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ABSTRAKSI

Svlvia Anggraeni, NIM ; 000810201226 . mahasiswa jurusan manajemen
Fakultas Lkonomi Universitas Jember, judul skripsi : Analisis Pengaruh Variabel
Biava Promotional Mix Terhadap Hasil Penjualan Beras Pada PT. Zebra Agnindo
Utama Jember, berkaitan dengan biaya promosi vang dikeluarkan oleh perusahaan
maka tujuan dar penelitian ini adalah untuk mengetahui besarnva pengaruh dari
hiaya periklanan dan biaya promosi penjualan terhadap penmjualan produk Beras.
penelitian it dilakukan di Kabupaten Jember tepatnva di Desa Ajung Kalisal

Penelitian ini menggunakan data produksi, biava periklanan, biava
promosi penjualan metode pengumpulan data vang digunakan adalah metode
anahisis regresi, koelisien determinasi, up-I dan Uji-t

Hasil penelitian data diketabw bahwa secara bersama-sama \-‘:l'ri:l‘tlu:l
brayva penklanan dan biaya promosi penjualan berpengarub besar techadap hasil
penjualan sebesar 913 % sedangkan sccara parsial diketabur bahwa biava
periklanan mempunyai pengaruh vang paling dominan, vaitu schesar 8,128
terhadap penjualan diketahu dengan uji-t.

Hasil dari pembahasan ini dapat disimpulkan bahwa secara bersama-
sama variabel biaya promotional mix berpengaruh sangat kuat dan nyvata terhadap
pemjualan. Secara parsial dapat diketahui bahwa biava pertklanan memiliki
pengaruh yang dominan terhadap hasil penjualan, maka dapat dibenkan saran
kepada P, Zebra Agnindo Utama Jember untuk lebih meningkatkan biava

periklanan dengan tanpa mengabaikan biaya-biaya lainnya.

Vi
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[.1.Latar Belalang Masalah

khonadist perckonomian saal i hampir dapat dikatakan udak ada
vang konstan Lingkungan bisms cenderuny berubah dengan cepat vang
dapat mendorong dumia vsaha untuk bersaing dalam bidang perdasangan.
Oleh karena oo perusahaan ditoniul untok cepat tanppap  dalam
mengantisipast perubahan yang munghin tegade Dalam kondist seperty
ini, suatu perusahann untuk mencapan keelektitan kondisi operasionainva
sanpgat dipencatuln oleh inerja manapemen dalam mengelola sumber dava
vang ada dalam perusahaan denean debih elekud dan ehisien

Keberhastlan suatu  perusahaan  dalam  mencapay  tujuan  vang
diharapkan.  dipenparubt oleh kimerja manajemen  dalam  mengelola
usahanya, Manajer perusahaan harus bisa mengenali kondisi intern
perusahaan agar nantinya dapat menenfukan mana peluang pasar vane bisa
dimasuk: dan  menguntungkan bapt  perusahaan  (Mursid, 199741
Kejadian-kejadian pada masa yvang lalu harus dapat dianalisa dan sedapat
mungkin semua kemungkinan yang akan datang telah disadarn sebelumnyva,
sehingpa dapat direncanakan kebjaksanaan vane akan dilaksanakan pada
masa vang akan datang.

Pada  wmumnya orientast  para  pergusaha  ataw  pengeloly
perusahaun adalah bagmimana agar perusahaan vang dipimpinnya dapat
survive, tumbub  dan  berkembang  sejalan dengan perkembanaan
masyarakat konsumen yang dilayaninya. Perusahaan dalam menjalankan
aktivitasnya tidak terfepas dari motivasi untuk mendapatkan keuntungan
yang opumai guna menjaga kontinuitas usahanva dan dapat memaniaathan
kemampuan vang dimikinya sehingpa dapat mempertahankan tingkat jaba
tertentu dalam jangka panjang. Salah satu funesi pokok perusahaan yang
harus diperhatikan  untuk  mencapa  lujuan  tersebut  adalah  funps

pemasaran.

s
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Hasil penjualan produk perusahaan tidak dapat dilepaskan dari
kegiatan pemasaran yang dilaksanakan oleh perusahaan. Salah satu dari
kegiatan pemasaran yang dilaksanakan oleh para pengusaha dalam
usahanva untuk dapat berkembang dan memperoleh keuntungan serta
mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan adalah dengan
wempromosikan produkuya kepada masyarakat. Usntuk iin perusahaan
harus melakukan kegiatan promos: untuk memperkenalkan produk-
produknya kepada masyarakat, sehingga masyarakat akan mengenal dan
mengetahui produk-produk tersebut serta dapat dijadikan sebagai bahan
pertimbangan dalam rangka pengambilan keputusan pembelian.

Kegiatan promotional mix pada umumnya dibagi dalam empat
variabel, yaitu periklanan, personal selling, publisitas, dan promosi
penjuaian. Dimana variabei-variabei lersebut mempunyai sumbangan
tersendiri terhadap upaya peningkatan volume penjualan perusahaan yang
dapat mempengaruhi laba perusahaan (Swastha, 1998:350)

Mengingat pentingnya kegiatan promosi tersebut, maka
perusahaan harus menggunakan program-program promosi yang tepat.
Dengan keadaan derikian promotional mix mempunyai kedudukan yang
penting dalam kegiatan pemasaran pada suatu perusahaan. Bentuk dan cara
promosi saal ini sangal bervariasi sesual dengan kemajuan jaman dan
teknologi, sehingga dibutuhkan dana promos1 yang tidak sedikit
jumlahuya. Perencanaan dan pengelolaan biaya terhadap kegiatan promosi
bukanlah hal yang mudah bagi manajemen, sehingga dibutuhkan teknilk
manajemen yang tepat dalam pelaksanaannya. Dengan pengalokasian dana
yang 1tepat akan menyebabkan tefjadinya efisiensi yaitn hasil yang
mewmadai jika dibandingkan dengan biaya-biaya yang dikeluarkan untuk
melaksanakan kegiatan promos: tersebut, sehingga dapat meningkatkan
volume penjualan  dan lujuan  perusahaan dapat lercapai (Rewoldt,
1995:90). Apabila program promosi fersebuf dapat dijalankan secara

efektif dan efisien. maka dibarapkan hasil penjualan produk perusahaan

akan memngkat.

..
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1.2.Perumusan Muasalah
PT. Zebra Agrindo Utama vang berlokasi di Jember adalah
perusahaan  vang bergerak dalam  bidang penppilingan  sabah  vang
menghasitkan produk berupa beras. Selama ini PT. Zebra Agrindo Utama
lelah memasarkan produknya dengan lancar puda masing-masing duerah
pemasarannya. akan tetapl persaingan antar perusshaan vang scjenis
semakin ketal schingga menyebabkan Manajemen PT. Zchra Agrindo
Utama melakukan promosi secara pencar untuk mencapai keberhasitan
dalam memasurkan produk-produk vang dihasilkan perosahaun
PT. Zebra Apnindo Utama dalam proses memasarkan produknya
menppunakan dui jenis promotional mix, vartu periklanan dan promoss
penjualan. P10 Zebra Agrnindo Utwma scthiap  tahunnya  telah
menganuparkan dana untuk kepmtan promosi Namun pthak manajemen
perusahaan ingm mengetabue secara pash seherapa besar pengarub biaya
promotional mix  levhadap  hasil penjualan. Atas  dasar permasalaban
tersebut., maka penchittan i dilakukan untuh mengetahiu |
I Apakah ada penparub variabel biava promotional mix terhadap hasil
penjualan beras super cap zebra baik secara simultan maupun secara
parsial 7 )
2. Berapa besarnva sumbangan masing-masing variabel biayva promotional
mix terhadap lasil penjualan beras super cap zebra 7
3 Variabel biaya  promotional  mix manakah  yvang  paling  dominan
pengaruhnyva terhadap hasi] penjualan beras super cap zebra 7
Berdasarkan permasalahan dioatas, maka skripsi ini dibers judul
“Analisis Pengareh Variabel Biaya Prometional Mix Terhadap ilasil

Penjualan Beras Pada PV Zebra Agcindo Utama Jember™.
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1.3, Tujuan dan Kepunaan Penclitian

1.3.1. Tujuan Penelitian

i

b.

Untuk  menpetahme ada tidaknya penparub variabel  biava
promotional mix terhadap hasil penjualan beras super cap 2ebra
baik sccara stmultan maupun sceara parsisl

Untuk mengetahul besarnyy sumbangan masing-masing variabel
biayva promotional mix terhadap hasil penjualan beras super cap
zehri

Lntuk mengetabut variabel biava promotional mix vang paling
dominan penparvhnya terhadap hasil penjualan beras super cap

zehra,

1.3.2. Keounaan Penclitian

il,

Dengan  adanyva penchtian imi diharapkan  dapat  digunakan
sebagai  bahan  pemikiran  dan  pertimbangan  bapi  pihak
manajemen P11 Zebra Agrnindo Wama Jember dalam mencntukan
kebijaksanaan  promos:t  vang  lebih baik.  selinpea  dapat
membawa pengaruh positif bagi perusahaan.

