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ABSTRAKSI

Penelitan 1m dibert judul * Analisis Pengaruh Vanabel Bauran Promos:
Terhadap Volume Penjualan Pada PT. Astra Internpational Thk. Cabanc Jember *
yang bertujuan untuk mengetahui besarnya pengaruh yang ditimbi [kan olch vanabel-
varigbel bauran promosi vartu promosi penjualan, personal selliag, dan periklanan
sebagai varabel bebas terhadap volume penjualan scbagar varabel tenkar, sena
mengetahui variabel bebas mana yang memiliki pengaruh paling dominan wrhadap
volume penjualan.

Hasil Perhitungan analisis menyatakan bahwa vanabel beba: vang ada
(Promosi  Pemjualan, Personal Selling, dan Penklanan) secwa  bersama-sama
berpengaruh terhadap volume penjualan, hal w dinvatakan den;an nili koefisien
Determinasi (R*) sebesar (1931 atau 93,1 %. Pengupian secar: Simulan (Up-F)
menunjukkan hasil bahwa ketiga vanabel bebas secara bersama-sama memiliki
pengaruh yvang signifikan terhadap volume pemjualan dibuktik 'n dencan milai F
hitung = I" Tabel. Pengupian secara Parsial (Ups-t) menunjukkan hasil bahwa raktor
promosi  penjualan, personal selling, dun periklanan, juge temibibs  pengaruh
signilikan terbadap volume penpuadan dibuktikan dengan nil t-lntang Kenga sarabel
tersebut > t hitung.

Dari  perhitungan analisis juga diketahw bahwa faktor yan:  memiliki
pengaruh paliang domoenan dan membenkan kontrnibusi werbesar wrhadap volume
penjualan adalah Promost Penjualan sebesar 86 %o, sedangkan Personal Selling berada
divrutan Kedua yakm sebesar 85 % dan untuk urutan ketiga adale h penblanan yakm

sebesar 30 % dan hasil pemuoalan
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MOTTO

“ Di dalam menembus Jalan hidup janganlah menjacak dari Tuban
karena, kendali vyung sebenmarnya terpegang ditangan-Nva.
Betapapun Kita memegzang kemudi bahtera menuju pelabuhan vang
dicita-citakan, Namun vang menentukan arah angin adalah Dia.
Sebelum sampai tempat pemberhentian, janganiah lekas puas dan
gembira, Jika nasib sclamat, tetapi bersyukurlah. Dan jika angin
ribut menggoncangkan bahtera schingga seakan-al.an tiang akan
patah, janganlah berguncang jiwamu, sebab sesudah angin ribut itu,
angin akan terang Kembali sebab itu hendakiah bersabar

( I'rof. DR, Hamka )

* Seseorang yang memiliki llmu lalu mengambil 1 sedahnva dari
ilmu tersebut dan Memanfaatkannya untuk Orang lain adalah
Laksana matabari menyinari dirinya, menyinacsi orang lain
sementara itu dia tetap bersinar *,

( 98. Al - Qozhali )
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Avahanda dan Ibunda Tercirta

Kakakku Tercinta

Adikku Tercinta

Adinda Tersayang

Almamaterku Tercinta
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KATA PENGANTAR
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dan selama menyusun skripsi ini dibantu dengan literatur-literatur « ang ad.

Selama penvusunan sknpsi hingga selesainya skripsi 1m telah banvak
melibatkan dan memperoleh dukungan dan bantuan dari berbagai pihak, cleh karene
itu pada kesempatan im dengan penuh resa hormat penulis irain menghaturkan
ucapan rasa terima kasih kepada |
I. Bapak Drs. H. Liakip, SU. seloku Dekan Fakultas Ekonomi Un versitas Jember,
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Fakultas Ekonom Ekstensi Universitas Jember.

3. Bapak Dr. R Andi Sularso, MSM. selaku Dosen Pembunbing | dan Drs.
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kesabaran dalam memberikan bimbingan dan saran dalam peny isunan skripsi i

4. Seluruh Dosen dan Karvaowan Fakultas Ekonomi Universitas Je mber
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8. Adikku tersayang vang banyak membantu memberikai  semangat agar
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9. Mas Djarwoto dan keluarga yang telah mengarahkan dan membantu serta
memberikan saran kepada penyusun.

10. Sahabat-sahabat sejatiku Nono, Fajar, Arif, Dayah vang banve membantu dalam
membenkan semangat dan motivasi,
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I2. Semua pihak yang telah memberikan motivasi dan bantuan dalam penyusunan
skripst vang tidak dapat disebitkan satu persatu,

Semoga bantuan, bimbingan, pengarahan, semangat, dan 1otivasi yang telah
diberikan kepada penyusun mendapat balasan vang lebih besar dari Allah SWT.
Penulis menyadari sepenuhnya bahwa dalam penyusunan skrips: ini masih banvak
kekurangannya, hal ini memgingat keterbasan kemampuan dan pengetihuan
penyusun sebagai manusia Oleh karena itu penyusun mengharep kritik dan saran
yang bersifat membangun demi kesempurnaan penulisan penelitias ini

Akhir kata semoga Skripsi im dapat bermanfaatl bagi pemaca dan khasanah

ilmu pengetahuan,

Jembe:. Sepember 2003

Penyusun
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L PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Setiap perusahaan vang didirtkan pada dasarnya selalu diarahkan untuk
pencapaian tujuan yang sama untuk memperoleh keuntungan. karena besar
keuntungan akan menjamin kelangsungan hidup dan perkembangan perusahaan
Perusahaan dikatakan berhasil apabila perusahaan tersebut mampu mencapai tujuan
yang dingmnkan, sehingga untuk tercapainya tujuan tersebut maka, perusahaan
diharapkan mampu melaksanakan kegiatan operasional secara efektif dan efisien.

Usaha dan upaya untuk mencapai tujuan vang diharapkan itu tidaklah mudah,
mengingat semakin tingginya tingkat persaingan vang dihadapi oleh perusahaan.
Untuk menhadapi persaingan yang semakin ketat dengan membanjimya produk-
produk yang sejenis dalam hal ini produk mobil maka pasar harus dapat mengetahui
kebutuhan, keinginan dan kemauan konsumen dimana salah satu indikator berhasil
tidaknya perusahaan dalam persaingan adalah dan penjualan atau pemasaran
produknya.

Salah satu kegiatan perusahaan yang penting yaitu pemasaran, hal ini karena
pemasaran merupakan ujung tombak dari kegiatan perusahaan dalam usahanya untuk
memasarkan produk. Pemasaran bukan hanya berarti bagaimana menyalurkan
barang-barang yang dihasilkaa oleh perusahaan tetapi merupakan suatu sistem
keseluruhan dari kegiatan bisnis yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan
harga, mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapat
memuaskan kebutuhan konsumen baik itu pembeli vang ada maupun pembeli
potensial (Basu Swastha 1995:5)

Oleh sebab itu, pemasaran juga memerlukan strategi yang baik dan perlu
dilakukan secara intensif yang dimaksudkan untuk meningkatkan volume penjualan
dan memperoleh laba yang diinginkan, karena itu kegiatan promosi perlu dilakukan
guna mendorong keinginan konsumen untuk memilih produk yang ditawarkan

sehingga diharapkan dengan adanya kegiatan promosi yang baik maka akan
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menciptakan brand image terhadap konsumen. Kegiatan promosi dilakukan oleh
pihak perusahaan dalam rangka menjalankan program pemasaran guna
memperkenalkan produk vang dihasilkan kepada calon konsumen maupun
mempertahankan konsumen fanatiknya agar tidak berpaling pada merk lain.

Kegiatan promosi yang efektif dan efisien tentu sangat membutuhkan biaya
yang sangfat besar, karena itu perlu adanya nformasi yang sempurna tentang
keefektifan dan efisiensi dari penggunaan program promosi guna merencanakan
anggaran untuk biaya promosi. Kegiatan promosi dalam prakteknya dapat dilakukan
dengan berbagai strategi antara lain: melalui bauran promosi yang meliputi
periklanan, personal selling, promosi penjualan dan pubhsitas yang dilakukan oleh
perusahaan yang diharapkan dengan kebijaksanaan tersebut maka dapat diketahui
variabel promosi yang dirasakan paling efektif/dominan yang mempengaruhi volume

penjualan.

1.2 Pokok Permasalahan

PT. ASTRA INTERNATIONAL Tbk. Cabang Jember merupakan suatu
perusahaan yang bertindak sebagai dealer produk mobil merk Tovota vang terdini dan
berbagai macam jenis dan tipe yaitu Toyota Soluna, Toyota Alus, Toyota Camry,
Tovota Kijang, Toyota Land Cruiser, Truck Dyna Ryno.

Banyaknya penyalur yang memasarkan produk sejemis di Jember antara lain:
Sun Motor, Suzuki Mobil, lzusu Mobil, PT. Mayangsari Berhan Motor, Hyunda,
KIA Motor, dan lain sebagainya menyebabkan konsumen memiliki pilthan semakin
banyak. Scbagai penyalur mobil Toyota di wilayah Kabupaten Jember PT. Astra
International Thk. harus melakukan kegiatan pemasaran yang efektif dan efisien guna
menghadap persaingan yang semakin ketat.

Untuk mendukung kegatan promosit ini diperlukan perencanaan yang matang,
agar kegiatan yang dilakukan berpengaruh positif terhadap peningkatan volume
penjualan. Berdasarkan latar belakang tersebut dapat ditarik beberapa permasalahan
sebagai berikut
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I Bagaimanakah pengaruh varizbel bauran promosi terhadap volume penjualan

pada PT. Astra International Thk, Cabang Jember 7

e

Variabel bauran promosi manakah vang memiliki pengarab dominan‘terbesar
terhadap volume penjualan pada PT, Astra International Thk. Cabang Jcmber ?

Berdasarkan pokok permasalahan tersebut, maka Skripsi ini diber judul
“Analisis Pengaruh Variabel Bauran Promosi Terhadap Volume Penjualan
Pada PT. Astra International Thk. Cabang Jember™.

1.3 Tujusan dan Manfaat Penelitian |
1.3.1 Tuiuan Penelitian

Adapun tujuan dart penelittan 1m antara lamn:

l. Untuk mengetahur seberapa besar pengaruh variabel bauran promosi terhadap
volume penjualan
2. Untuk mengetahui variabel bauran promosi yang memiltk pengoruh paling

dominan terhadap volume penjualan.

1.3.2 Manfaat Penelitian
Adapun manfaat dan penelitian ini antara lamn:

I, Bagi Perusahaan
Hasil penelitian i diharapkan dapat digunakan sebagai bahan sumbengan
pemikiran dan pertimbangan manajemen perusahaan khususnva pada bagian
promosi agar optimalisas: penjualan dapat dicapai oleh perusahaan,

2. Bagm Penchiti Lain
Hasil penelitian tm diharapkan dapat dijadikan sebagai bahan referensi dan
dokumen ilmiah vang berguna bagi perkembangan iimu manaje men pemasaran.

Bagi Penchiti Sendirt

1ad

Merupakan kesempatan untuk memperluas wawasan pemikiran dengan melihat
kenyataan yang sebenarnya, dengan membandingkan berbugai disiplin ilmu

teoritis yang selama ini dipelajari dibangku kuliah.
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1.4 Batasan Masalah

d.

Biava promosi vany diteliti adalah biaya periklanan melaluw boran radio.
spanduk, brosur, dan kalender. Biava personcl selling menggunakan sales
counter, dan sales lapangan. Biaya promosi penjualan me alut pembenan oh
gratis, service gratis. kupon undian.

Agar penelitian tndal terlalu luas dan menyimpang serta vnutk menghasilkan
hasil yang lebih valid maka obyek yang ditelitt hanya mobi! Tovota Kijang
Variabel promosi untuk publisitas dalam hal 1m ndek dipakar karena
pengaruhnya sangat keeil terhadap volume penjualan
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1. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Hasil Penelitian Sebelumnya

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Jimmy Adi W bowo | 2002) vang
berjudul * Analisis Pengaruh Biaya Promotional Mix terhadap Volume Penjualan
Motor Honda Pada UD. Java Abadi Motor ® Permasalahan yang diangkat calam
penelitian ini adalah sejauhmana pengaruh vanabel-vaniabel promotion mix terhadap
volume penjualan serta variabel apa yang memiliki pengarun paling dorunan
terhadap volume penjualan,

Metode analisis vanp digunakan dalam penelitian ini adalal
1. Persamaan regresi linier berganda vang digunakan untuk meongukur pengaroh
promosi terhadap hasii penjualan
Uji-F

td

Ui korelasi secara partial dengan uji1 - t

nh e

Uy Ekonometrik  vaiiu  uji Multikolinearitas, Auwto  Korelasi. dan  up
Heteroskedasitas.

Kesimpulan vang diperoleh dan hasil penelitian menunjukkan bahwa
variabel promosi yang paling dominan pengaruhnya terhadap volume penjualan
adalah periklanan.

Pada penelitian kedua yang ditulis oleh Guntor Hadi Wijava (1999) vang
berjudul ** Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Penjualan Pada FT. Indo Jateng Di
Semarang ~ Permasalahan yang dihadapi dalam penelitian tersebut adalah variabel
apakah vang sangat berpengaruh terhadap hasil penjualan motor Suzuki vang dicapai
oleh perusahaan.

Metode analisis vang digunakan dalam penelitian im adalal -

1. Analisis regresi linier berganda vang digunakan untuk menget:hui pengaruh tiap-
tiap variabel terhadap hasil penjualan
Uji — F

b3

Lk

Uji korelasi secara partial dengan uji - t
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Hasil penelitian ini menyimpulkan bahwa promosi merupakan variabel vang
paling besar pengaruhnya dalam meningkatkan hasil penjuaan motor Suzuki
dibandingkan dengan variabel lainnva yaitu harga jual, harga jual produk pesaing dan
biava distribusi,

Persamaan dan Perbedaan

Pencliian ini memiliki persamaan dan perbedaan dengin penclitian vang
dilakukan oleh kedua pencliti diatas. persamaannya vaitu sama-sama melakukan
analisis terhadap vanabel yang dapat mempengaruhi volume penjualan, menganalisis
seberapa besar pengaruhnya terhadap mvolume penjualan dimana variabel vang
dianalisis meliputi biaya bauran promosi dengan menggunakan recresi linier
berganda, Uji — F dan Uji - T yang ditujukan untuk mencari varizbel yang memiliki
pengaruh paling dominan dan memberikan kontribusi paling besar terhadap volume
penjualan.

