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ABSTRAKSI


Dalam penelitian ini penulis memberikan judul “PENGARUH VARIABEL PROMOTION MIX TERHADAP VOLUME PENJUALAN DI UD. ADHI JAYA” dengan metode analisa regresi linier berganda.


Adapun hasil analisis yang didapat atas variabel-variabel bebas X1, X2 dan X3 secara simultan mempunyai nilai kontribusi yang kuat sebesar 97,3 % dan secara parsial terdapat variabel bebas X1 = biaya advertising yang kurang kontribusinya terhadap variabel terikat Y hanya 6,1 %. Sedangkan hasil pengujian hipotesa secara simultan menghasilkan pengaruh yang kuat dari variabel bebas X1-X3 terhadap variabel terikat Y dan secara parsial variabel bebas X1 = biaya advertising kurang signifikan terhadap variabel terikat Y, karena nilai signifikan variabel bebas X1 0,787 > 0,05 dan t hitung X1 = 0,274 < 2,086, sehingga Ho diterima dan H1 ditolak.


Jadi dalam pengaruh variabel promotion mix terhadap volume penjualan perusahaan, variabel bebas X1 = biaya advertising masih kurang signifikan ( lemah ).  

BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah


Perkembangan dunia usaha dalam era globalisasi saat ini menuntut setiap perusahaan untuk mengoptimalkan sumber dayanya, yaitu di dalam bidang produksi, sumber daya manusia, keuangan dan pemasaran, agar mampu bersaing dalam pasaran domestik maupun manca negara. 
Bagian pemasaran sebagai ujung tombak suatu perusahaan diharapkan untuk mampu mendistribusikan produknya dengan cara yang seektif dan seefisien mungkin, sehingga mampu merealisasikan tujuan perusahaan baik untuk jangka pendek dan jangka panjang. Strategi dan penerapan promosi yang tepat merupakan salah satu cara untuk mengkomunikasikan produk kepada konsumen. Pemilihan bentuk promosi setiap perusahaan sangat berbeda-beda tergantung pada karakteristik produk dan kebijakan pemasaran yang dilaksanakan. Salah satu bentuk promosi yang efektif adalah pelaksanaan advertising, sebab advertising mampu menjangkau secara merata di pasar konsumen, sehingga produk perusahaan dapat segera diterima oleh masyarakat. 
Penerapan promosi pemasaran adakalanya tidak kurang tepat sasaran dan hasil yang optimal. Hal ini disebabkan adanya pemilihan media yang kurang tepat, 
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sehingga terjadi pemborosan dan misi utama perusahaan untuk memperkenalkan produknya menjadi gagal. Dengan demikian perlu dilakukan suatu strategi tentang pemahaman dan penerapan advertising yang tepat guna dan sasaran secara efektif dan efesien, sehingga tujuan perusahaan untuk meningkatkan jumlah penjualan akan tercapai.. 
Strategi promosi yang biasa dipergunakan oleh perusahaan adalah promotion mix, dimana variable-variabelnya sangat menunjang operasional promosi yang optimal Adapun variable-variabel tersebut adalah advertising (periklanan), sales promotion (promosi penjualan), personal selling (penjualan individu) dan publication (publisitas). Dengan adanya variabel dalam promotion mix perusahaan dapat memilih jenis promosi yang lebih cocok dengan jalan membaurkan variable-variabel promosi tersebut. 
Dengan demikian perusahaan dapat menentukan variabel-variabel mana yang optimal dalam promotion mix, sehingga perusahaan lebih efesien dalam biaya operasionalnya dalam mencapai tujuan yang telah ditetapkan. 

