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ABSTRAKSI SKRIPSI

A, Teori

Kebersihan suatu perusahaan guna mencapai dan membina reputasi, tidak
terlepas dari seluruh kegiatan yang ada pada perusahaan, baik kegiatan produksi,
kegiatan keuangan, sumber daya manusia, dan salah satunya adalah kegiatan
pemasaran. Kegiatan pemasaran merupakan salah satu kegiatan yang dilakukan
oleh perusahaan dalam usahanya mempertahankan kelangsungan hidup maupun
untuk mengembangkan usahanya. Mengingat pentingnya kegiatan pemasaran,
maka di dalam perencanaan pemasaran diperlukan adanya perencanaan secara
menyeluruh maupun strategi dan taktik yang tercakup didalam marketing mix
(bauran pemasaran).

Salah satu unsur penting dalam marketing mix adalah kepiatan
promosi yang merupakan kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan untuk
menginformasikan dan mengkonsumsikan tentang kelebihan  ataupun
keistimewaan produk yang dihasilkan perusahaan tersebut agar dikenal oleh
masyarakat ( konsumen ). Perusahaan dalam memasarkan produknya harus dapat
menimbulkan kepercayaan konsumen terhadap produknya dan dapat membuat
konsumen merasa tertarik untuk membeli dan menjadi pelanggan.

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan adalah suatu upaya untuk
meningkatkan volume penjualan terutama produk coca cola, guna
mempertahankan pembeli tetap, mencari calon pembeli baru, dan sekaligus
berusaha untuk mempertebal rasa kepercayaan konsumen terhadap hasil produksi
perusahaan untuk mendorong penjualan dalam kompetisi saat ini.

B. Temuan

1. Kegiatan promosi merupakan kegiatan yang sangat penting bagi PT. DBBC
karena tanpa adanya kegiatan tersebut maka produk yang telah dhasilkan
oleh perusahaan tidak akan diketahui oleh konsumen.

2. Variabel-variabe dalam bauran promosi ( promotion mix ) dilaksanakan
secara tepat, rutin dan berkesinambungan, artinya antara kegiatan promosi

yang satu dengan yang lainnya dapat saling menunjang sehingga
pelaksanaannya dapat berjalan dengan baik.

3. Kebijaksanaan penetapan anggaran promosi PT. DBBC dilakukan oleh
manajer promosi, di mana besarnya anggaran dihitung berdasarkan
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i O™
pertlmbangan{&etorxtls dengan pengalaman tahun sebelumnya dan
mempertimbangkan kemampuan pesaing.

Perusahaan telah tepat dalam memilih dan mengkombinasikan kegiatan
promosi dalam usahanya untuk meningkatkan volume penjualan, sehingga
volume penjualan coca cola akan meningkat terus, ini terlihat dari hasil
analisa korelasi yang menyatakan adanya hubungan yang kuat dan positif
antara kegiatan promosi yang dilakukan dan hasil penjualan yang dicapai.
Hasil perhitungan koefisien korelasi variabel advertising diperoleh r = 0,99,
sales promotion diperoleh r = 0,98, dan publisitas diperoleh r = 0,93, sales
promotion diperoleh y = 3 -+ 10.x, dan publisitas diperolehy =7 + 16.x.

Sasaran pemasaran ditujukan untuk daerah yang mempunyai potensi besar,
batk di dalam maupun di luar kota dengan terlebih dahulu mengadakan
evaluasi secara cermat, serta memberikan pelayanan yang baik kepada
konsumen, schingga jumlah konsumen dapat ditingkatkan.

Jakarta,
Pembimbing Materi

Drs. Soeroso.
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Dalam menghadapi era globalisasi perdagangan bebas dewasa ini terjadi
persaingan yang sangat ketat di dalam memasarkan produk atau jasa, yang
dihasilkan oleh perus'ahaan. Hal ini ditandai dengan semakin meningkatnya
persaingan antara sesama perusahaan yang bergerak dalam bidang industri yang
sejenis. Oleh karena itu perusahaan dituntut untuk memperhatikan masalah-
masalah yang berhubungan dengan masalah pemasaran dari produk atau jasa yang
dihasilkannya. Kegiatan pemasaran menduduki peran yang sangat penting dalam
dunia usaha, mengingat orientasinya terhadap masyarakat (konsumen). Banyak
barang-barang konsumsi yang baru, setiap tahun mengalami kegagalan bukan
karena produk-produk tersebut lemah, tetapi karena produk itu tiba dipasar tanpa
mempunyai sesuatu yang memikat.

