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ABSTRACT 

An important component of the structure and security of a building or property 

is a solid key business. PT. Prima Techno Pioneers. However, in this cutthroat 

market, customers' interest in purchasing may be greatly influenced by the 

service and marketing quality of the Sales Promotion Girl (SPG). This research 

aims to evaluate the impact of Sales Promotion Girl (SPG) promotions and 

service quality on interest in purchasing solid key. Data was collected through 

a survey using a questionnaire distributed to consumers who interacted with 

the Sales Promotion Girl (SPG). Data analysis uses multiple linear regression 

to test the relationship between promotions, Sales Promotion Girl (SPG) 

service quality, and interest in purchasing solid keys. Research findings show 

that SPG promotion and service quality contribute significantly positively to 

interest in purchasing solid keys. The implication of these results is the 

importance of effective promotional strategies and improving the quality of 

Sales Promotion Girl (SPG) services to increase consumer buying interest in 

solid key products. 

Keywords: Promotion. Sales Promotion Girl (SPG) Service Quality, Purchase Interest. 
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ABSTRAK 

Komponen penting dari struktur dan keamanan bangunan atau properti adalah 

bisnis kunci yang kokoh. Kontribusi besar dalam memenuhi permintaan pasar 

dengan barang inti yang dapat diandalkan dilakukan oleh PT. Perintis Tekno 

Prima. Namun, di pasar yang kejam ini, minat pelanggan untuk membeli 

mungkin sangat dipengaruhi oleh kualitas layanan dan pemasaran dari Sales 

Promotion Girl (SPG). Penelitian ini bertujuan untuk mengevaluasi dampak 

promosi dan kualitas pelayanan Sales Promotion Girl (SPG) terhadap minat 

beli kunci solid. Data dikumpulkan melalui survei menggunakan kuesioner 

yang disebar kepada konsumen yang berinteraksi dengan Sales Promotion Girl 

(SPG). Analisis data menggunakan regresi linear berganda untuk menguji 

hubungan antara promosi, kualitas pelayanan Sales Promotion Girl (SPG), dan 

minat beli kunci solid. Temuan penelitian menunjukkan bahwa promosi dan 

kualitas pelayanan Sales Promotion Girl (SPG) berkontribusi positif secara 

signifikan terhadap minat beli kunci solid. Implikasi dari hasil ini adalah 

pentingnya strategi promosi yang efektif dan peningkatan kualitas pelayanan 

Sales Promotion Girl (SPG)  untuk meningkatkan minat beli konsumen 

terhadap produk kunci solid. 

Kata kunci : Promosi. Kualitas Pelayanan Sales Promotion Girl (SPG), Minat 

Beli. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Komponen penting dari struktur dan keamanan bangunan atau properti adalah 

bisnis kunci yang kokoh. Kontribusi besar dalam memenuhi permintaan pasar dengan 

barang inti yang dapat diandalkan dilakukan oleh PT. Perintis Tekno Prima. Namun, 

di pasar yang kejam ini, minat pelanggan untuk membeli mungkin sangat dipengaruhi 

oleh kualitas layanan dan pemasaran dari Sales Promotion Girl (SPG). Menerapkan 

taktik pemasaran saja tidak cukup. Komunikasi pemasaran yang efektif sangat 

penting untuk mengkomunikasikan pesan Anda secara efektif kepada pelanggan. 

Salah satu jenis komunikasi pemasaran yang sering digunakan adalah promosi 

(Puspitasari,2023). 

