ANALISIS PENGARUH BIAYA ADVERTENSI TERHADAP HASIL PERJUALAN
PADA UD. JAYA ABADI MOTOR DI JEMBER

SKRIPSI

Diajukan sebegai salah satu syarat wntuk memperoleh
Gelar Sarjana Ekonomi pada Fakultes Ekonomi

Universitas Jember

5
Azl tFHadic! Kl.:;
Perr - A
;cdnu Tel, €0 N AR /~D
Ol »_::{f‘glk: i/ -
Rositasari Dian Inériati @,

NIM. 980810201138

FAKULTAS EKONOMI
UNIVERSITAS JEMBER

2002


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

JUDUL SKRIPSI

ANALISIS PENGARUH BIAYA ADVERTENSI TERHADAP HASIL PENJUALAN
PADA UD. JAYA ABADI MOTOR DI JEMBER

Yang dipersiapkan dan disusun oleh :

Nama . Rositasari Dian Indriati
N. 1. M. : 980810201138

Jurusan : Manajemen

telah dipertahankan di depan Panitia Penguji pada tanggal :

09 NOPEMBER 2002

dan dinyatakan telah memenuhi syarat untuk diterima sebagai kelengkapan guna

memperoleh gelar Sarjana dalam Ilmu Ekonomi pada Fakultas Ekonomi
Universitas Jember.

Susunan Panitia Penguji

Sekretaris

Drs. Sriono, MM.
Dfs-HNoor Alie, SU NIP. 131 624 476

NIP. 130 345 928

Anggota,

€.
Drs. Afi Jubagyo, SE. M.Si

NIP. 132 258 073
Mengetahui / Menyetujui

o, Universitas Jember
2T I Eakultas Ekonomi

Al L;"’\ 4" »
M N xDekan,



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

TANDA PERSETUJUAN

Judul Skripsi Analisis Pengaruh Biaya Advertensi Terhadap Hasil
Penjualan Pada UD. Jaya Abadi Motor di Jember
Nama Rositasari Dian Indriati
NIM : 980810201138
Jurusan Manajemen
Konsentrasi Manajemen Pemasaran
Pembimbing I Pembimbing II
\
\ o
Drs. H. Sl}‘wardi, MM Ari agio, SE, MSi
NIP. 1311129 286

(N/P. 132 258 073

Ketua Jurusan

:‘ » } /.;/7

Dra. Diah Yulisetivarini, MSi
NIP. 131 474 624

Tanggal Persetujuan : 15 Oktober 2002


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

Motto :

Keberhasilan bukan ditentukan masa lalu, melainkan
ditentukan kerja hari ini, maka jangan buang kesempatan

karena kesempatan tidak akan terulang kembali.
{(Yanto D.K)

Tariklah manfaat dari setiap menit yang berlalu, agar
jangan sampai ia lewat dengan percuma, maka untuk setiap
jam yang selebihnya kita tidak perlu cemas lagi, sebab itu

akan membawa keberhasilannya sendiri.
{(Lortd Chesterfield)
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pula.

{Anonim)

v


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

Kuperuntukkan Karya Sederhana Ini Bagi :

<+ Kedua orang tuakw tercinta, Pa Tox's dan Ma
Dhiews; yang tak pernak letith menuang kasih
daw tak pernah lelah menanam budi dadlamy

* Kedua adikkw tersayong, Dhek Emma dan
Dhek Chandra, kalianlad “anugerah terindah
yang pernah kuuwniiki.

* Almamater yang kubanggakan, Fakuwltos
tkonomi Universitas Jember .


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

ABSTRAKSI

Komunikasi merupakan salah satu sarana yang paling penting dalam
membina hubungan antara perusahaan dengan pihak di luar perusahaan terutama
konsumen, dengan adanya komunikasi, dapat diinformasikan mengenai adanya
suatu produk. Kegiatan komunikasi yang dapat dilakukan oleh perusahaan adalah
melalui program promosi, salah satunya adalah kegiatan advertensi.

Penelitian ini diberi judul “Analisis Pengaruh Biaya Advertensi
Terhadap Hasil Penjualan Pada UD. Jaya Abadi Motor Di Jember” yang
bertujuan untuk ‘mengetahui besarnya pengaruh biaya advertensi (media surat
kabar, radio, pameran, dan owut door) sebagai variabel bebas terhadap hasil
penjualan sebagai variabel terikat, dan mengetahui diantara keempat variabel
bebas tersebut (surat kabar, radio, pameran, dan owt door) manakah yang
memberikan sumbangan kontribusi paling dominan terhadap variabel terikat (hasil
penjualan), dengan periode waktu analisis catur wulan I tahun 1998 sampai
dengan catur wulan III tahun 2001.