Hasil ]th";L‘iiiiilll mampu  memberikan  wacana pemikitan.
memperiuas wawasan serta mampu mengetahut realitas yvang ada
datam  dunia ketja sehingga dmu yang telah diperoleh Ji
pergurnan hinger dapat diterapkan -

Schapar bahan dan sumber informast kepada para penchitn lain
khususnya  vang  bermaksud  mengadakan  penclitian tentang
Anahisis Pengaruh Vanabel Biaya Promotional Mix Terhadap

Hasil Penjualan,
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BAR I = «
TINJAUAN PUSTAKA

2.1, Tinjavan Hasil Penelitian Sebelumnya
Skripst im disuson deagan lyuan antuk mengembangkan skripst yang
telah ada sebelumnya, Penchitian vang dikembanghan berkaitan dengan masatah
vani sedang ditehi vaitu borkaitan denpan “Anshsis Penparuh Vanabe) Buva
Periklanan dan Promost Penjualan Terhadap Volume Penjualan™
Penchitian-penehitian yang  dikembanpkun Llalur.n penulisan skripst i
antara lain.
1. Sowila (206
Judul = Anahisis Pengaruh Biaya Penklanan dan Promosy Pemualan Terhadap
Penjualan Beras pada LD Empat Bersaudara Gresik.
Pokok permiasalahan vang ditehiti adatab bagaimana mepentekan faktor-faktor
yvang patineg dominan dalam mempengaioin penyualan. Fakior-fakter yang
ditehiti adalah periklanan dan promost penjuatan
Aldat analisis vane disunakan adaladi,

o, Analisis Regrest Berpanda dan Koefisien Determinasi

I
Do penehitian tersehol,  menpeanakan anabisis teerest dan Roehsien 3
determimasy, ernvata vanabel biava promotional mix mempunyas pengarub [

vang nvata terhadap volume penjualan dan vang paling besar membenkan
pengarubh tethadap volume penjualan adalah p:ld:la mayva penklanan.

b. Up-F dan uji-t
Digunakan untuk menpukor tngkat nvata pensaruh biava periklanan dan
biaya promost penjualan, dapat dilakukan bersama-sama alaupun sccara
individual, Pengupan  secara bersam-sama  dengan menggeunakan  uji-F
sedanvkan sceara individual meneoumakan un-1

Dan perhitungan vange dlakukan dengan anabsis tersebut maka dip«:.rnﬂich

kesimpulan buhwa terdapat pengaruh yane kuat antara penikinmm dan promuos

penjualan terhadap volume pemualan dan vanabel vang paling dominan

pengaruhnva adalah periklanan.
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2. Yoppi Danar Andrianto (2001}

Judul : Pengaruh Bauran Promosi Terhadap Hasil Penjualan Dengan obyek

peneliiannya pada Perusahaan Rokok Satria Sakti di Trenggalek. Pokok

permasalahan meliputi biaya periklanan, promosi penjualan dan personal

selling.

Alal analisis yaug digunakan adalal,

a. Analisis Regresi Berganda dan Koefisien Determinasi
Dan penelitian lersebut, menggunakan analisis regresi dan koefisien
determinasi, ternyata variabel biaya promotional mix mempunyai pengaruh
yang nyata terhadap volume penjualan dan yang paling besar memberikan
peugaruh ferbadap voluwe penyualan adalah pada biaya periklanan.

b. Uji-F dan uji-t
Digunakan unuk mengukur tingkat nyata pengaruh biaya periklanan dan
blaya promosi penjualan, dapat dilakukan bersama-sama ataupun secara
inchividual. Pengujian secara bersam-sama dengan menggunakan uji-F
sedangkan secara indivichal menggunakan uji-t.

Dan perhitungan yang dilakukan dengan analisis tersebut maka diperoleh

kesimpulan bahwa terdapat pengaruh yang kuat antara periklanan dan promosi

penjualan terhadap volume penjualan dan variabel yang paling dominan

pengaruhnya adalal perikianan,

Persamaan dan Perbedaan,

Penelitian  inj hampir memiliki persamaan dengan penelitian yang
dilakukan olel kedua peneliti diatas, yainn sama-gama melakukan analisig
terhadap variabel yang dapat mempengaruhi volume penjualan, menganalisis
.«;eberapa.besar petgaruinya terhadap volume penjualan dimana variabel yang
dianalisis meliputi biaya periklanan dan biaya promosi penjualan  dengan
Tnenggunakan analisis regresi himer berganda.

Adapun perbedasn dari kedus penelibian diatas dengan penelifian in; dapat dilihat
dalam tabel berikui,
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Tabel 2.1 : Perbedaan ke-2 Penelitian Yang Terdahuiu

| Keterangan | Peneliti 1 Peneliti 11 Penelitian ini
i H
i' Obyek  yang ‘ UL Empat Perusahaan  Rokok | PT. Zebra Agrindo
‘ ditehiti | Bersaudara | Satria  Sakli  di | Utama Jember
i Gresik Trenggalek

| | |
| f

Jenis produk | Beras Rokok Beras
| |
' Variohel I Biava  periklanan | Riava periklanan, | Bisva  periklanan
| yang ditclii | dan biaya prowosi | biaya promosi | dan biaya promosi
‘ Jpc:yualm ‘pmiualau dan biaya | penjualan
| [ | personal selling

Sumber data : di olah
2.2.Landasan Teori
2.2.1. Komunikasi Pemasaran

Komunikasi merupakan salah  satu  fakior penting yang perlu
dipertimbangkan untuk mewujudkan tujuan. Dengan adanya komunikasi ing
seseorang, lembaga, dan atau masyarakat dapat saling berinferaksi. Dalam
kartannva dengan pencapaian tujuan perusahaan, komunikasi Memegang peranan
sebagai dasar dari pengembangan kegiatan promosi. Oleh karena komunikasi
memegang peranan dasar dari pengembangan kegiatan promosi, maka kita periu
menganalisis arti komunikasi dan bagaimana proses komunikasi bekerja.
Komunikasi dapat dianggap sebagai transmisi informasi dimana informasi
merupakan suatu bentuk atau pola. Jadi, yang dimaksud dengan komunikas
adalah pengiriman dan penerimaan bentuk.

Komumkasi pemasaran adalah kegiatan komunikasi yang dilakukan oleh
pembeli dan penjual, dunana dapat membanin dalam hal pengambilan keputusan
di bidang pemasaran serta mengarahkan pertukaran agar lebih memuaskan dengan
cara menyadarkan semua pihak untuk berbuat lebih baik Untuk memperoleh
komunikasi yang efekdif maka suaty perusahaan harus melajukan suaty proses
adopsi karena proses ini menyanghkut keputusan menerima/adopsi atau menolak
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produk atau ide dan pihak konsumen. Proses adopsi dapat dilakukan melalus
beberapa tahap antar lain
1. Kesadaran
Pada tahap ini pembeli potensial mengetahui tentang suatu produk tetapi kurang
mendetail.
. Minat
Jika pembeli potensial tersebut mulaj berminat, maka ia akan berusaha
mengwinpuikan informasi dan fakta vang berkaitan dengan produk yang

bersangkutan.

. Fvaluas:

I3

d

la wulai wenguji iental dengan menerapkan produk tersebut ke dalam kondisi
pribadinya.

4. Percobaan
Pada tahap ini pembeli dapat membeli produk tersebut untuk mencoba
pengpunaannva.

_n

. Keputusan
Pembelian harus mengambil keputusan baik menerima maupun menolak
Apabila dalam tahap evaluasi dan percobaan penggunaanmya pembeli merasa

Meskipun pembeli tersebut telah mengambil keputusan untuk menerima suaty
produk, namun ia dapat terus tnemperfimbangkan kembali keputusannya dan
berusaha mencari informasi yaug dapal memperkuat keputusannya,

Tahap-tahap dalam proses adopsi berkaitan erat dengan sebuah kerangka
tindakan yang disebut dengan AIDA dnention, Interesi,  Desire, Action).
Kerangka AIDA ini terdiri atas enipat variabel pokok dan saling berhubungan
dengan tugas-tugas promosi, yaitu untuk.

a. Mendapal perhatian (Attention)
b. Mempertahankan munat (frteress)
Menimbulkan keinginan (Desire)
Memperoleh perfakuan (Action)

mn

=

L —
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Bagian yang terpenting dari instrumen pemasaran adalah pesan yang
dikomunikasikan kepada calon pembeli melalui berbagai unsur yang terdapat
dalam program promosi. Propram promosi merupakan saluran komunikasi yang
utama terhadap calon pemnbeli.

2.2.2. Promosi
2.2.2.1.Pengertian Promosi

Promosi merupakan salah satu variabel dalam markeling mixX yang sangat
penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam memasarkan produk atau jasanya.
Adapun pengertian promasi adalah sebaga) berikut.

