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ABSTRAKSI

lama : Munanto
ralimat Kunci : Analisa Promosi Terhadap Peningkatan Hasil Penjualan.

Pemasaran adalah salah satu faktor utama dalam suatu perusahaan, dimana
erusahaan berusaha untuk memperkenalkan produknya kepada konsumen dengan
arapan adanya timbal balik dan konsumen. Timbal balik tersebut berupa tindakan
ntuk membeli produk tersebut.

Dalam hal tersebut maka perusahaan dituntut untuk melakukan perkenalan
taupun sekedar mengingatkan konsumen akan produknya melalui promosi. Promosi
ang dilakukan perusabaan haruslah mampu mendorong tingkat penjualan dari suatu
serusahaan tersebut, sehingga tujuan perusahaan dapat tercapai.

Sesuai dengan uraian singkat di atas, maka penulis merasa tertarik untuk
neneliti dan menyusun dalam bentuk skripsi yang berjudul “ ANALISA PROMOSI
[ERHADAP PENINGKATAN HASIL PENJUALAN PADA PT. GUNUNG
IAGARA BUANA (GUSANA), BEKASI™

Untuk mengetahui bagaimana pelaksanaan promosi yang dilakukan oleh
>T. Gunung Sagara Buana (GUSANA) dan  seberapa besar pengaruh  promosi
erhadap peningkatan volume penjualan. Adapun penelitian ini menggunakan analisa
egresi dan korelasi, yaitu guna mengetahui kuat tidaknya hubungan anfara promost
ian hasil penjualan.

Sesuai dengan perhitungan regresi antara promosi. dan hasil penjualan
lipreoleh persamaan regresi yaitu @ 9835 4 947 X. Kemudian berdasarkan
serhitungan korelesi diperoleh sebesar 0,98 yang artinya ada hubungan yang sangat
cuat dan positif antara variabel X promosi dengan variabel Y volume penjualan.

Sedangkan dari perhitungan koefisien determinasi () diperoleh 0,96 atau
36%,.dimana pengaruh promosi terhadap peningkatan volume penjualan adalah
sebesar 96% dan sisanya sebesar 4% dipengaruhi oleh faktor atau variabel lainnya.

Berdasarkan hasil pengujian hipotesa (uji t) diperoleh hasil t hitung sebesar
8.38 dan t tabel sebesar 2,353 dimana t hitung > t tabel (8,38 > 2,353), maka Ho
ditolak dan Ha diterima,yang berarti ada hubungan yang kuat dan signifikan antara
promosi dengan hasil penjualan.
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BAB1

PENDAHULUAN

. Latar Belakang Masalah

Kondisi pembangunan di Indonesia dewasa ini, Pemerintah sedang giat
melaksanakan pembangunan di segala bidang yang kesemuanya ini untuk
membawa bangsa Indonesia seluruhnya ke arah tata kehidupan yang lebih baik di
masa yang akan datang. Dalam pelaksanaan pembangunan nasional, segenap
kemampuan dan potensi yang telah ada di masyarakat harus dibina,
dikembangkan sebaik-baiknya supaya tercapai hasil yang seoptimal mungkin.

Persaingan antar perusahaan yang sejenis semakin ketat, hal int terjadi
karena banyaknya perusahaan tersebut di dalam persaingan. Untuk
mengantisipasi  kondisi tersebut setiap perusahaan dituntut untuk terus belajar
dan membuat dirinya tidak saja untuk bertahan tetapi juga mampu untuk
menghadapi persaingan. Salah satu faktor utama dalam suatu perusahaan adalah
faktor pemasaran, dimana perusahaan berusaha untuk memperkenaikan
produknya kepada konsumen  dengan barapan unfuk memperkenalkan
produknya kepada konsumen dengan harapan terjadi adanya timbal balik: dgri
konsumen. Timbal balik tersebut berupa tindakan untuk membeli prc-}duk
tersebut.

Dalam hal tersebut maka perusahaan dituntut uwntuk melakukan

perkenalan ataupun sekedar mengingatkan konsumen akan produknya melalw




promosi. Promosi yang dilakukan perusahaan harus mampu mendorong tingkat
penjualan bagi perusahaan tersebut, sehingga tujuan perusahaan dapat tercapai
dengan optimal.

Sesuai dengan uraian singkat diatas, maka penulis merasa tertarik untuk
meneliti dan menyusun dalam bentuk skripsi yang berjudul “ANALISA
PROMOSI TERHADAP PENINGKATAN HASIL PENJUALAN PADA

PT. GUNUNG SAGARA BUANA (GUSANA) BEKASI™.

. Perumusan dan Batasan Masalah
1. Perumusan Masalah
a. Bagaimana pelaksanaan program promosi yang dijalankan PT. Gunung
Sagara Buana 7 ~
b. Bagaimana pengaruh biaya promosi terhadap hasil penjualan pada
PT. Gunung Sagara Buana ? -
2. DBatasan Masalah

Dalam penelitian ini permasalahan yang dibahas dibatasi dan difokuskan pada

prmosi terhadap peningkatan hasil penjualan pada PT. Gunung Sagara Buana

untuk tahun 1996 sampai dengan tahun 2000.

