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ABSTRAKSI 

 

 
Tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis pengaruh potongan harga, biaya promosi, dan 
biaya distribusi terhadap volume penjualan rokok Djarum Super. Alat analisis yang digunakan 
dalam penelitian ini adalah analisis regresi linear berganda. Berdasarkan hasil analisis, maka 
dapat disimpulkan terdapat pengaruh yang signifikan antara potongan harga dan volume 
penjualan rokok Djarum Super, dengan demikian hipotesis pertama diterima. Biaya promosi 
berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan rokok Djarum Super dengan demikian 
hipotesis ke dua diterima. Dan biaya distribusi berpengaruh terhadap volume penjualan rokok 
Djarum Super dengan demikian hipotesis ke tiga diterima. Hasil penelitian juga menunjukkan 
bahwa variabel potongan harga, biaya promosi dan biaya distribusi berpengaruh secara simultan 
terhadap volume penjualan rokok Djarum Super dengan demikian hipotesis ke empat diterima. 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa potongan harga adalah variabel yang paling dominan 
mempengaruhi volume penjualan rokok Djarum Super.  

 

 
Kata Kunci : Potongan Harga, Biaya Promosi, Biaya Distribusi dan Volume penjualan 
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ABSTRACT 
 
 

The purpose of this study was to analyze the effect of rebates, promotional costs, and distribution 
costs to sales volume Djarum Super cigarettes. The analytical tool used in this research is the 
analysis of multiple linear regression. Based on the analysis, it can be concluded that there is 
significant between the discounted price and sales volume of cigarettes Djarum Super, thus the 
first hypothesis is accepted. Promotional costs significantly influence sales volume Djarum 
Super cigarettes thus the second hypothesis is accepted. And distribution costs affect the volume 
of sales of cigarettes Djarum Super is thus the third hypothesis is accepted. The results also 
showed that the variable discounted price, promotion and distribution costs simultaneously 
affect the volume of sales of cigarettes Djarum Super thereby fourth hypothesis is accepted. The 
results showed that the discounted price is the most dominant variable affecting the volume sales 
of cigarettes Djarum Super. 
 
Keyword: Discount, Promotional Costs, Distribution Costs and sales volume 
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Analisis Pengaruh Potongan Harga, Biaya Promosi, dan Biaya Distribusi Terhadap 

Volume Penjualan Produk Rokok Djarum Super Jember. Nafilah Perendi Sata, 

080810201113, 2012, 74 halaman, Jurusan Manajemen Fakultas Ekonomi Universitas Jember. 

 

Perkembangan industri rokok di Indonesia tentu saja membawa pengaruh yang cukup 

positif dalam beberapa segi, khususnya segi ekonomi. Dengan adanya produk yang sejenis dan 

semakin banyak produk baru yang bermunculan, Djarum memiliki strategi kestabilan potongan 

harga sehingga produk Djarum bisa bersaing dengan produk lain yang sejenis dan tidak kalah 

dalam hal potongan harga karena dengan hal ini dapat meningkatkan volume penjualan produk 

rokok Djarum. Kestabilan yang dilakukan oleh Djarum tidak pernah mengalami kenaikan 

potongan harga seperti produk perusahan lain yang beredar di pasaran, hal itu dilakukan untuk 

memberikan image kepada masyarakat tentang Djarum yang tidak memiliki potongan harga 

mahal dan strategi itu di khususkan untuk menjaga loyalitas pelanggan yang telah loyal untuk 

mengkonsumsi produk Djarum. Seperti diketahui Djarum Super merupakan rokok kretek 

produksi PT.Djarum dimana usia produk ini sudah cukup lama sehingga telah dikenal oleh 

masyarakat luas dan merek Djarum Super sudah memiliki awareness yang tinggi dan brand 

image yang kuat di tengah konsumen sehingga dapat mengangkat volume penjualan rokok mild 

dan pertama kali diperkenalkan ke pasar Indonesia pada tahun 1981 tanggapan pasar terhadap 

produk ini sangat cepat. Dalam rangka mempertahankan dan meningkatkan volume volume 

penjualan tersebut PT.Djarum tetap melakukan kegiatan biaya promosi karena adanya 

persaingan yang cukup tajam dalam pemasaran produk rokok kretek. Salah satu strategi yang 

dilakukan oleh Djarum yaitu dengan ricycle produk lama yang dihiasi dengan kemasan-kemasan 

baru sehingga lebih menarik konsumen dan konsumen tidak lupa akan produk yang telah 

diluncurkan perusahaan dan tetap tertanam di benak konsumen meskipun ada beberapa produk 

baru yang diluncurkan. Hal terpenting yang dilakukan oleh perusahaan yaitu menjaga distribusi 

produk dari pusat untuk semua wilayah Indonesia dan disesuaikan dengan target market yang 

dituju. Strategi ini di khususkan oleh perusahaan agar perusahaan tidak telat dan tidak kalah oleh 

distribusi yang dilakukan pesaing, sehingga perusahaan bisa menjaga kelangsungan siklus hidup 

produk yang beredar dikalangan masyarakat dan konsumen bisa menikmati produk baru yang 

diproduksi tanpa harus mengkonsumsi produk yang telah expired sehingga bisa menanamkan 
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image perusahaan terhadap pelanggan. Tujuan penelitian adalah: 1)Untuk menganalisis pengaruh 

variabel potongan harga terhadap volume volume penjualan, 2)Menganalisis pengaruh variabel 

biaya promosi terhadap volume volume penjualan, 3)Menganalisis pengaruh variabel biaya 

saluran distribusi terhadap volume volume penjualan, 4) menganalisis pengaruh semua variabel 

(potongan harga, biaya promosi, dan biaya saluran distribusi) terhadap volume volume penjualan 

dan untuk menganalisis variabel yang lebih dominan terhadap volume volume penjualan. 

