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ABSTRAK

(A) JURIY A MASYITHA WANODYA (97410012/973123340256008)

(B) PERANAN PROMOSI DALAM MENINGKATEAN PENJUALAN PADA PT.
PRADNYA PARAMITHA

(C) X + 69 hal, 1 gambar, 7 tabel

(D) Eata Kamei : Promosi, hasi! penjualan, biaya promosi, korelasi.

(E) Alasan dan Tujuan Penelitian : Kegiatan promosi penling untuk
memberitahukan kehadiran seatu produk kepada calon konsumen untuk membeli
barang vang ditawarkan, Dan kegiatan promosi membutubkan dana atau
investasi yang tidak sedikit dalam meningkatkan penjualan. Oleh karena ity
periu diungkapkan masalah yang dihadapi perusahaan dalam melaksanakas
promosi dan bagaimana mengantisipasinya.

Metode Penelitian ; Dalam pengumpulan data, penulis menggunakan metode
penelitian lapangan ke PT. Praduya Paramitha untuk memperoleh data-data yang
diperlukan serta metode penslitian kepustakaan.

Hasil Penelitian : Kegiatan promosi yang dilaksanakan oleh PT. Pradoya
Paramitha adalah periklanan, personal selling dan promosi penjualan, Kegiatan
promosi penjualan vang dilakukan oleh perusahasn bertujuan untuk
meningkatkan penjualan buku. Berdasarkan analisa korelasi antara biaya
promosi dengan tingkat penjualan diperoleh hasil r = 0,9846 (mendekati+1)
yang berarti mempunyai hubungan yang sangat kuat dan positif, berarti naiknya
biaya promosi akan diikuti dengan naiknya tingkat pemjualan buku, demikian
pula sebaliknya.

Kesimpulan dan Saran : Di dalam menghadapi tingkat persaingan yang
semakin tajam, kegiatan promosi sangat penting untuk meningkatkan penjualan,
dengan demikian perusahaan harus melaksanakan strategi pemasaran yang
efisien dan efektif
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BABI

PENDAHULUAN

A. Y.atar Belakang

Setiap negara yang sedang membangun guna mencapai suafu negara yang
adil dan makmur akan mengerahkan segala upaya sarana dan fasilitas yang
tersedia untuk menjadi bahan masukan dalam proses pembangunan tersebut.
Seperti yang dapat kita lihat di Indonesia, pembangunan dilaksanakan di segala
bidang dengan menyediskan kebutuhan pokok seperti sandang, pangan, papan,
don kesehatan bagi masyarakat serts didukung dengan pendidikan. Unfuk
meningkatkan pendidikan masyarakat, pemerintah memberikan bantuan berupa
gedung sekolah, tenaga pengajar yang ahli di bidangnya, dan buku sebagai
penunjangnya. Melalui buku dapat ditemukan berbagai macam pengetahuan dan
informasi baru.

Sejalan dengan tujuan tersebut, PT. Pradnya Paramitha ikut serta
melaksanakan sebagi.n dari tugas pemerintah dalam bidang pembangunan
khususnya dalam melaksanakan pendidikan nasional dengan cara menerbitkan
dan menjual buku-buku pelajaran dari tingkat dasar, menengah sampat tingkat
perguruan tinggi. Buku-buku yang diterbitkan oleh PT. Pradnya. Paramitha antara
lain di bidang politik, ekonomi, sosial budaya, hukum, teknik, PA, IPS,

Matematika, Fisika, Kimia, Biologi, Sejarah, dan lain-lainnya. PT. Pradnya




Paramitha ssbagai salah sata penunjang pendidikan nasional tersebut dalam
menerbitkan dan menjual buku-buku senantiasa berorientasi pada dua sasaran
pokok yaitu pertama, ikut serta mencerdaskan kehidupan bangsa, kedua,
melaksanakan misi perusahaan yaity menerbitkan buku-buku pelajaran bermutu,
dijual dengan harga yang layak untuk mendapatkan laba usaha yang wajar.

