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Analisa Pengaruh Promosi Terhadap Penjualan PT. Timur Jaya Prestasi

ix + halaman; Tabel, Gambar, 1998.

Kata kunci : Promosi, Hasil Penjualan, Biaya Promosi, Korelasi.

Alasan dan Tujuan Penelitian. Kegiatan promosi penting untuk
mempeskenalkan, memberitahmkan kehadiran suatu produk kepada calon konsumen
unfuk membeli barang yang ditawarkan. Dan kegiatan promosi membutuhkan dana
atan investasi yang tidak sedikit dalam meningkatkan volume penjualan. Oleh
karepa ite, perlu diungkapkan masalah yang dihadapi perusahaan dalam
melaksanakan promosi ferhadap peningkatan hasil penjualan.

Metode Penelitian. Dalam pengumpulan data, penulis menggunakan metode
peneliian kepustakaan dan penelitian langsung ke PT. Timur Java Prestasi
unfuk memperoleh data-data yang diperiukan.

Hasil Peneiitian. Kegiatan promosi yang dilaksanakan perusahaan adalah kegiatan
periklanan, personal selling dan sales promotion Kegiafan promosi yang
diproduksi dan dijual oleh perasahaan. Berdasarkan analisa korelasi antara biaya
promosi dengan hasil penjualan diperoleh r = 1,0015 ( r = +1 ), berarii bahwa
se a.

Kesimpulan den Saran. Didalam menghadapi tingkat persaingan yang semakin
tajam, kegiatan promosi sangat penfing untuk meningkatkan tingkat penjualan,
dengan demikian perusahaan harus melaksanaken strategi promosi yang efisien
dan efektif.

afiar Acuan : 10 (1991 - 1997)

(Drs. Fauzi Baisyir, MM. )
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BABI

PENDAHULUAN

A. Latar Belalkang Masalah
Didalam marketing modem, otientasi produsen adalah kepada kepuasan
konsumen, yaitu bagaimana supaya konsursen yang dituju mendapatkan kepuasan
dengan menggunakan produk yang dihasilkan dan produsen sendiri mendapaikan tingkat
keuntungan yang diharapkan.
Kebijaksanaan marketing yang bissa digunakan untuk dapat mempengaruhi
tingkat permintaan terhadap produk yang dihasilkan dikenal demgan sebutan

Marketing Mix ( 4P ) yaitu variabel-variabel yang dikendalikan oleh manager

pemasaran yang terdiri dai :

1. Product  ( barang)

2. Price ( harga)

3. Place ( tempat/distribusi )

4. Promotion (promosi)
Pada dasamya keempat variabel didalam markeitng mix fersebut perdu dilaksapakan
dan dikembangkan secara terpadu karena keempat variabel ini dalam realisasinya

sulit untuk dipisabkan.
Dengan semakin banyaknya barang-barang dan jasa yang membanjir ke

pasaran ( terutama produk yang sejenis ), menimbulkan berbagai masalah bagi
1




2
produsen maupun konsumen. Bagi produsen, roasalahuya adalah bagaimana konsumen
tertarik dengan produk yang dihasilkan dan juge berusaha membujuk konsumen agar
memilih produknya dari sekian banyek produk sejenis yang tersedia dipasaran
yang akan dibelinya.

Persaingan terjadi karena semakin banyaknya perusahaan-perusabaan sejenis
yang berdiri. Dalam indusiri, umummnya persaingen yang tetjadi adalah persaingan
harga, mutu barang dan promosi. Sehingga untuk menghadapi dan mengatasi persaingan
tersebut, beﬂ)agmcamakandﬂaktﬂmnpenmaba;n agar produkuya lebih disukai atan
dipercaya oleh konsumen, aniara Iain dengan meningkatken kualitas produk, variasi
produk, meningkntkan pelayanan pada konsumen serta sistern pemasaran yang baik dan
terarah. Hal yang demilian sangat dituntut demyi kelangsungan dan perkembangan hidup
suatn perusahasn.

