| UNTVERSITAS DARMA PEREADA il
? PERPUSTAKAAN

e i v

PENGARUH PROMOSI DALAM MENINGKATKAN
VOLUME PENJUALAN DI PT. SANJAYA SINAR SAKTI

SKRIPSI

Diajukan Untuk Memenuhi Salah Satu Tugas Akademik Dan Melengkapi
Sebagian Dari Syarat-syarat Guna Mencapai Gelar Sarjana Ekonomi

Jurusan Manajemen

Oleh:
RETNO

NIM : 1410059

o e
‘-wwﬂ' e
T P S

CARt mu_:ﬂi/s /{ e Fs-:M f6t-0(

FAKULTAS EKONOMI
UNIVERSITAS DARMA PERSADA
JAKARTA

2005

TIDAK BOLEH
DICOPY




LEMBAR PERSETUJUAN SKRIPSI

Nama : Retno

Nim : 01410049

Jurusan : Manajemen

Konsentrasi : Manajemen Pemasaran

Judul Skripsi : Pengaruh Promosi Dalam  Meningkatkan

Volume  Penjualan Pada FT. Sanjaya Sinar
Sakti

Skripsi ini telah diperiksa dan disetujui, untuk diajukan dihadapan
panitia penguji skripsi Sarjana.

Jakarta, Juli 2005

Menghetahui Menyetujul
Ketua Jurusan Manajemen 1) Pembimbing Materi
7/7)
{///‘ : |
- ANLA
O
W/A/
{Sukardi, SE) {Drs. Fauzi Baisvir, MM)

2) Pembimbing Teknis

q“"“--mw — W
(Dra. Sri Ari Wahyuningsih,MM)

it




LEMBAR PENGESAHAAN SKRIPSI

Nama : Retno

Nim : 01410059

Jurusan : Manajemen
Konsestrasi : Manajemen Pemasaran

Judul Skiripsi : “Pengaruh Promosi Dalam Meningkatkan Volume

Penjualan I PT. Sanjaya Sinar Sakti”

Telah diperiksa, dikaji dan diujikan dihadapan panitia penguji skripsi

sarjana pada .................. dengan hasil...............

Panitia Penguji Skiripsi

Nama Jabatan Tanda tangan
1) Dr. Subarto Rahian Ketua \
2} Drs. Soeroso, MM Anggota

3) Drs. FauziBaisyir MM Anggota

il




LEMEBAR PERNYATAAN

Yang bertanda tangan dibawah ini :
Nama : Retno

Nim : 01410059

Fakultas :Ekonomi

Jurusan : Manajemen Pemasaran

Sengan ini menyatakan, bahwa skripsi dengan judul “Pengaruh
Promosi Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Di FT. Sanjaya
Sinar Sakti” dibawah bimbingan Drs Fauzi Baisyir benar
merupakan hasil karya sendiri dan tidak merupakan jiplakan
maupun mengcopy sebagian dari hasil karya orang lain. Apabila
dikemudian hari ditemukan ketidaksesuaian dari pernyatan ini,

saya bersedia mempertanggungjawabkannya.

Demikian Pernvataan ini saya buat dengan sebenar-benarnya.

v




(4)
(B)

(©
(D)

(E)

(F)
(G)

ABSTRAKSI

Retno : 01410059
Judul skripsi : Pengaruh promosi dalam meningkatkan volume
penjualan di PT. Sanjaya Sinar Sakti

xi+88 halaman : 1978 - 2000 : 7 tabel : 3 Lampiran ; 20056
Kata kunci : Promosi meningkatkan penjualan

Tujuan Penelitian : Ingin mengetahui seberapa besar biaya promosi
dan penerapan promosi terthadap volume penjualan di PT. Sanjaya
Sinar Sakti.

Metode penelitian : Dalam mengumpulkan data penulis
menggunakan metode penelitian riset lapangan dan kepustakaan serta
menggunakan analisa tabel dan korelasi.