Kegiatan pemasaran merupakan salah satu kegiatan yang dilakukan oleh
perusahaan dalam usahanya mempertahankan kelangsungan hidup maupun untuk
mengembangkan usahanya. Mengingat pentingnya kegiatan pemasaran, maka di
dalam perencanaan pemasaran diperlukan adanya perencanaan secara menyeluruh

maupun strategi dan taktik yang tercakup di dalam marketing mix (bauran

pemasaran). Keputusan—keputusan dalam pemasaran harus dibuat untuk




menentukan produk, harga, pasar, dan promosi. Kegiatan pemasaran tidak hanya
dilakukan pada saat selesainya proses produksi, juga tidak berakhir pada saat
penjualan dilakukan, perusahaan harus dapat memberikan kepuasan jika
mengharapkan dapat penjualan terus atau konsumen mempunyai pandangan yang
baik terhadap perusahaan. Hal ini dilakukan agar perusahaan mampu bersaing dan
mempertahankan serta memperluas pangsa pasar yang telah ada. Dalam
memainkan profesionalismenya perusahaan harus mampu mengembangkan
kegiatan pemasaran untuk terus memperoleh informasi pasar, mencari tahu
tentang tuntutan selera konsumen sehingga mereka memperoleh kepuasan dan
perusahan memperoleh laba.

Kegiatan pemasaran dapat memainkan perannya dengan variabel-variabel
yang dimilikinya. Variabel itu meliputi perencanaan dan pengembangan produk
sesuai dengan tuntutan perubahan selera dan pengembangan produk sesuai
dengan tuntutan selera konsumen, penetapan harga jual yang bersaing, kegiatan
promosi yang efektif, dan pemilihan saluran distribusi sebagai sarana aksi
penjualan produk yang akan dipasarkan. Promosi yang merupakan salah satu
unsur marketing mix dianggap mampu membantu dalam menanggulangi masalah
persaingan, tetapi unsur-unsur lain tidak dapat diabaikan. Begitu juga halnya
dengan kegiatan promosi yang dilakukan oleh PT. DJAYA BAVERAGES
BOOTTLING COMPANY Jakarta yang memproduksi berbagai jenis minuman
ringan diantaranya coca-cola, yang sekarang ini perusahaan telah menguasai

pangsa pasar minuman ringan dan perusahaan ini telah mampu mencapai jumlah




penjualan maximal yang melebihi dari jumlah ditargetkan dan diharapkan
perusahaan dapat terus meningkatkan volume penjualannya. Di mana di dalam
usaha untuk meningkatkan volume penjualannya mereka melakukan berbagai
kegiatan promosi diantaranya periklanan dan personal selling yang merupakan
alat promosi utama dan dalam prakteknya didukung serta dilengkapi dengan
promosi penjualan.

Untuk menentukan komunikasi atau ramuan promosi yang efektif adalah
merupakan tugas yang sulit dalam manajemen pemasaran, karena komunikasi
yang efektif akan dapat merubah tingkah laku pembeli atau memperkuat tingkah
laku yang sudah diubah sebelumnya. Usaha-usaha itu tidak hanya dilakukan oleh
satu perusahaan saja tetapi juga oleh perusahaan lain baik yang sejenis maupun
tidak. Di mana masing-masing perusahaan ingin berhasil dalam memasarkan
produknya baik diwilayah sendiri maupun di wilayah lainnya. Sehingga
diharapkan dengan pelaksanaan promosi ini akan terjadi peningkatan dalam

volume penjualan khususnya produk coca-cola itu sendiri.

. Identifikasi Masalah

Berdasarkan latar belakang diatas, maka dapatlah kiranya masalah tersebut

di identifikasikan sebagai berikut :

1. Citrarasa coca-cola yang sesuai dengan selera konsumen.

e e




Permintaan pasar dan market share yang harus dikuasai oleh perusahaan
sesuai dengan produk atau jasa yang dihasilkannya.
Kegiatan promosi yang dilakukan sudah efektif.

Harga jual coca-cola yang layak dan sesuai dengan kemampuan daya beli

konsumen.

Pembatasan Masalah

Mengingat luasnya permasalahan yang dihadapi oleh perusahaan dalam
meningkatkan volume penjualan dan penulis tidak mungkin membahas
secara keseluruhan, maka penulis hanya membatasi pada masalah
pelaksanaan promosi dan pengaruhnya terhadap peningkatan volume

penjualan coca-cola pada PT. DJAYA BEVERAGES BOOTTLING

COMPANY JAKARTA.

