ABSTRAK

Sejalan dengan pertumbuhan dan perkembangan dunia perekonomian,
tingkat kemajuan teknologi yang semakin pesat, banyaknya perubahan dari
kebijakan pemerintah khususnya dalam sektor perindustrian dapat memberikan
pengaruh yang cukup signifikan bagi perkembangan dunia usaha, selain itu juga
mengakibatkan persaingan yang sangat ketat di antara perusahaan yang ada saat
ini sehingga masalah — masalah yang ditimbulkan juga semakin kompleks. Salah
satu industri yang harus memiliki kemampuan bersaing adalah industri kertas
yang disebabkan karena banyaknya perusahaan — perusahaan yang sejenis seperti
PT. Sinar Mas Group, PT. Indah Kiat, PT. Pindo Deli, dan PT. Lontar Papyrus
yang menghasilkan produk yang sama sehingga masing — masing perusahaan
harus memiliki strategi yang tepat dalam memasarkan produknya agar dapat
terjadi penjualan dan meningkatkan laba perusahaan.

Promosi adalah salah satu dari bauran pemasaran yang merupakan unsur
kunci dalam kampanye pemasaran untuk meningkatkan penjualan. Bauran
promosi terdiri dari iklan, promosi penjualan, hubungan masyarakat, penjualan
personal, dan pemasaran langsung yang akan digunakan oleh perusahaan untuk
memperkenalkan produknya pada konsumen.

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui sejauh mana peranan
promosi penjualan yang dilakukan oleh PK. OMO, untuk mngetahui hubungan
promosi penjualan dengan minat beli konsumen dan untuk mengetahui seberapa
besar pengaruh promosi penjualan terhadap minat beli konsumen pada PK. OMO.
Data untuk keperluan penelitian ini diperoleh melalui penelitian kepustakaan dan
penelitian lapangan berupa observasi, wawancara dan penyebaran kuesioner
kepada 45 orang responden. Kuesioner ini berisi beberapa pertanyaan mengenai
sikap responden terhadap promosi penjualan dan minat beli konsumen.

Profil responden sebagai berikut : sebagian besar pelanggan adalah pria
dengan persentase 66,67%, berumur antara 31-40 thn (44,44 %), dengan tingkat
pendidikan terakhir adalah SLTA & sederajat (44,44%), dengan status sudah
menikah (84,44%), mempunyai pendapatan rata-rata > 5 juta perbulan (48,89%),
kebanyakan dari responden sudah menggunakan produk > 5 thn (46,67%).

Uji statistik yang dilakukan berdasarkan atas ranking jawaban responden
dengan menggunakan analisis korelasi Rank Spearman (rs) dan diperoleh nilai rs
sebesar 0,72 yang menunjukkan bahwa antara promosi penjualan dan minat beli
konsumen terdapat hubungan yang kuat.

Besarnya pengaruh kualitas produk terhadap kepuasan konsumen didapat
dengan menghitung koefisien determinasi dan didapat hasil bahwa variabel
promosi penjualan mempunyai pengaruh sebesar 52% terhadap minat beli
konsumen dan sisanya sebesar 48% adalah pengaruh dari variabel lain yang tidak
diteliti.

Dari hal di atas dapat disimpulkan bahwa semakin baik promosi penjualan
yang dilakukan maka akan semakin besar minat beli konsumen. Oleh karena itu
perusahaan sebaiknya terus mempertahankan dan meningkatkan promosi
penjualan agar menarik minat konsumen untuk membeli sehingga konsumen
menjadi loyal.
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