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MANAJEMEN PEMASARAN

Tujuan penelitian adalah untuk mengetahui hubungan biaya promosi dengan
nilai penjualan pada PT Sapta Mitra Inti . Metode yang digunakan untuk
mengumpulkan data adalah studi kepustakaan dan studi lapangan. Teknik
analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah teknik analisis
koefisien Kkorelasi sederhana. Hasil penelitian menunjukkan kegiatan promosi
dalam hal ini Periklanan dan Promosi Penjualan sangat berpengaruh terhadap
peningkatan nilai penjualan, hal ini dapat dibuktikan dengan adanya hubungan
yang sangat kuat dan positif dari hasil analisis antara biaya promosi dengan nilai
penjualan, dimana diperoleh koefisien korelasi sebesar 0,97 dan dengan
koefisien penentu sebesar 94,09 % sedangkan sisanya sebesar 5,91 %
merupakan kontribusi faktor-faktor lain seperti harga, selera konsumen, kualitas
produk, persaingan dan faktor eksternal lainnya. Dan dari hasil pengujian

hipotesis dengan uji T diketahui bahwa to (6,9111) > ty» (3,183), maka Ho
ditolak dan Ha diterima, sehingga didapat kesimpulan bahwa terdapat hubungan
yang signifikan antara biaya promosi dengan nilai penjualan dengan tingkat
keyakinan 95%.
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Permasalahan
1. Latar Belakang

Memasuki perkembangan teknologi yang semakin maju, membuat
masyarakat dunia semakin luas dan terbuka dalam menerima informasi.
Keterbukaan informasi tersebut mempengaruhi cara pandang konsumen
dalam mengambil setiap keputusan.

Sikap harus memilih keputusan yang tepat saat ini dikarenakan
kemajuan teknologi juga diikuti dengan terjadinya krisis keuangan di
hampir seluruh negara di dunia ini. Hal ini memaksa masyarakat untuk
lebih berhati-hari dalam menggunakan uangnya. Sikap berhati-hati tersebut
karena sekarang ini masyarakat harus lebih memprioritaskan kebutuhan
primer dibanding sekunder atau bahkan tertier. Tak heran, apabila saat ini
perusahaan yang ingin tetap beroperasi harus melakukan berbagai upaya.
Banyak perusahaan yang harus bersaing ketat dalam menarik perhatian
konsumen untuk membelanjakan uangnya tersebut atas produk atau jasa

yang perusahaan hasilkan.
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Salah satu upaya yang umumnya diterapkan oleh perusahaan adalah
dengan mengadakan promosi. Biasanya promosi ini dilakukan dengan
memasang iklan melalui media cetak dan mengadakan pameran di tempat-
tempat tertentu. Untuk pemasangan iklan, tentu perusahaan harus
memikirkan ide yang kreatif, inovatif, menarik namun jujur terhadap
penilaian produk yang dijualnya. Kejujuran dalam mempromosikan produk
atau jasa yang dijual menjadi nilai jual lebih bagi perusahaan. Hal ini
karena apabila produk yang dipromosikan sesuai dengan kenyataannya,
akan memberikan kepuasan bagi konsumen yang membelinya.

Apabila konsumen tersebut puas terhadap produk yang perusahaan
jual, maka perusahaan mengharapkan konsumen dapat melakukan
pembelian secara berulang-ulang dalam rentang waktu yang panjang pula.
Artinya, pembelian secara berulang tersebut akan meningkatkan penjualan
perusahaan yang sekaligus diikuti dengan keuntungan pendapatan
perusahaan. Tentu saja ini sesuai dengan apa yang menjadi motif bagi
setiap perusahaan, yakni memperoleh laba yang sebesar-besarnya.