Adapun perbedaan dari kedua penelitian diatas dengan penclitian ini adalah :
Tabel 1 ; Perbedaan dan kedua penelitian

Keterangan | Peneliti | Peneliti 11 Penelitian ini

Obyek  yang | UD. Jaya Abadi | PT. Indo Jateng ' PT Astra International |
Idilefiti _ | Motor § Tbk. Cabang Jember |

: Sepeda Motor | Sepeda Maotor | Mobil (toyota Kijang)

I e Prndul_-; (Honda) - (Suzuki) gumy ~ Wy
I s, Regresi linier ber- | Regresi Limer | Regresi  linier  ber- :
‘ Analisis ' ganda, Uji F, Uji - 1, | Berganda, Uj F, | ganda. UjiT . Uji-t |

) Ui Ekonometrik. Uji - 1. | LI

| Penengaruh Penengaruh  Penengaruh Signifikan
' Hasil Signifikan pada | Sigmfikan  pada  pada biava promosi
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2.2 Landasan Teori
2.2.1 Pengertian Pemasaran

Pemasaran adalah termasuk salah satu kegiatan dalam perekonomian vang
membantu dalam penciptaan nilai ekonomi. Adapun faktor-faktor penting vang dapat

menciptakan nilai ekonomi adalah :
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a. Produksi yang membuat barang-barang
b. Pemasaran yang mendistribusikannya
¢. Konsumsi ynag menggunakan barang-barang tersebut

Pemasaran merupakan sebuah faktor yang penting dalam suatu siklus yang
bermula dan berakhir dengan kebutuhan konsumen. Beberapa ahli telah
mengemukakan definisi dengan pemasaran dimana salah satu dari ahli tersebut vaitu
Philip Kotler (Basu Swastha, 1996:5) yang mendefinisikan pemasaran sebagai berikut

“Pemasaran adalah kegiatan manusia yang diarahkan pada usaha untuk
memuaskan keinginan dan kebutuhan melalui proses pertukaran™.

Definisi pemasaran yang dianggap paling luas adalah menurut William J.
Stanton (Basu Swastha, 1996:10) yakni sebagai berikut :

“Pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dar kegiatan bisnis yang
ditujukan untuk merencanakan, manentukan harga, mempromosikan dan
mendistribusikan barang dan jasa yang memuaskan kebutuhan baik kepada
pembeli yang ada maupun pembeli potensial”.

Dapat pula dikatakan bahwa “ Pemasaran terdini atas serangkaian prinsip
untuk memilih pasar sasaran (target market) mengevaluasi kebutuhan konsumen,
mengembangkan barang dan jasa pemuas keinginan, memberi nilai pada konsumen
dan laba bagi perusahaan (Murti, 1995: 232).

Pengertian pemasaran menurut The American Association (Basu, 1997: 7)
adalah sebagai berikut:

“Pemasaran adalah suatu kegiatan usaha yang mengarahkan aliran barang
dan jasa produsen ke konsumen atau pemakai™,

2.2.2 Konsep Pemasaran

Konsep pemasaran adalah sebuah falsafah dasar bisnis yang mengatakan
bahwa kepuasan dari kemnginan dan kebutuhan konsumen adalah faktor terpenting
dan merupakan tujuan utama aksi pembelian suatu produk olch konsumen atau
penjual bagi perusahaan untuk melangsungkan kehidupan ekonomisnya.
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Konsep pemasaran dapat diuratkan menjadi empat unsur utama yaitu:
1. Onentasi kepada pelanggan.
2. Pemasaran yang terkoordinasi.
3. Fokus terhadap pasar.
4. Kemampuan untuk memperoleh laba.
Konsep pemasaran merupakan upaya pemasaran secara terkoordinasi yang
berorientasi pada pasar dan pelanggan dengan tujuan membenikan kepuasan kepada
pelanggan sebagai kunci untuk mencapai tujuan organisasi.

2.2.3 Bauran Pemasaran.

Bauran pemasaran merupakan satu perangkat yang menentukan tingkat
keberhasilan pemasaran vang ditujukan untuk memberikan kepugsan kepada pangsa
pasar atau konsumen yang dipilih, “Bauran pemasaran adalah kombinasi dar empat
variabel yang merupakan inti dari sistem pemasaran yaitu produk, harga, promosi
dan distribusi” (Basu, 1996 : 42). Dalam penetapan bauran pemasaran, perusahaan
harus berpegang teguh pada prinsip ekonomi yaitu mencapai hasil tertentu dengan
pengorbanan vang sekecil-kecilnya. Omset penjualan suatu barang atau produk
tergantung pada aktivitas yang dijalankan oleh perusahaan, dimana hal ini dapat
dicapai dengan cara memperhatikan harga, kualitas barang, penyalur atau distributor
dan promosi.

Variabel dan bauran pemasaran (Marketing mix) meliputi empat kombinasi
yang dapat diuraikan sebagai berikut:

1. Produk.
Pengelolaan produk didalamnya mencakup perencanaan dan pengembangan
produk atau jasa yang baik untuk dipasarkan oleh perusahaan sehingga perlu
adanya suatu pedoman untuk mengubah produk yang ada, menambah jenis
produk yang baru atau mengambil tindakan lain yang dapat mempengaruhi
kebijaksanaan dalam penentuan produk.
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2. Harga.
Manajemen harus menentukan harga pasar dan produknya yaitu
menyangkut kebijaksanaan harga, kemudian menentukan kebijaksanaan
menyangkut potongan harga, pembayaran ongkos kirim dan lain-lain yang
berhubungan dengan harga.

3. Promosi
Promosi merupakan komponen yang dipakai untuk memberitahu,
memperkenalkan dan mempengaruhi pasar terhadap produk perusahaan.

4, Distribusi.
Tugas distribusi adalah memilih perantara yang akan digunakan dalam
saluran distribusi serta mengembangkan sistem distribusi yang secara fisik
mrnangani dan mrngangkut produk melalui saluran tersebut.

Dari uraian diatas dapat disimpulkan bahwa keempat unsur yang terdapat
dalam kombinasi tersebut saling bethubungan dan saling mempengaruhi satu sama
lain.

Dalam kaitannya dengan Marketing mix terscbut, manajemen dihadapkan
pada tiga masalah yang harus dipertimbangkan untuk setiap produk yang ditawarkan,
adapun masalah tersebut adalah:

1. Variabel pemasaran manakah yang harus dikembangkan untuk setiap
produk yang akan ditawarkan.

2. Variabel-variabel Marketing mix yang dipih atau macam-macam variabel
manakah yang tepat untuk diambil.

3. Mengembangkan usaha pemasaran secara keseluruhan untuk produk
tersebut. Pada pokoknya usaha tersebut didasarkan pada elemen-clemen

markrting mix secara individual.
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2.2.4 Promosi
2.2.4.1 Pengertian Promosi

Marketing modern tidak hanya memerlukan pengembangan produk yang baik,
penetapan harga yang menarik serta lancamya arus distribusi produk, tetapi
perusahaan harus pula mengadakan komunikasi dengan pelanggan atau customer.
Promosi merupakan salah satu variabel dari bauran pemasaran yang digunakan oleh
perusahaan untuk mengadakan komunikasi dengan pasarmya. Promosi juga sering
dikatakan sebagai “ proses berlanjut “ karena dapat menimbulkan rangkaian kegiatan
selanjutnya dari perusahaan. Oleh karena itu promosi dipandang sebagai arus
informasi atau persuasi satu-arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau
organisasi kepada tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran (Basu
Swastha, 1995 :196 )

“Suatu bentuk komunikasi pemasaran yaitu aktivitas pemasaran yang
berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi / membujuk dan mengingatkan
pasar sasaran atas perusshan dan produknya agar bersedia menerima, membeli dan
loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan™ ( Fandy, 1997
1219)

Dapat dikatakan bahwa promosi merupakan salah satu faktor penentu
keberhasilan suatu program pemasaran. Betapapun berkualitasnya suatu produk, bila
konsumen belum pernah mendengarnya dan tidak yakin bahwa produk itu akan
berguna bagi mereka maka mereka tidak akan membelinya.

2.2.4.2 Tujuan Promosi

Tujuan utama dari promosi adalah menginformasikan, mempengaruhi,
membujuk serta mengingatkan pelanggan sasaran tentang perusahaan dan bauran
pemasarannya (Fandy, 1997:221).

Jika ditinjau dari sudut pandang ilmu ekonomi maka tujuan dari promosi ini
adalah menggeser kurva permintaan akan produk perusahaan kekanan dan membuat
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permintaan menjadi inelastis (dalam kasus harga naik) dan elastis (dalam kasus harga
turun).
Tujuan promosi secara umum menurut basu swastha (1991:341) :

1. Modifikasi tingkah laku adalah suatu usaha untuk merubah tingkah laku dan
pendapat seseorang, serta memperkuat tingkah laku dan pendapat yang telah ada.

2. Membernitahu, memben informasi pada konsumen supaya dapat membantu proses
pengambilan keputusan,

3. Membujuk dilakukan untuk mendorong pembelian.

4. Mengingatkan untuk mempertahankan merk (brand image) sehingga tercipta
mind share dan akhirnya heart share.

2.2.5 Bauran Promosi
Untuk membantu penjualan produk secara umum dapat digunakan media
komunikasi yang tercakup dalam bauran komunikasi. Bauran promosi merupakan
kombinas: strategi yang paling baik dan vanabel penklanan, personal selling, dan
alat promosi yang lain yang kesemuanya direncanakan untuk mencapai tujuan
program penjualan.
Apabila suatu perusahaaan akan menetapkan bauran promosi yang akan
digunakan maka perlu memperhatikan beberapa faktor yang dapat menjadi
pertimbangan yaitu
1. Jumlah dana yang tersedia untuk promosi
Perusahaan yang menyediakan dana yang cukup banyak untuk promosi
disarankan menggunakan cara penjualan prbadi, sedangkan yang dananya
terbatas maka periklanan dirasa lebih hemat.

2. Sifat pasar
Apabila pasar yang dituju adalah pasar lokal maka digunakan penjualan pribadi
tetapi jika pasar meliputi nasional atau bahkan internasional maka periklanan
lebih tepat.
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3. Sifat produk
Barang-barang konvenien (keperluan sehan-hari) cenderung menggunakan
periklanan karena jangkauvannya lebih luas dan tidak memerlukan keterangan
tambahan dalam pemakaian produk atau demonstrasi, namun jika produk yang
termasuk barang industri maka pada umumnya digunakan penjualan pribadi.

4. Tahap-tahap dalam daur hidup produk
Apabila produk berada pada tahap perkenalan maka lebih tepat jika digunakan
penjualan pribadi dan jika produk berada pada tahap pertumbuhan dan tahap
kedewasaan maka cenderung digunakan periklanan, sedangkan pada tahap
penurunan maka kegiatan promosi nampaknya sudah kurang menguntungkan lagi,

Pada dasarnya variabel-variabel yang ada dalam bauaran promosi ada empat
macam yaitu sebagai berikut :

2.2.5.1 Periklanan
a. Pengertian Iklan

Iklan merupakan salah satu bentuk promosi yang paling banyak digunakan
perusahaan maupun perseorangan dalam mempromosikan produknya. lklan adalah
bentuk komunikasi tidak langsung yang di dasari pada informasi tentang keunggulan
atau keuntungan suatu produk yang disusun sedemikian rupa sehingga menimbulkan
rasa menyenangkan yang akan mengubah pikiran seseorang untuk melakukan
pembelian.

American Marketing Association mendefinisikan iklan sebagai bentuk
bayaran untuk mempresentasikan dan mempromosikan ide, barang atau jasa secara
non personal oleh sponsor yang jelas.

Periklanan adalah “komunikasi non individu dengan jumlah biaya melalui
berbagai media yang dilakukan oleh perusahaan, lembaga non laba serta individu-
individu’ (Basu Swastha, 1995 : 223).

Menurut Fandy (1997 : 226) iklan memiliki empat fungsi utama yaitu:

a. Menginformasikan khalayak mengenai seluk beluk produk (informative),
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. Mempengaruhi khalayak intuk membeli (persuading).
c. Menyegarkan informasi vang telah diterima khalayak (reminding).
. Menciptakan suasana yang menyenangkan sewaktu khalayak menenima dan

mencerna informasi (entertainment).

Iklan juga memiliki sifat-sifat antara lain;

. Public presentation (penyajian publik)

Iklan memungkinkan setiap orang menerima pesan yang sama tentang
produk yang diiklankan.

. Pervasiveness (kemampuan meresap)

Pesan iklan yang sama dapat diulang-ulang untuk memantapkan penerimaan
informasi.

. Amplified expressiveness (ekspresi yang diperkuat)

lklan mampu mendramatisasi perusahaan dan produknva melalui gambar
dan suara untuk menggugah dan mempengaruhi perasaan khalayak.

. Impersonality (tidak mengenai orang tertentu)

Iklan tidak bersifat memaksa khalayak untuk memperhatikan dan
menanggapinya karena merupakan komunikasi yang monolog (satu arah).

b. Tujuan periklanan

Tujuan penklanan yang terutam adalah menjual atau meningkatkan penjualan

barang atau jasa. Adanva kegiatan periklanan sering mengakibatkan terjadinya

penjualan dengan segera, meskipun banyak juga penjualan baru terjadi pada waktu
mendatang. Adapun tujuan-tujuan lain dari periklanan adalah:

L.
2.

Mendukung program personal selling dan kegiatan promosi lainnya.
Mencapai orang-orang yang tdak dapat dicapai oleh salesmen dalam jangka
waktu tertentu.

3. Mengadakan hubungan dengan para penyalur.

Memasuki daerah pemasaran baru atau menank pelanggan baru.
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¢. Jenis periklanan
Beberapa macam cara dalam periklanan dapat digolongkan atas dasar
penggunaanya oleh pimpinan karena perbedaan terscbut tergantung pada tujuan
perusahaan dalam program periklanannya. Dalam hal ini perilkanan digolongkan
memadi dua yaitu :
!. Perilanan barang ( product advertising )
Periklanan barang ini dilakukan dengan menyatakan kepada pasar tentang
produk yang ditawarkan.
2. Periklanan kelembagaan (institusional advertising)
Periklanan kelembagaan dilakukan untuk menimbulkan rasa simpati
terhadap penjual dan ditujukan untuk menciptakan goodwill kepada
perusahaan.
3. Periklanan pasar
Periklanan pasar didasarkan pada jenis dan sifat pasarnya. Iklannya
lergantung pada sasaran vang dituju misalnya konsumen, perantara.

d. Media periklanan
Pemilihan jenis media yang akan digunakan merupakan salah satu keputusan
penting bagi sponsor. Jenis media tersebut adalah :
1. Surat kabar
Media periklanan yang dapat mencapai masyarakat luas karena harganya
relatif murah.
2. Majalah
Pembaca majalah lebih selektif atau terbatas dibandingkan surat kabar,
biasanya biaya iklan di majalah lebih mahal daripada di surat kabar.
3. Radio
Media yang hanya dapat dinikmati melalui pendengaran ini, radio dapat
menjangkau daerah yang luas dan dapat diterima oleh segala lapisan
masyarakat.
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4. Televisi
Televisi merupakan media yang dapat memberikan kombinasi antara suara
dengan gambar yang bergerak dan dapat dinikmati oleeh siapa saja. Namun
demikian biaya iklan pada iklan televisi relatif tinggi dan hanva dapat
dinikmati sebentar.

