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Abstract
This study aims to determine the influence of Chocolatos Product Promotion Against Increasing Sales Volume Chocolatos At PT. Sinar Niaga Sejahtera Majalengka methods used in this research is quantitative research methods, data collection techniques by distributing questionnaires to Pemillik Outlet Pareto in Majalengka, the population of the study was the owner of the outlet Majalengka as many as 700 people and sampling of this study a number of 50 people, where 50 is a pareto outlet that has been categorized by PT. Sinar Niaga Sejahtera. Data analysis was performed using a questionnaire study covering Validation Test using Product Moment Correlation, Test Reliability using techniques cronbanch's alpha, Normality Test, Test Simple regression analysis and hypothesis testing using t-test techniques.

The results of a simple regression analysis shows that the effect of product promotion Chocolatos to increase sales volume by 4.4% and supported by t-test, namely 4.29> 1.690 indicating that there is significant influence between Chocolatos tehadap Promotional Products Sales Volume Increase

Based on the results of research conducted, the authors suggest that leaders should further improve product promotion strategies are applied so that the product can be acknowledged its existence so as to create a high sales in carrying out the task of distribution according responsibilities so that the sales volume will automatically increase.
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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Promosi Produk Chocolatos Terhadap Peningkatan Volume Penjualan Di PT. Sinar Niaga Sejahtera Majalengka metode yang digunakan dalam penelitian  ini adalah metode penelitian kuantitatif, teknik pengumpulan data dengan penyebaran angket kepada Pemillik Outlet Pareto di Majalengka , populasi dari penelitian ini adalah para pemilik outlet Majalengka sebanyak 700 orang dan pengambilan sampel dari penelitian ini sejumlah 50 orang, dimana 50 orang tersebut merupakan outlet pareto yang sudah dikategorikan oleh PT. Sinar Niaga Sejahtera. Analisis data dilakukan dengan  menggunakan kuisioner penelitian yang meliputi Uji Validasi menggunakan korelasi Product Moment, Uji Reliabilitas menggunakan teknik cronbanch’s alpha, Uji Normalitas, Uji Analisis Regresi Sederhana dan pengujian hipotesis dengan menggunakan teknik uji t.

Hasil Analisis Regresi sederhana menunjukan bahwa pengaruh promosi produk chocolatos terhadap peningkatan volume penjualan sebesar 4,4% dan di dukung dengan hasil uji t yakni 4,29 > 1,690 yang menunjukkan bahwa ada pengaruh yang signifikan antara Promosi Produk Chocolatos Tehadap Peningkatan Volume Penjualan

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan maka penulis sarankan pimpinan harus lebih meningkatkan strategi promosi produk yang diterapkan sehingga produk dapat lebih diakui eksistensinya sehingga tercipta penjualan yang tinggi dalam melaksanakan tugas pendistribusian sesuai tanggung jawabnya sehingga volume penjualan secara otomatis akan meningkat.

Kata kunci : Promosi Produk, Volume Penjualan

1. Pendahuluan 
Pada era globalisasi perekonomian saat ini, semua negara melakukan kegiatan perdagangan tanpa rintangan batas teritorial negara. Globalisasi menyebabkan batas-batas negara seakan tidak ada atau lebur dan keterikatan perekonomian nasional dengan perekonomian internasional menjadi semakin erat. Kondisi perekonomian pada saat ini mengalami perubahan yang pesat. Kondisi ini dapat dilihat dari berdirinya perusahaan-perusahaan baru yang menghasilkan produk bervariasi dan kecepatan dalam memperbaharui produk mereka sesuai dengan perkembangan jaman. Hal ini menjadikan produk yang ditawarkan di pasaran semakin banyak. Bertambah tingginya tingkat persaingan dalam dunia usaha memaksa perusahaan untuk mencapai keunggulan kompetitif untuk memenangkan persaingan yang ada.
Untuk mencapai tujuan perusahaan yang sudah ditetapkan, setiap bagian pada perusahaan memiliki peranan penting. Termasuk dengan bagian pemasaran yang merupakan ujung tombak dari sebuah perusahaan. Bagian pemasaran harus mampu mendistribusikan produk. Selain itu, bagian pemasaran juga harus mampu melakukan kegiatan promosi secara efektif dan efisien. Kegiatan promosi merupakan kegiatan paling penting pada bagian pemasaran, karena promosi merupakan langkah terakhir yang terdapat pada mata rantai kegiatan pemasaran. Promosi yang diterapkan pada setiap perusahaan berbeda-beda sesuai dengan kebijakan perusahaan yang diterapkan.

