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ABSTRAKSI

SITI ZUBAIDAH
Peranan Promosi Dalam Meningkatkan Hasil Penjualan
Telekomunikasi Pada PT. ELEKTRINDO NUSANTARA di Jakarta
XI + 61 Halaman, 2 gambar, 11 tabel 2001
Y ata kunci : Peranan Promosi, Telekomunikasi
Alasan dan Tujuan Penelitian, Pengaruh biaya promosi terhadap
penjualan merupakan aspek paling penting bagi perusahaan dalam
memasarkan produknya. Dengan adanya promosi yang dilakukan oleh
perusahaan biaya promosi yang dikeluarkan oleh perusahaan cenderung
meningkat diikuti dengan peningkatan penjualan . Dengan alasan itulah
Penulis memilih tema ini dengan tujuan untuk mengetahui apakah biaya
promosi penjulaan VSAT ( Very Small Appature Terminal ) suatu alat
telekomunikasi yang dikeluarkan oleh perusahaan berpengaruh terhadap
penjualan dan seberapa jauh pengaruh dalam mencapai tujuan
perusahaan.
Metode Penelitian. Library research, Field research ( Observasi,
Interview dan Analisa data ).
Hasil Penelitian. Gambaran pengaruh biaya promosi VSAT terhadap
peningkatan volume VSAT dengan menganalisa data-data biaya
promosi tahun 1996 — 2000. Adapun analisa yang digunakan adalah
analisa korelasi. Hasil perhitungan analisa korelasi dapat tercapai
apabila.- diasumsikan faktor intern dan ekstern yang mempengaruhi
volume VSAT adalah tetap atau dianggap baik. Hasil perhitungan
analisa korelasi, sebesar r = 0,987, maka koefisien pengukurannya
adalah KP =r* x 100 % atau = 97.4 %
Dari hasil perhitungan KP = 97,4 % dapat memberikan gambaran
bahwa kegiatan promosi terhadap tingkat penjualan adalah sebesar 97,4
% adalah kuat dan positif, sedangkan sisanya dari 100 % yaitu sebesar
2.6 % merupakan faktor lain yang mempengaruhi tingkat pemjualan.
Untuk menguji kebenaran adanya pengaruh biaya promosi yang
dikeluarkan perusahaan dengan volume penjualan, maka dapat
dilakukan pengujian hipotesa distribusi t(T-test}), hasilnya to = 10,615
Asumsi bahwa taraf nyata sebesar 0.05 serta derajat kebenaran (df)
adanya n-2, karena tingkat pengukurannya 5, maka df-nya adalah 5 - 2
= 3. Sebagai dasar anggapan dalam analisa uji hipotesa nol (ko) di
tolak apabila to > t — tabel. (Ho : Po=0, Hy: Po>0)
T — tabel = ( L;df)

= (0,05;2)

=12.920
to=10,615 > t—tabel 2,920
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Ditemukan hasil perhitungan to dengan t — tabel, maka dapat
dibuktikan bahwa to = 10,615 > t — tabel = 2,920, Dengan demikian
hipotesa nol (Ho) ditolak pada tingkat keyakinan 5 %.

Kesimpulan dan Saran. Didalam menghadapi persaingan yang
semakin ketat PT. Elcktrindo Nusantara dituntut untuk lebih
meningkatkan kegiatan promosinya dalam meningkatkan penjualan
yang diinginkan. Dan perusahaan menerapkan strategi promosi yang
efektif dan efesien untrk meningkatkan volume penjualan.

Daftar Acuan: 9 buku ( 1984 - 1999 )

Ketua Jurusan (H) Pembimbing Mate.

{ Dra. Endang Tri Pujiastuti ) ( Drs. Soeroso )
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BAB 1

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Dalam dunia yang serba modern sekarang int banyak tumbuh perusahaan
industri, baik itu industri yang sejenis maupun tidak. Hadirnya industri-industri
tersebut sebagai akibat dar kemajuan yang pesat dalam bidang ilmu dan
teknologt yang banyak membawa perubahan dan kesempatan baru, sehingga
terjadi persaingan dalam memasarkan barang dan jasa, baik yang sejenis maupun
tidak.

