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BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

4.1. Hasil Penelitian
4.1.1 Gambaran Umum Perusahaan
PT. Indofood Sukses Makmur TBK cabang Indofood Grup yangbergerak dibidang mie instan merupakan pelopor dalam industri makanan olahan di Indonesia. Saat ini perusahaan menjadi perusahaan pengolahan mie terdepan dan memegang market leader pada masing-masing brand yang dimilikinya. Awalnya pada tahun 1990, PT. Pengan Jaya Inti Kusuma berdiri sebagai perusahaan yang bergerak di bidang pengolahan makanan dan minuman dengan membagun salah satu pabriknya di Padalarang pada tahun 1992. Beberapa tahun kemudian, tepatnya Maret 1994 PJIK berubah nama menjadi PT. Indofood Sukses Makmur yang bernaung di bawah Indofood Grup.
PT. Indofood Sukses Makmur terus mengalami kemajuan. Hal ini dibuktikan dengan adanya pesebaran distribusi produk  yang dipasarkan. Saat ini, PT. memliki 36 pabrik, lebih dari  10 merek dengan 150 rasa dan tipe distributor yang melayani hampir 150.000 outlet.
PT. Indofood Sukses Makmur cabang Bandung merupakan salah satu bagian dari noodle division, PT. Indofood Sukses Makmur memiliki areal kantor dan pabrik seluas 61.640 m². Cabang Bandung daerah cakupan pemasaran di kabupaten dan kota Bandung, Cimahi, Cikampek, Purwakarta, Subang, Cirebon, Tasikmalaya, Garut, Sukabumi, Cianjur, Indramayu, dan Sumedang.
Pada dasarnya, pendirian perusahaan cabang Bandung bertujuan untuk memenuhi kebutuhan masyarakat dalam bentuk makanan murah, bergizi, dan praktis dalam penyajian. PT. ISM diharapkan mampu memnuhi permintaan konsumen untuk wilayah Jawa Barat dan sekitarnya sesuai dengan kesepakatan yang ditetapkan oleh pihak manajemen pusat Indofood Grup. Hal ini didasarkan pada pertimbangan efisiensi dan meminimasi biaya transportasi.
Visi yang dirancangkan PT. ISM cabang Bandung adalah menjadi perusahaan yang dapat memenuhi kebutuhan pangan dengan produk yang bermutu, berkualitas, aman di konsumsi dan menjadi pemimpin industry makanan. Misi dari PT. ISM cabang Bandung yaitu menjadi perusahaan yang dapat membawa nama Indonesia dibidang industry makanan.
PT. Indofood Sukses Makmur tergolong pabrik jenis mass production, artinya pabrik yang selalu memproduksi secara terus menerus dengan jumlah yang banyak, jadi tidak bersifat musiman. Adapun kegiatan-kegiatan dari perusahaan dapat dilihat di bawah ini:
a. Dalam kegiatannya PT. Indofood Sukses Makmur TBK Bandung memproduksi mie instan yang terdiri dari 3 kelompok besar yaitu:
1. Bag noodles, yaitu mie instan dalam kemasan bungkus
2. Cup noodles, yaitu mis instan dalam kemasan cup yang dalam penyajiannya cukup diseduh dengan menggunakan air panas
3. Mie telor, adalah produk mie yang dalam pengolahannya tidak digoreng melainkan dikeringkan.
b. PT. Indofood Sukses Makmur TBK Bandung bekerja sama dengan beberapa pemasok (supplier) yang ditunjuk untuk pengadaan bahan baku (raw material) dan bahan pendukung lainnya. Adapun supplier-supplier yang ditunjuk untuk pengadaan bahan baku dan bahan pendukung produksi mie instan dapat dilihat dibawah ini
Tabel 4.1
Supplier Raw Material

	No
	Material
	Supplier
	Lokasi

	1
	Tepung terigu
	Bogasari Flour Mills
	Jakarta

	2
	Minyak goring
	Salim Ivomas
	Jakarta

	3
	Bumbu
	PT. Food Ingredient Development
	Cikampek

	4
	Karton Packing
	Raci Pack
	Jakarta

	
	
	Puri Nusa
	Bandung

	5
	Etiket
	Supermova
	Jakarta

	
	
	Prima Makmur
	Jakarta

	
	
	Respati
	Jakarta

	
	
	Cipta Kemas Abadi
	Jakarta



c. Produk yang dihasilkan oleh PT. Indofood Sukses Makmur TBK Bandung tidak hanya dipasarkan didalam negeri saja tetapi juga diekspor ke luar negeri juga, seperti produk mie yang di ekspor ke kawasan ASEAN, Timur tengah, Hongkong, Taiwan, Belanda, Ingris, Jerman, Australia, Amerika, sedangkan kemasan yang digunakan disesuaikan dengan kondisi negara tersebut.
d. PT. Indofood Sukses Makmur TBK Bandung melakukan kegiatan promosi yang bertujuan untuk memperkenalkan produk yang dihasilkan kepada masyarakat. Juga sebagai media atau alat berkomunikasi dengan lingkungan luar perusahaan agar mendapatkan umpan balik secara langsung terhadap produk yang telah disebarkan kepada masyarakat.
e. Melakukan kegiatan distribusi kepada agen-agen besar yang telah ditunjuk perusahaan.

4.1.2. Struktur Organisasi
Bentuk struktur organisasi PT. Indofood Sukses Makmur TBK divisi mie cabang Bandung menggunakan struktur organisasi garis dan staff. Kedudukan tertinggi di PT. Indofood Sukses Makmur TBK divisi mie cabang Bandung dipegang oleh seorang General Manajer yang berperan sebagai orang yang bertanggung jawab secara penuh atas seluruh aktifitas yang dilakukan di cabang Bandung dalam melaksanakan tugasnya dibantu oleh EDP, Supervisor, Administrasi ISO dan dokter perusahaan untuk mengkoordinasikan pekerjaan. General Manajer membawahi Acounting, Personalia, Manufacturing, Marketing, dan PDQC (Product development and Quality Control), dan ASPM (Area Sales and Promotion Manager) dan Factory Manager. 
Dibawah ini penulis tampilkan struktur organisasi PT. Indofood Sukses 
Makmur TBK.





























4.1.3. Deskripsi Tugas
Secara umum setiap bagian pada struktur organisasi memliki kewajiban yaitu melaksanakan kepatuhan terhadap system prosedur yang ada di dalam perusahaan. Adapun deskripsi jabatan dari tiap-tiap bagian perusahaan akan penulis jabarkan dibawah ini.
a. General Manajer
Tugas dan wewenang general manajer adalah bertanggung jawab atas berlangsungnya segala kegiatan di perusahaan. Memimpin, mengatur, membimbing, dan mengarahkan organisasi perusahaan
b. Personal Manajer
Personal Manger bertugas dan bertanggung jawab terhadap kelancaran personalia, melancarkan, mengatur dan melakukan pengawasan tugas tata usaha, menyusun manajemen bidang umum 
c. Factory Acounting Manager
Factory Acounting Manager betugas dan bertanggung jawab dalam mengawasi kegiatan yang berhubungan dengan pengeluaran dan pemasukan uang.
d. Factory Manager
Factory Manager bertugas dan bertanggug jawab dalam mengatur dan mengawasi kegiatan yang berhubungan dengan produksi dan mengambil tindakan untuk kelancaran jalannya proses produksi .


e. PD&QC(Product Development & Quality Control)
PD&QC bertugas dan bertanggung jawab dalam memeriksa bahan baku, bahan tambahan, produk jadi, dan bahan pengemas. Mengawasi analisa kualitas produk, bertanggung jawab atas kelengkapan laboratorium untuk analisa dan pengembangan produk.
f. Marketing
Menaylurkan produk dari pabrik hingga ke pasar dan terkonsumsi oleh konsumen akhir (distribusi), menghandle pola dan strategi marketing produk, mangatur pola coverage distributor untuk masing-masing brand, mengadakan penelitian dan survey pasar tentang keberadaan produk, merencanakan penjualan dan membuat order barang sesuai sales plan, membantu selling out di outlet melalui merchaindising dan promosi, monitoring aktivitas competitor.
g. ASPM (Area Sales Promotion Manager)
Promotion Manager bertugas dan bertanggung jawab dalam mengatur strategi pemasaran, prodeiksi dan hubungan usaha dengan pihak luar. Mempromosikan produk perusahaan dan bertanggung jawab dalam pencapaian target penjualan yang telah direncanakan oleh perusahaan.
h. ASPS (Area Sales and Promotion Supervisor)
Bertugas dan bertanggung jawab dalam melaksanakan program-program marketing noodle, memonitor secara langsung program-program  yang sedang dilaksanakan, membina hubuganbaik dengan distributor atau trader, menyusun dan merencanakan program promosi yang selanjutnya akan dilaksanakan.
i. ASPR(Area Sales and Promotion Representatif)
Bertugas dan bertanggung jawab dalam melaksanakan dan melaporkan aktifitas merchandising, melaksanakan promotion drive, mengadakan pengamatan kegiatan kunjungan terhadap distributor-distributor, mengadakan pengamatan terhadap aktivitas saingan, harga jual dipasar dan juga di outlet-outlet, menjaga dan membangun goodwill pada trade, salesman, dan juga konsumen, membuat kegiatan laporan harian dan juga migguan. 

