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ABSTRAK 
Istilah “Sales Promotion” digunakan untuk menarik minat seseorang 
untuk membeli suatu produk, atau yang disebut promosi penjualan. 
Sales promotion atau promosi penjualan adalah kunci utama dalam 
kampanye pemasaran untuk merangsang pembelian produk 
dengan lebih cepat agar menarik minat konsumen. Teori yang 
digunakan dalam penelitian ini yaitu teori bauran pemasaran. 
Baruan pemasaran (promotion mix) adalah perpaduan khusus 
antara iklan (advertising), penjualan pribadi (personal selling), 
promosi penjualan (sales promotion), hubungan masyarakat (public 
relations), untuk mencapai tujuan dalam pemasarannya. Oleh 
karena itu tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui seberapa 
besar pengaruh sales promotion terhadap keputusan pembelian 
produk baterai energizer di Lottemart Green Pramuka. Metode yang 
digunakan dalam penelitian adalah Kuantitatif Deskriptif. Jumlah 
sampel dalam penelitian ini sebanyak 100 responden. Adapun 
responden dalam penelitian ini adalah pengunjung Lottemart Green 
Pramuka Square dan menggunakan teknik probility sampling. 
Teknik pengumpulan data dengan dengan menyebarkan kuesioner 
pada responden. Untuk membuktikan dan menganalisis penelitian 
ini , maka digunakan uji validitas dan realibilitas, uji normalitas, uji 
korelasi, uji regresi sederhana, serta uji f (simultan) dan uji f t 
(parsial). Dalam penelitian ini menggunakan pengujian regresi linear 
sederhana dengan koefiensi determinasi (R2). Berdasarkan hasil 
penelitian menjelaskan bahwa variabel sales promotion sebesar 
91,1% berpengaruh signifikan terhadap variabel terikatnya 
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(keputusan pembelian), sedangkan sisanya 9,9% dipengaruhi oleh 
variabel lain yang tidak ada dalam penelitian ini. 
 
Kata kunci: bauran pemasaran; keputusan pembelian; pengunjung;  
produk; sales promotion 
 
ABSTRACT 
The term "Sales Promotion" is used to attract someone to buy a 
product, or what is called sales promotion. Sales promotion or sales 
promotion is the main key in marketing campaigns to stimulate 
product purchases more quickly in order to attract consumer 
interest. The theory used in this study is the theory of the marketing 
mix. Marketing mix is a special blend of advertising (advertising), 
personal selling (personal selling), sales promotion (sales 
promotion), public relations, to achieve its marketing objectives. 
Therefore, the purpose of this study was to determine how much 
influence sales promotion had on purchasing decisions for energizer 
battery products at Lottemart Green Pramuka. The method used in 
this research is descriptive quantitative. The number of samples in 
this study were 100 respondents. The respondents in this study were 
visitors to Lottemart Green Pramuka Square and used probability 
sampling technique. Data collection techniques by distributing 
questionnaires to respondents. To prove and analyze this research, 
validity and reliability tests were used, normality tests, correlation 
tests, simple regression tests, and f (simultaneous) and f t (partial) 
tests. In this study using a simple linear regression test with the 
coefficient of determination (R2). Based on the results of the study, 
it was explained that the sales promotion variable of 91.1% had a 
significant effect on the dependent variable (purchase decisions), 
while the remaining 9.9% was influenced by other variables not in 
this study. 
 
Keywords: marketing mix; product; purchase decision; sales 
promotion; visitor. 
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PENDAHULUAN 

Di eral globalisasil lsaat lini, kegiatanl  bisnis diwarnail dengan lpersaingan yang 

semakinl tinggi antaral perusahaan satul dengan llainnya. Terlebih llagi perusahaan 

yangl menghasilkan produkl sejenis. Paral pengusaha  tentul akan berusahal secara 

maksimall untuk dapatl memenuhi kebutuhanl dan lkeinginan konsumen. Jadil jika 

perusahaanl tanggap danl mampu mengertil pasar luntuk bertahan dil area 

persainganl yang semakinl tinggi, sehingggal perusahaan ldapat memenangkan 

lpersaingan. Selain itul cara yangl dilakukan denganl meningkatkan lkegiatan lpasar. 