5. Pos langsung
Media periklanan yang dapat dimasukkan ke dalam pos langsung adalah kartu
pos kecil, brosur, kalender dan sebagainya. Selain dari media yang disebut
diatas masih ada lagi media lain yaitu papan reklame, spanduk, plakat dan
sebagainya.

2.2.5.2 Personal Selling (Penjualan Pribadi)
a. Pengertian personal selling

Personal selling adalah komunikasi langsung (tatap muka) antara penjual dan
calon pelanggan untuk memperkenalkan suatu produk kepada calon pelanggan untuk
memperkenalkan suatu produk kepada calon pelanggan dan membentuk pemahaman
pelanggan terhadap produk schingga mereka kemudian akan mencoba dan
membelinya. (Fandy, 1997 : 224).

Promosi dengan cara penjualan pribadi ini merupakan sarana vang dapat
dikatakan paling berhasil guna sampai pada tahap tertentu dari suatu proses
pembelian khususnya dalam membangun preferensi, keyakinan dan tindakan
pembeli.

Dibandingkan dengan cara komunikasi yang lain, penjualan pribadi memiliki
keunggulan yaitu lebih luwes (fleksibel). Disini petugas bagian penjualan lebih dapat
memenuhi kebutuhan para pelanggannya masing-masing. Dengan kata lain penjualan
pribadi lebih efektif dilaksanakan karena menuju ke arah sasaran yang tepat yaitu
pembeli sejati. Hanya saja di sini diperlukan tenaga penjualan yang baik serta biaya

yang cukup besar dibanding jenis media promosi lainnya.
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Penjualan pribadi memiliki tiga karakteristik vaitu :

1. Konfrontasi pribadi (personal confrontation) yaitu adanya hubungan vang hidup,
langsung dan interaktif antara dua orang atau lebih. Masing-masing pihak dapat
mengobservasi kebutuhan dan karakteristik sesamanya dengan sangat dekat dan
cepat membuat penyesuaian.

2. Pereratan (cultivition) vyaitu penjualan pribadi  yang memungkinkan
berkembangnya segala hubungan mulai dari sekedar hubungan jual-beli sampai
dengan suatu hubungan yang lebih akrab atau menjadi erat dalam jangka panjang.

3. Tanggapan (response) yaitu penjualan pribadi yang membuat pembeli merasa
berkewajiban atau seolah-olah mengharuskan pelanggan untuk mendengar,
memperhatikan, dan menanggapi apa yang diucap penjual,

b. Fungsi Personal Selling

ktivitas personal selling memiliki beberapa fungsi yaitu sebagai berikut :
Prospecting yaitu mencan pembeli dan menjalin hubungan dengan mereka,
Targeting yaitu mengalokasikan kelangkaan waktu penjual demi pembeli,

el B

Communicating vyaitu memberi informasi mengenai produk perusahaan
kepada pelanggan.
4. Selling vaitu mendekati, mempresentasikan, dan mendemonstrsikan,
mengatasi penolakan serta menjual produk kepada pelanggan.
5. Servicing yaitu memberikan berbagai jasa dan pelayanan kepada pelanggan.
6. Information gathering yaitu melakukan riset dan intelijen pasar.
7. Allocating yaitu menentukan pelanggan yang akan dituju.
Penjual yang ditugaskan untuk melakuakn personal selling harus memiliki
kriteria sebagai berikut
a. Salesmanship
Penjual harus memiliki pengetahuan tentang produk dan menguasai seni
menjual, seperti cara mendekati pelanggan, memberikan presentasi dan

demonstrasi, mengatasi penolakan pelanggan dan mendorong pembelian.
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b. Negotiating
Penjual harus mempunyai kemampuan untuk bernegosiasi tentang syarat-
syarat penjualan.

¢. Relationship marketing
Penjual harus tahu cara membina dan memelihara hubungan baik dengan para

pelanggan.

2.2.5.3 Promosi Penjualan
a. Pengertian Promosi Penjualan

Promosi penjualan adalah kegiatan pemasaran yang lain dari penjualan
pribadi, perklanan dan publisitas yang mendorong pembelian konsumen dan
pedagang secara berdaya guna (Murti, 1996 : 292). Sedangkan menurut Fandy (1997
: 229), definisi dan promosi penjualan adalah :

“Promosi penjualan adalah bentuk persuasi langsung melalui penggunaan
berbagai insentif yang dapat diatur untuk merangsang pembelian produk
dengan segera dan/atau meningkatkan jumlah barang vang dibeli

pelanggan”.

Jenis promost ini banyak disukai penggunaannya oleh perusahaan-perusahaan
karena memiliki sifat yang komunikatif serta mengundang konsumen untuk membeli
pada saat itu pula.

Beberapa metode promosi penjualan yang membantu peningkatan volume
penjualan antara lain

a. Pemberian contoh barang atau sample
Penjual dapat memberi contoh barang secara cuma-cima kepada konsumen
dengan tujuan untuk digunakan atau dicoba.

b. Potongan penjualan
Metode ini diberikan dengan cara memberikan potongan jumlah barang
kepada pembeli dimana hanya membayar sejumlah barang tertentu dan tidak
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semuanya, jika pembeli tersebut membeli barang yang dijual sebanyak
jumlah tertentu.

Kupon / Nota

Penjual menggunakan potongan beberapa persen dari harga barang apabila
konsumen membeli barang dengan kelipatan atau jumlah tertentu. Cara
tersebut diharapkan dapat menarik pembeli lebih banyak.

Hadiah

Metode ini hampir sama dengan metode pemberian kupon/nota, hanya
mempunyai variasi yang lain. Pada metode ini penjual memberikan hadiah
berupa barang yang menarik jika pembeli membeli barang dengan jumlah
atau kelipatan tertentu.

Kupon berhadiah

Setiap pembeli yang membeli sampai sejumlah tertentu atau yang membeli
satu unit barang maka akan memperoleh satu kupon yang akan diundi
dikemudian hari. Nomor yang cocok dengan undiannya akan mendapatkan
hadiah.

Rabat

Rabat merupakan pengurangan harga yang diberikan pada pembeli. Cara ini
digunakan terutama untuk memperkenalkan produk baru, juga dipakai untuk
mendorong pembelian ulang atau sesuatu barang yang memiliki margin
tinggi, besarnya rabat dapat ditentukan dengan persentase atau rupiah.

Dalam bagian pemasaran, bagian promosi penjualan dapat membantu bagian

penjualan pribadi, periklanan dan penelitian pemasaran. Meskipun promosi penjualan

terdiri dari aneka ragam sarana seperti kupon, kontes, premi dan sebagainya, sarana
promosi penjualan memiliki tiga sifat khas yaitu

Komunikasi

Sarana promosi penjualan untuk memperoleh perhatian dan biasanya
pemberian informasi yang dapat mengarahkan konsumen kecpada suatu
produk.
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2. Insentif
Sarana promosi penjualan tersebut memasukkan unsur kelonggaran/konsesi,
dorongan atau kontribusi yang memberikan nilai kepada konsumen.

3. Undangan
Sarana promosi penjualan merupakan suatu undangan khusus yang
mengajak konsumen mengadakan transaksi pada saat itu pula.

Perusahaan menggunakan sarana promosi penjualan untuk menciptakan
tanggapan yang lebih kuat dan cepat. Pengaruh promosi penjualan biasanya unfuk
Jangka pemdek dan tidaklah berdaya guna untuk memberikan preferensi merk dalam
Jjangka panjang,

Promosi penjualan terdiri dari insentif jangka pendek untuk mendorong
pembelian atau pemjualan produk atau jasa. Kalau periklanan menawarkan alasan
untuk membeli produk atau jasa sedangkan promosi penjualan menawarkan alasan
untuk membeli sekarang. Jenis promosi ini dapat dipakai untuk mendramatisasi
tawaran produk dan mengangkat penjualan yang sedang mengendur.

b. Tujuan Promosi Penjualan
Menurut Kotler (1998 : 128), tujuan promosi penjualan terdiri dari :
Tujuan promosi konsumen ditujukan untuk :
a. Memikat konsumen untuk mencoba produk baru,
b. Menjauhkan konsumen dari produk pesaing.
c. Membuat konsumen “mengemasi” produk dewasa.
d. Mempertahankan dan memberi penghargaan kepada pelanggan loyal.
Menurut Fandy (1997 : 229), promosi penjualan apabila dikelompokkan
berdasarkan tujuan yang ingin dicapai yaitu :
I. Customer promotion
Promosi penjualan yang bertujuan untuk mendorong pelanggan untuk

membeli,
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2. Trade promotion
Promotion penjualan yang bertujuan untuk mendorong pedagang grosir,
pengecer, eksportir, dan importir untuk memperdagangkan barang/jasa dari
Sponsor.

3. Sales-force promotion
Promaosi penjualan yang bertujuan untuk memotivasi armada penjual.

4. Business promotion
Promosi penjualan yang bertujuan untuk memperoleh pelanpgan baru,
mempertahankan kotak hubungan dengan pelanggan, memperkenalkan
produk baru, menjual lebih banyak kepada pelanggan lama dan mendidik

pelanggan.

2.2.5.4 Publisitas
a. Pengertian Publisitas

Menurut (Basu Swastha, 1996 : 273) Publisitas adalah sejumlah informasi
tentang sescorang, barang atau organisasi yang disebarluaskan melalui media tanpa
dipungut biaya atau tanpa pengawasan dari sponsor. Publisitas merupakan
pemanfaatan nilai-nilai berita yang terkandung dalam suatu produk untuk membentuk
cutra produk yang bersangkutan. Dibandingkan dengan iklan, publisitas mempunyai
kredibilitas yang lebih baik, karena pembenaran (baik langsung maupun tidak
langsung) dilakukan oleh pthak lain selain pemilik ikian.

Publisitas juga dapat memberi informasi lebih banyak dan lebih terperinci
daripada ikaln. Namun demikian karena tidak ada hubungan perjanjian antar pihak
yang diuntungkan dan pihak penyaji, maka pihak yang akan diuntungkan tidak dapat
mengatur kapan publisitas mu akan disajikan atau bagaimana publisitas tersebut
disajikan.

Menurut Murti (1996: 293), daya tarik publisitas terletak pada tiga sifatnya
vang khas yaitu :
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1. Kepercayaan tinggi
Bagr para pembaca, agaknya tajuk karangan dan cerita dalam surat kabar
atau majalah tampaknay lebih autentik daripada iklan,

2. Tak disangka-sangka
Publisitas dapat menjangkau banyak calon konsumen vang kemungkinan
menghindari wiraniaga atau iklan. Pesan yang diterima pembeli lebih
merupakan berita daripada sebagai komunikasi penjualan langsung.

3. Dramatisasi
Seperti halnya periklanan, publisitas, juga mempunyai potensi untuk
mendramatisasi suatu perusahaan atau produk.

Jika dibandingkan dengan alat promosi yang lain, publisitas mempunvai
beberapa kelebihan antara lain

a. Publisitas dapat menjangkau orang-orang yang tidak mau membaca sebuah
iklan.

b. Lebih dapat dipercaya. Apabila sebuah surat kabar amu majalah
mempublisitaskan sebuah cerita sebagai berita, pembaca menganggap
bahwa ceriat tersebut merupakan berita, berita pada umumnya lebih dapat
dipercaya danpada iklan.

¢ Jauh lebth murat karen dilakukan secara bebas tanpa mengeluarkan banyak
biaya.

Kelemahan publisitas antara lain

a. Publisitas tidak dapat menggantikan peranan dari alat promosi yang lain

b. Publisitas hanya sebagai pendukung dari alat promosi yang lain dan tidak
dapat berdini sendiri, tetapi harus dipertimbangkan sebagai salah satu
elemen dalam program komunikasi pemasaran secara keseluruhan.

2.3 Permintaan Pasar
Tujuan pokok promosi adalah untuk menimbulkan permintaan bagi produk
perusahaan. Kegiatan promosi dikatakan berhasil apabila permintaan konsumen
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terhadap barang atau jasa yang ditawarkan perusahaan mengalami kenaikan. Dimana

kenaikan ini menyebabkan peningkatan terhadap laba usaha, Definisi permintaan
menurut Philip Kotler adalah “volume total vang akan dibeli oleh konsumen tertentu

dan program pemasaran tertentu”. (Basu Swastha, 1990 : 135).

Permintaan itu sendiri dapat dipengaruhi oleh beberapa faktor tertentu antara
lain seperti :

a.

Harga produk

Harga suatu produk barang atau jasa merupakan satu faktor penentu bagi
permintaan pasar. Tinggi rendahnya harga suatu barang atau jasa suatu
perusahaan akan menentukan besar kecilnya jumlah barang yang diminta.
Interaksi ini sering disebut dengan hukum permintaan yang semakin
menurun (low of deminishing return) yaitu jika harga barang naik jumlah
barang yang diminta akan semakin kecil dan sebaliknya, jika harha barang
diturunkan maka permintaan akan semakin besar.

Harga pokok lain yang sejemis

Permintaan akan suatu produk tertentu dapat dipengaruhi dari produk lain
yang memiliki hubungan erat dengan produk tersebut. Kita dapat
mengetahui sifat suatu produk terhadap produk lainnya dari keadaan
seperti dibawah ini :

Bila kenaikkan harga dan suatu produk mengakibatkan kenaikkan
permintaan untuk produk lainnya, maka keadaan produk tersebut akan
saling menggantikan (subtitusi).

Jika kenaikkan harga dari suatu produk mengakibatkan turunnya
permintaan dari produk lain, maka produk tersebut adalah saling
melengkapi (koplementer).

