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ABSTRAK
PERANAN PEMBERIAN POTONGAN HARGA (DISKON) DALAM MENINGKATKAN VOLUME PENJUALAN KAOS SEPAKBOLA ADIDAS PADA PT.VILOUR PROMO BANDUNG
Oleh : Imam Pirmansyah


Dalam perekonomian Indonesia yang belum stabil, memberi dampak pada dunia usaha, begitu juga terhadap bidang usaha penjualan produk-produk olah raga diantaranya kaos sepakbola Adidas. Hal tersebut mengakibatkan perubahan yang harus dilakukan oleh perusahaan dalam menetapkan program pemasaran.


Kegiatan pemasaran merupakan salah satu kegiatan yang dijalankan oleh perusahaan untuk memasarkan dan menjual barang hasil produksinya kepada konsumen. Dalam kegiatan pemasaran ada unsur-unsur yang dinamakan dengan bauran pemasaran yang meliputi periklanan, publisitas dan humas, pemasaran langsung, promosi penjualan, dan penjualan tatap muka.


Salah satu syarat pemasaran dari promosi penjualan adalah potongan harga. Potongan harga adalah penguarangan harga produk dari harga normal dalam periode tertentu. Kebijakan potongan harga tersebut akan berdampak pada volume penjualan. Volume penjualan adalah jumlah unit yang terjual dari suatu produk dan ditetapkan pada suatu periode tertentu.


Berdasarkan hasil analisis dalam penelitian ini, penulis melihat kalau  pemberian potongan harga yang dilakukan pada PT.Vilour Promo Bandung mempunyai yang besar dalam meningkatkan volume penjualan kaos sepakbola Adidas. Hal ini dapat dilihat dari perhitungan melalui koefisien korelasi yang diperoleh, nilai r = 0,97 dan Kd = 94% dengan taraf signifikan 0,05 diperoleh uji 
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ABSTRACT

ROLE OF GIVING OF DISCOUNT IN IMPROVING 
VOLUME SALE OF  FOOTBALL T - SHIRT OF ADIDAS AT  
PT.VILOUR PROMO BANDUNG
By : Imam Pirmansyah

In economics of Indonesia which not yet stabilized, giving impact  corporate world, so also to area of effort sale of athletic products among others football t- shirt of Adidas. The mentioned result change which must doing by company in specifying marketing program. Activity of marketing represent one  activity run by company to market and sell goods result of its production to consumer. In activity of marketing there is named elements with marketing hotchpotch covering advertisement, liaison and publicity, direct marketing, sales promotion, and sale look in the face. One  marketing appliance of sales promotion is discount. Discount is reduction of product price of normal price in specified period. Policy of  giving of the discount will affect  sale volume. Sale volume is the amount of sold unit from a product and specified at one particular specified period. giving of well-balanced and correct discount with quality of better product will affect positive to sale volume. On the contrary  giving of irrational discount or  not pursuant to correct reason generally will have an effect on negativity to sale volume. Pursuant to result of analysis in this research, writer see if discount  PT.Vilour Promo Bandung have big enough role in improving sale volume. This matter can be seen from calculation through obtained correlation coefficient, value of r = 0,97 and   d = 94% with level of significan 0,05 obtained by test with equal to 7,128 and equal to 3,182.
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