Dengan menggunakan kombinasi variabel-variabel yang ada pada promotion mix secara tepat dengan melihat selera pasar konsumen, maka produk yang ditawarkan ke masyarakat akan lebih teapt sasaran dan menghemat biaya, serta jumlah penjualan perusahaan akan meningkat 
Dalam proses operasionalnya UD. Adhi Jaya ini melaksanakan strategi promotional mix dengan advertising melalui media cetak seperti koran dan majalah, dan personal selling yang dilaksanakan door to door ke konsumen, 
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serta media internet sebagai promosi sehingga produk yang ditawarkan akan lebih dikenal oleh konsumen yang menjadi pasar sasaran dari perusahaan, Dalam hal ini perusahaan juga harus memantau kondisi pemasaran para pesaing yang menjual produk yang  sejenis, agar perusahaan mampu bersaing di pasar konsumen. 


Berdasarkan dari kondisi pemasaran tersebut di atas, maka Penulis mengadakan penelitian dengan judul “PENGARUH  VARIABEL PROMOTION MIX TERHADAP  VOLUME PENJUALAN  DI  UD.  ADHI  JAYA –SURABAYA”.

1.2 Perumusan Masalah


Adapun pokok masalah yang diteliti adalah : 

1. Apakah biaya advertising, personal selling dan internet  mempunyai pengaruh secara bersama-sama terhadap penjualan di UD Adhi Jaya-Surabaya ?

2. Apakah biaya advertising, personal selling dan internet mempunyai pengaruh secara parsial terhadap penjualan di UD Adhi Jaya-

      Surabaya ?
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1.3. Tujuan Penelitian

 
           Adapun tujuan penelitian dari penelitian ini adalah: 

1.   Untuk mengetahui apakah biaya advertising, personal selling dan internet  mempunyai pengaruh secara bersama-sama terhadap volume penjualan di UD.  Adhi Jaya-Surabaya ?

2.   Untuk mengetahui apakah biaya advertising, personal selling dan internet  mempunyai pengaruh secara parsial terhadap volume penjualan di UD.  Adhi Jaya-Surabaya ? 

1.4 Maanfaat Penelitian 

      Sedangkan manfaat dari penelitian ini adalah :

a. Untuk Penulis

Memberikan wawasan baru di bidang pemasaran, dimana penulis lebih mengeti tentang promotion mix serta penerapannya di perusahaan.


b. Untuk Perusahaan
Merupakan sumbangan pemikiran di bidang pemasaran, agar operasional perusahaan mempunyai strategi yang tepat dalam

      menentukan pasar sasaran dan permintaan konsumen

              c. Uuntuk Perpustakaan           

                   Untuk menambah kasanah pengetahuan melalui literature skripsi  

                  sehingga dapat bermanfaat bagi pembaca yang membutuhkannya.












5

1.5. Sistematika Penulisan.


Untuk format penulisan skripsi ini, maka penulis membentuk kerangka penulisan yang dapat penulis jabarkan sebagai berikut :

BAB I  : PENDAHULUAN

          Berisikan latar belakang masalah, perumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelttian dan sistimatika penulisan.

BAB II  : TINJAUAN PUSTAKA

           Berisikan tentang landasan teori dari pengertian pemasaran, pengertian tentang promotion mix, pengertian tentang advertising, personal selling dan internet, pengertian tentang volume penjualan dan hubungan antara promotion mix terhadap volume penjualan, serta hipotesa penelitian.

BAB III : METODOLOGI PENELITIAN

                Berisikan jenis peneltian, obyek peneltian, definisi operasional variabel, jenis dan sumber data, tekhnik pengumpulan data, tekhnik dan model analisis data serta pengujian hipotesis penelitian.

BAB IV : PEMBAHASAN MASALAH

                Berisikan mengenai deskripsi hasil penelitian, analisa data dan pengujian data hasil peneltian, serta pembahasan.
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BAB V   :  KESIMPULAN DAN SARAN

                  Berisikan kesimpulan daripada hasil penelitian serta saran yang dapat dijadikan masukan oleh perusahaan dalam mengambil kebijkasaan pemasaran  melalui promotion mix.
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