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Abstract 

 

This study aims to analyze Selling Promotion, Advertisement and Word of 

Mouth (WOM) at Store Semoga Sukses Cell Pekanbaru. Selling Promotion as a 

variable (X1), Advertisement as a variable (X2), Word of Mouth (WOM) as a variable 

(X3) and Consumer Buying Interest as a variable (Y). The method used in this study is 

descriptive and quantitative using the SPSS 21 program, where the sample used is 93 

person. The results of the analysis use the validity test, reliability test, determination 

test, simple linear regression test, multiple linear regression test, t test and F test. So 

that it can be concluded that Selling Promotion has a significant effect on Consumer 

Buying Interest at Store Semoga Sukses Cell Pekanbaru, Advertisement has a 

significant effect on Consumer Buying Interest at Store Semoga Sukses Cell Pekanbaru 

and Selling Prmotion, Advertisement and Word of Mouth (WOM) has a significant 

effetct on Consumer Buying Interest at Store  Semoga Sukses Cell Pekanbaru. 

 

Keywords : Selling Promotion, Advertisement, Word of Mouth (WOM) and 

Comsumer Buying Interest 
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PENDAHULUAN 

LATAR BELAKANG 

Menurut Kotler dan Amstrong 

(2001) Promosi Penjualan bertujuan 

agar penjual bisa menggunakan promosi 

untuk meningkatkan penjualan jangka 

pendek atau membangun pangsa pasar 

jangka panjang. 

Menurut Kotler (2008) Iklan 

bertujuan untuk komunikasi spesifik 

yang dicapai dengan sasaran tertentu 

selama periode waktu yang tertentu. 

Pada tujuan iklan ini ada pula 4 tujuan 

tertentu yang diterapkan pada teori ini 

yaitu menetapkan tujuan iklan, 

menetapkan anggaran iklan, 

mengembangkan strategi iklan dan 

mengevaluasi iklan dan tingkat 

pengambilan investasi iklan. 

Word of Mouth berasal dari 

suatu bentuk yang timbul secara 

alamiah dan tidak didesain oleh 

perusahaan. Jadi Word of Mouth 

tersebut timbul karena keunggulan 

produk atau jasa. Alasan penggunaan 

Word of Mouth begitu kuat karena hal-

hal sebagai berikut (Silverman, 2001): 

1. Kepercayaan yang bersifat 

mandiri. Pengambilan keputusan 

akan mendapatkan keseluruhan, 

kebenaran yang tidak diubah 

dari pihak ketiga yang mandiri. 

2. Penyampaian pengalaman. 

Penyampaian pengalaman 

adalah alasan kedua mengapa 

Word of Mouth begitu kuat. 

Ketika seseorang ingin membeli 

produk, maka orang tersebut 

akan mencapai suatu titik 

dimana ia ingin mencoba produk 

tersebut. Secara idealnya, dia 

ingin mendapat risiko yang 

rendah, pengalaman nyata dalam 

menggunakan produk. 

 

RUMUSAN MASALAH 

Gambaran dari fenomena di atas 

dan uraian dari latar belakang masalah, 

maka ditetapkan masalah dalam 

penelitian in, yakni Bagaimanakah 

Pengaruh Promosi Penjualan, Iklan dan 

Word of Mouth (WOM) Terhadap Minat 

Beli Konsumen Pada Toko Semoga 

Sukses Cell? 

 

MANFAAT PENELITIAN 

1. Manfaat Teoritis 

 Dengan adanya penelitian ini 

juga diharapkan sebagai masukan untuk 

perkembangan, pengetahuan dan 

pengalaman bagi peneliti, tentang ilmu 

pemasaran mengenai Promosi 

Penjualan, Iklan dan Word of Mouth 

(WOM) terhadap Minat Beli Konsumen. 

Dan bahan informasi bagi para peneliti 

berikutnya yang mengambil 

permasalahan yang sama. 

2.  Manfaat Praktis 

a. Untuk menambah wawasan 

dalam pemecahan masalah 

tentang Pengaruh Promosi 

Penjualan, Iklan dan Word of 

Mouth (WOM) Terhadap 

Minat Beli Konsumen. 
b. Diharapkan hasil penelitian 

ini dapat bermanfaat untuk 

menambah pengetahuan serta 

menjadi referensi atau bahan 

masukkan dalam penelitian 

yang akan datang. 
c. Sebagai sumbangan 

pemikiran dan pertimbangan 

bagi perusahaan dalam upaya 

dalam meningkatkan 

penjualan serta produktivitas 

yang sesuai dengan tujuan, 

target dan sasaran yang telah 

ditentukan. 

