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ABSTRAKSI

Johan Sutomo, NIM : DIBI 95-206, Mahasiswa Jurusan Manajemen
Fakultas Ekonomi Universitas Jember, judul skripsi : Pengaruh Bauran Promosi
Terhadap Volume Penjualan Pada Perusahaan Batik Sayuwiwit Di
Banyuwangi, (halaman ), berkaitan dengan biaya-biaya promosi yang telah
dikeluarkan oleh perusahaan ini maka tujuan penelitian : untuk mengetahui
besarnya pengaruh variabel-variabel bauran promosi terhadap volume penjualan
baik secara serentak maupun secara parsial serta untuk mengetahui variabel
promosi mana yang paling berpengaruh (dominan) terhadap volume penjualan,
penelitian dilaksanakan dalam kurun waktu Maret 2000 s/d Mei 2000 bertempat di
lingkungan Perusahaan Batik Sayuwiwit Di Kabupaten Banyuwangi.

Penelitian ini menggunakan data volume penjualan, biaya promosi media
periklanan, personal selling dan promosi penjualan, metode pengumpulan data
dalam penelitian survey ini adalah dengan observasi dan wawancara, sedangkan
metode analisis data yang digunakan adalah metode analisis Regresi Linier
Berganda.

Hasil analisis data menunjukkan bahwa secara bersama variabel
periklanan, personal selling dan promosi penjualan berpengaruh besar sekali
terhadap volume penjualan (94,90 %). Sedangkan secara parsial personal selling
memberikan pengaruh yang sangat besar (67,79 %) terhadap volume penjualan,
adapun ke dua variabel lainnya yang diteliti memberikan pengaruh yang sedang
terhadap volume penjualan. Uji-F untuk menguji koefisien secara bersama dan
Uji-t untuk pengujian secara parsial menunjukkan bahwa pengaruh-pengaruh
tersebut signifikan (nyata).

Dari hasil penelitian ini dapat disimpulkan bahwa secara bersama ke tiga
variabel promosi yang diteliti memberikan pengaruh yang besar dan nyata
terhadap volume penjualan sedangkan secara parsial dapat diketahui bahwa
variabel personal selling merupakan variabel yang paling berpengarul terhadap
volume pejualan, maka dapat diberikan saran kepada Perusahaan Batik Sayuwiwit
Di Kabupaten Banyuwangi agar bisa mencapai volume penjualan yang sebesar-
besarnya harus dapat mempertahankan strategi personal sellingnya dan
meningkatkan lagi strategi periklanan dan promosi penjualannya.
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I. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah.

Setiap perusahaan yang didirikan pada hakekatnya adalah untuk mencapai
beberapa tujuan yang secara umum dapat dikatakan sama, hanya prioritasnya
berbeda. Tetapi pada dasarnya tujuan perusahaan adalah untuk mencapai
keuntungan yang wajar. Hal tersebut guna menjaga kelangsungan hidup
perusahaan dengan memanfaatkan kemampuan yang dimilikinya, sehingga
perusahaan dapat mempertahankan tingkat laba tertentu dalam jangka waktu
relatif lama. Di dalam pelaksanaannya, pencapaian tujuan tersebut bukanlah hal
mudah dan tidak ringan bagi kalangan dunia usaha dimana persaingan semakin
ketat diantara perusahaan-perusahaan sejenis dalam suatu industri maupun dengan
perusahaan yang bergerak pada bidang barang-barang substitusi. Belum lagi
adanya masalah-masalah manajemen yang dipengaruhi oleh  kondisi
ketidakpastian perekonomian dewasa ini. Persoalan tersebut menuntut pihak
manajemen  perusahaan untuk bisa merencanakan, mengorganisir  dan
mengarahkan serta melakukan pengawasan sumberdaya yang dimiliki secara tepat

dan efisien.

