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ABSTRACT  

This study aims to examine the influence of sales promotion and product quality on consumer 
purchase intention at DK Mart Telaga Biru. In an era of increasingly intense business 
competition, the right marketing strategy becomes a crucial key to capturing attention and 
enhancing consumer purchase decisions. Therefore, this research investigates the extent to 
which sales promotion and product quality variables significantly influence consumer 
purchase intention. The research method used is quantitative with a survey approach. Data 
were collected through questionnaires distributed to 70 respondents, who are customers of 
DK Mart Telaga Biru. The data analysis technique employed multiple linear regression to 
measure the impact of each independent variable on the dependent variable. The results 
indicate that sales promotion has a positive and significant effect on consumer purchase 
intention. Likewise, product quality has a strong positive influence on consumers' purchasing 
decisions. These two variables simultaneously have a significant impact on purchase 
intention, demonstrating that a combination of effective promotional strategies and high-
quality products can optimally enhance market appeal.This research is expected to provide 
insights for DK Mart Telaga Biru in designing more targeted marketing strategies and serve 
as a reference for future research in the field of retail marketing. 

Keywords: Sales Promotion, Product Quality, Purchase Intention, Marketing, Dk Mart 
Telaga Biru.  
  

ABSTRAK  

  

Penelitian ini bertujuan untuk mengkaji pengaruh promosi penjualan dan kualitas 

produk terhadap minat beli konsumen di DK Mart Telaga Biru. Dalam era 

persaingan bisnis yang semakin ketat, strategi pemasaran yang tepat menjadi kunci 

penting untuk menarik perhatian dan meningkatkan keputusan pembelian 

konsumen. Oleh karena itu, penelitian ini menguji sejauh mana variabel promosi 

penjualan dan kualitas produk dapat mempengaruhi minat beli konsumen secara 

signifikan. Metode penelitian yang digunakan adalah kuantitatif dengan pendekatan 
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survei. Data dikumpulkan melalui kuesioner yang disebarkan kepada 70 responden, 

yang merupakan pelanggan DK Mart Telaga Biru. Teknik analisis data 

menggunakan regresi linier berganda untuk mengukur pengaruh masing-masing 

variabel independen terhadap variabel dependen. Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa promosi penjualan berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli 

konsumen. Demikian pula, kualitas produk memiliki pengaruh positif yang kuat 

terhadap keputusan konsumen untuk melakukan pembelian. Kedua variabel ini 

secara simultan juga berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen, yang 

menunjukkan bahwa kombinasi strategi promosi yang efektif dan produk 

berkualitas dapat meningkatkan daya tarik pasar secara optimal. Penelitian ini 

diharapkan dapat memberikan wawasan bagi DK Mart Telaga Biru dalam 

merancang strategi pemasaran yang lebih terarah, serta menjadi referensi bagi 

penelitian selanjutnya di bidang pemasaran ritel.    

  

Kata Kunci: Promosi Penjualan, Kualitas Produk, Minat Beli, Pemasaran, Dk Mart 

Telaga Biru.  

 

PENDAHULUAN  

Perkembangan zaman yang 

semakin maju dan modern ditandai 

dengan berbagai perubahan yang terjadi 

baik secara langsung maupun tidak 

langsung. (Mubarok, 2016). Persaingan 

bisnis di Indonesia pun semakin sengit, 

mendorong setiap perusahaan untuk 

terus berupaya merebut pangsa pasar 

yang terus bertumbuh. Perilaku 

pembelian konsumen memiliki keunikan 

tersendiri karena setiap individu 

memiliki preferensi berbeda terhadap 

suatu produk (Fiona & Hidayat, 2020). 

Promosi penjualan merupakan 

sarana komunikasi satu arah yang 

bertujuan memengaruhi tindakan 

individu atau organisasi dalam proses 

pertukaran di pasar. Dengan adanya 

promosi, konsumen yang semula tidak 

tertarik bisa terdorong untuk mencoba 

produk dan akhirnya melakukan 

pembelian  (Dwi Kusuma Ramdani & 

Rahardjo, 2021). Promosi penjualan 

sendiri merupakan bentuk persuasi 

langsung melalui berbagai insentif yang 

dirancang untuk mendorong pembelian 

segera atau meningkatkan volume 

pembelian konsumen. 