“Promosi  adalah kegiatan pemasaran yang berusaha menyebarkan
informasi, mempengaruhi atau membujuk, dan atau mengingatkan pasar
atau perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli, dan
loyal pada produk vang ditawarkan perusahaan yang bersanpkutan”
(Fandy Ciptono, 1997:219),

Menurut Basu Swastha dan Irawan. (1998349) pengertian promosi adalah sebagai
berdout,

“Promosi adalah amis intormas) atau persuasi satu arah vang dibuat untuk
mengarahkan seseorang atau  organisasi kepada tindakan vyang
renciptakan pertukaran dalam pemasaran”,

Berdasarkan pengertian-pengertian di aas. maka dapat ditarik kesimpulan bahwa
vang dimaksud dengan promosi adalah sebuah istilah pemasaran yang merupakan
upaya-upaya suatu perusahaan uptuk mempengarubi para calon pembeli agar

mereka mau membeli,

2.2.2.2. Tujuan Promosi
Dalam praktek promosi dapat dilakukan dengan mendasarkan pada
tujuan-tujuan berikut. (Swastha, 1998:3 33)
1. Modifikasi Tingkah-Laky
Promosi berusaha enibah tingkah-lakn dan pendapat seria memperkuat
togkali-laku yang wla,
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2. Memberitahy

tentang penawaran perusahaan, Promosi yang bersifat informasi UmUnYs
lebih sesuai dilakukan Pada tahap-tahap awa] dj dalam siklus kehidupan
prodnk.
- Membujuk
Promosi yang bersifat meinbujuk/persuasif ini akan menjadi dominan Jika
produk yang bersangkutan mulai Memasuki tahap pertumbuhan di datam siklus
kehidupannya,
4. Mengingatkan
Promosi  yang bersifal mengingatkan  dilakukan lerutaina  untuk
mempertahankan merk produk dj hat; masyarakat dan perlu dilakukan selama
tahap kedewnsaan dj dalam siklus kehidupan produk. i berarti pula
perusahaan berusaha untyl paling tidak mnempertahankan pembeli yang ada.
Berikut ing beberapa mjuan bromosi penjualan menurut. (Mukijat, 1990:124)
1. Menyebabkan bahws para - pembeli mengetahui adanya produk yang
bersangkutan dan mereknva,

tad

=
:
g
=
g
E
B
g.
E
g
&
g
g
-

4Teha merasa membeli bary pada
daerah tertentu dan memperluas rangsangan kedaerah-daerah lain.

3. Membantu para bengecer untuk menyitpan barang-barang yang akan dikena]
lebih baik hingga mereka neinpunyai kemungkinan penjualan yang lebih baik,

karena persaingar,

Selain memilikj juan-tujuan di atas, promosi juga memilki peranan
yang sangat penting dalam pemasaran produk atau jasa. Adapun peranan promosi
aclalah mencari day mendapatkan perhatian darj calon pembeli, menciptakan dan
menumbuhkan msa tertank pada din konsumen atas barang atau jasa yang
ditawarkan, tengembanghan rsa ingin tahy calon pembeli unfuk mernilik
barang atau jasa yane ditawarkan oleh perusahaan yang merupakan lanjutan darj
tahap sebelunmnya.
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2.2.3.Prometionai Mix
2.2.3.1.Pengertian

Definisi dari promotional mix adalah kombinasi strategi yang paling baik
dari variabel-vanabel periklanan, personal seling, dan alal promosi yang lain,
vang semuanva direncanakan untuk mencapai fujuan program penjualan.
{(Swastha, 1998:349)
Pada pokoknya, vanabel-variabel vang ada di dalam promotional mix ity ada
hina, vaim.
I. Periklanan adalah bentuk presentasi dan promosi non pribadi tentang ide,

barang, dan jasa yang dibavar oleh $ponsor lertentu,

12

Personal selling adalah presentasi lisan dalam suatu percakapan dengan satu
calon pembeli atau lebils vang ditujukan untuk mencipiakan penjualan,

- Publisitas adalah pendorongan penmintaan secara non pribadi untuk suaty
produk, jasa, atau ide dengan menggunakan berita komersial di dalam media
massa dan sponsor tidak dibebani sejumlah bayaran secara langsung.

s

4. Promosi penjualan adalah kegiatan pemasaran — selain personal selling,
penklanan, dan publisitas — yang mendorong pembelian konsumen dan
efekiifitas pengecer, Fegiata-kegiatan tersebut antara lam : peragaan,

pertunjukkan dan pameran demonstrasi dan seha gainve

2.2.3.2. Faktor-Faltar yang Mempengaruhi Promotional Mix

Dalam  menentukan variabel promotional mix yang paling efeldif
merupakan tugas yang sulit dalun manajenen  pemasaran.  Dalan praktek,
manajemen harus mencari kombinasi yang ferbaik alas penggunaan alat-ajat
tersebut, -

Ada beberapa fakior yang mempengaruhi penentuan kombinasi terbaik
dan vanabel-variabel promotional miX, Faktor-fakior tersebirt adalah,
1. Besamya dana yang digunakan untuk Prommosi
2. Sifat pasar
3. Jenis produk yang dipromosikan
4. Tahap-tahap dalam siklus kehidupan barang
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i.

LY

i2

Jumlah Dana

quﬂahdam}mgmmediaum;mhmﬁaktnrpenﬁng}mgmﬂmpmgamhi
promotional mix. Perusahaan yang memiliki dana lebih besar, kepiatan
promosinya akan lebih efektif dibandingkan dengan perusahaan Yang hamya
memiliki sumber dana vang lebih terbatas. Dari variabel-variabel bromotional
mix yang ada, pada urutanya personal selling merupakan kegiatan yang
memerlukan dana paling besar dalam penggunaannya dibandingkan dengan

yang lam.

. Sifat Pasar

Beberapa macam sifat pasar yang mempengaruhi promotional mix meliputi,
. Luas pasar secarn geugralls
Perusahann yang hanya memilil; pasar lokal sering mengadakan kegiatan
promesi yang berbeda dengan perusahaan yang memilild pasar nasional atay
intemasional
b. Kensentrasi pasar
Konsentrasi pasar ini dapat mempengaruhi Strategi promosi yang dilakukan
oleh perusahaan terhadap jumlah ealon pembeli, jumlah pembel potensial
yang macamnya berbeda-beda, dan konsentrasi secara nasional.
¢. Macam pembel;
Strategl protnosi yang dilakukan oleh perusahaan juga dipengaruhi oleh
obvek atau sasaran dalamn Kampainve pemjualaiuiya, apakah pembeli industri,
Kotsinen nnmaly fangga, atan pembeli lainnya.

. Jems produk

Faktor lain yang tunn mempengaruhi strategi promosi perusahaan adalah jenis
produknya, apakah barang  konsumsi  atay barang industri, Dalam
mempromosikan barang konsumsi dan barang industri caranya pun berbeda-
beda tergantung pada Jems-jems barang yang akan dipromosikan,
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4. Tahap-tahap dalam siklus kehidupan barang £
Tahap-tahap dalam siklus kehidupan produk dapat dikategorikan dalam empat
tahap, (Marwan Asri § W, 1995 19)

1. Tahap perkenalan (development).
Pada tahap perkenalan produk / jasa mempunyai karakteristik sebagai berikut,
Permulaan pemasaran produk / jasa.
b.  Pengetahuan konsumen terhadap produk / jasa yang bersangkutan masih
rendah.
¢.  Penjualan dan pelayanan masih personal
d.  Produk / jasa termasuk proses dan pemasarannya dikembangkan secara
kontinue,
I Tahap pertumbuhan {(growth)
Pada tahap perumbuhan produk / jasa mempunyai karakteristik sebagai
benkut,
a. Permuntaan terhadap barang / jasa melebihi penawarannya,
b.  Peningkatan kapasitas produksi,
c.  Pesanan terhadap barang / jasa.
d. Promosi kecil-kecilan.
e Usaha-usahs penjualan sifatnya rendah.

f.  Para pesaing memasulg pasar,

v L

HIL.Tahap Kejenuhan (manrity)
Pada tahap kejenuhan produk /jasa mempunyai karakteristik sebagai berikut.
4. Produk fjasa marginnya rendal
b.  Penjualan secara massal
¢.  Terdapat kelebihan kapasitas produksi.
Promosi besar-besaran.

