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ABSTRAK

(A) Zoel Abdul Kadir (91410015/913123340250009)
(I3) Peranan Sales Promotion Dalam Meningkatkan Penjualan Furniture Dan Elektronik
Pada PT. MEDIAFURI di Jakaria

(C) IX -+ 65 Halaman, Tabel, Gambar, 1908

(D) Kata Kunei : Sales Promotion, Biaya Sales Promotion, Korelasi

(B) Alasan dan Tujuan Penelition. Kegiatan sales promotion penting untuk
memperkenalkan, memberifahukan suatu produk bam kepada calon konsumen untuk
membeli barang vang ditawarkan. Dan kegiatan sales promotion menbutuhkan dana
yang tidak sedikit untuk meningkatkan volume penjualan. Oleh karena itu, perlu
drungkapkan masalah yang dihadapi perusahaan dalam menjalankan atau melaksanakan
kegialan sales promotion dan bagaimana mengantisipasinya, dan sejauh mana peranan
sales promotion didalam meningkaikan perjualan furiiure dan elektronik pada
perusahaan,
Metode Penclition.  Dalam pengumpulan dala, penulis menggunakan metode
pengumpulan melalui perpustakasn serfa mengadakan penelitian langsung ke PT.
Mediafuri untuk memperoleh data-data yang diperlukan.
Hasil Penelitian. Kegiatan sales promotion yang dilaksanakan perusahaan adalah
kegiatan sales door fo door, showroom, pameran, discount dan after sales service.
Kegiatan sales promotion yang dilakukan oleh perusabaman  bertujuan  untuk
meningkatkan perjualan fomiture dan elektronik. Berdasarkan analisa Jorelasi, koefisien
penentu dan test of significant dengan tingkat penjualan maka diperoleh hasil sebagai
berikut : r = 0,8534, kp= 0,7283 dan to= 2,8369, Tiabel= 1/-2,3534, yang berarti
mempunyai hubungan yang savgat kuat dan  positif, dengan naiknya biaya sales
promotion maka akan ditkuti dengan kenaikan volume penjualan fumiture dan
elekironik, demikian juga sebalikmya.
Kesimpuleo dan Saran. Didalam menghadapi tingkat persaingan yang semakin iajam
PT. Mediafori ditunfut untuk lebih meningkatkan kegiatan sales promotion untuk
mencapai tingkat penjualan yang diinginkan. Dan perusahaan harus dapat melaksanakan
strategi promosi yang efisien dan efektif didalam menjalan kegiatan sales promotion.

(F) Daftar Acnan : 8 (1981-1997)

(G) KetugJurusan Manajemen ()

Pembimbing Materi

rs. Fauzi Baisyir, M.M., )
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BADI

PENDAHULUAN

A Afs;san Pemilihan Judul

Petkerbangan dunia vsaba Indonesia pada saat sekarang ini winumaya mengalaini
kemajuan yang semnakin pesat, baik dalam bidang industii maupun bidang jasa, mereka
sernakin berlomba. didalam memasarkan hasil produksinya uniuk memenuhi keinginan
konsumen. Setiap perusahaan akan berusaba memasarkan basil produksinya kepada
konsumen dengan bermacam-macam caa sehingga produknya selalu digemari oleh
konsumen, karepa it dalana indusin vang mempunyai basil produksi sama, sudah tentn
menjadi pemikiran bagi perusahaan-perusabaan tersebut uniuk menentukan langkah-
langkah yang tepat dalam memasagkan hagil produksinya.

Melihat adanya svatu kenyataan bahwa sekarang ini sudab banyak berdin
perusahaan-perussbhaan s;ejeni, hal iersebut akan mwenimbulkan persaingan yang cukup
berat bagi masing-masing perusahaan. Dlengan memperhatikan berbagai kemungkinan
yang fegjadi dipasar, maka perusahaan dalam nsahanya meningkatkan hasil penjualan
bagi produknya iidak terlepas dasi pengaruh adanya saingan yang merupakan suatu
yang vital dibahas oleh perusahaan,

PT. Mediafiui daiam EIASRIS

n hasil produksinya tidak terlepas dari adanya
pengaruh perusabaan sejenis makin lara toebuh dengan pesat, dikarenakan mereka lebih
cermat dan jeli terhadap perubahan yang tegjadi serfa langsung dapst mengantisipast setiap
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hal yang terjadi dipasar. Jika sebush perusshasn tidsk peka terhadap perubahan-perubahan
vang ferjadi diantara perusahaan-perusahann sejenis meka perusahaan tersebut akan
kehilangan konsumen yang telah ada bahkan, konsumen fersebut dapat berpaling ke produk
pesaing.

Sehubungan dengan hal tersebut dintas suatu perusabaan hars cepat mengambil
keputusan serta tindekan uniuk dapal mempertahankan pasar yang telah ada babkan mungkin
menciptakan pasar bam. Dalam vsaba menanggulangi masalah tersebut salah satu caranya
adalah dengan melakukan kepiatan promosi yang biasa dilaksanakan oleh perusahaan-
perusahaan, seperti perildanan, personal selling, sales promotion dan publicity. Salab satu
cara yang digueakan oleh perusabaan-perusabaan dalam rangka meraih konsumen adalah

dengan mengadakan kegiatan sales promoetion,

B. Perumusan dan Pembatasan Masalah
Seperti yang telah dijabarkan diatas bahwa promosi merupakan sebagai bagian
dan kebijaksansan pemasaran suatu perugabasn yang memwegang peranen, oleh karena itu
pada karya akhir ini penulis membatasi masalah yaog bedienaan dengan peranan sales
promotion terhadap peninglatan hasil penjualan furniture dan elektronik pada PT.

