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ABSTRAK 

 

ROUDAH SYAFITRI, NIM. 19-09-0038, Judul Skripsi “PENGARUH 

PROMOSI TERHADAP PENINGKATAN PENJUALAN  BANDREK UD. 

NASUTION DI HUTA SIANTAR KECAMATAN PANYABUNGAN 

KABUPATEN MANDAILING NATAL”, Jurusan Manajemen Bisnis Syariah, 

Sekolah Tinggi Agama Islam Negeri (STAIN) Madina, 2023. 

Kegiatan  promosi merupakan tujuan yang dilakukan perusahaan untuk 

mengkomunikasikan manfaat produk dan sebagai alat untuk mempengaruhi 

konsumen dalam kegiatan pembelian atau penggunaaan jasa sesuai dengan 

kebutuhan. Tanpa promosi pelanggan tidak dapat mengenal produk atau jasa yang 

ditawarkan oleh perusahaan, oleh karena itu promosi merupakan sarana yang paling 

ampuh untuk menarik dan mempertahankan konsumennya. 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi promosi, untuk 

mengetahui tingkat penjualan dan untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap 

peningkatan penjualan bandrek UD.Nasution Huta Siantar Kecamatan 

Panyabungan 

Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif. Teknik pengumpulan data ini 

menggunakan angket. Kemudian data yang sudah terkumpul dianalisis 

menggunakan uji validitas, uji reliabilitas, uji persyaratan analisis dan uji hipotesis. 

Populasi dalam penelitian ini 15 konsumen pada saat peneliti melakukan penelitian. 

Sampel penelitian adalah seluruh populasi berjumlah 15 konsumen.  

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa strategi promosi dari ke 5 indikator 

tersebut pada indikator promosi penjualan pada kategori baik karena perusahaan 

dalam memberikan promosi masih berjalan dengan sangat baik sehingga konsumen 

merasa terpuaskan dan ingin membeli kembali. Peningkatan penjualan pada usaha 

bandrek UD.Nasution yang dilihat dari dari ke 3 indikator tersebut pada indikator 

mendapatkan laba kategori baik, hal ini berarti bahwa peningkatan penjualan 

memenuhi pendapatan usaha UD.Nasution.Berdasarkan hasil pengujian 

signifikansi parsial (uji-t) bahwa nilai thitung promosi sebesar 2,834 > ttabel 1,771 

dengan tingkat signifikansi sebesar 0.000< 0,05 yang berarti terdapat hubungan 

yang signifikan antara promosi terhadap peningkatan penjualan dengan nilai R 

Square sebesar 0,259 atau sebesar 25,9% yang artinya variabel X (promosi) dapat 

mempengaruhi variabel Y (penjualan) sebesar 25,9% dan sisanya 74,1% 

dipengaruhi faktor lain yang tidak dibahas dalam penelitian ini. 

 

 

Kata Kunci: Promosi, Peningkatan Penjualan 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah  

Perkembangan dunia usaha ditandai dengan makin tajamnya 

persaingan, khususnya dalam pengelolaan usaha. Hal ini ditandai dengan 

munculnya usaha yang menawarkan jenis produk yang berkualitas dengan 

harga yang bersaing dalam pemasaran. Untuk mengatasi ketatnya persaingan 

dalam pemasaran maka salah satu upaya yang dilakukan wirausahawan adalah 

dengan menerapkan promosi. Promosi merupakan kegiatan yang penting untuk 

dilaksanakan perusahaan dalam memasarkan produk maupun jasa yang 

ditawarkan perusahaan. Sedangkan promosi sendiri dipandang sebagai arus 

informasi satu arah yang dibuat untuk mengendalikan seseorang/organisasi 

kepada tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran (Swastha, 

2010). 

Pada dasarnya tujuan mendirikan usaha adalah mencari laba 

semaksimal mungkin. Keberhasilan suatu perusahaan dalam mencapai tujuan 

itu sangat dipengaruhi oleh kemampuan wirausaha dalam memasarkan 

produknya dengan harga yang menguntungkan pada tingkat kualitas yang 

diharapkan, akan mampu mengatasi tantangan dari para pesaing terutama 

dalam bidang pemasaran. Karena itu, untuk menarik konsumen melakukan 

pembelian maka perusahaan harus bisa menerapkan suatu strategi pemasaran 

yang tepat sesuai dengan kondisi pasar yang dihadapi. Keberhasilan strategi 

pemasaran dipengaruhi oleh beberapa faktor, yaitu riset dan analisis pasar, 

keputusan tentang produk, penetapan harga, promosi dan distribusi. 

