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ABSTRAKSI SKRIPSI

TEGUH WAHYUDIYANTO (95410902/953123340250150)

ANALISA PROMOCSI TERHADAP PENJUALAN PADA PI. YAMAHA
MOTOR KENCANA INDONESIA.

X + 84 Halaman, 11 Tabel, 2 Gambar

Kata Kunci : Promos:, Advertising, Public Relation, Penjuzalan.

(E) Alasan dan tujuan penelitian ;| Membuat karya ilmiah dalam skripsi dengan

menganalisis hubungan promosi dengan penjualan pada PT. Yamaha Motor
Kencana Indonesia.

Metode Penelitian : Penelitian ini menggunakan metode riset kepustakaan dan
riset lapangan.

Hasil Penelitian : Perusahaan menggunakan berbagai bentuk bauran promosi
yaitu : periklanan, personal selling, promosi penjualan dan publikasi. Media yang
digunakan untuk perikianan adalah surat kabar, tabloid, radio, televisi, papan
reklame, special advertisement, brosur dan spanduk. Sedengkan untuk personal
selling hanya dilakukan pada saat pameran saja. Kemudian promosi penjualan
dibagi menjadi dua. Pertama untuk konsumen berupa pameran, sponsorship,
hadiah dan souvenir, undian berhadiah, dan service gratis. Yang kedua adalah
untuk dealer berupa hadiah/bonus, incentive tour, tumjangan pembelian,
pendidikan dan training. Sedangkan hasil lain dari penelitian juga didapatkan
bahwa perkembangan jumlah unit terjual setiap tahunnya adalah rata-rata
kenaikkan sebesar 30,26% dan rata-rata kenaikkan nilai penjualan adaiah sebesar
40,94% setiap tahun, dengan kebijakan anggaran promosi 2% dari milai
penjualan, dimana realisasinya secara rata-rata dapat ditekan dibawah angka
tersebut.

Kesimpulan dan Saran : Hubungan promosi dengan penjualan adalah sangat
kuat dan positif sehingga dapat dikaiakan bahwa promosi yang dijalankan oleh
PT. Yamaha Motor Kencana Indonesia tersebut berjalan efektif dan efisien.
Disarankan agar penjualan dapat dipertahankan, promosi yang dilaksanakan
harus terus diperluas jangkauan dan kualitasnya sehingga dapat mencerminkan
citra produk yang tingg dan citra perusahaan yang bagus dimata konsumen.

(F) Buku Acuan 11 buku (1984-1997)
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Setiap perusahaan tentunya didirikan dengan maksud untuk mencapai
beberapa tujuan pokok, dalam pencapaian tujuan tersebut bukanlah suatu hal
yang terjadi secara kebetulan. Pada umumnya pencapaian tujuan pokok tersebut
dicapai karena masing-inasing bagian dalam perusahaan menjalankan fungsinya
secara optimal dan fungsi manajemen dengan baik.

Dalam mencapai tujuan pokok tersebut, kegiatan perusahaan banyak
dipengaruhi oleh beberspa faktor yaitu fakter eksternal dan internal perusahaan.
Faktor eksternal perusahaan diantaranya adalah kondisi ekonomi, pesaing,
pemasok, peraturan pemerintah, perilaku konsumen dan lain-lainnya yang tidak
dapat dikendalikan dan diantisipasi oleh pihak manajemen perusahaan.
Sedangkan faktor internal perusahaan diantaranya adalah kebijakan manajemen,
modal, sumberdaya mznusia, sistem produksi, kualitas produk dan lain-lam.
Faktor internal itu dapat dikendalikan dan diantisipasi oleh perusahaan yang
diwujudkan dalam kebijakan manajemen secara menyeluruh sesuai dengan
tujuan yang ingin dicapai.

Perusahaan dapat berkembang dan mempertahankan kelangsungan hidup

sbila memiliki keuntungan yang berkelanjutan, keuntungan itu sendiri didapatkan

dari kelebihan antara total penjualan dikurangi dengan total biaya. Total
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penjualan didapatkan karena produk perusahaan dibeli oleh konsumen.
Konsumen membeli produk perusahaan karena memiliki kebutuhan, minat dan
daya beli. Minat konsurnen atau perilaku konsumen itu dapat dipengaruhi oleh
adanya kombinasi bauran pemasaran yang terdiri dan produk, harga, saluran
distribusi dan promosi. Kebutuhan dan minat konsumen itu sendiri harus
digugah, dibentuk dan dipengaruhi sehingga tetap setia pada produk perusahaan.
Salah satu faktor yang berpengaruh terhadap perilaku konsumen adalah
promosi, karena promosi sangat berperan dalam menyampaikan informast
kepada konsumen tentang produk perusahaan.