4.1.4. Karakteristik Responden
Responden dalam penelitian ini adalah para ibu rumah tangga yang berdomisili di kawasan Cimahi Tengah. Adapun jumlah responden yang dijadikan sampel dalam penelitian ini sebanyak 90 orang responden. Sedangkan untuk karakteristik responden itu sendiri terdiri dari usia responden, pendidikan terakhir responden, pekerjaan responden, dan pengeluaran rata-rata perbulan. Adapun karakteristik dari masing-masing responden disajikan dalam tabel berikut ini:
Tabel 4.2
Usia Responden

	Usia
	Frekuensi
	Persentase

	< 25 tahun
	7
	7.78%

	26-35 tahun
	41
	45.56%

	36-45 tahun
	26
	28.89%

	46-55 tahun
	15
	16.67%

	>55 tahun
	1
	1.11%

	Jumlah
	90
	100%


     Sumber: data primer yang telah diolah
Tabel di atas menggambarkan mengenai frekuensi usia responden. Dari tabel 4.2 diatas dapat diketahui bahwa responden dalam penelitian ini berasal dari berbagai kelompok usia. Yaitu sebesar 7.78% adalah usia kurang dari 25 tahun, sebesar 45.56% adalah usia antara 26-35 tahun, sebesar 28.89% adalah usia dari 36-45 tahun, sebesar 16.67% adalah usia dari 46-55 tahun, dan sebesar 1.11% usia diatas 55 tahun. Jadi dapat diketahui bahwa mayoritas responden dalam penelitian ini adalah usia antara 26-35 tahun. Hal ini mengindikasikan bahwa di kawasan Cimahi tengah banyak dihuni oleh keluarga-keluarga muda.
Tabel 4.3
Tingkat Pendidikan Terakhir

	Pendidikan
	Frekuensi
	Persentase

	SD
	5
	5.56%

	SLTP
	18
	20%

	SLTA
	35
	38.89%

	Diploma
	20
	22.23%

	Sarjana
	12
	13.33%

	Jumlah
	90
	100%


     Sumber: data primer yang telah diolah
Tabel di atas menggambarkan mengenai frekuensi pendidikan terakhir responden. Dari tabel 4.3 diatas dapat diketahui bahwa pendidikan responden dalam penelitian ini sebesar 5.56% adalah berpendidikan SD, sebesar 20% adalah berpendidikan SLTP, sebesar 38.89% adalah berpendidikan SLTA, sebesar 22.23% adalah berpendidikan Diploma, dan sebesar 13.33% berpendidikan Sarjana. Jadi dapat diketahui bahwa mayoritas responden dalam penelitian ini adalah berpendidikan SLTA. Hal ini mengindikasikan bahwa tingkat pendidikan responden sudah cukup baik, karena sudah pada tingkat menengah atas.

Tabel 4.4
Pekerjaan Responden

	Pendidikan
	Frekuensi
	Persentase

	Pelajar/ mahasiswa
	0
	0%

	Pegawai negeri
	9
	10%

	Pegawai swasta
	16
	17.78%

	Wiraswasta
	38
	42.22%

	Lainnya
	27
	30%

	Jumlah
	90
	100


     Sumber: data primer yang telah diolah
Tabel di atas menggambarkan mengenai frekuensi pekerjaan responden. Dari tabel 4.4 diatas dapat diketahui bahwa pekerjaan responden dalam penelitian ini sebesar 0% adalah pelajar/mahasiswa, sebesar 10% adalah pegawai negeri, sebesar 17.78% adalah pegawai swasta, sebesar 42.22% adalah wiraswasta, dan sebesar 30% lainnya (ibu rumah tangga, pencari kerja, dan lain-lain). Sehingga dapat diketahui bahwa mayoritas responden dalam penelitian ini mempunyai pekerjaan sebagai wiraswasta. Hal ini mengindikasikan bahwa di kawasan Cimahi tengah banyak keluarga yang melakukan kegiatan usaha mandiri.

Tabel 4.5
Pengeluaran Perbulan Responden 

	Pendidikan
	Frekuensi
	Persentase

	<Rp.500.000
	10
	11.11%

	Rp.500.000-Rp.1.500.000
	15
	16.67%

	Rp.1.500.000-Rp.2.500.000
	36
	40%

	Rp.2.500.000-Rp.4.000.000
	25
	27.78%

	>Rp.4.000.000
	4
	4.44%

	Jumlah
	90
	100%


     Sumber: data primer yang telah diolah
Tabel di atas menggambarkan mengenai frekuensi pengeluaran perbulan responden. Dari tabel 4.5 diatas dapat diketahui bahwa responden dalam penelitian ini memiliki pengeluaran perbulan kurang dari Rp.500.000 sebesar 11.11%, pengeluaran Rp.500.000-Rp.1.500.000 sebesar 16,67%, pengeluaran Rp.1.500.000-Rp.2.500.000 sebesar 40%, pengeluaran Rp.2.500.000-Rp.4.000.000 sebesar 27,78%, dan diatas Rp.4.000.000 sebesar 4.44%. sehingga dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden dalam penelitian ini  adalah yang memiliki pengeluaran sebesar Rp.1.500.000-Rp.2.500.000 perbulan dengan frekuensi sebanyak 36 orang. Hal ini mengindikasikan bahwa responden dalam pengeluaran perbulannya sudah cukup tinggi. Ini terjadi karena kebutuhan massa yang relative naik.