Menurut Machmoedz (2005:75), pemasaran adalah suatu kegiatan atau 

proses interaktif tentang memuaskan suatu kebutuhan. Jika ingin bertahan, 

konsumen berusaha dilakukan oleh produsen dengan sistem adaptif  adalah hal 

yang ada saat ini di era persaingan ekonomi yang ketat. Melalui aktivitas, 

perusahaan mempertahankan atau meningkatkan penjualannya melalui 

keputusan pembelian konsumen. Faktorl utamal yangl sangatl mempengaruhil 

proses manajemenl pemasaran ladalah lproduk, harga, wilayahl pemasaran ldan 

promosi yangl dilakukan olehl perusahaan itul sendiri. Promosi merupakan lsalah 

satu upayal yang digunakanl perusahaan untukl berkomunikasi denganl pelangganl 

dan calonl pelanggan, karenal promosi adalahl komunikasi litu lsendiri. 

PT Energizer Indonesia sebagai salah satu perusahaan yang bergerak di 
bidang elektronik atau yang lebih dikenal dengan produk baterai energizer, 
mempunyai tujuan yang sama dengan perusahaan yangl di bidang sejenisnya,  
yaitu untuk memberikan kepuasan kepadal konsumen yang pada akhirnyal 
melakukan keputusan pembelian. Kegiatan promosi penjualan (sales            promotion) 
yang dilakukan PT Energizer Indonesia adalah perusahaan yang melakukanl 
kegiatanl promosi denganl memperkenalkan produkl yang dimilikil pada 
lkonsumen dengan cara melakukan promosi penjualan (sales promotion)         untuk 
meningkatkan penjualan (Petra, 2000). PT Energizer Indonesia saat ini           sedang 
bersaing dengan perusahaan atau produk lainnya yang sejenis seperti,  baterai ABC 
Alkaline dan Panasonic dalam memasarkan produk serupa. Energizer adalah 
produk baterai yang cukup terkenal di kalangan masyarakat serta memiliki 
keunggulan dibandingkan dengan produk baterai yang sejenisnya. Meskipun 
memiliki banyak kelebihan dalam hal produk maupun feature yang ditawarkan 
oleh baterai Energizer, PT Energizer Indonesia                 cukup kesulitan dalam merebut 
pangsa pasar yang dimiliki pesaingnya. 

Promosi penjualan (sales promotion) bertujuanl untukl memberikanl 

informasil padal konsumen tentangl produk yangl kita tawarkanl dan juga menarik 

konsumenl barul untukl beralihl membelil produkl yang kital tawarkan, danl untuk 

mempertahankanl serta menjagal kesetiaan lkonsumen lama. Konsumen saat ini 

sangat kritis dalam menentukan produk yang akan dibeli, mereka akan 

mengembangkan keyakinan terhadap produk tersebut, lalu membuat pilihan 
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pembelian. Proses keputusan pembelian adalah tindakan dari konsumen luntuk 

membelil suatul produkl dimulail dari pengenalanl masalah, pencarianl informasi, 

evaluasil terhadap beberapal alternatif yangl selanjutnya akanl tercipta lsuatu 

keputusan pembelianl serta terbentuknyal perilaku pascal pembelian lKotler (dalam 

Wenas, 2013). Oleh karena itu, tujuan penelitian untuk mengetahui pengaruh 

sales promotion terhadap keputusan pembelian produk baterai energizer.  

 
TINJAUAN PUSTAKA 

Bauranl promosil ataul promotionl mixl adalah programl komunikasil 

pemasaranl totall   sebuah lperusahaan. Menurut Peterl dan lOlson (2014:111) 

promotionl mixl (bauranl lpromosi) adalahl perpaduan khususl anatara liklan, 

penjualan lpribadi, promosi lpenjualan, hubungan lmasyarakat luntuk mencapail 

tujuan iklanl dan lpemasarannya. 

1. Iklanl (lAdvertising) 

Menurutl Peter danl Olsonl (2014:205) iklanl adalahl segalal sajianl  informasil 

nonpersonal berbayarl perihal lproduk, merek, lperusahaan, atal ltoko 9. 

2. Penjualanl Personall (Personal LSelling) 

Menurutl Peter danl Olsonl (2014:206) penjualanl personall ataul personall sellingl 

melibatkan interaksil personal langsungl di antaral calon lpembeli danl       petugas 

lpenjualan. 

3. Promosil Penjulan (Salesl Promotion)  

Menurutl Peter danl Olsonl (2014:205) Promosil Penjuanl (salesl lpromotion) 

adalahl stimulus llangsung terhadap konsumenl agar melakukanl pembelian 

denganl promosi penjualanl melputi penguranganl harga sementaral melalui 

lkupon,rabat danl penjualan lmultipack. 