Pendapatan konsumen

Pendapatan konsumen dapat mempengaruhi permintaan suatu produk, jika
penghasilan konsumen meningkat maka permintaan produk juga
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meningkat. Untuk barang-barang industri laba atau cash flow dapat
digunakan sebagai ganti penghasilan,

d  Selera konsumen
Selera atau kesukaan pembeli dapat mempengaruhi suatu permintaan.
Selera ini merupakan suatu konsep yang meliputi beberapa faktor
permintaan seperti, faktor sosial ekonomi, faktor non demografi, faktor
keuangan, pengharapan dan sebagainya.

2.4 Hubungan Promosi Dengan Penjualan

Suatu perusahaan pada umumnya mempunyai tujuan mendapatkan laba
tertentu dan mempertahankan atau bahkan berusaha untuk meningkatkannva untuk
jangka waktu tertentu. Tujuan ini baru dapat dorealisir apabila penjualan dapat
dilaksanakan seperti yang direncanakan perusahaan agar terjadi penjualan vaitu
memperkenalkan barang atau jasa kepada konsumen dan pada akhimya
mempengaruht konsumen agar tertarik sehingga mau membeli, proses tersebut
dikenal dengan promosi.

Perusahaan dapat memilih strategi promosi yang tepat bagi produknya agar
target penjualan dapat tercapai. “Adapun hubungan antara komponen promosi dengan
hasil penjualan adalah promosi akan berusaha memberikan informasi produk yang
akan dijual agar para pembeli terpengaruh untuk membeli. Bila kegiatan berhasil,
maka akan berpengaruh terhadap peningkatan penjualan” (Kotler, 1993 : 379).

2.5 Alat-alat Analisis
2.5.1 Analisa Regresi Berganda

Regresi adalah hubungan yang terjadi antara satu variabel dependen dengan
satu atau lebih vanabel independen, untuk mengetahui nilai dengan rata-rata variabel
atas dasar pengaruh vanabel independen tersebut (sudjana, 1992:11). Dari pengertian
tersebut maka persamaan regresi dapat dikelompokkan menjadi dua yaitu: regresi

"
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sederhana dan regresi berganda. Regresi sederhana menerangkan hubungan vang
terjadi antara satu variabel dependen dengan dua atau lebih variabel independen.

Analisis regresi linier berganda merupakan awal untuk memperkirakan atau
menghitung besarnya pengaruh kuantitatif dari perubahan suatu kejadian terhadap
kejadian lainnya. Menurut basu (1996:158), metode analisis regresi adalah suatu alat
untuk meramalkan penjualan dengan menggunakan persamaaan yang
memperlihatkan bagaimana penjualan dikaitkan dengan faktor-faktor penentunya,
dalam hal ini akan dapat dilihat dari pengaruh variabel penentu (variabel independen)
terhadap penjualannya (variabel dependen).

Fungsi linier berganda secara umum, menurut Supranto ( 1995:183) adalah :

Vol s s e

Y = volume penjualan
a = konstanta

Dimana :

b1 = koefisien regresi dari periklanan

b2 = koefisien regresi dari personal selling

b3 = koefisien regresi dari promosi penjualan

X1 = variabel periklanan

X2 = variabel personal selling

X3 = variabel promost penjualan

e = vanabel pengganggu

Asumsi yang digunakan dalam model regresi linier berganda dengan 3

vanabel atau lebih adalah :
a E(ei)=0,(1=1,2 3, .. n)artinya rata-rata kesalahan pengganggu adalah nol.
Varian (ei )= E (e )= T, sama untuk semua kesalahan penganggu.
Tidak ada otokorelasi antara kesalahan pengganggu berarti kovarian (ei, €j)=0, i=j
Variabel bebas X1, Xz, X3 konstan dalam sampling yang berulang dan bebas
terhadap kesalahan pengganggu.
e. Tidak ada kolineritas ganda di atas variabel X

P & o
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252 UjiF

Digunakan untuk mengetahui pengaruh variabel bebas (periklanan, personal
selling, dan promosi pemjualan) secara simultan (menyeluruh). Rumus yang
digunakan adalah: (J. Supranto, 1995:265)

1, Rk
(A =R»(n-k-1)

F — Hitung

Dimana:
k = banyaknya variabel
n = banyaknya data
R = koefisien determinasi
Kriteria Pengujian:
1. Apabila F hitung > F tabel maka Ho ditolak yang artinya bahwa variabel
bebas memiliki pengaruh nyata terhadap variabel terikatnya.
2. Apabila F hitung < F tabel maka Ho diterima yang artinya bahwa variabel
bebas tidak memiliki pengaruh yang nyata terhadap variabel terikatnya.

2.53 Uji-t

Digunakan untuk mengetahui pengaruh variabel bebas (periklanan, personal
selling, dan promosi penjualan) secara individu. Rumus yang digunakan adalah :
(Sugiono, 1997:102).

ly =

bj =b,b,.b,
Sh; = Standar error dari bj
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Kriteria Pengujian:
1. Apabila t hitung > t tabel maka Ho ditolak yang artinya bahwa variabel
bebas memiliki pengaruh terhadap vanabel tenikatnya.
2. Apabila t hitung < t tabel maka Ho diterima yang artinya bahwa variabel
bebas tidak memiliki pengaruh terhadap variabel terikatnya.

2.5.4 Koefisien Determinasi Berganda

Digunakan untuk mengetahui besarnya pengaruh variabel bebas terhadap
variabel terikat secara bersama-sama. Formulasi koefisien determinasi berganda
menurut M, Igbal Hasan (1999:262) adalah sebagai berikut:

R =E'ZKK+@ZXI}’; +@ZX]};
2

Dimana:
R = Koefisien determinasi
Y = Volume penjualan pada periode ke 1

by, bs, b =Koefisien Regresi
X;. Xz, X; = Variabel Bebas

2.5.5 Analisis Kofisien Korelasi Parsial

Metode ini digunakan untuk mengetahui variabel-vanabel bebas yang
dominan hubungan/korelasinya terhadap variabel terikat secara sendiri-sendini atau
parsial, yang dimaksud hubungan/korelasi secara parsial adalah hubungan/korelasi
antara variabel terikat dengan salah satu variabel bebas, sementara variabel lainnya
dalam keadaan tetap atau konstan. Jika dalam hasil perhitungan hubungan atau
korelasi parsial terdapat variabel yang terbesar tingkat hubungannya dengan hasil
penjualan, maka variabel terscbut adalah yang dominan. Bentuk umum dari
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hubungan/korelasi berganda dapat diketahui dengan menggunakan akar pangkat dua
dari koefisien determinasi yaitu: (J. Supranto, 1999:272).

RyY = ZXJ’

"Eayr

Dimana:
Xi = Variabel bebas
Y = Vanabel terikat
R = Koefisien regresi

2.6 Hipotesis

1. Diduga terdapat pengaruh Variabel biaya periklanan, variabel biava personal
selling, dan biaya promosi penjualan secara bersama-sama terhadap volume
penjualan.

2. Diduga terdapat pengaruh variabel biaya periklanan, variabel biaya personal

selling dan variabel biaya promosi penjualan secara parsial terhadap volume
penjualan,

3. Diduga variabel promosi penjualan adalah vyang paling dominan
mempengaruhi volume penjualan,
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1L METODE PENELITIAN

3.1 Rancangan Penelitian

Rancangan penclitan vang dilakukan dalam penelitian ini merupakan
penclitian deskriptipf yang pada dasarnya bertujuan untuk memecahkan
permasalahan yang ada sekarang dan kemudian memprediksikan keadaan dimasa
vang akan datang. Sesuai dengan tujuan penelitian vang telah disebutkan maka
penelitian ini dimaksudkan untuk mendapatkan wawasan yang mendalam mengenai
suatu obyek peneclitian schingga dapal memberikan gambaran vang jelas dan
digunakan sebagai dasar pelaksanaan dalam pengambilan keputusan terutama
menyangkut variabel-variabel promosi yang ada yaitu periklanan. personall selling,

dan promos: penjualan terhadap volume penjualan.

3.2 Prosedur Pengumpulan Data
3.2.1 Jenis Data

Jemis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data sekunder yaitu
data yang diperoleh langsung dari pihak perusahaan tentang obyek vang diteliti yang
sudah diolah pihak lain. Data ini meliputi data volume penjualan, biaya promosi
penjualan, biaya personal selling, dan biaya periklanan.

3.2.2 Metode Pengumpulan Data
a. Metode Observasi
Yaitu metode pengumpulan data dengan mengadakan pengamatan langsung
terhadap obyek vang diteliti.
b. Metoda Wawancara
Yaitu metode pengumpulan data dilakukan dengan wawancara langsung

kepada pimpinan perusahaanmengenai masalah yang ditelit:.
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¢. Studi Pustaka
Yaitu metode pengumpulan data vang dilakukan dengan cara membaca dan
mempelajari buku-buku literatur yang berhubungan dengan masalah yang
diteliti.

3.3 Definisi Variabel Operasional

Untuk memperoleh pemahaman dan agar tidak terjadi salah pengertian
mengenai variabel-variabel yang diteliti maka perlu dijelaskan defimsi operasional
dari variabel-variabel pada penelitian ini sebagai berikut :

& Bisya promosi penjualan (X1) adalah besarnya biaya yang dikeluarkan
sebagai akibat dari adanya kegiatan promoai penjualan berdasarkan frekuensi
penggunaannya selama tahun 1999-2002 dalam bentuk rupiah. Termasuk
biaya im adalah oli, service gratis, dan kupon berhadiah.

b. Biaya Personal selling (X2) adalah besarnya buaya yang dikeluarkan sebagai
akibat dari adanya kegiatan personal selling  berdasarkan frekuensi
penggunaanya sclama tahun 1999-2002 dalam bentuk rupiah Biaya mm
meliputi biaya yang digunakan untuk tenaga pejualan memasarkan produknya.
Termasuk biaya ini adalah biaya-biava yang dikeluarkan untuk operasional
para sales baik sales counter maupun sales lapangan.

c. Biaya periklanan (X3) adalah besarnya biaya yang dikeluarkan sebagai akibat
dar adanya kegatan periklanan berdasarkan pada frekuensi penggunaannya
selama tahun 1999-2002 yang dinyatakan dalam bentuk rupiah. Termasuk
biaya ini adalah surat kabar, iklan radio, pemasangan spanduk, dan penerbitan
brosur, kalender tentang produk mobil Toyota.

d. Volume penjualan (Y) adalah total nilai penjualan mobil Toyota Kijang dalam
bentuk data penjualan bulanan mulai tahun 1999-2002. Total nilai penjualan
ini dihitung dengan cara menjumiah penjualan per unit dari masing-masing
produk mobil Toyota Kijang.
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Metode Analisa Data

Untuk mengetahui Koefisien regresi masing-masing variabel yang mencakup
perikianan, personal selling dan promosi penjualan terhadap volume penjualan
maka digunakan regresi linier berganda (J. Supranto1995:183)

Y=a+bx +bx, +bx, +e

Dimana :

Y= volume penjualan

a = konstanta

bi= koefisien regresi dari promosi penjualan

b2= koefisien regresi dari personal selling

b3= koefisien regresi dari periklanan’

X1= variabel promosi penjualan

X2= variabel personal selling

X3= variabel pentklanan

¢ = variabel pengganggu

Untuk mengetahui pengaruh variabel bebas (periklanan, personal velling, dan

promosi penjualan) terhadap volume pemjualan secara bersama-sama dengan

menggunakan uji- F

a  Menentukan formulasi pengujian hipotesis dengan satu sisi

Ho:bj = 0, artinya bahwa variabel periklanan, personal selling dan
promosi penjualan secara bersama tidak berpengaruh
terhadap volume penjualan.
Hi‘bj #0, artinva bahwa variabel periklanan, personal selling dan

promosi penjualan secara bersama berpengaruh terhadap
volume penjualan.

b. Menentukan Level of significant sebesar 5 %
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c. Kriteria pengujian
Ho diterima apabila F-hitung < F oo (k ) { n-k-1 )
Ho ditolak apabila F-hitung > o { k ) ( n-k-1 )

d. Perhitungan

Rk
(]'R:}r'l'l:ﬂ'—k—n

F—Hitung=

Dimana:

k = banyaknya variabel

n = banyaknya data

* = koefisien determinasi
Pengujian ini dilakukan untuk mengetahui apakah semua variabel independen
secara bersama-sama (simultan) dapat berpengaruh terhadap variabel dependen.
Untuk mengetahui pengaruh variabel bebas (periklanan, personal selling, dan
promosi penjualan) secara individu dengan menggunakjan uji - t (Sugiono,
1997:102) langkah-langkah yang digunakan dalam analisa ini yaitu :
a. Menentukan formulasi pengujian hipotesis dengan dua sisi

Ho : by, = 0, artinya bahwa variabel periklanan, personal selling, dan
promosi penjualan tidak berpengaruh secara individu terhadap
volume penjualan.

Hi : bj, = 0, artinya bahwa variabel periklanan, personal selling dan promosi
penjualan ada pengaruh secara individu terhadap volume
penjualan.

b. Menentukan level of significant sebesar 5 %

¢, Kntena Pengujian
Ho diterima apabila t-hitung < /2a(n-k-/)
Ho ditolak apabila t-hitung > % /2a(n—k—1)
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d. Perhitungan
b
b, = S_J‘
b!
Dimana :
b, = bbb,

Sbi = Standar error dan by

Koefisien determinasi berganda yaitu untuk mengetahui besamya pengaruh
variabel bebas terhadap variabel terikat secara bersama-sama vang dilihat dari R
adfusted, dimana nilai R adjusted menunjukkan besarnya sumbangan vanabel-
variabel bebas terhadap variabel terikat. Formulasi koefisien determinasi
berganda menurut M. Igbal Hasan (1999:262) adalah sebagai berikut:

i 5 XY +hY XY, +5,Y XY
2

Dimana:;
R = Kopefisien determinasi
X = Volume penjualan pada penode ke |

by by, by = Koefisien Regresi
X, X3, X = Variabel Bebas

Kriténa pengujian -

a Apabila R mendekati | berarti pengaruh antara variabel-variabel bebas
terhadap variabel terikat terdapat pengaruh yang kuat

b. Apabila R mendekati 0 berarti pengaruh antara variabel-variabel bebas
terhadap variabel terikat terdapat pengaruh vang lemah atau tidak ada.