Pada iklim perekonomian saat ini dimana persaingan semakin ketat,
perusahaan juga dituntut untuk memberikan produk terbaik yang dimilikinya.
Masalahnya jika perusataan telah memiliki segala kualitas produk yang baik dan
harga yang kompetitif namun masih saja produk perusahaan tersebut belum
dikenal secara luas dipasaran sehingga perusahaanpun kalah bersaing dipasaran.
Salah satu penyebabnya karena penyampaian informasi tentang produk yang
tidak sampai ke pasar atau informasi tentang produk yang disampatkan diterima
dengan persepsi yang berbeda oleh konsumen. Hal ini mungkin saja, sebagai
contoh perusahaan telah menyampaikan informasi tentang produknya dalam
suatu media di pasar. Namun karena perusahaan salah dalam memilih media
yang dipakai mengakibatkan suatu produk memiliki image yang justru dapat
smenurunkan kualitas poduk. Hal tersebut harus dilakukan secara matang,

dengan melihat segmen pasar yang dituju serta berusaha menggali informasi
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yang lebih luas tentang perilaku konsumen dalam segmen pasar tersebut dan
bauran promosi yang peling dekat. Bukan itu saja, perusahaan juga harus selafu
mengikuti perkembangan informasi terutama tentang media komunikasi
pemasaran yang dapat clianggap efektif dalam menyampaikan informasi tentang
produk. Sebab seiring dengan kemajuan zaman, media informasipun semakin
canggih sebagai contoh melalui internet, sehingga informasi senantiasa
mengalami perkembangan dan perubahan setiap saat. Hubungannya dengan
konsumen tentu saja nasing-masing konsumen atau setiap segmen pasar
memiliki selera yang berbeda dalam memilih media untuk mendapatkan
informasi.

Untuk itu dalam menjalankan fungsinya secara optimal setiap usaha
promosi harus dilakukan secara terus-menerus dengan perencanaan matang, juga
berusaha untuk terus memanfaatkan peluang vang memungkinkan pemberian
informasi tentang manfaat dan kegunaan serta kelebihan dari produk yang
dimilikinya Namun sernua usaha promosi tersebut juga harus memperhatikan
dana atau biaya-biaya yang akan atau yang telah dikeluarkan untuk itu. Besarnya
biaya promosi yang telah dikeluarkan harus seimbang dengan penjualan yang
diperoleh. Pengendalian juga harus dilakukan, bauran promosi manakah yang
paling efisien dalam hal biaya namun memberikan kontribusi yang sangat besar
bagi peningkatan penjualan harus dianalisa dan dipertahankan. ~ Sedangkan
‘bauran  promosi  yang mengeluarkan biaya besar namun tidak cukup

efektif memberikan kontribusi pada penjualan harus dikurangi porsinya.

H




Dari permasalahar: diatas penulis mencoba lebih memperdalam tentang

bauran promosi, sebab dari bauran pemasaran yang ada ujung tombak yang dapat

mempengaruhi atau menggugah kebutuhan, minat dan keinginan calon

konsumen untuk membeli adalah promosi, karena dengan promosi perusahaan

dapat menjual produknya dengan berbagai kombinasi antara harga, produk dan

saluran distribusi.

Ada beberapa alasan mengapa penulis mengangkat masalah promost ini,

diantaranya adalah :

I
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Penulis tertarik pada masalah promosi dalam mata kuliah Manajemen
Pemasaran.

Penulis ingin mengetahui lebih dalam kegiatan usaha yang dilakulkan oleh PT.
Yamaha Motor Kencana Indonesia pada umumnya dan lebih khusus lagi
adalah kegiatan promosi yang dilakukan perusahaan secara nyata.

Penulis ingin mengetahui apakah biaya promosi yang telah dikeluarkan oleh
PT. Yamaha Motor Kencana Indonesia mempunyai hubungan atau pengaruh
terhadap peningkatan penjualan.

Atas dasar pemikiran dan beberapa alasan tersebut diatas maka penulis

tertarik untuk menuangkannnya dalam bentuk skripsi yang berjudul

“ ANALISA PROMOSI TERHADAP PENJUALAN PADA PT.