Namun, kegiatan promosi kadang kurang tepat sasaran dan mendapatkan hasil yang kurang optimal. Sehingga tujuan utama dari perusahaan tidak tercapai. Hal ini dikarenakan pemilihan strategi pemasaran yang kurang tepat. Dengan demikian, perusahaan perlu melakukan pemilihan strategi pemasaran yang sesuai dengan yang dibutuhkan, sehingga peningkatan volume penjualan pada perusahaan dapat dicapai.

Salah satu produk di Indonesia yang sudah banyak beredar di pasaran adalah produk Garudafood. Produk Garudafood ini didistribusikan oleh perusahaan distribusi yang bernama PT. Sinar Niaga Sejahtera. Dikarenakan produk Garudafood didistribusikan oleh satu perusahaan di Indonesia dengan wilayah yang luas ini, maka PT. Sinar Niaga Sejahtera mendirikan ratusan kantor cabang guna mencapai salah satu tujuan perusahaan yaitu mendistribusikan produk secara efektif dan efisien. Salah satu kantor cabang dari PT. Sinar Niaga Sejahtera ini terdapat di Majalengka, tepatnya beralamat di Jl. Raya Kadipaten-Cirebon KM 5 depan PT. Leetex Garment Indonesia. Di wilayah Majalengka, PT. Sinar Niaga Sejahtera berdiri sejak tahun 2006 hingga sekarang. PT. Sinar Niaga Sejahtera memiliki ratusan outlet yang sudah terdaftar. Setiap outlet yang ada dikelompokkan menjadi beberapa kelompok, mulai dari kelompok outlet grosir pareto, outlet semi grosir, outlet retail dan modern market. Produk garudafood terdiri dari berbagai macam jenis produk, mulai dari snack, biskuit, susu dan minuman. Salah satu brand biskuit yang sudah terkenal adalah Chocolatos.

Dengan menelaah bahwa terdapat banyak pesaing maka strategi promosi disini sangat diperlukan. Perusahaan sudah melaksanakan berbagai kegiatan promosi, mulai dari iklan di televisi, media cetak dalam bentuk poster dan spanduk, pemberian diskon kepada outlet tertentu, direct selling dengan cara penjualan langsung ke konsumen, serta melalui media internet guna produk yang ditawarkan menjadi lebih dikenal oleh konsumen dan menjaga eksistensi yang sudah ada. Selain itu, perusahaan harus mampu memantau kegiatan promosi pesaing yang mempunyai produk sejenis agar perusahaan mampu bersaing di pasar.

Setiap perusahaan akan selalu berusaha untuk berkembang dan mampu bersaing untuk mencapai tujuan yang sudah ditetapkan. Guna mencapai tujuan perusahaan, maka perusahaan harus mampu menerapkan strategi promosi yang efisien. Untuk melaksanakan kegiatan promosi, tentunya perusahaan harus menerapkan strategi promosi yang tepat. 
a. Pengertian Promosi

Promosi merupakan salah satu alat pemasaran, begitu penting keberadaannya bagi suatu perusahaan. Kegiatan promosi menjadi ujung tombak penerimaan pasar terhadap suatu produk. Sebagian besar calon konsumen tidak mau menerima suatu produk sebelum mendapatkan promosi.

Promosi merupakan suatu kegiatan perusahaan yang tujuannya memperkenalkan atau menginformasikan suatu produk dengan cara mengajak atau mempengaruhi agar konsumen akhirnya membeli produk yang dipromosikan (Daud, 2013).

