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2.1 Penelitian Terdahulu

Penelitian Pertama, Qoirul Anwar dan Saino (2014) dengan penelitian yang berjudul

“Pengaruh Program Promosi Penjualan Terhadap Minat Beli Harian Kompas di
Surabaya Selatan”. Persamaan penelitian Anwar dan Saino dan penelitian ini adalah
variabel penelitian yaitu promosi penjualan dan minat beli. Perbedaan antara penelitian
Anwar dan Saino dengan penelitian ini adalah adanya produk yang spesifik yaitu
Harian Kompas, sedangkan penelitian ini meneliti minat beli konsumen secara umum

terhadap Alfamart dengan promosi Tebus Terus Murah

Penelitian Kedua, Arief Adi Satria (2017) dengan penelitian yang berjudul “Pengaruh

Harga, Promosi, dan Kualitas Produk Terhadap Minat Beli Konsumen Pada Perusahaan

A-

36.” Penelitian Satria dan penelitian ini sama-sama menggunakan variabel terikat minat
beli konsumen. Penelitian Satria memiliki jumlah variabel bebas lebih dari satu, yaitu
harga, promosi dan kualitas produk. Berbeda dengan penelitian Satria, peneliti hanya

menggunakan satu variabel bebas yaitu promosi penjualan Tebus Terus Murah.
Penelitian ketiga, Hetty Sri Wardani (2015) dengan penelitian yang berjudul

“Pengaruh Kualitas Produk dan Harga Terhadap Minat Beli Konsumen Muslim pada
Jaizah Boutique Tlogosari Semarang”. Seperti penelitian kedua, penelitian Wardani
dan penelitian ini sama-sama memakai variabel terikat minat beli. Namun, variabel

bebas yang digunakan oleh Wardani lebih dari satu, yaitu kualitas produk dan harga.
Penelitian keempat, Imam Yulli Hasan (2017) dengan penelitian yang berjudul

“Pengaruh Promotion Mix Terhadap Minat Beli Konsumen Pada Restoran Lesehan
Hijau di Pringsewu”. Penelitian keempat dan penelitian ini sama-sama meneliti minat

beli sebagai variabel terikat. Namun, variabel bebas yang digunakan oleh penelitian
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Hasan adalah promotion mix, sedangkan penelitian ini meneliti promosi penjualan

Tebus Terus Murah sebagai variabel bebas.

Penelitian kelima, Huwaydi, Y., Hakim, M, S., dan Persada, S. F. dengan judul
penelitian “Analisis Deskriptif Pengguna GO-PAY di Surabaya”. Penelitian kelima ini
merupakan salah satu penelitian yang menjadikan pengguna GOPAY sebagai populasi
penelitian. Namun, berbeda dengan penelitian ini, penelitian kelima hanya melakukan
analisis deskriptif terhadap data demografis pelanggan yang gemar dengan promosi

Tebus TerusMurah, sedangkan penelitian ini berbentuk eksplanatif.

Penelitian keenam, Nilam Ayu Widyaningrum dengan judul penelitian “pengaruh
bauran pemasaran terhadap minat beli konsumen pada produk Crispy Rice Crackers”
penelitian keenam ini merupakan salah satu penelitian yang terlihat adanya masalah
pada penjualan maka variabel bebas dalam penelitian ini adalah produk, harga, promosi

dan lokasi, sedangkan variabel terikat dalam penelitian ini adalah minat beli konsumen,

Penelitian ketujuh Ahmadi (2019) dengan judul “retailing mix di mall Suncity
Sidoarjo”. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh bauran ritel terhadap
keputusan pembelian di MR D.I.Y Sidoarjo. Dari jurnal pendidikan tata niaga (JPTN)
vol 07, No 03, ISSN: 2337-6078.8 Metode yang digunakan dalam penelitian ini yaitu
kuantitatif dengan teknik pengambilan sampel menggunakan Non Probability Sampling
dan menggunakan pendekatan analisis regresi linier berganda. Variabel-variabel
retailing mix yang digunakan dalam penelitian ini diantaranya barang dagangan, harga,
promosi, pelayanan dan fasilitas fisik. Hasil penelitian secara parsial menunjukan
bahwa barang dagangan, harga, pelayanan dan fasilitas fisik berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian sedangkan, promosi tidak berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian. Secara simultan barang dagangan, harga, promosi,
pelayanan, dan fasilitas fisik berpengaruh terhadap keputusan pembelian di MR D.I.Y

Sidoarjo.