PRI



C. Maksud dan Tujusn Penelitian

Selain untuk memenubi sebagian persyerstan guna mencapai gelar Sarjana
Ekonomi pada Fakultat; Ekonomi Universitas Darma Persada, juga untuk mengetahui
sejauh mana peran serta sales promotion didalam meningkatkan penjualan furniture dan
elektonik.

Dengan adanya penelitian ini, maka dapat diketahui seberapa besar anggaran dan
perkembangan hasil penjuslan yang disediakas oleh perusabaan guna memenuhi
pemminiaan konsunen terhadap fumiture dan elekironik didalam menghadapi persaingan

yang semakin ketat.

D. Metodelogi Penelitian
1. Metede Pengumpulan data
Dalam penyusunan karya akhir ini diberikan gambaran mengenai metode
pengumgulan data yang digunakan dalam memperoleh baban-bahan yang dipestukan untuk
melengkapi karya akhir ini. Adapun meiode yang dipergunakan adalah
a. Library Research
Penulis mengumpulkan data yang sifirttiyn teoritis, yaitu dengen membaca buku-buku

atau literatur dan majalab yang mempuinyai Insbungan erat dengan masalah yang akan

dibahas dalam kerya akhir ini dan tambahan dad kumpulan materi kuliah yang pernah

penulis ferima.




b. Field Research
Yaitu suatu penelitian langsung kelapangan yang menjadi objek penelitian untuk
mendapatkan data yang aktual dalam bal ini mendapatkan data-data melalni metode ini
maka penulis melakukannya dengan cars :
1). Interview

Penulis mengajukan pemyataan langsung dengan pejabat, karyawan serta staf yang

2). Observasi
Yaitu mengadakan pengamatan Jangsung fentang aktivitas perusahaan khususnya
bidang sales promotion untuk memperoleh data-date yang diperlukan,
2. Analisa dan Penafsiran Data
Untuk mengukur data depgan tepat dan sesvai dengan tujuan penelitian yang
dilakukan, maka penulis menggunakan metode-metode :
a. Metode Kualitaiif
Metode ini dimaksucdkan unfuk mengsnalisa data yang tidak ada hubungennya dengan
angka, misaloya basil penjualan meningkat, promesi yang dilakukan efektif, harga
stabil dan lain sebagainya.
b. Metode kuantitatif
Metode ini dimaksudlan dalam menganalisa data yang diperoleh dititik beratkan pada

perhitungan angka-angka.




1).Analisa Korelagi
Analisa ini digunakan untuk mencari hnbucgan antara dua variabel atau lebih yang
sifatnya kusntitatif. Dalam bal ini penulis ingin mengetabni nbupgan sales
promotion dengan penjualan. Dua variabel clikatakan berkorslasi apabila perubahan
pada variabel yang satu akan diilosti perubahan oleh variabel yang lain, baik secara
langsung maupun tidak langsung.

2). Test of Significant dad korelasi
Analisa ini unfuk membuldikan bahwa hubungan antara dua variabel tidak hanya

sekedar kebetulan saja tetapi berhmbuogan erat.

E. Sistomatika Pembahasan
Untuk memberikan gambaran Jebili jelas mengenai isi karya akhir ini, penulis

membagi karya tulis ini dalam beberapa bab. Adapun isi dari bab-bab tersebut adalah

BAB 1 PENDAHULUAN
Pada bab ini peoulis akan menguraikan tentang alasan pemilihan judul,
perumusan. masalah, tojuan dan manfat perelitian, metode penelitian yang
dipergunalkan serta sistematila pembalasan karya akhir ind.

BAB 11 LANDASAN TEORI
Pada bab ini penulis membahas tentang pengertian dan fupgsi pemasaran,
pengertian dan tujuan promotion, macars-raacam promotion, pengertian

dan macam-macam sales promotion sebagai salah satu kebijaksanaan




BAB I

BABIV

BABV

6

pemasaren dan hubungan antara sales promotion dengan volume
penjualan.

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

Pada bab ini penulis membahas mengenai sejarah dan perkembangan
perusabaan, struktvs organdsasi dan manajemen perusahaan, serta ruang
lingkup kegiatan perusabaan.

ANALISA DAN PEVMBAHASAN

Dalam bab ini pesilis akan menabahas mengenai luas wilayah dan sasaran
pernasaran, program kegiatan sales promotion, anggaran sales promotion
yang disediakan dan perkembangan hasil penjualan furpiture dan
elekiomik, analisa pengarvh dan efektifitas sales promotion terhadap
perkembangan penjuzlan dan masalah yang dihadapi serla penanggulangan
masalah.

KRSIMPULAN DAN SARAN

Dalam bab int penulis mencoba untuk menyimpulkan dari bab-bab
sebelurnmya dan juga memberikan saran-saran yang mudab-naudahan dapat

berguna bagi perusahaan.




