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ABSTRAK

(A)Ida Farida ( 95420047/ 953123340250081)

(B)Hubungan Pelaksanaan Promosi Terhadap Perkembangan Penjualan
Furniture Pada PD. Budi Karya Furniture

(C) X + 74 Halaman, Tabel, Gambar, 1998,

{D)Kata Kunci : Publisitas, Periklanan, Personal Selling, Promosi, Korelasi, Test
of Significant.

(E) Afasan dan Tujuan Peneiitian. Kegialan promosi penting untuk
memperkenalkan, memberitahukan kehadiran suatu produk kepada calon
konsumen untuk membeli barang yang ditawarkan. Dan kegiatan promosi
membutuhkan dana yang tidak sedikit dalam meningkatkan volume
penjualan. Oleh karena itu perlu diungkapkan masalah yang dihadapi
perusahaan melaksanakan promosi terhadap peningkatan penjualan.
Metode Penefitian. Dalam pengumpulan data, penulis menggunakan
metode penelitian kepustakaan dan penelitian langsung ke PD. Budi Karya
Furniture untuk memperoleh data-data yang diperiukan,

Hasil Penelitian. Kegiatan promosi yang dilaksanakan oleh perusahaan
adalah kegiatan periklanan, promosi penjualan dan personai selling.
Kegiatan promosi yang dilaksanakan oleh perusahaan bertujuan untuk
meningkatkan penjualan furniture yang diproduksi dan dijual oleh
perusahaan. Berdasarkan analisa korelasi antara biaya promosi dengan
hasit penjualan diperoleh r = 0,6305 (r = +1), berarti bahwa naiknya biaya
promosi akan dilkuti dengan naiknya hasil penjualan, demikian sebaliknya.
Namun demikian, hasil test of significant menghasilkkan bahwa to < { nq,
yaitu : 1,3809 < 2,3534 maka berarti Ho diterima, dengan demikian
hubungan antara biaya promosi dengan hasil penjualan adalah tidak
significant karena beberapa hal yang terjadi pada dua tahun terakhir, dimana
penjualan yang dicapai menunjukkan kecenderungan tidak stabil yang
merupakan akibat dari krisis ekonomi yang dialami secara nasional yang
berpengaruh pula terhadap perusahaan.

Kesimpulan dan Saran. Didalam menghadapi tingkat persaingan vang
semakin tajam dan keadaan perekonomian yang tidak stabil pada saat ini,
kegiatan promosi yang dilaksanakan perusahaan harus dapat dilaksanakan
dengan lebih efisien dan efekiif agar benar-benar dapat menunjang
pencapaian target penjualan yang optimat.

(F) Daftar Acuan : 13 { 1987 - 1897 )

(G) Ketua Jurusan Manajemen (H) &Wteri

( Dra. Endang Tri Pujiastuti) ( Dr. Suharto Rahman)
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BABI

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Perkembangan dunia usaha telah memberikan kesempatan kepada
perusahaan-perusahaan untuk memajukan kegiatan usahanya. Dalam rangka
memajukan kegiatan perusahan itu pimpinan atau manager memarlukan bagian
pemasaran secara akiif dengan harapan produk yang dihasitkan dapat
memenuhi keinginan masyarakat atau konsumen.

Berbagai masalah dalam pemasaran harus ditangani dan dikelola
dengan manajemen yang tepat untuk mengantisifasi keadaan dan menembus
pasar. Ada berbagai macam strategi pemasaran sebagai dasar pengambilan
keputusan suaiu kebijaksanaan dalam pemasaran.

Selama ini strategi yang dianggap paling baik adalah strategi
acuan/bauran pemasaran yang mencakup strategi produk, strategi harga,
strategi distribusi, strategi promosi. Semua strategi diatas sama pentingnya
satu sama lain,dan merupakan salu kesatuan strategi yang saling terkait.
Artinya apabila strategi produk tefah terpenuhi maka harus diikuti yang lainnya.

Jika dipandang secara keseluruhan Kkebijaksanaan diatas telah
memenuhi sebagai strategi, tetapi barang vang dipasarkan masih terasa

lemah untuk dapat terjual dipasar mungkin barang tersebut tidak dikenal dan




jarang dihadapkan pada berbagai kendala pemasaran, akan tetapi harus

berhasil mencapai tujuan.

B. Perumusan Masalah

Untuk dapat menganalisa dan memecahkan suatu persoalan maka
diperiukan suatu perumusan masalah yang jelas dari apa yang akan
dipecahkan, mengingat cukup banyaknya masalah promosi maka penelitian ini
akan memusatkan pada masaiah :
1. Bagaimana kebijaksanaan promosi yang dilaksanakan oleh PD. Budi Karya

Furniture?

2. Seberapa jauhkah hubungan pelaksanaan promosi yang dilaksanakan oleh

PD. Budi Karya Furniture terhadap penjualannya?

C. Maksud dan Tujuan Peneiitlan
Adapun maksud dari penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Untuk memeﬁuhi salah satu syarat dalam menempuh ujian sarjana ekonomi
strata salu (S1) pada Fakultas Ekonomi Universitas Darma Persada,
Jakarta.

2. Untuk mengetahui kegiatan promosi yang dilaksanakan oleh PD. Budi
Karya.

3. Sebagai bahan  Kkepustakaan untuk para pembaca dalam melakukan




3
masyarakat tidak mengetahulnya. Maka dalam hal ini diperiukan cara yang

dapat menarik perhatian konsumen, cara seperti ini yaitu unfuk
memperkenalkan dan memberikan suatu informasi tentang suatu barang
yang ditawarkan untuk dijual dan lazim kita sebut promosil.

