
ABSTRAK 
 

Dalam masa krisis ekonomi yang berkepanjangan serta persaingan yang 
semakin ketat, semua perusahaan harus berusaha mempertahankan eksistensinya 
dengan berbagai cara. Aria Jeans sebagai salah satu perusahaan yang bergerak di 
bidang usaha pakaian jadi (Jeans), berusaha meningkatkan promosi penjualannya 
melalui sales promotion yang dilakukan di Jawa Barat khususnya Bandung. 

Berdasarkan uraian di atas, penulis tertarik untuk melakukan penelitian 
dalam  bentuk skripsi dengan judul “Analisis Pengaruh Promosi Penjualan 
terhadap Peningkatan  Penjualan Produk Pada Aria Jeans, Bandung.” 

Kegiatan sales promotion adalah kegiatan yang mendorong pembelian 
langsung oleh konsumen. Tidak sedikit konsumen yang melakukan pembelian 
dari suatu produk karena mereka tertarik dengan yang ditawarkan oleh pihak 
perusahaan melalui sales promotionnya. Sales promotion dapat mendorong 
peningkatan volume penjualan produk suatu perusahaan pada saat program sales 
promotion dilakukan.  

Untuk menganalisis data pada makalah ini maka digunakan metode 
analisis regresi, analisis korelasi Pearson, dan analisis koefisien determinasi. 
Analisis ini digunakan untuk mengetahui seberapa kuat atau besarnya pengaruh 
antara biaya promosi penjualan  ( Independent variable) dengan volume penjualan 
(Dependent variable). 

Berdasarkan data perusahaan yang telah diolah, maka didapatkan 
persamaan regresi yaitu  : Y = 183,06 + 74,96 X. Hal ini berarti bahwa setiap 
perubahan 1 unit (dalam jutaan rupiah) variabel independent X (biaya promosi 
penjualan) akan diikuti dengan perubahan variabel dependent Y (volume 
penjualan) sebesar 74,96 (dalam jutaan rupiah), sedangkan hasil perhitungan r 
didapat nilai sebesar 0,950561447. Hal ini berarti bahwa terdapat hubungan yang 
positif dan kuat antara biaya promosi penjualan dengan volume penjualan, 
sedangkan koefisien determinasi yang diperoleh adalah sebesar 90,25%, nilai ini 
menunjukan bahwa promosi penjualan memiliki andil yang sangat besar terhadap 
hasil penjualan dan sisanya dipengaruhi oleh faktor-faktor lain. 

Dengan demikian maka dapat dinyatakan bahwa promosi penjualan 
memiliki peranan yang cukup besar dalam meningkatkan volume penjualan 
produk pada Aria Jeans, sehingga hal ini harus dapat dipertahankan dan semakin 
ditingkatkan oleh perusahaan di masa yang akan datang.    
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