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ABSTRAKSI

Dalam penulisan skripsi dengan bahasan mengenai
pengaruh advertensi terhadap hasil penjulan, bertujuan untuk
mengetahui seberapa besar pengaruh media advertensi media
cetak, media elektronik, media out door terhadap tingkat
penjualan produk Honda di UD. Jaya Abadi Motor Jember yang
berlokasi di JI. Gajah Mada No. 237 Jember.

Penelitian ini menggunakan alat analisis regresi berganda
dan analisis korelasi dengan menggunakan data biaya promosi
penjualan dan hasil penjualan yang telah di keluarkan
perusahaan dari tahun 1998 sampai dengan tahun 2000
(persemester).

Dari hasil penelitian didapatkan data-data yang diperlukan,
yang hasilnya, bahwa variabel yang diteliti memberikan pengaruh
yang besar dan nyata terhadap hasil penjualan produk Honda.
Dengan demikian dapat diambil kesimpulan bahwa variabel yang
paling berpengaruh terhadap hasil penjualan adalah media out

door.
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I. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Semakin berkembangnya dunia usaha, persaingan yang
dihadapi perusahaan semakin ketat. Untuk mencapai tujuannya
perusahaan harus mempunyai kemampuan manajemen yang baik
untuk melihat peluang dan kesempatan saat ini dan dimasa yang
akan datang. Oleh karena itu, diperlukan profesionalisme
pelaksana perusahaan untuk melaksanakan perencanaan,
pengorganiéasian, pengarahan dan pengawasan kegiatan
perusahaan.

Salah satu bagian perencanaan yang menjadi sorotan dalam
perusahaan adalah manajemen pemasaran. Pemasaran yang
kurang tepat tidak dapat memberikan kepuasan terhadap
keinginan dan kebutuhan konsumen. Hal ini dapat menyebabkan
penghasilan  yang tidak memadai bila  dibandingkan
pengeluarannya. Program pemasaran ini mencakup semua
kegiatan untuk merencanakan dan mendistribusikan produk.
Untuk memperkenalkan produk pada konsumen, program
pemasaran yang dilakukan adalah promosi. Menurut Gitosudarmo
(1994), promosi merupakan kegiatan yang ditujukan untuk
mempengaruhi konsumen agar mereka dapat mengenali dan
menyenangi produk yang ditawarkan kemudian membeli produk
tersebut. Program promosi meliputi variabel-variabel seperti
advertensi, personal selling, promosi penjualan dan publisitas.

Advertensi sebagai salah satu variabel penting dalam
promosi merupakan alat utama bagi perusahaan untuk
raempengaruhi konsumen. Swastha (1990) menerangkan bahwa
advertensi merupakan sebuah komunikasi non individual dengan

sejumlah biaya melalui berbagai media yang dilakukan oleh

=
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perusahaan, lembaga non laba, serta individu-individu. Dalam
pelaksanaannya, Sigit (1992) menjelaskan bahwa advertensi
dilakukan dengan cara penyajian catatan, tulisan, kata-kata,
gambar atau menggunakan orar.g, produk atau jasa, yang
dilakukan oleh suatu lembaga (perusahaan) dengan tujuan untuk
mempengaruhi dan meningkatkan pemakaian atau memperoleh
suara, dukungan atau pendapat. 2dvertensi dapat direalisasikan
dengan memanfaatkan beberapa media, seperti media cetak,
media elektronik, media pameran dan media outdoor yang
dirancang sedemikian rupa sehingga menarik perhatian konsumen
yang menjadi sasaran. Pada akhirnya, konsumen berkeinginan
untuk membeli produk perusahaan dan diharapkan meningkatkan
~ volume penjualan.

Anggaran yang cukup besar diperlukan dalam pelaksanaan
kegiatan advertensi. Oleh karena itu, dibutuhkan perencanaan
untuk menentukan anggaran yang akan dialokasikan untuk biaya
pada masing-masing media advertensi, sehingga dihasilkan
kombinasi pengalokasian dana yang optimal. Menurut Purnomo
(1999) dana yang dialokasikan untuk media . advertensi

berhubungan positif dengan tingkat penjualan.

1.2 Pokok Permasalahan

UD. Jaya Abadi Motor yang terletak di jember merupakan
perusahaan yang mendistribusikan produk Honda. Dalam rangka
memasarkan produk dan memperluas market share-nya,
perusahaan ini melakukan promosi dengan cara advertensi.
Advertensi yang dilakukan melalui media cetak (koran), media
elektronik (radio), dan media outdoor. Dengan adanya beberapa
media yang digunakan oleh UD. Jaya Abadi Motor di Jember ini,
perlu diketahui jenis media advertensi mana yang paling

berpengaruh terhadap pencapaian tingkat hasil penjualan
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khususnya sepeda motor Astrea Supra dan Supra X. Mengingat
kedua tipe sepeda motor tersebut mempunyai volume penjualan
yang paling besar dan paling diminati konsumen. Sehingga,
dengan diketahuinya media advertensi yang mempunyai
kontribusi paling besar, maka dapat ditentukan pengalokasian
biaya advertensi yang efisien.

Berdasarkan uraian di atas diketahui permasalahan yang

dihadapi perusahaan adalah :

a. Seberapa besar pengaruh biaya media advertensi
terhadap volume penjualan sepeda motor Astrea Supra
dan Supra X ?

b. Media advertensi manakah yang paling berpengaruh
terhadap volume penjualan sepeda motor Astrea Supra

dan Supra X ?

1.3 Tujuan Penelitian
a. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh biaya media
advertensi terhadap volume penjualan sepeda motor Astrea
Supra dan Supra X.
b. Untuk mengetahui media advertensi yang paling
berpengaruh terhadap pencapaian volume penjualan

sepeda motor Astrea Supra dan Supra X.

1.4 Manfaat Penelitian
a. Sebagai bahan pertimbangan bagi perusahaan dalam
menéntukan kebijaksanaan pemasaran terutama
pengalokasian biaya media advertensi.
b. Sebagai referensi dan acuan untuk penelitian yang sejenis.
c. Sebagai informasi bagi pengembangan ilmu ekonomi

dimasa yang akan datang.
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II. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Tinjauan Hasil Penelitian Sebelumnya

Penelitian tentang pengaruh biaya advertensi terhadap hasil
penjualan pernah dilakukan sebelumnya oleh Handayani (1997)
pada PT. Surya Sakti Utama Surabaya yang memproduksi sandal
Ardiles. Dari penelitian tersebut didapatkan bahwa media
advertensi mempunyai pengaruh paling besar terhadap
peningkatan hasil penjualan. Demikian juga, Purnomo (1999)
melakukan penelitian pada perusahaan rokok Bunga Tani di
Lamongan tentang Pengaruh Media Advertensi Terhadap
Penjualan Sebagai Pedoman Pengalokasian Dana Advertensi,
déngan periode pengamatan 1995 sampai 1998. Media advertensi
yang diteliti adalah media cetak, radio, kalender dan outdoor.
Hasil yaﬁg diperoleh adalah adanya korelasi positif antara biaya
advertensi dengan tingkat penjualan dan pengalokasian dana
untuk media advertensi pada periode tertentu mempengaruhi
penjualan pada periode tersebut.

Persamaan dari kedua penelitian tersébut adalah :

1. Keduanya menguraikan hasil penjualan sebagai variabel
terikatnya. \ t

2. Metode analisis yang digunakan adalah regresi linear berganda
dan korelasi parsial.

Adapun perbedaannya adalah penelitian yang dilakukan
Handayani (1997) variabel bebasnya adalah media advertensi (X1),
harga jual (X2) dan harga jual produk pesaing (X3). Sedangkan
pada penelitian Purnomo (1999) variabel bebasnya adalah media
cetak (X1), media radio (X2), media kalender (X3) dan media
outdoor (X4).
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Dari kedua penelitian diatas, dapat diketahui bahwa
semakin besar biaya untuk media advertensi, tingkat penjualan
juga semakin besar. Berkaitan dengan penelitian ini maka,
keterkaitan biaya advertensi dengan tingkat penjualan pada suatu
produk sangat erat. Semakin besar alokasi dana untuk advertensi
semakin besar pula tingkat penjualan yang dicapai. Berhubungan
dengan persamaan dari kedua penelitian diatas dengan penelitian
ini adalah tema penelitian yang diambil, produk yang diteliti,

metode yang digunakan dan data yang dipakai secara semesteran.

2.2\Landasan Teori
2.2.1 Pengertian Pemasaran

Pemasaran merupakan salah satu kegiatan kegiatan pokok
yang dilakukan para pengusaha untuk mempertahankan
kelangsungan hidup dan mengembangkan usahanya.

“Pemasaran merupakan sistem dari seluruh kegiatan usaha
untuk merencanakan, menentukan harga mempromosikan
dan mendistribusikan barang dan jasa, sehingga timbul
kepuasan pembeli yang ada dan pembeli potensial”.
(Swastha, 1990) ‘

Demikian juga menurut Nitisemito {(1991}j,

“Pemasaran adalah semua cktivitas untuk memperlancar
arus barang atau jasa dari produsen ke konsumen secara
efisien dengan maksud menciptakan permintaan yang
efektif”.
Jadi, dengan pemasaran akan tercipta suatu interaksi antara
produksi dengan konsumsi sehingga akan tercapai nilai ekonomi
yang memuaskan.
Salah satu kegiatan pemasaran adalah mengkomunikasikan

dan mendistribusikan hasil produk, sehingga konsumen dapat

mengetahui dan mengenal hasil produk yang nantinya berdampak
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pada peningkatan permintaan. Kegiatan ini disebut sebaga

bt o

kegiatan promosi.