4.2. Hasil Pembahasan
4.2.1 Penerapan Promosi Penjualan Produk Mie Instan pada PT. Indofood Sukses Makmur TBK Bandung.
Tujuan promosi penjualan yang dilakukan oleh PT. Indofood Sukses Makmur TBK Bandung adalah: menarik perhatian pembeli beru, member hadiah atau penghargaan kepada konsumen atau pelanggan lama, meningkatkan daya pembelian ulang dari konsumen lama, menghindarkan konsumen dari peralihan ke merek lain, mempopulerkan merek atau meningkatkan loyalitas, meningkatkan volume penjualan jangka pendek dalam rangka memperluas market share jangka panjang.
Agar tujuan diatas dapat tercapai, maka divisi marketing perusahaan harus dapat menentukan alat-alat dari promosi penjualan yang akan dilakukan dengan baik dan terencana agar hasil yang akan dicapai maksimal. Adapun kegiatan promosi penjualan yang dilakukan oleh perusahaan antara lain:
1. Contoh produk (sample), merupakan tawaran produk sejumlah tertentu sebagai percobaan produk yang akan diluncurkan oleh perusahaan ataupun untuk mendapatkan tanggapan secara langsung terhadap produk yang telah ditawarkan kepada konsumen. Kegiatan yang dilakuakan delam bentuk ini diberi nama sebagai demo icip-icip. Dimana masyarakat dapat mencoba produk perusahaan secara gratis. Program ini biasa dilakukan setiap 2 kali dalam sebulan.
2. Kupon adalah sertifikat yang member pembeli sebuah penghematan ketikan mereka menggunakan produk yang telah ditentukan. Perusahaan memberikan atau menyebarkan kupon disuatu daerah kepada masyarakat dengan tujuan masyarakat tersebut mau membeli produk dalam jumlah tertentu, sehingga masyarakat mendapatka penghematan.
3. Barang iklan khusus (advertising specialities), adalah barang berguna yang dicetaki nama pemasang iklan, diberikan sebagai hadiah kepada konsumen. Adapun barang iklan khsusu yang biasa diberikan perusahan kepada para pelanggan antara lain t-shirt, topi, payung, peralatan tulis, peralatan makan, alat-alat pendukung untuk penjual seperti spanduk, poster, dan lain-lain.
4. Hadiah pelanggan (prize) merupakan uang tunai atau hadiah lain atas penggunaan regular produk atau jasa tertentu perusahaan. PT. Indofood Sukses Makmur TBK Bandung biasanya memberikan hadiah pelanggan kepada konsumen yang dinilai sering membeli produk perusahaan berupa kemeja, t-shirt, topi, payung, alat-alt tulis dan lain-lain.
5. Konsvensi atau pameran dagang adalah  suatu kegiatan yang dilakukan  oleh perusahaan untuk memperkenalkan produknya dalam acara tertentu. PT. Indofood Sukses Makmur TBK Bandung biasanya melakukan kegiatan ini dengan cara spomsoeship, yaitu suatu kegiatan yang dilaksanakan oleh perusahaan dengan mensponsori suatu kegiatan-kegiatan yang dilakukan oleh outsiders dengan melihat dan mempertimbangkan dampak serta kompensasi yang diberikan dari kegiatan tersebut dengan harapan terhadap konstribusi untuk perusahaan. 
Tanggapan responden terhadap instrumen penelitian kegiatan promosi penjualan produk mie instan pada PT. Indofood Sukses Makmur TBK Bandung, dapat dilihat melalui jawaban responden terhadap pertanyaan-pertanyaan kuesioner yang mencakup indikator dari kegiatan promosi penjualan.
Dalam penelitian ini variabel  kegiatan promosi penjualan digali melalui 5 indikator, yaitu contoh produk, kupon, barang iklan khusus, hadiah pelanggan, dan pameran dagang. 
Oleh karena itu pembobotan atau pemberian skor untuk jawaban sangat setuju, setuju, cukup, tidak setuju, dan sangat tidak setuju. Skor tersebut menunjukkan tingkat kegiatan promosi penjualan produk mie instan pada PT. Indofood Sukses Makmur TBK Bandung. 
Hasil pengolahan data untuk variabel promosi penjualan ditunjukkan pada tabel 4.6 dibawah ini :

Tabel 4.6
Hasil Pengolahan Data Untuk Variabel Promosi Penjualan

	Indikator
	Skor Aktual
	Skor Ideal
	Persentase
	Kriteria

	1. Contoh Produk
	903
	1350
	66,89%
	Cukup

	2. Kupon
	887
	1350
	65,70%
	Cukup

	3. Barang Iklan Khusus
	924
	1350
	68,44%
	Baik

	4. Hadiah Pelanggan
	893
	1350
	66,15%
	Cukup

	5. Pameran dagang
	958
	1350
	70,96%
	Baik

	JUMLAH
	4565
	6750
	67,63%
	Cukup


Sumber : Data Primer yang telah diolah

Berdasarkan hasil scoring pada tabel diatas menunjukkan bahwa persentase kegiatan promosi penjualan pada PT. Indofood Sukses Makmur TBK Bandung adalah sebesar 67,63% dimana angka tersebut berada pada kriteria Cukup. Untuk lebih jelasnya, dapat dilihat pada tabel berikut ini:
Tabel 4.7
Kriteria Persentase Skor Tanggapan Responden

	No
	% Jumlah Skor
	Kriteria

	1
	20.00 – 36.00
	Tidak Baik

	2
	36.01 – 52.00
	Kurang Baik

	3
	52.01 – 68.00
	Cukup

	4
	68.01 – 84.00
	Baik

	5
	84.01 – 100
	Sangat Baik


	Sumber : Umi Narimawati (2007:84)
Berikut ini adalah tabel distribusi frekuensi mengenai tanggapan responden yang berhubungan dengan variabel kegiatan promosi penjualan pada PT. Indofood Sukses Makmur TBK Bandung yang terdiri dari contoh produk, kupon, barang iklan khusus, hadiah pelanggan, dan pameran dagang.
4.2.1.1 Contoh Produk
Tabel 4.8
	Kesesuaian Contoh Produk Yang Diberikan Dengan Produk Yang Ada Dipasar


	No
	Jawaban Responden
	f
	%

	1
	Sangat Setuju
	7
	7,78%

	2
	Setuju
	39
	43,33%

	3
	Cukup 
	23
	25,56%

	4
	Tidak Setuju
	21
	23,33%

	5
	Sangat Tidak Setuju
	0
	0%

	Jumlah
	90
	100


        Sumber : Hasil pengolahan data 2009


Tabel di atas menggambarkan jawaban responden dari pertanyaan mengenai tingkat kesesuaian contoh produk yang diberikan dengan produk yang beredar di pasar. Berdasarkan tabel diatas, dari 90 responden yang diteliti sebanyak 39 orang (43.33%) senyatakan setuju, 23 orang (25.56%) menyatakan cukup, 21 orang (23.33%) menyatakan tidak setuju dan 7 orang (7.78%) menyatakan sangat setuju. Hal ini mengidentifikasikan bahwa contoh produk yang diberikan sudah sesuai dengan apa yang dijual dipasar. Sedangkan responden yang menyatakan tidak setuju bahwa produk yang diberikan sebagai contoh sesuai dengan yang ada dipasar, hal ini disebabkan karena responden jarang mengkonsumsi mie instan sehingga tidak mengetahui ragam rasa dari mie tersebut. alasan lainnya yang didapat dari para responden yaitu cara memasak mie instan yang dapat membedakan dalam penbuatan mie sehingga dapat menimbulkan persepsi mie instan yang berbeda-beda. 


 Tabel 4.9
	Tingkat Kesukaan Akan Contoh Produk Yang Diberikan


	No
	Jawaban Responden
	f
	%

	1
	Sangat Setuju
	5
	5,56%

	2
	Setuju
	31
	34,44%

	3
	Cukup 
	43
	47,78%

	4
	Tidak Setuju
	11
	12,22%

	5
	Sangat Tidak Setuju
	0
	0%

	Jumlah
	90
	100


        Sumber : Hasil pengolahan data 2009


Tabel di atas menggambarkan jawaban responden dari pertanyaan mengenai tingkat kesukaan akan contoh produk yang diberikan. Berdasarkan tabel diatas, dari 90 responden yang diteliti sebanyak 43 orang (47.78%) senyatakan cukup, 31 orang (34.44%) menyatakan setuju, 11 orang (12.22%) menyatakan tidak setuju dan 5 orang (5.56%) menyatakan sangat setuju. Hal ini mengindikasikan bahwa contoh produk yang diberikan cukup disukai oleh para responden diakrenakan pembagiannya yang gratis. Mayoritas responden menyatakan bahwa contoh produk yang diberikan secara gratis kepada responden cukup disukai. 
Tabel 4.10
	Tingkat Pengaruh Akan Contoh Produk Yang Diberikan Terhadap Pembelian Produk


	No
	Jawaban Responden
	f
	%

	1
	Sangat Setuju
	12
	13,33%

	2
	Setuju
	28
	31,11%

	3
	Cukup 
	29
	32,22%

	4
	Tidak Setuju
	21
	23,33%

	5
	Sangat Tidak Setuju
	0
	0%

	Jumlah
	90
	100


        Sumber : Hasil pengolahan data 2009
Tabel di atas menggambarkan jawaban responden dari pertanyaan mengenai tingkat pengaruh akan akan contoh produk yang diberikan terhadap pembelian produk mie instan. Berdasarkan tabel diatas, dari 90 responden yang diteliti sebanyak 29 orang (32.22%) senyatakan cukup, 28 orang (31.11%) menyatakan setuju, 21 orang (23.33%) menyatakan tidak setuju dan 12 orang (13.33%) menyatakan sangat setuju. Mayoritas responden menyatakan bahwa contoh produk yang diberikan secara gratis kepada responden cukup untuk mempengaruhi mereka dalam pembelian produk disukai. Hal ini mengindikasikan bahwa contoh produk yang diberikan sudah tepat dalam pelaksanaannya dalam mempengaruhi konsumen dalam pembelian produk mie instan.