Salah satu hal yang menentukan berhasil atau tidaknya suatu usaha pemasaran 

adalah promosi. Pelanggan tidak akan pernah membeli suatu produk, betapapun 

bagusnya, jika mereka belum pernah mendengarnya dan tidak yakin apakah produk 

tersebut akan bermanfaat bagi mereka (Kasmiyati, 2019). Para profesional pemasaran 

mendefinisikan "promosi" sebagai upaya yang dilakukan untuk meyakinkan orang 

lain agar mengadopsi suatu produk, konsep, atau ide. Promosi adalah tindakan 

memberikan informasi, penawaran, persuasi, atau penyebaran suatu produk atau 

layanan kepada calon konsumen dengan tujuan akhir memungkinkan calon pelanggan 

tersebut melakukan pembelian (Faroqi & Wahyuni, 2021). Promosi yang sukses 

adalah promosi yang membuat banyak pelanggan beralih ke barang atau jasa tertentu 

(Putri & Muhajirin, 2020). Aspek terpenting dalam melakukan kegiatan promosi 

adalah mempengaruhi konsumen agar barang dan jasa yang ditawarkan pemasar 

sesuai dengan kebutuhan dan preferensi mereka (Vania & Simbolon, 2021) 

Untuk menjual barang intinya yang dapat diandalkan, PT. Perintis Tekno 

Prima menerapkan berbagai teknik promosi. Perusahaan mempromosikan 

produknya kepada khalayak luas dengan memberikan informasi rinci tentang fitur 

dan manfaatnya melalui iklan media cetak di surat kabar dan publikasi 

perdagangan.  Selain  itu,  komponen  penting  dari  inisiatif  bisnis  untuk 



2 

 

 

meningkatkan jangkauan promosinya adalah penggunaan pemasaran internet. 

Melalui periklanan, media sosial, dan situs web perusahaan. Dapat diingat bahwa 

insentif lain bagi pelanggan untuk melakukan pembelian mencakup program 

loyalitas, hadiah gratis, dan pengurangan harga yang ditawarkan selama kampanye 

penjualan. Melalui integrasi taktik promosi yang beragam dan mujarab, PT. 

Perintis Tekno Prima berupaya meningkatkan keunggulan dan kejayaan komersial 

produknya di pasar, dengan terus-menerus mengawasi dan menilai efektivitas 

setiap taktik yang digunakan (Kasmiyati, 2019). 

Salah satu hal utama yang membedakan perusahaan dari para pesaingnya di 

dunia bisnis yang semakin kejam adalah kualitas layanan (Sucipto, 2024). Selain 

meningkatkan kebahagiaan pelanggan, pelayanan yang berkualitas tinggi dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Pendapat pelanggan terhadap 

bisnis dan barang dipengaruhi secara signifikan oleh kualitas layanan yang mereka 

terima (Muiz et al., 2019). Tjiptono menegaskan, pemasok terbaik bertujuan untuk 

memuaskan kebutuhan dan tujuan pelanggan dengan tetap menjaga keakuratan 

dalam pengiriman untuk menjamin konsistensi harapan pelanggan (Garnis Fitria 

Aulia, Anna Wulandari, 2024). Kualitas pelayanan yang tinggi dapat berdampak 

pada minat melakukan pembelian dan meningkatkan kepuasan pelanggan. 

Harapan konsumen sebelum pembelian, kualitas output yang diperoleh, dan proses 

penyediaan kualitas yang diterima semuanya mempengaruhi kualitas layanan. 

Oleh karena itu, upaya memuaskan permintaan dan keinginan pelanggan serta 

kebenaran penyampaian yang sesuai dengan harapan pelanggan dapat dijadikan 

sebagai definisi kualitas pelayanan (Sucipto, 2024). 

PT. Perintis Tekno Prima juga memanfaatkan pelayanan Sales Promotion 

Girl (SPG) sebagai bagian dari strategi promosinya untuk memperkenalkan dan 

memasarkan produk kunci solid mereka. Sales Promotion Girl (SPG) yang terlatih 

dengan baik menjadi representasi langsung dari perusahaan di tempat penjualan, 

memberikan informasi komprehensif tentang produk kepada konsumen, serta 

memberikan demonstrasi praktis tentang penggunaan kunci solid tersebut. Dengan 

kehadiran Sales Promotion Girl (SPG) di lokasi penjualan, konsumen dapat 

langsung berinteraksi dan bertanya tentang produk, sehingga memungkinkan 
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terbentuknya hubungan pribadi yang positif antara konsumen dan merek. Selain 

itu, Sales Promotion Girl (SPG) juga dapat memberikan solusi dan rekomendasi 

produk yang sesuai dengan kebutuhan konsumen, membantu dalam pengambilan 

keputusan pembelian. Dengan demikian, pelayanan Sales Promotion Girl (SPG) 

tidak hanya menjadi sarana promosi yang efektif, tetapi juga memperkuat 

pengalaman pembelian konsumen secara keseluruhan.(Abdul Kohar Septyadi et 

al., 2022) 