Kegiatan dalam pemasaran selain memperhatikan kualitas produk, 

penentuan harga, dan pendistribusian barang, maka unsur promosi memegang 

peranan yang sangat penting di dalam rangkaian pemasaran barang, karena 

promosi adalah berkaitan langsung dalam upaya untuk memperkenalkan 

produk kepada konsumen dengan memikat hati mereka melalui pemberian 

kesan-kesan baik yang mampu diingat dan dirasakan oleh konsumen. Jika 
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konsumen telah kenal terhadap produk perusahaan, maka diharapkan akan 

memiliki minat untuk membeli produk tersebut (Elisabeth dkk, 2018). 

Agar produk yang dipasarkan dapat berhasil, maka perusahaan harus 

menggunakan konsep pemasaran yang meliputi manfaat, mutu atau kualitas 

dan kepuasan antara kebutuhan dengan keinginan, sehingga perusahaan akan 

memperoleh target penjualan yang diinginkan. Kegiatan promosi terdiri dari 

memperkenalkan dan memberitahukan kepada masyarakat tentang barang atau 

jasa yang diproduksi, menimbulkan minat masyarakat untuk membeli barang 

yang diproduksi serta meningkatkan volume penjualan (Swastha, 2010). Jika 

dilaksanakan secara efektif dapat memengaruhi keputusan konsumen untuk 

membeli produk yang dipromosikan. 

Kegiatan  promosi merupakan tujuan yang dilakukan perusahaan untuk 

mengkomunikasikan manfaat produk dan sebagai alat untuk mempengaruhi 

konsumen dalam kegiatan pembelian atau penggunaaan jasa sesuai dengan 

kebutuhan. Tanpa promosi pelanggan tidak dapat mengenal produk atau jasa 

yang ditawarkan oleh perusahaan, oleh karena itu promosi merupakan sarana 

yang paling ampuh untuk menarik dan mempertahankan konsumennya. Jadi 

dalam kegiatan penjualan, konsumen harus mendapatkan perhatian 

sepenuhnya, karena konsumen mempunyai kebebasan dalam memilih suatu 

barang yang disenanginya. Pemilihan suatu barang tergantung daya tarik 

barang tersebut terhadap diri konsumen, untuk itulah perlu diadakan promosi. 

Disamping itu dengan meningkatnya penjualan akan berakibat pula terhadap 

peningkatan pendapatan perusahaan, sehingga tujuan peningkatan laba akan 

dicapai. 

Pandangan Islam dalam promosi adalah bahwa betapa banyak promosi 

yang dilakukan saat ini melalui media promosi justru mengandung kebohongan 

dan penipuan. Dari sudut pandang Islam, faktor ini yang sangat dominan 

banyak yang bertentangan dengan prinsip-prinsip syariah dalam praktiknya. 

Baik karena kebohongan atau terlampau berlebih-lebihan dalam memberikan 

penyajian-penyajian iklan. Islam secara jelas melarang kedua hal ini dalam 

unsur promosi (Sula, 2006). 



3 

 

 

 

Pada prinsipnya menjadi pengusaha merupakan suatu bentuk usaha 

yang dibolehkan menurut ajaran Islam. Kegiatan bisnis tidak akan bisa 

bertahan lama dan berhasil jika tidak didasari atas prinsip kejujuran. Karena 

kejujuran merupakan kunci utama dalam kesuksesan berbisnis, misalnya saat 

melaksanakan kontrak terhadap pihak ketiga maupun kepada karyawan, jujur 

terhadap konsumen, jujur dalam kerjasama, dan lain sebagainya. Begitu juga 

dengan melakukan penjualan ini diperlukan kejujuran yang dapat dipercaya oleh 

pembeli, sebagaimana hadis Rasulullah SAW sebagai berikut: 

ُّ صَلَّى الله عَلَيْهي وَسَلَّمَ: إيذَ  لابَةََ. ثَُُّ أنَْتَ فِي  ا أنَْتَ بََيَ عْتَ ف َ قَالَ النَّبِي قُلْ لَا خي
كْ وَإينْ سَ  يتَ فَأَمْسي لْيْيَاري ثَلَاثَ ليََالٍ فَإينْ رَضي لْعَةٍ ابْ تَ عْتَ هَا بَي ْْتَ كُليِّ سي خِي

بيهَا.  فَارْدُدْهَا عَلَى صَاحي
Artinya: “Nabi saw bersabda: Apabila kamu menjual maka katakanlah dengan 

jujur dan jangan menipu. Jika kamu membeli sesuatu maka engkau 

mempunyai hal pilih selama tiga hari, jika kamu rela maka ambillah, 

tetapi jika tidak maka kembalikan kepada pemiliknya. (HR.Ibnu 

Majah) 

 

Berdasarkan hadis di atas dapat disimpulkan bahwa dalam jual beli itu 

harus mendatangkan rasa aman dan tentram karena tidak ada penipuan dalam 

perniagaan. Baik sebagai penjual maupun pembeli di pasar, mesti 

mengedepankan kejujuran agar barang yang kita dapat dari hasil proses 

transaksi jual beli halal dan tidak mengandung riba. 