4. Publisitasl (Public LRelations)  

Menurut Peterl dan Olsonl (2014:205) Publisitasl adalahl bentukl komunikasil 

apapunl mengenai lperusahaan, produk, ataul merek    lpemasar, tanpa lbayar.  

5. Promosil penjualanl (Salesl Lpromotion) adalahl kegiatan komunikasil antaral 

perusahaanl dan konsumenl sebagai usahal untuk lmempengaruhi konsumen 

dalaml kegiatan pembelianl sesuai keinginanl dan lkebutuhannya. 

Menurutl Kotler danl Kellerl (2016) tujuanl promosil yangl dilakukanl beberapal 

perusahaan dalaml mendukung lpenjualan, lyaitu : 

a. Informasil 

Memberitahukanl kepadal konsumen mengenail suatu produkl dan menunjukkanl 

keunggulanl produkl ldibanding lpesaingnya. 

b. Membujukl 

Membujukl konsumenl untukl maul membelil danl seterusnya lmelakukan 
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pembelian kembalil terhadap lproduknya. 

c. Pengingatl 

Mengingatkanl kepadal konsumen tentangl kepuasan yangl telah ldiperoleh dari 

produkl yang pernahl dipilih ldan ldibelinya. 

Menurut Kotler dan Armstrongl (2016: 520) indikatorl promosil penjualanl 

(salesl lpromotion), sebagail lberikut : 

1) Couponsl (lKupon) 

Pemberianl kupon dapatl membuat konsumenl datang kembalil dan melakukanl 

sebuah ltransaksi. 

2) Rebatesl (Potongan lHarga) : 

Besarl potongan hargal akanl sangatl suksesl bagil lperusahaan. Penawaranl 

potongan hargal menarik luntuk lkonsumen. 

3) Pricel Packs / lPaket lharga: 

a) Konsumenl menyukai promosil paket hargal seperti lini. 

b) Penawaranl paket hargal sangatl lefektif. 

c) Promosil paketl harga menyenangkanl bagi lkonsumen. 

d) Penawaranl paket hargal menarik luntuk lkonsumen 

Menurut Schiffman dan Kanuk (2005:547), Keputusanl pembelianl konsumenl 

dipengaruhil olehl perilakul lkonsumen. Perilaku konsumenl adalah tindakanl yang 

langsungl terlibat dalaml mendapatkan, lmengkonsumsi, serta menghabiskanl 

produk danl jasa, termasukl proses keputusanl yang lmendahului dan menyusull 

tindakan lini (Engel et al., 2001). 

Tahapan Proses Pengambilan Keputusan Pembelian 

1. Tahapan Pengenalan Masalah 

Pemasar sebaiknya mengetahui apal yangl menjadil kebutuhanl lkonsumen 

ataul masalah yangl timbull dibenakl konsumen, apal yangl menyebabkanl semua 

masalahl itul muncull dan bagaimanal kebutuhanl ataul masalah itul ldapat 

menyebabkanl seseorang akanl mencaril produkl tersebut. 

2. Tahapl Pencarianl Informasil 

Jumlahl informasil yangl ingin diketahuil seseorang konsumenl tergantung 

padal kekuatan doronganl kebutuhannya, banyaknyal informasi yangl telah dimilki 

nya, kemudahanl memperoleh informasil tambahan, penilainnyal terhadap 

informasil tambahan dan kepuasan apa yang diperoleh daril kegiatan mencaril 

informasi ltersebut. 

3. Tahapl Penilaian Alternatifl 

Konsumen berusaha mencaril manfaat daril suatu lproduk, konsumenl 
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memandang setiapl produk sebagail rangkaian atributl dengan kemampuanl yang 

lberbeda-bedal dalam memberikanl manfaat yangl dicari danl memuaskan 

kebutuhanl tersebut. 

4. Tahapl Keputusan Membelil 

Keputusanl pembelian konsumenl dipengaruhi olehl dua lfaktor, yaitul faktor 

internall dan faktorl eksternal. Faktorl internal adalahl persepsi konsumenl tentang 

merekl yang ldipilih. Sedangkanl faktor eksternall adalah sikapl orang lainl dan situasil 

yang takl terduga. 

5. Tahapan Perilakul Pasca Pembelianl 

Setelahl pembelian lproduk, konsumenl akan mengalamil suatu tingkatl 

kepuasan ataul ketidakpuasan ltertentu.  