Promosi menunjukkan pada berbagai kegiatan yang dilakukan
perusahaan untuk mengkomunikasikan kebaikan produknya, dengan melihat
peranan promosi yang dominan dalam menghubungkan penjuai dan pembeli.
Maka melalui promosi ini pula masyarakat kensumen diyakinkan akan suatu
produk dan merk sehingga masyarakat konsumen tertarik dan pada akhirnya
nanti akan memilih produk yang ditawarkan.

Hal Ini adalah suatu masalah yang serius apabila suatu produk yang
sesuai penilaian telah memenuhi syarat untuk dipasarkan, (fetapi
kenyataannya barang tersebut tidak dibeli oleh konsumen, namun demikian
seorang manager tidak akan berhenti sampal disini melainkan dengan
keahliannya harus dapat menentukan cara untuk dapat memecahkan
bagaimana cara menarik minat kensumen supaya tertarik terhadap barang
yang ditawarkan dan akhirnya konsumen mengambil keputusan unfuk
membeli barang tersebut.

Promosi juga dilaksanakan pada saat penjualan produk tidak
mencapai targel, sehingga tujuan perusahaan melese! dari rencana semula
yang berarti tidak tercapainya laba maksimal. Kemampuan seorang manager

dalam meneniukan kebijaksanaan promosi untuk menercbos pasar lidak




peneiitian selanjuinya mengenai kegiatan promosi yang berkaitan dengan
perkembangan penjualan.

Penslitian ini adalah bertujuan umtuk mengungkapkan pengaruh
kegiatan promosi yang dilaksanakan oleh PD. Budi Karya Furniture terhadap
perkembangan penjualannya, dimana penulis mencoba mengaplikasikan teori-
taori yang pernah penulis pelajari dari mata kuliah yang diajarkan sehingga
jelasiah keterkaitan antara teori dengan prakteknya untuk terwujudnya suatu

kegiatan ilmiah.

D. Metode Penelitian
1. Metode Pengumpulan Data
Data yang digunakan diperoleh dengan menggunakan metode
penelitian k'epﬁstakaan dan metode penelitian lapangan yang dapat dijabarkan
sebagai berikut ini :

a. Penelitian Kepustakaan ( Library Research ), yaitu penelitian yang dilakukan
sebagai landasan untuk mengetahui maéaiah yang dijadikan pokok
pembahasan dan penyusunan, Dalam hal ini data yang diperiukan diperoleh
dengan cara membaca dan mempetlajari literatur yang berhubungan dengan
permasalahan yang akan dibahas.

b. Penelitian Lapangan ( Fiedd Research ), yaitu penselitian yang langsung

dilakukan terhadap objek penelitian, dimana data yang diperlukan




dapat diperoleh melalui :

1). Wawancara langsung dengan pihak-pihak yang diharapkan akan dapat
memberikan keterangan yang berguna.

2). Kuesioner yang berisikan daftar perfanyaan untuk mendapatkan
informask-informasi langsung dari pihak-pihak yang terkait.

3). Peneiitian on the spot, yaitu pengamatan yang dilakukan langsung ke

lapangan unfuk mendapatkan kehenaran data.

2. Metode Analisis Data

Dalam penulisan ini, metode yang digunakan dalam menganalisis data
adalah metode deskriptif dengan afat analisisnya yaitu perhitungan statistika
untuk mencari sejauh mana hubungan antara kegiatan promosi dengan
perkembangan penjualan. Perhitungan statistika yang digunakan adalah
perhitungan korelasi 2 (dua) variabel dengan rumus :

NIXy-ZLX Ly

YN Ix2—(ExP . Yn Zy? - (ZyP
guna mengetahui seberapa besar pengaruh promosi yang dilakukan oleh

perusahaan terhadap perkembangan penjualannya.

E. Sistematlka penulisan

Untuk memperoleh gambaran mengenai isi dari pembahasan

SRR




skripsi ini maka penulis mencoba untuk menguraikan secara sistimatis. Dari
bagian sistimatika penulisan inilah penulis harapkan, mudah-mudahan para
pembaca akan mendapatkan gambaran secara umum mengenai isi dari skripsi
ini yang penulis sajikan.
Adapun sistimatika penulisan yang penulis utarakan sebagai berikut :
BAB | : PENDAHULUAN
Pada bab ini pembahasan meliputi latar belakang masalah, perumusan
masalah, maksud dan tujuan penelitian, metode peneltian dan
sistimatika penulisan.
BAB II: LANDASAN TEORI
Dalam bab ini berisi tentang teori-teori pemasaran melalui pengertian
pemasaran dan bauran pemasaran, pengerlian promosi, macam-
macam promosi dan teori mengenai faktor-faktor yané mémpengaruhi
promosi.
BAB Il : GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN
Pada bab tiga diuraikan tentang sejarah singkat perusahaan dan
bidang usaha, fungsi ekonomi dan fungsi sosial perusahaan serta
struktur organisasi perusahaan.
BAB IV : ANALISIS DAN PEMBAHASAN HASIL PENELITIAN
Dalam bab empal ini akan dibahas mengenai pelaksanaan kagiatan

promosi yang dilakukan oleh perusahaan, perkembangan penjualan




BABV :

yang dicapai olsh perusahaan selama lima tahun terakhir dan
anggaran biaya promosi yang ditetapkan oleh perusahaan selama lima
tahun terakhir. Bab ini juga akan membahas mengenai hubungan
pelaksanaan promosi dengan perkembangan penjualan perusahaan.
KESIMPULAN DAN SARAN PENUTUP

Didalam bab lima ini penulis memberikan kesimpulan terhadap bab-
bab yang telah diuraikan sebelumnya dan berdasarkan kesimpulan

tersebut, penulis akan mengajukan beberapa saran yang mungkin

bermanfaat bagi perusahaan.