4.2.1.2 Kupon
Tabel 4.11
	Tingkat Manfaat KuponYang Diberikan


	No
	Jawaban Responden
	f
	%

	1
	Sangat Setuju
	7
	7,78%

	2
	Setuju
	36
	40%

	3
	Cukup 
	23
	25,56%

	4
	Tidak Setuju
	24
	26,67%

	5
	Sangat Tidak Setuju
	0
	0%

	Jumlah
	90
	100


        Sumber : Hasil pengolahan data 2009


Tabel di atas menggambarkan jawaban responden dari pertanyaan mengenai tingkat manfaat kupon yang diberikan secara gratis kepada responden. Berdasarkan tabel diatas, dari 90 responden yang diteliti sebanyak 36 orang (40%) senyatakan setuju, 24 orang (26.67%) menyatakan tidak setuju, 23 orang (25.56%) menyatakan setuju dan 7 orang (7.78%) menyatakan sangat setuju. Hal ini mengidentifikasikan bahwa responden setuju bahwa kupon yang diberikan bermanfaat karena dapat memberikan penghematan dalam pembelian produk mie instan. Sedangkan responden yang tidak setuju memberikan alasan bahwa terkadang kupon yang diberikan tidak bermanfaat karena tidak dapat digunakan dalam tempo waktu yang lama. 

Tabel 4.12
	Tingkat Keragaman Isi Kupon


	No
	Jawaban Responden
	f
	%

	1
	Sangat Setuju
	4
	4,44%

	2
	Setuju
	32
	35,56%

	3
	Cukup 
	46
	51,11%

	4
	Tidak Setuju
	8
	8,89%

	5
	Sangat Tidak Setuju
	0
	0%

	Jumlah
	90
	100


        Sumber : Hasil pengolahan data 2009


Tabel di atas menggambarkan jawaban responden dari pertanyaan mengenai tingkat keragaman isi kupon yang diberikan secara gratis kepada responden. Berdasarkan tabel diatas, dari 90 responden yang diteliti sebanyak 46 orang (51.11%) senyatakan cukup setuju, 32 orang (35.56%) menyatakan setuju, 8 orang (8.89%) menyatakan tidak setuju dan 4 orang (4.44%) menyatakan sangat setuju. Hal ini mengidentifikasikan bahwa responden cukup setuju bahwa kupon yang diberikan mempunyai isi yang bervariasi terhadap keragaman produk. Mayoritas responden menyatakan cukup setuju, ini berarti bahwa kupon yang diberikan kepada responden sudah memiliki keragaman isi produk, sehingga responden dapat membeli produk yang disukainya dengan bebas.
Tabel 4.13
	Tingkat Pengaruh Kupon Terhadap Pembelian Produk


	No
	Jawaban Responden
	f
	%

	1
	Sangat Setuju
	9
	10%

	2
	Setuju
	25
	27,78%

	3
	Cukup 
	32
	35,56%

	4
	Tidak Setuju
	24
	26,67%

	5
	Sangat Tidak Setuju
	0
	0%

	Jumlah
	90
	100


        Sumber : Hasil pengolahan data 2009


Tabel di atas menggambarkan jawaban responden dari pertanyaan mengenai pengaruh kupon yang diberikan secara gratis kepada responden terhadap pembelian produk mie instan. Berdasarkan tabel diatas, dari 90 responden yang diteliti sebanyak 32 orang (35.56%) senyatakan cukup setuju, 25 orang (27.78%) menyatakan setuju, 24 orang (36.67%) menyatakan tidak setuju dan 9 orang (10%) menyatakan sangat setuju. Hal ini mengidentifikasikan bahwa responden cukup setuju bahwa kupon yang diberikan mempunyai pengaruh yang cukup terhadap keputusan konsumen untuk membeli produk mie instan. Sedangkan responden yang menyatakan tidak setuju bahwa kupon tidak berpengaruh terhadap pembelian akan produk mie instan adalah karena ada faktor lain yang lebih diperhitungkan oleh responden seperti faktor harga dari produk itu sendiri dan juga faktor lainnya seperti manfaat produk ataupun tempat pembelian produk.



4.2.1.3 Barang Iklan Khusus
Tabel 4.14
	Tingkat Kemenarikan Barang Iklan Khusus


	No
	Jawaban Responden
	f
	%

	1
	Sangat Setuju
	6
	6,67%

	2
	Setuju
	36
	40%

	3
	Cukup 
	39
	43,33%

	4
	Tidak Setuju
	9
	10%

	5
	Sangat Tidak Setuju
	0
	0%

	Jumlah
	90
	100


        Sumber : Hasil pengolahan data 2009


Tabel di atas menggambarkan jawaban responden dari pertanyaan mengenai tingkat kemenarikan barang iklan khusus yang diberikan secara gratis kepada responden terhadap pembelian produk mie instan. Berdasarkan tabel diatas, dari 90 responden yang diteliti sebanyak 39 orang (43.33%) senyatakan cukup setuju, 36 orang (40%) menyatakan setuju, 9 orang (10%) menyatakan tidak setuju dan 6 orang (6.67%) menyatakan sangat setuju. Hal ini mengidentifikasikan bahwa responden cukup setuju bahwa barang iklan khusus yang diberikan kepada konsumen mie instan menarik. Menarik disini dapat diartikan barang iklan khusus yang diberikan bermanfaat bagi responden. Adapun barang iklan khusus yang sering diberikan kepada konsumen antara lain adalah payung yang mempounyai gambar produk, kalender tahunan, alat-alat tulis, pakaian, dan masih banyak lagi. 



Tabel 4.15
	Tingkat Kesesuaian Barang Iklan Khusus


	No
	Jawaban Responden
	f
	%

	1
	Sangat Setuju
	5
	5,56%

	2
	Setuju
	40
	44,44%

	3
	Cukup 
	36
	40%

	4
	Tidak Setuju
	9
	10%

	5
	Sangat Tidak Setuju
	0
	0%

	Jumlah
	90
	100


        Sumber : Hasil pengolahan data 2009


Tabel di atas menggambarkan jawaban responden dari pertanyaan mengenai tingkat kesesuaian barang iklan khusus yang diberikan secara gratis kepada responden terhadap pembelian produk mie instan. Berdasarkan tabel diatas, dari 90 responden yang diteliti sebanyak 40 orang (44.44%) senyatakan setuju, 36 orang (40%) menyatakan cukup, 9 orang (10%) menyatakan tidak setuju dan 5 orang (5.56%) menyatakan sangat setuju. Hal ini mengidentifikasikan bahwa responden cukup setuju bahwa barang iklan khusus yang diberikan kepada konsumen mie instan sesuai dengan permintaan dari konsumen itu sendiri. 

Tabel 4.16
	Tingkat Pengaruh Barang Iklan Khusus


	No
	Jawaban Responden
	f
	%

	1
	Sangat Setuju
	6
	6,67%

	2
	Setuju
	35
	38,89%

	3
	Cukup 
	36
	40%

	4
	Tidak Setuju
	14
	15,56%

	5
	Sangat Tidak Setuju
	0
	0%

	Jumlah
	90
	100


        Sumber : Hasil pengolahan data 2009

Tabel di atas menggambarkan jawaban responden dari pertanyaan mengenai tingkat pengaruh barang iklan khusus yang diberikan secara gratis kepada responden terhadap pembelian produk mie instan. Berdasarkan tabel diatas, dari 90 responden yang diteliti sebanyak 36 orang (44%) senyatakan cukup, 35 orang (38.89%) menyatakan setuju, 14 orang (15.56%) menyatakan tidak setuju dan 6 orang (6.67%) menyatakan sangat setuju. Hal ini mengidentifikasikan bahwa responden cukup setuju bahwa barang iklan khusus yang diberikan kepada konsumen mie instan mempunyai pengaruh yang cukup terhadap pembelian produk mie instan. 

