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ABSTRAK

Dewi Sartika, PENGARUH STRATEGI PROMOSI BDAN INSENTIF
PENJUALAN TERHADAP PENIUALAN PADA PT. BANGUN INDAH
MAKMUR ABADI MEDAN, (dibawah bimbingan Bapak Drs. H, Mittahuddin.

MBA. sebagai Pembimbing | dan Bapak Ir. M.Yamin Siregar. MM sebagai

Pembimbing IT).

Bauran pemasaran adalah seperangkat alat pemasaran yang digunakan
perusahaan untuk mencapai (ujuan pemasaratnya dalam  paswr  sasarannya.
Dimana dari keempat variabel teesebut. seperti @ produk. harpa. disiribusi dan
promosi saling Ierhubungan di mana masing-masing elemen di (alamnya saling
mempengaruhi.

Penclian ini bertyjuan untuk mengetahut pengaruh strategis promosi dan
insentif penjualan terhadap penjualan properti PT. Bangun Indah Makmur Abadi
Medan. Jenis penclitian yang pencliti lakukan adatfah melalui penclitian deskripuf.
Daw yang digunakan pencliti dalam melakukan penclitian adalah data kualisatif.
scdangkan sumber data vaitu data sckunder. Teknik pengumpulan dsts dari
penclitian ini adalah interview dan dokumentasi sedanglan untuk menganalisis
data yang telah terkumpul dalam penelitian ini. pencliti menggunakan alat statistik
regresi berganda,

Dari hasil pembahasan pacda bab scbelumnya dapat diambil beberapa
kesimpulan yaitu sehagai berikut :
| llipotesis Strategi Promosi berpengaguh positif terhadap Penjualon pada PT,

Bangun Indah Malimur Abadi diterimadatau terbukti benar.

2. MMipotesis bahwa Insentif Penjualan berpengaruh positif terhadap Penjualan
pada PT. Bungun Indah Makmur Abadi diterima dan terbukti benar,

3. Hipotesis Sirategi Promosi dan I[nsentf Pcnjualan secara hersama-cama
berpengaruh positif terhadap Penjualan pada PT. Bangun Indah Makmur Abadi
diterima dan terbukti benar karcna 17.245 > 2.79,

4. Strategi Promosi dan Insentill Penjualan secara simultan merniliki pengarvh
vang positif terhadap Penjualan pada PT. Bangun Indah Makmur Abadi namun
tidak dominan. kurcna hesar penparuhnya dibawah 30% yaiiu scbesar 6.476
atau 47.6 %, sedungkun sisanya dipengarulii oleh fuktor lain yang tidak
discriakan dulam penelitian ini.

Kata Kunci @ Strategi Promaosi, Insentif Penjualun dan Penjuslan,
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Pemasaran merupakan salah satu kegiatan yang sangat penting dalam
dunia usaha. Pada kondisi usnha seperti sckarang ini, pemasaran merupakan
pendorong wmuk mcningkatkan penjualan sehingga tujuan perusahaan dapat
tercapai. Pengelahuan mengenai pemasaran men jadi penting bagi perusahasan pada
saat dihadapkan pada bcberapa permiasalahan. sepers menurunnya pendapatan
perusahaan vung discbabkan oleh menurwinya penjualan suatu produk sehingga
nienpakabatkan melambstnyi perumbuhan perusahaan.

Sehubungan dengan permasalahan di atas. terkait dengan pemasaran,
diperlukan suatu kemampuan untuk berpandangan ke depan dalam mengarahkan
dan mengambil tindakan pemasaran untuk mencapai tujuan perusahaan, [u adatah
hal vang sulit dicapai oich perusahaan, oleh sebab itu dalam hal ini dibutubkan
kesadaran dan inisiatif’ yang tinggi dalam mempelajari scrta menguasai hai-hal
vang berkaitan dengan pentingnya kegiatan pemasaran.

Oleh karena iwu dolam melaksanakan aklivitus pemasarn.  seligp
pcrusahaan berupaya untuk menetapkan strategi pemasaran dan target market-
nva. Stratept pemasaran tersebut adalah Strateg) tentang Markenng Alix vang
dimulas s¢juk memproduksi susws produk sampa produk tersebul ditcrima oleh
pclanggan, Semua aktivitas yang dilakukan di bidang pemasaran ditujukan unwk

menentukan produk. pasar, harga, promosi dan distribusi
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Bauran pemasaran adalah seperangkat alat pemasaran jang digunakan
pcrusahaan uniuk meneapai tujuan pcmasarannya dalam pasar sasarannya.
Dimana dari keempal vanabe] tersebul. scperti ; produk. harga. distribusi dan
promosi saling berhubungan di mana masing-masing elemen di dalamnya saling
mempengaruhi. Kcgiatan-kegiatan ini perlu dikoutribusikan secara efektif dan
cfisien sehingga perusabaan tidak hanya memitih kombinasi yang baik saja. tetapi
juga harus mengoordinasikan berbagai macam elemen dari bauran pemasasan
terscbut untuk melaksanakan program pemasaran.