Semakin banyaknya perusahasn yang menghasilkan atan menerbitkan
buku bacazn yang sejenis, maka akan timbul persaingan yang tajam antars para
penerbit. Tajamnya persaingan inilah yang akan mendorong perusahaan untuk
menentukan berbagai strategi dalam memenangkan persaingan. Salah satu fingsi
yang diterapkan adalah pemasaran yang merupakan salah sat penuniang uiama
kehidupan bagi perusahaan.

Salah sam kegiatan dari pemasaran yang sangat penting adalah promosi,
promosi memberikan informasi kepada konsumen tentang kegunaan dan sifat dari
barang/jasa, serta meyakinkan konsumen schingga mereka tertarik untuk membeli
barangfjasa yang ditmwarkan. Hampir semua peruszhaan melakukan kegiatan
promosi dengan maksud meningkatkan volume penjualan ataupun untuk
mempertahankan penjualan yang sudah dicapai. Yang termasuk dalam kegiatan
promosi adalah periklanan, personal selling, promosi penjualan, dan publisitas.
Variabel-variabel promosi ini dikombinasikan untuk saling mendukung dalam
suatn strafegi promotional mix. Jadi peranan promosi penting untuk
memperkenalkan, memberitahu kehadiran suatu produk kepada calon konsumen

unfuk membeli t arang yang ditawarkan.




Sehubungen demgan peran promosi vang besar dalam meningkatkan
volume penjualan meka pemulis  tertarik  untuk  meneliti promosi
pemasaran pada PT. Pradnya Paramitha, sehingga penulis menetapkan judul
skripsi ini sebagai berikwt “ Peraman Promosi Dalam Meningkatkan

Penjualan Pada PT. Pradnya Paramitha “ di Jakarta

- Peromusan Masalah.
Mengacu dari latar belakang yang telah penulis uraikan, maka yang
menjadi masalah dalam skripsi ini ‘adajah sebagai berikut:
1. Promosi apa saja yang dilakukan ofeh PT. Pradnya Paramitha
dalam meningkatkan penjualan ?
2.Dan  sejauhmana  peranan promosi dalam meningkatkan penjualan pada

PT. Pradnya Paramitha ?

. Ruang Lingkup Dan Pembatasan Masalah.
Adapun beberapa masalah yang menjadi ruang lingkup dalam penelitian
ini dibatasi pada hal :
1. Perkembangan  penjualan buku di PT. Pradnya Paramitha selama
periode 1995-1999.
2. Mengenai  kegiatan  promosi yang dilakukan oleh PT. Pradnya
Paramitha dari tahun 1995-1999 sebagai penerbit buka,

3. Pengaruh promosi terhadap tingkat penjualan.




D.Tujuan Penelitian
1. Untuk mengetahui pengaruh kegiatan  promosi pada PT. Pradnya
Paramitha terhadap penjualan bulm yang diterbitkanoya.
2. Unfuk mencari masalah vang timbul dalam usaha pemasaran buku.
3. Sebagai sal.ah satu  syarat untuk menempuh ujian Sarjana Ekonomi ( S1 )

pada Fakultas Ekonomi Universitas Darma Persada

E. Manfaat Penelifian
1. Bagi penulis, dapat menambah wawasan fentang peranan promosi
dalam meningkatkan penjualan.
2. Bagi  perusahaan, diharapkan dapat memberikan gambaran dan masukan
sebagai pertimbangan dalam  pengambilan kepufusan bagi  pimpinan
perusahaan dalam menentukan kebijekan  perusahasn terutama yang

berkaitan dengan peningkatan volume penjualan.