Melihat keadaan seperti ini, maka peranan manajemen pemasaran dalam
setiap perusahaan menjadi semakin penting. Tujuan dari manajer pemasaran
secara -umum adalah untuk memasarkan dan mengembangkan hasil produksi
barang dan jasa vang di hasilkan perusahaan, sehingga dapat mencapal volume
penjualan yang telah di rencanakan.

Faktor-faktor yang berhubungan dengan kegiatan promosi antara lain
adalab kualitas produk yang sesuai dengan seiera konsumen, sifat pasar, jenis
produk dan jasa, distribusi yang baik. serta biava promosi vang cukup. sehingga
dapat di harapkan bahwa promosi tersebut dapat mencapai sasarannya.
Pelaksanaan kegiatan ini tergantung dari kebjjaksanaan perusahaan vang sesual

dengan tujuan-tujuan yang di harapkan. Maka agar konsumen atau masyarakat




tertarik terhadap produk perusahaan, diperlukan promosi yang merupakan bagian
dari kegiatan pemasaran yang bertujuan untuk memberikan informasi kepada
konsumen mengenai produk yang di hasilkan agar dapat di ketahui konsumen dan
kemudian membelinya. Kegiatan ini merupakan usaha perusahaan untuk
meningkatkan volume pejualan agar dapat memperkuat pasar untuk produksinya.

Jadi dengan adanya promosi yang baik dan gencar di harapkan mampu
mempengaruhi atau membujuk konsumen agar membeli produk yang di hasilkan
oleh perusahaan sehingga volume penjualan dan profit perusahaan meningkat.
Agar kegiatan promosi dapat mencapai sasarannya, maka sebclum perusahaan
melakukan kegitan promosi terten.tu, perusahaan tersebut harus mengadakan
perencanaan dengan baik, serta mempertimbangkan faktor-faktor vyang
berhubungan dengan kegiatan tersebut.

Berdasé.r:}l{an kepada pokok pikiran di atas, maka dalam penulisan skripsi
ini penulis mengambil judul sebagai berikut: Peranan Promosi Dalam
Meningkatkan Hasil Penjualan Telekomunikasi Pada PT. ELEKTRINDO

NUSANTARA.

. Perumusan Dan Pembatasan Masalah

Timbulnya perusahaan — perusahaan sejenis vang menjadi perusahaan
saingan, mengakibatkan perusahaan tersebut harus menentukan kebijaksanaan-
kebijaksanaan dan melakukan kegiatan-kegiatan untuk mengatasi persaingan

yang akan terjadi dengan resiko sekecil mungkin.




Kegiatan promosi merupakan faktor yang sangat penting dalam rangka
meningkatkan penjualan. Tetapi mungkin banyak perusahaan pada mulanya
kurang begitu gencar dalam kegiatan promosinya, karena perusahaan ingin
menekan biaya serendah mungkin sehingga efeknya adalah penurunan velume
penjualan. Maka di perlukan kebijaksanaan yang dapat di lakukan perusahaan
yaity meningkatkan promosi, di harapkan perusahaan dapat mempertahankan dan
meningkatkan volume penjualan.

Untuk mencapai tujuan perusahaan sudah tentu banyak menghadapi
masalah-masalah yang perlu di atasi. Maka dalam membahas permasalahan ini,
penulis membatasi permasalahan hanya pada peranan promosi dalam
meningkatkan volume penjualan telekomunikasi pada PT. Elektrindo Nusantara,
sehingga pembahasan skripsi ini terpusat dan terarah hanya pada satu
permasalahan saja.

Adapun permasalahan yang akan di bahas pada skripsi ini adalah sebagai
berikut:

1. Bagaimana cara vang di lakukan oleh perusahaan di dalam mejalankan
program promosinva supaya tercapai tujuan perusahaan vang efektif dan
efisien.

2. Untuk mengetahui sampai sejauh mana peranan kegiatan promosi terhadap

pemingkatan hasil penjualan.

.



