyebaran informasi untuk mempengaruhi dan 

mengingatkan calon konsumen mengenai perusahaan serta produknya agar calon 

konsumen dapat menerima informasi, membeli serta loyal pada produk yang 

ditawarkan. Apabila dalam pelaksanaannya, perusahaan produsen dapat memancing 

konsumen sebanyak-banyaknya untuk beralih serta loyal terhadap produk yang 

ditawarkan, maka hal itu dapat disebut promosi yang baik. Sebuah hal penting dalam 

kegiatan promosi, ketika produk dan jasa yang ditawarkan sesuai dengan kebutuhan 

dan keinginan konsumen. Terdapat 4 bauran promosi menurut Kotler dalam 

Sumawidjaya (2016) yaitu: 

1. Advertising (Periklanan), sebuah alat utama yang digunakan bagi pelaku usaha 

dalam menarik perhatian calon konsumennya. Dapat menggunakan media cetak, 

media massa, maupun media sosial. 

2. Sales Promotion (Promosi Penjualan), sebuah aktivitas yang dilakukan oleh pelaku 

usaha dengan memamerkan dan juga menawarkan produknya, agar calon konsumen 

dapat dengan mudah melihat dan mempertimbangkan untuk dibeli. 

3. Personal Selling (Penjualan Pribadi), sebuah aktivitas yang dilakukan oleh pelaku 

usaha dengan melakukan kontak langsung kepada calon konsumen, sehingga besar 

harapan terjadi sebuah komunikasi yang positif antara pelaku usaha dengan calon 

konsumennya. 

4. Publicity (Publisitas), sebuah usaha dari para pelaku usaha dalam memasarkan 

produknya dengan cara mempengaruhi calon konsumen secara tidak langsung. 

Biasanya dilakukan dengan memanfaatkan media massa ataupun media cetak. 
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5. Direct Marketing (Pemasaran Langsung), suatu sistem pemasaran yang berinteraksi 

langsung dengan konsumen yang dituju dengan menggunakan berbagai media 

periklanan. Interaksi ini biasanya dilakukan melalui email, telepon, atau dengan 

bertemu langsung dengan pelanggan untuk mendapatkan tanggapan.  

  Adapun fungsi dari promosi menurut Musfar (2020) ialah: 

1. Menemukan dan menangkap perhatian pembeli potensial. Ini adalah titik awal dari 

proses pengambilan keputusan ketika membeli produk atau jasa dan kebutuhan 

untuk menarik perhatian pembeli potensial.  

2. Menaikkan dan meningkatkan minat pembeli potensial. Perhatian yang sudah 

diberikan oleh seseorang dapat dilanjutkan di kemudian hari atau mungkin berhenti. 

Langkah selanjutnya ini berarti menciptakan minat, yang merupakan fungsi utama 

dari promosi. 

3. Berkembangnya rasa ingin tahu pembeli potensial yang memiliki minat terhadap 

produk yang ditawarkan. Setelah seseorang tertarik pada sesuatu, ada keinginan 

untuk memilikinya. Jika pemangku kepentingan merasa kompeten (dalam hal harga, 

penanganan, dan lain-lain.), keinginan untuk memilikinya meningkat dan keputusan 

pembelian berlanjut. 

 Dalam prakteknya, aktivitas promosi memiliki beberapa dampak, berikut 

beberapa dampak dari promosi, yaitu: 

1. Meningkatkan Volume Penjualan. Dalam penelitian yang dilakukan oleh Alimin 

(2021) menyatakan kegiatan promosi meningkatkan volume penjualan. 

2. Menimbulkan Perilaku Pembelian Impulsif. Penelitian Rahmawati (2018) 

menyatakan promosi penjualan memiliki dampak dalam menimbulkan perilaku 

pembelian impulsif pada calon pembeli.  