~

e Persamgan tajam.
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I Talup Penurunan (decline)
Pada tahap penurunan produk ¢ jasa mempunvai karakteristik sebagal
berikut.
a. Banvak produk [ jasa subtitusi
b, Penurunan permintaan ferhadap produk | jasa

¢ Pesamye meningealkan pasar
! AL

| | = | REDESIGN &
i i | RECYEL
{ ok -
i -~ i
. | -
e
= e | |
= | - | | TINGGALKAN
./i| ol ' | PROTLIK
& o !.
|' (R | |
§ o '
4 |
e |
™ Fo s _ M
PERKENALAY PRI TUREU H AN KEDEWASAANT KIMUNDURAN

Gambar 2.1 : Siklus Kehidupan Produk
Samber @ Swastha (1998:227)

2.2 4. Variabel-Variabel Promotional Mix
2.2.4.1. Periklanan

Penklanan merupakan komumkas: non individu dengan sejumtah baya
mefalu berbagai media yanp ditakukan oleh perusabaan, lemabaga nonfaba, serta
individu. Periklanan berusaha untuk membujuk masyarakat agar mau membels
atan mencoba  produk vang ditklankan, namun usaba i relatif mahal dalam
menambah - kegunaan informasi  suatu  produk. Dalam membuat program
periklanan manajer pemasaran harus selaly mula dengan mengidentifkasikan
pasar sasaran dan motif pembell kemudian membuat Hma keputusan utama dalam

pembuatan program periklanan, vang discbut lima M.
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a. AMission fmisi) : Apakah tujuan periklanan 7
b. Afoney (uang) : Berapa banyak yang dapat dibelanjakan ?
c. Message (pesan) : Pesan apa vang hars disampaikan 7
d. Media (media) : Media yang akan digunakan 7

e. Measurement (pengukuran ) : Bagarmana mengevaluasi hasilnya 7

Jenis-Jenis Periklanan

Penklanan dapat diklasifikasikan dalam beberapa tipe, hal ini tergantung pada

penggunaan dan tujuananya.

Jemis-yems penklanan aniara lain.

a. Periklanau Produk (Product Advertising)
Jenis periklanan ini didesam untuk menjual sebuah produk atau jasa yang jelas
sefia yang dapat diidentifikasi. Dalam periklanan ini biasanya menerangkan
sifat serta kualitas produk dan harganya. Periklanan ini digunakan untuk
menjual barang-barang konsumsi maupun barang industrial.

b. Periklanan Institusional (Justitutional Advertising)
Periklapan ini mencoba untuk menciptakan suatu sikap yang mengumfungkan
kepada pihak pembeli serta berusaha untuk membangun “Goodwill” yang akan
menyebabkan timbulnya penjualan jangka panjang.

¢. Fenklanan Nasional (National Advertising)
Tipe periklanan m digunakan untuk menjual barang-barang dengan merek
vang didistnbusikan secara nasional dengan bantuan sebual warta harian yang
menmnink sifkuiasi faraf nasional.

d. Periklanan Lokal (Local Adveriising) ;
Periklanan ini dilaksanakan oleh seorang pedagang lokal. Jenis perikianan ind
berbeda dengan periklanan nasional, perbedaannya terletak pada sifatnya.
Penklanan nasional im bersifat lebih spesifik sehubungan dengan harga,
kualitas, dan kuantitas. Periklanan nasional menitikberatkan pada upaya
membeniuk perminiasn umum akan sesuatu produk yang dijual pada banyak
toko, sedangkan penkianan lokal menifikberatian pada toko dimana produk
yang bersangkutan dijual.
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e. Periklanan Korektif (Corrective Advertising)

Periklanan korektif dilaksanakan untuk mengoreksi klaim fertentu yang kelir

alau yang bersifat menyesatkan yang terjadi pada iklan-iklan sebelumnya_
Tujuan Periklanan

Tujuan periklanan bagi snam barang akan tergantung pada iahap yang

ucdn di dalwin sikius Keindupan produk (product Jife cycie) tersebut. Ada bebe
tujuan periklanan, antara lain.
1. Untuk menginformasikan

-

- Memberitahukan pasar tentang suatu produk baru
Menjelaskan cara Kena suatn produk

=

o

Mengusulkan keguuaan bary suat produk

d. Memberitahukan pasar tentang perubahan harga
2. Uniuk membujul

a. Membentuk preferensi merk

b.  Mendorong utuh merek

¢. Mengubah persepsi pembeli lentang atribut produk
3. Untuk mengingatkan

a. Mengingatkan pembeli bahwa produk tersebut mungkin akan dibutuhkan
kemudian

b
it
_ €
b. Mengingatkan pembeii dimana dapat membeiinya,

2.2.4.2. Personal Selling

Delmusi personal selling adnlah sebagpai berikut.
“Suatu presentasi secara lisan dalam suat percakapan seorang calon
pembeli atan lebih dengan toyuan untk menjual produk atan Jasa
tertentu™ (Winardi, 1952:148)

Pengerhan lawn dan personal selling adalah sebagai berikui.
“Komunikasi persuasif seseorang secara individual kapada seseorang

atau lebih calon pembeli dengan maksud menimbulkan permintaan™ I
(Mursid, 1957:08)
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Dalam personal selling terjadi interaksi langsung, saling berfemum muka amiara
pembeli dengan penjual. Komunikasi yang dilakukan kedua belah pihak bersifat
individual dan dua arah sehingga penjual dapat langsung memperoleh tanggapan
sebagai umpan balik lentang keinginan dan kesukaan pembeli. Penyampaian
berita atan percakapan vang mereka lakukan sangat fleksibel karena dapat
menyesuaikan dengan situasi yang ada Kegiatan personal selling ini tidak barya

teradi di ternnat nemhels 1A
wijnCl Gl dempal ne

1
assirwal capiag

t=lap! juga dapat dilalukan di tempat peniual atan

toko.

Tujuan personal selling ini antara lain. (Rewoldt, 1995:18)

. Mendapatkan pesan untuk produk itu.

Membuat agar pengecer akiif nempromosikan dan memamerkan produk itu di

tempat penjualannya.

3. Membuat grosir (wholesaler bekerjasama dengan perusahaan unfuk aktif
menjual produk i stay mendoron para pengecer untuk aktif di tempat
penjualan dengan iklan penjual dan usaha-usaha promosi lainnya; dan

4. Mendidik mereka yang dapat mempengaruhi pembelian untuk memilih
perusahaannya dan produknya.

Sedangkan yang termasuk biaya personal selling adalah.

1. Biaya Pengadaan (Procurement).

Adalah fungsi operasional untuk mendapatkan jenis dan jumlah yang tepat

—_

-2

\enaga kKena yang diperfukan untuk memesmhi kebutuban organisasi, Bisva-
biaya yang digunakan sehubungan dengan personalia antara lain adalah biaya
seleksi yang menyanpkut biays persiapau dan biaya berbagai macam test
penerimaan calon tenaga kerja.
- Biaya Pengembangan (Development).

Setelah tenaga kerja diperoleh. maka harug dikembangkan pada tingkatan
tertentu. Pengembangan merupakan peningkatan ketrampilan melalui pelatihan
yang periu untuk preslasi kerja yaug lepal. Biaya-biaya yang dikeluarkan untuk
peugembangan tenaga kerja atay karyawan antara lain : biaya pendidikan dan
keahlian khusus, biaya penyelenggaraan seminar dan lain sebagainya,

b2



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

3

i8

RecT

Dalam waktu tertenty karyawan diberikan sejumlah gaji tertentu, walaupun
mereka kadang menerima insentif dalam bentuk lain misatnya bonus, hadiah,
komisi penjualan, dan lain sebagainya. Terdapat beberapa manfaat dalam
memberikan upah atas dasar gaji, dimana karyawan akan dapat mengetahui
denpau jelas sebeiulnya lentang seberapa besar jumlah yang akan mereka
terima, dan pengusaha akan memiliki kepastian biaya yang akan dikeluarkan
untuk mengga)i karvawan, Tetapi sistem upah atas dasar gall ml memiliky
beberapa kelemahan vaitn tidak tergantung pada hasil, sehingga gaji sering
terkait dengan semomntas dap pada prestasi dan hal in dapat menurunkan
totivas: karvawan yang memiliki prestasi linggi.

. Komis,

Dengan cara ini karyawan diber proporsi langsung dari hasil penjualannnya,
dan semata-mata hasil vang dicapai dijadikan dasar pemberian imbalan. Cara
i memiiiky  keiebihan dimana karyawan memiiiic kemungkinan untul
marklapatkan insentif Yang setingpi-tingginya. Namun cara inj Juga memiliki
beberapa kelemahan_ musalnya karvawan cenderung sekedar menjual produk-
produk yang laku keras dengan demilian mereka kurang memperhatikan
prochuk-produk  yang kurang laku, kesenjangan pengupahan menimbulkan
bersaingan kurang sehat diantara karyawan.

. Cara kombinasi.

Hampir semma perisahaan membayar karyawannya dengan kombinasi gaji dan
komisi dan pacla umnutunya terdapat komponen gaji yang cukup besar dengan
cara mi. Kelebihan cara ini adalah karyawan dapat memilili batag penghasilan
dengan mengarahkan aktivitas karyawan dengan memperinei jasa yang harus
dibayar komponen gaiji, Sedang komponen komisi menyediakan insentif bagi
mereka yang berprestasi. Kelemahan sistem ini adalah tidak terkait dengan
prestast dan cara kombinasi Juga cenderung menjadi rumit dan senng
menimbulkan kesalahpabaman
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Kategon yang digunakan untuk mengukur wiraniaga adalah,
Perekrutan wiraniaga bermuty tingei
Pemeliharaan (retenriom wiraniaga bermutu tinggi
Mutu pelatihan,
Perolehan pelanggan baru
Pengetahuan produk dan tekss
Reputasi dimata pelanggan
Enam tigas wiraniaga bagi organisasinya vaitu,

. Mencari konsumen bary atau prospek.