2.2.2 Kegiatan Promosi
a. Pengertian Promosi

Pada hakekatnya produsen selalu menginginkan barang
atau jasa yang dihasilkan dapat dibeli oleh konsumen. Mengingat
tingkat kepuasan konsumen yang cenderung berkembang, maka
pihak produsen dituntut dapat mengantisipasi perubahan yang
akan terjadi.

Produsen harus melakukan komunikasi yang baik dengan
konsumennya untuk mengetahui perkembangan tingkat kepuasan
" konsumen. Salah satu cara yang dapat dilakukan adalah dengan
kegiatan promosi. Menurut Swastha {1990j,

“Promosi adalah arus informasi atau persuasi satu arah

yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisasi

kepada tindakan untuk menciptakan pertukaran dalam
pemasaran’.
Selain itu, Winardi (1992) mengartikan,
“Promosi adalah semua aktivitas dari perusahaan yang dirancang
untuk memberi informasi dan mempengaruhi pihak lain tentang
perusahaan dan produk yang dihasilkan”.

Jadi promosi merupakan semua jenis kegiatan pemasaran
yang ditujukan untuk mendorong permintaan. Adapun tujuan dari
promosi adalah untuk menginformasikan, mempengaruhi dan
membujuk serta mengingatkan pelanggan sasarannya tentang
bauran pemasarannya secara rinci.

Dari pengertian diatas, dapat diketahui bahwa promosi
sangat diperlukan guna meningkatkan sejumlah permintaan suatu

produk. Promosi juga sangat diperlukan bagi perusahaan yang
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promosi, konsumen dapat memperoleh informasi dari produk yang
ditawarkan. Pada akhirnya, akan timbul rasa tertarik dan rasa
ingin memiliki terhadap suatu produk dan menciptakan sebuah

keputusan untuk membeli produk tersebut.

b. Tujuan Promosi

Asri (1991) menjelaskan bahwa didalam kegiatan promosi

terdapat beberapa tujuan yaitu :

1.informing, yaitu memberikan informasi selengkap-
lengkapnya kepada calon konsumen tentang barang yang
ditawarkan, penjualnya, pembuatnya, dimana
memperolehnya, harga dan sebagainya. Informasi ini bisa
berupa tulisan atau gambar, kata-kata dan sebagainya
yang disesuaikan dengan keadaan. Biasanya informasi ini
dilakukan pada tahap-tahap awal di dalam siklus
kehidupan (produck life ciycle).

2. reminding, yaitu mengingatkan konsumen tentang suatu
barang yang dibuat dan dijual perusahaan tertentu,
ditempat tertentu dengan harga tetentu pula. Hal ini
dilakukan untuk mempertahankan merk produk di hati
masyarakat, artinya perusahaan harus berusaha
mempertahankan pembeli yang ada. Promosi ini perlu
dilakukan selama tahap kedewasaan di dalam siklus
kehidupan produk.

3. persuading, yaitu membujuk calon konsumen agar mau
membeli barang atau jasa yang ditawarkan. Promosi ini
terutama diarahkan untuk mendorong pembelian.
Promosi ini akan menjadi dominan jika produk yang
bersangkutan mulai memasuki tahap pertumbuhan di

dalam siklus kehidupan produk.
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Dalam hal penentuan produk, harga dan tempat untuk
mendistribusikan, promosi merupakan sarana yang paling

menentukan tingkat penjualan.

c. Bentuk-Bentuk Promosi

Kegiatan promosi yang dilakukan perusahaan dapat
dilakukan dalam berbagai pbentuk. Swastha (1990) menyebutkan
empat bentuk promosi yang ada dalam promotional mix, yaitu :

1. Periklanan, merupakan bentuk presentasi dan promosi
non pribadi tentang ide, barang dan jasa yang dibayar
oleh sponsor tertentu.

2. Personal Selling, merupakan presentasi lisan dalam suatu
percakapan dengan satu calon pembeli atau lebih yang
ditujukan untuk menciptakan penjualan.

3. Publisitas, yaitu pendorong permintaan secara non pribadi
untuk suatu produk, jasa atau ide dengan menggunakan
berita komersial didalam media massa dan sponsor tidak
dibebani sejumlah bayaran secara langsung.

4. Promosi Penjualan, merupakan kegiatan pemasaran selain
personal selling, periklanan dan publisitas yang
mendorong pembelian konsumen dan efektifitas pengecer.

Dari bentuk-bentuk promosi diatas, perusahaan dapat

menggunakan salah satu bentuk kombinasinya sesuai dengan

strategi produk, harga dan distribusi.

2.2.3 Advertensi
a. Pengertian Advertensi

Dari beberapa bentuk promosi yang dapat dilakukan
perusahaan, periklanan /advertensi merupakan salah satu bentuk

promosi yang digunakan perusahaan untuk mengarahkan
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(Kotler, 1996). Bentuk komunikasi dalam advertensi adalah non
pribadi (non personal) yang diselenggarakan melalui media yang
dibayar dengan sponsor yang nyata atau jelas. Demikian juga,
menurut Swastha (1990) advertensi merupakan komunikasi non
individual dengan sejumlah biaya, melalui berbagai media yang
dilakukan perusahaan, lembaga non laba serta individu-individu.
Dari pengertian diatas, advertensi merupakan kegiatan
promosi berupa periklanan yang dilakukan dengan penyampaian
informasi/ pesan berupa catatan, tulisan, kata-kata, gambar, dan

sebagainya sehingga meningkatkan pemakaian.

b. Peranan, Tujuan dan Sasaran Advertensi

Advertensi yang Dberisi pesan-pesan dirancang untuk
memberitahukan kepada pembeli tentang produk, jasa atau
tindakan yang digunakan oleh penjual dan pembeli, lembaga non
profit atau individu. Selain itu, advertensi dapat dipandang
sebagai kegiatan penawaran kepada suatu produk, jasa atau ide.
Apabila kegiatan advertensi suatu perusahaan mengalami
kegagalan, maka akan berakibat tidak terpenuhinya kepuasan
konsumen, dan distribusi barang kepada konsumen terhambat.

Tujuan advertensi pada dasarnya diklasifikasikan apakah
tujuannya untuk memberitahukan, meyakinkan atau untuk
mengingatkan. Tujuan utama advertensi adalah menjual dan
meningkatkan penjualan barang, jasa atau ide. Sedangkan
menurut Swastha (1990) tujuan dari advertensi adalah :

1. Mendukung program personal selling dan kegiatan

promosi lain.

2. Mencapai orang-orang yang tidak dapat dicapai oleh

tenaga penjual/salesman dalam jangka waktu tertentu.
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3. Mengadakan hubungan denga para penyalur, misalnya
dengan mencanturﬁkan nama dan alamatnya.
4. Memasuki daerah pemasaran baru akan menarik
langganan baru.
. Memperkenalkan produk baru.
. Menambah penjualan industri.

. Mencegah timbulnya barang tiruan.

0 N O U

. Memperbaiki reputasi perusahaan dengan memberikan
pelayanan umum melalui periklanan.

Sasaran program advertensi pada dasarnya mempunyai dua
landasan pokok yaitu :

1. Sasaran advertensi akan memberikan pedoman untuk
mengembangkan pesan dan keputusan mengenai media
yang digunakan.

2. Sasaran advertensi berfungsi sebagai standar untuk
mengevaluasi pelaksanaan program advertensi.

Penentuan sasaran merupakan syarat utama bagi
perencanaan suatu periklanan yang efektif. Sasaran utama
advertensi adalah meningkatkan profitabilitas perusahaan.

Advertensi akan memberikan arah untuk\mengembangkan
pesan dan pemilihan media, sehingga jalan bagi tenaga penjualan
akan terbukg, khususnya bila memasuki daerah pemasaran baru

dan menarik pelanggan baru.

c. Jenis Media Advertensi

Beberapa jenis media advertensi yang digunakan
perusahaan antara lain :

1. Melalui publikasi berupa koran, majalah, katalog dan

buletin.
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2 Melalui kendaraan atau bangunan seperti kereta api, bus,
mobil, tembok jembatan dan papan baliho.

3. Melalui alat hiburan berupa radio, bioskop, dan slide.

4. Direct advertising seperti brosur dan kalender.

Masing-masing media mempunyai karakteristik sendiri-
sendiri yang mungkin cocok atau mungkin juga tidak cocok untuk
pesan yang disajikan dan pasar yang akan dijangkau. Misalnya
suatu perusahaan dapat menggunakan papan reklame, poster
serta media lain sebagai media advertensinya jika akan
menyampaikan pesan secara singkat dan ditujukan kepada
audiens yang kurang selektif, pada proses komunikasi, pembeli
merupékan sasaran dari penggunaan yang selanjutnya disajikan
dalam bentuk berita yang menarik melalui advertensi seperti surat
kabar, radio, televisi, brosur dan lain sebagainya.