Hasil analisis data menunjukkan bahwa biaya advertensi (media surat
kabar, radio, pameran, dan owt door) berpengaruh secara nyata terhadap hasil
penjualan sepeda motor Honda Astrea Supra (Honda Astrea Supra, Honda Astrea
Supra X dan Honda Astrea Supra XX). Besarnya pengaruh biaya advertensi
terhadap hasil penjualan dapat diketahui dari besarnya nilai Koefisien Determinasi
(R?) yang dihasilkan yaitu sebesar 0,976. Hal ini berarti bahwa 97,6 % hasil
penjualan sepeda motor Honda Astrea Supra (Honda Astrea Supra, Honda Astrea
Supra X dan Honda Astrea Supra XX) dipengaruhi oleh biaya advertensi (media
surat kabar, radio, pameran, dan owr door) yang telah dikeluarkan oleh
perusahaan, sedangkan sisanya yaitu sebesar 0,24 (2,4 %) dipengaruhi oleh faktor-
faktor lain di luar model. Pengaruh secara nyata ini dapat dibuktikan dengan hasil
perhitungan Uji F (F-Test) yaitu Fpiung > Fuvel (72,115 > 4,12) dengan tingkat
significant sebesar 0,000 pada level 0,05 (5 %). Hal ini membuktikan bahwa biaya
advertensi media surat kabar, radio, pameran, dan ouf door secara bersama-sama
mempunyai pengaruh nyata terhadap hasil penjualan sepeda motor Honda Astrea
Supra pada UD. Jaya Abadi Motor Jember. Secara parsial besarnya pengaruh
biaya advertensi media surat kabar, radio, pameran, dan out door dapat dibuktikan
dari hasil perhitungan Uji t (t-Test) yaitu untuk biaya advertensi media surat kabar
sebesar 3,300 dengan tingkat significant sebesar 0,013, untuk biaya advertensi
media radio sebesar 4,458 dengan tingkat significant sebesar 0,003, untuk biaya
advertensi media pameran sebesar 3,305 dengan tingkat significant sebesar 0,013,
dan untuk biaya advertensi media our door sebesar 2,950 dengan tingkat
significant sebesar 0,021. Keempatnya (biaya advertensi media surat kabar, radio,
pameran, dan out door) mempunyai nilai thiwung > tube. Hal ini menunjukkan bahwa
secara parsial biaya advertensi media surat kabar, radio, pameran, dan out door
berpengaruh secara nyata terhadap hasil penjualan sepeda motor Honda Astrea
Supra pada UD. Jaya Abadi Motor Jember.
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Vil

Variabel yang memberikan sumbangan kontribusi paling dominan
terhadap hasil penjualan sepeda motor Honda Astrea Supra pada UD. Jaya Abadi
Motor Jember adalah variabel biaya advertensi media radio yang ditunjukkan
dengan besarnya nilai Koefisien Determinasi Parsial (r’) paling besar
dibandingkan dengan besarnya nilai Koefisien Determinasi Parsial ketiga variabel
lainnya (biaya advertensi media surat kabar, pameran dan out door). Hal ini dapat
dilihat dari besarnya nilai Koefisien Determinasi Parsial pada masing-masing
variabel, yaitu untuk variabel biaya advertensi media surat kabar sebesar 0,780
(78,0 %), untuk variabel biaya advertensi media radio sebesar 0,860 (86,0 %),
untuk variabel biaya advertensi media pameran sebesar 0,781 (78,1 %), dan untuk
variabel biaya advertensi media out door sebesar 0,724 (72,4 %).

Dari hasil penelitian dapat ditarik suatu kesimpulan, bahwa biaya
advertensi (media surat kabar, radio, pameran, dan out door) secara bersama-sama
maupun secara parsial berpengaruh secara nyata terhadap hasil penjualan sepeda
motor Honda Astrea Supra pada UD. Jaya Abadi Motor Jember, dan variabel yang
memberikan sumbangan kontribusi paling dominan terhadap hasil penjualan
sepeda motor Honda Astrea Supra pada UD. Jaya Abadi Motor Jember adalah
variabel biaya advertensi media radio, sehingga kedua hipotesis yang telah
diajukan, semuanya telah terbukti.
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1.1 Latar Belakang

Pada hakekatnya, semua perusahaan didirikan dengan maksud untuk
mencapai tujuan yang telah ditetapkan sebelumnya, baik dalam waktu jangka
pendek yaitu untuk memperoleh keuntungan (laba) maupun dalam waktu jangka
panjang yaitu untuk mempertahankan kontinuitas kegiatan perusahaan.

