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RINGKASAN

Pemasaran merupakan salah satu komponen yang penting bagi suatu
perusahaan yaitu untuk menjembatani hubungan antara produsen dan konsumen.
Pemasaran tersebut dapat dilakukan meclalui kegiatan promosi yang merupakan
sarana komunikasi untuk memperkenalkan dan memberitahukan bahwa produk
telah terdapat dipasar.

Salah satu kegiatan promosi adalah dengan menggunakan periklanan
dalam rangka memperkenalkan dan membaca dan satu produk yang diiklankan
oleh berbagai macam alat media yang ada seperti : media cetak dan media
elektronik yang diharapkan akan menciptakan suatu keputusan pembelian.
Semakin luas periklanan yang dilakukan melalui berbagai macam alat media yang
ada tentunya dengan tehnik-tehnik penvajian yang lebih baik akan memberikan
prospek terhadap perkembangan volume penjualan

Untuk membuktikan bahwa promost mempunyai pengaruh terhadap
peningkatan volume penjualan, maka penulis memilih perusahaan mebel PT.
Tenang Furniture Manukan - Surabaya sebagai obyek penelitian. Karena selama
ini perusahaan tersebut tengah mengalami penurunan volume penjualan dari tahun
ke tahun.

Dengan melakukan analisis korelasi (r) antara volume penjualan dengan
biaya pelaksanaan kegiatan promosi, menghasilkan hubungan yang kuat dan
searah. Hal ini ditunjukkan dengan koefisien korelasi (r) yang bemilai 0,9. Dani
hasil pengujian dengan menggunakan uji t diperoleh g (36,215) > tube (2,920);
maka diketahui bahwa Ho ditolak dan Hi diterima. Hal tersebut berarti terdapat
korelasi (hubungan) antara kedua variabel yang sangat kuat (signifikan).

Kemudian untuk menguji kedua variabel tersebut maka digunakan analisis
Regresi Linier yang diperoleh suatu persamaan y == 68,004 + 5.8x. (y) mrupakan
Volume penjualan sedangkan (x) adalah biaya promosi. Dari perhitungan tersebut
maka ditemukan (y) = 234,058. Maka volume penjualan dibandingkan dengan
tahun 2002 adalah 234,058 - 107.358 = 126,7 Apabila dibandingkan dengan
penjualan tahun 1999 (tertinggi) diperoleh kenaikan penjualan sebesar 234,058 -
125 = 109.058 (jutaan rupiah). Dengan demikian terbukti bahwa penerapan
strategi promosi penjualan melalui personal selling, pameran, dan brosur secara
efektif dan tepat akan mampu meningkatkan volume penjualan. Hal ini dapat
mengatasi masalah yang dihadapi oleh perusahaan.
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BAB 1

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Masalah |

[lmu pengetahuan dan tehnologi adalah merupakan sebuah proses
kegiatan manusia yang tidak akan pernah berhenti namun akan selalu terus
berkembang dan berkembang mengikuti jaman. Dalam kegiatan perekonomian,
mengembangkan ilmu pengetahuan dan tehnologi adalah merupakan keharusan
yang dilakukan untuk terus menciptakan sebuah produk‘yang nantinya akan
membawa dampak penguasaan pasar sehingga akan memperoleh laba yang
maksimal. Namun hal ini sangatlah tidak mudah, karcna dalam usaha
penguasaan sesuatu pastilah ada pesaing yang juga mempunyai kesamaan visi.

Agar terus dapat berkompetisi dengan para pesaing maka hendaknya
sebuah perusahaan/produsen harus mampu menentukan bagaimana strategi
pemasaran yang tepat untuk dapat mengusasai pasar. Melalur pelaksanaan
promosi yang tepat adalah salah satu contohnya. Dalam Pelaksanaan kegiatan
promosi sedapat mungkin diusahakan agar strategi tersebut dapat menarik
konsumen dengan baik, schingga dapat membawa manfaat dan hasil yang
optimal. Dengan kata lain, kebijakan dalam strategi promosi yang telah
ditetapkan harus secara konsckuen dijalankan demi menunjang peningkatan

volume penjualan.
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Pemasaran merupakan salah satu komponen yang penting bagi suatu
perusahaan yaitu untuk menjembatani hubungan antara produsen dan
konsumen. Pemasaran tersebut dapat dilakukan melalui kegiatan promosi yang
merupakan sarana komunikasi untuk memperkenalkan dan memberitahukan
bahwa produk telah terdapat dipasar.

Salah satu kegiatan promosi adalah dengan menggunakan periklanan
dalam rangka memperkenalkan dan membaca dari satu produk yang diiklankan
oleh berbagai macam alat media yang ada seperti : media cetak dan media
elektronik yang diharapkan akan menciptakan suatu keputusan pembelian.
Semakin luas periklanan yang dilakukan melalui berbagai macam alat media
yang ada tentunya dengan tehnik-tehnik penyajian yang lebih baik akan
memberikan prospek terhadap perkembangan volume penjualan.

Melihat kondisi diatas, maka produsen banyak yang melaksanakan
promosi untuk menarik simpati para konsumen, karena produsen beranggapan
bahwa melalui kegiatan tersebut produknya akan «;1apat dikenal oleh
masyarakat yang nantinya diharapkan dapat meningkatkan volume penjualan.

Pelaksanaan promosi sangatlah diperlukan guna menunjang ataupun
meningkatkan volume penjualan dalam persaingan pasar yang semakin ketat.
Dari apa yang telah dipaparkan sebelumnya, jelas bahwa promosi merupakan
hal yang sangat perlu dalam kelangsungan aktivitas perusahaan sehingga

memerlukan pemikiran-pemikiran tertentu demi tercapainya tujuan perusahaan.
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1.2. Perumusan Masalah
Berdasarkan hal diatas maka rumusan masalah dalam penulisan adalah
sebagai berikut : “Apakah dengan pelaksanaan promosi yang tepat akan dapat

meningkatkan volume penjualan 7”.

1.3. Tujuan Penulisan
Untuk mengetahui, sejauh mana promosi dapat berperan sebagai salah satu

faktor yang dapat meningkatkan volume penjualan.

1.4. Manfaat Penulisan

a. Bagi perusahaan
Sebagai bahan informasi dan bahan pertimbangan bagi manajer yang
berkepentingan.

b. . Bagi Peneliti
Sebagai sarana untuk menerapkan dan mengaplikasikan teori-teori yang
telah diperoleh selama masa studi maupun dari sumber lain.

c. Bagi Pembaca i
Sebagai bahan acuan untuk melakukan penulisan yang berkaitan dengan

masalah ini di masa yang akan datang.
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