3. Meyakinkan Keputusan Pembeli. Santoso (2017) menyatakan keputusan pembeli 

dapat diyakinkan atau dikuatkan oleh sebab promosi penjualan yang dilakukan 

perusahaan atau penjual. 
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4. Meningkatkan Loyalitas Pelanggan. Santoso (2017) menyatakan kegiatan promosi 

yang dilakukan berkelanjutan dapat memicu loyalitas pelanggan yang akan selalu 

memenuhi kebutuhannya dengan membeli produk dari perusahaan penyedia barang. 

  Indikator yang akan digunakan penulis untuk mengukur variabel promosi 

dalam penelitian ini, menurut Yanto (2018):  

1. Frekuensi Promosi  

2. Kualitas Promosi  

3. Kuantitas Promosi  

4. Waktu Promosi  

5. Ketepatan Sasaran Promosi 

  

Minat Beli Konsumen 

  Menurut Hasim, et al. (2019), minat beli konsumen dapat dijelaskan dimana 

munculnya suatu kekuatan psikologis dalam diri konsumen, yaitu kesediaan untuk 

menerima sesuatu yang baru, serta menimbulkan kecenderungan hati seseorang kepada 

sesuatu yang diminatinya untuk dimiliki. 

  Beberapa aspek minat membeli menurut pendapat yang diungkapkan Lucas dan 

Britt dalam Suci (2018): 

1. Attention ialah fokus dari konsumen yang mengamati pada sebuah produk yang 

menurutnya menarik. 

2. Interest ialah timbulnya hasrat yang besar untuk fokus pada produk dan tercermin 

dalam upaya mendapatkan produk yang ditawarkan. 

3. Desire ialah sebuah dorongan untuk memiliki produk dan belajar lebih banyak 

tentangnya. Konsumen ingin menggunakannya ketika mereka tertarik. 

  Terdapat 4 indikator untuk mengukur minat beli calon konsumen menurut 

Ferdinand (2015) yaitu:  

1. Minat Eksploratif, merupakan sikap dari calon konsumen yang selalu mencari tahu 

informasi mengenai produk yang diminatinya. 

2. Minat Transaksional, merupakan minat dari konsumen untuk membeli produk. 
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3. Minat Referensional, merupakan minat dari konsumen yang telah mengetahui 

sebuah produk, untuk merekomendasikan produk tersebut kepada orang lain. 

4. Minat Preferensional, mengilustrasikan sikap seseorang yang mempunyai preferensi 

atau selera terhadap sebuah produk tertentu, dan preferensi tersebut hanya dapat diubah 

apabila terjadi sesuatu atas produk preferensinya tersebut. 

 

Konsep Kerangka Pemikiran 

Promosi memiliki peran penting dalam meningkatkan laba suatu perusahaan. Bahkan 

dapat menjadi masalah utama juga apabila penerapan promosi gagal dijalankan dengan 

baik. Dalam hal ini, Alfamart telah mengalami penurunan laba yang terjadi akibat 

pandemi, serta Alfamart juga telah melaksanakan ekspansi gerai dengan jumlah yang 

tidak sedikit. Oleh sebab itu Alfamart membutuhkan adanya peningkatan pendapatan 

melalui penjualan dari tiap gerai. Sedangkan minat beli dari konsumen adalah hal yang 

penting dalam meningkatkan penjualan, dan minat beli konsumen dapat diraih dengan 

adanya penerapan bauran pemasaran, salah satunya ialah promosi. Maka promosi yang 

baik harus diterapkan oleh Alfamart untuk mendapatkan minat beli dari pembeli 

potensial agar jumlah penjualan serta pendapatan dapat meningkat. Berdasarkan latar 

belakang masalah dan juga penelitian terdahulu, penulis membuat konsep kerangka 

pemikiran sebagai berikut: 

 

 

   Promosi             Minat Beli 

 

Gambar 1. Kerangka Pemikira
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Pengembangan Hipotesis 

Ha : Promosi memiliki pengaruh secara signifikan terhadap minat beli konsumen di 

Alfamart Braga, Jalan Braga No. 66, Kota Bandung. 