Dari beberapa jenis advertensi tersebut, perusahaan harus

mampu memilih media yang paling tepat dan efisien.

d. Kebaikan dan Keburukan Advertensi
Penyampaian pesan melalui advertensi akan memberikan
keuntungan, antara lain :
1. Penghematan biaya.
2. Dapat mencakup konsumen dalam jumlah besar dan
waktu yang serentak.
3. Dapat mencapai sasaran yang dimaksud.
4. Mengingatkan para pembeli atau calon pembeli, karena
setiap saat iklan dapat di baca-dan dilihat.
5. Menghindari hubungan pribadi  secara langsung
membentuk produk motives atau patronage motive.
Selain itu, Kasali (1992) diduga menjelaskan beberapa

manfaat advertensi yaitu :
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1. Memperluas alternatif bagi konsumen, sehingga
konsumen dapat mengetahui adanya berbagai produk
yang akhirnya akan menimbulkan berbagai pilihan.

2. Membantu produsen mewujudkan kepercayaan bagi
konsumen.

3. Membuat konsumen kenal, ingat, dan percaya.

Disamping memberikan keuntungan, advertensi juga

menimbulkan beberapa dampak negatif, antara lain :

1. Konsumen akan membeli sesuatu yang tidak dibutuhkan
atau diinginkan.

2. Barang-barang menjadi lebih mahal.

3. Produk yang berkualitas rendah akan terjual dengan iklan
yang baik.

4. Akan terjadi pemborosan.

e. Pemilihan Media Advertensi ,

Dalam mengadakan periklanan perusahaan dihadapkan
pada masalah pemilihan media. Perusahaan harus mampu
membuat kombinasi media yang optimal dengan dana yang
tersedia. Ada dua macam alternatif dalam pemilihan media yaitu
media catatan dan media siaran. Pemilihan media dimulai dengan
mengetahui ciri-ciri konsumen yang akan dijangkau. Faktor-faktor
yang mempengaruhi dalam pemilihan media advertensi yang akan
digunakan menurut Swastha (1990) adalah :

1. Tujuan periklanan.

2. Sirkulasi media.

3. Keperluan berita.

4. Waktu dan lokasi dimana keputusan membeli dibuat.

5. Biaya advertensi.
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6. Kerjasama dan bantuan bantuan promosi yang
ditawarkan oleh media.
7. Karakteristik media.

8. Kebaikan serta keburukan media.

f. Pengendalian Biaya Advertensi

Besarnya biaya advertensi merupakan elemen biaya
pemasaran yang tidak terukur. Demikian juga hasil kegiatan
advertensi sangat sulit untuk diukur keefektifannya. Oleh karena
itu, diperlukan pengendalian unit-unit pembiayaan yang dimulai
dengan menentukan besarnya anggaran tahunan untuk biaya
advertensi, kemudian dialokasikan pada setiap medi yang ada.
Selanjutnya tingkat realisasi pembiayaan ini dibandingkan dengan
nilai anggarannya. Hal ini bertujuan untuk menjaga agar tingkat
biaya yang digunakan sama atau seimbang dengan anggaran.

Oleh karena itu, seorang manajer pemasaran dituntut
kemahiranya dalam mengendalikan biaya advertensi sehingga
penjualan dapat mencapai tingkat yang diinginkan. Dengan
demikian volume penjualan dan pengendalian biaya promosi dan

advertensi tetap seimbang.

g. Penentuan Biaya Advertensi
- Perencanaan alokasi biaya advertensi didahului dengan
meﬁgetahui berapa besar anggaran biaya promosi. Hal ini
berkaitan dengan kenyataan bahwa advertensi merupakan salah
satu variabel dari promosi.
Penentuan besarnya anggaran advertensi pada suatu merk
atau produk diperlukan agar tujuan kegiatan promosi dan
pemasaran yang diharapkan seperti laba, tingkat penjualan

tertentu atau pangsa pasar dapat tercapai. Penyusunan anggaran
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periklanan ini harus realistis, tidak berlebihan dan tidak pula
terlalu kecil dibandingkan dengan hasil yang ingin dicapai.

Menurut Swastha (1990), ada beberapa cara dalam
penentuan biaya advertensi, yaitu :

1. Menurut kemampuan.

2. Sebagai persentase tertentu dari penjualan.

3. Metode competitive parity.

4. Metode tujuan dan tugas.

Perusahaan yang menetapkan biaya sesuai dengan
kemampuannya akan menghasilkan biaya advertensi yang
berfluktuasi dan bisa mempersulit perencanaan dan
pengembangan pasar untuk jangka panjang.

Perusahaan yang menetapkan biaya advertensi berdasarkan
presentasi tertentu dari penjualan, memiliki keuntungan antara
lain :

1. Pengeluaran untuk advertensi akan berubah sesuai

kemampuan perusahaan.

2. Mendorong pihak manajemen untuk mendasarkan
pemikirannya pada hubungan antara biaya advertensi,
harga jual, dan laba.

3. Mendorong terjadinya stabilitas dalam persaingan.

Dalam metode tujuan dan tugas, biaya advertensi dapat
ditetapkan dengan :

1. Menentukan tujuan pelaksanaan advertising sekhusus
mungkin.

2. Menentukan tugas yang harus dilaksanakan untuk
mencapai tujuan tersebut.

3. Menaksir biaya pelaksanaan tugas-tugas tersebut.

4. Jumlah dari biaya pelaksanaan tugas-tugas tersebut

merinakan anegaran advertising yvang diusulkan.
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2.2.4 Regresi Linear Berganda dan Korelasi Parsial

Regresi linear berganda digunakan pada data dengan jumlah
variabel bebas lebih dari satu macem. Analisis ini digunakan
untuk mengetahui variasi variabel-variabel bebas yang
diperkirakan dapat mempengaruhi sebuah variabel terikat dengan
asumsi bahwa pengaruh tersebut dapat dijelaskan dalam bentuk
linear (Mustafa, 1994). Pada analisis ini hubungan terjadi antara
satu variabel dependent/terikat dengan satu atau lebih variabel
independent/batas. Selain itu dalam analisis regresi dapat
diketahui besar dan arah hubungannya, yang dapat disajikan
dalam bentuk grapfik.

Apabila dua variabel X (bebas) dan Y (terikat) berhubungan
maka perubalhan tentang nilai variabel lainya dan hubungan
variabel-variabel tersebut dapat dinyatakan dalam bentuk
persamaan Y=f(X). Apabila bentuk fungsi tersebut sudah
diketahui, maka nilai variabel bebas dapat diketahui sehingga nilai
variabel terikat dapat diramalkan.

Formulasi Umum (Mustafa, 1994) :
Y= bo + b1 X1 + b2 X2 +...... +bnXn+e

Keterangan :

Y = variabel terikat

X1 ... Xn = variabel bebas

bo | = bilangan konstanta

b1 ... bn = koefisien regresi variabel penjelasan Xn
e = koefisien pengganggu

Untuk mengetahui keeratan hubungan antara variabel
bebas dengan variabel terikat secara bersama-sama, digunakan

formula sebagai berikut (Supranto, 1992):
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R= +/R’
Dimana R = Koefisien determinasi berganda

Jumlah kwadrat regresi

R%=
Jumlah kwadrat total

R2 nilainya antara nol dan satu : 0 <R? < 1

Untuk menguji koefisien determinasi berganda secara
bersama-sama di pergunakan rumus F test, sebagai berikut

(Supranto, 1992) :

R2/(k-1) Keterangan :
F = R2 = Koefisien Determinasi Berganda
(1- R?)/(n-k) k = Banyaknya Variabel

n = Jumlah Sampel

Formulasi Hipotesis :

Ho: B1 = B2 = B3 =0 (tidak ada pengaruh antara X, X2 dan X3
terhadap Y).

Ho: B; = B2= B3 # 0 (ada pengaruh antara X, X2 dan X3
terhadap Y).

Dimana : Ho di terima bila F hitung < F tabel

Ho di tolak bila F hitung > F tabel
Pengujian terhadap pengaruh dari masing-masing variabel
bebas terhadap variabel terikat secara individual, digunakan

formula t - test sebagai berikut :

bi
t =

Sb
Dimana :
t = nilai yang menunjukkan pengaruh dari variabel bebas

terhadap variabel terikat

bi = koefisien regresi parsial ke-I
Sb = standar error
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Kriteria pengujian :

Ho ditolak : apabila t hitung > t tabel, sehingga menunjukkan
adanya pengarub .

Ho diterima : apabila t hitung < t tabel, sehingga

menunjukkan tidak ada pengaruh.

2. Analisis Korelas: Parsial
Setelah  dilakukan perhitungan secara  bersama-sama,
kemudian dilakukan perhitungan secara parsial untuk mencari
korelasi antara sebuah variabel bebas (X) dengan sebuah
variabel terikat (Y}.
Dr;lam penelitian ini, analisis korelasi parsial digunakan untuk
mencari korelasi antara masing-masing media advertensi {X1,
X2, X3) terhadap volume penjualan (Y) .
Untuk mencari koefisien korelasi antara media cetak (X3} dan
volume penjualan (Y), digunakan rumus sebagai berikut

XXiY

1'X1Y=

VX2 VY Y2

Untuk mencari koefisien korelasi antara media elektronik (X2)
dan volume penjualan (Y}, digunakan rumus sebagai berikut .

X0 Y

rXaY =

VEX2 VE Y2
Untuk mencari koefisien korelasi antara media out door {X3)
dan volume penjualan (Y}, digunakan rumus sebagai berikut .

>X3Y

P&y Y=

{Supranto, 1992)
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III. METODE PENELITIAN

3.1 Rancangan Penelitian

Jenis dari penelitian ini adalah penelitian deskriptif yaitu
suatu penelitian yang hanya melukiskan keadaan obyek atau
persoalanya dan tidak mengambil kesimpulan yang berlaku
umum. Tujuannya adalah untuk memprediksikan keadaan dimasa
yang akan datang sebagai dasar untuk pelaksanaan kebijakan dan
pengambilan keputusan.