Promosi dapat dikatakan sebagai segala sesuatu yang dilakukan dalam kegiatan pemasaran dengan tujuan memberikan nilai tambahan terhadap suatu produk guna merangsang pembelian dan efektivitas agen. Dengan demikian, promosi diharapkan dapat mencapai tujuan yang telah ditetapkan oleh perusahaan (Dixon-Ogbechi dkk, 2014).

Promosi adalah kegiatan pemasaran dalam memperkenalkan pada konsumen merek produk baru dengan tujuan dapat menghancurkan kesetiaan konsumen pada merek produk lama (Anwar, 2011).

Promosi merupakan salah satu kegiatan dalam bauran pemasaran yang penting dilaksanakan oleh perusahaan. Promosi merupakan suatu bentuk komunikasi pemasaran dengan berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi, dan mengingatkan pada pasar sasaran atas perusahaan dan produknya sehingga konsumen bersedia untuk menerima, memberi dan loyal pada produk yang ditawarkan oleh perusahaan yang bersangkutan. Promosi bukan hanya merupakan kegiatan komunikasi antara perusahaan dan konsumen, melainkan juga sebagai alat untuk mempengaruhi konsumen dalam kegiatan pembelian (Sinambow dan Trang, 2015).

Promosi adalah kegiatan untuk menyampaikan informasi tentang suatu produk dengan cara membujuk dan mempengaruhi sehingga dapat merangsang konsumen agar melakukan pembelian terhadap produk yang dipromosikan.

Pengertian Produk

Semua kegiatan bisnis tidak akan terlepas dari bauran pemasaran (marketing mix) yang terdiri dari unsur 4P, yaitu:

1. Product (Produk)

2. Price (Harga)

3. Place (Distribusi)

4. Promotion (Promosi)
b. Pengertian Promosi Produk

Dilihat dari pengertian-pengertian yang telah dikemukakan diatas, jadi dapat disimpulkan bahwa promosi produk merupakan kegiatan menyebarkan informasi mengenai sesuatu hal yang berwujud ataupun tidak berwujud yang dapat ditawarkan di pasar, dengan tujuan dapat memenuhi keinginan dan kebutuhan konsumen. Dengan cara membujuk dan mempengaruhi sehingga dapat merangsang konsumen agar dapat melakukan pembelian terhadap hal yang dipromosikan.
c. Volume Penjualan
Penjualan merupakan suatu kegiatan menyampaikan kebutuhan yang telah dihasilkan pada konsumen dengan imbalan menurut harga atas persetujuan bersama. Penjualan adalah pendapatan yang diperlukan untuk menutup biaya-biaya dengan harapan mendapatkan laba (Tjiptono, 2012).
Sedangakan, volume penjualan merupakan ukuran yang menunjukan banyaknya atau besarnya suatu barang atau jasa yang terjual (Daryono, 2011).

Volume penjualan adalah jumlah barang yang terjual dari produk tertentu dan dalam waktu tertentu (Perdana, 2014).

Faktor-faktor yang mempengaruhi penjualan:

1. Kemampuan penjual dalam menawarkan produk yang sedang dipromosikan, penjual harus mampu memaparkan mengenai karakteristik produk yang sedang ditawarkan.

2. Penjual juga harus memahami tentang kondisi pasar yang ada, tahapan paling penting adalah harus mampu mengenali segmentasi pasar dari produk yang sedang ditawarkan.

3. Kondisi organisasi perusahaan pada perusahaan besar tentunya ada bagian tertentu yang fokus dalam menangani penjualan (bidang penjualan). Beda hal dengan perusahaan kecil yang ditangani oleh beberapa orang yang juga menangani fungsi-fungsi lainnya, tidak fokus pada satu bidang.