C. Tujuan Penulisan
Adapun tujuan penulisan adalah sebagai berikut :
1. Untuk mengetahui sejauh mana kegiatan pemasaran dilaksanakan oleh
perusahaan.
2. Untuk mengetahui strategi apa saja yang digunakan oleh perusahaan untuk

membuat konsep pemasaran dalam usaha pemasaran jasa telekomunikasi.

D. Manfaat dan Kegunaan Penulisan
Adapun manfaat dan kegunaan penulisan adalah sebagai berikut :
1. Bagt perusahaan
Sebagai masukan bagi pimpinan perusahaan untuk mengadakan perbaikan-
perbaikan di dalam mempromosikan peralatan telekomunikasi guna mencapai

fujuan perusahaan.

B

Bagi penulis
Sebagai salah satu syarat ujian Sarjana Fakultas Ekonomi Universitas Darma
Persada.

Memperoleh pengetahuan meiai'ui suatu obvek penelitian khususnya
mengenai  Peranan  Promosi Dalam  Meningkatkan Volume Penjualan

Telekomunikasi yang dilakukan oleh PT. ELEKTRINDO NUSANTARA. -




E. Metodologi Penelitian

Dalam pembahasan skripsi ini, guna memperoleh data-data sebagai bahan

penyusunan dan pembahasan, penulis menggunakan dua macam metode, yaitu

L.

Studi Kepustakaan ( Library Research ), penulis mengambil data-data yang
berasal dari buku-buku dan catatan kuliah serta publikasi-publikasi lainnya
yang penulis anggap mempunyai hubungan dengan masalah yang sedang di
bahas.

Studi Lapangan ( Field Research ), penulis mengumpulkan data-data yang
berhubungan langsung dengan masalah yang sedang di bahas ai dalam skripsi
ini, yang berasal dari data keadaan perusahaan. Field Research ini penulis
anggap penting untuk mengetahui dan membandingkan antara teori dan
praktek yang ada di lapangan.

Di dalam riset lapangan, penulis melakukan dua macam metode

pengumpulan data, yaitu :

a.

b.

Observasi, Artinya dengan cara melakukan pengamatan langsung ke bagian-
bagian vang ada di dalam perusahaan yang menjadi obyek penulisan.

Interview, Artinya dengan melakukan cara megadakan wawancara baik
dengan pimpinan, wakil pimpinan maupun staf dan karyawan yang ada di

dalam perusahaan tersebut.




F. Sistematika Penulisan

Untuk mempermudah pemecahan masalah, maka penulis membuat

sistematika penulisan menjadi lima bab. Adapun susunan kelima bab tersebut

adalah sebagai berikut :

Bab 1.

Bab II.

Bab I

Pendahuluan; dalam bab ini penulis akan mengemukakan masalah-
masalah yang menyangkut antara lain : Latar Belakang Masalah,
Perumusan dan Pembatasan Masalah, Tujuan Penulisan, Manfaat dan
Kegunaan Penulisan, Metodologi Penulisan, Sistematika Pembahasan

Penulisan.

Landasan Teori ; dalam Bab ini penulis mengemukakan masalah —
masalah yang menyangkut antara lain ; pengertian pemasaran dan
pengertian teleKomunikasi. pengertian bauran pemasaran, pengertian

dan fungsi promosi, faktor ~ faktor lain yang mempengaruhi promosi.

Tinjavan Umum Perusahaan ; disini penulis akan mengemukakan
tentang hal-hal yang menvangkut; sejarab singkat perkembangan

perusahaan, struktur organisasi dan bidang usaha yang dilakukan oleh

perusahaan.




Bab IV.

Bab V.

Analisa Data dan Permasalahan ; dalam Bab ini diuraikan tentang hasil
penelitian terhadap permasalahan dari skripsi antara lain ; pelaksanaan
promost telekomunikasi dan peningkatan penjualan, Peranan Promosi
Dalam Meningkatkan Hasil Penjualan Telekomunikasi Pada PT,

Elektrindo Nusantara Di Jakarta.

Penutup ; kesimpulan dan saran - saran tentang perusahaan, penulis

berikan didalam bab terakhir yaitu Bab V.