Penelitian dilaksanakan di UD. Jaya Abadi Motor Jember,
yang berlokasi di J1. Gajah Mada No. 237 Sempusari-Kaliwates
Jember padai bulan Juni-Juli 2001.

3.2 Prosedur Pengumpulan Data
3.2.1 Jenis dan Sumber Data
Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data
primer yang bersumber dari UD. Jaya Abadi Motor Jember, dan
data sekunder yang bersumber dari brosur dan literatur.
3.2.2 Metode Pengumpulan Data
Pengumpulan data diperoleh berdasarkan pada metode :
1. Interview
Metode yang dilakukan dengan mengadakan wawancara
langsung dengan pihak pemasaran terutama bidang
advertensi.
2. Observasi
Metode yang dilakukan dengan mengadakan pengamatan
langsung dan pencatatan mengenai kondisi dan aktivitas

perusahaan.
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3. Studi literatur
Metode yang dilakukan dengan membaca dan mempelajari
literatur yang berhubungan dengan pemasaran, promosi,

dan advertensi.

3.3 Definisi Variabel Operasional dan Pengukurannya
Untuk memperjelas perlmasalahan dalam penelitian, perlu
diketahui definisi variabel operasional dari variabel-variabel yang
diguniakan, yaitu :
a. Variabel terikat
Volume penjualan (Y) yaitu banyaknya produk Supra yang
terjual atau dibeli oleh konsumen akhir, dalam satuan
unit.
b. Variabel bebas
Biaya advertensi yaitu besarnya biaya advertensi yang
dikeluarkan perusahaan untuk media cetak (X1}, media
elektronik(X2) dan media outdoor(X3).
1. Media Cetak (X1}
Biaya yang dikeluarkan sebagai biaya advertensi pada
Radar Jember, dalam satuan rupiah.
2. Media Elektronik (X2)
Biaya yang dikeluarkan sebagai biaya advertensi pada
radio Suara Akbar FM, radio Kiss FM dan radio
Prosalina FM, dalam satuan rupiah.
3. Media Out Door (>.3)
Biaya yang dikeluarkan sebagai biaya advertensi berupa
spanduk dipusat keramaian dan jalan-jalan raya,

pembuatan brosur dan pameran, dalam satuan rupiah.
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3.4 Metode Analisis Data

Metode analisis data yang digunakan dalam penelitian ini

adalah sebagai berikut :

1.

Persamaan regresi Linear Berganda.

Regresi linear berganda digunakan untuk mengetahui besarnya
pengaruh media cetak, media elektronik dan media out door
terhadap volume penjualan dengan asumsi variabel lainya.
Formulasinya adalah sebagai berikut (Mustafa, 1994) :

Y=bo+ b1 X1 +bh2Xo+bsXs+e

Keterangan :
Y = volume penjualan
Xy = biaya advertensi untuk media cetak
Xz = biaya advertensi untuk media elektronik
X3 = biaya advertensi untuk media outdoor
bo = bilangan konstanta
b, = koefisien regresi biaya media cetak
ba = koefisien regresi biaya media elektronik
bs = koefisien regresi biaya media outdoor
e = koefisien pengganggu

. Untuk menentukan seberapa besar perubahan yang dapat

diperoleh dari biaya advertensi, yang terdiri dari biaya
advertensi media cetak (X;), biaya advertensi media elektronik
(X2', biaya advertensi media outdoor (Xs), terhadap hasil
penjualan digunakan analisis Koefisien Determinasi Berganda,

dengan rumus -

b TX, Y + b X XoY + by X XY

R2 =
E‘!’Q

Dimana :

e = koefisien determinasi berganda (0 < R < 1)
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o

b. Untuk mengetahui apakah seluruli media advertensi (X) secara
bersama-sama berpengaruh terhadap hasil penjualan (Y},
dilakukan pengujian Koefisien Regresi secara bersama-sama

{uji F), sebagai berikut (Supranto,1993}:

R2/{k-1)
=
1-R?2/{n-k)
Keterangan

2 = koefisien determinasi berganda
k = banyaknya variabe]

n = jumlah sampel

c. Untuk mengetahui apakah setiap variabel bebas (X}
berpengaruh terhadap penjualan (Y), maka diadakan pengujian
koefisien regresi secara individu {uji t}.

Hipotesis yang akan diuji adalah :
Ho . Bj = 0 (B; tidak nyata atau tidak ada pengaruh nyata
dari variabel bebas terhadap variabel terikat).
Hi . By # O (Bj nyata atau ada pengaruh nyata dari variabel
bebas terhadap variabel terikat).
Sedang nilai t dapat dihitung dengan rumus {Supranto,
1994) .

b

=
S bk
Dimana :
br = b':, by dan b
Sk = standar error dari by, ba dan ba


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

22

Untuk mencari koefisien korelasi antara media out door (X3)
dan volume penjualan (Y), digunakan rumus sebagai berikut :

2 Xa'Y

VI¥X52 VY Y2

(Supranto, 1992)
Nilai dari korelasi parsial ini, dapat diketahui dari hasil analisis

regresi sebagai koefisien korelasi parsial (r*2).

3. Analisis Ekonometrik
Untuk lebih memperkuat hasil analisis, maka asumsi-
asumsi klasik yang ada dalam model regresi dan umumnya
dalam ekonometrika perlu diuji. Pengujian tersebut diperlukan
untuk mengetahui apakah estimator-estimator tersebut bersifat
BLUE (Best Linier Unbias Estimator) atau tidak. Asumsi klasik
yang perlu diujikan antara lain :
a. Multikolinearitas
Alat uji ekonometrik digunakan untuk menguji suatu
model, apakah terjadi hubungan yang sempurna atau
hampir sempurna antar variabel bebas sehingga sulit untuk
memisahkan pengaruh antara variabel-variabel itu secara
individu terhadap variabel terikat (Gujarati 1998). Untuk
mengetahui ada tidaknya Multikolinearitas, maka digunakan
uji Klein, yaitu dengan melakukan regresi sederhana antar
variabel bebas dengan memakai salah satu variabel bebas
tersebut sebagai variabel terikat sehingga diperoleh nilai Ri2.
Kemudian dibandingkan dengan RZ2 hasil regresi. Apabila
nilai Ri? lebih kecil dari nilai R2, berarti tidak terjadi situasi

Multikolinearitas dan demikian pula sebaliknya.
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b. Heterokedastisitas
Heterokedastisitas artinya terjadi korelasi antara
variabel terikat dengan veriabel pengganggu (ei). Apabila
korelasinya signifikan maka syarat terjadinya situasi

Heterokedastisitas terpenuhi. ‘

Cara mendeteksi adanya Heterokedastisitas adalah dengan

model regresi Y = bo + bixi +ei

Pendekatan dapat dilakukan dengan menggunakan metode

Spearman baik untuk sampel besar maupun sampel kecil.

Langkah-langkahnya sebagai berikut :

1) Dari hasil regresi suatu model regresi, perolehlah nilai-
nilai residual (ei)

2) Kemudian tanpa melihat kepada tanda residual ini
(positif atau negatif), susunlah residual ini berdampingan
der{gan variabel bebas yang ada dalam model regresi yang
ditaksir berdasarkan nilai tertinggi sampai terendah.
Hitunglah koefisien korelasi ranking antara residual dan

variabel bebas berdasarkan formula sebagai berikut :

63D?
r=1-—=

N(NZ -1
Di mana :

Di = Perbedaan antara ranking residual dengan ranking
variabel bebas

N = jumlah observasi dalam sampel

Jika model regresi mengandung lebih dari satu variabel
bebas, maka koefisien korelasi ranking hendaklah
dihitung antara residual dengan setiap variabel bebas

yang ada.


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

24

Autokorelasi
Autokorelasi dapat didefinisikan sebagai terjadinya

korelasi di antara data-data pengamatan atau dengan
perkataan lain munculnya suatu data dipengaruhi oleh data
yang lain (sebelumnya). Uji Autokorelasi ini digunakan
untuk menguji suatu model apakah antara disturbance term
masing-masing saling mempengaruhi. Untuk mengetahui
adanya Autokorelasi dipakai uji Durbin-Watson dengan
langkah-langkah hipotesis sebagai berikut (Umar, 1999) :
-Ho:p=0

Ho:p#0

- Nilai DW (Durbin Watson) menggunakan rumus :

Nilai statistik hitung di atas dibandingkan dengan nilai

teoritisnya sebagai berikut :

Untuk p > 0 (Autokorelasi positif)

1) Jika DW > d, dengan dx = n — k — 1 maka Ho diterima

2) Jika DW < didengan dxk =n -k - 1 maka Ho ditolak

3) Jika dy < DW < dy, maka tidak dapat diambil kesimpulan,
disarankan untuk memperbesar sampel.

Untuk p < O (Autokorelasi negatif)

1) Jika DW < 4-du maka Ho diterima

2) Jika DW > 4-d; maka Ho ditolak

3) Jika 4-du < DW < 4-d;, maka tidak dapat diambil

T L e N E o O SRSl QU P, [IEIRerL SRy el - e IS 1S
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3.5 Hipotesis

Apabila perusahaan menambah pengeluaran untuk kegiatan
promosi, yaitu biaya media advertensi maka akan membawa
dampak positif bagi volume penjualan. Dengan kata ‘lain, biaya
advertensi yang dikeluarkan perusahaan sangat berpengaruh
terhadap peningkatan volume penjualan. Dengan peningkatan
volume penjualan, target penjualan yang telah ditetapkan akan
tercapai.