Menurutl Kotler danl Keller (2009:178) dimensil keputusan pembelianl adalah 

pilihanl produk, pilihanl merek, pilihanl penyalur, waktul pembelian, metodel 

pembayaran. Indikatorl Keputusan Pembelianl menurut Kotlerl dan Amstrongl 

(2016:188) mengemukakanl keputusan pembelianl memiliki 5l dimensi yaitul 

sebagai lberikut: 

1. Pemilihanl produk konsumenl dapat mengambill keputusan untukl membeli 

sebuahl produk ataul menggunakan uangnyal untuk tujuanl yang lain.  

2. Pemilihanl merekl konsumenl harusl menentukanl merekl namal yangl akanl dibelil 

dimanal daril setiapl merekl memilikil perbedaanl ltersendiri.  

3. Pemilihanl saluran pembelianl konsumen mengambill keputusan mengenail 

penyalur manal yang akanl dikunjungi.  

4. Penentuanl waktul pembelianl keputusanl konsumenl dalaml pemilihanl waktul 

pembelianl dapatl lberbeda-lbeda.  

5. Jumlahl pembelian konsumenl dapat mengambill keputusan mengenail 

seberapa     banyak produkl yang akan dibelinya padal suatu lsaat. 

 

METODE PENELITIAN 

           Dalaml penelitian menggunakan pendekatan kuantitatif deskriptif dilakukanl 

dengan melakukanl penggambaran ataul pemaparan tentangl variabel-variabell 

yang ditelitil yang selanjutnyal mencoba untuk menarik lkesimpulan. Objek 

penelitian ini dilakukan pada Lottemart Green Pramuka dijakarta pusat denganl 

subyek yangl diteliti adalahl konsumen yangl membeli Produkl di Lottemart Green 

Pramuka Square. Waktul dan penelitianl ini dilaksanakanl dari bulanl februari 2022l 

sampai dengan April 2022, lokasi penelitian berlangsung dengan menyebarkan 

kuisioner pada  pengunjung Lottemart  Green Pramuka Square di jakarta. 

Sumber data dari penelitian ini ada dua yaitu data primer diperoleh ldari 

kuisionerl yang disebarkanl kepada pengunjungl Lottemart Green Pramuka Square 
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yang melakukan pembelian. Data sekunder dalaml penelitian inil yaitu ldata-datal 

yang berasall dari artikell dan karyal ilmiyah yangl dipublikasikan dil internet sertal 

berbagai literatur yangl mendukung permasalahanl serta lbuku, lmajalah, 

lpenelitian-penelitianl yang telahl dilakukan. Teknik penggalian datal dalam 

penelitianl ini menggunakan survei melalui kuesioner kepada 100 responden yaitu 

pengunjung Lottemart Green Pramuka Square.  

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

PT.Energizer Indonesial merupakan sebuah cabang perusahaan baterai dari 

U.S.A. Awal ditemukannya baterai pada 1896 oleh Bapak Le Clanche, kemudian 

berdirilah National Carbon Company. Perusahaan ini memproduksi barang-barang 

macam baterai. Perusahaanl inil berkantorl pusatl dil Town land Country, lMissouri, 

Amerika lSerikat. Perusahaan inil mengekspor barangl mereka kel lebih daril 150 

lnegara. Di Columbia pertama kalinya di temukan baterai kering pertama tahun 

1894. Kemudian perusahaan berganti nama menjadi American Electrical and 

Manufacturing Company, lalu memiliki hak cipta flashlight.  

PT. Energizer merupakan perusahaan pertama kali mengembangkan baterai 

Alkaline. Energizer juga peduli akan lingkungan, kemudian meluncurkan produk 

baru kategori Super Premium di Lithium AA. Di dukung dengan tenaga ahli yang 

handal yang memiliki winning (unggul), innovation (inovasi), continuous learning 

(penyelidikan yang berkesinambungan) dan team work (kerjasama). lDari 

menciptakanl baterail konsumenl pertamal di dunial hingga memeloporil Teknologil 

Anti bocorl lPower Seal, Energizer selalul menemukan caral baru yangl tidak lhanya 

mengubah lindustri, namun jugal dunia lini. 

Tujuanl dari penelitianl ini adalahl untuk mengetahuil apakah lsales promotionl di 

Lottemart Green Pramuka Square memiliki pengaruh terhadapl keputusan lpembelian.   

