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ABSTRAK

Pada era globalisasi ini, setisp perusahaan ditun-
tut untuk dapat bersaing dengan perusahaan lain. Dengan
sewakin ketstnyva persaingan tersebut maks setiasp perusa-
haan akan selalu berusaha untuk dapat meningkatkan hasil
penjualan sesual yang ditargetkan. Hal tersebut terjadi
pada produsen obat ternak dan vaksin vang semakin sempit
pangsa pasarnya. Karena banyak bermunculan produsen-
produsen yang sama, keadaan tersebut menuntut perusahaan
untuk mempertahasnkan kedudukannya dalam percaturan usaha.
Untuk mengatasi persaingan dan untuk mempertahankan
kedudukannya dalam percaturan ussha, seorang pimpinan
perusahaan harus dapat mengambil keputusan berdasarkan
fakta-fakta vang ada. Seperti kita ketshui bahwa sustu
perusahaan =akan dapat menjual produknys dengan baik
apabila mendapat dukungan dari kegistan promosi dan
saluran distribusi. Berpangksal dari hal tersebut suatu
perusahasn akan dapat menentukan strategi pemasaran vyang
tepat wuntuk keberhasilan peluncéursn produknya. Kediatan
promosi ini turut serta menentukan berhasil tidseknysa
posisi perusahsan, karena promosi merupakan wedia komuni-
katif dsalam rangka penyampaian informasi yang diberikan
oleh produsen kepada konsumen. Kegistan promosi akan
lebih  borhasil dengan baik bila didukung oleh poemilihon
saluran distribu=si yang tepat. Sedangksan kegiatan promosi
dan saluran distribusi memegang peranan penting dalam
upaya pencapsalan target penjualan.

Dalam penelitian ini penulis merumuskan permasalshan
vang ada sebsgai berikut : ada tidaknya pengaruh promosi
terhadap volume penjualan pada PT. Romindo, ada tidaknya
pengarulh saluran distribusi terhadap volume penjualsan
pada PT. Romindo, ada tidaeaknya pengaruh promosi dan
galuran distribusi terhadap volume penjualan padsa PT,
Rominda.

Adapun tujuan dari penelitian ini dimaksudkan untuk
mendetahui ada tidaknya pengaruh promosi terhadap volume
penjualan pada PT. Romindo, untuk mengetahui ada tidaknya
pengaruh saluran distribusi terhadap  wolume penjualan
pada PT. Romindo, untuk mengetahui ada tidaknya pengaruh
promosi dan saluran distribousi terhadop volume penjualan
pada P1T. Romindo.

Sedang kerangka pemikiran dalasm penelitian ini
adalah bagaimana mengetzhui pengaruh varisbel bebas
(independen) terhadap varisbel terdantung {(dependen),
vang menjadi varibel tergantung adalah volume penjusalan
sedang vang menjadi variasbel bebasnya adaleh promosi dan
saluran distribusi.

Hipotesa vang diasjukan dalam penelitian ini adalah
biaya promosi mempunvai pengaruh terhadap volume penjua-
lan, biava ssluran distribusi mempunvai pengaruh terhadap
volime penjuslen, bilays promomi dan bkiaya saluran distri-
busi mempunvai pengaruh terhadap volume penjualan. Sedang
definisi operasional meliputi pengertian promosi, saluran
distribusi dan voelume penjualan.



Hengenai lokasi penelitian dilskukan di PT. Romindo
Semarang, Jalan Suprivaedi Rao. 39.

Deta vyang dipergunakan adalsh data sekunder vaitu data
intern perusahasn.

Kesimpulan vyang dapat diambil dalam penelitian 1ini
adalah =sebagail berikut : dari hasil pengujian hipotesa
antara biaya promosi terhadap volume penjualan dipercleh
t hitung sebesar 0,488 yang lebih kecil dari t tabel
2,132 s&rtinya tidak ada pengarvh antars biaya promosi
dengan volume penjualan. Dari hasil pengujian hipotesa
antare biava salursn distribusi tervhadap volume penjualan
diperoleh t hitung sebesar 0,748 vang lebih kecil dari t
tabel 2,132 &rtinya tidak sda pengarvh antzra biava
saluran distribusi terhadsp volume penjualan. Dari hasil
pengujian hipotesa antara biava promosl dan biasya saluran
distribusi terhadap volume penjualan diperoleh F hitung
sebhesar 9,799 vang lebih besar dari F tabel 9,55 artinys
ada pengaruh antara biays promosi dan biava saluran
distribusi terhadap volume penjualan di PT. Romindo
Semsrang.
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