4.2.1.4 Hadiah Pelanggan
Tabel 4.17
	Tingkat Kemenarikan Hadiah Pelanggan


	No
	Jawaban Responden
	f
	%

	1
	Sangat Setuju
	1
	1,11%

	2
	Setuju
	30
	33,33%

	3
	Cukup 
	35
	38,89%

	4
	Tidak Setuju
	23
	25,56%

	5
	Sangat Tidak Setuju
	1
	1,11%

	Jumlah
	90
	100


        Sumber : Hasil pengolahan data 2009


Tabel di atas menggambarkan jawaban responden dari pertanyaan mengenai tingkat tingkat kemenarikan hadiah pelanggan yang diberikan secara gratis kepada responden terhadap pembelian produk mie instan. Berdasarkan tabel diatas, dari 90 responden yang diteliti sebanyak 35 orang (38.89%) senyatakan cukup, 30 orang (33.33%) menyatakan setuju, 23 orang (25.56%) menyatakan tidak setuju, 1 orang (1.11%) menyatakan sangat setuju, dan 1 orang (1.11%) menyatakan sangat tidak setuju. Hal ini mengidentifikasikan bahwa responden cukup setuju bahwa hadiah pelanggan yang diberikan menarik perhatian kosumen. Adapun biasanya hadiah pelanggan yang diberikan dapoat berupa perlengkapan makan, dan lain-lain.
Tabel 4.18
	Tingkat Kesesuaian Hadiah Pelanggan


	No
	Jawaban Responden
	f
	%

	1
	Sangat Setuju
	8
	8,89%

	2
	Setuju
	36
	40%

	3
	Cukup 
	34
	37,78%

	4
	Tidak Setuju
	12
	13,33%

	5
	Sangat Tidak Setuju
	0
	0%

	Jumlah
	90
	100


        Sumber : Hasil pengolahan data 2009


Tabel di atas menggambarkan jawaban responden dari pertanyaan mengenai tingkat tingkat kesesuaian hadiah pelanggan yang diberikan secara gratis kepada responden terhadap pembelian produk mie instan. Berdasarkan tabel diatas, dari 90 responden yang diteliti sebanyak 36 orang (40%) senyatakan setuju, 34 orang (37.78%) menyatakan cukup, 12 orang (13.33%) menyatakan tidak setuju, dan 8 orang (8.89%) menyatakan sangat setuju. Hal ini mengidentifikasikan bahwa responden setuju bahwa hadiah pelanggan yang diberikan sudah sesuai dengan keinginan para responden sehinbgga responden menyukai hadiah pelanggan yang diberikan terhadap pembelian produk.
 

Tabel 4.19
	Tingkat Pengaruh Hadiah Pelanggan


	No
	Jawaban Responden
	f
	%

	1
	Sangat Setuju
	10
	11.11%

	2
	Setuju
	33
	36,67%

	3
	Cukup 
	30
	33,33%

	4
	Tidak Setuju
	17
	18,89%

	5
	Sangat Tidak Setuju
	0
	0%

	Jumlah
	90
	100


        Sumber : Hasil pengolahan data 2009


Tabel di atas menggambarkan jawaban responden dari pertanyaan mengenai tingkat tingkat pengaruh hadiah pelanggan yang diberikan secara gratis kepada responden terhadap pembelian produk mie instan. Berdasarkan tabel diatas, dari 90 responden yang diteliti sebanyak 33 orang (36.67%) senyatakan setuju, 30 orang (33.33%) menyatakan cukup, 17 orang (18.89%) menyatakan tidak setuju, dan 10 orang (11.11%) menyatakan sangat setuju. Hal ini mengidentifikasikan bahwa responden setuju bahwa hadiah pelanggan yang diberikan sudah berpengaruh terhadap sikap pembelian konsumen akan produk mie instan. Sedangkan pengaruh lain yang dicantumkan dalam kuesioner dalam pembelian produk mie istan adalah harga, kualitas, rasa dari produk mie itu sendiri





4.2.1.5 Pameran Dagang
Tabel 4.20
	Tingkat Kemenarikan Kegiatan Pameran Dagang


	No
	Jawaban Responden
	f
	%

	1
	Sangat Setuju
	5
	5,56%

	2
	Setuju
	47
	52,22%

	3
	Cukup 
	31
	34,44%

	4
	Tidak Setuju
	7
	7,78%

	5
	Sangat Tidak Setuju
	0
	0%

	Jumlah
	90
	100


        Sumber : Hasil pengolahan data 2009


Tabel di atas menggambarkan jawaban responden dari pertanyaan mengenai ingkat kemenarikan acara kegiatan pameran dagang yang diselenggarkan perusahaan. Berdasarkan tabel diatas, dari 90 responden yang diteliti sebanyak 47 orang (52.22%) senyatakan setuju, 31 orang (34.44%) menyatakan cukup, 7 orang (7.78%) menyatakan tidak setuju, dan 5 orang (5.56%) menyatakan sangat setuju. Hal ini mengidentifikasikan bahwa responden setuju bahwa pameran dagang yang diselenggarakan oleh perusahaan sudah menarik akan perhatian responden
Tabel 4.21
	Tingkat Manfaat Kegiatan Pameran Dagang


	No
	Jawaban Responden
	f
	%

	1
	Sangat Setuju
	9
	10%

	2
	Setuju
	35
	38,89%

	3
	Cukup 
	35
	38,89%

	4
	Tidak Setuju
	11
	12,22%

	5
	Sangat Tidak Setuju
	0
	0%

	Jumlah
	90
	100


        Sumber : Hasil pengolahan data 2009

Tabel di atas menggambarkan jawaban responden dari pertanyaan mengenai tingkat manfaat acara kegiatan pameran dagang yang diselenggarkan perusahaan. Berdasarkan tabel diatas, dari 90 responden yang diteliti sebanyak 35 orang (38.89%) senyatakan setuju, 35 orang (38.89%) menyatakan cukup, 11 orang (12.22%) menyatakan tidak setuju, dan 9 orang (10%) menyatakan sangat setuju. Hal ini mengidentifikasikan bahwa responden setuju bahwa pameran dagang yang diselenggarakan oleh perusahaan dapat memberikan manfaat lebih bagi responden pada saat itu.
Tabel 4.22
	Tingkat Pengaruh Kegiatan Pameran Dagang


	No
	Jawaban Responden
	f
	%

	1
	Sangat Setuju
	18
	20%

	2
	Setuju
	33
	36,67%

	3
	Cukup 
	26
	28,89%

	4
	Tidak Setuju
	13
	14,44%

	5
	Sangat Tidak Setuju
	0
	0%

	Jumlah
	90
	100


        Sumber : Hasil pengolahan data 2009

Tabel di atas menggambarkan jawaban responden dari pertanyaan mengenai tingkat pengaruh acara kegiatan pameran dagang yang diselenggarkan perusahaan. Berdasarkan tabel diatas, dari 90 responden yang diteliti sebanyak 33 orang (36.67%) senyatakan setuju, 26 orang (28.89%) menyatakan cukup, 13 orang (14.44%) menyatakan tidak setuju, dan 18 orang (20%) menyatakan sangat setuju. Hal ini mengidentifikasikan bahwa responden setuju bahwa pameran dagang yang diselenggarakan oleh perusahaan dapat memberikan pengaruh terhadap responden untuk membeli produk mie instan perusahaan.