¢. Apabila R sama dengan | berarti pengaruh antara variabel-variabel bebas
terhadap vanabel tenkat terdapat pengaruh yang sempurns.
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5.  Analisis Kofisien Korelasi Parsial metode ini digunakan unfuk mengetahu
variabel-variabel bebas yang dominan hubungan/korelasinya terhadap variabel
terikat secara sendiri-sendiri atau parsial, vang dimaksud hubungan/korelasi
secara parsial adalah hubungan/korelasi antara vaniabel terikat dengan salah satu
variabel bebas, sementara variabel lainnya dalam keadaan tetap atau konstan.
Jika dalam hasil perhitungan hubungan atau korelasi parsial terdapat variabel
yang terbesar tingkat hubungannya dengan hasil penjualan, maka variabel
tersebut adalah vang dominan. Bentuk umum dari hubungan/korelasi berganda
dapat diketahui dengan menggunakan akar pangkat dua dari koefisien
determinasi yaitu: (J. Supranto, 1999:272).

R,Y = g
JF XY ¥

Dimana:
Xi = Variabel bebas
Y = Varnabel terikat

R = Koefisien regresi

Analisis yang dilakukan terhadap data-data variabel yang ada menggunakan
program SPSS ( Statistical Product and Service Solution ) dengan metode entered.
Metode entered yaitu dengan memasukkan semua variabel dalam SPSS dimulai

dengan memasukkan satu sampai terakhir.
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Keterangan Kerangka I'emecahan Masalah

ki
2.

Start adalah persiapan penelitian terhadap masalah yang dihadapi
Menggumpulkan data hasil penjualan, data biava promosi periklanan dan
personal seiling

Menghitung besarnya pengaruh masi.nlz.-masing variabel bebas (X1, X2,
X3) terhadap volume penjualan (YY) mengeunakan regresi linier berganda
Menggunakan koefisien determinasi berganda umtuk mengetahui proporsi
sumbangan variabel-variabel bebas(X1, X2, X3) secarn bersama-sama
terhadap variabel terikat

. Melakukan analisis korslasi parsial untuk mengukur hubungan ©ariabel-

variabel bebas (X1, X2, X3) terhadap variabel terikat (Y)

Melakukan uji-t untuk menguji pengaruh variabel beba: (X1, X2, X3)
terhadap variabel terikat secara parsial (Y)

Melakukan uji-F uniuk menguji penparvh variabel bebas wrhadap variabel
terikat secara serentik

Menarik kesimpulan dari analisis tersebut dan memberiban saran sesuai
dengan perhitungan vang telah dilakokan

aTop

iy

Lad
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IV. HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Unnm Perusahaan
4.1.1 Sejarah Singkat Perusahaan

PT. Astra International Tbk. Cabang Jember, sebelumnya bernama PT.
Astra Motor Sales Cabang Jomber yang didirikan pada bulan Mei 1979 dan
berkedudukan di jalan PE. Sudirman no 35 Jember. PT. Asta Motor Sales
Cabang Jember merupakan kantor perwakilan dari kantor cabang di Surabaya
yang beralamat di jalan Basuki Rachmat no. 115 - 117 Surabaya

PT. Astra Motor Sales ini pada awalnya bergerak dibidang penjualan unit
dan suku cadang mobil Toyota Baru kemudian setelah PT. Asta Motor Sales
Cabang Jember menempati kantornya yang baru, sejak. bulan Nopember (983 di
jatan Hayam Wuruk no, 34 Jember (68133), PT. Astra Motor Sales ini
memperlvas bidang usahanya di bidang jasa atan perbengkelan.

Awal bulan Februari 1989, terdapal perubahan Struktur organisasi dari
pusat vang mana selwuh wilayah di Indonesia terbagi menjadi empet wilayah,
yaitu : DKL Jawa Barat, Sumatera dan Jawa Timur Plus (Jawa Timur, Bali dan
Kalimantan). Untuk wilayah Jawa Timue Plos dibawah pinpinan  seorang
Operation Manager.

Pada tanggal 1 September 1989, P1. Astra Motor Sales im diganti nama
menjadi PT. Astra International Inc. Toyota Division. Nama ini baru dircsmikan
pada tanggal 27 Februar 1991 dengan akte notaris nomer 78. Barn kemudian PT.
Astra Imernational Inc. Toyota Division ini diganti lagi menjadi PT Astra
International Toyota Sales Operation. Nama terakhir inilah yang sampai Kini
digunakan.

Adapun masa jabatan pimpinan karyawan PT. Astra International Toyota
Sales Operation Cabang Jember adalah lima tahun dan minimal tiga tahon,
Sedangkan untuk kepala administrasi tidak tentu, biasanya pergintian pimpinan
sebagai kepala cabang maupun kepala mministrasi ditentukan menurut prestas
kerja tertent. Apabila prestasi yang dicapai dalam satu peciode ity terus
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meningkat maka untuk periode selanjutnva dapat dijabat kembali olch pejabat
tersebut.

Adapun fasilitas yang tersedia antara lain yaitu show room, guang suku
cadang (spare part) dan vudang unit (kendaraan) dan perbenckelan (service).
Alasan-alasan PT. Astra International Toyota Sales Operation Cabang Jember
didinkan di Jalan Hayam Wuruk No. 34 Jember adalah sebagas berikut
& Membutuhkan tempat yane luas schingga lebih memungkinkan dalam

memperluas bidang usahanya.
b. Sesuai dengan tata kot vang ada
¢ Mencegah polusi vang ada.
Membutuhkan tempat vang strategis dan terletak di jalan mva sehingea mudah

dikenal oleh masvarakat luas.

4.1.2 Struktur Organisasi Perusahaan

Secara skemats, struktur organisas: pada PT Astra International Tovota
Sales Operation Cabang Jember dapat dilihat pada gambar 1
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Adapun penjelasan uraian tgas, wewenang dan tanggung jawab dari
masing-masing bagian pada struktur organisasi PT. Astra International Cabang
Jember adalah sebagai berikut :

1. Kepala Cabang

Tanggung Jawab dari Kepala Cabang adalah: mencapai target penjualan,

market share, target service dan profit cabang mencapai posisi cabang yang

sehat, dan mencapai kepuasan pelanggan

Tugas Utama dari Kepala Cabang adalah :

a Menetapkan, mengelola dan melaksanakan arah cabang (lermasuk
bengkel), sasaran strategi dan proses Total Quality Control (TQC),

b. Mengelola sumber daya manusia di cabang melalui pengarahan dan
motivasi, penarikan (recruiting), pelatihan (fraining), kaderisasi.

¢. Mencari “Business Opportunities” misalnya : pasar baru, fleer sales,
sumber dana, dan lain sebagainya.

2, Kepala Administrasi

Tanggung Jawab dari Kepala Administrasi adalah’ lercapainya  tertib
administrasi kevangan cabang atau bengke! yang dapat mendukung operasi
penjualan/kredit dan service, tercapainya pemeliharann scluruh hartw/asset
cubang / bengkel dengan baik dan amun, tercapainya pemeliharaan Auman
asset cabang/bengkel terutama pekerja di bidang administrasi atau personel
office dengan baik.

Tugas Utama dari Kepala Administrasi adalah :

a Mengtlola administrasi cabang, bengkel termusuk administrasi personalia
dan pelaporannya seperti administrasi kas, administrasi dan kontrol dan
koordinasi pekerja.

b. Memonitor dan mengawasi pelaksanaan kebijaksanaan perusahaan di
bidang marketing, keuangan dan administrasi.

¢. Membantu menyusun arah dan strategi.

3. Kepala Bengkel

Tanggung Jawab dari kepala Bengkel yaitu: mencapai target bengke! dalam

hal Customer Service Index (CSI), kendarnan return, profit.
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Tugas Utama dari Kepala Bengke! adalah :

a4 Menetapkan, mengelola, dan melaksanakan, arah bengkel : sasaran,
strategi dan proses Total Quality Control (TQC).

b. Mengelola sumber daya manusia di bengkel : penarikan, pelatiban,
pengarahan dan motivasi, kaderisasi.

. Administrasi Salcs

Tanggung Jawab dari Administrasi Sales ini adalah: lancarmyn proses

dokumentasi dalam transaksi penjualan kendaraan,

Tugas Utamanya adalah :

A Membuat dan melengkapi dokumentasi penjualan kendaraan (kelengkapan
kwitansi, work onder BBN/Accessories,

b. Membuat register outstanding order, Surat Perintah Kerja (SPK), Surat
Tanda Nomor Kendaraan (STNK), Buku Pemilik Kendaraan Bermotor
(BPEB),

¢. Melaksanakan tugas-tugas lain yang berhubungan dengan kredit sales.

- Administrasi Service/Koordinasi Bengke|

Mempunyai tanggung jawab dalam perhitungan biaya parts dan jasa . service

kendaraan, tertib dan lancarnya administrasi bengke!.

Tugas utamanya adalah

A  Menghitung cost service,

b. Membuat laporan penjualan dan cost service.

¢. [/p datting dan kontrol A/R service.

d. Membuat laporan-laporan service lninnya untuk accounting division.

. Kasir

Tugas utama dari scorang kasir adaluh:

A Mengelola penerimaan dan pengeluaran kas kantor cabars,

b. Membuat laporan dan administrasi kas dan bank, baik yang harian maupun
rutin per perode.

. Collector / Gudang Unit

Tugas utama dari Collector ini adalah :

40
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a. Mencatat pemasukan dan pengeluaran mobil serta melakukan penataan
gudang sesuai dengan yang ditugaskan.
b. Melaksanakan perawatan mobil di gndang.
¢. Menagih piutang para pelanggan baik uvntuk unit maupun jasa bengkel
(service) baik yang di dalam mauvpun di luar kota.
8. Pre Delivery System
Tugas utamanya adalah
a. Memeriksa kendaraan baru yang datang dari pusat maupun dari cabang
lain.
b. Merawat kendaruan yang ada di show room dan gndang unit.
¢. Menyiapkan kendaraan siap pakai/pesta.
d. Menjclaskan kepada pelanggan tentang kendaraan yang diserahkan.
9. Customer Relation
Bertanggung jawab untuk menjaga dan memelihara kepuasan pelanggan.
Tugas utamanya adalah :
a. Mengkoodinir pelaksanaan program-program customer service di cabang.
b. Mengentry/up date data base customer
¢. Melaksanakan program-program dli rect marketing / direct mailling.
d. Memantan pelaksanaan standart kebersihan bangunan dan sarana kerja.
10, Sales Supervisor
Bertanggung jawab untuk mencapai target penjualan melalui wiraniaga
dibawahnya, mencapai kepuasan pelanggan sehingoa Customer Service Index
(CSI) — 90 %.
Tugas Utama dari Sales Supervisor adalah :
A Mengarahkan dan memotivasi wiraniaga.
b. Merencanakan dan melaksanakan taktik penjualan,
¢. Melaksanakan program Customer Statisfaction (Lb), terutama Customer
Retantion (CR).
11. Counter Sales
Mempunyai tugas utama untuk menjaga kebersihan dan standart ruang pamer
dan mobil yang dipamerkan,
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13.

14,

15.

Salesman

Mempunyai tugas utama untuk :

a Melakokan kunjungan (tugas harian) ke pelanggan

b. Membuat laporan harian untuk kunjungan dan mengisi kartu pelanggan
(customer card).

¢. Melakukan program-program dari CS (Customer Statisfaction) yang
terdiri dari :
1. C3 1 : menyiapkan kendaraan siap pakai/pesta
2. C8 2 : melaksanakan program-program Customer Retantion.

Kepala Part Indirect

Tanggung jawabnya adalah : mencapai target penjualan melalui wiraninga

dibawahnya, mencapai kepuasan pelanggan schingga CSI = 90 %,

Tugas utamanya adalah :

a. Memberi latihan pada wiraniaga.

b. Merencanakan dan melaksanakan taktik penjualan,

¢. Mengarahkan dan memotivasi wiraniaga.

d. Melaksanakan program CS dan CR.

¢. Pembinaan channel.

f. Pengembangan channcl.

Service Advisor

Tugas utamanya adalah :

a. Menerima pelanggan/buat WO/konsultasi.

b. Melakukan diagnose dan final check kendaraan.

¢. Memonitor pekerjaan mekaniknya,

d. Meclakukan final check/tost hasil pekerjaan mekaniknya.

¢, Membuat estimasi biaya dan wakm,

£ Follow Up Customer.

Mekanik

Tanggung jawab dari seorang mekanik adalah tercapainya mutu dan jumlah

pekerjaan sesuai standart yang ditetapkan dan work order yang diberikan,

Tugas utama dari seorang mekanik yaitu : h
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a Memperbaiki kerusakan mobil yang dimgaskan sesuai standart service
toyota.
b. Menjaga dan merawal fool set/equipment yang menjadi tanggung
jawabnya.
16. Wiraniaga Part
Mempunyai tugas utama uptuk :
a. Melayani permintaan bahan.
b. Melayani permintaan alat-alat (tool set)
¢. Mencatat dan membuat laporan atas bahan atay material yang masuk dan
keluar.
d. Mencatat peminjaman tool set dan menginventarisasikan,
17. Partman
Tanggung jawabnya adalah bersih dan rapinya gudang parts sesuai standart
loyota, , tercatatnya data lengkap, akurat dan tepat wakin,
Tugas utamanya adalah
a Melayani counter parts bengkel.
b. Up dating cardex dan menyiapkan order ke TAM/Part Shop.
¢. Menerima dan melokasi barang yang datang sccara rapi atau sesuai dengan
standart toyota.
18, Body Repair
Mempunyai tugas untuk membersihkan kendaraan yang masuk bengkel.
19. Washing
Tugas wamanya adalah mencuci kendaraan yang ditugaskan.
20, Service Plus
Tugas utamanya adalah untuk membersibkan kendaraan yang masuk bengkel.
21. Satpam
Tugas utamanya yaitu menjaga keamanan asset perusahaan,
22. Penata Layan
‘Tugas utamanya yaitu :
2. Membantu tugas-tugas administrasi, penjualan, dan service.
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b. Mengantar sural dan membantu pekerjaan rutin yang sudah menjadi
kewajibannya

4.1.3 Aspek Personalia
4.1.3.1 Tenaga Kerja Perusahaan

Jumlah tenaga kerja pada PT. Astra International Cabang Jember adalah :
Tabel 1 : Jumlah Tenaga Kerja pada PT. Astra International Tbk. Cabang Jember

NO JABATAN Jumish ( orang)
1. | Branch Manager
2. | Customer Relations
3. | Part Department
4. | Sales Department
§. | Administrasi Department
6. | Service Department |
7. | Part Sales
8. | Part Counter Y]
9. | Partman
10. | Sales Supervisor
11. | Counter Supervisor
12. | Salesman
13. | Counter Sales .
14. | Kasir

15. | Adm. Billing Unit
16. | Adm. Billing Bengkol

17. | Adm. Gudang Bahan
18, | Admunistrasi Part

19. | Service Agivisor
20. | Pre Delivery System

miu-—-—-un—wm_“—.—|—Hn-n—-.ﬂ\--—ul—l-—num—-ui-ur—-

21. | Foreman
22. | Body and Paint
23, | Washing
24. | Service Plus 3
25. | Vallet d
26. | Instruktur N = .
27. | THS e
28. | Mckanik INIAL S
29. | Borongan = 8
 30. | Security o = T
JUMLAH 63 Orang

Sumber ; I'T. Astra International Thk, Cabang Jember
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4.1.3.2 Sistem Femberian Gajl dan Tunjangan

45

Gaji untuk setiap karyawan disesuaikan dengan golongan karyawan dan

jenis pekerjaannya yang ada pada perusahaan. Pada dasamya dalam pemberian
gaji karyawan oleh PT. Astra International Tbk. Cabang Jember menggunakan
sistem gaji bulanan dan besarmya berdasarkan atas spesifikasi dan deskripsi

jabatan yang dimiliki setiap karyawan.

a

b.