Salah satu teknik yang efisien untuk mendongkrak penjualan produk adalah 

melalui promosi penjualan. Tingkat minat beli meningkat seiring dengan kuatnya 

promosi penjualan, sedangkan dorongan untuk membeli kembali menurun seiring 

melemahnya promosi penjualan. Oleh karena itu, promosi penjualan dapat 

membuat pembelian produk menjadi lebih nyaman dan mendidik (Jaya et al., 

2022). Bisnis menggunakan promosi penjualan untuk menarik minat, memberikan 

insentif, dan membujuk pelanggan agar membeli barang atau jasa tertentu. (H. 

Kurniawan, 2024). Mengingat persaingan bisnis yang sangat ketat, dimana daya 

tarik yang besar merupakan suatu keharusan bagi setiap orang. Karena mempunyai 

kemampuan komunikasi yang sangat baik dan dapat menarik minat orang yang 

lewat, Sales Promotion Girl (SPG) dapat digunakan sebagai media penjualan 

produk perusahaan. Dengan cara ini, setiap kali Sales Promotion Girl (SPG) 

dipamerkan, penjualan meningkat secara signifikan. berkunjung karena Sales 

Promotion Girl (SPG) sering bertindak sebagai "stopper". (Muiz et al., 

2019).Menurut Kotler (2003:181) Minat beli mengacu pada perilaku yang 

ditunjukkan konsumen yang setelah memilih, memanfaatkan, dan/atau 

mengonsumsi suatu produk, merasa terdorong untuk membelinya (Abdul Kohar 

Septyadi et al., 2022) Inisiatif responden dalam memilih pembelian suatu produk 

disebut dengan minat beli konsumen. Model perilaku konsumen yang mendalam 

ini menunjukkan bagaimana elemen utama pemasaran, yaitu produk, harga, 

tempat, dan promosi, membentuk stimulus pemasaran. Faktor-faktor utama ini 

juga dipengaruhi oleh pemicu stres eksternal, seperti yang berkaitan dengan 

politik, ekonomi, teknologi, dan budaya (Damayanti et al., 2023) . 
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Minat beli terhadap produk kunci solid dipengaruhi oleh berbagai faktor. 

Pertama, kualitas produk yang tinggi menjadi daya tarik utama. Produk kunci solid 

mereka terbuat dari bahan berkualitas tinggi yang kuat dan tahan lama, 

memberikan perlindungan keamanan yang handal bagi konsumen. Selain itu, 

inovasi produk yang terus-menerus dilakukan oleh perusahaan, seperti 

pengembangan fitur-fitur keamanan baru, menarik minat konsumen yang mencari 

solusi yang lebih canggih dan modern. Pelayanan pelanggan yang baik juga 

menjadi faktor penting. PT Perintis Tekno Prima memberikan informasi yang 

komprehensif tentang produk, memberikan solusi yang sesuai dengan kebutuhan 

konsumen, dan memberikan layanan purna jual yang responsif, meningkatkan 

kepercayaan konsumen terhadap merek dan produk. Selain itu, reputasi merek 

yang baik di industri kunci solid membuat konsumen merasa yakin dengan produk 

yang ditawarkan oleh perusahaan. Terakhir, promosi yang efektif yang dilakukan 

oleh PT Perintis Tekno Prima, baik melalui iklan media cetak, promosi online, 

atau partisipasi dalam pameran industri, juga berperan dalam meningkatkan minat 

beli konsumen dengan mengkomunikasikan nilai dan keunggulan produk mereka. 