Wiraniaga dapal mencan dan mengusahakan pelanggan baru.

. Komunikasj.

Wimniaga dapai mengkomunikasikan informasi yang bermanfaat tenlang
perusahaan.

. Menjual,

Wiraniaga dapat menjadi efektit dalam “seni kewiraniagaan” mendekati,
Mmiegajunan, fwijawab bantahan dan meningkatkan tindakan.

Melavan.

Wiraniaga dapat menyediakan berbagai jasa kepada pelangsan aias masaiah-

masalsl mperala

- Mengumpulkan informasi

Wiraniaga dapai menyediakan riset pasar dan pengetahuan yang bermanfaat
bagi perusahaan

- Mengaiokasikan,

Wiraniaga dapat menasehaii pada organisasi tenfang cara mengalokasikan

barang-barang dan jasga vang langka pada pelanggan, pada masa-masa
xekurangan procul,
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1.2.4.3. Promosi Penjuaian
Pengertian promosi penjualan adalah sebapai berikut

“Kegiatan-kegiatan promosi selain personal selling, periklanan, dan
publisilas yang mendorong efektifitas pembelian pembeli dan pedagang
dengan menggunakan alat-alat peraga, pameran demonstrasi dan
sebagainya”(Swastha, 1990:279)

Pengertian lain dan promos: penjualan adalah sebagai berikut.

“Aktifitas-aktifitas pemasaran diluar penjualan tatap muka, periklanan
serla  publisitas yaug wmeunstinulasi pembelian pihak konsumen dan
efektivitas penjual” (Winardi, 1992: 148)

Jadi, promosi penjualan terdiri dari kumpulan kiat intensif yang beragam,
kebanyakan berjangka pendek, dirancang untuk menderong pembelian suatu
produk / jasa tertentu secara lebih cepat dan atau lebih besar dari konsumen atau
pedagang.
Promosi penjualan mempunyai beberapa tujuan, antara lain,
1. Konsurmnen

a. Mendorong pembelian dalam umit yang lebih besar

b. Membangun percobaan diantara bukan pemakai

¢. Menjauhkan orang yang sering berganti merek dari pesaing
2. Pengecer

a. Menbujuk pengecer untuk menjual produk-produk baru dan menyunpan

tingkat persediaan yang lebih tinggi

0. endorong pembelian di uar musim

¢. Mendorong penyimpanan produk- produk yang berhubungan

. Membangun kesetiaan merek dan masuk ke toko-toko eceran barm
3. Wiraniapa

a. Mendorong dukungan untuk produk atan model bary

b. Mendorong lebih banvak calon pelanggan

¢. Mendorong penjualan di luar musim

s
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Beberapa metode promosi penjualan yang membaniy peningkatan

volume penjualan vaitu,

L.

LY

Penjualan dari rumah ke rumah (door 10 door).

Cara im dilakukan dengan mendatangi rumah-rumah oleh fenaga penjual.
Biasanya tenaga pemyual menawarkan langsung produk tersebut dan Jjuga
memberikan penjelasan-penjelasan mengenai produk tersebui.

Kupon atau nota,

Penjval menggunakan botongan beberapa persen dan barang apabila
kensumen membeli barang pada kelipatan atau jumlah tertentu. Cara tersebut
diharapkan dapat menank pembeli yang lebih banyak.

Kupon berhadiah,

Setiap pembeli yang membeli dengan jumlah tertentu atan membeli saty unit
produk akan memperoleh sam kupon yang diundi dikemudian hari. Nomor
yang cocok dengan nomor undiannya akan mendapatkan hadiah.

After Sales Service.

Yaitu memberikan garansi atay jaminan kepada konsumen terutama uniuk
penjualan produk-produk hasil teknologi seperti mobil, motor, TV, radio, dan
lain sebagainyva. Karena barang tersebut pemakaiannya umtuk jangka panjang,
Hadiah.

Metode ini hampir sama dengan metode pemberian kupon atau nota, hanya
mempunyal variasi yang lain. Pada metode inj penjual memberikan hadiah
berupa barang vang menarik Jika pembeli membeli barang pada jumlsh atau
kelipatan terteniu,

Rabat (cash refind),

Merupakan pengurangan harga yang diberikan kepada pembeli, dimana rabat
ini digunakan dan terutama untuk memperkenalkan produk ban, Juga dipakai
untuk mendorong pembelian ulang atas suatu produk Yang memiliki margin
tggl (wenguntungkan), Besamyu rabat dapat ditenfukon dengan perseniase

alan saman mniah

L e
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7.

Potongan penjualan,

Metode ini dilaksanakan oleh penjual dengan cara memberikan potongan
Jjumiah produk kepada pembeli dimana pembeli hanya membayar sejumlah
produk tertentu yang dijual sebanyak jumlah tertentu,

Pemberian contoh barang (produk sampling).

Adalah kegialan promosi penjualan yang dilakukan dengan jalan memberikan
barang secara cuma-cuma kepada konsumen dengan tujuan untuk digunakan
dan dicoba.

Peragaan (displa).

Adalah kegiatan promosi penjualan dengan memamerkan barang-barang pada
witkiu, lempal dan sitvasi lerentu. Bagi produsen yang besar biasanya tugas
i diberikan  kepada tenaga  pemjualnya. Pengecer dapai memberikan
kesempatan pada produsen untuk mengaunakan sebagian ruangan atau etalase
Buna mengadakan peragaan atau dapat juga di tempat lain, Sering istilah
peragaan un disamakan dengan istilah demensirasi yang memamerkan
produk-produk pada wakt, tempat dan sitvasi tertentu.

Penggunaan sales promotion sebagai alat untuk meningkatkan volume penjualan
memuliki segi positif dan segi negatif bagi penjualan.

1

Segi positif

ST o

=

Sebagian besar metode sales promotion menarik perhatian dan dapat mengubah
sikap positif pembeli terhadap suatu produk. Melahui alat promosi ini pembeli
dibeni informasi bahwa mereka mendapatkan kesempatan wntok memperoleh
Sesustu yang istimewsa atay kesempatan yang hanya dapat diperoleh saat iy

Juga,
- Segi negarif

Diantara metode dari alat promosi ini ada yang menunbulkan kesan bahwa
penjualan mengkhawatirkan kelancaran penjualan produknya. Apabila alat
promosi i sering digunakan mska akan timbul pertanyaan dari pembeli
mengenai kegunaan dan kualifas produk yang ditawarkan oleh produsen.

B



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

23

2.2.4.4. Publisitas

Publisitas merupakan bagian dari fungsi yang lebih luas, disebut
hubungan masyarakat dag meliputi  usaha-usaha untuk menciptakan dan
mempertahankan hubungan yalg menguntungkan antara organisasi dengan
masyarakat, termasuk pemilik perusahaan, karyawan, lembaga pemerintahan
penyalur, serikat buruh, dj samping juga calon pembeli.
Publisitas memilikg beberapa fungsi, antara lain,
1. Untuk mencapai Petunjuk-petunjuk penjualan bary
Memperlancar hubungan / kunjungan penjual ke para dealer
Menimbulkan literatur dan artikel-artikel menarik untuk calog pembeli
Membantu aktivitas-aktivitas pada temput penjualan
Menimbulkan penerimaan pembeli
Menyediakan banyak informasi untuk procuk-produk bary yang bersifat

k2

S moa oW

2.2.5. Pengaruh Promosi Terhadap Penjualan

Tupan perusahaan pada umumnya adalah untuk mendapatkan laba
lertentu dan mempertahankannya atau bahkan berusaha wntuk dapat meningkatkan
dalam jangkn waktu ftertenty Tujuan ini dapat tercapai apabila perusahaan
melakukannya berdasarkan planning yang telah direncanakan sebelumnya. Proses
memperkenalkan barang dan jasa pada konsumen atay calon konsumen laly
konsumen tertarik nntuk membeli dan akhimya terjadi proses pemindahan barang
dan penjual ke pernbeli. Proses mernperkenalkan barang atau Jasa ini dinamakan
promosi.

Variabel kegiatan promosi dapat meninibulkan pengaruh techadap
penjualan yaitu dengan terlaksananya kegiatan promosi maka konsuren akag
memadi terpengaruh untul nembelmya dan bila kegiatan inj berhasil maka akan
berpengaruh terhadap volume penjualan.