4. Faktor lain yang mempengaruhi penjualan adalah periklanan, pemberian potongan harga, mengadakan bonus produk, mengadakan event pada waktu tertentu, dll. Hal ini dapat mempengaruhi penjualan suatu produk.
2.  Metode Penelitian, Populasi & Sample
a. Metode penelitian
Berdasarkan penjelasan diatas, metode penelitian ini yang digunakan peneliti adalah metode deskriptif dengan pendekatan kuantitatif. Metode penelitian deskriptif adalah metode dasar yang digunakan dalam penelitian, yang bertujuan untuk menggambarkan fenomena-fenomena yang ada, baik fenomena yang bersifat alamiah maupun bersifat rekayasa manusia (Nana, 2013).
Metode penelitian deskriptif adalah cara penelitian yang dimaksudkan untuk menyelidiki keadaan, kondisi atau hal-hal lain yang sudah dijelaskan dan hasilnya disajikan dalam bentuk laporan penelitian (Arikunto, 2010).
 Pendekatan kuantitatif adalah metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivisme, digunakan untuk meneliti pada populasi dan sampel tertentu. Teknik pengambilan sampel biasanya dilakukan secara random, pengumpulan data menggunakan instrumen penelitian. Analisis data bersifat kuantitatif dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan (Sugiyono, 2013).
b. Populasi

Populasi adalah keseluruhan objek dan subjek yang memiliki karakteristik tertentu yang telah ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari kemudian ditarik kesimpulannya (Daud, 2013). Populasi pada penelitian ini adalah 700 outlet yang menjadi pelanggan PT. Sinar Niaga Sejahtera Majalengka.
c. Sampel
Sampel merupakan sebagian jumlah objek dan subjek yang dapat mewakili populasi dalam penelitian (Sugiyono,2011). Sampel pada penelitian ini adalah outlet pareto sebanyak 50 outlet, dimana data ini didapat dari sistem PT. Sinar Niaga Sejahtera Majalengka.
3. Teknik Pengumpulan Data
Data primer adalah data yang berasal dari sumber aslinya atau yang belum diolah, pengumpulan data primer pada penelitian ini melalui kuesioner, sementara data sekunder adalah data yang bukan berasal dari sumber aslinya atau data yang sudah diolah, untuk data sekunder diperoleh dari pihak perusahaan. Secara teori pengumpulan data mememegang peranan penting dalam menentukan validitas hasil penelitian.

Skala pengukuran yang digunakan dalam penelitian ini adalah skala likert. Skala likert digunakan untuk mengetahui pendapat dan pandangan seseorang tentang fenomena yang diteliti (Sugiyono,2013). Jawaban dari instrumen yang menggunakan skala likert mempunyai gradasi dari sangat positif sampai sangat negatif, yang dapat berupa kata-kata antara lain:

· Sangat setuju (SS) dengan skor

5

· Setuju (S) dengan skor


4

· Ragu-ragu (RR) dengan skor

3

· Tidak setuju (TS) dengan skor

2

· Sangat tidak setuju (STS) dengan skor
1 
4. Uji Validitas dan Reliabilitas

a. Uji Validitas

Uji validitas adalah ukuran yang menunjukan sejauh mana instrumen pengukur mampu mengukur apa yang ingin diukur.

Teknik kolerasi yang digunakan adalah kolerasi Product Moment, yaitu membandingkan hasil probabilitas koefisien korelasi r (xy) dengan taraf signifikan 5 % atau (0,05). Dengan formula validitas instrumen sebagai berikut: (Sutrisno dalam Bawono, 2006: 179).        
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Keterangan:

r 
: Koefisien kolerasi 

∑X   : Jumlah nilai pertanyaan variabel X
∑Y    : Jumlah nilai pertanyaan variabel Y

n       : Jumlah responden
Instrumen diuji coba pada sampel dari populasi yang sebanyak  50 orang pemilik outlet. Untuk melakukan uji coba validitas peneliti melakukan penyebaran angket kepada 50 responden, untuk memastikan apakah terdapat item pertanyaan yang valid, atau tidak valid dari masing-masing sub variabel, dengan menggunakan program SPSS 21 for Windows.

b. Uji Reliabilitas

Reliabilitas merupakan proses pengukuran pada derajat ketepatan, ketelitian dan akurasi yang ditunjukkan oleh instrumen penelitian. Penelitian ini menggunakan metode Alpha untuk melakukan estimasi reliabilitas.