Penelitian kedelapan dari journal international dari Endro Arifin, Achmad Fachrod;ji
Yang Diterbitkan pada tahun 2015 dengan judul “Pengaruh Persepsi Kualitas Produk,
Citra Merek Dan Promosi Terhadap Minat Beli Konsumen Ban Achilles Di Jakarta
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Selatan” dari Jurnal Ilmiah Manajemen Penelitian ini bertujuan untuk menguji dan

menganalisis pengaruh Perceived Quality, Brand Image, dan Promotion terhadap
Purchase Intention pada konsumen Achilles di Jakarta Selatan. Data penelitian awal
adalah data sekunder dari Achilles. Data penelitian berasal dari kuesioner yang
dibagikan kepada responden. Metode pengambilan sampel menggunakan disincidental
sampling dengan alasan kemudahan mendapatkan responden. Dengan menggunakan
rumus Tabachnick dan Fidell, maka ditentukan jumlah sampel sebanyak 100 responden
yang berasal dari delapan toko Achilles di Jakarta Selatan. Metode analisis yang
digunakan adalah regresi linier sederhana dan berganda. Hasil penelitian menunjukkan
bahwa citra merek berpengaruh signifikan secara parsial terhadap niat beli. Sedangkan
persepsi kualitas dan promosi secara parsial tidak berpengaruh signifikan terhadap niat
beli. Secara simultan variabel bebas ketiga yaitu persepsi kualitas, citra merek dan
promosi berpengaruh signifikan terhadap niat beli.

Peneliti Judul Teori dan Hasil Penelitian
Metode
Qoirul Anwar Pengaruh Teori: Hasil dari
dan Saino Program 1. Strategi Penelitian ini
(2014) adalah terdapat
Promosi Pemasaran,
pengaruh yang
Penjualan 2. Bauran sangat kecil
Terhadap Promosi, antara program
_ _ promosi
Minat Beli 3. Promosi .
_ penjualan
Harian Penjualan,

terhadap minat
4. Minat Beli.

Kompas di beli konsumen
Surabaya dan sebagian
Metode : besar pengaruh
Selatan o Teknik disebabkan oleh
Analisis variabel-
e Data variabel lain di
Regresi luar penelitian
e Linier ini.
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Arief Adi
Satria

(2017)

Pengaruh
Harga,
Promosi, dan
Kualitas
Produk
Terhadap
Minat Beli
Konsumen
Pada
Perusahaan

A-36

Teori:

> w o

Harga

Promosi
KualitasProduk
Minat Beli

Metode:

e Teknik Analisis
e Data Regresi
e Linier

Hasil dari
Penelitian ini

adalah

1. Harga
mempunyai
pengaruh positif
atau signifikan
terhadap Minat
Beli, dimana
Minat Beli yang
tinggi dapat
dibentuk oleh
adanya Harga
yang ditawarkan
oleh penyedia

jasa atau produk.

2. Promosi
berpengaruh
signifikan
terhadap Minat
Beli konsumen

pada Usaha A-

36.

3. Kualitas produk
berpengaruh
signifikan terhadap
Minat Beli

konsumen pada
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Usaha A-

36.
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Hetty Sri
Wardani
(2015)

Pengaruh
Kualitas
Produk dan
Harga
Terhadap
Minat Beli
Konsumen
Muslim pada
Jaizah
Boutique
Tlogosari

Semarang

Teorti:

Kualitas
Produk
Harga
Minat Beli

bl e

Metode:

e Teknik
Analisis

e Data Regresi

e Linier
Berganda

Hasil dari
Penelitian ini
adalah

1. Besarnya
variabel kualitas
produk terhadap
minat beli
konsumen
muslim pada
Jaizah Boutique
Tlogosari
Semarang adalah

sebesar

2,525 atau
25,25%.

2. variabel harga
tidak

mempengaruhi
minat beli
konsumen
muslim pada

Jaizah Boutique

Tlogosari
Semarang.
Karena total
customer cost >
total customer
value, itu artinya

total biaya

(pengorbanan)




yang dikeluarkan
konsumen lebih
besar
dibandingkan
total manfaat
yang dirasakan
dari kualitas

produk sendiri.

