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ABSTRAK

DANIAR CHAIRIAH. 2010. ANALISIS EFEKTIFITAS BAURAN
PROMOSI PENJUALAN PADA PT. SARIAYU. Program studi DIl
Manajemen Pemasaran. Jurusan Manajemen. Fakultas Ekonomi
Universitas Negeri Jakarta,

Karya ilmiah ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana analisis
efektifitas promosi penjualan pada PT. Sariayu. Metode yang digunakan
dalam penelitian ini adalah analisis deskriptif dengan menggunakan
pengumpulan data melalui studi pustaka, dan kuesioner. Jenis skala yang
digunakan adalah skala likert. Teknik pengambilan sampel yang
digunakan dengan penarikan sampel convenience. Pada penelitian ini
penulis menggunakan teknik analisis data kualitatif dan kuantitatif dengan
korelasi product moment.

Dari hasil penulisan ini dapat ditarik kesimpulan bahwa Kegiatan
promosi penjualan yang dilakukan produk kecantikan Sariayu yaitu
Personal Selling, Periklanan, dan Sales Promotion. Dari ketiga kegiatan
promosi yang dilakukan yang paling efektif adalah Personal Selling karena
menurut data dari pernyataan kuesioner yang sudah penulis sebar, paling
banyak persentase untuk sangat setuju yaitu personal selling. Jadi, para
responden mendapatkan pengetahuan informasi tentang produk
kecantikan sariayu melalui media promosi Personal Selling, sehingga
melalui media bauran promosi ini dapat mendatangkan omset bagi
perusahaan.

Kata kunci : Efektifitas Promosi Penjualan



ABSTRACT

DANIAR CHAIRIAH. 2010. ANALYSIS PROMOTION MIX EFFECTIVITY
ANALYSIS OF PT SARIAYU. Diploma Program of Marketing
Management, Major of Management. Faculty of Economics Jakarta State
University.

This paper purposes to determine the effectiveness of sales
promotion of PT Sariayu. The method used in this paper is descriptive
analysis by collecting data through library research, and questionnaire.
The scale used is Likert scale. Sampling method used in this paper is
convenience sampling. The author also uses qualitative and quantitative
data analysis method with product moment correlation.

This paper result that the sales promotion activities used for
promoting Sari Ayu’s beauty products are personal selling, advertisement,
and sales promotion. Based on the questionnaire which had been
distributed by the author, the most effective activity is personal selling
because the percentage shows that mostly respondents agree on
personal selling. Thus, the respondents get information about Sariayu’s
beauty products through the promotion media of personal selling. It can
affect the sales of PT Sariayu.

Keyword: Sales Promotion Effectivity
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KATA PENGANTAR
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segala rahmat dan karunia-Nya kepada penulis, akhinya penulis dapat
menyelesaikan penyusunan karya ilmiah ini yang berjudul : “Analisis
Efektifitas Bauran Promosi Pada PT. Sariayu.”
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