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ABSTRAK 

Nama : Salmadita Anugrah Putri 

NPM : 2015320134 

Judul  : Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Volume Penjualan PT. Temali 

Indonesia Periode 2015-2018 

 
PT Temali Indonesia merupakan perusahaan jasa yang bergerak di 

bidang Event Organizer (EO). Salah satu event yang dimiliki oleh PT Temali 
Indonesia adalah pameran hewan peliharaan. Alasan pelanggan membeli booth 
di acara PT. Temali Indonesia diantaranya lokasi yang strategis, harga yang 
kompetitif, promosi yang menarik, kuantitas dan kualitas pengunjung, dan 
penanganan yang profesional. Hal tersebut menjadi keunggulan dari penawaran 
PT. Temali Indonesia, dimana merupakan sub variabel Bauran Pemasaran. 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui apakah bauran 
pemasaran memiliki pengaruh terhadap volume penjualan pada PT Temali 
Indonesia. Jenis penelitian ini adalah hubungan kausal yang digunakan untuk 
mengetahui pengaruh bauran pemasaran terhadap volume penjualan PT. Temali 
Indonesia periode 2015-2018. Metode penelitian ini adalah metode survey 
dengan mengumpulkan data melalui kuesioner dan data sekunder dari PT. 
Temali Indonesia untuk mengukur volume penjulan. Pengambilan sampel 
menggunakan teknik sampling insidental dengan jumlah sampel 30 responden. 

Dari hasil penelitian yang penulis lakukan, bauran pemasaran yang 
dilakukan oleh PT Temali Indonesia berpengaruh signifikan terhadap volume 
penjualan PT. Temali Indonesia periode 2015-2018, sebesar 92,3% dengan nilai 
koefisien korelasi sebesar 0,961 yang termasuk dalam kategori sangat kuat. 
 Berdasarkan tabel tanggapan responden diperoleh garis kontinum 
bauran pemsaran yang termasuk dalam kategori baik. Maka ditarik kesimpulan 
bahwa bauran pemasaran yang dilakukan oleh PT. Temali Indonesia sudah 
baik. Berdasarkan tabel peringkat tanggapan responden, terdapat 3 pernyataan 
dengan peringkat terendah yang perlu PT. Temali Indonesia perhatikan dan 
diperbaiki untuk membuat PT. Temali Indonesia dapat lebih maju dan 
berkembang. 
 
Kata Kunci: Bauran Pemasaran, Volume Penjualan 
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ABSTRACT 

Name : Salmadita Anugrah Putri 

NPM : 2015320134 

Title  : Effect of Marketing Mix on Sales Volume PT. Temali Indonesia for the 

2015-2018 periods 

 
PT Temali Indonesia is a service company engaged in the Event 

Organizer (EO). One of the events owned by PT Temali Indonesia is a pet 
exhibition. Reasons customers buy booths at PT. Temali Indonesia about 
strategic location, competitive prices, attractive promotions, quality and quality 
of visitors, and professional handling. This is the advantage of PT. Temali 
Indonesia, which is a sub variable of the Marketing Mix. 

The purpose of this research  is to determine whether the marketing mix 
has an influence on sales volume at PT Temali Indonesia. This type of research 
is a causal relationship used to determine the effect of the marketing mix on the 
sales volume of PT. Temali Indonesia for the 2015-2018 period. This research 
method is a survey method by collecting data through questionnaires and 
secondary data from PT. Temali Indonesia to measure the volume of sales. 
Sampling uses incidental sampling techniques with a sample of 30 respondents. 

From the results of the research that the authors did, the marketing mix 
carried out by PT Temali Indonesia had a significant effect on the sales volume 
of PT. Temali Indonesia for the 2015-2018 period, amounting to 92.3% with a 
correlation coefficient of 0.961 which is included in the very strong category. 

Based on the respondent's table, the continuation of the distribution mix 
line is included in the good category. Then concluded that the marketing mix 
carried out by PT. Temali Indonesia is already good. Based on the respondents' 
ranking table, there are 3 statements with the lowest ranking that need PT. 
Temali Indonesia noticed and improved to make PT. Temali Indonesia can be 
more advanced and developing. 