3. Pengaruh
kualitas produk
dan harga
mempunyai
pengaruh positif
dan signifikan
terhadap minat
beli konsumen
muslim pada

Jaizah Boutique

Tlogosari

Semarang.
Dibuktikan dari
hasil analisis data
pada tabel uji
koefisien
determinasi (R2)
terlihat bahwa R
Square adalah
sebesar 0,118, ini
artinya bahwa
variasi perubahan
variabel minat beli
(Y) dipengaruhi
oleh perubahan
variabel bebas
kualitas produk
(X1) dan harga
(X2) sebesar 12%.
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Imam Yulli
Hasan

(2017)

Pengaruh
Promotion
Mix
Terhadap
Minat Beli
Konsumen
Pada
Restoran
Lesehan
Hijau di

Pringsewu

Teori:

1. Pemasaran

2. Bauran Pemasaran
3. Promosi

4. Bauran Promosi

5. Minat Beli
Metode:

Teknik Analisis

Data Uji-T

Hasil dari
penelitian ini

adalah

1. Promosi
Penjualan (Sales
Promotion)
berpengaruh
signifikan terhadap
minat beli
konsumen pada
Restoran Lesehan

Hijau Pringsewu.

Promosi
Penjualan
mempunyai

program seperti
potongan harga,
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Strategi yang baik
dan efektif
menarik minat
konsumen untuk
datang ke restoran
Lesehan Hijau.
Strategi promosi
penjualan yang
digunakan
disesuaikan
dengan kondisi
lingkungan
sekitar sehingga
lebih mudah
diterima oleh
konsumen di

Pringsewu.

2. Hubungan
Masyarakat dan
Publisitas

(Public
Relations)
berpengaruh
signifikan
terhadap minat
beli konsumen
pada Restoran
Lesehan Hijau
Pringsewu.
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Huwaydi, Y.,
Hakim, M, S.,
dan Persada, S.
F.

Analisis
Deskriptif
Pengguna
GO-PAY

di Surabaya

Teori:

1. Perilaku
Konsumen

2. GOPAY

Metode:

Data Deskriptif
Demografis
pengguna GOPAY
di

Surabaya

Analisis deksriptif
demografi dalam

penelitian ini

menunjukkan bahwa
pengguna GO-PAY lebih
banyak perempuan.
Kelompok usia dalam
penelitian ini berada pada
generasi Y. Pendidikan
terakhir pengguna sebagian
besar adalah SMA sederajat.
Pendapatan dalam sebulan

berada pada rentang

Rp 1.000.000,00 sampai
Rp 3.000.000,00.
Penggunaan GO-PAY

mayoritas menggunakan

GO-PAY

sebanyak 1-3 kali dalam
sebulan dan GOPAY paling
sering digunakan

pada layanan
GO-FOOD.

Jumlah nominal top-up
palng banyak ada pada
rentang Rp 50.000,-
hingga

Rp

100.000,- dan media top-up
yang paling banyak
digunakan oleh pengguna
adalah transfer ATM.
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Nilam Ayu Pengaruh * Teori salah satu penelitian yang
Widyaningrum | bauran produk, harga, terlihat adanya masalah
pemasaran promosi dan pada penjualan maka
terhadap lokasi, variabel bebas dalam
minat beli e metode penelitian ini adalah
konsumen menggunakan produk, harga, promosi dan
pada produk | y4riabel terikat lokasi, sedangkan variabel
Crispy Rice yaitu minat beli terikat dalam penelitian ini
adalah minat beli
Crackers konsumen
konsumen, .
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Ahmadi
(2019)

Retailing
MIX di Mall
Suncity
SIDOARJO

- Teori
Untuk mengetahui
Pengaruh Bauran Ritel
Terhadap keputusan
pembelian di MR
D.L.Y SIDOARJO

- Metode Dengan
teknik pengambilan
sampel menggunakan
non probability
sampling dan
menggunakan
pendekatan analisis
regresi linier berganda