Adanya gejolak persaingan yang semakin tajam dalam dunia usaha dewasa
ini, terutama pada perusahaan sejenis, menuntut adanya kecakapan dari pihak
manajemen perusahaan untuk dapat mengkoordinasi segenap aktivitas manajemen
perusahaan dalam melihat dan menciptakan peluang pada saat ini dan pada waktu
mendatang, yang meliputi fungsi keuangan, fungsi personalia, fungsi pemasaran,
fungsi produksi, dan fungsi administrasi dan umum yang terdapat dalam
perusahaan. Dari fungsi-fungsi tersebut, diharapkan dapat tercipta suatu
kesinambungan dalam rangka mencapai tujuan perusahaan. Salah satunya yang
terpenting adalah kegiatan pemasaran. Adanya kegiatan pemasaran yang kurang
tepat, akan menyebabkan pendapatan yang kurang memadai jika dibandingkan
dengan biaya-biaya yang dikeluarkan untuk melakukan kegiatan pemasaran
tersebut, sehingga akan menghambat perusahaan dalam mencapai tujuannya.
Kegiatan pemasaran meliputi semua kegiatan untuk  merencanakan,
mendistribusikan dan menjual barang/jasa yang dapat memuaskan konsumen.
Kegiatan pemasaran yang dilaksanakan oleh perusahaan dalam memperkenalkan
produk yang dihasilkan pada konsumen adalah melalui kegiatan promosi yang
bertujuan untuk mengubah tingkah laku konsumen dan mendorong konsumen
untuk membeli produk yang dihasilkan oleh perusahaan, sehingga diharapkan
akan dapat meningkatkan volume penjualan (Kotler, 1997 : 250).

Promosi merupakan arus informasi atau persuasi satu arah yang dibuat
untuk mengarahkan seseorang atau organisasi kepada tindakan yang menciptakan

pertukaran dalam pemasaran (Swastha, 1996 : 237). Promosi sebagai salah satu
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variabel kegiatan pemasaran, dalam prakteknya dapat dilaksanakan dengan
berbagai macam strategi, antara lain advertensi, personal selling, promosi
penjualan dan publisitas. Promosi dilakukan oleh pihak perusahaan dalam rangka
melaksanakan program pemasaran guna memperkenalkan produk yang dihasilkan
oleh perusahaan pada calon konsumen maupun mempertahankan konsumennya
yang semula agar tidak terpengaruh dan berpaling pada produk lain.

UD. Jaya Abadi Motor Jember ad\alah suatu perusahaan distributor/agen
yang bergerak dalam bidang penjualan otomotif (motor Honda). Saat ini
perusahaan dalam memasarkan produknya mengalami persaingan yang cukup
ketat dengan perusahaan lain yang scjenis, schingga perusahaan dituntut untuk
bisa menggunakan sarana promosi yang efektif dan efisien agar tujuan perusahaan
bisa tercapai. Variabel promosi yang paling banyak digunakan karena waktunya
yang relatif tahan lama dan jangkauannya yang cukup luas dalam mencapai
konsumen serta dapat memanfaatkan berbagai macam media yang cukup
bervariasi sesuai dengan perkembangan jaman adalah melalui kegiatan advertensi.
Selain itu melalui media-media advertensi, informasi mengenai produk yang
dihasilkan oleh perusahaan lebih cepat dan mudah diterima oleh konsumen tetap
maupun calon konsumen. Advertensi merupakan komunikasi non-individu,
dengan sejumlah biaya, melalui berbagai media yang dilakukan oleh perusahaan,
lembaga non laba serta individu-individu (Swastha, 1996 : 245). Dalam kegiatan
promosi, advertensi mempunyai peranan yang cukup besar dalam
memperkenalkan produk yang dihasilkan perusahaan pada konsumen, karena
dengan semakin dikenalnya suatu produk oleh konsumen, maka semakin besar
harapan untuk memperoleh hasil penjualan yang optimal. Terlebih lagi pada era
informasi sekarang ini, dimana selera masyarakat seringkali dibentuk dan
dipengaruhi oleh segala macam informasi yang diterimanya. Melalui kegiatan