 
Keywords : Marketing Mix. Sales Volume 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang Penelitian 

Penyelenggara acara atau Event Organizer (EO) adalah suatu bidang kerja 

profesional yang berfungsi untuk menyelenggarakan dan mengkoordinir acara 

sehingga acara tersebut dapat dilaksanakan dengan sukses dan lancar. Seiring 

dengan kebutuhan jasa penyelenggara acara yang semakin meningkat 

bermunculanlah perusahaan-perusahaan yang bergerak di bidang tersebut. Namun, 

dengan kebutuhan yang semakin meningkat, persaingan antara perusahaan di 

bidang yang sama pun semakin meruncing dan tajam.  

Penyelenggara acara ini ada berbagai macam jenisnya. Beatrix (2006) 

membaginya ke dalam dua jenis. Jenis pertama adalah penyelenggara acara murni, 

penyelenggara acara murni adalah jenis EO yang menanggung dan 

menyelanggarakan segala sesuatunya oleh pihak organizer. Hal tersebut baik yang 

berkenaan dengan kemasan, penyaji acara, maupun pencarian sponsor untuk 

mendapatkan dana. Sedangkan jenis kedua adalah penyelanggara acara by project 

menanggung dan menyelenggarakan acara sebagian. Tugas penyelanggara acara 

jenis ini telah berkurang sebagian, karena pembiayaan dan provit sudah diperoleh 

dari sponsor atau perusahaan penyelenggara. Penyelanggara acara jenis  ini hanya 

merampungkan tugas dengan berusaha melaksakan even sebaik-baiknya dengan 
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kemasan acara yang dapat menjadi ikon produk dengan target audien sesuai 

keinginan sponsor. (Beatrix, 2006) 

Penyelenggara acara pameran hewan peliharaan yang dilakukan PT Temali 

Indonesia termasuk ke dalam jenis penyelenggara acara murni, dikarenakan EO 

yang menanggung dan menyelenggarakan segala sesuatunya oleh pihak PT 

Temali Indonesia itu sendiri. Tidak seperti perusahaan penyelenggara acara di 

bidang yang lain, penyelenggara acara hewan peliharaan belum banyak 

bermunculan. Maka persaingannya pun tidak cukup ketat.  

Di acara pameran hewan ini PT Temali Indonesia mendapatkan hasil 

penjualan, dari penjualan booth atau stand yang mereka tawarkan terhadap orang 

– orang yang berhubungan dengan acara hewan ini. Misalnya seperti menawarkan 

kerja sama dengan pet shop, brand makanan hewan, dokter hewan, dan 

sebagainya yang mempunyai hubungan dengan acara hewan. Booth atau stand 

dapat dibeli dengan ukuran per meter persegi. 

PT. Temali Indonesia berdiri sejak tahun 2008 yang merupakan perseroan 

terbatas. PT. Temali Indonesia memulai pameran hewan peliharaan pertamanya 

pada tahun 2015. PT. Temali Indonesia telah menyelenggarakan pameran hewan 

peliharaan (pet expo) selama 4 tahun, dan tahun 2019 akan menjadi tahun yang ke 

lima. Berikut adalah data penjualan booth atau stand PT Temali Indonesia tahun 

2015 – 2018. 
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Tabel 1-1 Data Penjualan Booth Tahun 2015-2018 

No	
   Tahun	
   Jenis	
  Pameran	
   Tempat	
  
Pameran	
  

Jumlah	
  Stand	
  
yang	
  Terjual	
  

1	
   2015	
   Indonesia	
  Pet	
  Expo	
   ICE	
  BSD	
   75	
  unit	
  
2	
   2016	
   Indonesia	
  Pet	
  Expo	
   ICE	
  BSD	
   95	
  unit	
  
3	
   2017	
   Indonesia	
  Internasional	
  Pet	
  Expo	
   ICE	
  BSD	
   150	
  unit	
  
4	
   2018	
   Indonesia	
  Internasional	
  Pet	
  Expo	
   ICE	
  BSD	
   175	
  unit	
  

Sumber: Show Report PT Temali Indonesia 

 

Selain data penjualan booth PT. Temali Indonesia, dapat diketahui juga 

alasan pelanggan tertarik membeli booth di acara PT. Temali Indonesia sesuai 

faktor bauran pemasaran yang ada. Berikut adalah data alasan pelanggan membeli 

booth di acara PT. Temali Indonesia. 