 

TUJUAN PENELITIAN 

Bedasarkan rumusan masalah 

yang sudah disebutkan, maka tujuan 

penelitian ini adalah: 

1. Untuk mengetahui dan 

menganalisis Promosi 

Penjualan terhadap Minat Beli 
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Konsumen pada Toko Semoga 

Sukses Cell. 

2. Untuk mengetahui dan 

menganalisis Iklan Terhadap 

Minat Beli Konsumen pada 

Toko Semoga Sukses Cell. 

3. Untuk mengetahui dan 

menganalisis Word of Mouth 

(WOM) Terhadap Minat Beli 

Konsumen pada Toko Semoga 

Sukses Cell. 

4. Untuk mengetahui dan 

menganalisis Promosi 

Penjualan, Iklan dan Word of 

Mouth (WOM) Terhadap Minat 

Beli Konsumen pada Toko 

Semoga Sukses Cell. 

 

KAJIAN TEORI 

A. Manajemen Pemasaran 

Manajemen pemasaran adalah 

proses, penganalisaan, prencanaan, 

pelaksanaan serta pengawasan suatu 

program yang memiliki tujuan untuk 

menciptakan pertukaran dengan pasar 

yang ditujukan yang berujung pada 

pencapaian tujuan perusahaan. 

Manajemen pemasaran adalah 

penganalisaan, perencanaan, 

pelaksanaan dan pengawasan program-

program yang ditujukan untuk 

mengadakan pertukaran dengan pasar 

yang dituju dengan maksud untuk 

mencapai tujuan organisasi (Basu 

Swastha dan Irawan, 2006). 

 

B. Promosi Penjualan 

  Bauran Promosi Penjualan 

adalah kombinasi strategi yang paling 

baik dari variabel-variabel periklanan, 

personal Promosi dan alat promosi yang 

lain, semuanya direncanakan untuk 

mencapai tujuan program penjualan. 

 Menurut William J Stanton 

(2010) bauran promosi adalah 

kombinasi dari penjualan perorangan, 

periklanan, publisitas dan hubungan 

masyarakat. 

 Menurut Kotler (2008) bahwa 

alat promosi konsumen utama meliputi 

sampel, kupon dan premi, secara rinci 

dijabarkan sebagai berikut: 

a. Sampel   

Sampel merupakan sertifikat 

yang memberikan hak kepada 

pemenangnya untuk 

mendapatkan pengurangan 

harga seperti yang terceak 

untuk pembelian produk. 

b. Kupon  

Kupon merupakan suatu 

promosi yang dilakukan oleh 

toko untuk konsumen yang 

mewakili suatu nilai yang 

disepakati untuk dibayarkan 

oleh pembuat kupon. 

c. Premi 

Produk yang ditawarkan 

dengan biaya yang relatif atau 

gratis sebagai insentif bila 

membeli produk tertentu. 

Premi merupakan ciri khas 

yang ditwarkan juga dapat 

mempengaruhi tingkat 

kepuasan terhadap suatu 

produk. 

 

C. Iklan 

  Menurut Tjiptono (2008) iklan 

adalah bentuk komunikasi tidak 

langsung yang didasari informasi 

tentang keunggulan atau keuntungan 

suatu produk yang disusun sedemikian 

rupa sehingga menimbulkan rasa 

menyenangkan yang mengubah pikiran 

seseorang untuk melakukan pembelian. 

Iklan memiliki 4 fungsi utama, yaitu 

menginformasikan khayalak mengenai 

seluk beluk produk (informative) 

mempengaruhi khalayak untuk membeli 

(persuading), dan menyegarkan 

informasi yang telah diterima khalayak 

(reminding), serta menciptakan suasana 

yang menyenangkan sewaktu khalayak 

menerima dan mencerna informasi 
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(entertainment). Iklan dibagi atas 2 

dimensi dan dijabarkan sebagai berikut: 

1. Keunggulan Produk 

Keunggulan produk merupakan 

kaitan atribut produk yang 

terdiri dari kualitas yang dapat 

dipercaya pada produk baru 

yang memberikan kemampuan 

perusahaan untuk memahami 

dan memenuhi kebutuhan 

konsumen. 

2. Profit (Keuntungan) 

Keuntungan atau nilai lebih 

yang diperoleh oleh pelaku 

ekonoi dari hasil penjualan 

setelah dikurangi modal dan 

biaya produksi lainnya. 