C.

d.

c.

Dalam melaksanakan tugas dan pekerjaannya, Karyawsn mendapatkan
tunjangan kesejahteraan dan beberapa fasilitas dari perusahaan yaitu :

Tunjangan kesehatan

Tunjangan kecelakaan kerja

Tunjangan kematian
Tunjangan Hari Raya

Perusahaan menyediakan tempat ibadah bagi karyawan yang beragama islam

4.1.3.3 Pembagian Wakin Kerja
Untuk jam kerja pada bengkel menggunakan sistem pikst yang terbagi

sebagai berikut :
Tabel 2 : Waktu Kerja Administrasi dan Sales PT. Astra International Tbk.
Cabang Jember.
e Jam Kerja
bl ic Pagi Istirahat Siang/Sore
Senin s/d Jum’at 08.00 - 13.00 WIB | 12.00-13.00 WIB | 13.00 - 16.00 WIB
Sabtu 08.00 — 12.00 WIB - -

Sumber : PT. Astra International Thk. Cabang Jember

Tabel ? . Waktu Kerja Bengkel PT. Astra International Tbk, Cabang Jember,

Hari Kerja JamKerja

Pagi Istirahat Siang/Sore
Senin s/d Jum’at | 08.00 — 12.00 WIB | 12.00 - 13.00 WIB | 13.00 — 18.00 WIB
Sabm 08.00 — 12.00 WIB_| 12.00— 13.00 WIB__| 13.00 - 15.00 WIB
Minggu*) 09.00 ~12.00 WIB_| 12.00— 13.00 WIB__| 13,00 _ 15.00 WIB

Sumber : PT. Astra International Thk, Cabang Jember
Keterangan : *) Menggunakan sistem piket
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4.1.4 Aspek Pemasaran
4.1.4.1 Jenis Produk

PT. Astra International Tbk Cabang Jember sebagai salah satu main
dealer mobil dengan merk Toyota, menawarkan berbagai jenis model mobil. Jenis
produk yang ditawarkan tersebut antara lain adalah: Sedan Soluna, Sedan Altis,
Sedan Camry, Kijang Minibus, Land Cruiser, dan Truck.

4.1.4.2 Daerah Pemasaran
PT. Astra International Tbk. Cabang Jember daerah pemasarannya
meliputi wilayah Karesidenan Besuki ( Jember, Banyuwangi, Bondowoso, dan
Situbondo ) serta wilayah Kabupaten Lumajang. Adapun data mengenai harga jual
produk dari tahun 1999-2002 yang telah terjadi pada PT, Astra International Tbk.
Cabang Jember pada tabel 4 berikut ini ;
Tabel 4
PT. Astra International Thk. Cabang Jember
Perkembangan Harga Jual per- Type Produk
Tahun 1999 — 2002

(dalam rupiah)
I Harga Produk K
Tahun Semester
Toyota Kijang
1 168.100.000
1999 s v
I Rp 168.550.000
I Rp 169.400,000 |
2000 .
1 Rp 170.100.000
I Rp 170.500,000
2001
1 Rp 171.150.000
I 171.700.000 |
2002 | Rp
I Rp 172.500.000

Sumber : PT. Astra International ToF. Cabang Jember
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4.1.4.3 Kegiatan Usaha
Kegiatan usaha yang dilakukan PT, Astra International Tbk Cabang

Jember adalah sebagai berikut :

a. Penjualan (Sales)
Kegiatan penjualan meliputi penkualan terhadap konsumen baik dengan
pembayaran tpai maupun dengan pembayaran kredit, Untuk penjualan kredit
PT. Astra Internatiopal Tbk. bekerja sama dengan lembaga pembiayaan
(leasing) yaitu PT. ACC.

b, Service
Untuk semua jenis kendaraan mendapatkan garansi servis gratis 3 kali atau
20.000 Km dan oli mesin.

¢. Perusahaan juga menjual dan menycdiakan suku cadang vang diterima dari
Toyota Astra Motor Pusat.

4.1.5 Kebijaksanasn Promosi

Promosi merupakan arws informasi satn arah yang ditujukkan untuk
mengarahkan seseorang atau organigasi kepada tindakan yang menciptakan
pertukaran dalam pemasaran. Kegiatan promosi yang dilakukan oleh perusahaan
pada dasammya bertujuan untvk mengenalkan produk kepada konsumen,
memperiuas market share, dan meningkatkan volume penjualan produknya.

PT. Astra International Tbk. Cabang Jember menggunakan usaha-usaha
tertentu untuk meningkatkan volume penjualan, salah satunya dengan melalui
kegiatan promosi, dimana bentuk dan sarana promosi yang digunakan oleh
perusahaan sebagai berikut :

1. Periklanan
Ikian sebagai alat promosi sangat penting, karema iklan dapat menjangkau
masyarakat lvas. Program periklanan yang dilakukan adalah :
a. Surat Kabar

Perusahaan memasang iklan di surat kabar Jawa Pos khwsusnya Radar

Jember dengan tujuan agar produknya dapat dikenal dan diketahui

masyarakat luas.
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b. Radio
Perusahaan juga mempromosikan produknya melalui radio baik RRI
maupun radio-radio swasta yang ada di jember pada acara-acara tertentu.
¢. Spanduk
Spanduk  dipergunakan oleh perusahaan yang ditjukan  untuk
memperkenalkan  perusahaan dimasyarakat agar sclalu diingat olch
konsumen schingga diharapkan konsumen menjadi tertarik untuk membeli
produkaya
d. Brosur
Penyebaran brosur dilakukan dengan mencantumkan nama perusahasn,
jenis produk dan kebijaksanaan harga yang ditetapkan oleh perusahaan.
Personal Selling
Kelebihan personal selling adalah besarnya jaminan pelayanan terhadap
konsumen. Sebab pelaku personal selling akan berhadapan langsung dengan
konsumen, mendengar  keluhan  terhadap produk  dan mengetahui
perkembangan selera konsumen Hanya saja, penggunaan personal selling ini
dipandang kurang efelatif karene tidak mampu menjangkau konsumen dalam
Jumlah yang besar, Selain its, personal selling harus menentukan lebil dahuly
pasar susaran.
Promosi Peajualan
Promosi penjualan yang dilakukan oleh perusahaan adalah :
a  Pameran
Pameran ini bertujuan untuk memperkenalkan produk perusahaan kepada
masyarakat, biasanya pada cvent ini perusahas~ memberikan harga khusus
kepada konsumen. N
b. Program Undian
Program ini diadakan dengan maksud agar masyarakat tertarik untuk
membeli produk perusahaan dengan cara menyediakan hadiah-hadiah dan
kupon undian.
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¢. Program Sponsor
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Dilakukan oleh perusahaan apabila perusahaan diminta untuk mensponson

sugtu event atau acara dan kompensasinya perusahaan berhak memasang

nama perusahaan pada saat acara digelar.

Berikut ini disajikan biaya promosi penjualan. personal selling dan

periklanan pada PT. Astra International Tbk, Cabang Jember pada tahun 1999-
2002 yang ditunjukkan oleh tabel § berikut :

Tahel 5

PT. Astra International Thk. Cabang Jember

Perkembangan Biava Promosi Mobil Toyota Kijang

Per-Semester Tahun 1999-2002
{dalam rupiah)

Sumber : PTI. Astra International Thk. Cabang Jember

Tahun | Semester l A l ey Periklanan Total Biaya
| Penjualan |  Selling
E'“'T" ; 31.440.000 1 48370000 | 48.830.000 | 128.640.000
I | 39.450.000 | 47.840.000 | 50,240.000 137.530,000
_2{;{]{] i 'i 49.510.000 | 51220000 [ 50.090.000 | 150.820.000 |
m | 47550000 | 50.820.000 | 50.280.000 148.650.000
| [ | 50.020.000 | 50.670.000 | 48.810.000 149.500.000
i | 49.280,000 | 51700000 | 50750000 | 151730000
s 1 s 63.160.000 | "69.600000 | 49.750600 | 182510000 %
m | 71320000 | 60.110.000 | 49.080.000 170.510.000

e — o mTS s am e ——
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Perkembangan Biaya Promosi dan Hasil Penjualan

Tabel 6
PT. Astra International Tbk. Cabang Jember

Toyota Kijang Per-Semester Tahun 1999-2002

50

(dalam rupiah)
Tahun | Semester Tromon |. FerIal Periklanan | Hasil Penjualan
Penjualan = Selling
009 | 1| 31440000 | 48.370.000 | 48830.000 | 4 370.600.000
B 39450000 | 47840000 | 50240000 | 15.506.600.000
. — _4?59.(@“: $1.220,000 | 50,090.000 | 18.972.800.000 |
T 47.550,000 | 50.820000 | 50280.000 | 20.241.500.000 |
2501 7y f?uzn_mﬂ 50.670.000 | 48810000 | 14 BEI;Q{JD.GE}U |
1| 49280000 | 51.700.000 | 50.750.000 | 1%.826.3500.000 |
if S [ | 63.160.000 I. 69.600.000 | 49.750.000 "JEE{@T 000
11 : 71.320.000 1: 60.110.000 | 49.080.000 | 25.012.500.000 |

Sumber : PI. Astra International Thk. Cabang Jember

4.1.6  Sistem dan Hasil Penjualan
Sistem penjualan vang dilakukan oleh PT

Astra International Tbk.
Cabang Jember im adalah penjualan secara kredit dan cash. Sistem kredit

diberikan kepada para konsumen yang bisa memenuhi kriteria sebagai seorang
kreditor yang telah ditetapkan oleh pihak perusahaan yang bekerjasamu dengan

lembaga pembiayaan ACC dalam jangka waktu yang telah disepakat

Mengenar volume penjualan, berikut im disajikan data mengenar volume

penjualan vang dicapar oleh PT. Astra [nternational Tbk. Cabang Jember per
semester untuk periode 1999-2002, seperti vang terlihat pada tabel 7 berikut :

-
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5
Tabel 7
PT. Astra International Thk. Cabang Jember
Volume Penjualan Per Semester
Periode 1999 — 2002
(dalam unit)
[ - |r_ Il ' Penjualan Produk —
Tahun Semester Unit Naik/Turun |
| Unit
| 26 -
1999 s
11 92 66
1 112 20 |
2000 ]
il 119 7
I 84 . S
2001 . - .
i 110 26
| [ 187 . o
2002 | -3
I 1l 145 42
] -
Sumber : P'T. Astra International Thk. Cabang Jember
- Tahun 1999 Semester 1 -~ 1l mobil toyota kijang penjualannya

mengalami kennikan sebesar 66 unit.

. Tuhun 2000 Semester 11 (1999) - 1 (2000) mobil toyota kijang
penjualannya mengalami kenaikan sebesar 20 unit

Tahun 2000 Semester 1 - 11 (2000) mobil tovota kijang penjualannya
mengalami kenaikan sebesar 7 unit.

. Tahun 2001 Semester 11 (2000) — T (2001) mobil toyota kijang
penjualannyn mengalami penurunan sebesar 35 unit

Tahun 2001 Semester | - 11 (2001) mobil toyots kijang penjualannya
mengalami kenaikan sebesar 26 unit.

. Tahun 2002 Semester 11 (2001) - [ (2002) mobil toyota kijang
penjualannya mengalami kenaikan sebesar 77 unit.

Tabun 2002 Semester 1 — 11 (2002) mobil toyota kijang penjualannya

mengalami penurunan sebesar 42 unit

.
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4.2  Analisis Data dan Pembahasan
4.2.1 Analisis Regresi Linier Berganda

Anahsis dengan regresi linier berganda imi maksudnya adalah fungsi
regresi yang dihasilkan dengan cara memasukkan input data vaniabel vang lebih
dan satu adalah keseluruhan pada fungsi regresi. Terdapat kemungkinan adanva
fungsi vang berkoefisien regresi tidak significant.

Fungsi regresi eksplisit vng dihasilkan dengan pengoperasian SPSS
dengan input berupa data volume penjualan pada tabel 7 dan data biaya promasi
(promosi penjualan, personal selling, dan periklanan) pada tabel 5.

Kemudian untuk dapat mengetahui adanya pengaruh biava promosi
penjualan, personal selling dan periklanan terhadap volume penjualan pada tahun
1999-2002 baik secara berganda maupun secara parsial digunakan persamaan
himier berganda berdasar perhitungan komputer melalui program SPSS (lampiran
1) dari data input berupa data volume penjualan (Y) dan jumlah biaya promosi
penjualan (X;) dan biaya personal selling (X;) dan biaya periklanan (X:), maka
akan diperoleh hasil analisis sebagaimana pada tabel 8 berikut ini |

Tabel 8
PT. Astra International Tbk. Cabang Jember
Pengaruh Biaya Promosi Penjualan, Personal Selling, dan Perilklanan

Terhadap Volume Penjualan

'NO | Variabel Koefisien Regresi | t-hitung | ttabel | R® | Signifikasi
| = == L= I a =
| 1 | Konstanta (a) -2,356E+11 = |5 - - -
Biaya  Promosi 4l =
2 316,095 2968 | 2,306 | 0.860 0.41
Penjualan (X1) | '
Bi'a-},r_.éi Personal _ & % | /74 ol
3 \ 544 881 3,030 | 2306 | 0851 0,39
Selling (X2) !
" 4 | Periklanan (X3) | 4204,175 | 3852 | 2306 | 0300 | 018 |
— R,
Adjusted R Square = 0,931 F ratio = 32,530
| F tabel = 6,59 Signifikasi = 0.003

Multiple R = 0.980
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Adapun persamaan regresi linear berganda sebagai benkut

Y=-2356E+11+ 316,096 (X;) + 544,881(X;) + 4.204,175 (X:)

Pada persamaan regresi diatas dapat dilithat bahwa pengaruh dan vanabel

promosi periklanan, personal selling, dan promosi penjualan, Seluruh variabel

independen tersebut mempunyai pengaruh positif terhadap hasil penjualan.

