
ABSTRAK

CV. Niaga Saranatas Bandung mangrupa pausahaan anu usik di widang produsen sarta penjualan anu mroduksi sagala rupa tas, salah sahijina nyaeta tas laptop. Ayeuna masalah anu lumangsung nyaeta henteu kahontalna udagan penjualan sarta realisasi laba dina penjualan tas laptop ti warsih 2008 nepi ka 2010. Hal kasebut disangka disebabkeun ku panawaran sampel atawa conto produk anu ngan ngawangun katalog sarta henteu moboga loba pilihan, sarta paket harga anu dibikeun pausahaan henteu meunangkeun potongan harga pikeun pembelian dina jumlah anu loba.
Tujuan Panalungtikan pikeun nyaho pangaruh promosi penjualan ka pencapaian tujuan penjualan produk tas laptop dina CV. Niaga Saranatas. Padika Panalaungtikan anu dipake nyaeta padika deskriptif analis. Sedengkeun teknik pengumpulan ngaliwatan observasi non partisipan, wawancara terstruktur, angket, sarta studi kepustakaan. Pikeun analisis datana dipake uji validitas instrument, uji reliabilitas instrument, regresi linier basajan, koefesien ranksperman, sarta analisa koefesien determinasi.

Dumasar data anu ditimpa ti hasil panalungtikan, nurutkeun uji regegresi linier basajan nunjukeun yén ayana pangaruh anu signifikan antara promosi penjualan ka penjualan. Sajabana ti éta dipibanda oge koefesien determinasi anu nunjukeun yén promosi penjualan miboga pangaruh ka penjualan anu leuwih loba dipangaruhan ku faktor sejen diantarana : Periklanan, penjualan personal, publisitas sarta hubungan masyarakat, sarta pamasaran langsung.

Bongbolongan-bongbolongan anu tiasa panalingsik ungkapkeun nyaéta pausahaan kudu nyieun hiji bagian anu husus anu bisa nungkulan sagala kakurangan conto model produk tas anu leuwih variatif, ku kituna konsumen henteu hese sarta kuciwa dina nangtukeun pilihan model produk tas anu dihayang. Para pagawé anu digawé diharepkeun ngaronjatkeun kinerja anu dipibogana sangkan bisa ngahontal tujuan anu geus ditetepkeun pausahaan, sarta kaperluan konsumen leuwih kapinuhan.
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