advertensi, perusahaan dapat memberikan informasi secara luas kepada

masyarakat sehingga diharapkan dapat membentuk opini yang positif terhadap
produk yang ditawarkan oleh perusahaan. Promosi melalui kegiatan advertensi
membutuhkan biaya yang cukup besar, oleh karena itu perusahaan membutuhkan

perencanaan dan pengelolaan anggaran agar dapat menentukan biaya yang
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diperlukan dan mengalokasikan biaya yang tersedia pada masing-masing media
advertensi yang digunakan oleh perusahaan, sehingga diperoleh kombinasi
pengalokasian biaya advertensi yang optimal. UD. Jaya Abadi Motor Jember
mengalokasikan biaya advertensinya pada empat media advertensi, yaitu surat
kabar, radio, pameran, dan out door, dimana masing-masing media advertensi
tersebut mempunyai tingkat efektivitas yang bervariasi, sehingga perlu dilakukan
pengalokasian biaya secara tepat dan terarah. Untuk itu, perusahaan ingin
mengetahui seberapa besar pengaruh biaya advertensi yang dikeluarkan oleh

perusahaan terhadap hasil penjualan yang diperoleh perusahaan.

1.2 Pokok Permasalahan

Berdasarkan latar belakang masalah tersebut, maka permasalahan yang
dihadapi perusahaan adalah :

a. Seberapa besarkah pengaruh biaya promosi melalui kegiatan advertensi yang
dikeluarkan oleh perusahaan terhadap hasil penjualan yang dicapai oleh
perusahaan baik secara bersama-sama maupun secara parsial ?

b. Diantara keempat media advertensi yang digunakan oleh perusahaan (surat
kabar, radio, pameran, dan out door), manakah yang memberikan kontribusi
paling dominan terhadap hasil penjualan ?

Bertitik tolak dari pokok permasalahan di atas, maka penelitian ini diberi
judul : “Analisis Pengaruh Biaya Advertensi Terhadap Hasil Penjualan Pada

UD. Jaya Abadi Motor Di Jember™.

1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian

1.3.1 Tujuan Penelitian

a. Mengetahui besarnya pengaruh dari biaya advertensi terhadap hasil penjualan
baik secara bersama-sama maupun secara parsial.

b. Mengetahui media advertensi yang memberikan kontribusi paling dominan

terhadap hasil penjualan.
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1.3.2 Manfaat Penelitian

a. Diharapkan mampu memberikan sumbangan pemikiran bagi perusahaan
dalam menentukan kebijakan, khususnya dalam hal pemasaran produknya.
b. Sebagai bahan informasi sekaligus referensi untuk penelitian lain yang

mempunyai kaitan dalam bidang yang sama.

1.4 Batasan Masalah

Untuk menghindari meluasnya obyek penelitian, dan supaya mendapatkan

hasil penelitian yang lebih valid, maka perlu adanya batasan masalah, yaitu :

a. Periode waktu yang dianalisis adalah catur wulan I tahun 1998 sampai dengan
catur wulan III tahun 2001.

b. Biaya advertensi yang dianalisis adalah biaya advertensi media surat kabar,
radio, pameran, dan out door.

c. Produk yang dianalisis adalah sepeda motor Honda jenis Astrea Supra (Honda
Astrea Supra, Honda Astrea Supra X, dan Honda Astrea Supra XX).

d. Biaya advertensi yang dianalisis adalah biaya advertensi untuk setiap jenis
produk (Honda Astrea Supra, Honda Astrea Supra X, dan Honda Astrea Supra

XX) pada setiap media advertensi yang digunakan oleh perusahaan.
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2.1 Tinjauan Penelitian Sebelumnya

Pada masa era dewasa ini tidak dapat dipungkiri bahwa media advertensi
mempunyai peranan yang cukup besar dalam menunjang keberhasilan kegiatan
promosi terutama sebagai usaha dalam meningkatkan omzet penjualan. Adanya
kombinasi yang tepat dan proporsional yang disesuaikan oleh perusahaan menjadi
jawaban yang tepat dalam melaksanakan program promosi.

Hal ini dapat ditandai dari beberapa kesimpulan yang di peroleh oleh
beberapa penelitian sebelumnya yang antara lain adalah sebagai berikut :

a. Niken Indriani (2001)
Judul :
“Analisis Pengaruh Promotional Mix Terhadap Volume Penjualan Sepeda
Motor Suzuki Pada PT. Indo Jakarta Motor Gemilang Sub. Cabang
Trunojoyo Jember™.