 

D. Word of Mouth (WOM) 

Menurut Buttle (1998) word of 

mouth  has been shown to influence a 

variety of condition, awareness, 

expectations, perceptions, attitudes, 

behavioural intensions and behavior. 

Maksudnya bahwa komunikasi dari 

mulut ke mulut dapat mempengaruhi 

beberpa macam kondisi yaitu 

kesadaran, harapan, persepsi, sikap, 

keinginan berbuat, dan perilaku. 

Menurut Mowen dan Minor 

(2002) word of mouth merupakan 

pertukaran komentar, pemikiran atau 

ide-ide diantara dua konsumen atau 

lebih, yang tidak satupun diantaranya 

yang merupakan sumber pemasaran. 

Komunikasi dari mulut ke mulut 

mempunyai pengaruh yang sangat kuat 

terhadap perilaku pembelian 

konsumen. Word of mouth diebabkan 

oleh kebutuhan pengirim dan penerima 

informasi. Para penerima mungkin 

menghendaki informasi dari mulut ke 

mulut karena mereka tidak percaya 

kepada pesan penjualan. Atau mereka 

mencari informasi untuk mengurangi 

kecemasan mereka mengenai 

pembelian beresiko. 

 Dalam konsep kerja dan 

karakteristik word of mouth  yaitu 

interest dan timing dijelaskan perilaku 

konsumen dalam menyikapi informasi 

prapembelian dan mengembangkan 

minat untuk mempelajari lebih lanjut 

mengenai produk, merek dan layanan. 

Word of mouth yang bersifat positif dan 

negatif dapat membuat seseorang untuk 

merangasang minat beli mereka 

terhadao suatu produk, semakin positif 

dan sering informasi yang diterima 

seseorang dari pemberi informasi maka 

semakin kuat rasa ingin mencoba dan 

memiliki produk yang diceritakan 

tersebut. 

 

E. Minat Beli 

 Menurut Kotler (2005) minat 

beli dapat digambarkan sebagai situasi 

dimana konsumen belum melakukan 

suatu tindakan yang dijakadikan dasar 

untuk memprediksi perilaku atau 

tindakan tersebut. Minat merupakan 

perilaku yang muncul sebagai respon 

terhadap suatu objek yang menunjukkan 

keinginan konsumen untuk melakukan 

pembelian. Minat beli memiliki 3 

indikator yaitu: 

1. Kesukaan (liking) 

Apabila pasar sasaran mudah 

mengenal dan tahu akan 

produk, lalu bagaimana 

tanggapan merelan mengenai 

produk tersebut. Apakah 

berminat atau tida pada produk 

tersebut? 

2. Pilihan (perferences) 

Jika target sasaran menyukai 

produk namun tidak 

mendapatkan pada posisi yang 

terutama dan masih 

membandingkan dengan 

produk lain. Maka konsumen 

perlu referensi untuk 

mendapatkan produk pada 

posisis yang penting 
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dibandingkan dengan produk-

produk yang lain. 

3. Keyakinan (conviction) 

Bila saja sasaran sudah 

mendapatkan produk diposisi 

dan menjadikan sebgai produk 

piliham tetapi belum memiliki 

keyakinan yang pasti. Biasanya 

jika konsumen sudah yakin 

akan produk dan puas akan 

produk tersebut maka secara 

otomatis perusahaan 

memperoleh promo gratis 

melalui komunikasi dari mulut 

ke mulut yang dilakukan oleh 

konsumen. 

 

HIPOTESIS 

Hipotesis merupakan jawaban 

sementara terhadap rumusan masalah 

penelitian, dimana rumusan masalah 

penelitian telah dinyatakan dalam 

bentuk pertanyaan. Hipotesis dikatakan 

sementara karena jawaban yang 

diberikan baru didasarkan pada teori 

Sugiyono (2009). Berdasarkan kepada 

hasil dari penelitian-penelitian 

terdahulu, maka dalam penelitian ini 

peneliti merumuskan hipotesis sebagai 

berikut : 

1.   H1 : Diduga Promosi Penjualan 

ada pengaruh terhadap Minat 

Beli Konsumen pada Toko 

Semoga Sukses Cell. 

2. H2 : Diduga Iklan ada pengaruh 

terhadap Minat Beli Konsumen 

pada Toko Semoga Sukses 

Cell. 

3. H3 : Diduga Word of Mouth 

(WOM) ada pengaruh terhadap 

Minat Beli Konsumen pada 

Toko Semoga Sukses Cell. 