Untuk promosi dengan melakukan atau mengikuti pameran, maka
diharapkan perusahaan dapat memperkenalkan produk atau jasa yang kita
jual kepada pengunjung. Biasanya pada saat pameran, pengunjung bisa
memperoleh test produk dan penjelasan secara langsung mengenai produk

atau jasa. Cara ini diharapkan dapat membuat pengunjung menilai secara
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langsung kelebihan dan kelemahan produk atau jasa, sekaligus untuk
mempengaruhi pengunjung untuk melakukan pembelian.

Masalah yang dihadapi PT Sapta Mitra Inti saat ini adalah apakah
biaya promosi yang dikeluarkan oleh perusahaan mempunyai pengaruh
terhadap volume penjualan. Oleh karena itu, untuk mengetahui sejauh
mana hubungan biaya promosi dengan volume penjualan, maka penulis
mengadakan penelitian dengan judul : “HUBUNGAN BIAYA PROMOSI
DENGAN NILAI PENJUALAN PADA PT SAPTA MITRA INTI DI

JAKARTA.

Identifikasi
Berdasarkan latar belakang diatas maka penulis
mengidentifikasikan permasalahan sebagai berikut:
a. Faktor-faktor apa saja yang mempengaruhi nilai penjualan?
b. Bagaimana cara perusahaan melakukan promosi?
c. Apakah promosi yang dilakukan efektif dalam meningkatkan
penjualan?

d. Bagaimana hubungan antara biaya promosi dengan nilai penjualan?
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3. Pembatasan
Karena keterbatasan waktu, biaya dan tenaga Kkerja serta
keterbatasan pengetahuan baik teori maupun cara melakukan penelitian,
maka permasalahan penelitian dibatasi pada:

a. Objek penelitian dibatasi pada biaya promosi, karena penulis
mempunyai alasan bahwa promosi sangat penting bagi perusahaan.
Contoh: promosi adalah memperkenalkan suatu produk kepada
konsumen, dimana jika konsumen sudah mengetahui tentang adanya
produk tersebut maka di benak konsumen dapat timbul perasaan suka
atau tidak suka yang pada akhirnya mendorong konsumen yang
mempunyai daya beli untuk membeli.

b. Subjek penelitian dibatasi pada PT Sapta Mitra Inti yang mana
merupakan perusahaan yang cukup besar bergerak di bidang
percetakan. Perusahaan ini didirikan pada tahun 1999 dan memiliki
karyawan sebanyak 40 orang.

Berdasarkan uraian dalam pembatasan di atas, maka penulis tertarik untuk

menyusun penelitian dengan judul, “ Hubungan Biaya Promosi Dengan

Nilai Penjualan Pada Pt Sapta Mitra Inti”
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4. Perumusan
Berdasarkan uraian di atas, maka yang menjadi perumusan masalah
dalam penelitian ini adalah:
a. Bagaimana pelaksanaan promosi yang dilakukan PT. Sapta Mitra Inti
di Jakarta dalam meningkatkan nilai penjualan?
b. Apakah terdapat hubungan antara  biaya promosi  dengan

peningkatan nilai penjualan PT. Sapta Mitra Inti di Jakarta?

B. Tujuan dan Manfaat Penelitian
1. Tujuan
a. Untuk mengetahui pelaksanaan promosi pada PT. Sapta Mitra Inti di
Jakarta.
b. Untuk mengetahui Pengaruh antara biaya promosi dengan nilai

penjualan di PT. Sapta Mitra Inti di Jakarta.

2. Manfaat
a.  Bagi pihak perusahaan dapat memberikan informasi yang bermanfaat
khususnya sebagai bahan pertimbangan dalam upaya meningkatkan
penjualan melalui promosi kepada konsumen.
b. Bagi penulis sebagai syarat yang wajib dilakukan dalam rangka

memperoleh gelar kesarjanaan serta dapat menerapkan teori
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penjualan dan aplikasinya yang diperoleh dari mata kuliah
manajemen pemasaran dalam kehidupan sehari-hari.
Bagi pembaca dapat bertambahnya wawasan dan pengetahuan dalam

hal teori penjualan serta aplikasinya.
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