Tujuan Penelitian :

1) Mengetahui pengaruh promotional mix secara keseluruhan terhadap
volume penjualan.

2) Mengetahui pengaruh promotional mix secara parsial terhadap volume
penjualan.

Alat analisis yang digunakan :

1) Analisis Regresi Linier Berganda.
2) Analisis Determinasi Berganda.
3) Ujit

4) Uji F.

5) Koefisien Korelasi Parsial.
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Kesimpulan :
Terdapat pengaruh yang kuat pada penggunaan program promosi secara

keseluruhan terhadap volume penjualan, dan variabel promosi yang paling
dominan berpengaruh terhadap volume penjualan adalah advertensi.
b. Suharto (2000)

Judul :

“Analisis Pengaruh Biaya Advertensi Terhadap Peningkatan Jumlah Kredit
yang Disalurkan Pada Perum Pegadaian Cabang Jember”.

Tujuan Penelitian :

1) Mengetahui besarnya pengaruh biaya advertensi terhadap jumlah kredit
yang disalurkan.

2) Mengetahui keeratan hubungan antara biaya advertensi dengan jumlah
kredit yang disalurkan baik secara parsial maupun bersama-sama.

Alat analisis yang digunakan :

1) Analisis Regresi Linier Berganda.
2) UjF
3) Ujit.
4) Analisis Korelasi Berganda.
5) Analisis Korelasi Parsial.
Kesimpulan :
Ada pengaruh positif dari biaya advertensi terhadap jumlah kredit yang
disalurkan, dan variabel yang mempunyai pengaruh paling besar terhadap
jumlah kredit yang disalurkan adalah media radio.
Persamaan dari kedua penelitian tersebut dengan penelitian ini adalah :
Sama-sama menganalisis pengaruh biaya iklan terhadap penjualan.
b. Bertujuan mengetahui besarnya pengaruh biaya iklan terhadap penjualan baik
secara bersama-sama maupun secara parsial.
Menggunakan alat uji statistik Uji F dan Uji t.

d. Metode analisis data menggunakan Analisis Regresi Linier Berganda dan

Analisis Determinasi Berganda.
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Adapun perbedaan penelitian ini dengan penelitian sebelumnya adalah

sebagai berikut :

a.

Dalam penelitian ini hanya menganalisis salah satu variabel promosi, yaitu
biaya advertensi.

Selain bertujuan untuk mengetahui besarnya pengaruh biaya advertensi baik
secara bersama-sama maupun secara parsial, juga untuk mengetahui media
advertensi mana yang memberikan kontribusi pengaruh paling dominan
terhadap hasil penjualan.

Selain menggunakan alat analisis Regresi Linier Berganda, Uji F
dan Uji t, dan Koefisien Determinasi Berganda, juga digunakan alat analisis
lainnya, yaitu :

1) Analisis Determinasi Parsial
Metode ini digunakan untuk mengetahui besarnya proporsi
sumbangan media-media advertensi (surat kabar, radio, pameran dan our
door) terhadap hasil penjualan secara parsial atau untuk mengetahui media
advertensi yang paling dominan berpengaruh terhadap hasil penjualan.
2) Uji Ekonometrika
Uji Ekonometrika ini digunakan untuk melihat bahwa suatu model
bersifat Best Linear Unbiased Estimator (BLUE) yaitu ada hubungan yang
linier sempurna atau tidak, yang mana bila hal tersebut terjadi, maka
model tersebut dianggap belum mampu menerangkan keadaan yang
sesungguhnya, karena suatu model tidak boleh bersifat linier sempurna.
Dalam model ini juga melihat apakah terjadi korelasi antara
variabel pengganggu dengan variabel terikat. Adanya sifat Best Linear
Unbiased Lstimator (BLUE) menyebabkan sulitnya memisahkan pengaruh
masing-masing variabel bebas terhadap variabel terikat.
Penelitian yang dilakukan oleh Niken Indriani (2001) mengambil objek pada
PT. Indo Jakarta Gemilang Sub. Cabang Trunojoyo Jember yang bergerak
dalam bidang penjualan sepeda motor Suzuki dengan periode waktu analisis
tahun 1995-1999, Suharto (2000) mengambil objek pada Perum Pegadaian

Cabang Jember yang bergerak dalam bidang jasa pegadaian dengan periode
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waktu analisis tahun 1994-1998, sedangkan untuk penelitian ini mengambil
objek pada UD. Jaya Abadi Motor Jember yang bergerak dalam bidang
distributor/agen penjualan otomotif motor Honda dengan periode analisis

tahun 1998-2001.

