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ABSTRAK
PENGARUH PROMOSI TERHADAP VOLUME PENJUALAN

DI PT EFRATA RETAILINDO CEMANI SUKOHARJO JAWA TENGAH

Farid Al-Kharis Zain Perdana

NIM F3517015

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui: (1) Strategi promosi PT Efrata
Retailindo pada tahun 2017-2019? (2) Pengaruh promosi terhadap volume
penjualan PT Efrata Retailindo pada tahun 2017-2019?

Penelitian ini menggunakan metode kualitatif dan kuantitatif, penelitian ini
dilaksanakan pada P+ Efrata Retailindo, dan, data yang«diambil selama tiga tahun
mulai tahun 2017-2019 dan perhitungannya menggunakan data bulanan yang terdiri
dari biaya promosi dan volume penjualan. Pengumpulan data dilakukan dengan
metode wawancara, observasi, dan dokumentasi. Analisis data yang digunakan
adalah dengan deskriptif-kualitatif dan kuantitatif serta-regresi linear sederhana.

Hasil penelitian ‘menunjukkan bahwa: PT Efrata Retailindo Selama tahun
2017-2019 melakukan strategi promosi  melalui. promosi penjualan dengan
memberikan potongan harga, personal selling, dan publisitas. Berdasarkan hasil
analisis regresi linear sederhana; Konstanta sebesar.27.830,154 menyatakan bahwa
jika tidak ada nilai,Biaya promosi maka nilai“volume jual sebesar 27.830,154.
Koefisien regresi X sebesar-0,007 menyatakan bahwa setiap penambahan 1 nilai
biaya promosi, maka nilai volume jual bertambah sebesar 0,007. Dari analisis
koefisien determinasi diperoleh:hasil. korelasi/hubungan (R) yaitu sebesar 0,45 dan
dijelaskan besarnya prosentase pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat
yang disebut koefisien determinasi yang merupakan hasil dari penguadratan R. Dari
output tersebut diperoleh koefisien determinasi (R2) sebesar 0,203, yang memiliki
pengertian bahwa pengaruh variabel bebas (Biaya Promosi) terhadap variabel
terikat (Volume Penjualan) adalah sebesar 20,3%., sedangkan sisanya dipengaruhi
oleh variabel lain. Hubungan antara variabel bebas yaitu biaya promosi penjualan
dengan variabel volume penjualan bersifat positif artinya jika variabel bebas yaitu
biaya promosi penjualan ditingkatkan maka volume penjualan akan mengalami
peningkatan. Jadi untuk meningkatkan volume penjualan diharapkan pimpinan
dapat meningkatkan biaya promosi yang dapat meningkatkan volume penjualan.

Keywords: Promosi Penjualan, Volume Penjualan, Penjualan, PT. Efrata Retailindo
Surakarta



ABSTRACT

THE INFLUENCE OF PROMOTION ON SALES VOLUME
IN PT EFRATA RETAILINDO CEMANI SUKOHARJO JAWA TENGAH

Farid Al-Kharis Zain Perdana

F3517015

This study aims to determine: (1) The promotion strategy of PT Efrata
Retailindo in 2017-2019? (2) The effect of promotion on the sales volume of PT
Efrata Retailindo in 2017-2019?

This research uses qualitative and quantitative methods, this research was
conducted at PT Efrata.Retailindo; and the data was taken for three years from
2017-2019 and the calculations used monthly data consisting of promotion costs
and sales volume. The data were collected by means of interviews, observation and
documentation. The data analysis used IS descriptive qualitative and quantitative
and simple linear regression.

The results showed that: PT Efrata Retailindo during 2017-2019 carried out
a promotional strategy through sales promotions byproviding discounts, personal
selling, and publicity. Based on the results of simple linear regression analysis, a
constant of 27,830,154 states thatif there is no value for promotion costs, the value
of the selling volume is 27,830,154. The X regression.coefficient of 0.007 states that
for each additional 1 value of prometional.costs, the selling volume value increases
by 0.007. From the analysis of the. coefficient of determination, the correlation /
relationship (R) is 0.45 and. it explains the percentage of influence of the
independent variable on the ‘dependent “variable called the coefficient of
determination which is the result of squaring R. From this output, the coefficient of
determination (R2) is 0.203, which means that the effect of the independent variable
(Promotion Cost) on the dependent variable (Sales Volume) is 20.3%, while the rest
is influenced by other variables. The relationship between the independent
variables, namely sales promotion costs and the sales volume variable, is positive,
meaning that if the independent variable, namely sales promotion costs, is
increased, the sales volume will increase. So to increase sales volume, it is hoped
that the leadership can increase the cost of promotion which can increase sales
volume.

Keywords: Sales Promotion, Sales Volume, Sales, PT. Efrata Retailindo Cemani
Sukoharjo Jawa Tengah
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