Pengaruh positif menunjukkan bahwa pendapatan berubah seiring dengen vanabel

independennya.

Koefisien regresi untuk promosi penjualan adalah sebesar 316,096

personal selling adalah sebesar 544,881 sedangkan untuk periklanan penjualan
adalah sebesar 4.204.175

Analisa dapat dilakukan dari hasil persamaan diatas sebayai berikut:
Nilai Konstanta (a) pada persamaan tersebut adalah sebesar —2 356F - 11
Artinya jika perusahaan tidak melakukan aktivitas promosi sama sckali atau
promosi sama dengan nol, maka volume penjualannya mengalami penurunan
sebesar 2,356 unit sampar 2.4 unit (pembulatan),
Koefisien Promosi Penjualan
Koefisien regresinya menunjukkan 316,096 yang berarti bahwa kegintan
proemost penjualan bagi perusahaan dapat menyebabkan volume penjualan
meningkat sebesar 86 % sedangkan program promosi yang lainnya dianggap
konstan. Apabila biava vaniabel personal selling dan biaya perikianan konstan
maka setiap kenaikan biaya promosi penjualan Rp |- akan menvebabkan
kenaikan penjualan sebesar Rp 316,096
Koefisien Personal Selling
Koefisien regresinya menunjukkan 544,881 yang berarti bahwa kegintan
program promosit personal selling bagi perusahaan akan menvebabkan
memngkatnya volume penjualan bagi perusahaan sebanvak angks tersebut
dalam unit atau dapat meningkatkan penjualan sebesar £51% sedangkan
program promosi vang lainnya dianggap konstan. Apabila by varabel
promosi penjualan dan biaya periklanan konstan maka setiap kenaikan biaya
promosi penjualan Rp (- akan menyebabkan kenakan penjualan sebesar
Rp 544 881 -
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4. Koefisien Periklanan

Koefisien regresinya sebesar 4,204,175 yang berarti bahwa kegatan promosi
penklanan bagi perusahaan akan menyebabkan meningkatkan volume
penjualan sebanyak angka tersebut dalam unit atau dapat meningkatkan
volume penjualan 30 % sedangkan program promosi lainnya dianggap
konstan. Apabila biaya vanabel promosi penjualan dan personal selling
konstan maka setiap kenaikan biaya promosi penjualan Rp 1.- akan
menyebabkan kenatkan penjualan sebesar Rp 4,204,175

4.2.2 Pengaruh Promosi Penjualan, Personal Selling, dan Periklanan secara
Serentak Terhadap Volume Penjualan Pada PT. Astra International
Thk. Cabang Jember

Promosi penjualan, Personal Selling, dan Periklanan secara serentak
terhadap volume penjualan pada PT Astra International Tbk Cabang Jember
dapat dilakukan dengan menggunakan Uji — F sebesar 32,530 lebih besar
danpada F-tabel yaitu sebesar 6.59 dengan tingkat kepercayaan sebesar 95% atau
dengan tingkat kesalahan 5% berarti menunjukkan bahwa secara serentak variabel
promosi penjualan, personal selling, dan periklanan berpengaruh nyata terhadap
volume penjualan sebab F-hitung berada pada daerah penolakan (Ho ditolak) Hal

i dapat dilihat pada gambar 2 berikut in

Daerah 1erima Ho Daerah Tolak Ho
6,59 32,530
Gambar 2 © Kurva normal Up-F satu arah untuk vanabel independen dengan

a=0,05
Sumber data . lampiran 2 diolah
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Seberapa besar pensarch vanabel penklanan, personal selling dan promosi
penjualan secara serentuk erhadap voiume penjualan dapat dilihat dur besarnva
koefisien korelasi secara keseluruhan (Multiple R) yartu sebesar 0 YR Hubungan
imt dapat dikategorikan kuw

Koefisien deterninast  Keselurphan (R Squared)  sebesar 0,931
menunjukkan derapat  hobungan  vang  sederhans  antart  vanabei-varabel
mdependen dengan variaboel dependen. B sebesar 0,931 mi menunjuklon bahwa
vanabel-vanabel depender (volume pemusnlan) pada PT. Astra Internatonal Thk
Cabang Jember sebesar 911 % atau dapal dikatakan bahwa perubsho volume
pemualan disebabkan oleti variabel-vanabel promosi vang terdin gan promos:
penjualan, personal sellinge. dan periklanin cecara bersama-saoma berpengaruh
nvata. Sisanva sebesar 6.9 o dischabkan oleh faktor vang berada diluar jangkavan
penelitian ini dianggap ko stan

Koefisien determinasy sebesar 0,93 1 i1 signifikan atau ook periu diup F
diketahw F-ratio = 32530 dengan tingkat signifikan 0,003 vngkar cgnifikan
dibawah 0,05 diterima Hesimpulannya variabel promosi penjualan. personal
selling, dan periklanan secara bersama-sama berpengarub nvata werhadap volume
penjualan. Hal 1 dapat yuaga dilihat dant Mulople R vang hesarmiy 0, 980

dimana angka i mendekan |, sehingen korelasinya mevakimknn dan posiud

4.2.3 Pengaruh Promosi Penjualan, Personal Selling dan Periklanan Secara
Partial Terhadap Volume Penjualan Pada P1. Astra International Thi.
Cabang Jember.

Untuk mengetahur pengaruh. masing-masing  koefisien regres variabel
independen  terhadap vanabel dependen. maka digunakan 1hi-t darr hasi
perhitungan pada lampiran 4 masa dapat deampilkan pada wabel ¥ herkut ing
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Tabel 9
Hasil 1/ji-T Terhadap Volume Penjualan
PT. Astra International Thk. Cabang Jember

_Nn i Vﬂ;ia_l‘r-;.l Thitung ! Tmt-:c: R |
. Bia.],fa Promosi Ptniﬁglan I[Pa-]l“ Egﬁg _'«:‘juﬁ_. il _U_?ﬁ__l
| 2_ __H_i;ﬁ;ﬂ Personal S_ﬂ’ling {Xa2) 3.030 2,3_{1"1_ (851 :
3. | Biaya Periklanan (Xs) 3852 | 2306 0300

Sumber data : Lampiran 3 diolah

Pengaruh masing-inasing variabel bebas (Promosi Penjualan. Personal
Selling, dan Penklanan) terhadap vanabel tenkat (volume pemualan) dapat

dijelaskan pada penjelacan benkut i

4.2.3.1 Pengaruh Variabel Promosi Penjualan (X;) Terhadap Volume
Penjualan Pada PT. Astra International Thk. Cabang Jembe:
Koefigieen regresi variabel promosi pemualan adalah sebesar 316,096
berarti apabila promosi penioalan akan meningkat. Besarnya koefisien determinasi
partial () variabel promosi penjualan terhadap volume penjualan sebesar 0,860
atau prosentase besamya pengaruh terhadap volume penjualan sebesar 86,0 % dan
diperoleh t-hitung sebesar 2,968 sedangkan t-tabel dengan tingkat kepercayaan
sebesar 95% atau dengan lngkat kesalahan 3% {(o— 0,025) diketahur milanva
sebesar 2,306 hal im berarii tpitng = luset - Signifikan sebesar (1041 dibavwah 0,050
sechingga koefisicn determinasi diatas dapat diterima. Padu  ponyogun
menggunakan up dua arah sehimgga t-hitung berada pada daerah penciakan (Ho
ditolak) berarti promaos: penjualan berpengarub nyata terhadap volume penjisitan
pada PT. Astra International Tok. Cabang Jember. Hal im dapal dilihat pada

pambar 3
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=z, N

Daerah Tolak Ho Daerah i olak Ho

-2,306 2.306 2,968
Gambar 3 = Kurva Normol Up-t dua arah vanabel promos: penjualan dengan
=050
Sumber data ; lampiran 3 diolah

4.2.3.2 Pengaruh Varinbel Personal Selling (X2) Terhadap Volume Penjualan

Pada PT. Astra International Thk, Cabang Jember.

Koefisien regresi vonabel personal selling adalah sebesar 544,851 berarti
apabila personal selling memngkat makn volume akan menmmgkat Besarnva
koefisien determinasi partial (') vanabel persomal selling terhadap volume
penjualan sebesar 0,851 alau prosentasse besarnya berpengaruh (erhada ) volume
penjualan sebesar 85,1% dan diperoleh t-hitung sebesar 3,030 sedunghon t-label
dengan tingkat kepercayuan schesar 95% atau dengan tngkal kesaluhan 5%
(0,025) diketahui nilatnva sebesar 2,306 Hal in1 berarth thuume = laket  Sig0fikan
sebesar 0,039 dibawah 0,05 sehingga koelisien determinast dapat diterung. Pada
pengujian ini mengeunakan up dua arah sehingga t-hitung berada pada daerah
penolakan (Ho ditolak) berarti personal selling berpengarub nvata terhadap
volume penjualan pada PT Astra International Thk. Cabang Jember Hal i dupat
dilthat pada gambar 4 berilout i |

i
D™ \
-
f -

Daerah Tolak Ho | Dacrah Tolnk Ho
|

-3 i%?; ' i

Ciambar 4 - Kurva Normal Lip-t dua arah viriabel personal selling dengan o= 0,05

Sumber data : lampiran 3 diolah
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4.2.3.3 Pengaruh Variabel Periklanan Terhadap Volume Penjualan Pada PT,

Astra International Thk. Cabang Jember.

Koefisien regresi vanabel periklanan adalah sebesar 4.204,175 berarti
apabila periklanan meningkat volume penjualan akan meningkat Besamya
koefisien determinasi partial (r’) variabel terhadap volume penjualan sebesar
0,300 atau prosentase besarnya pengaruh terhadap hasil penjualan 30,0% dan
diperoleh t-hitung sebesar 3,852 sedangkan t-tabel dengan tinpkat kepercayaan
sebasar 95% atau dengan tingkat kesalahan 5% (a=0,025) diketahui nilainya
sebesar 2,306. Hal ini berarti t-hitung > t-tabel. Signifikan sebesar 0,018 dibawah
0,05 sehingga koefisien determinasi diatas dapat ditenma. Pada pengujian in:
menggunakan uji dua arah sehingga t-hitung berada pada daerah penolakan (Ho
ditolak) berarti periklanan berpengaruh nyata terhadap volume penjualan pada PT.
Astra International Tbhk. Cabang Jember Hal im dapat dilthat pada gambar 3
berikut ini

Daerah Tolak Ho Daerah Tolak Ho

-2,306 2,306 3,852
Gambar 5 | Kurva Normal Uji-t dua arah variabel periklanan dengan o= 0,05

Sumber data . lampiran 3 diolah

4.2.3.4 Menentukan Variabel Yang Mempunyai Kontribusi Paling Dominan

Terhadap Volume Penjualan Pada PT. Astra International Tbk.

Cabang Jember.

Berdasarkan analisis determinasi partial () pada lampiran dua dapat
diketahu bahwa koefisien determinasi partial untuk vanabel promosi penjualan
menunjukkan angka yang paling besar yaitu 0,860. Hal imi menunjukkan bahwa
vanabel personal selling mempunyai pengarub paling dominan terhadap volume
penjualan pada PT. Astra Intemational Tbk. Cabang Jember dibandingkan dengan
variabel-vanabel promosi lainnya. Dengan demikian hipotesa kenga vang



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

29

menyatakan bahwa diduga variabel promosi penjualan pada PT. Astra
International Tbk. Cabang Jember, diterima.

Secara berturut-turut variabel yang mempunyai kontribusi terbesar hingga
terkecil adalah variabel-variabel promosi penjualan, personal selling, dan
periklanan.

Dengan demikian dapat dikatakan bahwa dengan menggunakan media
promosi penjualan lebih mempunyai hubungan yang kuat dengan korelasi partial
paling besar 0,860 atau 86% dan mempunyai tingkat signifikan 0,04 1atau 0,41%.

Jadi kesimpulannya bahwa dengan menggunakan promosi penjualan akan
berhubungan eratpada peningkatan volume penjualan yang dicapai oleh PT. Astra
International Tbk. Cabang Jember sebesar 0,860 atau 86% hampir mendekat
100%,

4.2.4 Pembahasan

Kegiatan promosi merupakan kegiatan dari suatu variabel pemasaran yang
kompleks, sehingga pelaksanaannya harus terpadu dengan variabel pemasaran
yang lain, Sebab apabila tidak dilaksanakan secara terpadu, maka percuma saja
tidak akan mencapai sasarannya. Contoh : Apabila suatu produk dipromosikan
secara besar-besaran, namun tidak didukung dengan kelancaran sistem
pendistribusian yang baik, faktor harga lebih tinggi dari pesaing sejenis, sehingga
akan sulit untuk mencapai target vang telah ditetapkan,

Berdasarkan pada analisis data dapat diyakini bahwa variabel bauran
promosi yang terdin atas biaya promosi penjualan (X;), biaya personal selling
(X;). biaya penklanan (X;) secara parial maupun secara bersama-sama
berpengaruh secara nyata terhadap volume penjualan dalam bentuk unit maupun
dalam rupiah.

Produk mobil merk Toyota Kijang pada PT. Astra Intcrnational Tbk.
Cabang Jember , hasil ini mempertegas bahwa untuk meningkatkan volume
penjualan diperlukan adanya promosi penjualan untuk meningkatkan volume
penjualan. Bentuk promosi penjualan yang dilakukan oleh perusahaan misalnya
dilakukan dengan cara mengadakan pameran, demonstrasi, pemberian discount,
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dan pemberian hadiah schingga akan memberikan hasil peningkatan volume

penjualan yang sigmificant.