Reliabilitas adalah suatu nilai yang menunjukkan konsistensi suatu alat pengukur didalam mengukur gejala yang sama. Makin kecil kesalahan pengukuran, makin reliabel alat pengukur. Sebaliknya, makin besar kesalahan pengukuran, maka makin tidak reliabel alat pengukur tersebut. Suatu variabel dikatakan reliabel jika memberikan α >0,60 (Setyarini, 2015).

Rumus : 
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Keterangan:

ri

= Reliabilitas Konsumen

k

= Mean kuadrat antara subjek

Si
= Varian total

St
= Mean kuadrat kesalahan

1) Penelitian ini menggunakan teknik Alpha Cronbach untuk menguji setiap butiran pertanyaan agar dapat dipercaya dan digunakan dalam angket. Dengan ketentuan sebagai berikut:
2) Jika α>0,60 atau 60%, maka butir atau variabel tersebut dikatakan reliabel.

3) Jika α<0,60 atau 60%, maka butir atau variabel tersebut dikatakan tidak reliabel.

Adapun taraf signifikannya adalah 95% maka butiran pertanyaan dinyatakan reliabel, maksudnya yaitu untuk mencari data yang benar, maka penulis menggunakan taraf kesalahan sebesar 5% dengan bantuan program SPSS 21 for Windows.
5. Teknik Analisa Data

Teknik analisa data yang dilakukan dalam penelitian ini dengan :

a. Analisis Deskriptif
Metode penelitian deskriptif adalah cara penelitian yang dimaksudkan untuk menyelidiki keadaan, kondisi atau hal-hal lain yang sudah dijelaskan dan hasilnya disajikan dalam bentuk laporan penelitian (Arikunto, 2010).
b. Analisis Kuantitatif

· Regresi Linier Sederhana

Regresi linier dilakukan untuk mengetahui hubungan linier antara variabel bebas dengan variabel terikat. Untuk mengetahui arah hubungan antara varabel bebas dengan variabel terikat, apakah berpengaruh positif atau negatif. Dan untuk memprediksi nilai dari variabel terikat apabila variabel bebas mengalami penurunan atau kenaikan. Rumus dari regresi linier adalah:

Y’ = a + bX

Y’ : Variabel bebas (nilai yang diprediksikan)

X  : Variabel terikat

a   : Konstanta (nilai Y’ apabila X = 0)

b : Koefisien regresi (nilai peningkatan atau penurunan)

· Uji Regresi Secara Parsial (uji t)

Dalam penelitian ini peneliti menggunakan uji hipotesis dengan menggunakan uji t, pengajuan ini dilakukan untuk mengetahui signifikan atau tidaknya pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat. Uji t dihitung dengan menggunakan rumus :
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Untuk menentukan apakah Ho ditolak atau diterima yaitu dengan membandingkan t hitung dengan t tabel, kriteria pengujiannya adalah sebagai berikut:

Ho ditolak jika thitung > ttabel dengan kata lain H1 diterima

Ho diterima jika thitung < ttabel dengan kata lain H1 ditolak (Sugiyono, 2014).
Analisis ini digunakan untuk mengetahui apakah variabel bebas promosi produk secara parsial mempunyai pengaruh atau tidak terhadap variabel terikatnya yaitu volume penjualan. Langkah-langkahnya sebagai berikut : 

1. Menentukan Hipotesis

H0 : Tidak ada pengaruh antara promosi produk chocolatos terhadap volume penjualan di PT. Sinar Niaga Sejahtera cabang Majalengka

H1 : Terdapat pengaruh yang signifikan antara promosi produk chocolatos terhadap volume penjualan di PT. Sinar Niaga Sejahtera cabang Majalengka

2. Taraf signifikan menggunakan alpha (α) = 5% dengan df  = (N-1). 
3. Membandingkan nilai t hitung dengan t tabel 
Jika t hitung > t tabel dan t hitung ≤ -t tabel maka H0 ditolak dan Ha diterima. Jika t hitung ≤ t tabel dan t hitung > -t tabel maka H0 diterima dan Ha ditolak.
4. Pengambilan kesimpulan bedasarkan keputusan mengenai penerimaan atau penolakan suatu hipotesis. 
6.Hasil dan Pembahasan   
Adapun Uji Instrumennya adalah sebagai berikut :

a. Hasil Uji Validitas

Instrumen diuji coba pada sampel dari populasi yang sebanyak  50 orang. Untuk melakukan uji coba validitas peneliti melakukan penyebaran angket kepada 50 responden untuk memastikan apakah terdapat item pertanyaan yang valid atau tidak valid dari masing-masing sub variabel dengan menggunakan program SPSS 21 for Windows.