Oleh karena itu, hipotesis dari peaelitian ini adalah :

1. Diduga ada pengaruh yang signifikan secara simultan antara
biaya media advertensi dengan volume penjuale‘m produk
Honda Astrea Supra pada UD. Jaya Abadi Motor Jember.

2. Diduga bahwa biaya media cetak mempunyai pengaruh yang
paling basar terhadap volume penjualan produk Honda Astrea

Supra pada UD. Jaya Abadi Motor Jember.
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3.6 Kerangka Pemecahan Masalah
Langkah-langkah yang dilakukan dalam pemecahan

masalah adalah sebagai berikut :

START

-

Data Primer &
Sekunder

Volume Biaya Media
Penjualan Advertensi

L 3] AnalisaRegresi |q |
Linear Berganda

I

v

Uji F

-

Uji - t

'

Analisis Korelasi
Pagsial

-

Analisis
Ekonometrik

'

Kesimpulan

/" sToP

N BB
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)

Keterangan :

1.

Start yaitu tahapan awal dalam menghadapi permasalahan

penelitian.

. Data primer merupakan data awal yang diperoleh langsung

dari perusahaan. Data sekunder merupakan data yang
diperoleh dari brosur dan literatur.
Pengambilan data volume penjualan dan biaya media

advertensi sebagai variabel terikat dan variabel bebas.

. Menganalisis data variabel dengan regresi linear berganda

sehingga diperoleh persamaan fungsi regresi.
Melakukan uji F untuk mengetahui pengaruh biaya media

advertensi terhadap volume penjualan.

. Melakukan uji-t untuk mengetahui adanya pengaruh dari

masing-masing media advertensi terhadap volume penjualan.
Menganalisis data variabel dengan korelasi parsial untuk
mengetahui seberapa besar hubungan dan pengaruh masing-
masing media advertensi terhadap volume penjualan.

Analisis ekonometrik dilakukan sebagai uji klasik untuk
memperoleh estimator yang bersifat BLUE (Best Linear Unbias
Estimator).

Simpulan diperoleh dari hasil analisis dan merupakan jawaban

dari permasalahan penelitian.
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IV. HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum Perusahaan
4.1.1 Sejarah Singkat UD. Jaya Abadi Motor

UD. Jaya Abadi Motor merupakan salah satu distributor
penjualan sepeda motor merek Honda di Jember. UD. Jaya Abadi
Motor menjadi dealer resmi Honda sejak tanggal 21 Oktober 1980,
yang dipimpin oleh Bapak Budi Wijaya, SE,SH,MM dan sekaligus
menjadi pemilik UD. Jaya Abadi motor ini.

Dengan modal awal yang sedikit, UD. Jaya Abadi Motor
mencoba meraih pangsa pasar sepeda motor Honda di wilayah
Jémber. Hingga akhirnya dapat berjalan dengan sukses.
Terjadinya krisis moneter pada tahun 1997 membawa dampak
menurunya volume penjualan. Tetapi untuk tahun tahun
berikutnya UD. Jaya Abadi Motor dapat meningkatkan volume
penjualanya kembali.

Dalam rangka meningkatkan hasil penjualan, UD. Jaya
Abadi Motor menggunakan berbagai bentuk promosi. Sehingga,
sampai pertengahan tahun 2001 ini hasil penjualan total
mencapai 150 unit perbulan. Selain itu, UD. Jaya Abadi Motor
Kini telah memiliki show room standar Honda yang berdiri megah
di J1. Gajah Mada 237 Jember.

Untuk memperkuat market shdrenya, UD. Jaya Abadi Motor

berencana untuk mendirikan outlet baru di wilayah Jember timur.

4.1.2 Struktur Organisasi _
Struktur organisasi merupakan kerangka secara skematis
tentang hubungan kerjasama dalam bidang kerja, wewenang dan

e e s badan untuk mencapai tujuan
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organisasi tersebut. Oleh karena itu, diperlukan struktur
organisasi agar aktivitas perusahaan berjalan dengan baik. UD.
Jaya Abadi Motor memiliki struktur organisasi, seperti tampak

pada gambar 2.

r 1

ii MANAJER J,
|
g SEKRETARS H
1 1
| |
i : \ i : 1
?[BAG.ADMINISTRASI&KEUANGAN ; G PEMASARAN ;
= « L
i i ' i L i 'l i I i |
} DEMBLKLIAN E%PENGONTROLKREDH% - PRONCS oSS HMECHANICSERV!CE%

)

Gambar 2. Struktur Organisasi UD. Jayva Abadi Motor Jember
Sumber data : UD. Java Abadi Motor Jember

Tugas masing-masing bagian pada UD. Jaya Abadi Motor adalah
sebagai berikut :
1. Manajer.
Mempunyai tugas dan wewenang untuk mengembangkan
metode dan cara kerja guna memperbesar daya guna
perusahaan sehingga perusahaan dapat berkembang.
2. Sekretanis.
a. Membantu manajer dalam masalah surat menyurat dan
kearsipan.
b. Menyusun rencana kerja sehari-hari untuk manajer.
c. Menyiapkan rapat dan membuat notulen rapat.
3. Bagian Administrasi dan Keuangan.

a. Memberikan keterangan atau laporan tentang keadaan atau

PR el W, TR U
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b. Mengatur dan menyusun cara-cara dan syarat-syarat
pembelian yang harus dimiliki oleh konsumen.

¢. Mengawasi urusan-urusan yang berhubungan dengan
admiristrasi perusahaan.

Bagian Pemasaran

a. Merencanakan, mengkoordinir, melaksanakan serta
menganalisa anggaran penjualan bulanan dan tahunan.

H. Mebuat laporan pemasaran dan penjualan.

c. Melaksanakan pembinaan dan menjalin hubungan baik

dengan para konsumen serta sarana pemasaran yang lain.

: 1é%agiam Pembukuan.

a. Mengadakan peucatatan data mengenai realisasi
pengeluaran biaya dan utang piutang perusahaan.

b. menghimpun bahan-bahan untuk menyusun anggaran yang
akan datang.

Bagian Pengontrol Kredit.

a. Mempunyai tugas dan wewenag untuk mengawasi para
pemohon kredit.

b. Menetapkan hal-hal yang harus dipatuhi oleh para pemohon
kredit.

. Bagian Promosi.

Melaksanakan kegiatan promosi produk-produk perusahaan.
Salesman

Melakukan pendistribusian produk ke pasar atau ke
konsumern.

Mechanic Service.

. Melakukan perbaikan kerusakan kendaraan konsumen.

b. Memberikan layanan gratis kepada konsumen sesuai

garansi yang berlaku.
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4.1.3 Keten:wﬂlierjaan
a. Jumlah Tepaga Kerja

Jumlah tepaga kerja yang dimiliki oleh UD. Jaya Abadi
Motor ini berjurplah 12 orang. Adapup susunan perspnalia yang
ada pada UD. Jaya Abadi Motor dilihat pada tabel 1.

Tabel 1. UD. Jgya Abadi ?‘otor Jember
Jumlah Rersona ia
JABATAN

O

J UMLA'FI (Qrang)
Manajer Y

Sekretaris

N =

Bag.Keuangan & Administrasi

(Y]

Pembykuan
Pengontrol Kredit
Bag. Pemasaran
Promosi

Salesman

= - IS < T

Mechanic Service

i ——“~'~———*”“*/"*“—~'~""ﬁ:—‘—W

]
;
|
|
|
|
|
|
|
|
|
l
|
|
|
|

l
Sumber Data : UD. Jaya Abadi Motor Jember

b. Hari dan Jam Kerja

UD. Jaya Abadi Motor menjalankan aktivitasnya selama
enam hari kerja dalam seminggu dan delapan jam dalam sehari.
Untuk pelaksanaanya diatur sebagai berikut

1. Senin s/d Jum'at : pukul 08.30 - 16.30 WIB

2. Sabtu : pukul 08.30 - 15.30 WIB

Sedangkan untuk jam istirahat karyawan oleh pihak
manajer diberlakukan kebijaksanaan karyawan, beristirahat
secara bergantian untuk makan sian yaitu dilakukan antara pukul

12.00 sampai dengan pukul 13.00. Kebijaksanaan in diambil oleh
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pihak manajer mengingat setiap bagian tidak dapat ditinggalkan
tanpa ada seorangpun yang bertugas pada masing-masing

bagiannya.

c. Sistem Pemberian Gaji dan Tunjangan

Pemberian gaji karyawan didasarkan pada spesifikasi dan
deskripsi jabatan yang dimiliki oleh setiap karyawan. Gaji
dibayarkan secara langsung dar dibayarkan pada tiap akhir
bulan. Gaji tetap yang ldibayarkan didasarkan pada Upah
Minimum Regional (UMR]) yaitu diatas upah UMR.

k Disamping itu UD. Jaya Abadi Motor juga memberikan
tunjangan kepada karyawan. Adapun tunjangan tunjangan
tersebut seperti :

1. Tunjangan Hari Raya.

Tunjangan hari raya diberikan kepada karyawan yang
memiliki masa kerja karyawan tersebut.

2. Tunjangan Kesehatan

Tunjangan ini diberikan kepada karyawan baik yang
belum berkeluarga maupun yang sudah berkeluarga
(maksimum untuk dua orangj.