Usaha UD. Nasution adalah salah satu usaha yang bergerak dibidang 

minuman kesehatan yang sudah berdiri sejak tahun 2008, minuman kesehatan 

tersebut disebut dengan Bandrek. Usaha ini berada di Huta Siantar Kecamatan 

Panyabungan dan sudah lama berjalan dalam memproduksi produk minuman 

kesehatan Bandrek. Tidak heran jika Bandrek yang diproduksi UD. Nasution 

ini sudah dikenal oleh masyarakat luas khususnya masyarakat yang berada 

disekitaran Kecamatan Panyabungan. Dari hasil observasi awal yang dilakukan 

penulis dengan  mewawancarai pemilik usaha UD.Nasution Ibu Khadijah 

mengatakan: 



4 

 

 

 

“Produk yang kami produksi biasanya akan dipasarkan oleh karyawan 

kami pada bagian sales, para sales mempromosikan dalam bentuk sales 

promotion yaitu memberikan potongan harga atau bonus kepada penjual seperti 

pemilik warung-warung kecil maupun grosiran agar produk tersebut dapat 

dititipkan di tempat mereka. Kemudian bentuk promosi selanjutnya adalah 

personal selling (penjualan pribadi) yaitu mempromosikan produk Bandrek 

tersebut langsung kepada pemilik cafe secara tatap muka dan menjalin kerja 

sama sehingga kami memiliki pelanggan yang membutuhkan Bandrek setiap 

bulannya. Dengan adanya sales dan bentuk promosi yang kami terapkan dalam 

usaha ini dapat membantu dalam mempromosikan produk yang kami buat 

sehingga masyarakat lebih mengenali Bandrek yang diproduksi di usaha UD. 

Nasution ini” (Wawancara dengan Pemilik Usaha UD. Nasution tanggal 12 

Januari 2023). 

Banyaknya pesaing UD.Nasution dalam menjual produk sejenis 

merupakan salah satu satu permasalahn yang sering dialami, karena pesaing 

tersebut melakukan promosi yang sangat gencar melalui social media dan 

brosur untuk menambah ketertarikan minat beli dari semua kalangan baik 

bawah, menengah, ataupun atas. Untuk itu, antisipasi sangat perlu dilakukan 

oleh usaha bandrek UD.Nasution agar dapat survive dan mampu memajukan 

usahanya untuk lebih berkembang. Cara yang dilakukan usaha bandrek 

UD.Nasution untuk menjaga kepuasan konsumen adalah dengan menggunakan 

bahan-bahan berkualitas dalam proses produksinya sehingga dapat 

menghasilkan minuman kesehatan yang berkualitas. Selain itu, UD.Nasution 

juga membuat minuman dengan rasa dan harga yang bervariasi agar dapat 

menjangkau konsumen dari semua kalangan baik dari segi umur maupun status 

ekonomi. 

Untuk dapat melihat sejauh mana kemampuan Usaha UD. Nasution 

dalam memasarkan produknya dapat dilihat dari omset penjualan bandrek pada 

tahun 2020-2022. Dibawah ini adalah data omset penjualan bandrek sebagai 

berikut: 

Tabel 1.1 
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Omset Penjualan Bandreak UD.Nasution 

Bulan Juni-Agustus 2023 

No  Bulan Omset Penjualan (Rp ) 

1. Juni  5.750.000 

2. Juli  4.540.000 

3. Agustus  3.985.000 

Sumber: Wawancara Usaha UD. Nasution tahun 2023 

Dari tabel di atas terlihat bahwa tingkat omset penjualan bandrek 

mengalami penurunan setiap bulannya. Pada bulan Juni usaha UD.Nasution 

mengalami peningkatan penjualan hal ini disebabkan karena pada bulan 

tersebut mengalami musim pancaroba, khususnya di daerah Panyabungan 

sehingga masyarakat banyak yang kurang fit dan berlomba-lomba untuk 

membeli minuman kesehatan agar imun mereka tetap terjaga. Pada bulan Juli 

dan Agustus omset penjualan mengalami penurunan yang cukup drastis hal ini 

disebabkan karena musim kemarau yang panjang, sehingga minat masyarakat 

untuk membeli minuman kesehatan berkurang. Selama ini, UD.Nasution hanya 

mengandalkan penjualannya pada konsumen lama yang sudah loyal dan telah 

bersikap positif atas produk yang dihasilkan. Dari gambaran tersebut penulis 

ingin mengetahui apakah ada keterkaitan masalah tersebut dengan promosi 

yang dilaksanakan oleh usaha UD.Nasution. 

Mengingat promosi sangat penting untuk kelancaran pemasaran 

perusahaan, maka diperlukan kebijakan manajemen dibidang promosi dalam 

upaya meningkatkan omset penjualan dan untuk mencapai target penjualan. 