Promosi merupakan bagian penting 

dari strategi dalam bauran pemasaran 

yang berperan besar dalam menjaga 

kelangsungan aktivitas penjualan di 

sebuah outlet (Fadila & Apriani, 2023). 

Promosi memegang peranan kunci 

dalam keberhasilan kegiatan pemasaran. 

Secara umum, promosi mencakup 

berbagai aktivitas yang bertujuan untuk 

menginformasikan dan 

memperkenalkan produk, merek, atau 

layanan kepada konsumen. (Putri 

Amalia et al., 2023).  
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Gerung (2021) menggambarkan 

media sosial sebagai "platform online 

yang digunakan untuk berinteraksi 

sosial di internet." Definisi ini 

menekankan betapa pentingnya media 

sosial dalam menciptakan ruang 

komunikasi yang tidak terbatas oleh 

waktu dan tempat (Bowo, 2024). Peran 

media sosial dalam promosi sangat vital, 

terutama dalam konteks penelitian di 

DKmart Telaga Biru. Dengan strategi 

yang tepat, media sosial bisa menjadi alat 

yang sangat efektif untuk meningkatkan 

penjualan dan kepuasan pelanggan di 

DKmart Telaga Biru. 

Menurut Tjiptono (2008) 

menyatakan bahwa produk merupakan 

segala bentuk tawaran dari produsen 

kepada pasar, yang ditujukan untuk 

menarik perhatian, membangkitkan 

minat, memicu pembelian, serta 

memenuhi kebutuhan atau keinginan 

konsumen. Berdasarkan berbagai 

pendapat tersebut, dapat disimpulkan 

bahwa produk adalah barang atau jasa 

yang diciptakan oleh individu atau 

lembaga usaha, yang memiliki nilai 

manfaat serta dipasarkan untuk 

memenuhi permintaan dan kebutuhan 

konsumen.  

Minat beli konsumen merupakan 

tahap dalam proses pengambilan 

keputusan, di mana konsumen 

mengevaluasi berbagai merek dalam 

kelompok pilihannya dan akhirnya 

memilih untuk membeli alternatif yang 

paling sesuai dengan preferensi mereka 

(Luthfiana & Hadi, 2019). 

Kesediaan konsumen untuk 

membayar suatu barang atau jasa 

menjadi cerminan dari seberapa tinggi 

minat mereka terhadap produk tersebut. 

minat beli dapat didefinisikan sebagai 

perhatian yang disertai perasaan senang 

terhadap suatu produk, yang kemudian 

mendorong keinginan untuk memiliki 

produk tersebut. 

METODE PENELITIAN  

Populasi dan sampel penilitian 

1. Populasi  

Populasi diartikan sebagai 

keseluruhan subjek atau objek yang 

memiliki karakteristik tertentu dan 

menjadi fokus generalisasi dalam 

penelitian. Populasi dalam penelitian ini 

adalah seluruh konsumen yang 

menggunakan produk dari Omart 

Pentadio Timur yang ditemui selama 

pelaksanaan penelitian pada Januari 

hingga Februari 2025. 

2. Sampel  

Sampel merupakan bagian dari 

populasi yang memiliki karakteristik 

serupa dan dijadikan perwakilan untuk 

diteliti. Dalam penelitian ini, sampel 

terdiri dari 70 orang pembeli di DK Mart 

Telaga Biru yang dijadikan responden. 

Jenis dan sumber data  

1. Jenis data  

a) Data kualitatif: Merupakan 

data deskriptif berupa 

informasi yang mendukung 

penelitian, seperti profil 

perusahaan. 
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b) Data kuantitatif: Data numerik 

yang diperoleh dari kuesioner 

dan diolah menggunakan 

skala Likert. 

2. Sumber data  

a) Data primer: Data yang 

dikumpulkan langsung dari 

responden di lokasi penelitian, 

diperoleh melalui penyebaran 

kuesioner oleh peneliti. 

b) Data sekunder: Informasi yang 

dikumpulkan dari sumber 

pendukung seperti dokumen 

kantor, literatur, buku 

referensi, serta sumber tertulis 

lainnya yang relevan dengan 

topik penelitian. 

