ABSTRAK

Untuk memenangkan persaingan pasar suatu perusahaan harus menentukan
strategi penjualan yang efektif dan efisien. Hal ini dimaksudkan agar semua produk
atau jasa yang dihasilakan dapat terjual dan diterima oleh masyarakat. Untuk itu
perusahaan harus tetap berupaya melakukan perbaikan terhadap semua aktifitasnya,
baik itu kegiatan pemasaran, produksi, dan distribusinya dengan cara memperluas
jaringan pemasaran, pemilihan tenaga pemasaran yang efektif , memperbaiki kualitas
produk, pengembangan produk baru, ketepatan pengiriman produk, dan penentuan
jaringan distribusi.

Kegiatan promosi merupakan suatu hal penting yang harus dilakukan oleh
perusahaan untuk meningkatkan volume penjualannya. Dalam penelitian ini akan
dibahas tentang pengaruh Bauran promosi pemasaran dalam meningkatkan penjualan
cat di PT X.

Dalam penelitian ini, digunakan teknik pengumpulan data yang dilaksanakan
dengan observasi,wawancara, dan penyebaran kuisioner kepada pemilik bahan
bangunan ( penjual cat ).

Untuk menganalisis data, digunakan uji korelasi Product Moment Person.
Berdasarkan hasil perhitungan statistik tersebut diperoleh r = 0,4191; t hitung =

1,1308; dan KD ( Koefisien Determinasi sebesar ) = 17,5644 %.



Hal ini berarti adanya hubungan korelasi lemah antara Bauran Promosi
pemasaran dengan volume penjualan.
Dari penelitian diatas, diperoleh kesimpulan bahwa peningkatan volume penjualan
perusahaan bukan hanya dipengaruhi oleh kegiatan promosi yang dilakukan
perusahaan , tetapi juga bisa dipengaruhi oleh faktor-faktor lainnya diluar promosi
penjualan seperti: kegiatan periklanan, tingkat pendapatan masyarakat, iklim,

kegiatan pemasaran, produk pesaing, dan lain sebagainya.
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