F. Metode Penelitian

1. Metode Pengumpulan Data.

Dalam penulisan skripsi ini, penulis menggunakan beberapa metode

pengumpulan dafa yaitu




& Penelitian Lapangan { Field Research ).
Yaitu suatu metode pengumpulan data yeng dilksanakan dengan
mengadakan peninjauan secara langsung pada objek penelitian, dengan
cara:
1) Wawancara, yaitu perolehan data  dengan mengajukan beberapa
pertanyaan secara langsung kepada staff den karyawan vang berwenang, -
1) Observasi, yaitu pengamatan secara langsung terhadap kegiatan
yang sedang dilakukan oleh perusahaan dalam rangka promosi penjualan
buku.
b. Penelitian Kepustakaan.
Yaitu suaty metode pengumpuian data dengan membaca buku-buku
sebagai referensi dan literatur - literatur yang berhubungan  langsung
dengan penulisan karya akhir ini,
2. Metode Analisa Data.
Untuk menganalisa data dengan tepat dan sesuai dengan tujuan penelitian
yang dilalukan maka penulis menggunakan metode-metode :
a. Metode Kualitatif
Metode ini  dimaksucdkan untuk menganalisa data yang tidak ada
hubungannya  dengan angka, misalnya  hasil penjualan meningkat,

promosi yang dilakukan efektif, harga stabil dan lain sebagainya.




b. Metode Kuantitatif
Metode ini dimaksudkan dalam menganalisa data yapg diperoleh
dititikberatkan pada perhitingan angka - angka  Analisa korelagi analisa
ini digunokan wntnk mencari hubungan antara dua variabel atan lebih yang
sifatnya knantitatif.
Dalam hal ini penulis ingin mengetahui hubungan promosi dengan
penjualan. Dua variabel dikatakan berkorelasi apabila perubahan pada
variabe! yang satu skan diikuti perubshan oleh variabel yang lain, baik
gecara langsung manpun  tidak langsung
Rumus korelasi :

nEIXY-ZX ZY

r:

Vo2 - P VoY - (ZYY

Keterangan : n = banyaknya tahug
x = biaya promosi
y = hasil penjualan

r = koefesien korelasi antara x can y

G. SISTEMATIKA PEMBAHASAN.
Untuk mempermudah penulisan, penulis membagi isi karya akhir ini

menjadi 5 {}ima) bab dengan pokok pembahasan sebagai berikut :




BABI:

BABII :

PENDAHUTLUAN

Dalam bab ini penulis menguraiken latar belakang, perumusan
masalah, ruang lingkup dan pembaiasan masalah, tujuan penelitian,
manfaat penelitian, mefode penelitian, dan sistematika pembahasan.
LANDASAN TEORI

Dalam bab int penulis mengemukakan teori -teori yang berkaitaf; )
dengan pembahasan masalah yaitu teori  mengenal pen;gertian
pemasaran dan fungsi pemasaran, bauran pemasaran dan bauran
promosi, periklanan, personai selling, promoesi penualan, dan

publigitas.

BABIII : GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

Dalam bab ini  dikemukakan wsecara umum  tentang PT.
Pradnya Paramitha sebagai objek penelitian dalam penulisan
karya akhir ini . Dalam bab  ini divraikan  mengenai
sgjarsh dan perkembangan perusahaan, struktur organisasi
perusahaan, bidang usaha perusahaan, dan kondisi perusahaan saat

fni.

BAB IV : HASIL PERELITIAN

Dalam bab imi  penulis menguraikan  hasil penelitian yang
telah  dilaknkan pada PT. Pradnya Paramitha yaitu produk yang

dipasarkan, bentuk persaingan yang ada, saluran disiribusi yang




BABV:

digunzkan, pelaksanaan promosi yang dijalankan perusshasn, dan

pengaruk promosi penjualan.

PENUTUP
PDalam bab ini penulis menyimpuikes hasii  penelitian
pada bab - bab sebelumnyva dan memberikan saran - saran

yang berhubungan  dengan permasalahan  yang dibahas dalam -

penulisan karya akhir ini.