Berkaiian dengan uraian tersebut di alas maka penulis menentukan obyck
penelinan pada perusahaan PT. Bangun Indabh Makmur Abadi Medan. dumana
untuk mengantisipasi persaingan Yang semakin ketat dengan perusahaim properti
lainnva serta untuk Icbih meningkatkan penjualan. Salah satu stiteyi vang
diierapkan oleh perusshaun dalam meningkatkan penjualan properti adalah
dengan mencrapkan strategt bauran pemasaran. Bauran pcmasaran adalah
pedoman yang digunakan oleh perusahaan untuk meningkatkan penjualan. dimana
didalamnya terdiri dari : stratcgi produk vang dihasilkan. stratcgi harga vang
bersaing. strategi promosi yang dilakkukan serta strategi saluran distribusi vang
digunakan, Mecmpat variahel dari swatesi pemasaran berpengarub terhadap
peningkatan volume penjualan perusahaan.

Berdasarkan laiar belakanp masalah vang dikemukakan gi atas, peoulis
memilih judul sebapai bcrikut @ “Pengaruh Strategi Promosi dan lnsentif
Penjualan Terhadap Penjualan 1'ada PT. Bangun ladah Malkmur Ahbadi

NMedan™.
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LAMPIRAN I
DAFTAR ANGKET
(KUESIONER PENELITIAN)
PENGARUH S IRATEG) PROMOST DAN INSENTIF PENJUALAN JERIFADAP
PENJUALAN PADA PT. BANGUN INDAI MAKMUR ABADI MEDAN

Responden yang terhormiat

Dengan surat ini. saya mohon kesediaan bapak/lhu untuk mengisi kucsioner atas
penelitian tentang “Pengaruh Strategi Promosi dan Insentif' Penjualan Terhadap Penjualan
Pagd« PT. Bangun Indah Makmur Abadi Medan™.

Tujuan pengadaan kuesioner ini adalah untuk mendukung penelitian penulis datam
rangka penvusunin skripsi pada program Sarjana Ekonomi Univcrsitas Medan Arca.

Atas perhatian dan bantuan Bapak/Ibu sekalian. saya ucapkan terima kasih.

\. ldentitas Responden

Nama
Tenis Kelamin ' a. Laki-laki
b. Percmpuan
Usia e e . AR U 4 Tahun
Tingkat Pendidikan 1a. SMA
b. DIPLOMA
<. STRATA
Larma menjadi pelanggan 74 o VI ... Talun

i3. Petunjuk Pengisian Kuesioner
I. Mohon memberikan tanda checklist (V) padapemystaan yang Bapak/Ibu anggap

pating sesuat pada kalom jawabaa yang tersedia.

I

Mohon mengisi bagian yang dibutuhkan jawaban tertulis,

lad

Mlobon memberiakan jawaban yang scbenarnya-benarnya.
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ASTRATEGI PROMOSI

nurketing.

‘ ; JAWABAN
NO  PERNYATAAN e p—rren
4 SS S KS | TS | STS
I Menginmensifkan personal sclin® dengan cara memberikan
training kepada marketing
- | Memherikan insentif penjuadan yang menarik bagi marketing .
T | yvang muencapaitargel penjualin
' 3 Memberikan diskon / potangan hargy vang kompetif untuk
' menirik minat konsumen. |
| Meningkathan intensitas pomasungun iklan di media coak |
| daﬂ_c_'_l_eklronik (radio}
| 5 | Meningkatkan arca kegiatan piuncran.
CBUANSENTIF PENJUALAN
JAWARBAN
NO  PERNYATAAN -
| : SS | S | kS| TS [sTS
| Perusahaan selalu memberi bonus kepada karyawan yang ‘
berprestasi
5 | Insentif vang diberikan kepada saya Ichih bersifat materi
“ | umuk menambah penghasilan
| 3 CSuys lebih scinangal untuk melakukan suat  pekerjaan
et dengan sakb saty tujuan mendap:tkan insentif .
4 Saya lebih suka dengan pekerjaan ynng memberikan insentif
selain gaji pokoek |
< Semua harvawan yang bekerja dengan baik dan berprestasi '
© | harusnya mendapatkan insentif |
C. PENJUALAN
. - JAWABAN
NO | PERNYATAAN - A
| SS S KS I'S | STS |
| Membeli rumoh Karena adanda diskon / potongan haria yang '
b var |
4 | Membeli rumah karena ke mudihan dalam mendapatkan ‘
T intormasi vang lengkap dan jelas |
. Membuli rumah Karena penawaran vang menarik dar .

“ '__:?I_cn;beti rumah harena Jokasi yang sesuai dengan kebutuhan

Membeli rumah karcns mengenal atau memiliki hubungan
dekat dan baik dengim marketing,

Catatan :

S8 Sangal setuju

S Sewju

KS : Kurang Sewju

TS : Tidak Setuju
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