H0 : Promosi tidak memiliki pengaruh secara signifikan terhadap minat beli 

konsumen di Alfamart Braga, Jalan Braga No. 66, Kota Bandung. 

 

METODE PENELITIAN 

  Penelititan ini menerapkan jenis deskriptif kualitatif, dengan menggunakan 

metode survey dalam bentuk kuesioner dengan skala Likert, untuk mendapatkan data. 

Kemudian setelah data terkumpul, hasil dari pengisian kuesioner diolah penulis dengan 

software stastisik SPSS 24. Jenis penelitian yang dilaksanakan bersifat verifikatif, dengan 

tujuan untuk menguji hipotesis. Penulis menggunakan teknik penentuan sampel yaitu 

accidental sampling, dan sampel dalam penelitian ini 99 orang responden yang 

berkunjung ke Alfamart Braga, Jalan Braga No. 66, Kota Bandung, baik konsumen yang 

membeli ataupun tidak membeli. Penulis menggunakan alat analisis yaitu uji validitas, uji 

reliabilitas, uji F, analisis regresi linear sederhana dan uji hipotesis yang terdiri dari uji t, 

koefisien determinasi, dengan bantuan software SPSS versi 24 yang digunakan oleh 

penulis untuk mengolah seluruh data serta mendapatkan hasil.  

 

Operasional Variabel 

1. Variabel Dependen (Y) 

 Variabel dependen pada penelitian ini yaitu minat beli. Minat beli dari konsumen 

dibutuhkan oleh pelaku usaha untuk dapat meningkatkan volume penjualan serta dapat 

meningkatkan laba bagi pelaku usaha tersebut. Indikator yang digunakan utnuk mengukur 

variabel ini: 

 1) Minat Eksploratif.  

  2) Minat Transaksional. 

  3) Minat Referensional. 

  4) Minat Preferensional. 
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 Dengan masing-masing indikator diwakilkan dengan 2 pertanyaan pada kuesioner. 

2. Variabel Independen (X) 

 Variabel independen pada penelitian ini yaitu promosi. Penerapan promosi yang baik 

oleh pelaku usaha, agar dapat meningkatkan minat beli konsumen. Indikator yang 

digunakan utnuk mengukur variabel ini: 

  1) Frekuensi Promosi. 

  2) Kualitas Promosi. 

  3) Kuantitas Promosi. 

  4) Waktu Promosi. 

  5) Ketepatan Sasaran Promosi. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

  Menurut data kuesioner yang telah disebarkan secara acak pada Alfamart Braga 

No. 66, Kota Bandung, terdapat 99 responden yang telah bersedia mengisi dan menjawab 

kuesioner, didapatkan hasil dan pembahasan sebagai berikut. 

 

Uji Statistik Deskriptif 

 

Sumber: Diolah oleh penulis berdasarkan hasil pengolahan SPSS 24 

Dari hasil uji descriptive statistics secara total pada tabel diatas menunjukkan 

Promosi memiliki nilai terendah 30, nilai tertinggi 50, dengan nilai rata-rata 43,66 dan 

nilai standar deviasi 3,201. Minat beli memiliki nilai terendah 16, nilai tertinggi 40, 

dengan nilai rata-rata 34,16, dan nilai standar deviasi 3,808. 

 

Uji Validitas 
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  Menurut Sugiyono (2017) uji validitas diterapkan untuk dapat menilai ketepatan 

antara data yang sesungguhnya terjadi pada objek dengan data yang dikumpulkan oleh 

peneliti. Berdasarkan hasil pengujian validitas menggunakan SPSS 24 yang telah 

dilakukan menyatakan seluruh pernyataan yang terdapat di kuesioner adalah valid. 

Dibuktikan nilai r hitung atau pada tabel yang disebutkan sebagai Corrected Item-Total 

Correlation > 0,1663 atau lebih besar dari nilai standar r hitung untuk 99 sampel dengan 

tingkat signifikansi pengujian satu arah sebesar 0,05, sehingga dapat dinyatakan valid. 