Hasil penelitian
secara parsial
menunjukan bahwa
barang dagangan,
harga, pelayanan
dan

fasilitas fisik
berpengaruh
signifikan terhadap
keputusan
pembelian
sedangkan, promosi
tidak berpengaruh
signifikan terhadap
keputusan
pembelian. Secara
simultan barang
dagangan, harga,
promosi, pelayanan,
dan fasilitas fisik
berpengaruh
terhadap keputusan
pembelian di MR
D.LY Sidoarjo.
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Endro Arifin, Pengaru.h e Teori Hasil penelitian
Achmad Persepsi - Persepsi  kkan bah
Fachrodji Kualitas - KualitasProduk | TomHtkan bamwva
Produk, Citra | - Citra Merek citra merek
Merek Dan - Promosi berpengaruh
Promosi o
signifikan secara
Terhadap e Metode i1 terhadan niat
: . parsial terhadap nia
Minat Beli regresi linier sederhana beli. Sedanek
Konsumgn dan berganda el Sedangkan
Ban Achilles persepsi kualitas dan
Di Jakarta .
promosi secara
Selatan L
parsial tidak
berpengaruh
signifikan terhadap

niat beli. Secara
simultan variabel
bebas ketiga yaitu
persepsi kualitas,
citra merek dan
promosi
berpengaruh
signifikan terhadap

niat beli.

2.2 Kajian Teoritis
2.2.1 Komunikasi Pemasaran

Pemasaran menjadi suatu kegiatan pokok atau wajib bagi suatu perusahaan pemilik
sebuah merek, produk maupun jasa untuk kelangsungan hidup suatu perusahaan
tersebut dan tentunya untuk pemasaran dibuat sebuah perusahaan untuk membantu
dalam perkembangan suatu perusahaan dan untuk mendapatkan keuntungan secara
profit. Menurut Kotler dan keller (Kotler & Keller, 2012) Pemasaran adalah Pemasaran
adalah mengidentifikasi dan memenuhi kebutuhan manusia dan sosial. Salah satu
definisi yang baik dan singkat dari pemasaran adalah memenuhi kebutuhan dengan cara
yang menguntungkan.Menurut Morison (Morissan, 2010) Pemasaran mencakup

sejumlah kegiatan seperti riset pemasaran, penentuan harga, perencanaan produk, dan
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bermacam-macam kegiatan yang bersifat membujuk, promosi, publikasi, semua

kegiatan ini adalah kegiatan pemasaran

Promosi

Promosi berasal dari kata promote dalam bahasa Inggris yang diartikan sebagai
mengembangkan atau meningkatkan. Promosi merupakan salah satu komponen dari
bauran pemasaran (marketing mix). Fungsi promosi dalam bauran pemasaran adalah
untuk mencapai berbagai tujuan komunikasi dengan konsumen

(Kotler P. , 2012). Pengertian promosi menurut (Kotler P. , 2012) “Promotion means
activities that communicate the merits of the product and persuade target customers to
buy it”, artinya promosi merupakan kegiatan yang mengomunikasikan manfaat dari

sebuah produk dan membujuk target konsumen untuk membeli produk tersebut.

Secara tradisional bauran promosi mencakup empat elemen, yaitu iklan, Promosi
Penjualan, Publikasi, Personal Selling. Namun George dan Michael Belch
menambahkan dua elemen yaitu direct marketing, dan interactive media. (Morissan,
2010)

2.2.2 Promosi Penjualan
Kata istilah ,,promosi® penjualan ini kerap menimbulkan kebingungan di kalangan
praktisi pemasaran dan iklan. Dalam hal ini perlu ditegaskan bahwa promosi
merupakan elemen atau bagian dari pemasaran yang di gunakan perusahaan untuk
berkomunikasi dengan konsumennya. Namun, banyak praktisi pemasaran
menggunakan istilah promosi yang sebenarnya mengacu pada promosi penjualan yaitu
kegiatan pemasaran yang memberikan nilai tambah atau insentif kepada tenaga
penjualan, distributor, atau konsumen yang di harapkan dapat meningkatkan penjualan.
Promosi diartikan sebagai berbagai kegiatan komunikasi pemasaran dari suatu

organisasi atau perusahaan. (Morissan, 2010)
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Promosi penjualan dibagi menjadi dua yaitu, promosi penjualan yang berorientasi
kepada konsumen dan promosi penjualan yang berorientasi kepada perdagangan.
promosi penjualan yang berorientasi kepada konsumen ditujukan kepada pengguna atau
pemakai akhir suatu produk atau barang atau jasa yang mencakup potongan harga, dan
sebagainya. Instrumen promosi semacam ini dapat menarik minat konsumen untuk

membeli sehingga meningkatkan nilai penjualan suatu perusahaan. (Morissan, 2010)

Perusahaan memilith menggunakan promosi penjualan dibandingkan jenis promosi
lainnya karena dua alasan utama, yaitu pertama, jika konsumen tidak memiliki loyalitas
pada suatu produk tertentu dan konsumen lebih peka kepada insentif yang ditawarkan

suatu merk.

