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ABSTRAK 
 

Memiliki penjualan yang stabil dan terus tumbuh adalah tujuan dari semua 
perusahaan. Konsumen langsung CV. Epsilon adalah para pedagang buku, mereka 
membeli buku untuk dijual lagi kepada konsumen akhir, Tetapi sejauh mana 
promosi penjualan dapat menjadi alat bagi perusahaan untuk meningkatkan 
penjualan belum terukur.  

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui Promosi penjualan di 
CV. Epsilon dan peranan promosi penjualan untuk meningkatkan penjualan di 
CV. Epsilon. 

Metode penelitian yang digunakan yaitu metode survei. Dalam penelitian 
ini terdapat dua variabel, variabel promosi penjualan sebagai variabel bebas dan 
volume penjualan sebagai variabel terikat. Jenis data yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah data primer (data diskon dan penjualan bersumber dari 
perusahaan dan tanggapan terhadap promosi penjualan yang bersumber dari 
responden) dan data sekunder (data-data yang berkaitan dengan masalah 
penelitian). Teknik pengumpulan data adalah kuesioner, wawancara, dan studi 
pustaka. Perhitungan statistik yang digunakan adalah perhitungan korelasi, 
determinasi, regresi dan uji t. 

Promosi penjualan di CV. Epsilon dilakukan dengan tujuan untuk 
meningkatkan loyalitas konsumen bisnis yang pada akhirnya dapat meningkatkan 
penjualan dalam jangka panjang. Peranan promosi penjualan untuk meningkatkan 
penjualan di CV. Epsilon adalah sebesar sebesar 37,40%. Bila diskon bertambah 
sebesar 1 maka penjualan bertambah sebesar 55,44. Berdasarkan hasil uji 
hipotesis, nilai t hitung adalah 2,911 dengan nilai signifikansi sebesar 0,009, 
karena nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05, H0 ditolak dan H1 diterima, artinya 
promosi penjualan ada pengaruhnya terhadap penjualan. 
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