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PENGARUH BENTUK.BEI.IruK SALES PROMOTION DALAM USAHA
MENINCKATKAN OlvfZET PENJUALAN PADA rr. (PERSERO) INDUSTRI

SANDANG NUSANTARA DI SURABAYA

ABSTRAK SKRIPSI

Perekonomian global terasa mmpak jelas dipermukam dernasa ini, yaitu
dengan banyak flracam-rrurcam promosi peqirralan untuk neningfutkan omret
peqiualan Dengan demikian seberapa suksesnya sehmh usaha penjualan akan
tergantung pda tingkat promosi penjualan yang dilakukan Dari latar belakang ini"
maka n$nusan masalah yang diajukan adalah; l) apaliah bmtuk-benftk sales

promotion (pemberian hadiah langsung potongan harga dan demontrasi di toko
penjualan (X)) berpengaruh tertadap peningtaan omzet Penjualan {11P, 2} manakah
bentuk-bentuk sales promotion (pemberian hadiah lanpung, potongfln harga" dan
demontrasi di toko penjualan (X)) secara pansial mempun5rai pcngaruh terhadap
peningkatan omzet Penjualan (Y)?

Untuk mengetahui apakah berpengaruh arau fidak dilakukan uji statisik- Uji
satatistik pertama uji F. Hipotesis yang diajukan tidak diterima jika Fnn",e { Ft"r*,
atautidak signifikan dan dapa diterima jikaFr,i*s > Fot r ffiu signifihn-

Sedangkan rmtuk mengetahui pengnruh dominan dilalruhan qii t rL diterima
jika tidak terdapat pengaruh yang dominan diantara variabel indepden {X} dengnn
variabel dependen (Y). Hr diterima jika terdapa pengarutt yang domirun diantara
variabel independen (X) dengan variabel depende,t (Y). Dalam penelitian ini
digunakan uji dua arah dengan signifikansi 0,025.

Dari hasil perhitungan uji F, maka Fxn s yang dihasilkan lebih bosar dari F666,

atau 8.121 > 7.50. Dengan demikian dapat dikaakan bahwa pengaruh variabel
independen yartq pemberian hadiah Iangsung (X1), potongan hrga (Xz), dernontrasi
di ternpat penjualan (X3), berpenganft s€cara serempak tefta&p variabel aeeenden
yaitu omzet penjualan (Y), dengan demikian hipotesis pertrme dapflt diterimfl
kebenarannya.

Berdasarkan pada hasil analisis, malca hipotesis kedua t€rbukti kebenarannya
yaitu variabel potongan harga (X:) memptmyai pengaruh dominan Madsp omzet
peqiualan pada level of significant ( a) 5% dengan nilai hiun* sebesar 4.815 dan
koefisien regresi (b2) sebesar 53.108.