4. H4 : Diduga Promosi 

Penjualan, Iklan dan Word of 

Mouth (WOM) ada pengaruh 

terhadap Minat Beli Konsumen 

pada waktu yang berbeda pada 

Toko Semoga Sukses cell. 

 

KERANGKA PEMIKIRAN 

Kerangka pemikiran merupakan 

model konseptual tentang bagaimana 

teori berhubungan dengan berbagai 

faktor yang lebih diidentifikasikan 

sebagai masalah yang penting, untuk 

mempermudah pemahaman tentang 

pengaruh Promosi Penjualan, Iklan dan 

word of mouth (WOM) terhadap minat 

beli konsumen, maka dapat 

digambarkan sebagai berikut : 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

Gambar 1.1 Kerangka Pemikiran 

 

METOEDE PENELITIAN 

A. Lokasi Penelitan 

 Penelitian ini dilakukan di 

Semoga Sukses Cell yang beralamat di 

Jl. Binakrida UNRI ,Pekanbaru. Alasan 

dari pemilihan lokasi penelitian 

dikarenakan Semoga Sukses Cell 

menempatkan posisi yang pas dengan 

lingkungan mahasiswa dan mahasiswa 

menjadi target utama dalam 

penjualannya. 

 

B. Populasi 

Populasi menurut Sugiyono 

(2009) adalah wilayah generalisasi yang 

terdiri atas objek atau subjek yang 

mempunyai kuantitas dan karakteristik 

tertentu yang ditetapkan oleh peniliti 

untuk dipelajari dan kemudian ditarik 

kesimpulannya. Populasi merupakan 

jumlah keseluruhan dari unit analisis 

yang ciri-ciri nya akan diduga sebagai 

Word of Mouth 

Minat Beli 

Konsumen 

Iklan 

Promosi Penjualan 
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subjek penelitian, target populasi dari 

penelitian ini adalah konsumen Toko 

Semoga Sukses Cell Jl. Binakrida 

UNRI, Simpang Baru, Tampan, 

Pekanbaru pada tahun 2017 yang 

berjumlah 1385 orang. 

 

C. Sampel 

Metode pengambilan sampel di 

lapangan menggunakan teknik Random 

sampling, yaitu teknik pengambilan 

sampel dimana semua individu dalam 

populasi baik secara sendiri-sendiri atau 

bersama-sama diberi kesempatan yang 

sama untuk dipilih sebagai anggota 

sampel Sugiyono (2004).  

Sesuai dengan pendapat Sugiyono 

(2009) bahwa ukuran yang layak dalam 

penelitian adalah 30 sampai dengan 

500. Sampel dalam penilitian ini adalah 

93 orang konsumen Semoga Sukses 

Cell karena mengingat keterbatasan 

waktu dan biaya yang dimiliki peneliti. 

Responden merupakan konsumen 

Semoga Sukses Cell yang telah 

menggunakan produk dan layanan 

dalam 1 tahun terakhir. 

 

HASIL PENELITIAN DAN 

PEMBAHASAN 

A. Hasil Penelitian 

Karakteristik responden dalam 

penelitian ini dilihat dari jenis kelamin 

lebih didominasi oleh laki-laki, untuk 

usia responden didominasi oleh 

responden yang berusia 20-25 tahun, 

kemudian untuk jenis pekerjaan 

didominasi responden oleh 

pelajar/mahasiswa. 

Setelah pengujian validitas maka 

terlihat bahwa semua instrument yang 

digunakan pada penelitian ini valid, 

selanjutnya pengujian reliabilitas yang 

telah dilakukan menunjukkan bahwa 

jawaban responden atas pernyataan dari 

semua variabel yang digunakan adalah 

reliabel (dapat dipercaya). 

Persamaaan regresi dari hasil 

perhitugan statistik didapat sebagai 

berikut : 
Y =3,710+0,358X1–0,027X2+0,520X3 

Artinya: 

- Nilai konstanta (a) adalah 3,710 ini 

dapat diartikan jika Promosi 

Penjualan, Iklan dan Word of 

Mouth (WOM) nilainya 0, maka 

Minat Beli Konsumen bernilai 

3,710. 

- Nilai koefisien regresi variabel 

Promosi Penjualan bernilai positif 

yaitu, 0,358, ini dapat diartikan 

bahwa setiap peningkatan Promosi 

Penjualan sebesar 1 satuan, maka 

akan menaikkan Minat Beli 

Konsumen sebesar 0,358. 