Metode pengumpulan data  

Metode pengumpulan data dalam 

penelitian ini adalah sebagai berikut: 

Kuesioner 

Kuesioner merupakan suatu teknik 

pengumpulan data dengan memberikan 

atau menyebarkan daftar pertanyaan 

atau pernyataan kepada responden 

dengan harapan memberikan respon atas 

daftar pertanyaan tersebut. 

Pengujian Validitas dan Reliabilitas 

Instrumen Penelitian 

1. Uji Validitas 

Uji validitas bertujuan untuk 

mengevaluasi sejauh mana suatu 

instrumen mampu mengukur hal yang 

memang dimaksudkan untuk diukur.  

 

 

2. Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas bertujuan untuk 

menilai sejauh mana alat ukur dalam 

penelitian mampu memberikan hasil 

yang konsisten ketika diterapkan dalam 

situasi yang serupa.  

Persyaratan Analisis Data 

Kriteria analisis tes berikut akan 

diterapkan dalam penelitian ini: 

1. Uji Normalitas 

2. Uji Multikolinearitas 

3. Uji Heteroskedastisitas 

Teknik analisis data 

Analisis regresi berganda 

Untuk menguji hipotesis yang 

disajikan maka penelitian ini juga 

menggunakan metode analisis Regresi 

linear berganda, yaitu model regresi 

linear berganda dengan variabel 

dependen (Y) yaitu penjualan (atau 

minat beli, tergantung fokus penelitian) 

dan variabel independen (X) yaitu 

promosi, produk, dan minat beli. Rumus 

umumnya: 

Y = α + β1X1 + β2X2 + ε 

Dimana : 

Y = Minat beli 

X1 = Promosi 

X2 = Produk 

α = Konstanta 

β1, β2, = Koefisien regresi 

ε = Error term 

Uji hipotesis  

a. Uji Persial (T) 

b. Uji Simultan (F). 
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ANALISIS DAN PEMBAHASAN  

1) Deskriptif Responden 

a. Berdasarkan Jenis Kelamin 

Table 5.1 Responden Berdasarkan Jenis 

Kelamin. 

 

b. Berdasarkan Usia 

Table 5.2 Responden Berdasarkan Usia 

 

c. Berdasarkan Kunjungan 

Tabel 5.3 Responden Berdasarkan 

Kunjungan 

 
 

2) Statistic Deskriptif 

Tabel 5.4 Statistik Deskriptif 

 

Sebaran tanggapan responden 

terhadap variabel yang diamati dapat 

digambarkan sebagai berikut 

berdasarkan tabel sebelumnya: 

a. Produk : Nilai mean lebih 

besar dari nilai standar deviasi 

(23,07 > 3,979) menunjukkan 

bahwa deviasi data rendah 

dan sebaran nilai merata. 

Berdasarkan 70 sampel 

diperoleh nilai minimum 

sebesar 14, nilai maksimum 

sebesar 30, nilai mean sebesar 

23,07, dan nilai standar deviasi 

sebesar 3,979. 

b. Promosi : berdasarkan 70 

sampel, nilai mean 22,86, 

standar deviasi 4,521, nilai 

minimum dan maksimum 

masing-masing 13 dan 29, dan 

nilai mean lebih besar dari 

standar deviasi, yang 

menunjukkan bahwa nilai 

tersebut distribusinya merata 

dan deviasi datanya kecil. 

c. Minat Beli : Berdasarkan 70 

sampel, nilai mean 24,80, 

standar deviasi 3,824, dan nilai 

minimum dan maksimum 

masing-masing 16 dan 30. 

Karena nilai mean lebih besar 

dari standar deviasi (24,80 > 

3,824), hal ini menunjukkan 

sebaran nilai merata dan 

simpangan data kecil. 

3) Uji Validitas dan Reliabilitas 

Uji Validitas 

1) Uji Validitas Promosi (X1) 
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Table 5.5 Uji Validitas Promosi (X1) 

 
Sumber data diolah 2025 

2) Uji Validitas Produk (X2) 

Table 5.6 Uji Validitas Produk (X2) 

 
Sumber data diolah 2025 

 

3) Uji Validitas Minat Beli (Y) 

Table 5.7 Uji Validitas Minat Beli (Y) 

 
Sumber data diolah 2025 

 

Uji Reliabilitas 

1) Uji Reabilitas Promosi (X1) 

Table 5.9 Uji Reliabilitas Promosi (X1) 

 

Sumber data diolah 2025 

2) Uji Realibilitas Produk (X2) 

Table 5.10 Uji Reliabilitas Produk (X2) 

 
Sumber data diolah 2025 

3) Uji Realibilitas Minat Beli (Y) 

Tabel 5.11 Uji Reliabilitas Minat Beli 

(Y) 

 
Sumber data diolah 2025 

1. Persyaratan Analisis Data 

a. Uji normalitas 

1) Jika nilai signifikansi > 0,05 

maka nilai residual 

berdistribusi normal. 