=

'..""t'\-ﬂ' .
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BAR LI
METODROLOGE PENELITIAN

J.L.Rancangan Penelitian

Penchitian i dirancang sebasar penclittan diskripesf vhaploratif,
yvailu penclitian dengan menyajihan dan menggambarkan headaan vang
ada, dan ditindaklanjuti dengan analisis untuk merumuskan kebyakan pada
masa  mendatane,  vang  sesual dengan tujuan  penchitian vang  1clah
disecbutkan. Penchitian ini dimaksudkan untuk me.ndnpm wiawasan yang
mendalam mengenai suatu obyek penelitian sehingga dapat membenkan
pambaran yang jelas, sehingea dapat digunakan sebagar dasar pelaksanaan
dalam  pengambolon  kepnlusan terulama vang  menyangkut vanabel-
vartabel promotional mix antara lain vaite o periklanan dan promos

penjualan terhadap volume penjualan

2. Prosedur Penpumpuolan Thata
3.2.1 Jenis Data Penelitian
| Data primer yartu sumber data penclitian vang diperoleh secara
langsung dari perusahaan, Sumber dala primer dapat berupa opin
subvek (orang) secara individual atau kelompok, kejadian atau
kegiatan dani obyvek penchitian maupun instanst terkail
2 Data sckunder varu data tambahan 3,':111:1; diperoich dars buku dan
Hieratur lain yvane berhubungan dengan promotional mix seria
dari hasil-hasil penchiian sebelumnya schagar data penunjang

untuk landasan teont dan formulas: pemecaban masalah,

3.2.2 Mctode Pengumpulan Data
a. Observasi :
Yartu merupakan salabh satu cara  penpumpulan data vang
dilakukan denpan meneadakan pengamatan langsung lerhadap

obyek-obyek vang berkaitan dengan penelitian.

25
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b.Wawancara

Yaitu metode pengumpulan  data vang dilakukan dengan

melakukan wawancara  kepads pihak-pihak vang mempunvai

i
hubungan dengan masalah vang ditelits

. Studi Literatur (Kepustakaan)
Yaitu mctode pengompulan data dengan cara mempelajari buku-

buku literatur vang ada kaitannnya dengan masalah vang dieliti

3.3. Metode Anaiisis Pata

La. Pengujian Hipotesis ¥ (Uji-F)

Pengujian hipotesis F (Li-F) disunakan untuk mengetahul apakah variabel

biaya promotional mi secara bersama-sama memidiki pengarub yane nvats
terhadap hast! penjualan ( Supranto, 1993 300,

I. Menentukan hipotesis not dan hipotesis alternat{
Ho: I3 = B2 = 0, berarti variabel biava promotional mix tidak mempunyal
pengaruh yang nyata terhadap hasil penjualan,
Ha: Bl = B2 = 0, berart variabel biaya promotional mix mempunyai

pengaruh yang nvaia terhadap hasil penjualan,

2. Penentuan Im-";:‘. of significant (o =005

3. Kntenia penpujtan

Dacrah Terima

acrah tolak
G5 ™

]'_u.'_k—I;H_rz—1 i
Gambar 3.1 : Kurva Kriteria Pengujian Pada Uji-F

Sumber : (Djarwanto, 1996:269)
Kriteria pengupian untuk uji 1
a Jika b hitung < Fotabel, maka Ho diterima dan 1a ditolal artimya & dan

Xz secara bersama-sama tidak mempunyan pengaruh yane nyata terhad
o

ap
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b Jika T hitung = | tabel, maka Ho ditolak dan Ha diterima artinva X, dan
X7 secard bersama-sama mempunyai pengaruh vang nyvata terhadap Y.

4, Perhitungan nilai ' adalah sebagai benikut,

[hmana,

_]

k=1
r e
| =R iin=—k}

13- Loclimien determinan
n barmyaknyva daa
k banyvaknya varabel

b. Pengujian Hipotesis 1 (Uji-1)
Pengujian hipotesis © {Lp-t) dipunakan uiluk menpetabui pengarub tngkat
stgtsfikans: vanabel biava promolional mix wrhadap hasit penjuatan secara
parsial o individu. Adapun langkah-langkal pengujiannya adalah sebaga
berikut. {Supranto, 1993285}
1. Menentukan hipotesis nol dan hipotesis alternatif
Ho: B1 = B2 = 0, berarti variabel biaya promotional mix tidak mempunvai
pengaruh vang nyata ierhadap hasit penjualan
Ha @ Bi ~ B2 # 0. berarti variabel biaya promotional mix mempunyas
pengaruh vang nyata terhadap hasil penjualan,
2. Penentuan fevel of sigrficon - 5 %

3. Kriteria pengujian,

Daerah olak

Dracrah Terima Daerah tolak

95 %

Faniam
s nmmn

—t(ax/2n=1) b 2:n-1)

CGambar 3.2 : Kurva Kriteria Pengujian Pada Uji

Sumber @ (Djarwanto, 1996:307)
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Kriteria pengujian untuk uji t L1
a. hika 1 hitung < t tabel, maka Ho diterima dan 1a ditolak artinva Mo dan
Az secara parsial idak mempunvai pengaruh vang nvata terhadap Y,
b Jika t hitung = tabel, maka Ho ditolak dan Ha diterima artinva X dan
X> secara parsial mempunyai pengaruh yang nyala terhadap .
4 Perhitungan nifai tadalah schagar berkut.
bk bk
Seyhip Shk

o =

[ imang
bk = bl b2
Sbk = Standard error dari bk
2. Analisis Regresi Linier Beroanda
Analisis Kegresi Linter Berganda digunakan untuk mengetahul pengaruh
dart masing-masing varabel X (X : buava periklanan, X - brayn promosi
penjualan) terhadap vaniabel Y (hasil pemjualany Adapun rumuos  dan
Analisis Regrest Linter Berpanda (Djarwanto. 1996:3091,
Y=al by Xel b X5 0 el
Unluk memperoleh nidai a, by dan b, digunakan persamaan sebavai
berikut: - - 1

LY =na+by X] +ba XX>
IX1Y=a X + by EX]Z +ha LX) Xo

EX2Y=a2¥X5 1 by X[ X5 1 by EX52

Dimana :

Y = ramalan hasil penjualan

i bilangan konstanta

b koclisien regresi brava peniklanan

b2 kocthisien regrest biaya promost penjuaian

n = banyaknva data

X bava periklanan l
X: = biava promos: penjualan
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J.a.Analisis Koefisien Determinasi Parsial

Untuk mengetahui besarnya penparuh variabel bebas secara parsial terhadap
vatiabel ferilat. Semakin besar 52 suatu variabel bebas menunjukkan
semakin kunt pengaruh variabel bebas tersebut terhadap varabel terikal
dengan asumsi varabel bebas fninmva konstan Koelisien  detesminasi
parstal ini oleh Sudjana (1993:370) dirumuskan sebagai berikut

-3 bind X3y {3 X B '1];5

Y YT (Y)Y
b. Analisis Koefisien Determinasi Berganda

Analisis Kochisien Determinast Bergandu digunakan antuk menpetahu atau
meneukor seherapa besar proporsi fsumbangan variabel X (X1 0 bisva
pettklanan, X2 - aya promost pemjoadan) terhadap vanabel Y (hasid
penjualan} seearn bersama-sama. Adapun remus vang dipunakan sehaga
berthuol ( Supranto, 19932849,

2 bIEX)Y +baIXoY

IR
vyl
Dimana -
R* koehisien determinasi berganda
by = koefisien regrest biava periklanan
h2 kochsen regrest biava promos penjualan
™ hinya pertklanan
X By promost penjualan
Y hasil penjualan
4. Asumsi Model Klasik
Untuk mengup persamann regres) vane digunakan tdak cacat, ataw

BLUE (Hesr Linier Unbias Fsnmate), dilakukan ui Ekonometnika sebamn
berikut.
a. kolinearitas Ganda (Multikolineariy). Kohnearity ganda terjady apabil
.
terdapat hubungan yang sempurna atau hampir sempurna antara variabel
bebas. schingga sulit untuk memisahkan pengaruh tiap-tiap variabel ity

secara individu terhadap variabel terikat. Untuk mengetahui ada tidaknva
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Multikolinieritas, digunakan pendekatan uit VT (Varwmce Inflantiore
frarenor),

b Heterckedastisitas. Heterokedastisitas teraddi apaliia vanan komponen
penpeangiu fe) dan masimg-masimg vanabel semakin besar berarts bahwa
varan penaksie bdak cfisien dan wie ipotesa kerang valid, fintuk
mengnd heteroshedastis, dilahukan denean mereprest varahel hehis
terhadap residualnye.

d. Aulokorelas
Biasanya tenadi pada data time senes atau data vane disusun secara
berkelompok. tenadt auwtokorelas) karena kurang batknya mila penaksir
serta tidak vald, Cininva sebagai berik 1
1. Apabila DW < dl, Ho ditolak, autokorelas: posinl
2. Apabila DW =4 dl Ho ditolak, autokorelasi negatif

Apabita du = DW < 4 - du, Ho diterima, tidak terdapat autokorelas:

14d

LoApabiladl € DW < du,atau 4 du < DW < 4 dl, meka tidak dapat

disimpullkan
(BT I maersih ] Iaerah bickas ™ Taeruh [ Hierih
Mtk ore s [p-rage / Autokorehis i Rapian Sanekaorilas
o MY N e S g
~ Ay N
: ,}’/ \\\_‘ :
S A o 8 :
L= ______H_a-'"ﬂ.. | T Lo W el
L i dJu 4-du el 4

Gambar 3.3 : Gambar Kurva Autokorelasi
3.4. Definisi Variabel Operasional
3.4.1. Identifikasi Variabel
Berdasarkan pokok permasalahan vang diajukan, maka vaniabel yangp akan
dianabisis adaiah sebazai benkut,
1. Wanabel Dependen adalah wotal has) pc.n_mulalm beras

Y = hasil peniualan

)
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2. Vanabel Independent mehputi biava periklanan dan bsava promosi
penjunlan
X1 = biava penklanan

2 = biava promosi penjualan

3.4.2, Definisi Variabel Operasional

. Biaya penklanan (X1) adalab biava vanp dikcloarkan perusahaan vang
boerkatian  denpgan kewiatan penklanan yang  ditakokan  denpan
menggunakan media radio, koran, papan nama, stiker. dan spanduk yang
dinyarakan dalam satean rapiaf.