Perusahaan memberikan hak cuti kepada karyawan selama
sepuluh hari kerja setiap tahunya untuk karyawan yang telah
bekerja minimal selama satu tahun. Dan apabila tidak
dipergunakan maka hak cuti tersebut akan hilang. Tetapi hak cuti
dapat diganti dengan dua kali lipat uang hadir untuk setiap hari

cutinya.
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pihak manajer mengingat setiap bagian tidak dapat ditinggalkan
tappp ade sparangpun yang bertygas pada masing-maging
bagiannys. |

c. Sistem Pﬁmberilan Gaji dan Tunjangan

Pemberjan gaji karyawan didasarkan pada spesifikasi dad
deshripsi jabatan yang dimiliki qleh setiap karyawan. Gaji
dibayatkan sevars langsung dan dibayarkap pada tiap akhir
bulan. Gaji tet@ib yvAng dibayarkdn didaﬁgrkan pada Upah
Minimum Regionsﬂ (UMR) yaitu diatas upah UMR.

\ Disamping itu UD. Jaya Abadi Motor juga memberikan
‘tunjangan kepada karyawan. Adapun tunjangan tunjangan
tersebut seperti :

1. Tunjangan Hari Raya.

Tunjangan hari raya diberikan kepada karyawan yang
memiliki masa kerja karyawan tersebut.

2. Tunjangan Kesehatan

Tunjangan ini diberikan kepada karyawan baik yang
belum berkeluarga maupun yang sudah berkeluarga
(maksimum untuk dua orangj.

Perusahaan memberikan hak cuti kepada karyawan selama
sepuluh hari kerja setiap tahunya untuk karyawan yang telah
bekerja minimal selama satu tahun. Dan apabila tidak
dipergunakan maka hak cuti tersebut akan hilang. Tetapi hak cuti
dapat diganti dengan dua kali lipat uang hadir untuk setiap hari

cutinya.
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4.1.4 Kegiatan Pemasaran

a. Wilayah Pemasaran dan Saluran Distribusi

UD. Jaya Abadi Motor Jember mempunyai wilayah
pemasaran di kabupaten Jember tetapi tidak menutup
kemungkinan untuk dipasarkan dikabupaten lain seperti
Bondowoso, Lumajang dan Banyuwangi.

Saluran distribusi mutlak dipergunakan oleh perusahaan,
untuk memasarkan produknya kepada konsumen akhir UD. Jaya
Abadi Motor Jember memasarkan produknya dengan saluran
distribusi langsung.

b. Kebijaksanaan Promosi

Salah satu bentuk promosi yang dilakukan oleh UD. Jaya
Abadi Motor Jember adalah melalui advertensi. Pelaksanaan
kegiafan advertensi menggunakan tiga macam jenis media yaitu :
1. Media Cetak, melalui surat kabar di daerah Jember seperti

pada surat kabar Radar J ember.

2 Media Eletronik, melalui program iklan pada beberapa Radio
AM/FM di wilayah Jember seperti Radio Suara Akbar.

3. Media Out door, melalui pembuatan baliho atau spanduk yang
dipasang di beberapa tempat keramaian yang strategis di
kabupaten Jember.

Penentuan biaya untuk masing-masing advertensi
didasarkan pada anggaran dan target penjualan secara Umum,
biaya advertensi dari tahun ketahun semakin meningkat. Pada
UD. Jaya Abadi Motor biaya advertensi untuk tiap-tiap media
advertensi dari periode 1998-2000 adalah sebagai berikut :
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Tabel 2. UD. Jaya Abadi Motor Jember
Biaya Advertensi untuk setiap Media Advertensi
Tahun 1998 - 2000

rAHUN MEDIA CETAK | MEDIA RADIO e 9 \
(Rp) (Rp) =

1998 | 20.800.000,- | 22.200.000,- 21.600.000,-

1999 | 35.000.000,- | 25.800.000,- 22.725.000,-

2000 | 39.158.000- | 30.700.000- 28.900.000,-

Sumber Data : UD. Jaya Abadi Motor Jember

c. Perkembangan Harga Dan Hasil Penjualan

Dalam memasarkan produknya, UD. Jaya Abadi Motor
Jember telah menetapkan harga jual untuk masing-masing
produk. Data harga jual produk dari tahun 1998 - 2000 pada UD.
Jaya Abadi Motor adalah seperti pada tabel 3.

Tabel 3. UD. Jaya Abadi Motor Jember
Perkembangan Harga Jual Produk Honda Astrea
Tahun 1998 - 2000

ok Harga (Rupiah) |
Astrea Supra \ Astrea Supra X
1998 9.450.000,- , 9.950.000
1999 9.725.000., l 10.250.500,-
2000 10.250.000,- 10.600.000.

Sumber Data : UD. Jaya Abadi Motor Jember
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Dari promosi yang dilakukan UD. Jaya Abadi Motor, volume
penjualan yang telah dicapai adalah sebagai berikut :

Tabel 4. UD. Jaya Abadi Motor Jember
Volume Penjualan Produk Honda Astrea
Tahun 1998 - 2000

| Tahun | Semester | Hasil Penjualan (unit . Total
| | i |
;I_Astrea Supra  Astrea Supra - X ; (unit)
| ! I 90 | 98 188
1998 | | l
11 | 100 | 129 I 229
™V 143 | 153 296
1999 | ! |
| 1T ! 190 ! 198 | 388
S Y J b
o I | 232 | 250 | 482 |
| 200 | | \ i l ;
i i I | 251 ‘ 260 ‘ all

Sumber Data - UD. . Tava Abac'i Motor Jember
4.2 Analisis ljata dan Pembahasan
4.2.1 Analisis Regresi Linear Berganda
Analisis dengan regresi linear berganda ini digunakan

untuk mengetahui besarnya pengaruh media cetak, media
elektronik dan media out door terhadap volume penjualan, dengan
asumsi variabel lainnya konstan. Dari hasil analisis ini akan
peroleh koefisien regresi yang dapat ditunjukkan dengan
persamaan regresi. Persamaan ini menunjukkan pengaruh dari
biaya media advertensi terhadap volume penjualan.

Hasil regresi diperoleh dengan memasukkan data biaya
media advertensi dan data volume penjualan dalam program
mikrostat-regresi. Sehingga diperoleh ringkasan hasil uji seperti

pada tabel 5.
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Tabel 5. UD. Jaya Abadi Motor Jember

Ringkasan Uji Regresi dan Uji-t dari Volume Penjualan
dan Biaya Media Advertensi
Tahun 1998 - 2000

|
|
|
i
|
|
|
|
i
|

| | !  Koefisien ] , |
No. I Variabel | i T nitung | e |
i ! Regresi 1 1 i

VA X1 | 0,000157700 | 3,074 | 0,7253 |

| | | a |

2 | X2 | 0,000167103 | 3,152 | 07325 |

3 : X3 i 0,000294407 j 3,306 " 0,7787 :
4 | Konstanta(a) | 2016832 | 3 | |
| | | | N

Sumber Data : Lampiran 1 diolah

Dari tabel diatas dapat diketahui persamaan regresi :

Y =-201,6832 + 0.000157700 X1 + 0,000167103X2 +

0,000294407X3

Dari persamaan diatas dapat diketahui bahwa :

a. Konstanta {a) = -201,6832 mempunyai arti apabila X1 = X2 = 0,

@]

maka volume penjualan sebesar -201,6832 unit.

Koefisien regresi untuk biaya media cetak (X1) adalah
0.000157700, dapat diartikan bahwa setiap kenaikan sebesar
Rp. 10.000,- maka akan mengakibatkan kenaikan volume
penjualan sebesar 1,57700 unit (dibulatkan menjadi 2 unit)
dengan syarat X2 dan X3 konstan. Hal ini terjadi karena media
cetak sudah memasyarakat di wilayah Jember dan sekitarnya.
Sehingga, promosi dengan media cetak dapat mempengaruhi
konsumen yang membaca untuk membeli produk.

Koefisien regresi untuk biaya media elektronik (X2) adalah
0,000167103, dapat diartikan bahwa setiap kenaikan sebesar
Rp.10.000,- akan mengakibatkan kenaikan penjualan sebesar

1 EG7102 111t (Aibulatkan meniadi 2 unit) dengan svarat X1 dan
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X3 konstan. Kenaikan volume penjualan ini dikarenakan
dengan media elektronik, sasaran konsumen lebih banyak
karena media elektronik lebih memasyarakat.

d. Koefisien regresi untuk biaya media outdoor (X3) adalah
0,000294407, dapat diartikan bahwa setiap kenaikan sebesar
Rp. 10.000,- akan mengakibatkan kenaikan volume penjualan
sebesar 2,94407 unit (dibulatkan menjadi 3 unit) dengan syarat
X1 dengan X2 konstan.

Dari hasil analisis regresi (dapat dilihat di Lampiran),
diperoleh nilai koefisien determinasi (adjusted R?) sebesar 0,7994.
Nilai ini menunjukkan bahwa variabel bebas yaitu biaya media
advertensi mempengaruhi volume penjualan sebesar 79,94 %. Hal
ini berarti, perubahan volume penjualan produk Honda Astrea
pada UD. Jaya Abadi Motor Jember, 79,94 % dipengaruhi oleh
biaya media advertensi yaitu, media cetak, media elektronik, dan
media out door. Sisanya sebesar 20,06 % dipengaruhi oleh faktor
lain yang tidak diidentifikasi dalam penelitian ini, dianggap
konstan.

