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ABSTRAK

Hannita Wijaya, 2007, Pengaruh Pelaksanaan Promosi Penjualan Terhadap
Volume Penjualan Kasur PT. Royal Abadi Sejahtera di Depo Cirebon, di bawah
bimbingan Surachman Surjaatmadja.

Dari hasil penelitian dapat diketahui besarnya koefisien determinasi sebesar 11,63%
dan pengaruh lain sebesar 88,37% berarti bahwa volume penjualan dipengaruhi oleh
variabel-variabel lain. Metode penelitian yang digunakan dalam penulisan ini adalah
metode Deskriptif dan Verifikatif, tipe penelitian ini adalah tipe peneltiian
korelasional dan kausalitas. Unit analisis penelitian ini adalah para pelanggan Toko
Pareto dan Toko Eceran PT. Royal Abadi Sejahtera yang tersebar baik di dalam dan
di luar Cirebon. Pelaksanaan promosi penjualan ditinjau dari alat promosi penjualan
yang dilakukan yaitu dengan memberikan insentif, hadiah dan potongan harga. PT.
Royal Abadi Sejahtera merupakan salah satu perusahaan yang bergerak dalam bidang
industri kasur. Untuk dapat memperoleh pasa, maka diperlukan kegiatan pemasaran,
yang salah satu diantaranya yaitu pelaksanaan promosi penjualan. Promosi penjualan
ini ditujukan untuk memasarkan produk dengan tepat, dalam jumlah yang tepat serta
ke tempat yang tepat.

Kata Kunci : Promosi Penjualan, Metode penelitian, Volume Penjualan,
Hubungan Promosi Penjualan dengan Volume Penjualan.
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ABSTRACT

Wijaya Hannita, 2007, The Influence of Sales Promotion to PT.Royal Abadi
Sejahtera Sales Volume at Depo Cirebon, under the supervision of Surachman
Surjaatmadja.

The result from the research that the amount of determination of cofficient
momentum is 11.63% and the remaining 88.37% sales volume are influenced by
other variables. The research method used ini the writing of this thesis are Descriptive
and Verificative method, whereas, the types of this research are correlation and
causality. The analysis unit for research is customer PT.Royal Abadi Sejahtera.
PT.Royal Abadi Sejahtera’s sales promotion’s implementation is evaluated from sales
promotion tools, such as Incentive, Gifts and Discount Price. PT.Royal Abadi
Sejahtera is one of the companies that specialises in bedding. To be able winning the
market, the marketing activity is really needed; one of which is the implementation of
the sales promotion. Such sales promotion is aimed to promoting the exact product, in
the exact amount, and to the exact place.

Keywords : The Implementation of Sales Promotion, Research Methods, Sales
Volume, The Influence of Sales Promotion’s Implementation to Sales Volume.
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