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PENGARUH DISKON DAN KARTU ANGGOTA TERHADAP EMOSI DAN
NIAT BELI KONSUMEN
Disusun Oleh:
Abdullah Sidik Horasma Hutagalung
NPM: 02 03 14017
Pembimbing Utama Dr. M.F Shellyana Junaedi, SE, M.Si
Intisari

Penelitian ini bertujuan untuk Menganalisis pengaruh diskon dan kartu
member terhadap emosi konsumen, menganalisis pengaruh diskon dan kartu
membar terhadap niat pembelian oleh konsumen, menganalisis pengaruh diskon
dan kartu member terhadap emosi konsumen dan niat beli konsumen. Metode
penelitian yang digunakan dalam riset ini adalah: Penelitian ini menggunakan data
primer dan metoda survei. Penelitian ini dilakukan untuk menganalisis prilaku
belanja dan emosi konsumen yang disebabkan oleh penawaran potongan harga,
dan kartu member. Pengambilan sampel pada penelitian ini menggunakan metoda
purposive.

Hasil yang diperoleh dari penelitian ini adalah disimpulkan bahwa
penawaran diskon dan kartu MCC memiliki pengaruh yang positif terhadap emosi
konsumen. Tetapi dalam hal mempengaruhi niat beli konsumen, kartu MCC tidak
memiliki pengaruh yang signifikan.

Kata kunci: Promosi penjualan, prilaku konsumen, Alat-alat promosi penjualan

{Bsikon, Voucer, Hadiah), Emosi, niat beli.
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