Manfaat dari penelitian ini dapat untuk dijadikan bahan pertimbangan dalam melakukan 

penetapan potongan harga, kegiatan biaya promosi, dan biaya saluran distribusi untuk 

meningkatkan volume penjualan pada rokok Djarum Super. 

 Penelitian ini di klasifikasikan sebagai explanatory research, sumber data yang 

digunakan dalam penelitian ini data internal yang menggambarkan keadaan atau kegiatan dalam 

suatu perusahaan yang diperoleh langsung dari perusahaan oleh peneliti, metode pengumpulan 

datanya berupa interview dan dokumentasi, analisis data yang digunakan adalah dengan uji 

normalitas, analisis regresi linier berganda, uji asumsi klasik, uji F, dan uji t. Berdasarkan hasil 

analisis regresi diperoleh bahwa variabel potongan harga berpengaruh secara signifikan terhadap 

terhadap volume volume penjualan rokok Djarum Super, ini dibuktikan dengan perhitungan 

regresi dengan tingkat signifikansi 0,038; variabel biaya promosi berpengaruh signifikan 

terhadap volume volume penjualan rokok Djarum Super pada PT. Djarum dengan tingkat 

signifikansi sebesar 0,014; variabel biaya saluran distribusi berpengaruh signifikan terhadap 

volume volume penjualan rokok Djarum Super pada rokok Djarum Super PT. Djarum dengan 

tingkat signifikansi sebesar 0,006; dan potongan harga adalah variabel yang paling dominan 

mempengaruhi volume volume penjualan rokok Djarum Super. Kesimpulannya bahwa hasil 

penelitian menerima semua hipotesis berpengaruh signifikan terhadap volume volume penjualan 

produk rokok Djarum Super. 
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SUMMARY 
 
Analysis of Effect of Discount, Promotional Costs and Cost Distribution Product Sales 
Volumes Against Smoking Djarum Super Jember. Nafilah Perendi Sata, 080810201113, 2012, 
74 pages, Department of Management, Faculty of Economics, University of Jember. 
 

The development of the tobacco industry in Indonesia certainly brought some positive 
effects in some aspects, especially in economic terms. With the similar products and more and 
more new products are emerging, Djarum has a strategy of price stability so that Djarum 
product can compete with other similar products, and not least in terms of price because this can 
increase the sales of tobacco products Djarum. Stability by Djarum has never experienced rising 
prices as other companies products on the market, it was done to give the public image of 
Djarum who do not have expensive prices and specialize in the strategy to keep the loyalty of 
customers who have been loyal to consume products Djarum . As is known Djarum Super kretek 
production PT.Djarum where product life is long enough that it has been recognized by the 
public and Djarum Super brand already has high awareness and strong brand image in the 
consumer so that it can lift sales and first mild cigarette Indonesia introduced to the market in 
1981, the market response to these products very quickly. In order to maintain and increase 
sales volume PT.Djarum remains a promotion because of a sharp competition in the marketing 
of cigarette products. One strategy is to be done by Djarum ricycle old products are adorned 
with new packaging that attract more consumers and consumers do not forget the company's 
products have been launched and remains embedded in the minds of consumers even though 
there are some new products are launched. The most important thing done by the company is 
keeping the product distribution from the center to all parts of Indonesia and tailored to the 
intended target market. This strategy by companies that specialize company is not late and not 
least by the distribution of the competition is doing, so that the company can maintain the 
continuity of the product life cycle in circulation among the public and consumers can enjoy new 
products are produced without the need to consume products that have expired so that it can 
embed the image company to the customer. Purpose of the study were: 1) To analyze the effect of 
variable price to sales volume, 2) analyze the effect of the variable cost of promotion to sales 
volume, 3) to analyze the effect of variable distribution channel to sales volume, 4) analyze the 
effect of all the variables (price, promotion costs, and distribution channels) to sales volume and 
to analyze the more dominant variable to sales volume. The benefit of this research can be to be 
considered in making pricing, promotion, and distribution channels to increase sales on 
cigarettes Djarum Super. 

This study classified as explanatory research, the source of the data used in the study of 
internal data that describe the state of activities within a company or obtained directly from the 
company by the researcher, data collection methods such as interviews and documentation, data 
analysis is to test for normality, multiple linear regression analysis, the classical assumption test, 
F test and t test. Based on the results of the regression analysis found that variables significantly 
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affect the price of the volume sales of cigarettes Djarum Super, is evidenced by the regression 
calculation with a significance level of 0.038; variables promotional costs significantly influence 
the sales volume in PT Djarum Super cigarettes. Djarum with a significance level of 0.014; 
distribution channel variables significantly influence the volume of cigarette sales on the Djarum 
Super cigarettes Djarum Super PT. Djarum with a significance level of 0.006, and the price is 
the most dominant variable affecting the sales volume of cigarettes Djarum Super. The 
conclusion that the results of all the hypotheses of the study received a significant effect on the 
volume of sales of tobacco products Djarum Super. 
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