Hasil Penelitian : Dari perhitungan korelasi diperoleh koefisien
korelasi 0,5377 yang artinya hubungan antara biaya promosi dan hasil
penjualan atau volume penjualan kuat positif. Dan dari perhitungan
analisa tabei diperoleh peningkatan total penjualan 298.098 unit atau
sebesar 99,28% yang artinya penerapan promosi yang tepat adanya
kenaikan pada volume penjualan pada PT. Sanjaya Sinar Sakti.

Daftar acuan : 10 buku (1978-2080)

Penulis { H} Pembimbing Materi

( Retno ) (Drs. Fauzi Baisyir, MM}
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BAB 1

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Masalah

Sesuai dengan perkembangan perekonomian di Indonesia dewasa
ini telah menjadi kenyataan bahwa marketing sangat mempunyai
peranan penting dalam dunia usaha, karena marketing mencakup aspek
yang sangat luas di dalam kehidupan perusahaan pada umumnya dan
proses pertukaran barang dan jasa pada khususnya.

Perkembangan telah mempengaruhi serta merubah proses
pertukaran merjadi suatu sistem komersial pada kegiatan ekonomi
modern pada saat ini. Persaingan vang ketat pada saat ini menjadikan
jurang pemisah antara produsen dan konsumen yang sangat terasa
semakin lama semakin lebar. Timbulnya masalah-masalah seperti ini
menyebabkan perusahaan saling berlomba untuk meraih pangsa pasar
yang seluas mungkin atas hasil produksinya. Salah satunya adalah
dengan cara memberikan informasi kepada khalavak ramai tentang
produksinya, di dalam marketing kegiatan ini lazim disebut kegiatan

Promosi.
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Melalui kegiatan promosi produsen merabangun komunikasi
dengan cara pendekatan yang sebaik mungkin terhadap konsumen.
Sifat dan tingkah laku konsumen dipelajari dan hasilnya diterapkan
pada setiap langkah promosi. Baik secara langsung yaitu dengan
melalui personal selling, direc selling atau secara tidak langsung melalui
advertising, sales promotion dan publisitas yang mempergunakan
berbagai fasilitas media komunikasi sebagai sarananva. Pesan niaga
tersebut dapat disampaikan kepada masvarakat dengan cara melalui
surat kabar dan majalah serta dengan bentuk peralatan lainnya.
Kegiatan ini ditujukan untuk membujuk, merayu serta merangsang para
konsumen agar membeli barang dan jasa yang dipromosikan.

Kegiatan Promosi dilakukan untuk memperiuas penyebaran atau
meningkatkan produk dari produsen ke konsumen. Produsen tidak
hanva melavani permintaan vang sudah ada tetapi harus dapat
mempengaruhi dan merangsang konsumen potensial sehingga akan
menimbulkan permintaan yang baru serta dapat meningkatkan volume
penjualan juga akan menambah keuniungan bagi perusahaan. Di dalam
pertukaran barang dan jasa kepuiusan untuk jadi tidaknya seseorang

membeli suatu produk bukanlah semata-mata dipengaruhi oleh
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promosi, tetapi juga dipengaruhi oleh penilaian konsumen dan
penerimaan konsumen terhadap produk yang bersangkutan.
Perusahaan bukan hanya memproduksi barang atau jasa yang baik
tetapi menawarkan barang dan jasa yang sesuai dengan kebutuhan dan
keinginan konsumern, serta menetapkan harga yang menarik. Produsen
yang ingin melanjutkan kegiatan usahanva dalam jangka panjang harus
berorientasi pada konsumen dan pasar, tetapi juga sering terdapat
perusahaan vang hanya cenderung memfokuskan perhatian hanya
dalam bidang produksi saja dalam artian perusahaan berusaha agar
proses produksi dapat mencapai tingkat efisien yang finggi sehingga
harga pokok produksi yang dihasilkan dapat ditekan serta dijual
dengan harga yang serendah mungkin, dengan harapan dapat
meningkatkan volume penjualan vang lebih besar. Proses ;produksi
vang efisien akan dapat menghasilkan keuntungan yang lebih besar
bagi perusahaan tetapi pencapaian tingkat yang efisien pada proses
produksi yang tinggi apabila produksi yang dihasilkan perusahaan
tidak dikenal oleh konsumen luas sehingga konsumen tidak mengetahui
adanya produk tersebut dan tidak mengadakan pembelian.
Permasalahaan yang timbul bagi perusahaan sekarang i adalah