Untuk mengetahui apakah variabel-variabel bebas secara
keseluruhan mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap
variabel terikat, digunakan uji-F. Dari Lampiran, diketahui nilai
Fhiung adalah 80,046 sedangkan Fibe dengan derajat bebas baris
(n-k)= 3 dan derajat bebas kolom (k-1)= 2 dan tingkat kepercayaan
95'% (a= 0,05) menunjukkan nilai 19,16. Dari nilai tersebut
diketahui Fhitung > Ftaber yaitu 80,046 > 19,16, dengan demikian Ho
ditolak ‘yang berarti variabel bebas (X1, X2, X3) berpengaruh
secara signifikan terhadap volume penjualan. Jadi, terdapat

amoarih vans sionifikan antara besarnva biaya media advertensi
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Pengaruh dari masing-masing variabel bebas {biaya media
advertensi) terhadap variabel terikat (volume penjualanj, dapat
diketahui dari uji-t. Dari Tabel 5, diketahui nilai thitung dari masing-
masing variabel bebas dan dari tabel diperoleh nilai tiwpa = 2,78.
Sehingga dapat diperoleh hipotesa koefisien regresi masing-masing
variabel bebas, sebagai berikut :

‘a. Biaya media cetak (X1)
Diketahui tniung = 3,074, berarti thitung > label yaitu 3,074 >
2,78. Dengan demikian Ho ditolak artinya biaya media cetak
berpengaruh nyata terhadap volume penjualan.

b. éiaya media elektronik (X2}
Diketahui thitung = 3,152, berarti tniung > twmbel yaitu 3,152 >
2,78. Dengan demikian Ho ditolak artinya biaya media
e;l_ektronik berpengaruh nyata terhadap volume penjualan.

c. Biaya media out door
Diketahui tmiung = 3,806, berarti tniung > twve yaitu 3,806 >
2,78. Dengan demikian Ho ditolak artinya biaya media outdoor

berpengaruh nyata terhadap volume penjualan.

4.2.2 Koefisien Korelasi Parsial

Pengujian koefisien korelasi parsial digunakan untuk
mengetahui besarnya pengaruh masing-masing variabel bebas
vaitu media cetak, media elektronik dan media out door terhadap
volume penjualan sebagai variabel terikatnya. Selain itu juga
dapat diketahui pengaruh'yang paling kuat diantara masing-
masing variabel bebas.

Dari tabel 5, diketahui koefisien korelasi parsial (r"2) dari
masing-masing variabel bebas sehingga dapat dijelaskan

hubungan dan pengaruh dari masing-masing variabel bebas
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b. Koefisien korelasi parsial (1"2) biaya media elektronik = 0,7325.
Hal ini berarti media elektronik mempengaruhi volume
penjualan sebesar 7 3,25%.

¢ Koefisien korelasi parsial (r"2) biaya media out door = 0,7787.
Hal ini berarti media out door mempengaruhi volume penjualan
sebesar 77,87%. ;

Hasil di atas menunjukkan bahwa media out door
mempunyai pengaruh yang paling besar diantara ketiga media
adverten51 dengan koefisien korelasi parsial paling besar yaitu
77,87%. Hasil yang diperoleh dari penelitian ini berbeda dengan
hipetesis, dimana diduga bahwa media cetak merupakan media
yang paling berpengaruh terhadap volume penjualan produk
honda Astrea Supra di UD. Jaya Abadi Motor Jember.

Hal tersebut dapat disebabkan karena pada media out door
konsumen dapat mengetahui produk secara langsung, seperti
pameran produk, brosur dan lain-lain. Sehingga konsumen lebih

terpengaruh untuk membeli produk yang dipromosikan.

4.2.3 Analisis Ekonometrik

Hasil uji F dan uji-t dapat digunakan untuk menentukan
bahwa model regresi yang diperoleh sudah menjelaskan keadaan
sebenarnya. Tetapi untuk lebih memperkuat hasil analisis, maka
perfu diuji asumsi-asumsi yang ada dalam penggunaan model
regresi dengan analisis ekonometrik. Pengujian tersebut
diperflukan  untuk mengetahui  apakah estimator-estimator
tersebut bersifat BLUE { Best Linear Unbias Estimator) ataukah
tidak.
a. Uji Asumsi Multikolinearitas

Untuk mengetahui adanya hubungan Multikolinearitas périn

e b0 wada tiap-tiap variabel bebas duﬁana
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salah satu variabelnya dijadikan variabel terikat, kemudian
dibandingkan dengan tingkat adjusted R dari hasil regresi
berganda.

Tabel 6. Hasil Ringkasan Deteksi Multikolinearitas

| Adjusted R? | R?2 . VIF | Kesimpulan |
f X1=fX2,X3)= 0,4212 | 4,144 ;Signiﬁkan ;
| 0.7994 v X2=f[X1,X3)= 0,4832 | 2,133 | Signifikan |
: ,>\3 f{X1,X2)= 0,3838 ', 1,215 ], Signifikan i

.Sumber Data : Lampiran 2 diolah

Dari Tabel 6, terlihat dari R® masing-masing regresi lebih
kecll dari nilai adjusted R? hasil regresi berganda, dan nilai VIFnya
(Variance Inflation Factor) lebih kecil dart 5. Pada umumnya, Jika
VTP lebih hesar dari 5 maka variabel tersebut mempunyai
persoalan Multikolinearitas dengan variabel bebas yang lain

I |

{Santoso, 2000). Sehingga, dapat disimpulkan bahwa diantara

variabel-variabel bebas tidak terjadi situasi Multikolinearitas.

b, Uji Asumsi Heterokedastisitas

Pendeteksian adanvya situasi Heterokedastisitas dilakiikan
dengan metode korelasi ranking Spearman atau korelasi antara
variabel bebas dengan residu, dimana nilai residu dan variabet
pebasnya dicari dengan korelasi malrik. Hasil pendeteksian
adanya situasi Heterokedastisitas ditunjukkan pada Lampiran 3.

Analisis  untuk mengetahui ada tidaknya  situasi
Heterokedastisitas dengan ja’xan menggunakan nilai kritis dua
ekor. Dari Lampiran 3, diketahiui ni
koefisienn korelasi lebih besar dart $,236
00,2267 maka variahel signifikan sehingga terjadi  situasi

T

Heterokedastisitas. Uraian koefisien korelasi matrik untuk masing-
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masing residu dengan dengan variabel bebas adalah sebagai
berikut :
1. Antara nilai residu dengan media cetak (X!)
Koefisien korelasi antara nilai residu dengan media cetak
sebesar 0,00772 sedangkan nilai kritisnya 0,23673, maka
koefisien korelasi tersebut secara statistik tidak signifkan.
Sehingga antara nilai residu dengan media cetak tidak
terjadi situasi Heterokedastisitas.
2. Antara nilai residu dengan media elektronik (X2)
Koefisien Kkorelasi antara nilai residu dengan media
elektronik sebesar 0,00838 sedangkan nilai kritisnya
0,23673, maka koefisien korelasi tersebut secara statistik
tidak signifkan. Sehingga antara nilai residu dengan media
elektronik tidak terjadi situasi Heterokedastisitas.
3. Antara"x nilai residu dengan media elektronik (X2)
Koefisien korelasi antara nilai residu dengan media out door
sebesar 0,15972 sedangkan nilai kritisnya 0,23673, maka
koefisien korelasi tersebut secara statistik tidak signifkan.
Sehingga antara nilai residu dengan media out door tidak

terjadi situasi Heterokedastisitas.

c. Uji Asumsi Autokorelasi

Untuk mengetahui apakah dalam penelitian ini dijumpai
adanya situasi Autokorelasi maka digunakan uji Durbin Watson
(D-W).‘ Autokorelasi mengandung pengertian bahwa gangguan
suatu observasi tidak berhubungan dengan observvasi lain. Ujl im1
adalahuntuk menguji bahwa tidak terdapat autokorelasi pada nilai
sisa, seperti uji-F dan uji-t nilai hitung (DW) dari uji Durbin
Watson akan dibandingkan dengan tabel DW yang berhubungan

Aeoan  deraiat hebas Data  distribusi DW  adalah simetrik
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disekitar 2, yaitu nilai tengahnya. Dengan demikian selang
kepercayaan dapat dibentuk dengan melibatkan lma wilayah
dengan menggunakan di dan du. Lima selang wilavah ini adalah :
1. Kurang dari Di

Antara di dan du

Antar di dan 4-du

Antara 4 du dan 4 di

Lebih dari 4-di

SRENSIN

Jika DW dihitung berada dalam selang 1 atau 5 keberadaan
autokorelasi dapat ditandai, jika DW berada dalam selang 3 berarti
tidak ada autukorelasi dan jika DW berada dalam selang 2 atau 4
maka pengujian ada tidaknya autokorelasi tidak dapat
disimpulkan. Hasil pengujian dengan uji Durbin-Watson adalah
sebesar 1,7424 dengan nilai ini dibandingkan dengan nilai DW
tabel untuk N = 6 dan k = 3 dengan beta = 0,05 maka diketahui
nila dl = 1,516 dan nilai du = 1,701.

