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ABSTRAK

Johan Hursepuny, Analisis Pengaruh Promosi Terhadap Penjualan Teh Botol Sosro Pada PT
Sinar Sosro, dibawah bimbingan DR. Ir. Purwanto, MS dan DR. John W. Limbong. Ph.D

Ketatnya persaingan bisnis akhir-akhir ini juga berdampak pada industri minuman
ringan. Hal ini memaksa setiap perusahaan untuk selalu merebut perhatian konsumen
dengan berbagai strategi yang bertujuan memberikan kepuasan kepada konsumen. Salah
Satu cara penting dalam menguasai pasar dan memasarkan produknya adalah dengan
menetapkan  strategi promosi yang tepat. Strategi promosi merupakan salah satu alat yang
digunakan perusahaan untuk mencapai tujuan perusahaan. Salah satu tujuan perusahaan
adalah meningkatkan penjualan. Perusahaan berharap bahawa dengan pelaksan strategi
promosi yang tepat dapat meningkatkan penjualan produk mereka. Penelitian mi bertujuan
untuk 1) mengetahui strategi promosi apa yang dijalankan oleh PT. Sinar Sosro, 2)
mengetahui persepsi konsumen terhadap tujuan (obejective), anggaran (money), pesan
(messag promosion ), saluran komunikasi (communication), dan bauran promosi (promotion
mix)

Dari hasil penelitian yang diperoleh kesimpulan bahwa pelaksanaan strategi promsi
memiliki pengaruh nyata terhadap penjualan, tetapi tingkat pengaruh pelaksanaan strategi
promosi untuk konsumen akhir volume penjualan lebih besar daripada tingkat pengaruh
strategi promosi untuk konsumen bisnis.

Berdasarkan hasil penelitian dimana tingkat pengaruh pelaksanaan strategi promosi
untuk konsumen akhir terhadap volume penjualan lebih besar daripada tingkat pengaruh
pelaksanaan strategi promosi untuk konsumen bisnis terhadap volume penjualan. Dengan
demikian maka PT. Sinar Sosro perlu melakukan peningkatan promosi terutama agar lebih

ingkatl volume penjualan bagi konsumen bisnis. Dari segi unsur-unsur bauran
promosi pihak perusahaan juga perlu meningkatkan kegiatan humas dan promosi penjulan
untuk mendukung keberhasilan strategi promosinya.
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