bagaimana caranya agar hasil produksi dapat diterima dengan baik oleh




konsumen dan agar konsumen mau mengadakan pembelian terhadap
produk yang dihasilkan, semua ini tercakup dalam kegiatan promosi.
Perusahaan tanpa promosi tidak akan hidup karena tanpa promosi sifat
dan kegunaan barang dan jasa tidak akan dikenal secara luas oleh para
konsumen dan juga karena promosi merupakan salah satu variabel
dalam bauran pemasaraan yang sangat penting dilaksanakan oleh
perusahaan dalamn memasarkan barang dan jasa. Kegiatan promosi
bukan saja berfungsi sebagai alat komunikasi antara perusahaan dengan
konsumen, melainkan juga sebagai alat untuk mempengaruhi
konsumen dalam kegiatan pembelian atau penggunaan barang dan jasa
sesual dengan keinginan dan kebutuhaannya.

Berdasarkan pembahasan mengenat promosi tersebut di atas, maka
penulis mencoba mengadakan penelitian serta menuangkan hasilnya
dalam bentuk skripsi ini dengan judul “PENGARUH PROMOSI
DALAM MENINGKATKAN PENJUALAN DI PT. SANJAYA SINAR
SAKTI”

Alasan penulis memilih PT Sanjaya Sinar Sakti sebagai objek
penelitian adalah kerena perusahaan ini dalam aktivitas marketing nya
menempatkan unsur promosi sebagai salah Satﬁ alat penjualan yang

mempunyai peranan penting sehubungan dengan kondisi pasar yang




ketat dari suasana persaingan barang-barang bersifat homogen dan
perusahaan ini adalah salah satu perusahaan vang bergerak dalam
bidang alat-alat kantor (office system) dengan memproduksi barang-
barang seperti movitex, neon box, id crad, filling cabinet dan white
board, dengan alasan tersebut penulis terdorong untuk memilih
promosi sebagai subjek penelitian dalam penulisan skripsi ini serta
ingin mempelajari dan mendalami teori-teori dalam ilmu marketing

pada umumnya,

Rumusan Masalah

Dalam menjalankan kegiatannya perusahaan tidak akan pernah
lepas dari masalah vang dihadapi. Adapun masalah vang senantiasa
dihadapi perusahaan adalah masalah dari dalam perusahaan dan dari
luar perusahaan. Masalah dari dalam perusahaan itu sendiri meliputi
masalah personalia. produksi, keunangan dan masalah pemasaran.
Sedangkan masalah dari luar perusahaan meliputi masalah persaingan
dan kondisi ekonomi. Pokok permasalahan vang akan di bahas dalam
penelitian ini dirumuskan untuk memperoleh hasil vang baik dan
berdasarkan uraian-uraian pada latar belakang masalah di atas maka

masalah yang akan di teliti adalah: “Bagaimana pengaruh promosi




1.3.

1.4.

yang dilaksanakan PT Sanjaya Sinar Sakti dalam meningkatkan

volume penjualannya”?

Pembatasaan Masalah

Untuk mempermudah pembahasan mengenai masalah promosi
maka penulis akan mengadakan pembatasan masalah. Analisa masalah
yang akan dibatasi hanya pada biaya promosi dan hasil penjualan yang

digunakan perusahaan.

