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ABSTRAK 

 

Pengaruh Diskon Uang Muka dan Promosi Terhadap Tingkat Penjualan 

Dealer Marcel Motor Di Karanggede Boyolali 

 

Oleh: 

Fadhillah Melati 

19210065 

 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh diskon, uang muka, dan 

promosi terhadap tingkat penjualan pada Dealer Marcel Motor Karanggede 

Boyolali.Latar belakang penelitian ini didasarkan pada fenomena fluktuasi 

penjualan yang disebabkan oleh beberapa kebijakan, sehingga diperlukan kajian 

ilmiah untuk mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi peningkatan 

penjualan tersebut. Jenis penelitian yang digunakan adalah kuantitatif. Populasi 

penelitian adalah pelanggan dan masyarakat sekitar wilayah Dealer Marcel Motor 

Karanggede Boyolali dengan jumlah 515 konsumen. Teknik pengambilan sampel 

menggunakan rumus Slovin dengan tingkat kesalahan 10% sehingga diperoleh 84 

responden. Instrumen penelitian berupa kuesioner dengan skala Likert. Analisis 

data dilakukan melalui uji validitas, reliabilitas, uji asumsi klasik, regresi linier 

berganda, uji F, uji t, serta koefisien determinasi (R²) menggunakan program 

SPSS versi 24. Hasil penelitian menunjukkan bahwa: (1) Diskon tidak 

berpengaruh positif terhadap penjualan pada Dealer Marcel Motor Karanggede 

Boyolali; (2) Uang muka  memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap 

penjualan pada Dealer Marcel Motor Karanggede Boyolali;(3)Promosi  memiliki 

pengaruh yang positif dan signifikan terhadap penjualan pada Dealer Marcel 

Motor Karanggede Boyolali.Penelitian ini diharapkan dapat memberikan 

kontribusiteoritis bagi pengembangan ilmu akuntansi dan manajemen pemasaran, 

serta manfaat praktis bagi pihak dealer dalam merumuskan strategi pemasaran 

yang lebih efektif untuk meningkatkan penjualan. 

 

Kata Kunci : Diskon, Uang Muka, Promosi, Tingkat Penjualan. 
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ABSTRACT 

 

The Effect of Down Payment Discounts and Promotions on Sales Levels at Marcel 

Motor Dealers in Karanggede, Boyolali 

 

By: 

Fadhillah Melati 

19210065 

 

The research aims to analyze the effect of discount, down payment, and promotion 

to sales levet at the Marcel Motor Karanggede Boyolali's Dealer. The 

Background to this research is based on phenomenon of sales fluctuations caused 

by several policies, so a scientific study is needed to determine the factors that 

influence the increase in sales. The type of research used was quantitive. 

Population of the research was customers and the community around the Marcel 

Motor's Dealership in Karanggede Boyolali, totaling 515 consumers. The 

sampling technique used the Slovin formula with a 10% error rate, resulting in 84 

respondents. The research instrument was a questionnaire with Likert scale.Data 

analysis was carried out through validity tests, reliability tests, classical 

assumption tests, multiple linear regression, F tests, t tests, and coefficient of 

determination (R²) using the SPSS version 24 program. The results of the study 

showed that: (1) Discounts haven’t  a positive effect on sales at the Marcel Motor 

Karanggede Boyolali’s Dealership; (2) Down payments have a positive and 

significant effect on sales at the Marcel Motor Karanggede Boyolali’s 

Dealership; (3) Promotions have a positive and significant effect on sales at the 

Marcel Motor Karanggede Boyolali’s Dealeship. The research is expected to 

provide theoretical contributions to the development of accounting and marketing 

management science, as well as practical benefits for dealers in formulating more 

effective marketing strategies to increase sales. 

 

Keywords: Discount, Down Payment, Promotion, Sales Level. 

 

 

 

  