2.2 Landasan Teori

2.2.1 Pengertian Pemasaran

Pemasaran termasuk salah satu kegiatan dalam perekonomian yang
membantu menciptakan nilai ekonomi, selain merupakan faktor penting dalam
suatu siklus yang bermula dan berakhir pada kebutuhan konsumen. Oleh karena
itu, pemasaran harus dapat menafsirkan kebutuhan-kebutuhan konsumen dan
mengkombinasikannya dengan data pasar. Pemasaran dalam dunia usaha sangat
besar peranannya. Perusahaan dituntut mengambil suatu kebijaksanaan yang tepat
dalam memasarkan produknya kepada konsumen.

Pengertian pemasaran jauh lebih luas daripada pengertian penjualan,
promosi, distribusi dan yang lain-lainnya, karena pemasaran meliputi suatu
kegiatan yang diawali dengan mengidentifikasikan kebutuhan konsumen,
menentukan program promosi dan mendistribusikan produk. Jadi pemasaran
merupakan suatu interaksi dari kegiatan-kegiatan tersebut yang membentuk suatu
kinerja yang baik dalam sebuah sistem.

Beberapa ahli telah mengemukakan berbagai definisi mengenai pemasaran
yang kelihatannya agak berbeda, namun pada dasarnya sama.

Menurut Kotler (1995 : 15) pengertian pemasaran adalah “suatu proses
sosial dan manajerial dimana individu dan kelompok mendapatkan kebutuhan dan
keinginan mereka dengan menciptakan, menawarkan, dan bertukar sesuatu yang
bernilai satu sama lain”.

Sedangkan menurut Fandy Tjiptono (1995 : 7) pemasaran adalah :

keseluruhan dari kegiatan-kegiatan usaha yang ditujukan untuk merencanakan,
menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa
yang dapat memuaskan kebutuhan para pembeli yang ada maupun pembelian
potensial.
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Menurut The American Marketing Association (dalam Swastha, 1996 : 7)
pengertian pemasaran adalah “suatu kegiatan usaha yang mengarahkan aliran
barang dan jasa dari produsen kepada konsumen atau pemakai’.

Definisi-definisi tersebut mempunyai arti penting sebagai berikut :

Keinginan konsumen harus diketahhi dan dipuaskan secara efektif.

b. Pemasaran adalah proses bisnis yang dinamis dan bukan kegiatan tunggal atau
kegiatan gabungan atau interaksi dari berbagai kegiatan.

c. Konsumen harus benar-benar merasa bahwa kebutuhannya diperhatikan agar
perusahaan memeperoleh kesinambungan usaha yang sangat vital bagi
keberhasilan usahanya.

Dari beberapa definisi tersebut jelaslah bahwa konsumen merupakan
tujuan dan bukan sebagai alat. Jadi, kegiatan pemasaran meliputi :

a. Menginterpretasikan permintaan dari para konsumen dimana dalam hal ini
dapat dijelaskan dengan pemilihan baik bersifat kuantitatif maupun kualitatif.

b. Membantu perpiridahan barang itu sendiri yang dilaksanakan melalui
pengangkutan dan penjualan barang tersebut yaitu memilih saluran distribusi
yang tepat untuk barang tersebut.

¢. Memberikan jaminan terhadap barang yang dijual bahwa barang tersebut
dapat memenuhi fungsinya sesuai dengan maksud si pembeli atau dengan kata
Jain membantu para konsumen memperoleh manfaat/facdah dari barang yang
dibeli.

Kegiatan-kegiatan tersebut beroperasi dalam suatu lingkungan yang terus-
menerus berkembang sesuai dengan kebijakan perusahaan itu sendiri dan
peraturan yang ada. Perubahan lingkungan dapat merupakan tantangan baru dari
pemasar yang membutuhkan suatu peluang dan kesempatan dalam
mengembangkan usahanya. Oleh sebab itu, dengan pemasaran akan dapat
diketahui perkembangan perekonomian dan membantu para produsen dalam
mengenal pasar. Jadi pemasaran merupakan suatu interaksi yang berusaha untuk
menciptakan hubungan pertukaran. Tetapi pemasaran bukanlah merupakan suatu
cara yang sederhana sekedar untuk menghasilkan penjualan saja. Dalam hal ini,
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