Dengan demikian perlu diketahui seberapa besar pengaruh promosi dalam 

mencapai tujuan perusahaan untuk meningkatkan omset penjualannya. 

Berdasarkan pemaparan pada latar belakang di atas, penulis tertarik 

untuk meneliti dan mengkaji melalui penelitian lebih lanjut dengan judul 

“Pengaruh Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Bandrek 

UD.Nasution di Huta Siantar Kecamatan Panyabungan Kabupaten 

Mandailing Natal.” 
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B. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan pada latar belakang masalah yang telah dikemukakan di 

atas, maka penulis dapat mengidentifikasikan masalah sebagai berikut: 

1. Banyaknya pesaing yang mendirikan usaha yang sejenis dengan usaha 

bandrek UD.Nasution  

2. Kurangnya informasi yang diberikan mengenai promosi yang ada pada 

usaha bandrek UD.Nasution  

 

C. Batasan Masalah  

Untuk mempermudah pembahasan pada penelitian ini, maka perlu 

dibatasi ruang lingkupnya sehingga didapatkan penyelesaian yang lebih fokus, 

sehingga penelitian ini dapat lebih efektif dan efisien. Adapun batasan masalah 

dalam penelitian ini adalah jenis-jenis promosi dan penjualan Bandrek di UD 

Nasution. 

 

D. Rumusan Masalah  

Berdasarkan uraian yang terdapat di latar belakang di atas, maka 

permasalahan pokok yang akan dibahas sebagai berikut: 

1. Bagaimana strategi promosi yang dilakukan pada usaha Bandrek 

UD.Nasution di Huta Siantar Kecamatan Panyabungan ? 

2. Bagaimana tingkat penjualan pada usaha Bandrek UD.Nasution di Huta 

Siantar Kecamatan Panyabungan ? 

3. Bagaimana pengaruh yang signifikan antara promosi terhadap peningkatan 

penjualan bandrek  UD.Nasution di Huta Siantar Kecamatan Panyabungan 

Kabupaten Mandailing Natal ? 

 

 

 

E. Tujuan Penelitian  

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka penelitian ini bertujuan 

adalah  
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1. Untuk mengetahui strategi promosi yang dilakukan pada usaha Bandrek 

UD.Nasution di Huta Siantar Kecamatan Panyabungan 

2. Untuk mengetahui tingkat penjualan pada usaha Bandrek UD.Nasution di 

Huta Siantar Kecamatan Panyabungan 

3. Untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap peningkatan penjualan 

bandrek UD.Nasution Huta Siantar Kecamatan Panyabungan 

 

F. Manfaat Penelitian  

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi beberapa 

pihak, diantaranya sebagai berikut: 

1. Bagi Perusahaan  

Sebagai bahan masukan dalam meningkatkan produk dan promosi, 

sehingga perusahaan dapat mengetahui bagaimana cara untuk 

meningkatkan jumlah penjualan produknya. 

2. Bagi Penulis  

Sebagai pemahaman lebih lanjut dalam bidang pemasaran khususnya 

yang berkaitan dengan produk dan promosi dari teori pemasaran yang 

penulis peroleh selama proses perkuliahan dan sebagai salah satu syarat 

untuk mendapatkan gelar sarjana Strata 1 (S.1) Sarjana Ekonomi (S.E) pada 

Program Studi Manajemen Bisnis Syariah  (MBS) di Sekolah Tinggi Agama 

Islam Negeri Mandailing Natal (STAIN MADINA). 

3. Bagi Pihak Lain 

Sebagai bahan perbandingan untuk menambah pengetahuan khususnya 

bagi pihak-pihak yang tertarik pada masalah yang dibahas untuk diteliti 

lebih lanjut. Dan sebagai salah satu sumber referensi bagi penelitian 

selanjutnya dalam mengatasi permasalahan yang sama. 

 

 

G. Definisi Operasional Variabel  
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Defenisi operasional variabel penelitian ini adalah segala sesuatu yang 

berbentuk apa saja yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari sehingga 

diperoleh informasi tentang hal tersebut, kemudian ditarik kesimpulan. 

Definisi operasional variabel dalam penelitian ini adalah sebagai 

berikut: 

1. Promosi adalah kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk 

mengkomunikasikan manfaat produk dan sebagai alat untuk mempengaruhi 

konsumen dalam kegiatan pembelian atau penggunaaan jasa sesuai dengan 

kebutuhan (Rambat, 2013). 

2. Penjualan adalah kegiatan yang dilakukan oleh penjual dalam menjual 

barang atau jasa dengan harapan akan memperoleh laba dari adanya 

transaksi-transaksi tersebut atas barang atau jasa dari pihak penjual ke 

pembeli (Mulyadi, 2008). 

 