 
Coefficientsa 

 
Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

Beta 

 

 
t 

 

 
Sig. Model B Std. Error 

1 (Constant) 2.853 .398  7.172 .000 

X 1.584 .050 .954 31.630 .000 

a. Dependent Variable: Y 

Berdasarkan hasil olah data menggunakan software SPSS penelitian ini 

menemukan bahwa sales promotion berpengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian. Hasil dibuktikkan dengan nilai thitung sebesar 7,712 lebih besar dari ttabel 

1,984 dari titik persentase distribusi t. Nilai ttabel diperoleh melalui dengan 

menghitung degree of freedom (df) ketentuan df = n – 2 atau 100 – 2 = 98.  Serta 

didukung dengan nilai signifikansi atau p-value 0,000 pada tabel koefisien regresi 
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dinyatakan lebih kecil dari nilai taraf signifikansi 0,05 sehingga Ha diterima.   

Model Summaryb 
 

Modell Rl 
 
Rl Square 

Adjusted R 

Squarel 

lStd. Errorl of thel 

Estimate 

1 .954a .911 .910 l2.09009 

a. lPredictors: (lConstant), Xl 

b. Dependent Variable: Y 
 

Data pada tabel uji koefisien determinasi melalui model summary 

menunjukkan nilai R Square 0,911 atau 91,1%. Dengan demikian dapat dikatakan 

sales promotion memiliki kontribusi pengaruh sebesar 91,1% terhadap keputusan 

pembelian pengunjung Lottermart Green Pramuka Square di Jakarta Pusat. 

Sisanya 8,9% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti pada penelitian ini.   

Hasill penelitian inil mengindikasikan bahwa salesl promotion  mempengaruhi 

keputusan pembelian konsumen. Dengan kata lain menilai bahwa sales promotion 

(promosi penjualan) dapat menarik pengunjung untuk membelinya. Sejalan 

dengan itu, Kotler (2013) mengatakan promosi penjualan (sales promotion) 

sebagai kegiatan dilakukanl perusahaan yang menonjolkan lkeistimewaan 

produknya untuk membujuk konsumenl agar lmembelinya, lpromosi penjualan ini 

merupakanl suatu bentuk pelayanan perusahaan terhadap konsumen agar 

meningkatkan keputusanl lpembelian, semakinl baikl persepsi konsumenl maka 

keputusanl pembelian jugal akan semakinl meningkat. Sebaliknya, ljika persepsil 

konsumen terhadapl promosi penjualanl burukl maka lkeputusan pembelian     jugal 

akan lsemakin lrendah. 

SIMPULAN DAN SARAN 

1. Simpulan 
Berdasarkanl hasill analisisl dari penelitianl yangl berjudul “Pengaruh Sales 

Promotion Terhadap Keputusan Pembelian Produk Baterai Energizer”, makal dapat 

ditarikl beberapa kesimpulanl dari keseluruhan penelitianl yaitu sebagail berikut : 

a) Hasill analisis data uji regresil linear sederhana dari tabel model summary 

menunjukan bahwa pengaruh variabel X terhadap variabel Y menunjukan nilai 

R2 (R Square memiliki koefisien determinasi sebesar 0,911 dari variabel X (Sales 

Promotion). Dalam hal ini berarti sebesar 91,1% variabel independen (sales 

promotion) memiliki pengaruh terhadap l variabell dependenl (keputusanl 

lpembelian), sedangkanl sisanyal 9,9% ldipengaruhi olehl faktor lainl yang tidakl 

diteliti dalaml penelitian lini. 

b) Hasil pengujian hipotesa menunjukan bahwa nilai t hitung sebesar 31.630 

sedangkan nilai t tabel sebesar 0,197 dan taraf kesalahan 5%. Dapat 

disimpulkan bahwa nilai tl hitung > tl tabel artinyal terdapat pengaruhl signifikan 

sales promotion terhadapl keputusan pembelian produk baterai Energizer. 
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2.  Saran 
Berdasarkanl hasil dari penelitianl dapat disimpulkanl bahwa salesl promotion 

memiliki pengaruh terhadapl keputusan pembelianl produk Energizer di Lottemart 

Green Pramuka Square, peneliti memberikan saran-saran yaitu : 

a. Disarankan untuk perusahaan agar lebih memperhatikan l faktor-faktorl yang 

dapatl mempengaruhi keputusanl pembelian terhadapl produk Energizer agar 

penjualan setiap bulan nya meningkat. 

b. Disarankan pula untuk perusahaan tetap menjaga hubungan dan kerjasama 

yang baik kepada setiap pengunjung khususnya dengan distributor.Selain itu 

dalam mempertahankan promosi produk Energizer, perusahaan harus tetap 

mengedepankan keunggulan dan kualitas produk. 
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