 

Tabel 1-2 Alasan Pelanggan Membeli Stand/Booth di PT. Temali Indonesia 
Berdasarkan Faktor Bauran Pemasaran 

No.	
   Alasan	
   Jumlah	
  Responden	
  
1	
   Lokasi	
  yang	
  strategis	
   4	
  orang	
  
2	
   Harga	
  yang	
  kompetitif	
   5	
  orang	
  
3	
   Promosi	
  yang	
  menarik	
   5	
  orang	
  
4	
   Kuantitas	
  dan	
  kualitas	
  pengunjung	
   2	
  orang	
  
5	
   Penanganan	
  yang	
  profesional	
   4	
  orang	
  

	
  
Total	
   20	
  	
  orang	
  

Sumber: Hasil Wawancara Penulis, 2019 

 

Berdasarkan data di atas diketahui bahwa PT. Temali Indonesia sudah 

berhasil melakukan kegiatan pameran hewan peliharaan dalam rentang 4 tahun. 

Maka data tersebut dapat digunakan untuk meneliti tingkat keberhasilan 
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penjualan, bauran pemasaran yang mereka gunakan, dan pengaruh bauran 

pemasaran terhadap volume penjualan.  

Objek ini dipilih sebab PT. Temali Indonesia adalah salah satu perusahaan 

dari sedikit perusahaan penyelenggara acara di bidang pameran hewan peliharaan 

yang cukup berhasil. Keberhasilannya tersebut tentu bukan hasil dari hal yang 

mudah didapat, ada strategi-strategi khusus yang dilakukan oleh perusahaan PT. 

Temali Indonesia. Termasuk salah satunya melalui bauran pemasaran. 

Penelitian ini penting untuk dilakukan mengingat belum ada penelitian 

serupa yang memfokuskan analisis bauran pemasaran terhadap volume penjualan 

PT Temali Indonesia. Penelitian ini menggunakan metode kualitatif dan 

kuantitatif (mix method). Metode kualitatif digunakan untuk memperoleh data 

deskriptif yang dibutuhkan dalam proses analisis penelitian. Data deskriptif 

didapatkan dengan cara wawancara mendalam (indepth interview) dengan pihak-

pihak terkait. Sementara metode kuantitatif digunakan untuk memperoleh data 

sistematis yang berupa angka-angka sebagai alat untuk menganalisis keterangan 

yang dibutuhkan pada penelitian. Metode tersebut akan digunakan berdasarkan 

kerangka teoritis bauran pemasaran yang dikemukakan oleh Kotler.  

Berdasarkan apa yang telah dikemukakan dalam latar belakang, peneliti 

tertarik untuk melakukan penelitian yang berjudul Analisis Pengaruh Bauran 

Pemasaran Terhadap Volume Penjualan PT. Temali Indonesia Periode 2015-2018. 
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1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah dipaparkan di atas, maka dapat 

ditarik rumusan masalah sebagai berikut: 

1. Bagaimana bauran pemasaran yang dilakukan oleh PT Temali Indonesia? 

2. Bagaimana bauran pemasaran memiliki pengaruh terhadap volume penjualan 

pada PT Temali Indonesia? 

 

1.3 Tujuan Penelitian 

Secara teoritis penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana 

pengaruh bauran pemasaran terhadap volume penjualan PT Temali Indonesia. 

Secara praktis penelitian ini bertujuan sebagai berikut. 

1. Menganalisis bauran pemasaran apa yang paling berpengaruh terhadap 

volume penjualan PT Temali Indonesia. 

 

1.4 Manfaat Penelitian 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan masukan yang berguna 

bagi pihak-pihak yang membutuhkan, seperti: 

1. Bagi Perusahaan 
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Bagi perusahaan penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi untuk 

pengambilan keputusan yang mampu meningkatkan volume penjualan 

perusahaan. 

2. Bagi Pembaca/Investor 

Bagi pembaca penelitian ini diharapkan dapat menilai strategi bauran 

pemasaran yang dilakukan oleh PT Temali Indonesia. 

3. Bagi Penulis 

Bagi penulis penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan pembelajaran, 

menambah pengetahuan sehingga lebih memahami kajian di bidang pemasaran. 

Penelitian ini juga diharapkan dapat memberi keterampilan praktis agar dapat 

diimplementasikan di kemudian hari.
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