 

Sumber: Diolah oleh penulis berdasarkan hasil pengolahan SPSS 24 

 

Uji Reliabilitas 
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 Berdasarkan hasil pengujian reliabilitas menggunakan SPSS 24 yang telah 

dilakukan, terlihat pada tabel statistik diatas menyatakan variabel X yaitu Promosi 

mendapatkan nilai 0,791, dan variabel Y yaitu Minat Beli mendapatkan nilai 0,830. Serta 

saat kedua variabel diuji secara bersamaan, mendapatkan nilai 0,826. Dibuktikan nilai 

Cronbach's Alpha > 0,6 atau lebih dari nilai standar yang dipergunakan untuk menguji 

nilai reliabilitas, sehingga dapat dinyatakan seluruh pertanyaan yang terdapat di kuesioner 

adalah reliable. 

 

Sumber: Diolah oleh penulis berdasarkan hasil pengolahan SPSS 24 

    

Uji F 

 

Sumber: Diolah oleh penulis berdasarkan hasil pengolahan SPSS 24 

  Uji F dipergunakan untuk mengetahui bagaimanakan semua variabel dependen 

berpengaruh secara bersamaan terhadap variabel independen. Serta untuk mengetahui 

bagaimana tingkat signifikan pada model regresi yang dibuat. Berdasarkan uji F yang 
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telah dilakukan, penulis mendapatkan hasil nilai F 7,932 dengan nilai signifikan 0,006. 

Nilai tersebut lebih kecil atau < 0,05, serta hasil Fhitung sebesar 7,932 > nilai Ftabel sebesar 

3,938. Sehingga dapat dinyatakan bahwa promosi memiliki pengaruh terhadap minat beli 

konsumen pada Alfamart Braga, Jalan Braga No.66 Kota Bandung. 

 

 

Analisis Regresi Linear Sederhana 

 
Sumber: Diolah oleh penulis berdasarkan hasil pengolahan SPSS 24 

  Berdasarkan hasil uji yang disajikan pada tabel diatas, diketahui bahwa nilai 

konstanta sebesar 19,882. Sedangkan untuk promosi (koefisien regresi) didapatkan nilai 

sebesar 0,327. Sehingga persamaan regresinya adalah Y= 19,882 + 0,327X. Hal ini 

menyatakan bahwa apabila nilai promosi = 0, maka nilai minat beli konsumen sebesar 

19,882. Jika terjadi kenaikan 1 persen promosi, maka dapat mempengaruhi peningkatan 

minat beli konsumen adalah sebesar 0,327. 

 

Uji t 

 
Sumber: Diolah oleh penulis berdasarkan hasil pengolahan SPSS 24 
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  Berdasarkan hasil uji yang disajikan pada tabel diatas, diketahui variabel promosi 

memiliki pengaruh dengan arah positif dan dengan nilai signifikansi sebesar 0,006 < 0,05, 

sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel promosi memiliki pengaruh terhadap minat 

beli konsumen. Dengan demikian, Ha diterima, yaitu promosi memiliki pengaruh secara 

signifikan terhadap minat beli konsumen di Alfamart Braga, Jalan Braga No. 66, Kota 

Bandung. 

 

Koefisien Determinasi 

 

Sumber: Diolah oleh penulis berdasarkan hasil pengolahan SPSS 24 

  Berdasarkan hasil uji koefisien determinasi yang disajikan diatas, diketahui bahwa 

nilai R Square sebesar 0,076. Sehingga menunjukkan bahwa 7,6% dapat menjelaskan 

variabel minat beli konsumen, dan sisanya sebesar 92,4% dijelaskan oleh variabel lain 

yang tidak diteliti.  