2) Jika nilai signifikansi < 0,05 

maka nilai residual tidak 

berdistribusi normal. 

Tabel 5.13 Uji Normalitas 

 
Sumber data diolah 2025 

b. Uji Multikolinearitas  
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1) Jika nilai toleransi  > 0,100 dan 

VIF < 10,00 maka tidak terjadi 

gejala multikolinearitas.  

2) Jika nilai toleransi < 0,100 dan 

VIF kurang dari > 10,00 maka 

terjadi gejala multikolinearitas.  

Table 5.14 Uji Multikolinearitas 

 
Dependent Variabel : Y 

c. Heterkedastisitas  

1) Jika nilai signifikan > 0,05 

maka tidak terjadi gejala 

heterkedastisitas. 

2) Jika nilai signifikan < 0,05 

maka terjadi gejala 

heterkedastisitas. 

Tabel 5.15 Uji Heterkedastisitas 

 

2. Teknik Analisis Datas 

a) Regresi Linier Berganda  

 

 

 

Table 5.16 Uji Regresi Linier Berganda 

 

Persamaan berikut diperoleh dari 

tabel hasil analisis regresi linier berganda 

di atas: Y = 38,602 + 0,346X1 + 0,254X2 + 

e 

b) Uji T  

a. Jika nilai sig < 0,05 atau nilai 

Thitung > Ttabel maka 

terdapat pengaruh variable X 

terhadap variable Y. 

b. Jika nilai sig > 0,05 atau nilai 

Thitung < Ttabel maka tidak 

terdapat pengaruh variable X 

terhadap variable Y 

Table 5.17 Uji T 

 
Sumber data diolah 2025 

1) Promosi berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap 

kepuasan pelanggan. Hal ini 

dibuktikan dengan Thitung 

3,569 >  Ttabel 1,668, dan nilai 

signifikansi sebesar 0,001 

Menyatakan bahwa variabel 
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promosi mempunyai 

pengaruh positif dan 

signifikan terhadap minat beli. 

2) Produk berpengaruh positif 

dan signifikan secara parsial 

terhadap kepuasan pelanggan. 

Hal ini dibuktikan dengan 

nilai Thitung 3,058) >  Ttabel 

1,668, dan nilai signifikan 

sebesar 0,001 yang 

menyatakan bahwa variabel 

produk mempunyai pengaruh 

positif dan signifikan terhadap 

minat beli. 

c) Uji F  

a. Jika nilai sig < 0,05 maka secara 

simultan terdapat pengaruh 

variabel X terhadap variabel Y. 

b. Jika nilai sig > 0,05 maka secara 

simultan tidak terdapat 

pengaruh variabel X terhadap 

variabel Y.  

Tabel 5.18 Uji F 

 
Sumber data diolah 2025 

SIMPULAN  

Secara keseluruhan, penelitian ini 

membuktikan bahwa promosi dan 

produk memiliki pengaruh signifikan 

terhadap minat beli konsumen di DK 

Mart Telaga Biru. Oleh karena itu, 

kombinasi strategi promosi yang efektif 

serta peningkatan kualitas produk dapat 

menjadi kunci keberhasilan dalam 

meningkatkan daya saing dan menarik 

lebih banyak konsumen untuk berbelanja 

di DK Mart. 

Dengan memahami perilaku 

konsumen dan faktor-faktor yang 

mempengaruhi minat beli, DK Mart 

dapat menyusun strategi pemasaran 

yang lebih efektif untuk meningkatkan 

penjualan. Selain itu, mempertahankan 

kepuasan konsumen melalui produk 

berkualitas dan promosi yang menarik 

akan memberikan keuntungan jangka 

panjang bagi perusahaan. 
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