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ABSTRAK

MUHAJIR, Peranan Bauran Promosi Dalam Meningkatkan Penjualan Pesawat Telepon Pada SBU ICSS  Di PT. INTI (Persero) Bandung, dibimbing oleh            Dra. Umi Narimawati, SE, M.Si., dan Elvira Azis, SE., MT.


Promosi merupakan salah satu kegiatan pemasaran yang banyak digunakan saat ini oleh perusahaan. Kegiatan promosi merupakan kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk mengkomunikasikan manfaat dari produk dan berusaha untuk mempengaruhi keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen. Sedangkan penjualan merupakan aktivitas berpindahnya barang/jasa yang merupakan bagian dari strategi pemasaran untuk mengetahui keinginan konsumen guna mendapatkan keuntungan bagi kedua belah pihak.


Maksud dan tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana pelaksanaan bauran promosi yang dilakukan oleh SBU ICSS di PT. INTI (Persero) Bandung, untuk mengetahui tingkat penjualan pesawat telepon pada SBU ICSS di PT. INTI (Persero) Bandung serta untuk mengetahui seberapa besar peranan bauran promosi dalam meningkatkan penjualan pesawat telepon pada SBU ICSS di PT. INTI (Persero) Bandung.


Kegiatan-kegiatan promosi yang dilakukan oleh SBU ICSS PT. INTI (Persero) diantaranya yaitu, Advertising, Sales Promotion, Humas/Publisitas, Personal Selling & Direct Selling. Biaya yang dikeluarkan oleh perusahaan untuk kegiatan promosi tersebut tidak tetap (fluktuatif), karena disesuaikan dengan kebijakan perusahaan dan tujuan pemasaran. Sedangkan hasil penjualan pesawat telepon selama periode penelitian rata-rata mengalami peningkatan.


Untuk  mengetahui seberapa besar peranan bauran promosi dalam meningkatkan penjualan, dalam penelitian ini digunakan metode deskriptif dan verifikatif. Penelitian deskriptif dilakukan untuk memproleh gambaran pelaksanaan bauran promosi dan volume penjualan. Sedangkan penelitian verifikatif dilakukan untuk mengetahui hubungan antara variabel melalui suatu pengujian hipotesis dengan metode penelitian yang telah dirumuskan melalui perhitungan-perhitungan statistik.


Berdasarkan hasil penelitian, nilai korelasi antara bauran promosi dengan penjualan sebesar 0,711 dengan koefisien determinasi sebesar 50,55 % yang berarti bahwa pelaksanaan bauran promosi berperan sebesar 50,55 % dalam meningkatkan penjualan. Sedangkan hasil analisis dengan menggunakan Regresi Linear Multipel diperoleh hasil yaitu : Y = 2.660.103 + 687.720 X1 + 765.007 X2 + 145.954 X3 + 584.044 X4, menunjukkan bahwa pelaksanaan bauran promosi yang memberikan kontribusi paling besar dalam meningkatkan penjualan adalah jenis kegiatan promosi penjualan (sales promotion) yaitu sebesar  Rp. 765.007,-.


Berdasarkan hasil uji hipotesis ( uji-t ) menyatakan bahwa : t hitung = 2,261 > t tabel = 2,132, dengan demikian H0 ditolak dan H1 diterima sehingga menunjukkan bahwa pelaksanaan bauran promosi berperan dalam meningkatkan penjualan.

ABSTRACT

MUHAJIR, The Role of Mix Promotion In Order to Increase The Selling of Telephone Set on SBU ICSS in PT. INTI (State Owned Enterprise) Bandung, whose guided by Dra. Umi Narimawati, SE., M.Si., and  Elvira Azis, SE., MT.

Promotion is one of marketing activities and it is most used by companies today. A promotion activity is activity that company carried out to communicate the benefit of product and effort to influence a purchasing decision that it made by the consumers. While a selling is an activity that goods or service move out which is a part of the marketing strategy, to know the consumer wont’s and to obtain the benefit for both parties.

The aim and purpose of this research is to understand how the implementation of a mix promotion which carried out by SBU ICSS in PT INTI (State Owned Enterprise) Bandung, to recognize the rate of selling for telephone set in SBU ICSS in PT INTI (State Owned Enterprise) Bandung and to understand how much the role of mix promotion in order to increase the selling of telephone sets in SBU ICSS in   PT INTI (State Owned Enterprise) Bandung.

The promotion activities that SBU ICSS PT INTI (State Owned Enterprise) carried out including Advertising, Sales Promotion, Public relations (Publicity), Personal Selling and Direct Selling. The company spent the cost for promotion activity is not fixed, but, fluctuative, because it must be suitable with the company policy and marketing objective. Whereas the sales revenue of telephone sets during the research period had been increased in average.

To understand how much the role of mix promotion in order to increase the selling, this research used the method of descriptive and verificative. A descriptive research was conducted to obtain the figure of mix promotion implementation and volume of selling. While a verificative research was executed to understand the relations of variables through hypotesis test with a formulated research method through statistical computation.

Based on research results, correlation value between the mix promotion and selling was 0,711 with determination coeficient was 50,55% that it means the mix promotion implementation had a role in 50,55% for increasing the selling. Whereas analysis results that make use Regression Linear Multiple has results as following :

Y = 2.660.103 + 687,720 X1 + 765,007 X2 + 145,954 X3 + 584,044 X4 , to indicate that mix promotion implentation that gave contribution in largest for increasing the selling was the sales promotion that is Rp 765,007 in amount.

Based  on  the result  of  hypotesis   test   ( t-test ) indicated that :                     t computation = 2,261 >  t table = 2,132, thus, H0 is refused and H1 is received so that point out that mix promotion implementation has a role in order to increase selling.
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