Dengan mempertimbangkan faktor-faktor ini, minat beli konsumen terhadap 

produk kunci solid akan memiliki pengaruh positif. 
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Berikut adalah data penjualan PT.Perintis Tekno Prima periode tahun 2023: 
 

 

Gambar 1. 1 Penjualan Kunci Solid Periode 2023 

Sumber : Hasil Observasi Peneliti 

Grafik penjualan diatas menunjukkan pola penjualan yang bervariasi 

(fluktuasi) sepanjang tahun. Mulai dari awal tahun dengan angka relatif rendah 

pada bulan Juni sebanyak 98 unit, penjualan cenderung meningkat secara bertahap 

hingga mencapai puncak tertinggi pada bulan Oktober dengan 388 unit. Bulan 

Oktober dan November menunjukkan angka penjualan yang signifikan, 

mencerminkan mungkin adanya faktor-faktor musiman atau promosi yang 

memengaruhi permintaan. Meskipun demikian, terjadi penurunan cukup besar 

pada bulan Desember, meskipun masih cukup tinggi dengan 210 unit. Dengan total 

penjualan sebanyak 2.271 unit selama satu tahun, Dapat disimpulkan bahwa 

terdapat permintaan yang konsisten untuk kunci kuat ini sepanjang tahun, dengan 

penjualan tertinggi pada kuartal keempat. Untuk menentukan apa yang 

menyebabkan variasi dalam penjualan ini dan bagaimana praktik terbaik dapat 

diterapkan untuk mempertahankan atau meningkatkan penjualan di masa depan, 

diperlukan lebih banyak penelitian. (Luthfiana, 2019). 
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1.2 Rumusan Masalah 

Kunci yang kuat adalah salah satu alat paling penting untuk menjaga keamanan 

rumah dan properti. Mereka yang menggunakan kunci yang kokoh dan dapat 

diandalkan merasa tidak terlalu rentan terhadap pencurian atau kejahatan 

Menumbuhkan pangsa pasar barang-barang inti yang dapat diandalkan dalam 

menghadapi persaingan yang ketat merupakan tantangan yang tidak dapat dihindari 

bagi PT. Perintis Tekno Prima, produsen kunci yang stabil, di era persaingan yang 

semakin ketat. Salah satu PT. Perintis Tekno Prima adalah dengan gencar 

memasarkan produknya. Namun seiring dengan berkembangnya strategi pemasaran 

mereka, muncul pertanyaan besar mengenai bagaimana promosi berdampak pada 

kecenderungan konsumen untuk membeli, sehingga menimbulkan tantangan bagi 

manajemen bisnis. PT. Perintis Tekno Prima memahami bahwa keberhasilan mereka 

di sektor yang sangat kompetitif ini akan bergantung pada kemampuan mereka 

memahami bagaimana promosi mempengaruhi kecenderungan konsumen untuk 

membeli. Mereka memahami bahwa promosi yang dilaksanakan dengan baik dapat 

menumbuhkan kepercayaan dan minat pelanggan yang lebih besar terhadap barang- 

barang inti mereka yang berkualitas tinggi selain meningkatkan pengetahuan 

masyarakat tentang barang-barang tersebut. (Salsyabila et al., 2021). 

Oleh karena itu, dalam menghadapi persaingan bisnis yang ketat, penting untuk 

memahami dan mengukur pengaruh promosi serta kualitas pelayanan Sales 

Promotion Girl (SPG) terhadap minat beli konsumen (Salsyabila et al., 2021). 

1.3 Batasan Masalah 

Studi ini akan membatasi diri pada pengaruh promosi dan kualitas pelayanan 

Sales Promotion Girl (SPG) terhadap minat beli kunci solid. Batasan-batasan yang 

akan diterapkan antara lain: 

1. Tidak mempertimbangkan faktor-faktor eksternal seperti kondisi ekonomi 

atau persaingan pasar secara umum. 

2. Fokus pada promosi yang dilakukan oleh perusahaan dan pelayanan yang 

diberikan oleh Sales Promotion Girl (SPG). 