Salah sati cara yang dilalouken untuk mempengaruhi atau mendorong konsumen
untuk melakukan tindakan yang menguntungken produsen adalah dengan mengadakan
promosi. Dalam hal ini promosi memegang peranan yang cukup penting karena dapat
memberikan inforasi kepada konsumen mengenai suatu produk sehingga membantu
konsumen dalam menenfukan pilihannya. Promosi yang tepat dan ferarah akan
menjadikan produsen tersebut bertahan dipasaran atau memenangkan persaingan yang

pada akhimya mendapatkan laba yang diharapkan dan meningkatkan huas pasar.




B. Perurnusan dan Pembatasan Masalah

Dalam susunan kehidupan sosial masyarakat yang bersneka ragam, maka
informasi mempunyai peranan vang sangat besar urtuk mengisi kesenjangan antara
produsen ( perusahaan ) dengan konsumen. Langksh ysng barus diambil oleh
perusahaan adalah usaha untuk mempromosikan barang atau jasa yang dihasilkan oleh
perusahaan tersebut kepada konsumen. Pengertian informasi dan promosi berkaitan erat
dengan aktivitas tentang perusahasn, yeitu besguna untuk menyampaikan pesan dan
kesan barang atau jasa yang dihasilkan perusahsan yang dipetjual belikan pada
konsumen atau masyarakat pemakai. Oleh karena itu fujuan, sasaran, cam serta sumber
promosi harus direncanakan sedini mungkin melalui tahapan-tahapan yang berpijak
pada azas manfaat atas suaiu pengorbanan,

Semakin tajamnya suatu tingkat persaingan, mala perusahaan dituntut untuk lebih
giat atau lebih semangat dalam menjalankan aktivitas promosinya, serta menggunakan
sistem informasi yang efektif yaitu sistem informasi yang tepat guna dan tepat tujuan
denpan menggunakan variabel periklanan yang terdiri atas media cetak, media
elektronik dan media luar ruang yang semua itu akan menaikkan atau meningkatkan
volume penjualan. Peningkatan volume penjualan ind akan memperbesar pendapatan
perusahaan dan akhirnya akan memungkinkan perkembangan perusahaan yang lebih
mantap.

Dengan adanya promosi yang dilakukean perusahaan maka dibarapkan




4
masyarakat atau koosumen skan dapat lebih mengetalbui mengenai produk yang
dihasilkan oleh peruashaan tersebut. Baik informagsi tentang kegunaan, kualitas, cara
perawatan, harga maupun informasi tentang pelayanan purna jual. Dengan mengetabnri
informasi tersebut maka diharapkan konsumen akan lebih testarik untuk membeli atan
mengkonsumsi berang atau jasa yang dihasilkan oleh perusahann tersebut.

Berdasarkan hal tersebut diatas dan pentingnya peranan promosi terhadap
kelancaran usaha usfuk masa sekarang dan mendatang serta sebagai nsaha untuk dapat
bersaing, maka penulis akan mencoba membahasnya dalam bentuk skripsi dengan judul
“ANALISA PENGARUH PROMOSE TERHADAP PENJUALAN PT. TIMUR
JAYA PRESTASI “.

Oleh karena luasnya masalah-masalah yang ada dalam bidang pemasaran, maka
dalam skripsi ini penulis akan membatasi masalah pada : “ Bagaimanakah kaiton

antara proemosi dengan perkembangan penjuaian PT. Timur jaya Prestasi”.

, Maksud dan Tujuan Penclitian
Adapun maksud dan tujuan penulisan skripsi ind adalah :
1. Untuk memnepathi salah satu syerat dalam menempuh ujian sarjana ekonomi jurusan
manajemen di Fakultas Ekonomi Universitas Darma Pessada, Jakarta.
2. Untuk mengetahui aktivitas promosi yang dilakukan oleh perusahaan.
3. Unduk mengetanii kaitan ardara promosi dengan perkembangan penjualan perusahaan.
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Tujuan dari pemulisan ini adalah untuk mengungkapkan pengaruh promosi

terhadap penjualan di PT. Timour Jaya Presiasi, penulis mencoba mengaplikasikan

teori-teori yang pemah pemlis dapat dari mata Juliah yang diajarkan, sehingga jelaslah

teori dengan prakiek lapangan ada saling keterkaitan satu sama lain untuk terwujudnye
suatu kegiatan ilmiah.