4.2.2 Minat Beli Konsumen Produk Mie Instan Pada PT. Indofood Sukses Makmur TBK Bandung.
Untuk lebih memperjelas tentang bagaimana minat beli konsumen produk mie instan PT. Indofood Sukses Makmur TBK Bandung, maka penulis meyebarkan kuesioner kepada responden konsumen mie instan perusahaan sebanyak 90 responden/ orang.
Kuesioner untuk variabel minat beli konsumen terdiri dari 12 pertanyaan dengan skala ukur ordinal yang memiliki 5 alternatif jawaban. Skor yang diperoleh dari tiap-tiap responden dapat dilihat selengkapnya pada lembaran lampiran. Dalam penelitian ini digali melalui 4 indikator, yaitu attention, interest, desire, action. Oleh karena itu pembobotan atau pemberian skor untuk jawaban sangat setuju, setuju, cukup, tidak setuju, dan sangat tidak setuju. 
Adapun hasil pengolahan data dan analisa dari jawaban kuesioner adalah sebagai berikut: 

Tabel 4.23
Hasil Pengolahan Data Untuk Variabel Minat Beli Konsumen

	Indikator
	Skor Aktual
	Skor Ideal
	Persentase
	Kriteria

	Attention
	931
	1350
	68,96%
	Baik

	Interest
	922
	1350
	68,30%
	Baik

	Desire
	933
	1350
	69,11%
	Baik

	Action
	878
	1350
	65,04%
	Cukup

	JUMLAH
	3664
	5400
	67,85%
	Cukup


Sumber : Data Primer yang telah diolah

Berdasarkan hasil scoring pada tabel diatas menunjukkan bahwa persentase minat beli konsumen pada PT. Indofood Sukses Makmur TBK Bandung adalah sebesar 67,85% dimana angka tersebut berada pada kriteria Cukup ( 52,01-68,00 ). Untuk lebih jelasnya, daoat dilihat pada tabel berikut ini:
Tabel 4.24
Kriteria Persentase Skor Tanggapan Responden

	No
	% Jumlah Skor
	Kriteria

	1
	20.00 – 36.00
	Tidak Baik

	2
	36.01 – 52.00
	Kurang Baik

	3
	52.01 – 68.00
	Cukup

	4
	68.01 – 84.00
	Baik

	5
	84.01 – 100
	Sangat Baik


	Sumber : Umi Narimawati (2007:84)
Berikut ini adalah tabel distribusi frekuensi mengenai tanggapan responden yang berhubungan dengan variabel minat beli konsumen pada PT. Indofood Sukses Makmur TBK Bandung yang terdiri dari 4 indikator, yaitu attention, interest, desire, action.

4.2.2.1 Attention
Tabel 4.25
	Produk Perusahaan Menarik Perhatian Konsumen


	No
	Jawaban Responden
	f
	%

	1
	Sangat Setuju
	5
	55,56%

	2
	Setuju
	48
	53,33%

	3
	Cukup 
	26
	28,89%

	4
	Tidak Setuju
	10
	11,11%

	5
	Sangat Tidak Setuju
	1
	1,11%

	Jumlah
	90
	100


        Sumber : Hasil pengolahan data 2009

Tabel di atas menggambarkan jawaban responden dari pertanyaan mengenai produk perusahaan untuk menrik perhatian konsumen. Berdasarkan tabel diatas, dari 90 responden yang diteliti sebanyak 48 orang (53.56%) senyatakan setuju, 26 orang (28.89%) menyatakan cukup, 10 orang (11.11%) menyatakan tidak setuju, 5 orang (5.55%) menyatakan sangat setuju, dan 1 orang (1.11%) menyatakan sangat tidak setuju. Hal ini mengidentifikasikan bahwa responden setuju bahwa kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan dapat menarik perhatian responden untuk melihat atau mengikuti kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan. 

Tabel 4.26
	Promosi Penjualan Yang Dilakukan Menarik Perhatian Konsumen


	No
	Jawaban Responden
	f
	%

	1
	Sangat Setuju
	8
	8,89%

	2
	Setuju
	20
	22,22%

	3
	Cukup 
	34
	37,78%

	4
	Tidak Setuju
	24
	26,67%

	5
	Sangat Tidak Setuju
	4
	4,44%

	Jumlah
	90
	100


        Sumber : Hasil pengolahan data 2009

Tabel di atas menggambarkan jawaban responden dari pertanyaan mengenai kegiatn promosi penjualan yang dilakukan oleh perusahaan dapat menarik perhatian responden untuk mengathui lebihj lanjut tentang kegiatan yang dilaksanakan. Berdasarkan tabel diatas, dari 90 responden yang diteliti sebanyak 34 orang (37.78%) senyatakan cukup, 24 orang (26.67%) menyatakan tidak setuju, 20 orang (22.22%) menyatakan setuju, 8 orang (8.89%) menyatakan sangat setuju, dan 4 orang (4.44%) menyatakan sangat tidak setuju. Hal ini mengidentifikasikan bahwa responden cukup setuju bahwa kegiatan promosi penjulan yang dilakukan oleh perusahaan dapat menarik perhatian responden. 

Tabel 4.27
	Tingkat Pengenalan Akan Produk Perusahaan


	No
	Jawaban Responden
	f
	%

	1
	Sangat Setuju
	23
	25,56%

	2
	Setuju
	42
	46,67%

	3
	Cukup 
	12
	13,33%

	4
	Tidak Setuju
	9
	10

	5
	Sangat Tidak Setuju
	4
	4,44%

	Jumlah
	90
	100


        Sumber : Hasil pengolahan data 2009

Tabel di atas menggambarkan jawaban responden dari pertanyaan mengenai tingkat pengenalan produk perusahaan di kalangan responden. Berdasarkan tabel diatas, dari 90 responden yang diteliti sebanyak 42 orang (46.67%) senyatakan setuju, 23 orang (25.56%) menyatakan sangat setuju, 12 orang (13.33%) menyatakan cukup, 9 orang (10%) menyatakan tidak setuju, dan 4 orang (4.44%) menyatakan sangat tidak setuju. Hal ini mengidentifikasikan bahwa responden setuju bahwa kegiatan promosi penjulan yang dilakukan oleh perusahaan dapat menarik perhatian responden. 

4.2.2.2 Interest
Tabel 4.28
	Produk Perusahaan Menarik Perhatian Konsumen


	No
	Jawaban Responden
	f
	%

	1
	Sangat Setuju
	12
	13,33%

	2
	Setuju
	33
	36,67%

	3
	Cukup 
	20
	22,22%

	4
	Tidak Setuju
	22
	24,44%

	5
	Sangat Tidak Setuju
	3
	3,33%

	Jumlah
	90
	100


        Sumber : Hasil pengolahan data 2009
Tabel di atas menggambarkan jawaban responden dari pertanyaan mengenai produk perusahaan untuk menrik perhatian konsumen. Berdasarkan tabel diatas, dari 90 responden yang diteliti sebanyak 33 orang (36.67%) senyatakan setuju, 22 orang (24.44%) menyatakan tidak setuju, 20 orang (22.22%) menyatakan cukup setuju, 12 orang (13.33%) menyatakan sangat setuju, dan 3 orang (3.33%) menyatakan sangat tidak setuju. Hal ini mengidentifikasikan bahwa responden setuju bahwa kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan dapat menarik perhatian responden untuk melihat atau mengikuti kegiatn yang dilakukan oleh perusahaan. 

Tabel 4.29
	Promosi Penjualan Yang Dilakukan Menarik Perhatian Konsumen


	No
	Jawaban Responden
	f
	%

	1
	Sangat Setuju
	7
	7,78%

	2
	Setuju
	28
	31,11%

	3
	Cukup 
	45
	50%

	4
	Tidak Setuju
	8
	8.89%

	5
	Sangat Tidak Setuju
	2
	2,22%

	Jumlah
	90
	100


        Sumber : Hasil pengolahan data 2009

Tabel di atas menggambarkan jawaban responden dari pertanyaan mengenai kegiatn promosi penjualan yang dilakukan oleh perusahaan dapat menarik perhatian responden untuk mengathui lebihj lanjut tentang kegiatan yang dilaksanakan. Berdasarkan tabel diatas, dari 90 responden yang diteliti sebanyak 45 orang (50%) senyatakan cukup, 28 orang (31.11%) menyatakan sangat setuju, 8 orang (8.89%) menyatakan tidak setuju, 7 orang (7.78%) menyatakan sangat setuju, dan 2 orang (2.22%) menyatakan sangat tidak setuju. Hal ini mengidentifikasikan bahwa responden cukup setuju bahwa kegiatan promosi penjulan yang dilakukan oleh perusahaan dapat menarik perhatian responden. 

