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ABSTRAKSI

Pertumbuhan gerai ritel modern yang begitu pesat memunculkan suatu fenomena
baru bagi para pemasok produk. Bahwa kini, ritel telah berubah fungsinya bukan
hanya sckedar tempat menyalurkan barang ke konsumen, kini juga sudah menjadi
industri tersendir. Dalam dunia industri sekarang ini, persaingan merupakan hal
yang pasti dihadapr oleh perusahaan, terlebih ntel dengan format hypermarket
yang kini jumlahnya makin banyak.

Saat im kebanyakan penlaku orang berbelanja dan yang terencana menjadi tidak
terencana. Karena konsumen yang melakukan pembehian impulsif itu tidak
berpikir panjang untuk membeh produk atau merek tertentu sebelumnya. Mereka
langsung mengambil keputusan pembelian saat itu karena ketertarikannya pada
produk tersebut. Strategi yang pabmg pentung yang harus dilakukan oleh pemasar
khususnya di ntel modern-adalah dengan memiliki pengetahuan tentang perilaku
belanja konsumen yang menjadi pasar sasaran di toko.faitel modern. Strategi yang
tepat dan trik khuSus perlw”dimatiks pentel,. Hal im mendorong perusahaan
mengefektifkan Strategi “pemasaran promosi  penpalan._yang salah satunya
dilakukan meJalui mset perilaku/ konsumen Dari Jatar belakang masalah diatas
maka penlis tertanik funtukmelakukan penchitian, dengan mengambil judul:
Analisis Pengaruh Promosi Penjualan™ Terhadap Perilaku ‘Pembelian Impulsif
(Studi Kasus pada Konsumen Hypcrmart-Javamall).

Teknik  pengumpulan_ data-dalam penehitian nt dengan membagikan kuesioner
kepada 100 respgnden. Setéhah mémbagikan kueSioner, difakukan uji validitas dan
rehabilitas pada vimdbel-vanabctbausan-ritcl. Setelah dikctahui hasil yang valid
dan rehabel, maka dilanjutkan’ dengan ‘alat analisis statustk  desknpuf untuk
mengetahur profil konsumen-Hypermart_dan-puga untuk menganahisa perilaku
pembelian mipulsif. Lalu analisis regiest berganda untuk menguji hipotesis yang
telah dibuat oleh peneli dengan menggunakan alat bantu SPSS dengan versi 15.

Hasil  penchitan menunjukkan  bahwa  promosi  penjualan  bersama-sama
mempengaruhi - pembehan  impulsif. Dengan  vanabel  bebas  yang  paling
berpengaruh terhadap pembehan impulsif yaitu vanabel keragaman promosi.
Sedangkan dua variabel bebas lain yang diteht yitu diskon harga, dan pajangan

dalam toko kurang berpengaruh.

Kata Kunci : Promosi Penjualan, Perilaku Pembelian, Pembelian Impulsif
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