D. Metade Penelitian
Penelitian memegang peranan penting dalam membantu unfuk memperoleh
pengetahuan beru, memperoleh jawaban sias satu pestanyaan dan membesikan pemecahan
atas satu permasalahan. Dengan demikian metode penelitian adalah cara kegja unfuk
memabami objek yang menjadi sasaran ilmu yang bersangkutan untok sustu kegiatan
pengumpulan, pengolahan, penyajian dan analisa daia yang dilakukan dengan metode
ilmiah secara efisien dan sistematis.
Metode-metode yang dilakukan oleh penulis adalah sebagai betikut :
1. Riset Kepustakaan ( Library Research)
Penelitian kepustakasn ini dilakulemn sebagai Iandasan vntuk mengetabui masalah yang
dijadikan pokok pembahasan dan penyusunan. Dalam bal ini penulis berusaha
promosi dan juga berdasarkan pada catatan kuliah yang penulis peroleh atau pelajari

di Fakultas Fkonomi Univergitas Dharma Persada. Adapun data-data ini sifatnya
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teoritis, yang akan diperpunakan sebagai perbandingan dengan aplikasi dalam
perusahaan,

2. Riset Lapangan ( Fiield Research )

Dalam mengadakan riset lapangan pada PT. Timur Jaya Prestasi, penulis mencari

sumber informasi melalui data yang ada hubungannya dengan materi yang dibahas

dengan jalan :

a. Wawancara ( Interview )
Pepulis wawancara langsung dengan para pefugas yang membidangi bagian
pemasaran, staf promosi serta pegawsi lainnya yang dapat memberi informasi
yang berhubungan dengan data yang diperinkan.

b. Pengamatan Langsung { Observasi )
Untuk mengecek jawaban dari responden, maka penulis telah mengadakan
pengamatan langsung ke objek yang diteliti. Observasi ini berguna untuk
mepambah data yang belum diperoleh dari perusahaan didalam menarik minat

konsumen melalui kegiatan promosi.

E. Sistematika Pernbahasan
Didalam membuat svain pembentukan penulisan harus merupakan realisasi
daripada ilmiah yaitu dengan cara mengelompokdkan dari uraian-uraian, dimana antara

kelompok ureian-uraian yaog sain dengen yang lain mempunyai hultrmgan dan merupakan




suatu rangknian yang tak boleh dipisahlcan.

Adapun sistematika daripada keseluruban uraian tersebut adalah penulis susun

sebagai berikut :

BAR

BAB I

BABII

PENDAHULUAN

Merupakan ringkasan daripeda keseluruhan yang terdiri dasi latar belakang
masalab, perumusen dan pembatasan mmassalab, maksud dan tujuan
penlisan, metode pesulisan serta penvlis uraikean secara singkat mengenai
sisternatika pembahasan.

LANDASAN TEORI

Penulis uraikan mengenai pepgertian pemassran dan bauran pemasamn,
promosi sebagai unsur bauran pemasaran, bauren promosi dan faktor
penentu bauran promosi, hubungan promosi dengan struktur pasar serta

market segmentation.

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN
Penguraian mengenai sejarah singkat dan perkembangan perusahaan,
manajemen dan shrukiur organigasi, bidang wsaha dan produk yang

dibasilkan perusahaan.




BAB

BAB

Iv

v

ANALISA DAN PEMBAHASAN

Disini dijelaskan mengenai luas wilayah pemasaran dan sasaran
konsumen, program promosi yang dilakukan oleh periusahaan, budget
promosi dan alokasinya, perkembangan hasil penjualan perusahasn serta
efektifitas program promosi yang dilaksanakan.

KESIMPULAN DAN SARAN
Bab  terakhir sebagai penutup dari skrpsi ini, dimana penulis
menyimpuikan dard bab-bab terdahulu dan memberikan saran-saran yang

dianggap baik untuk perusshaan kbususnya unfuk kegiatan promosi.




