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PENGARUH SALES PROMOTION TERHADAP MINAT 
KONSUMEN UNTUK MENGGUNAKAN LAYANAN GOFOOD 

PADA APLIKASI GOJEK DI JAKARTA 

 (Rachelle Princessca Lau) 

ABSTRAK 
 

Perkembangan teknologi dan komunikasi telah mendorong pertumbuhan 
layanan transportasi online di Indonesia, termasuk Gojek, sebagai salah satu 
penyedia layanan transportasi online terbesar di Indonesia. Penelitian ini 
bertujuan untuk menganalisis pengaruh Sales Promotion terhadap Purchase 
Intention atau minat konsumen untuk menggunakan layanan GoFood pada 
aplikasi Gojek di Jakarta. Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif 
dengan pendekatan Partial Least Square-Structural Equation Modeling 
(PLS-SEM) melalui software SmartPLS 4. Variabel bebas dalam penelitian 
ini adalah Sales Promotion, sedangkan variabel terikatnya adalah Purchase 
Intention.  Hasil penelitian menunjukkan bahwa Sales Promotion memiliki 
pengaruh positif dan signifikan terhadap minat konsumen, di mana indikator 
how to promote and distribute the promotion package menjadi faktor yang 
paling dominan dalam mendorong minat konsumen. Kesimpulan dari 
penelitian ini menegaskan bahwa strategi promosi yang menarik berperan 
penting dalam meningkatkan minat konsumen untuk menggunakan layanan 
Gojek.  
Kata kunci: GOJEK, Minat Beli, Promosi Penjualan 
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THE INFLUENCE OF SALES PROMOTION ON CONSUMERS' 
INTEREST IN USING GOFOOD SERVICES ON THE GOJEK 

APPLICATION IN WEST JAKARTA 

 (Rachelle Princessca Lau) 

ABSTRACT  
 

The development of technology and communication has driven the growth of 
online transportation services in Indonesia, including Gojek, as one of the 
largest online transportation service providers in the country. This study aims 
to analyze the effect of Sales Promotion on Purchase Intention or consumer 
interest in using GoFood services on the Gojek app in West Jakarta. This 
study uses a quantitative method with a Partial Least Square-Structural 
Equation Modeling (PLS-SEM) approach through SmartPLS 4 software. The 
independent variable in this study is Sales Promotion, while the dependent 
variable is Purchase Intention. The results of the study indicate that Sales 
Promotion has a positive and significant effect on consumer interest, with the 
indicator of how to promote and distribute the promotion package being the 
most dominant factor in driving consumer interest. The conclusion of this 
study emphasizes that attractive promotional strategies play an important 
role in increasing consumer interest in using Gojek services.  
 

Keywords: GOJEK, Purchase Intention, Sales Promotion 
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