 

PEMBAHASAN 

  Berdasarkan hasil pengujian validitas menggunakan SPSS 24 yang telah dilakukan 

menyatakan seluruh pernyataan yang terdapat di kuesioner adalah valid. Dibuktikan nilai 

r hitung atau pada tabel disebutkan Corrected Item-Total Correlation > 0,1663, sehingga 

dapat dinyatakan valid. Hasil pengujian reliabilitas menyatakan variabel X yaitu Promosi 

mendapatkan nilai 0,791, dan variabel Y yaitu Minat Beli mendapatkan nilai 0,830. Serta 

saat kedua variabel diuji secara bersamaan, mendapatkan nilai 0,826. Dibuktikan nilai 

Cronbach's Alpha > 0,6, sehingga dapat dinyatakan seluruh pertanyaan yang terdapat di 

kuesioner adalah reliable. Berdasarkan uji F yang dilakukan, didapatkan hasil nilai F 7,932 

dengan nilai signifikan 0,006 < 0,05. Sehingga dapat dinyatakan bahwa promosi memiliki 
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pengaruh terhadap minat beli konsumen. Hasil analisis regresi linear sederhana 

mendapatkan nilai konstanta sebesar 19,882. Sedangkan untuk promosi (koefisien regresi) 

didapatkan nilai sebesar 0,327. Sehingga persamaan regresinya adalah Y= 19,882 + 

0,327X. Hal ini menyatakan bahwa apabila nilai promosi = 0, maka nilai minat beli 

konsumen sebesar 19,882. Jika terjadi kenaikan 1 persen promosi, maka dapat 

mempengaruhi peningkatan minat beli konsumen adalah sebesar 0,327. Hasil uji t 

mendapatkan nilai signifikansi sebesar 0,006 < 0,05, sehingga dapat disimpulkan bahwa 

variabel promosi memiliki pengaruh terhadap minat beli konsumen. Hasil uji koefisien 

determinasi yang disajikan diatas, diketahui bahwa nilai R Square sebesar 0,076. Sehingga 

menunjukkan bahwa 7,6% dapat menjelaskan variabel minat beli konsumen, dan sisanya 

sebesar 92,4% dijelaskan oleh variabel lain yang tidak diteliti. 

  Hasil penelitian tersebut didukung oleh Sumawidjaya (2016) yang menyatakan 

bahwa promosi penjualan secara parsial berpengaruh signifikan terhadap minat beli 

konsumen. Demikian juga didukung oleh penelitian Ati (2020) yang menyatakan promosi 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen produk elektronik merek 

Polytron pada penduduk Kelurahan Lingkar Timur Kota Bengkulu. 

 

KESIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan 

  Pada penulisan ini penulis telah melaksanakan penelitian mengenai pengaruh 

promosi terhadap minat beli konsumen di Alfamart Jalan Braga No. 66 Kota Bandung. 

Penulis menggunakan accidental sampling dalam menentukan responden, dan penulis 

menemukan 99 orang responden yang berpartisipasi dalam mengumpulkan data 

menggunakan kuesioner. Berdasarkan hasil penelitian, maka dapat dinyatakan bahwa 

promosi memiliki pengaruh yang signifikan terhadap minat beli konsumen di Alfamart 

Jalan Braga No. 66 Kota Bandung, didukung oleh analisis regresi linear sederhana dengan 

tingkat pengaruh sebesar 0,327, hasil uji t yang mendapatkan nilai signifikansi sebesar 

0,006 < 0,05, serta hasil uji koefisien determinasi yang mendapatkan nilai R Square 

sebesar 0,076. 
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Saran 

  Saran yang dapat penulis sampaikan terkait dengan penelitian ini, apabila 

dikemudian hari penelitian ini dijadikan referensi, penulis menyarankan agar penggunaan 

variasi variabel yang lain yang tidak diteliti pada penelitian ini, dikarenakan hasil 

penelitian ini didapatkan bahwa variabel promosi sebesar 7.6%. Saran yang dapat penulis 

sampaikan untuk pihak Alfamart, bukan hanya dengan meningkatkan promosi saja untuk 

mendapatkan minat beli konsumen, namun juga dapat dengan meningkatkan sektor lain 

seperti, kualitas produk, kualitas pelayanan, store atmosphere, dan juga hal-hal 

pendukung lainnya. 
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