Perumusan Masalah

Dari pembatasan masalah yang dikemukakan diatas, maka masalah yang

akan diteliti dapat dirumuskan sebagai berikut :

1. Faktor-faktor apa sajakah yang mempengaruhi dalam kegiatan promosi ?

2. Bagaimanakah PT. DJAYA BEVERAGES BOOTTLING COMPANY
JAKARTA dalam mengkombinasikan variabel-variabel promosi ?

3. Sejauh mana pengaruh biaya promosi terhadap peningkatan volume

penjualan pada PT. DJAYA BEVERAGES BOOTTLING COMPANY

JAKARTA ?




C. Tujuan dan Manfaat Penelitian

1.  Tujuan Penelitian
Adapun tujuan penelitian yang ingin dicapai adalah sebagai berikut :
a. Mengetahui pengaruh biaya promosi terhadap peningkatan volume
penjualan.
b. Mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi dalam kegiatan promosi.
c. Mengetahui sampai sejauh mana peranan promosi dalam meningkatkan

volume penjualan.

2. Manfaat Penelitian
a. Bagi Perusahaan
Dapat memberikan masukan atau bahan pertimbangan bagi perusahaan
dalam melaksanakan promosi yang baik untuk meningkatkan volume
penjualan.
b. Bagi Penulis
Merupakan skala perbandingan antara teori-teori yang diperoleh di

bangku kuliah dengan praktek (kenyataan) yang ada dilapangan.

D. Meteologi Penelitian

Metode penelitian yang penulis pergunakan dalam proses pengumpulan

data adalah sebagai berikut :




Sumber Data

. Data Primer

Yaitu data yang diperoleh secara langsung dari perusahaan yang
dijadikan objek penelitian.

Data Sekunder

Yaitu data yang diperoleh melalui study pustaka dengan cara membaca

buku-buku yang relevan dengan penelitian yang sedang dilakukan.

Teknik Pengumpulan Data

a.

Interview

Yaitu melakukan tanya jawab langsung dengan pihak terkait untuk
memperoleh informsi khususnya masalah promosi.

Observasi

Yaitu mengumpulkan data atas dasar pengamatan langsung pada objek

yang teliti.

Metode Analisa

Untuk mengetahui apakah ada hubungan yang berarti antara biaya promosi

dengan hasil penjualan, sehingga dapat memberikan gambaran sampai

sejauh mana hubungan biaya promosi yang bisa mengakibatkan naik

atau turunnya volume penjualan. Salah satu analisa yang dapat digunakan

adalah :




a. Analisa Koefisicn Korelasi

Analisa ini adalah untuk mengetahui apakah ada hubungan yang berarti
antara biaya promosi dengan penjualan, schingga dapat memberikan
gambaran sampai sejauh mana hubungan biaya promosi yang
mengakibatkan naik atau turunnya volume penjualan. Kemudian akan
dapat disimpulkan apakah kegiatan promosi yang dilaksanakan
bermanfaat atau tidak.

Rumus yang dipakai untuk menghitung koefisien korelasi adalah :

o ey QY J
Sy =Yy - Q)

Dimana y = Volume Penjualan
r = Koefisien Korelasi
n = Jumlah Data
x = DBiaya Promosi
Z = Sigma

E. Sistematika Penulisan

Sistematika pembahasan yang digunakan oleh penulis agar dapat
memberikan gambaran yang utuh, lengkap dan benar, maka disusun sistimatika

pembahasan sebagai berikut :




BAB 1

BAB Ii

BAB Il

BAB 1V

PENDAHULUAN
Bab ini merupakan bab pendahuluan yang memuat latar belakang
masalah, identifikasi masalah, tujuan dan manfaat penelitian,

hipotesis, metodelogi penelitian serta sistematika pembahasan.

LANDASAN TEORI

Bab ini merupakan bab landasan teori yang memuat pengertian
marketing mix, pengertian promosi dan peranannya, tujuan
pelaksanaan promosi, antara promotional mis, serta penetapan

anggaran biaya promosi.

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

Bab ini merupakan pembahasan tentang sejarah singkat
perusahaan, struktur organisasi perusahaan, kegiatan promosi
yang dilakukan, tujuan kegiatan promosi, perencanaan dan
sasaran promosi, faktor-faktor yang mempengaruhi kegiatan

promosi serta penetapan anggaran biaya promosi.

ANALISA DAN PEMBAHASAN
Bab ini merupakan pembahasan dari data kualitatif dan
kuantitatif yang diperoleh dalam penelitian yang merupakan

usaha untuk memecahkan permasalaban yang dirumuskan

dengan metode analisis yang telah ditentukan sebelumnya.




BAB V : PENUTUP

Bab ini merupakan bab penutup yang berisikan kesimpulan dari

hasil penelitian dan juga saran-saran yang dapat digunakan

sebagai tindak lanjut dari penelitian yang dilakukan oleh penulis.