'» Tujuan dan Kegunaan Penelitian
Adapun tujuan dan kegunaan penelitian dan penyusunan skripsi ini

adalah :




1. Sebagai syarat kelulusan dalam memperoleh gelar Sarjana Ekonomi pada
Fakultas Ekonomi Universitas Darma Persada .

2. Memberikan bahan masukan bagi perusahaan dalam menerapkan kegiatan
promosi.

3. Untuk mengetahui sejauh mana tingkat keberhasilan yang telah dicapai

perusahaan melalui kegiatan promosi.

Hipotesis

Berdasarkan uraian diatas maka penulis dapat mengemukakan hipotesis
yang akan disajikan dalam skripsi ini, yaitu sebagai berikut: bahwa “Apabila
kegiatan promosi dilakukan dengan tepat - maka dapat meningkatkan hasil

penjualan perusahaan”.

Metode Penelitian
1. Variabel-variabel yang diteliti
Adapun variabel-variabel yang diteliti dalam penulisan skripsi ini terdapat
dua variabel yang diteliti. Variabel-variabel tersebut adalah :
a. Variabel Independent (variabel bebas) atau variabel X adalah Biaya
Promosi.
b. Variabel dependent (variabel terikat) atau variabel Y adalah volume

penjualan.




Metode Pengumpulan Data
a. Data Primer
1. Observasi, yaitu melakukan pengamatan secara langsung obyek penelitian
yang berkaitan dengan kegiatan promosi yang dilakukan oleh perusahaan.
2. Wawancara, vaitu dengan melakukan tanya jawab langsung kepada
personal yang mengetahui tentang obyek penelitian yang sedang diteliti.
b. Data Sekunder
Merupakan pengumpulan data kepustakaan yaitu memperoleh data informasi
yang bersifat ilmiah dan teoritis yang berkaitan dengan penelitian yang
dilakukan oleh penulis, vaitu dengan membaca buku-buku teks, catatan-
catatan kuliah, artikel-artikel atau penelitian terdahulu yang menyangkut

dengan obyek penelitian.

Metode Pengolahan Data

a. Kuantitatif
Metode kuantitatif diperoleh berdasarkan proses pengumpulan data di atas
yang sclanjutnya akan dikelompokkan untuk ditabulasikan dan disajikan
dalam bentuk tabel dan angka untuk memudahkan dalam menganalisa data
dengan mempergunakan metode statistik kuantitatif. Yaitu dengan,
Data diambil dari tahun 1996 s/d tahun 2000 dengan menggunakan metode

statistik perhitungan korelasi dan degresi sebagai berikut :




a. Metode Korelasi
1. EX[ Yl- EX;- ZYl

l' jrard
l/n. X2 X)) . l/ nTY7 - (TY))?

Keterangan :

n = banyaknya data (selama 5 tahun terakhir)

X = variabel yang mempengaruhi (data biaya promosi)

Y = variabel vang dipengaruhi (data volume Penjualan)

r = koefisien korelasi.

b. Metode Regresi
Y=a+ bX

n. EX]Y] - 2X1 - 2Y1

n =X? - (TX)°

Y =Y dan X = IX
n

Ujit
Ji statistik dengan uji t, dengan tingkat keyakinan 95% (o = 5%) atau 0,05
dengan rumus sebagai berikut :

T n-2




Keterangan : r = koefisien korelasi

n = banyaknya data

to =t hifung

Dengan rumus penilaian hasil to sebagai berikut :

L

Ho diterima, Ha ditolak ; jika to < ta berarti tidak ada peranan yang positif
antara variabel X dan variabel Y

Ho ditolak, Ha diterima ; jika to > ta berarti ada peranan positif antara
variabel X dan variabel Y dan akhirnya : bilama fo > (tabel) maka
signifikan, artinya bahwa hipotesa yang dirumuskan memang, dapat

diterima.

b. Deskriptif Kualitatif

Data kualitatif dapat ditransformasikan ke dalam data kualitatif,

selanjutnya dapat pula penjelasan, umian-uraian atau perhitungan-

perhitungan yang diperoleh dan dianalisa.

Sistematika Penulisan Skripsi

BAB 1

PENDAHULUAN

Bab yang didalamnya menguraikan ; latar belakang masalah,
masalah, tujuan dan kegunaan masalah, hipotesis, metode
penelitian, teknik pengumpulan data, teknik pengolahan data, dan

sistematika skripst.




BAB II

BAB III

BABIV:

BAB V

LANDASAN TEORI]

Pada bab il menguraikan tentang pengertian marketing, fungsi
pemasaran, pengertian dan tujuan promosi , bauran pemasara,
faktor-faktor yang mempengaruhi dalam promosi, dan hubungan
antara promosi dengan peningkatan volume penjualan.
GAMBARAN UMUM OBYEK PENELITIAN

Bab ini menguraikan sejarah singkat perusahaan, struktur
organisasi, proses produksi dan wilayah pemasaran PT. Gunung,
sagara Buana (Gusana), Bekasi.

PEMBAHASAN, ANALISIS DAN INTERPRESTASI

Bab ini menguraikan mengenai data-data yang didapat selama
penelitian, baik data kuantitatif maupun data kualitatif yang
kemudian diclah sedemikian rupa dengan menggunaka metode-
metode statistik (koefisien korelasi dan degresi).

PENUTUP

Bab ini berisi uratan kesimpulan yang didapat dari hasil penelitian

serta saran-saran vang mungkin berguna bagi pihak perusahaan.