Tabel 4.30
	Tingkat Pengenalan Akan Produk Perusahaan


	No
	Jawaban Responden
	f
	%

	1
	Sangat Setuju
	27
	30%

	2
	Setuju
	20
	22,22%

	3
	Cukup 
	24
	26,67%

	4
	Tidak Setuju
	17
	18,89%

	5
	Sangat Tidak Setuju
	2
	2,22%

	Jumlah
	90
	100


        Sumber : Hasil pengolahan data 2009

Tabel di atas menggambarkan jawaban responden dari pertanyaan mengenai tingkat pengenalan produk perusahaan di kalangan responden. Berdasarkan tabel diatas, dari 90 responden yang diteliti sebanyak 27 orang (30%) senyatakan sangat setuju, 24 orang (26.67%) menyatakan cukup, 20 orang (22.22%) menyatakan setuju, 17 orang (18.89%) menyatakan tidak setuju, dan 2 orang (2.22%) menyatakan sangat tidak setuju. Hal ini mengidentifikasikan bahwa responden sangat setuju bahwa kegiatan promosi penjulan yang dilakukan oleh perusahaan dapat menarik perhatian responden. 






4.2.2.3 Desire
Tabel 4.31
	Produk Perusahaan Menarik Perhatian Konsumen


	No
	Jawaban Responden
	f
	%

	1
	Sangat Setuju
	17
	18,89%

	2
	Setuju
	41
	45,56%

	3
	Cukup 
	17
	18,89%

	4
	Tidak Setuju
	14
	15,56%

	5
	Sangat Tidak Setuju
	1
	1,11%

	Jumlah
	90
	100


        Sumber : Hasil pengolahan data 2009

Tabel di atas menggambarkan jawaban responden dari pertanyaan mengenai produk perusahaan untuk menrik perhatian konsumen. Berdasarkan tabel diatas, dari 90 responden yang diteliti sebanyak 41 orang (45.56%) senyatakan setuju, 17 orang (18.89%) menyatakan sangat setuju , 17 orang (18.89%) menyatakan cukup, 14 orang (15.56%) menyatakan tidak setuju, dan 1 orang (1.11%) menyatakan sangat tidak setuju. Hal ini mengidentifikasikan bahwa responden setuju bahwa kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan dapat menarik perhatian responden untuk melihat atau mengikuti kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan. 
Tabel 4.32
	Promosi Penjualan Yang Dilakukan Menarik Perhatian Konsumen


	No
	Jawaban Responden
	f
	%

	1
	Sangat Setuju
	12
	13,33%

	2
	Setuju
	20
	22,22%

	3
	Cukup 
	45
	50%

	4
	Tidak Setuju
	12
	13,33%

	5
	Sangat Tidak Setuju
	1
	1,11%

	Jumlah
	90
	100


        Sumber : Hasil pengolahan data 2009
Tabel di atas menggambarkan jawaban responden dari pertanyaan mengenai kegiatn promosi penjualan yang dilakukan oleh perusahaan dapat menarik perhatian responden untuk mengathui lebihj lanjut tentang kegiatan yang dilaksanakan. Berdasarkan tabel diatas, dari 90 responden yang diteliti sebanyak 45 orang (50%) senyatakan cukup, 20 orang (22.22%) menyatakan setuju, 12 orang (13.33%) menyatakan sangat setuju, 12 orang (13.33%) menyatakan tidak setuju, dan 1 orang (1.11%) menyatakan sangat tidak setuju. Hal ini mengidentifikasikan bahwa responden cukup setuju bahwa kegiatan promosi penjulan yang dilakukan oleh perusahaan dapat menarik perhatian responden. 

Tabel 4.33
	Tingkat Pengenalan Akan Produk Perusahaan


	No
	Jawaban Responden
	f
	%

	1
	Sangat Setuju
	13
	14,44%

	2
	Setuju
	30
	33,33%

	3
	Cukup 
	28
	31,11%

	4
	Tidak Setuju
	16
	17.78%

	5
	Sangat Tidak Setuju
	3
	3,33%

	Jumlah
	90
	100


        Sumber : Hasil pengolahan data 2009

Tabel di atas menggambarkan jawaban responden dari pertanyaan mengenai tingkat pengenalan produk perusahaan di kalangan responden. Berdasarkan tabel diatas, dari 90 responden yang diteliti sebanyak 30 orang (33.33%) senyatakan setuju, 28 orang (31.11%) menyatakan cukup, 16 orang (17.78%) menyatakan tidak setuju, 13 orang (14.44%) menyatakan sangat setuju, dan 3 orang (3.33%) menyatakan sangat tidak setuju. Hal ini mengidentifikasikan bahwa responden setuju bahwa kegiatan promosi penjulan yang dilakukan oleh perusahaan dapat menarik perhatian responden. 

4.2.2.4 Action
Tabel 4.34
	Produk Perusahaan Menarik Perhatian Konsumen


	No
	Jawaban Responden
	f
	%

	1
	Sangat Setuju
	11
	12,22%

	2
	Setuju
	31
	34,44%

	3
	Cukup 
	31
	34,44%

	4
	Tidak Setuju
	15
	16,67%

	5
	Sangat Tidak Setuju
	2
	2,22%

	Jumlah
	90
	100


        Sumber : Hasil pengolahan data 2009

Tabel di atas menggambarkan jawaban responden dari pertanyaan mengenai produk perusahaan untuk menrik perhatian konsumen. Berdasarkan tabel diatas, dari 90 responden yang diteliti sebanyak 31 orang (34.44%) senyatakan setuju, 31 orang (34.44%) menyatakan cukup, 15 orang (16.67%) menyatakan tidak setuju, 11 orang (12.22%) menyatakan sangat setuju, dan 2 orang (2.22%) menyatakan sangat tidak setuju. Hal ini mengidentifikasikan bahwa responden setuju bahwa kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan dapat menarik perhatian responden untuk melihat atau mengikuti kegiatn yang dilakukan oleh perusahaan. 




Tabel 4.35
	Promosi Penjualan Yang Dilakukan Menarik Perhatian Konsumen


	No
	Jawaban Responden
	f
	%

	1
	Sangat Setuju
	11
	12,22%

	2
	Setuju
	24
	26,67%

	3
	Cukup 
	33
	36,67%

	4
	Tidak Setuju
	22
	24,44%

	5
	Sangat Tidak Setuju
	0
	0%

	Jumlah
	90
	100


        Sumber : Hasil pengolahan data 2009

Tabel di atas menggambarkan jawaban responden dari pertanyaan mengenai kegiatn promosi penjualan yang dilakukan oleh perusahaan dapat menarik perhatian responden untuk mengathui lebihj lanjut tentang kegiatan yang dilaksanakan. Berdasarkan tabel diatas, dari 90 responden yang diteliti sebanyak 33 orang (36.67%) senyatakan cukup, 24 orang (26.67%) menyatakan setuju, 22 orang (24.44%) menyatakan tidak setuju, 11 orang (12.22%) menyatakan sangat setuju, dan 0 menyatakan sangat tidak setuju. Hal ini mengidentifikasikan bahwa responden cukup setuju bahwa kegiatan promosi penjulan yang dilakukan oleh perusahaan dapat menarik perhatian responden. 

Tabel 4.36
	Tingkat Pengenalan Akan Produk Perusahaan


	No
	Jawaban Responden
	f
	%

	1
	Sangat Setuju
	12
	13,33%

	2
	Setuju
	22
	24,44%

	3
	Cukup 
	24
	26,67%

	4
	Tidak Setuju
	28
	31,11%

	5
	Sangat Tidak Setuju
	4
	4,44%

	Jumlah
	90
	100


        Sumber : Hasil pengolahan data 2009
Tabel di atas menggambarkan jawaban responden dari pertanyaan mengenai tingkat pengenalan produk perusahaan di kalangan responden. Berdasarkan tabel diatas, dari 90 responden yang diteliti sebanyak 28 orang (31.11%) senyatakan tidak setuju, 24 orang (26.67%) menyatakan cukup, 22 orang (24.44%) menyatakan setuju, 12 orang (13.33%) menyatakan sangat setuju, dan 4 orang (4.44%) menyatakan sangat tidak setuju. Hal ini mengidentifikasikan bahwa responden tidak setuju bahwa kegiatan promosi penjulan yang dilakukan oleh perusahaan dapat menarik perhatian responden. 