Tujuan dan Manfaat Penelitian
Tujuan dari penelitian ini adalah :
Untuk mengetahui pelaksanaan promosi terhadap volume penjualan di
PT Sanjava Sinar Sakid
Sedangkan mantaat dari penelitian ini adalah
a. Bagi penulis penelitian ini berguna untuk menambah pengetahuan
dan wawasan dalam bidang pemasaran khususnya mengenai peran
promosi.
b. Penelitian ini juga sebagian dari syarat-syarat guna mencapai gelar

sarjana ekonomijurusan manajemen.




c. Bagi perusahaan sebagai bahan masukan bagi perkembangan
perusahaan di masa mendatang yang berkaitan dengan peningkatan

hasil penjualan atan volume penjualan.

1.5. Metode Penelitian
Dalam menyelesaikan skripsi ini penulis berpedoman pada data
pengamatan peneliian yang diambil secara langsung dari obyek
penelitian. Metode pengumpulan data vang penulis gunakan adalah:
1. Penelitian kepustakaan (Library Research)
Yang dimaksud dengan penelitian kepustakaan adalah penelitian
yang dilakukan dengan cara membaca dan mempelajari buku-buku
yvang berhubungan dengan tema skeipsi serta mempelajari buku
pelengkap seperti surat kabar, artikel dan lain-lainnya.
2. Penelitian lapangan
Yaitu suatu metode pengumpulan data yang dilaksanakan dengan
mengadakan peninjauan secara langsung pada objek penelitian
dengan cara:
a. Wawancara vaitu perolehan data dengan mengajukan beberapa
pertanyaan secara langsung kepada staff dan karyawan yang

berwenans.
[




b. Observasi yaitu pengamatan secara langsung terhadap kegiatan
yang sedang dilakukan oleh perusahaan dalam rangka promosi.

3. Metode analisis data

Metode Kuaniitatif.

Metode ini untuk menganalisis data yang diperoleh pada

perhitungan angka-angka. Dalam hal ini penulis ingin mengetahui

hubungan promosi dengan seberapa besar penjualan dari tahun

ketahun berdasarkan data kuantitatif vaitu:

Analisis Korelasi sederhana (r), analisis vang menentukan kuat

tidaknya hubungan antara variabel bebas dari variabel tidak bebas

yaitu antara pendapatan (y) variabel terikat (variabel tidak bebas)

dengan biaya promosi (x) sebagai variabel bebas.

Rumus Korelasi

nYXY-TXTY
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1.6. Sistematika Penulisan

Sistematika dalam penulisan skripsi ini adalah sebagai berikut :

BAB I : PENDAHULUAN
Bab ini berisi pendahuluan yang menyajikan latar
belakang masalah, perumusan masalah, pembatasan
masalah, metose penelitian, tujuan dan manfaat penelitian

serta sistematika penulisan skirpsi.

BAB I : LANDASAN TEOEI
Bab ini berisi mengenai teori yang berhubungan dengan
masalah yang akan di bahas yaitu pengertian pemasaran,
bauran pemasaran, pengerdan promosi, fujuan promosi,

beberapa cara promosi, dan alat-alat promosi.

BABIII : TINJAUAN UMUM FERUSAHAAN
Bab ini berisi tentang keadaan umum perusahaan yaitu
mengenai sejarah singkat perusahaan, stuktur organisasi

manajemen perusahaan dan kegiatan perusahaan.




BAB1V

BABV

10

: PEM3AHASAN

Bab ini berisi uraian yang lebih spesifik yang merupakan
fokus pembahasan tentang promosi didalam perusahaan
meliputi  tujuan  promosi, penentuan media yang
digunakan perusahaan, pengaruh promosi terhadap hasil
penjualan, Inas wilayah pemasaran dan sasaran konsumen

dan permasalahan dan penanggung masalah.

: KESIMPULAN DAMN SARAN

Bab terakhir ini berisi uraian mengenai hasil yang di dapat
dari analisis pada bab-bab sebelumnya. Merupakan
kesimpulan dari materi yang terdapat dalam skripsi ini.
Disajikan juga saran-saran yang masih erat hubunganya

dengan materi skripsi.