Kedua, terdapat kecenderungan pedagang memiliki posisi yang lebih kuat
dibandingkan produsen sehingga mereka dapat lebih menuntut produsen untuk
memberikan lebih banyak promosi penjualan dan insentif lainnya kepada pedagang.

(Morissan, 2010)

2.2.3 Metode Promosi Penjualan
terdapat beberapa metode promosi penjualan yang dapat digunakan untuk
mempromosikan suatu perusahaan ataupun produk guna untuk menarik minat

konsumen yaitu:

1. Personal Selling
Penyampaian informasi lisan secara langsung agar merangsang niat

membeli calon konsumen.

Contoh : seorang kasir di dalam alfamart yg bisa dikatakan juga sebagai
penyampai informasi atau yang menyampaikan informasi seputar promo

yang berjalan di alfamart.

2. Advertising
Melalui periklanan , perusahaan dapat memberikan informasi yang akurat

tentang promo yang sedang berlangsung yang relevan dengan produk yang
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di iklankan. Alfamart sendiri mengiklankan promosi yang sedang berjalan
melalui media — media iklan seperti media social ( instagram ) , Brosur , dll

Menurut Jurnal Visi Komunikasi Volume 13, No. 01, Mei 2014: 105-120
yang disusun oleh Berliani Ardha Dosen Fakultas Ilmu Komunikasi
Universitas Mercu Buana Jakarta, Peranan sosial media menjadi sangat
penting, karena mampu mendongkrak suara secara signifikan bahkan

membentuk opini.

Sales Promotion
Promosi penjualan adalah insentif jangka pendek untuk mendorong
pembelian atau penjualan dari suatu produk dan jasa

Salah satu bentuk promosi penjualan adalah potongan harga

2.2.4 Indikator Promosi Penjualan

Selain memperhatikan metode-metode promosi penjualan, perusahaan juga

harus bisa memilih promosi penjualan dengan indikator yang tepat dalam memprosikan

produk. Menurut Kotler dan Keller (Kotler & Keller, 2012), indikatorindikator promosi

penjualan antara lain:

1. Frekuensi promosi adalah jumlah promosi penjualan yang dilakukan dalam

suatu waktu melalui media promosi penjualan.

sehingga menunjukkan intensitas atau seberapa sering promosi penjualan
dilakukan.

Alfamart selalu melakukan promosi penjualan melalui media social , brosur ,
dll Dan promosi yang berjalan di alfamart itu dalam satu bulan terdapat
beberapa promo seperti psm dengan periode mingguan dalam satu bulan ,
jsm dengan periode weekend yaitu setiap hari jum®at, sabtu , dan minggu ,
dan promo gantung dengan periode setiap akhir bulan , serta promo tebus

terus murah dengan periode awal dan akhir bulan
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2. Kualitas promosi adalah seberapa baik promosi penjualan dilakukan.

Alfamart selalu memberikan kualitas promosi dengan baik guna untuk
menarik minat konsumen dengan cara all personil terutama kasir selalu
menginformasikan serta menawarkan promosi-promosi apa saja yang sedang

berjalan

3. Kuantitas promosi adalah nilai atau jumlah promosi penjualan yang

diberikan pihak penjual kepada pembeli.

Seperti hal nya kasir alfamart selalu menjelaskan salah satu promo seperti
promo tebus terus murah ketika customer (pembeli) berbelanja dengan total
belanjaan

Rp50.000 maka kasir akan menawarkan “tebus terus murah product nya
sekalian ibu/bapak lumayan ko bu disini ada beberapa product yang sedang
promo salah satu nya pasta gigi pepsodent hanya tebus Rp10.000 saja bisa
dapat pasta gigi”

4. Waktu promosi adalah lamanya promosi yang dilakukan oleh perusahaan.

Waktu promosi yang dilakukan oleh kasir alfamart adalah ketika sedang
bertransaksi maka customer selalu ditawarkan hampir semua promo yang

sedang berjalan.