3. Studi tidak akan mencakup produk-produk selain kunci solid yang ditawarkan 

oleh perusahaan. 
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1.4 Pertanyaan Penelitian 

 

1. Apa dampak promosi yang dilakukan oleh PT. Perintis Tekno Prima 

memengaruhi minat beli konsumen terhadap kunci solid? 

2. Apa dampak kualitas pelayanan Sales Promotion Girl (SPG) dalam 

meningkatkan minat beli kunci solid? 

3. Bagaimana interaksi antara promosi dan pelayanan Sales Promotion Girl 

(SPG) dalam mempengaruhi minat beli konsumen? 

1.5 Tujuan Penelitian 

1. Mengidentifikasi pengaruh promosi yang dilakukan oleh PT. Perintis Tekno 

Prima terhadap minat beli kunci solid. 

2. Menganalisis peran dan dampak kualitas pelayanan Sales Promotion Girl 

(SPG) dalam meningkatkan minat beli konsumen terhadap kunci solid. 

3. Memahami interaksi antara promosi dan pelayanan Sales Promotion Girl 

(SPG) dalam mempengaruhi minat beli konsumen. 

1.6 Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diharapkan memberikan manfaat sebagai berikut: 

1. Bagi Peneliti 

Peneliti akan mendapatkan pemahaman yang lebih mendalam tentang 

faktor-faktor yang memengaruhi minat beli konsumen industri kunci solid. 

Peneliti akan mengembangkan keterampilan dalam merancang dan 

melaksanakan penelitian, termasuk pengumpulan data, analisis statistik, dan 

interpretasi hasil. Penelitian ini dapat meningkatkan reputasi dan kredibilitas 

peneliti di bidang akademik atau industri, membuka peluang untuk kemajuan 

karir dan publikasi. 

2. Bagi Akademisi 

Penelitian ini bertujuan untuk memberikan kontribusi wawasan baru pada 

wacana akademis tentang pemasaran dan perilaku konsumen, khususnya 

dalam industri penting. Hasil penelitian dapat menjadi acuan dasar untuk 

penelitian selanjutnya di bidang serupa atau saling berhubungan. Selain itu, 

temuan ini dapat menginformasikan pengembangan materi pendidikan untuk 

perkuliahan atau program pelatihan di bidang pemasaran dan manajemen. 
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3. Bagi Instansi 

Penelitian ini akan memberikan wawasan yang berharga tentang 

efektivitas strategi promosi dan kualitas pelayanan Sales Promotion Girl 

(SPG) perusahaan dalam mempengaruhi minat beli konsumen. Temuan dari 

penelitian ini dapat digunakan untuk mengoptimalkan rencana pemasaran 

perusahaan, termasuk alokasi anggaran promosi dan pelatihan Sales 

Promotion Girl (SPG). Dengan memahami lebih baik faktor-faktor yang 

mempengaruhi minat beli konsumen, perusahaan dapat meningkatkan 

penjualan dan keuntungan. 

1.7 Sistematika Penulisan 

Untuk memberikan gambaran yang lebih jelas dan lebih komprehensif mengenai 

penelitian ini, pendekatan sistematis yang lugas sangatlah penting. Hal ini akan 

memastikan bahwa pembaca dapat dengan mudah mengikuti dan memahami isinya. 

Oleh karena itu penulis akan menyajikan struktur penelitian ini sebagai berikut : 

BAB I PENDAHULUAN : 

Bab ini menguraikan alasan pemilihan judul dan memaparkan latar 

belakang permasalahan sebagai landasan pembahasan lebih lanjut. Di dalamnya 

juga memuat rumusan masalah, tujuan penelitian, signifikansi penelitian, dan 

sistematika struktur pembahasan. 

BAB II TINJAUAN PUSTAKA : 

Bab ini memuat teori-teori yang berkaitan dengan pelaksanaan penelitian 

ini, yang bersumber dari buku, tesis, jurnal, dan literatur lainnya. Selain itu juga 

menyajikan kerangka konseptual dan membahas penelitian-penelitian terdahulu 

yang berkaitan dengan penelitian tersebut. Selain itu, bab ini memuat perumusan 

hipotesis awal yang berfungsi sebagai asumsi sementara penelitian. 