- Nilai koefisien regresi variabel 

Iklan bernilai negatif yaitu, -0,027, 

ini dapat diartikan bahwa setiap 

peningkatan Iklan sebesar 1 satuan, 

maka akan menurunkan Minat Beli 

Konsumen sebesar 0,027. 

- Nilai koefisien regresi variabel 

Word of Mouth (WOM) bernilai 

positif yaitu, 0,520, ini dapat 

diartikan bahwa setiap peningkatan 

Word of Mouth (WOM) sebesar 1 

satuan, maka akan menaikkan 

Minat Beli Konsumen sebesar 

0,520. 

- Nilai koefisien regresi variabel 

Promosi Penjualan (0,358), Iklan (-

0,027) dan Word of Mouth (WOM) 

(0,520) bernilai positif, maka secara 

bersama-sama setiap adanya upaya 

penambahan 1 satuan maka akan 

ada kenaikan Minat Beli Konsumen 

sebesar, 0,358 - 0,027 + 0,520 = 

0,851. 

 

KESIMPULAN DAN SARAN 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dapat 

diketahui beberapa kesimpulan yang 

diperoleh dari hasil penelitian yaitu 

sebagai berikut : 
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1. Promosi Penjualan pada Toko 

Semoga Sukses Cell sudah 

melakukan promosi yang baik. 

Konsumen sudah merasakan 

hasil maupun dampak bagi 

mereka yang sudah 

menggunakan produk yang 

ditawarkan oleh Toko Semoga 

Sukses Cell, namun konsumen 

Toko Semoga Sukses Cell 

belum melebihi target. 

2. Iklan pada Toko Semoga 

Sukses Cell sudah membuat 

iklan yang menarik konsumen 

untuk membeli, namun ada 

beberapa konsumen yang 

kurang tertarik pada iklan yang 

dibuat oleh Toko Semoga 

Sukses Cell. 

3. Word of Mouth (WOM) pada 

Toko Semoga Sukses Cell 

sudah memberikan pengaruh 

kepada konsumen untuk 

melakukan iklan dari mulut ke 

mulut dan membuat konsumen 

lainnya melakukan pembelian, 

namun kegiatan Word of 

Mouth (WOM) ini kurang 

efektif dikarenkan 

penyampaian informasi yang 

dilakukan konsumen kurang 

tepat. 

4. Minat beli konsumen pada 

Toko Semoga Sukses Cell 

sudah memiliki miant beli yang 

cukup baik, namun perlu 

peningkatan pada kesadaran 

konsumen untuk memperkuat 

pengetahuan ataupun 

informasii supaya mengetahui 

manfaat terbesar dari produk 

yang ditawarkan oleh Toko 

Semoga Sukses Cell dan 

konsumen berminat untuk 

membeli. 

 

 

 

B. Saran 

Dari kesimpualan-kesimpulan 

diatas, penulis mencoba memberikan 

saran yang mungkin dapat digunakan 

sebagai sumbangan pemikiran bagi 

Toko Semoga Sukses Cell dimasa yang 

akan datang. Adapun saran dari penulis 

berikan sebagai berikut : 

1. Untuk Toko Semoga Sukses 

Cell supaya lebih 

meningkatkan Promosi 

Penjualan, baik dari segi 

sampel, kupon dan premi dari 

produk yang ditawarkan agar 

menjadikan suatu manfaat yang 

lebih terhadap konsumen 

sehingga dapat tercapainya 

suatu tujuan perusahaan 

ataupun target yang ingin 

dicapai. 

2. Untuk Iklan yang diterbitkan 

oleh Toko Semoga Sukes Cell 

lebih ditingkatkan dari 

keunggulan produk dan profit 

yang didapat oleh konsumen 

agar produk yang ditawarkan 

mudah didapat oleh konsumen 

dan konsumen tau produk yang 

ditawarkan oleh Toko Semoga 

Sukses Cell tersedia di toko 

tersebut. 

3. Untuk Word of Mouth (WOM) 

agar meningkatkan cara 

berkomunikasi dengan 

konsumen agar konsumen 

dapat menerima informasi yang 

didapat dan menyebarkan pada 

calon konsumen agar dapat 

membeli produk yang 

ditawarkan oleh TokoSemoga 

Sukses Cell. 

4. Minat beli konsumen 

sebaiknya Toko Semoga 

Sukses Cell lebih menekankan 

pemberian informasi melalui 

media televisi, radio dan sosial 

media dll. Hal tersebut 

merupakan uatu strategi 
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tersendiri bagi Toko Semoga 

Sukses Cell untuk 

meningkatkan minat beli 

konsumen. 
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