4.2.3. Hasil Uji Hipotesis (Kuantitatif)
4.2.3.1 Penerapan Promosi Penjualan dan Dampaknya Terhadap Minat Beli   Konsumen Mie Instan Produk PT. Indofood Sukses Makmur TBK Bandung
Pada bagian ini penulis akan menyajikan hasil pengaruh penerapan promosi penjualan terhadap minat beli konsumen, dimana untuk mengetahuinya penulis melakukan pengolahan data dengan korelasi rank spearman, koefisien determinasi, serta pengujian hipotesis.
Adapun cara dalam memperoleh data yang dibutuhkan, penulis menyebarkan kuesioner kepada 90 responden yang diambil dari populasi yang ada pada kawasan Cimahi Tengah. Setelah itu data yang diperoleh dikumpulkan, dicatat, dan dioleh untuk proses yang lebih lanjut.Proses analisis data untuk uji validitas, reliabilitas, korelasi menggunakan program SPSS 12.0 for windows.
Setelah melakukan uji validitas dan uji reliabilitas data maka selanjutnya akan mengukur seberapa besar dampak kegiatan promosi penjualan terhadap minat beli konsumen mie instan produk PT. Indofood Sukses Makmur TBK Bandung dengan menggunakan analisis korelasi Rank Spearman dengan cara mengkorelasi skor total dari variabel X (Promosi Penjualan) dengan skor total dari variabel Y (Minat Beli Konsumen) dari 90 responden. 

4.2.3.1.1 Analisis Korelasi Rank Spearman
Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh kegiatan promosi penjualan terhadap minat beli konsumen, maka dari data-data yang diperoleh selama penelitian akan dianalisis dengan menggunakan metode rank spearman. Gunanya korelasi adalah untuk mengetahui temgkat keeratan hubungan antara variabel X dan variabel Y. kemudian setelah mengetahui hasil dari perhitungan yang digunakan dengan metode rank spearman yang diolah melalui SPSS 12.0 for windows maka diperoleh hasil korelasi sebagai berikut:
	Correlations(a)

	 
	 
	 
	Promosi_Penjualan
	Minat_Beli

	Spearman's rho
	Promosi_Penjualan
	Correlation Coefficient
	1.000
	.586(**)

	 
	 
	Sig. (2-tailed)
	.
	.000

	 
	Minat_Beli
	Correlation Coefficient
	.586(**)
	1.000

	 
	 
	Sig. (2-tailed)
	.000
	.


**  Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
a  Listwise N = 90


	


Angka pada output antara promosi penjualan dan minat beli konsumen menghasilkan angka +0,586. Berdasarkan criteria, angka tersebut bermakna bahwa hubungan kedua variabel sedang dan searah serta signifikan. Searah artinya jika pelaksanaan kegiatan promosi penjualan semakin baik maka akan semakin baik pula minat beli konsumen, atau sebaliknya semakin turun kegiatan promosi penjualan maka akan semakin kecil pula minat beli konsumen.
Untuk mengatahui lebih jelas mengenai tingkat hubungan antara promosi penjualan dengan minat beli konsumen, menurut Sugiyono (2002:216) dapat dilihat pada tabel dibawah ini:
Tabel 4.37
Pedoman Untuk Memberikan Interpretasi Koefisien Korelasi
	Interval koefisien
	Tingkat hubungan

	0,00 – 0,199
	Sangat rendah

	0,20 – 0,399
	Rendah

	0,40 – 0,599
	Sedang

	0,60 – 0,799
	Kuat

	0,80 – 1,00
	Sangat kuat


Sumber : Sugiyono (2002:216)
4.2.3.1.2 Koefisien Determinasi
Untuk mengetahui apakah perubahan yang terjadi pada Y bisa diterangkan oleh variabel X, maka digunakan rumus:
Kd = rs² x 100%
Kd = 0,586² x 100%
Kd = 0,343396 x 100%
Kd = 34,34%

Berdasarkan hasil perhitungan diperoleh koefisien determinasi (Kd) sebesar 34,34%. Angka tersebut menunjukkan besarnya promosi penjualan terhadap minat beli konsumen sebesar 34,34%. sedangkan sisanya 65,66% dipengaruhi oleh faktor lain, seperti harga produk, jenis keragaman rasa produk, kualitas produk, dan lain-lain.

4.2.3.1.3 Pengujian Hipotesis
Uji hipotesis digunakan untuk mengetahui apakah penelitian yang dilakukan menolak atau menerima hipotesis. Sedangkan hipotesis yang digunakan oleh penulis adalah hipotesis nol (Ho) dan hipotesis satu (H1).
Pengujian hipotesis akan diuraikan sebagai berikut :
H0 :  ρ = 0;	Ho ditolak, artinya tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara promosi penjualan terhadap minat beli konsumen
H1 :   ρ ≠ 0; 	H1 diterima, artinya terdapat pengaruh yang signifikan antara promosi penjualan terhadap minat beli konsumen.
	Untuk mengetahui ditolak atau tidaknya dapat dinyatakan dengan kriteria sebagai berikut :
Bila t hitung > t tabel, maka H0 ditolak dan H1 diterima.
Bila t hitung < t tabel, maka H0 diterima dan H1 ditolak.
Untuk menguji hipotesis yang penulis kemukakan dapat diterima, maka dilakukan pengujian uji t dengan persamaan di bawah ini :
           t = r √(n-2)
                   √1- r²
Keterangan : 
t = Probabilitas
r = Koefisien Korelasi Pearson
n = Jumlah Responden.
Kriteria pengujian adalah Ho jika harga dari rumus di atas (t hitung) yang didapat dari tabel distribusi t dengan ά = 0.05 (5%) untuk mengetahui diterima atau ditolak, dinyatakan melalui kriteria yang sesuai dengan yang dikemukakan oleh Husein Umar (2000 : 316-317) yaitu :
· Jika t tabel > t hitung
Maka Ho ada pada daerah penerimaan, beraati H1 diterima atau promosi penjualan tidak berpengaruh terhadap minat beli konsumen.
· Jika t tabel < t hitung
Maka Ho terdapat pada daerah penolakan, berarti H1 diterima atau promosi penjualan berpengaruh terhadap minat beli konsumen.
Di bawah ini adalah penghitungan uji signifikasi :
          





Uraian pengujian hioptesis sebagai berikut :
Rs = 0.586
ά  = 0.05
n  = 90
Derajat kebebasan (dk) = n-2
			 = 90 – 2 = 88
Karena dk = 88 terletak antara 60 – 120 dilihat dari hasil t tabel, maka untuk mendapatkan nilai t tabel harus dilakukan interpolasi dengan rumus sebagai berikut :





t hitung > t tabel = 4,055 > 1,991
Kriteria :      
Bila t hitung < t tabel, maka Ho diterima
Bila t hitung > t tabel, maka Ho ditolak
T hitung (4,055) > t tabel (1,991) maka Ho ditolak H1 diterima.
Dibawah ini adalah gambaran daerah penolakan Ho dan daerah penerimaan H1 :
                        (
Daerah 
Penolakan H
0
Daerah
Penerimaan Ho
Daerah 
Penolakan H
0
- 1.991
1.991
4,055
)
Gambar 4.2
Kurva Hipotesis Daerah Penerimaan dan Penolakan


Pada dk = 88 nilai t tabel (ά = 0.05) dari hasil interpolasi = 1,991, sedangkan nilai t hitung = 4,055 maka t hitung > t tabel yaitu dengan nilai 4,055 > 1,991, maka dapat ditarik kesimpulan bahwa “terdapat dampak yang signifikan antara kegiatan promosi penjualan terhadap minat beli konsumen pada PT. Indofood Sukses Makmur TBK Bandung. Pernyataan ini didukung oleh Kotler dan Armstrong (2004:667) yang mengemukakan:
“Survey dapat memberikan informasi tentang berapa banyak konsumen yang mengingat promosi yang dilakukan perusahaan, apa pendapat mereka tentang promosi tersebut, berapa banyak yang memanfaatkan promosi tersebut, dan bagaimana promosi tersebut mempengaruhi minat pembelian mereka”.
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