YAMAHA MOTOR KENCANA INDONESIA™




B. Masalah
1. Identifikasi Masalah

Dengan bertitik tolak pada latar belakang masalah tersebut penulis akan
mencoba menerapkar: secara lebih jelas masalah yang akan dibahas nantinya.
Adapun permasalahan yang akan dibahas adalah bagaimana hubungan
kegiatan promosi dalam terhadap penjualan pada PT. Yamaha Motor Kencana
Indonesia dengan mengindentifikasi bauran promosi yang diterapkan serta
dengan melakukan analisis hubungan pengeluaran biaya promosi terhadap
penjualan selama 5 tahun berturut-turut.

2. Batasan Masalah

Dalam penuliszn skripsi ini penulis akan memberikan suatu batasan
yang jelas guna mempermudah pembahasan dan untuk menjaga agar tidak
terjadi kerancuan pada setiap pembahasan tersebut nantinya.

Berbagai macam kegiatan promosi baik yang dilakukan baik secara
langsung maupun fidak langsung yang mempengaruhi penjualan merupakan
informasi bagi manazjemen untuk mengambil keputusan yang tepat dalam
menetapkan strategi bauran promosi bagi produknya sehingga dapat mencapai
target penjualan dengan efektif. Jadi pembahasan yang akan dituju adalah
sekitar kegiatan promosi yang dilakukan dan analisa hubungan biaya promosi

yang dikeluarkan terhadap penjualan untuk mencapai laba perusahaan.




C. Perumusan Masalah
Dalam pembabasan ini masalah-masalah akan dirumuskan kedalam
beberapa pertanyaan dengan tujuan lebih mempermudah dalam pembahasan serta
dapat memberikan arahan agar masalah yang diketengahkan dapat terbahas.
Adapun bentuk-bentuk dari pembahasan itu adalah sebagai berikut:
1. Apa sajakah bentuk kegiatan promosi yang dilakukan PT. Yamaha Motor
Kencana Indonesia ?
2. Apakah tujuan dan manfaat kegiatan promosi tersebut bila dihubungkan
dengan penjualan ?

Apakah ada hubungan kegiatan promosi terhadap peningkatan penjualan ?

‘{JJ

D. Tujuan dan Kegunaan Penelitian.

Adapun tujuan dari penulisan skripsi ini adalah untuk mengetahui ada
tidaknya hubungan promosi dalam meningkatkan penjualan pada PT. Yamaha
Motor Kencana Indonesia, serta untuk memenuhi salah satu tugas akademik dan
melengkapi sebagian dari syarat-syarat guna mencapai gelar sarjana ekonomi (S1)
jurusan Manajemen Perdagangan, agar kita memiliki daya nalar yang tinggi,
memiliki analisis yang obyektif serta dapat menerapkan teori-teorl yang sudah
diberikan untuk menghadapi persaingan di dunia usaha yang semakin kompleks
dan dinamis.

s Sedangkan kegunaan penulisan dan penelitian analisa promosi antara lain :




1. Masukan bagi manzjemen dalam menilai kebijakan promosi yang telah
ditentukan sebelumnya.

2. Membantu manajemen dalam menilai hubungan bauran promosi terhadap
penjualan.

Membantu manajemen dalam menyusun perencanaan kegiatan promosi dan

)

anggaran promosi di masa yang akan datang.

Asumsi dan Hipotesa
Dari permasalahan diatas penulis akan memberikan asumsi-asumsi dalam

penelitian ini sebagai berikut :

1. Dalam perusahaan industri sejenis dihadapkan pada tingkat persaingan yang
cukup tinggi.

2. Informasi yang tepat tentang kualitas produk yang tinggi, harga jual yang
terjangkau serta saluran distribusi dan pelayanan perbaikan yang ada melalui
kegiatan promosi merupakan faktor penting yang dapat mempengaruhi
perilaku konsumen.

Potensi pasar yang ada merupakan dasar bagi manajemen untuk menetapkan

L2

target penjualan sehingga kegiatan promosi harus direncanakan secara tepat.