5. Ketepatan atau kesesusaian sasaran promosi merupakan faktor yang

diperlukan untuk mencapai target yang diinginkan perusahaan.

untuk operasionalisme konsep dalam indikator diatas adalah melakukan
beberapa variabel yang memiliki definisi operasional seperti efektifitas, kualitas,
kuantitas, waktu serta ketetapan guna untuk mengetahui seberapa besar

pengaruh promosi pada minat beli konsumen .

2.2.5 Perilaku Konsumen

Pemasaran pada dasarnya bertujuan memenuhi dan memuaskan kebutuhan serta

keinginan konsumen yang dituju atau konsumen sasaran. Bidang ilmu perilaku
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konsumen mempelajari bagaimana individu, kelompok, dan organisasi memilih,
membeli, memakai, serta memanfaatkan suatu produk dalam rangka memuaskan
kebutuhan dan hasrat mereka. Tantangan terbesar yang di hadapi perusahaan,
khususnya bagian pemasaran, selama ini adalah bagaimana mempengaruhi perilaku
konsumen agar dapat dukung produk (barang atau jasa) yang ditawarkan kepada
mereka. Tujuan penting dari setiap promosi adalah mempengaruhi konsumen untuk
membeli, namun demikian tindakan pembelian sebenarnya hanya salah satu bagian dari

keseluruhan proses perilaku konsumen.

Perilaku konsumen didefinisikan sebagai : the process and activities people engage in
when searching for, selecting, purchasing. Using, evaluating, dan disposing of
products and services so as to satisfy their needs and desire (Belch, 2001) dalam
(Morissan, 2010). (peroses kegiatan yang terlibat ketika orang mencari, memilih,
membeli, menggunakan, mengevaluasi danmembuang produk dan jasa untuk
memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka). Titik tolak untuk memahami perilaku
pembeli adalah melalui model ,,rangsangan -tanggapan®. Rangsangan pemasaran dan
lingkungan adalah hal yang pertama kali memasuki kesadaran konsumen, kedua hal
tersebut kemudian bertemu dengan karakteristik konsumen dan bagaimana ia
memproses semua itu sehingga menghasilkan keputusan pembelian (Morissan, 2010).
Tugas pemasar salah satunya memahami apa yang terjadi dalam kesadaran pembeli
mulai dari adanya rangsangan dari luar hingga munculnya keputusan pembelian.
Keberhasilan pemasar dalam mempengaruhi perilaku pembelian sangat beruntung pada

bagaimana mereka memahami perilaku konsumen.

2.2.6 Minat Beli

Minat beli adalah sesuatu yang timbul setelah menerima rangsangan dari
produk yang dilihatnya, dari sana timbul ketertarikan untuk membeli agar dapat
memilikinya (Kotler P. &., 2008). Minat beli merupakan sesuatu yang berhubungan
dengan rencana konsumen untuk membeli produk tertentu serta berapa banyak unit
produk yang dibutuhkan pada periode tertentu. Dapat dikatakan bahwa minat beli

merupakan pernyataan mental dari konsumen yang merefleksikan rencana pembelian
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sejumlah produk dengan merek tertentu. Minat dapat diartikan sebagai suatu
kecenderungan untuk memberikan perhatian dan bertindak terhadap orang, aktivitas

atau situasi yang menjadi objek dari minat tersebut dengan disertai perasaan senang.

2.2.7 Indikator Minat Beli
Menurut Ferdinand (Ferdinand, 2006) dalam Sulistyari (Sulistyari, 2012) minat beli
dapat diidentifikasikan melalui indikator-indikator sebagai berikut: minat

transaksional,, minat referensial, minat preferensial, minat eksploratif.

1. Minat Transaksional yaitu kecendrungan seseorang untuk membeli produk.
2. Minat refensial yaitu kecendrungan seseorang untuk merefensikan produk

kepada orang lain

3. Minat prefensial yaitu minat yang menggambarkan perilaku seseorang yang
memiliki preferensi utama pada produk tersebut. Preferensi ini hanya dapat di
ganti jika terjadi sesuatu dengan produk prefensinya

4. Minat eksploratif yaitu minat ini menggambarkan perilaku seseorang yang
selalu mencari informasi mengenai produk yang diminatinya dan mencari

informasi untuk mendukung sifat-sifat positif dari produk tersebut.

Minat Beli

Minat Transaksional
MinatReferensial
Minat Prefensial
MinatEksploratif

o o o o

(Sulistyari, 2012:22)

Gambar.1Kerangka minat beli
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