Tabel 1. Hasil Uji Validitas Variabel Promosi Produk
	Pertanyaan
	R Hitung
	R Tabel
	Ket

	1
	0.129
	0.279
	tidak valid

	2
	0.453
	0.279
	Valid

	3
	0.179
	0.279
	tidak valid

	4
	0.293
	0.279
	Valid

	5
	0.333
	0.279
	Valid

	6
	0.110
	0.279
	tidak valid

	7
	0.241
	0.279
	tidak valid

	8
	0.421
	0.279
	Valid

	9
	0.347
	0.279
	Valid


Sumber : Data kuesioner diolah

Tabel 2. Hasil Uji Validitas Variabel Volume Penjualan
	Pertanyaan
	R Hitung
	R Tabel
	Ket

	10
	0.291
	0.279
	Valid


Sumber : Data kuesioner diolah

Berdasarkan dari hasil perhitungan SPSS, untuk variabel X dan Y yang dituangkan dalam kuesioner dengan 10 pertanyaan. Dimana 9 pertanyaan untuk variabel X dan 1 pertanyaan untuk variabel Y. Pertanyaan tersebut diajukan untuk 50 responden. Hasil dari perhitungan tersebut, terdapat beberapa pertanyaan yang tidak valid. Pada variabel X yang tidak valid berada pada nomor 1, 3, 6 dan 7. Hal ini, dikarenakan Rhitungnya kurang dari 0,279. Oleh sebab itu pertanyaan yang tidak valid, tidak akan diujikan untuk menghitung nilai regresi.

b. Hasil Uji Reliabilitas
Uji reliabilitas ini digunakan untuk menunjukan hasil perhitungan yang relatife konsisten yang dilakukan pada aspek yang sama dan menggunakan alat yang sama. Nilai terendah untuk uji reliabilitas menurut rumus cronbach alpha adalah sebesar 0,279. Apabila nilai cronbach alpha diatas 0,279 maka elemen tersebut bisa dinyatakan reliabel. Tetapi, apabila kurang dari 0,279 maka element tersebut dinyatakan tidak reliabel.
Tabel 3. Uji Reliabilitas Variabel Penelitian 
	Reliability Statistics

	Cronbach's Alpha
	N of Items

	.474
	11


Sumber : Data kuesioner diolah

Berdasarkan hasil perhitungan SPSS tersebut dapat dilihat bahwa nilai Cronbach alpha sebesar 0,474 lebih besar dari 0,279. Sehingga, dapat dikatakan layak dalam mengukur apa yang akan diukur dan dapat menghasilkan data yang sama pada penelitian yang sama.
c. Hasil Analisis Regresi Linier Sederhana
Berdasarkan hasil tabel variabel dibawah variabel bebas yaitu promosi dan variabel terikat yaitu volume menggunakan metode enter. Pada tabel Model Summary menjelaskan besarnya nilai korelasi / hubungan R yaitu sebesar 0,210 dan dijelskan besarnya prosentase pengaruh variabel X terhadap variabel Y yang disebut koefisien determinasi yang merupakan hasil dari pengkuadratan R. Diperoleh determinasi (R2) sebesar 0,044 artinya bahwa pengaruh variabel X terhadap variabel Y adalah sebesar 4,4% sedangkan sisanya dipengaruhi oleh variabel lain.
Tabel 3. Regresi Linier Sederhana
	Model
	R
	R Square
	Adjusted R Square
	Std. Error of the Estimate

	1
	.210a
	.044
	-.195
	2.121

	a. Predictors: (Constant), promosi
	


d. Hasil Uji t
Tabel 4. Hasil Uji t 
	

	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	T
	Sig.