4. Promosi merupakan langkah tepat untuk memperkenalkan produk baru.
Sebagai jawaban sementara terhadap masalah yang telah disebutkan maka
penulis mengajukan hipotesa scbagai berikut : “Kegiatan promosi (biaya

promosi) mempunyai hubungan yang positif terhadap penjualan”




. Metede Penelitian
1. Variabel yang diteliti
Dalam skripsi ini variable yang diteliti dibagi dalam dua variabel,
yang satu sama lain berhubungen. Variabel yang pertama atau variabel
independen yang dihubungkan dengan variabel kedua atau variabel
dependen yaitu biaya promosi dihubungkan dengan penjualan.
2. Teknik Pengumpuian data
Data yang dikumpulkan dan digunakan dalam mendukung penulisan
skripsi ini adalah :
a. Data Primer yaitu data yang terdiri dari ;

1) Pendekatan Riset / Aplikasi yaitu pendekatan masalah secara
langsung pada sumber yang ada di perusahaan yang menerapkan
kegiatan promosi dalam meningkatkan penjualannya.

2) Interview (wawancara) yaitu pencarian informasi secara langsung
dengan mengadakan tanya jawab kepada pihak yang berkepentingan
seperti bagian promosi, penjualan dan personalia.

b) Data Sekunder.

Yaitu data yang didapatkan langsung dari tempat penelitian dimana

penulis mengadakan pengumpulan data (riset) dan sumber-sumber

eksternal. Selain jtu data sekunder ini juga didapat dari penelitian
4 kepustakaan dengan mengumpulkan data yang bertujuan untuk

mendukung kajian teoritis yang dilakukan penulis dengan mengunjungi




perpustakaan guna memperoleh literatur dan berbagai artikel lainnya
yang mempunyai hubungan langsung dengan pokok pembahasan.
3. Teknik Pengolahan data
Dalam penulisan skripsi ini pengolahan data yang dilakukan dibagi
atas :
a. Teknik pengolahan data secara kuantitatif
Yaitu pengolahan data yang berupa data-data statistik atau data yang
berbentuk angka-angka seperti grafik, tabel, dll. Data yang diperoleh
langsung dari tempat penelitian disusun sedemikian. rupa sehingga
menjadi sebuah data yang ringkas yang dapat dibaca dan dimengerti
dengan mudah.
b. Teknik pengolahan data secara diskriptif kualitatif.
Yaitu pengolahan data yang berupa uraian-uraian hasil wawancara baik
dari data primer maupun data sekunder yang kemudian diperiksa,
diringkas dan disederhanakan untuk disajikan dalam bentuk tulisan
berupa skripst.
4. Kerangka Analisis
Metode analisis vang digunakan oleh penulis dalam membahas
masalah-masalah tersebut diatas adalah dengan menggunakan perbandingan
data kuantitatif vang diperoleh dari perusahaan berupa biaya-biaya yang
dikeluarkan untuk mengadakan kegiatan promosi (promosi penjualan,

personal selling, publikasi dan perikianan) dengan hasil penjualan yang
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telah dicapai.
Dan Untuk mengetahui ada tidaknya hubungan promosi dan
penjualan penjualan, dalam hal ini penulis menggunakan korelast 2 (dua )

variabel dengan rumus :

n.ZXY-ZX.ZY

Y. 2x - (3X)7) . V(@0.ZY - (TP

Sistematika Pembahasan
Pembahasan dalam penyusunan skripsi ini dibagi dalam 5 (lima) bab dengan

pokok pembahasan secara sistematis sebagai berikut :

BAB I PENDAHULUAN
Dalam bab ini penulis menjelaskan secara singkat mengenai
latar belakang masalah, masalah, tujuan dan kegunaan
penelitian, asumsi dan hipotesa, met;:ade penelitian, kerangka
analisis serta sistematika pembahasan.

BAB 11 LANDASAN TEORI
Dalam bab ini akan diuraikan pandangan teori yang meliputi
sejarah pemasaran, pengertian pemasaran, bauran pemasaran,
pengertian promosi, pengertian komunikasi dan bauran

promosi serta metode analisa data.

R KER Db RS i f SRR




BAB III

BAB IV

BABY
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TINJAUAN UMUM PERUSAHAAN

Dalam bab ini akan diuraikan tentang sejarah singkat
perusahaan, lokasi perusahaan, struktur organisasi perusahaan,
kegiatan perusahaan, dan perapan perusahaan dalam
perekonomian dan sosial.

ANALJISA DAN PEMBAHASAN

Dalam bab ini akan diuraikan mengenai penyajian data hasil
penelitian baik berupa data kualitatif dan kuantitatif, serta
analisa koefisien korelasi dan wji hipotesa serta interprestasi
terhadap hasil ujt hipotesa.

PENUTUP

Dalam bab terakhir ini penulis akan menarik kesimpulan dari
hasil penelitian dan mencoba menyajikan beberapa saran-saran
perbaikan vang dapat bermanfaat demi perkembangan

perusahaan.