2. Bava promosi penjualan (X2) adalah biava yvang dikeluarkan perusahaan
untuk menmngkatkan penjualan atauw untuk mencapa targel peniualan
tertenty dengan cara mempengaruhi calon konsumen melalw sarana
pameran. pembenan hadiah, dan hupon berhadiah vang dinvatakan dalam
satuan rupiah.

S Hasil penjualan (Y) adalab total jumiah produk vang telah terual ds

pasaran vang dinvatakan dalam satuan rupiah.

T ——
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3.4, Kerangka Pemecahan Masalah
€
O
L S
\‘H_ = ._-’ff
/_
7
/ Inpae ;
1. Dimta penfiralan
2. Data bisya promwosi penjualan
3. Data hiaya periklanan
'
t . [
T T | | Uji Exonometrika
l | i |
! F oy
Analisis Kocfisien | Pengujian
: Deternunasi J Multikohinienitay
SR _ '
i Liji F-test | ] Pengujian
(o _For = [ Autokorelasi | ,
| Ui e _f ' 5 ;
L : J Pengujian &
| | Heteroskedastis
— !
| Kesimpulan dan Saran 7
| L
- J_'_il_\-“‘_\.
{\ " Stop ;]
|
&
h‘.
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Lt

Keterangan Kerangka Pemecahan Masalah

1.
s

F\

Start yaitu awal dalam menghadapi permasalahan penelitan;

Mengumpulkan data-data tentang : volume penjualan, biaya periklanan dan
biaya promosi penjualan;

Analisis regresi linier berpanda, unfuk MERYUSUN Persamiaan regresi untuk
pembuktian pengarvh kedua variabel terhadap volume penjuslan dengan regresi
limer berganda;

Pengujian statistik yang meliputi - (a) uji koefisien deterniinasi, (b) uji-F, dan (c)
wii-t;

Uji  Ekonometrika, untuk mengu keyakinan, apakah model regresi yang
digunakan tidak cacat:

Kesimpulan vang merupakan jawaban dani penelitian sehingga dapat diketahiui
kebijaksanaan-kebijaksanaan pa  yang diambil oleh seseorang manajer
penjualan.

Stop.
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SIMPULAN DAN SARAN

5.1. Simpulan
Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan pada bab 4. maka dapat
distmpulkan sebagat berikut.

I, Variabel biava promotional mix berpengarull secara simubtan terhadap hasil
penjualan beras Super cap Zebra. hal ini ditunjukkan dengan nilai F hitung
152814 vang lebih besar dan nilai F tabel 4,00, Sedangkan secara parsial
dapat diketabui babhwa nilai =hitung pada variabel biaya peniklanan adalah
8,128 Icbih besar dan t-tabel yang hanva scbesar 2042 dengan nilad ‘wlg
sehesur (1.000 Tebit keall dan mitan 0 0,05, dari hasi] analisis tersebul maka
dapat disimpulkan bahwa variabel biaya periklanan berpengaruh secara nyata
terhadap hasil pemjualan produk beras Super cap Zebra dan pada varabel
bBiaya promosi penjualan besarmya nilal =hitung adalab 2312 lebib besar dari
t-tabel yang hanva sebesar 2,042 dengan nilar Sig sebesar 0,028 lebih keal
dari mila o0 (103, dari hasil analisis terscbut maka dapat disimpulkan pula
bahwa variabel biaya promosi penjualan juga berpengaruh secara nyala

terhadap hasil penjualan produk beras Super cap Zebra. .

1o
.

Dketabiul besarnya sumbangan masing-masing variabe! biava promotional
mix lerhadap lerhadap hasil Pemjualan Beras Super Cap Zcebra yanp
ditunjukken dengan persamaan.

Y -10.960.000.000 + 159228 X, + 46, 615X,
Persamaan regresi linier herganda tersebut dapat dijelaskan sebagat berikut,

a. Ronstanta sebesar —10960. 000,000 membenkan arti bahwa
apabila tidak dilukukan kepiatan promotional mix vane terdiri
atas penklanan (X)) dan promosi penjualan (X1, maka mia
penjualan akan turun sebesar 10 960 000 000 rupialh

b, Koefisien regrest pada variabel biava periklanan (X1 sebesar

159 228 arbinya jika biaya periklanan (X;) ditingkatkan sebesar | |
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rupiah, maka akan meningkatkan hasil penjualan sechesar 159,22
rupiah, dengan asumsi variabel lain dianggap tetap.

¢. Koefisien regrest pada variabel biava promosi penjualan (Xs) sebesar
46,615 artinya jika biaya promosi penjualan (X;) ditingkatkan schesar |
rupiah, maka akan meningkatkan hasil penjualan sebesar 46,615 rupiah,

dengan asumsi variabel lain dianggap tetap.

3. Vanabel biaya promotional mix yang paling dominan pengaruhnya terhadap

hasil penjualan beras Super Cap Zebra adalah periklanan (X;) hal ini dapat
diketahui dari hasil perhitungan SPSS dengan menggunakan rumus analisis
koefisien determinasi parsial (r') yang menunjukkan besarnya pengaruh antara
biaya peniklanan terhadap hasil penjualan scbesar 0,834 sedangkan pengaruh

antara biaya promosi penjualan terhadap hasil penjualan sebesar 0,394,

3.2, Baran

Berdasarkan hasil analisis dan simpulan diatas, maka ada beberapa hal

vang perlu diperhatikan dan dipertimbangkan oleh PT. Zebra Agrindo Utama

Jember  dalam  kaitannya dengan pelaksanaan  kegiatan promosi  guna

meningkatkan hasil penjualan Beras Super cap Zebra, antara lain,

-2

Pada produk beras, ternyata pengaruh terbesar adalah pada periklanan, dalam
hal ini melalui media massa, menjadi sponsor dengan memberikan spanduk.
pemberian kaos, kalender dan stiker. [Hal ini sesuai dengan khalayak sasaran
mereka yang pada umumnya  masyarakat lapisan menengah ke atas. Oleh

karena itu tklan melalui beberapa media tersebut harus dipertahankan, bahkan

Jika mungkin ditingkatkan, mengingat media “promosi ini tepat untuk

konsumen beras PT Zebra Agrindo Utama Jember,

Untuk meningkatkan hasil penjualan diperfukan adanya promosi, dengun
memilih media promosi vang sesuai dengan konsumen;

Pada saat imi perusahaan perlu mengadakan perbaikan-perbaikan terhadap
produk ataupun menambah produk yang ada misalnya melalui perbaikan
kemasan ataupun diversifikasi produk.

Perusahaan harus dapat mempertahankan anggam'n promosinya agar dapat

lebih efektf dan efisien,
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Lampiran 1.

Data Variabel Periklanan, Promosi Penjualan dan Hasil Peojualan
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Lampiran 2.
Hasil Uji Normalitas Data
Descriptive Statistics
[ 1
N Mean Std. Deviation Minimum Maximum

Periklanan 3z 10033680032 10094373 80635000 117400248

Promosi 32 79784875 10679996 50750000 111270448

Penjualan 32 8733511568 2276899569 4815972352 11989214208

One-Sample Kolmoegorov-Smirnov Test

Periklanan Promaosi Fenjualan
N 32 32 32
MNommal Parametersab Mean 100338000 79784872 8733511880
Std. Deviation 10994373 106759006 2276859584
Maost Extreme Absolute 178 149 139
Differences Positive 107 148 113
Negative -178 -143 -139
Kolmogorov-Smimav 2 1,009 844 .7ag
Asymp. Sig. (2-tailed) 261 475 562

2. Test distribution is Normal
b. Calculated from data.

"-Gwl«
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Lampiran 3.
Hasil Analisis Regresi Linier Berganda