	B
	Std. Error
	Beta
	
	

	996.405
	1.972
	
	505.217
	.000

	.003
	.007
	.210
	.430
	.689

	a. Dependent Variable: volume
	


Pada tabel koefisien pada kolom B pada constant (a) adalah 996,405 sedangkan nilai X (b) adalah 0,003 sehingga dapat ditulis :

Y = a+bX atau 996,405 + 0,003X

Koefisien b dinamakan koefisien arah regresi dan menyatakan perubahan rata-rata variabel Y untuk setiap perubahan variabel X sebesar satu satuan. Perubahan ini merupakan pertambahan bila b bertanda positif dan penurunan bila b bertanda negatif. Maka hasilnya sebagai berikut :

· Konstanta sebesar 996,405 menyatakan bahwa jika tidak ada nilai X maka nilai X sebesar 0,003. 

· Koefisien regresi X sebesar 0,003 menyatakan bahwa setiap penambahan 1 nilai X maka nilai Y bertambah sebesar 0,007.
Pada tabel koefisien terlihat t hitung sebesar 50,52 > t tabel sebesar 4,3 < 0,05 maka dapat disimpulkan bahwa H1 diterima. Artinya promosi produk chocolatos memiliki pengaruh terhadap volume penjualan chocolatos pada periode tahun 2016.

7. Kesimpulan   
Berdasarkan hasil analisa penelitian tentang pengaruh promosi produk chocolatos terhadap volume penjualan pada PT. Sinar niaga sejahtera depo majalengka maka diperoleh kesimpulan sebagai berikut : 
1. Strategi promosi yang dilakukan oleh PT. Sinar Niaga Sejahtera depo Majalengka  bermacam - macam, yaitu periklanan melalui media elektronik, promosi hadiah langsung,  undian lucky dip, promosi banded dengan produk lain, promo untuk end user, promosi untuk outlet, memberikan potongan harga untuk para penjual, persaingan harga dengan produk kompetitor.

2. Minat daya beli konsumen terhadap produk chocolatos selalu berubah-ubah dari tahun ke tahun dikarenakan strategi promosi yang terus dikembangkan sehingga dapat meningkatkan volume penjualan produk chocolatos.

3. Volume penjualan pada produk chocolatos di Majalengka selalu berubah-ubah setiap tahunnya namun selalu ada peningkatan volume penjualan chocolatos. Selain sebagai produk fast moving, chocolatos juga memiliki nilai cipta rasa yang tinggi bagi penikmatnya. Turunnya volume penjualan produk chocolatos dapat diakitbakan oleh beberapa hal diantaranya :

a. Faktor intern

Faktor intern yang mempengaruhi volume penjualan perusahaan yaitu : aktivitas penjualan perusahaan, kegiatan distribusi, kegiatan promosi perusahaan, kualitas atau mode, dan penentuan harga jual produk.

b. Faktor ekstern

Faktor ekstern yang mempengaruhi volume penjualan perusahaan misalnya daya beli konsumen dan selera masyarakat.

4. Uji hipotesis dilakukan dengan mengkonsultasikan thitung dan ttabel. Dimana jumlah sampel = 50 dan derajat kebebasan (51-1) = 50 pada taraf signifikansi 5% sebesar 50,52. Nilai t hitung yang diperoleh sebesar 4,29. Nilai t hitung lebih besar dari t tabel (4,29 > 1,690). Dengan demikian hipotesis dalam penelitian ini yang berbunyi “Ada pengaruh promosi produk chocolatos terhadap volume penjualan di PT. SNS depo majalengka” diterima. Jadi kesimpulannya, ada pengaruh positif antar promosi produk chocolatos terhadap volume penjualan.

Jadi berdasarkan penelitian ini, maka dapat ditarik kesimpulan bahwa melakukan strategi promosi melalui media elektronik,promosi hadiah langsung,  undian lucky dip, promosi banded dengan produk lain, promo untuk end customer, promosi untuk outlet, memberikan potongan harga untuk para penjual, persaingan harga dengan produk kompetitor. Berdasarkan hasil analisis regresi linear sederhana, terdapat pengaruh positif antara promosi produk terhadap volume penjualan.
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