Adanya penurunan volume penjualan yang terjadi pada PT Aswra
International Thk. Cabang Jember semata-mata karena faktor diluar kemampuan
perusahaan, misalnya faktor krisis ekonomi (krisis moneter), vang tidak dapat
diantisipasi perusahaan, selain itu juga adanya kesengajaan dari perusahaan untuk
mengurangi produksi sebagai antisipasi kerugian yang terjadi akibat terputusnya
pasar, dan produk tidak dapat dijual. Hal imi mengingat bahwa akibat krisis
moneter, harga mobil naik menjadi dua kali lipat dan harga sebelum knisis
moneter terjadi, akibatnya konsumen menjadi berkurang.

1. Dari hasil perhitungan regresi linier berganda pengaruh variabel biaya promosi
terhadap penjualan diperoleh persamaan sebagai berikut :

Y =-2,356 E+11 + 316, 096 (X;) + 544, 881 (X;) + 4. 204, 175 (Xy)

2, Dan hasil perhitungan promosi penjualan, personal selling, dan periklanan
secara serentak yang dilakukan oleh PT. Astra International Tbk Cabang
Jember memberikan pengaruh yang besar terhadap penjualan mobil Tovota
Kijang Hal ini ditunjukkan oleh angka koefisien determinasi berganda (R°)
sebesar 0,931,

3. Dari hasil perhitungan promos: penjualan, personal selling, dan periklanan
secara Partial disimpulkan
a. Promosi penjualan diperoleh R Square sebesar 0,860 dan t-hitung sebesar

2,968 > t-tabel 2,306 dengan tingkat significant 0,041,

b. Personal selling diperoleh R Square sebesar 0,851 dan t-hitung sebesar

3,030 > t-tabel 2,306 dengan tingkat sigmficant 0,039,

¢. Periklanan diperoleh R Square sebesar 0,300 dan t-hitung sebesar 3,852 >
t-tabel 2,306 dengan tingkat significanm 0,018,
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V. KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian pengruh vanabel-variabel promosi terhadap
volume penjualan pada PT. Astra International Tbk. Cabang Jember penode per
semester 1 1999 sampai dengan periode per semester [ 2002 maka dapat diperoleh
kesimpulan sebagai berikut :
1. Pengaruh antara vanabel-variabel promosi terhadap volume penjualan secara
keseluruhan
Vanabel-variabel promost secara keseluruhan mempunyai derajat  keeratan
hubungan R Square sebesar 0,931 berarti ada pengaruh kuat penggunaan program
promosi secara keseluruhan terhadap volume penjualan Berdasarkan uji nyata
atau tidaknya pengaruh melalui F test menghasilkan F hitung 32.530 > F tabel
6,59. Hal ini berarti bahwa ada pengaruh nyata penggunaan program promosi
secara keseluruhan terhadap volume penjualan, Dengan demikian dapat
disimpulakan bahwa hipotesa pertama yang menyatakan bahwa diduga ada
pengaruh antara variabel-variabel promosi secara keseluruhan terhadap volume
penjualan, diterima.
Pengaruh secara partial antara vanabelvariabel promosi terhadap volume
penjualan :
a. Promosi Penjualan
Derajat keeratan hubungan variabel promosi pemjualan R Square sebesar
0,860 Sedangkan nvata atau tidaknva pengaruh program promosi ini
dilakukan melalui up T test yang menghasilkan t hitung 2 968 > t tabel 2,306
pada level of significant 0,041< 0,05, Dengan demikian dapat disimpulkan
bahwa secara partial ada pengaruh variabel promosi penjualan terhadap
volume penjualan,

61
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b. Personal Selling

Derajat keeratan hubungan variabel personal selling R Square sebesar 00,851
sedangkan nvata atau tidaknya pengaruh program promosi ini dilakukan
melalui T test yang menghasilkan nilai t hitung 3,030 > t tabel 2,306 pada
level of significant sebesar 0,039 < 0,05 dengan demikian dapat disimpulkan
bahwa secara partial variabel personal selling berpengarub terhadap volume
penjualan.

Perikianan

Derajat keeratan hubungan vanabel periklanan R Square sebesar 0,300
sedangkan nyata atau tidaknya pengaruh program promosi im dilakukan
melalui T test yvang menghasilkan 3,852 > { tabel 2,306 pada level of
significant sebesar 0.018 < 0,05 dengan demikian dapat disimpulkan bahwa
secara partial vanabel periklanan berpengaruh terhadap volume penjualan.

2. Vanabel Promosi yang membenkan kontnibusi paling dominan terhadap volume

penjualan adalah variabel promosi penjualan, karena variabel 1m mempunvai R
Square paling tinggi atau paling besar diantara variabel-variabel promosi yang
lainnya. R Squarenya sebesar 0,860 dengan demikian hipotesa ketiga vang
menyatakan bahwa diduga variabel promosi penjualan memberikan kontribusi

yang paling dominan terhadap volume penjualan, diterima.

5.2 Saran

Saran vang dapat diberikan sebagai bahan pertimbangan bagi pimpinan

perusahaan dalam pengambilan keputusan

1.

Mengingat peran penting promosi dalam usaha merangsang dan mendorong
pembelian dan calon konsumen, secbaiknya saran promosi penjualan, personal
selling dan periklanan lebih ditingkatkan.

Hasil analisis dan ketiga bentuk promosi yang dilaksanakan, ternyata p{:mmusi
penjualan memiliki pengaruh paling dominan dibandingkan personal selling, dan
periklanan merupakan faktor yang perlu mendapatkan perhatian khusus dan pihak
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perusahaan, dimana promosi penjualan yang gencar terhadap produk ini dapat
menarik minat konsumen.

. Pihak manajemen perusahaan sebaiknya memikirkan lagi mengenai masalah
pengelolaan mengenal bentuk promosi vang dilakukan dan mencan altematif
bentuk promosi yang lain, demn tercapainya hasil vang optimal dari target yang
ditetapkan.


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

Digital Repository Universitas Jember

DAFTAR PUSTAKA

Alex S, Nitisemito, 1991, Muarketing, Galiu Indonesia . Jakarta.

Basu Swastha dan lrawan 1996, Azas-asas Marketing, Edisi Ketiga, Ceakan
Keempat., Penerbit Liberty . Yogvakarta

Basu Swastha, 1997, Manaicmen Pemasaran Modern, Fdisi Kedua, Cetakan Kelima,
Penerbit Liberty  Yogvakaria

Fandy Cjiptono, 1996 State g Brsms dan Managemen, Andy Offser . Yogva

Guntor Hadi Wiaya, 1999, Fakior-Faktor YVang Mempengaruh Penjunlan Pada PT
Indo Jateng [ Semarang, Skeipsi , Fakultas Fkonomi Umiversitas
Jember”

1. Supranto, 1996, Statistik 1Teon Dan Aplikasy, Tihd 1 Edist V, Erlangen | Jakarts

1. Supranto, 1992, Statistik T eon Dan Aplikasi, hilid 1T Edisi VI, Erlangga | Jakarna

Jimmy Adi Wibowo, 2002 Anahsis Pengaruh Biaya Promotional Mix Terhadap
Volume Penjualun Motor Honda Pada LD, Java Abady Motor [ Jember,
Skripsi |, Fakulte - Ekonomi Universitas Jember

Murti Sumarm, 1995, Pengaotar Bismis, Penerbit Liberty | Yogyakaity

Philiph Kotler, 1997, Dusar-Dasar Manajemen Pemasaran, Edisi Bahasa Indonesta,
Jihd Tdan I, PT Prehallindo . Jukarta

Sugiyono, 1997, Metode Penclitinn Admimstras, CV. Alfa Beta ; Bandung

William 1. Stanton, 1992 Ponsif Pemasaran, Edisi ke-7, Penerbit Evlangea | Jukart

h3



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

Digital Repository Universitas Jember

Lampiran 1
Summarize
AE FrgchiEring Sur fary'
- = Case ]
nciuas | Eveluded T reat
N | Peteant | N _ Patcent | W Peteenl
L H | WY i e | i i
X g | 1y i1 D 0 %
. 2 | iy % . g | Yoo o
f 8 | ALY - o0 o W) 0% |
d Linwled & firsh 100 o
gl Tt wn ==
Ul WA NECOREIRN, N
i ﬂaﬁ‘ﬂn A5 “?f‘:mo | BB PR rrii)
2 4500 10 4 B4DOOD | S0Z40000 15506600000
= | i :-;-.nn i 5220000 | SR N 1 RGFZANON
4 < B0 £ B2K00 Gl | 20241500000
& L 20000 | £CETO000 ABATIONN) 14322000000 |
9 i) RED0 0 1700000 SOTEDONG 1 SBZBS00000
) £ 18000 B R00000 AGTENOO 2 10THOO000
R TI320000 AN A0000 AR AN DENOONO
Totsl N i u 4
Ment: B L2500 CON 000 | 4ET2ETEOD0 164 7010000000
Sum FCUI000R 42 RA30000 AT 000 11 F360E30M |
Std. Daviation 124830 TAl 544,17 | FATRAG L BOUTBER004.08
A Litmfled o first 100 cane



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

Digital Repository Universitas Jember

Tarpiran 2
Regression
lerinatng EaterrdRam oovd
| vohables \arjabkes
Yegl | Eotired Femovad Metbed |
[ X3 X1 %27 | Enter |}
& Al requested viarabies gnbarad
o Depandant Varanie ¥
icitel Summary
. ! Adiustad ® | 3id. Errar of
L L. oL sy hoe ;e n..:..__...r.l.q
{il ] B 061 23t T 2120455474 |
A Progictors: (Consteats) X300 X2
AHUVA -
| [ Bumet T K
hl‘__....._u,.l. ol R gl e o g = g m—m
ﬂ ! n,.wm_wmwﬂ,,_..u_._.. 2 IBBESI0 b 14 =320 12330 ooa®
Ragidial 1, THOE+IS 4 LT i B
Total 4568E+20 | i

2 Predictors, (Constant) X3, X1 X2
5 Dependent Wvarabls: ¥

Fage i



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

Nilai Fo,os

Degrees of Fredom for Numerator

i A A  EliT 1 bamPeeeid 13 MS

200 [225 (230 [234 [237 [239 [241 [242 [244 [246 [254 |

190 [ 192 [ 192 [193 | 194 [ 194 [ 194 [ 194 [ 194 [ 194 | 194

9,55 | 928 (912 [901 [894 | 889 | B85 [8.81 /879 |874 | 870

694 | 6,59 639 626 |6.16 | 6,09 | 604 | 596 | 591 | 5.86 | 5,80

e lad BD o=

579 | 541 |519 505 [495 |4,88 | 482 477 [4.74 [4,68 [ 4,62

514 [476 [4.53 [439 [4.28 [421 [4.15 [4.10 [4.06 [4,00 ]394

S I A TS oy SN . conib SO

474 [435 (412 (397 [187 [379 [3.73 [3.68 |3.64 [357 |35

446 (4,07 |3.84 | 369 3,58 |350 [344 13,39 [335 [328 [322 |
1426 (3,86 [363 [348 [337 [329 |323 (3,14 (3,07 | 301 |

1410 |3.71 | 348 |333 |322 |34 [307 1302 [298 (291 285 |

398 3,59 [336 [3.20 [309 [301 [295 | 290 [285 [2,79 [272 |

1389 1349 (326 (311 |300: 1291 [2)85 [2.80 {275 269 262

381 [341 [3,18 1303 292 (277 1271 1267 | 260 253

Digital Repository Universitas Jember

13,74 1334 |3.11 |2.96 | 2,85 |2.76 | 2,70 | 2,65 2,60 | 2,53 | 2,46

13,68 1329 13.06 1290 |2.79 |2.71 [2.64 | 2,59 | 2,54 |

Degrees of [redom for Denominator

9 13,63 [324 |301 [285 [2,74

3,59 1320 [296 |28 [270 [261 [255 |249 [245 [238 |2

3,55 (3,16 [293 [277 1266 [2.58 [251 [246 (241 [234 |227 |

3,52 | 3,13 1290 12,74 12,63 |2,54 | 2,48 |242 238 |231 [223 |

349 [3.10 287 [2,71 [ 260 [251 | 245 |239 [235 [228 (220 |

- - ——m—_—



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

PARTEMEN PENDIDIKAN DAN KEBUDAYAAN
NIVERSITAS JEMBER - FAKULTAS EKONOMI
PROGRAM S-1 EKSTENSION

KARTU KONSULTASI
BIMBINGAN SKRIPSI SARJANA FAKULTAS EKONOMI

UNIVERSITAS JEMBER
—— ——— i —— — ﬁ
Nama : EHTUSH’HLAHIF‘I‘H ............................................................................
Némnr Mahasiswa : 0503102{}:1545 E
Jurusan PO 7. 111 4. OO O T PR e
Judul Skripsi e ﬁu ALISIS. PTNGARTE. VARTASEL. BAURAN..PBOMOST...

.......

-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------

Pembimbing ' T.. DP..Re.ANDI. SULARSQ,MSM.....II,..Drs..HANDRIYONO,M
Tgl. Persstujuan ¢ Mulal tanggal : ... 19. . Mapet. 2003 ..o TR i s/d
.......................................................................................... 19..,
e N — ==
NO. ngﬁghg‘gh MASALAH YANG DIBICARAKAN T‘;’éﬁgmﬂ
I . 1.
= fl
3 |1t Maref 203 , -
- 7\
4 it Aeril 2003 | pEETC WZ -
5. F — r :-?- A 5,
— — 1 2
4 | L 0
. Ll 2003 r_J
B, | B,
9, ?.Qf'e" “E: \ —? ~ 9. [ Jﬁ

E
%"

Y m m .
12 %"m:?‘ £
13, 2 e il |
= 14, - - e ba~. m \ 14.
= / Pt v\ 15. |
16, ~ S i 3
e By e &rea,. e j.% g |17, r‘}'
18. A~ AU 7/ 18. |
18, Oaroli~q ™ 19, /]
20, _ A o0
: 29 l 'E, /@Vr !n m 21,



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

el

EERRR| NS MASALAH YANG DIBICARAKAN |
N 5. S‘Mgﬂ . ,%,Tygfm,i;s__\ Sf= & | s,
ES 22 /> o .
R 27 3 27
8 [(g—F -2~ /53('(: M / /A ﬂ_ég 28,
29. TN
a0, 30
. | -~ 223 @IE:C, ;{' NCRD
32 4 G G.Z_,_,f_ T ad
33 4
a4, V at.
36, 36.
a7 a7
38, a8
39. 3g, '
40. 40
a1, 41
42, 42.
43, 7 P ,
7T a4
a5, a5
46, 46.
ar. 47,
48, 48,
49, 49
50 50.
A 51.
52. 52,
53. 53



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