Berdasarkan rumus diatas, maka dapat diketahui bahwa
nilai hitung (DW) wyaitu 1,7424 terletak pada daerah non
Autokorelasi. Hal ini mempunyai arti bahwa tidak terjadi situasi

Autokorelasi.
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V. SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpulan

Dari hasil analisis yang telah dilakukan pada UD. Jaya

Abadi Motor dapat diperoleh simpulan sebagai berikut :

1

w

Persamaan regresi linear berganda yang diperoleh adalah :
Y=-2201,6832 + 0,000157700X1+ 0.000167103X2 +
0,000294407X3

biaya media cetak (X1} sebesar Rp. 10.000,- akan
mengakibatkan penurunan volume penjualan sebesar 2 unit,
kenaikan biaya media elektronik sebesar Rp. 10.000,- akan
mengakibatkan kenaikan volume penjualan sebesar 2 unit dan
kenaikan biaya media out door sebesar Rp. 10.000,- akan
mengakibatkan kenaikan volume penjualan sebesar 3 unit.

Biaya media advertensi mempengaruhi volume penjualan
sebesar 79.94% dan 20,06% dipengaruhi oleh faktor-faktor
lain. Dari hasil uji F diperoleh bahwa Fhuung > Frwung berarti
biaya media advertensi mempengaruhi volume penjualan
secara simultan. Sedangkan dari uji-tingkat diperoleh hasil
bahwa media cetak, media elektronik dan media out door

berpengaruh nyata terhadap volume penjualan.

. Nilai parsial menunjukkan bahwa media cetak mempengaruhi

volume penjualan sebesar 72,53%, media elektronik sebesar
73,25% dan media out door merupakan variabel bebas yang
paling berpengaruh terhadap volume penjualan.

Hasil analisis ekonometrik menunjukkan bahwa antara

masing-masing variabel bebas tidak terjadi Multikolinearitas,

)
hacil nenelitian ini hersifat BLUE.


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

45

Hipotesis pertama dari penelitian diterima yaitu, biaya media
advertensi berpengaruh tehadap volume penjualan  secara
simultan. Sedangkan hipotesis kedua ditolak yaitu media cetak
bukan merupakan media yang paling berpengaruh terhadap
volume penjualan, sebaliknya media out door merupakan media

yang paling berpengaruh.

5.2 Saran

Manajemen pemasaran sebaiknya menetapkan kebijaksanaan
promosi dengan pengalokasian biaya advertensi untuk media
oﬁt door lebih ditingkatkan karena diketahui bahwa media out
door memberikan kontribusi yang paling besar.

Perlunya perhatian lebih khusus untuk menambah bentuk-
bentuk promeosi dengan media out door.

Perusahaan harus mampu mengembangkan bentuk advertensi
yang lain dengan peningkatan sumber daya manusia dibidang

promosi, agar dapat meningkatkan penjualan secara optimal.
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Lampiran 1

—————————————————————— REGRESSION ANALYSIS ---—----====-—=====-=-=

HEADER DATA FOR: Rendra W LABEL: UD. Jaya Abadi Motor Jember
NUMBER OF CASES: 6 NUMBER OF VARIABLES: 4

UD. Jaya Abadi Motor Jember

INDEX NAME MEAN STD.DEV.
3l X1 34652666.67 2292247 :9505
2 X2 206233333438 2489059.3940
3 X3 2440833333 2903636.3696
DEP. VAR.: ¥ 349.00 138. 1045

DEPENDENT VARIABLE: Y (Volume Penjualan)

VAR. REG. COEFFICIENT STD. ERROR T (DF=2) PROB. PARTIAL r”2
X1 1.577C3E-04 1.87742E-04 3.074 0.03154 QL7253
X2 1.67103E-04 1.25111E-04 3:¥52) 0.02760 Q7325
X3 2.94407E-04 1 4 .39105E-05 3.806 0.01263 0.7787
CONSTANT -201.6832

STD. ERROR OF EST. = 14.120
ADJUSTED R SQUARED = .7994
R SQUARED = .8117
MULTIPLE R = .8179

ANALYSIS OF VARIANCE TABLE

SOURCE SUM OF SQUARES D.F. MEAN SQUARE F RATIO PROB.
REGR. 87852 .3152 3 29284 .1051 80.046 .0124
RESIDUAL 731.6848 2 365.8424

TOTAL 88584 .0000 5
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Lampiran 2

Regression

Variables Entered/Removed®

Variables | Variables
Model Entered Removed Method
1 X3, X12 . | Enter

a. Tolerance = ,000 limits reached.
b. Dependent Variable: Y

Model Summary®

Std.
Error of
Adjusted the
Model R R Square | R Square | Estimate | Durbin-Watson
1 9682 938 897 4279 3,471
a. Predictors’ (Constant), X3, X1
b. Dependent Variable: Y
ANOVAP
" Sum of Mean
Model Squares df Square F Sig.
1 Regression |{83091,000 2 (41545500 22,690 0158
Residual 5493,000 3 | 1831,000
Total 88584,000 5
a. Predictors: (Constant), X3, X1
b. Dependent Variable: Y
Coefficients?
Standar
dized
Unstandardized Coefficie
Coefficients nts Collinearity Statistics
Std. Toleranc
Model B Error Beta t Sig. e VIF
1 (Constant) | -693,716 | 160,751 -4,315 ,023
X1 4 7E-05 ,000 747 2233 112 ,185 5,415
X3 1,8E-05 ,000 ,239 715 526 185 5415

a. Dependent Variable: Y
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Excluded Variables?

Collinearity Statistics

Partial Minimum
Correlati | Toleranc Toleranc

Model Beta In t Sig. on e VIFE e
1 X2 z ) ] - 000 ,000

a. Predictors in the Model: (Constant), X3, X1

b. Dependent Variable: Y

Collinearity Diagnostics®

Condition Variance Proportions

Model Dimension | Eigenvalue Index (Constant) X1 X3
1 i 2,989 1,000 .00 ,00 ,00

2 9,446E-03 17,789 ,81 ,02 ,09

3 1,340E-03 47 231 19 .98 91

a. Dependent Variable: Y
Residuals Statistics?
Std.
Minimum | Maximum Mean Deviation N

Predicted Value 208,50 496,50 349,00 128,91 6
Residual -46,00 46,00 | -8,53E-14 3315 6
Std. Predicted Value -1,090 1,144 ,000 1,000 6
Std. Residual -1,075 1,075 1000 TS 6

a. Dependent Variable: Y



http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

Regression

Variables Entered/Removed®

Variables | Variables
Modsel Entered Removed Method
1 X3, X2° ., | Enter
a. All requested variables entered.
b. Dependent Variable: X1
Model Summary
Std.
Error of
Adjusted the
Model R R Square | R Square | Estimate
1 1,000° 1,000 1,000 .00 |
a. Predictors: (Constant), X3, X2
ANOVAP
Sum of Mean
Model Squares df Square Sig.
1 Regression 2,2E+13 2 1 ERIS =
Residual ,000 3 ,000
Total 22EXS 5
a. Predictors: (Constant), X3, X2
b. Dependent Variable: X1
Coefficients?
Standardi
zed
Unstandardized Coefficie
Coefficients nts
Model B Std. Error Beta Sig.
1 (Constant) | 3476222 ,000 -
X2 1,641 ,000 1,493
X3 -,629 000 - 527

a. Dependent Variable: X1
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Regression

Variables Entered/Removed®

Variables | Variables
Model Entered Removed Method
1 X3, X12 . | Enter
a. All requested variables entered.
b. Dependent Variable: X2
Model Summary
Std.
Error of
Adjusted the
Model R R Square | R Square | Estimate
1 1,0002 1,000 1,000 .00
a. Predictors: (Constant), X3, X1
ANOVAP
Sum of Mean
Model Squares df Square Sig.
1 Regression eEElS 2 9 JE£12
Residual ,000 3 ,000
Total 1,8E+13 5
a. Predictors: (Constant), X3, X1
b. Dependent Variable: X2
Coefficients?
Standardi
zed
Unstandardized Coefficie
Coefficients nts
-Model B Std. Error Beta Sig.
1 (Constant) | -2118446 ,000 :
X1 ,609 ,000 ,070 .
X3 1,383 .000 353 .

a. Dependent Variable: X2
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Regression

Variables Entereleemovedb

Variables | Variables
Model Entered Removed Method
1 X2 . | Enter
a. All requested variables entered.
b. Dependent Variable: X3
Model Summary
Std.
Error of
Adjusted the
Model R R Square | R Square | Estimate
1 1,000% 1,000 1,000 .00
a. Predictors: (Constant), X2, X1
ANOVAP
Sum of Mean
Model Squares df Square Sig.
1 Regression 1R5E£13 2 7. /E£12 &
Residual ,000 3 ,000
Total 15EH1S 5
a. Predictors: (Constant), X2, X1
b. Dependent Variable: X3
& Coefficients?
Standardi
zed
Unstandardized Coefficie
Coefficients nts
Model B Std. Error Beta Sig.
1 (Constant) | 5528744 ,000
X1 -1,590 ,000 -1,897
X2 2,610 ,000 2,833

a. Dependent Variable: X3
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Lampiran 3

UJI KORELASI SPEARMAN

HEADER DATA FOR: RENDRA W LABEL: UD. JAYA ABADI MOTOR
NUMBER OF CASE : 6 NUMBER OF VARIABLE : 4
e X1 X2 X3
e 1.00000
X1 .00772 1.00000
X2 .00838 18494 1.00000
X3 ‘ .15972 15423 18670 1.00000

CRITICAL VALUE (1-TAIL., .05)=+OR- .1987%
CRITICAL VALUE (2-TAIL, .05)=+OR- 23673
N=6
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