BAB III METODE PENELITIAN : 

Bab ini merinci tentang pendekatan penelitian, data dan cara 

memperolehnya, data sekunder, populasi dan sampel penelitian, teknik 

pengumpulan data, subjek dan objek penelitian, variabel penelitian dan definisi 

operasionalnya, serta metode analisis data. 

BAB IV PEMBAHASAN: 
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Pada bab ini, akan dibahas hasil-hasil dari penelitian yang dilakukan, 

termasuk analisis terhadap data yang diperoleh. Terdapat penafsiran mendalam 

terhadap temuan-temuan penelitian, hubungan antarvariabel, serta implikasi dari 

hasil penelitian terhadap teori yang relevan. 

 

BAB V SIMPULAN DAN SARAN: 

Bab ini merangkum temuan-temuan utama dari penelitian, menjawab 

rumusan masalah, serta menyimpulkan kontribusi penelitian terhadap bidang studi 

yang relevan. Selain itu, disajikan juga rekomendasi dan saran bagi penelitian 

selanjutnya berdasarkan hasil penelitian yang telah diperoleh. 



10 

 

 



11 

 

 

BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Simpulan 

Berdasarkan temuan penelitian disimpulkan bahwa promosi dan kualitas 

pelayanan Sales Promotion Girls (SPG) secara signifikan meningkatkan minat beli 

konsumen pada PT Solid Key Products. Analisis regresi linier berganda 

menunjukkan peningkatan substansial dalam minat beli konsumen karena variabel- 

variabel ini, sehingga memperkuat hipotesis mengenai dampak positifnya. Koefisien 

determinasi (R Square) sebesar 0,706 menunjukkan bahwa 70,6% variasi minat beli 

konsumen dijelaskan oleh faktor-faktor tersebut, sedangkan 29,4% dipengaruhi oleh 

variabel lain seperti harga, kualitas produk, serta faktor psikologis dan sosial. 

Penelitian ini memberikan bukti empiris bahwa strategi promosi yang efektif dan 

layanan SPG yang berkualitas mampu meningkatkan minat beli konsumen. Oleh 

karena itu, perusahaan harus terus berinovasi dalam strategi pemasaran dan 

memastikan SPG mendapatkan pelatihan yang memadai untuk memberikan layanan 

yang optimal. Temuan ini dapat menjadi panduan bagi PT Prima Tekno Pioneers 

dalam merumuskan kebijakan pemasaran yang lebih kompetitif dan memperluas 

pasar untuk Produk Solid Key miliknya. 

5.2 Saran 

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, peneliti merekomendasikan 

beberapa saran yaitu sebagai berikut. 

1. Perusahaan perlu mengembangkan strategi promosi yang lebih kreatif dan 

menarik untuk meningkatkan minat beli konsumen. Menggunakan media 

sosial dan platform digital lainnya dapat menjadi cara yang efektif untuk 

menjangkau segmen usia muda yang merupakan mayoritas konsumen produk 

ini. 

2. Pelatihan dan pengembangan keterampilan SPG harus menjadi prioritas 

utama bagi perusahaan untuk memastikan mereka memberikan layanan 

berkualitas yang memuaskan konsumen. Pelayanan prima menumbuhkan 

loyalitas konsumen dan meningkatkan minat mereka untuk membeli produk. 
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3. Penelitian selanjutnya sebaiknya mempertimbangkan untuk memasukkan 

variabel tambahan yang dapat mempengaruhi minat beli konsumen, seperti 

harga, kualitas produk, dan faktor psikologis konsumen. Pendekatan ini akan 

menawarkan pemahaman yang lebih komprehensif tentang faktor-faktor 

yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

4. Perusahaan harus terus melakukan inovasi produk untuk memenuhi 

kebutuhan dan preferensi konsumen. Produk yang berkualitas tinggi dan 

inovatif akan lebih menarik minat konsumen dan meningkatkan penjualan. 
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