Variables Entered/Removed®

'}
Vanables Variables
Model Enterad Removead Method
1 Fromasi,
Periklanan Enisc
8. All requested variables entered.
k. Dependent Variable: Penjualan
Model Summary
Adjusted R | Std. Emror of
Model R R Sguare Syuare the Estimate
1 L9560 813 907 [693016181.09
a. Predictors: (Constant), Promosi, Pariklanan
ANOVAP
Maodel Sum of Squares df Mean Square = Sig,
1 Regression 1.4678455E+20 2 7,3382E+15 152,614 ,0o02
Residual 1,3927872E+19 24 4 BOZ2TVE+17
Total 1,6071243E+20 31
a. Predictors; (Constant), Promosi, Perikianan
b. Dependent Variable: Penjualan
Coefficients®
Standard | '
ized -
Linstandardized Coefficie ;
Coefficients nts Carralations .
Zaro-
Maodel B Std. Error Beta t Sig. order Partial Part
1 iConstant) -1,0%6E+10 1,14E+09 -9,595 a0
Periklanan 159 228 19,580 B9 8,128 000 847 B34 44
FPromaosi 46 615 20166 219 2312 028 845 394 126

8. Lependent Variable: Penjualan
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Lampiran 4.

Hasil Uji Asumsi Klasik

Uji Autokorelasi

Variables Entered/Removed®

Variables Variables
Modal Entered Removed Method
1 Promosi,
Periklanan P B
8. All requested variables entered.
b. Dependent Variable: Penjualan
Model Summary®
Adjusted R Std. Error of Durbin-
Model R R Square Sqguare the Estimate Watson
1 9553 913 907 |693016191.09 1,636
a. Predictors; (Constant), Promosi, Periklanan
b. Dependent Variable: Penjualan
Residuals Statistics?
Minimum Maximum Mean Std. Deviation
Predicted Value 4263494912 12917985280 8733511836 2178002205 32
Residual -1781684736 8921613440 0 670288137 32
Std. Predicted Value -2,054 1,823 000 1,000 a3z
Std. Residual e T 1,330 Doo BE7 3z
4. Dependent Variable: Penjualan
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Uji Multikolinieritas

Variables Entered/Removed®

Variables Variables ('Y
Model Entered Removed Method
1 Promosi, .
Penklan EII"I-J Enter

a. All requested variables entered,
b. Dependent Variable: Penjualan

Model Summary

Adjusted R | Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate
1 9567 913 907 |893016191.09
a. Predictors: (Constant), Promosi, Periklanan
Coeflicients®
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients Collinearity Statistics

Maodel B Std, Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) -1,096E+10 | 1,143E+09 -9,595 000

Periklanan 159,228 19,590 769 8,128 ,000 334 2,994

Promosi 46 615 20,166 218 2312 028 334 2,904

a. Dependent Variable: Penjualan

Collinearity Diagnostics?

Condition Variance Proportions
Model  Dimension Eigenvalue Index (Constant) | Periklanan Promaosi
1 1 2,989 1.000 ,001 000 .001
2 009 18,195 795 020 208
3 002 35,080 204 | 880 791

a. Dependent Variable, Penjualan
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Uji Heteroskedastisitas

Periklanan (X1) terhadap |e]

Variables Entered/Removed®

Variables Variables
Madel Entered Removed Method
1 Periklanan?® i Enter

a. All requested variables entered.
b. Dependent Variable: Residual

Model Summary

Model

R

t Adjusted R Std. Emor of
R Sguare Square the Estimate

1

127

D16 - 017 B 1276E+1Y

a. Predictors; (Constant), Perklanan

ANOVAF
Model Sum of Sgquares df Mean Square F Sig.
1 Regression 1,8578775E+35 1 1,8579E+35 495 48738
Residual 1,1264172E+37 a0 3, 754TE+35
Total 1,1449960E+37 31
4. Predictars: (Canstant), Perkianan
b. Dependent Variable: Residual®
Coefficients?
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std, Error Beta t Sig.
1 (Constant) 1, 14E+18 1.01E+18 1,130 28T
Periklanan -7 04E+09 | 1.00E+10 - 137 - 703 AB7

a. Dependent Variable: Residual®
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Promosi Penjualan (X2) terhadap |e|

Variables Entered/Removed?

Variables Varables
Maodel Entered Removed Methad
1 Promosi® . | Enier

a. All requested variables entered.

b. Dependent Variable:

Residual®

Model Summary

Adiusted R | Std Error of
Model R R Square Sguare the Estimate
1 0239 joleg -,033 6.1763E+17
8. Predictors: {Constant), Promosi
ANOVAD
Madel Sum of Squares df | Mean Square F Sig.
1 Regression 5,9651011E+33 1 5 9651E+33 016 9018
Residual 1,1443995E+37 30 3 814TE+35
Total 1,14490860E+37 31

8. Predictors; (Constant), Promosi

b. Dependent Variable

Residual®

Coefficients®
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta i Sig.
1 {Constant) 3.32E+17 E 38E+17 a7 694
Promosi 1,30E+D8 1.04E+10 023 | 125 901
4. Dependent Variable: Residual
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Anto Dajan, Pengantar Metode Statistik IT
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Lamplran
TABEL DISTRIBUSI NILAI T

Wiage o f w 10 durajat boba |

.0Q

J8 520
G, 965
4,541
A.747
3,265

3,143
2.049n
PO 5E 4]
2.8
2. 764

2. 718
2,601
2,650
2624
202

2,583
2,567
2,552
2,539
2,520

2,518
7,500
AT
U ETIC

2,465

2470
2,473
2467
7Any
VAR

2423
2,190
2,158
300

Tabel VI Tabe! lilik persentasi distrbus! nitai 1
Pit>1812) =005
| | Prl-\: THI2) « D05
. &
o
-"':-J;\'\\_\l wul /:"/.r"..}"'b- o
1,002 1,812 L
= e S e L o B et L
(11
25 20 A5 10 05 Rk
u.l o
[ (Y] |4 1Lk LT B34 b fin
2 16 1.061 s i1 106G 2,920 4 10
3 ,TES 879 1. 250 1.630 2,353 182
4 741 TR 1,180 1,523 2,132 2,776
5 Ter g0 1,156 1,476 2015 25N
0 | Nl OB 1,134 1,440 1.043 2447
? A nng 1,119 1A1s iAnG 7,005
fi FIFH iy | LI RETT) 1 oaug I, tabu) PRSI T
a el S 1,000 1,302 1,833 2,262
([4] e BT 1,053 1,372 1.812 2,228
11 Lar ATE 1,008 1,363 1,756 2,201
12 st ) 1,003 1,004 1,102 CAR
13 (B B 1,078 1,250 1,47 2160
14 882 Rk} .07 1,345 1,761 2145
15 Rt BGE 1074 1,041 1,769 ERE
I
16 ! BA0 B&S 1.0 1,337 1. 746 2,120
17 E23 | =63 1,053 1,333 1,742 2,110
8 | JBEE JBE2 1,067 1,330 1,734 2,1
13 JEES A1 1066 1,324 1.729 2.0
20 a7 A0 1,064 1.33% 1,725 2,004
24 JEBE B55 1,063 1,323 .72 2,082
22 JEAG 550 | 1,061 1,121 1.7 2,074
| LA nan | LR ] .08 I F14 4. g
od L | s Loty Loain 1, Fus o latid
5 e | HAE 1% 1316 1,700 2,060
26 f54 BLE | 1.058 1,315 1,708 2,056
o B 4 ks 1 yns? 1,914 1,701 2,052
29 583 B5S 1,058 1,313 1,701 2,048
29 fEY BYg 1,058 1,91 1,689 2045
i | an) A LS 910 R PRI
L B | - 1055 1,353 1 GE4 2,02
- o] JETE | 55 1,048 1,256 1,671 4,000
120 i BIT [ | 1040 1,289 1,658 1,500
- | B74 547 | 1,036 1,087 1,645 Y. 000
P =T

Frane 3nd Yaies, Stamical Fateg foe Bokeeal doreuliyral

4nd Modear! Rogoarsh Taote 11 (zis Dgrgmr

G657
9,025
5,841
4,604
4,092

3,707
1,444
I E S
3.220
JE8

3,104
Q,05%
2012
2877
2047

2,821
2,808
2878
2.861
2,045

2,811
200
doneg
FORIY
2./87

21
27N
2,761
2 TG
o

2,704
2,664
2617
R

Lampinan

L005

Gl g1
31,558
12,841

8,610
0,059

5,958
f,400
0141
4 Ta1
4,587 |

4,427
4,014
424
4,140
407

4015
3,565
5,202
3,803
3,050

3,819
2,702
LI
(T
1,732

aqar
2,650
674
R
J, bl

3,558
3 A0
2373
J.an

Cwew and Aoy, Lid Edinluigh gt

4

——



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

PT. ZEBRA AGRINDO UTAMA

RICE MILLING FACTORY

3. M.H. Thamrin 11 -13, KALISAT 68193
2 (0331) 591155 (Hunting), Fax (0331) 591681
www,zebra. co.id e-mail : zebra @ zcbra . co.id

Pz

My e

SURAT KETERANGAN
NO. 21/SK/25 04/ZAU

Yang Bertanda Tangan di hawah ini Manajemen PT, ZEBRA AG RINDO UTAMA
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