
SKRIPSI 

.4ndJ Sujianl4l 

PERANAN PROMOSI PENJUALAN OALAM MENINGKATKAN 
VOLUME PENJUALAN PT. ISTANA TIARA 

DI SURABAYA 

!"O.I'::'U( l\ono/gQ i 
1_ I ~~.~ U j 

---=--...... I 1 '3 ~ ,- I I s-_~o _=~? __ _ 
I
~ . 
-.--i ~r 

! " \ L 
1---_ 

; ~ ~_ ;""KU '%=1:' \ l.-m 

scj 
?f -I I 

I 
_~_~ __ J \ cSClhT--1 

FAKULTAS EKONOMI 
UNIVERSITAS KATOLIK WIDYA MANDALA 

SURABAYA 
1997 



PERANAN PRONOSI PENJUALAN DALAN MENINGKATKAN 

VOLUME PENJUALAN PT. ISTANA TIARA 

DI SURABAYA 

SKRIPSI 

Diajukan Untuk Melengkapi Syarat-syarat Dalam 

Memperoleh Gelar Sarjana Ekonomi 

Jurusan Manajemen 

Oleh: 

ANDY SUJIANTO 

No. Pokok: 3103090064 

FAKULTAS EKONOMI 

UNIVERSITAS KATOLIK WIDYA MANDALA 

1997 



Surabaya, :~ .. -: . . ~::. /7.17-
Diterima dan disetujui baik 

Oleh: 

.. , 

(Drs. Ec. Soewardj o ) 

Pcmbantu I 

iDrs. Ee. MM. ) 



KATA PENGANTAR 

Setelah melalui kesulitan-kesulitan yang 

ragamnya, baik dalam perolehan data maupun 

banyak 

dalam 

penyusunannya. Puji syukur penulis panjatkan ke hadapan 

Tuhan Yang Maha Esa atas terselesaikannya skripsi ini. 

Skripsi ini penulis susun sebagai salah satu 

syarat untuk mengikuti ujian sarjana pad a Fakultas 

Ekonomi Universitas Katolik Widya Mandala Surabaya. 

Penulis menyadari sepenuhnya akan kekurangan 

mampuan dalam menyusun redaksi skripsi yang merupakan 

perpaduan antara struktur dan gramatika bahasa 

Indonesia dengan masalah-masalah ilmiah, tetapi berkat 

bimbingan dari para dosen yang lebih berpengalaman , 

akhirnya skripsi ini dapat terselesaikan. 

Pad a kesempatan ini penulis ucapkan terima kasih 

yang setulus-tuJusnya kepada yang terhormat: 

1. Bapak Drs. Ec. Soewardjo, selaku dosen Pembimbing 

yang telah ban yak meluangkan waktunya membimbing 

penulis selama proses penyusunan sampai terselesai­

kannya penulisan skripsi ini. 

2. Segenap civitas akademika Universitas Katolik Widya 

Mandala Surabaya, yang secara langsung maupun tidak 

langsung membantu kelancaran penelitian penulis. 
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3. Pimpinan PT. Istana Tiara, Surabaya, Bapak Hendrik 

Raintung yang telah mengijinkan penulis untuk me­

lakukan penelitian di perusahaan yang dipimpinnya. 

4. Manager Pemasaran PT. Istana Tiara, Surabaya, Bapak 

Will y Johan. MBA., yang banyak membantu penulis 

dal a m pengumpulan data secara lisan maupun tertulis. 

5 . Terakhir penulis ucapkan terima kasih kepada kedua 

orangtua, yang telah membantu penulis baik secara 

mori] maupun materiil selama penulis mengikuti 

perkuliahan selama ini. 

Besar harapan penulis agar Tuhan Yang Maha Esa 

memberkati dan memberikan Rahmat-Nya. 
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