Beberapa usaha yang dilakukan oleh pihak manajemen perusahaan
dibidang pemasaran sangat penting karena pemasaran merupakan bidang
terpenting dan menjadi perhatian khusus disamping bidang-bidang lain.
Pemasaran dapat dikatakan merupakan ujung tombak dari kegiatan usaha
perusahaan dalam upaya mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan,
mengembangkan usaha ataupun mengadakan suatu perluasan usaha melalui
ckspansi. Penentuan bagi program-program pemasaran yang akan dilakukan
perusahaan, variabel-variabel keputusan pemasaran memegang peranan yang
sangat penting. Perencanaan dan pertimbangan mengenai variabel-variabel
tersebut perlu dilakukan guna memperoleh kombinasi terbaik untuk bersaing,

merebut ataupun menguasai pasar. Adapun faktor-faktor yang merupakan variabel

1
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keputusan pemasaran antara lain adalah barang (product), harga (price), promosi

(promotion), dan distribusi (placc).

Promosi dilakukan oleh pihak perusahaan dalam rangka menjalankan
program pemasaran guna memperkenalkan produk yang dihasilkannya kepada
calon konsumen maupun mempertahankan konsumen fanatiknya agar tidak
berpaling pada merek lain. Kegiatan promosi yang efektif dan efisien
membutuhkan biaya yang sangat besar. Oleh karena itu penggunaan dari program-
program promosi ini lebih membutuhkan pengawasan dan pengendalian. Adanya
informasi yang sempurna tentang efektifitas dan efisiensi dari penggunaan
program promosi akan lebih dibutuhkan oleh perusahaan guna merencanakan
anggaran untuk biaya promosi dengan tekhnik yang dapat diandalkan. Selain itu
perkembangan yang semakin ketat disektor consumer good, dengan banyaknya
perusahaan yang memproduksi barang dengan kualitas yang baik dan harga yang
dapat dijangkau oleh konsumen, memaksa pengusaha untuk meningkatkan usaha-
usaha promosi guna menarik calon konsumen.

Kegiatan promosi yang dilakukan oleh perusahaan memiliki bentuk-
bentuk vang dibedakan atas dasar tugas-tugas khususnya atau yang biasa kita

sebut bauran promosi. Seperti deflinisi yang dinyatakan olech Basu Swastha, DH

(1997:349) sebagai berikut:

Promotinal Mix adalah kombinasi strategi yang paling baik dart variabel-
variabel periklanan , personal selling, promosi penjualan dan alat-alat

promosi yang lain yang semuanya direncanakan untuk mencapai tujuan
program penjualan.

Beberapa macam strategi promosi ini selalu dilaksanakan secara bersama-
sama olch perusahaan scbagai suatu kebijakan pemasaran yang diambil untuk
tujuan meningkatkan volume penjualan. Didalam menjalankan kebijaksanaan ini,
perusahaan perlu untuk mengkaji dan mengevaluasi berbagai keputusan yang
telah diambilnya agar dapat diketahui variabel bauran promosi mana yang paling

dominan (efektif) mempengaruhi volume penjualan.
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1.2 Pokok Permasalahan.

Sebagaimana diketahui dalam situasi usaha saat ini dimana sctiap
perusahaan berusaha dan menginginkan volume penjualannya meningkat agar
pada akhirnya dapat tercapai tujuan yang diharapkan oleh perusahaan. Maka dari
itu PT. Sayuwiwit perusahaan batik di Banyuwangi yang mempunyai produk
terdiri dari kain batik tulis, kain batik cap dan kain batik printing seperti halnya
pada perusahaan sejenis lainnya juga dihadapkan pada target penjualan produk

yang sehubungan dengan semakin meningkatnya persaingan dalam merebut pasar.

Perusahaan batik PT.SAYU WIWIT di Banyuwangi ini dengan segala
usahanya telah mencapai kemajuan yang pesat dengan ditunjang oleh alat-alat
produksi yang baru. Dalam kegiatan promosinya perusahan melakukan kegiatan
bawran  promosi dengan tiga kombinasi strategi promosi yaitu periklanan
(menggunakan media radio dan koran radar Banyuwangi), personal selling dan
promosi penjualan (dengan mengikuti pameran hasil produksi, pekan budaya
Banyuwangi, pawai dan lain sebagainya). Dengan menganalisa variabel-variabel
bauran promosi yang dilakukan oleh perusahaan yang terdiri dari biaya iklan,
biaya personal selling dan biaya promosi penjualan maka dapat diketahui apakah
ada pengaruh yang bermakna dari biaya iklan, biaya personal selling serta biaya
promosi penjualan terhadap volume penjualan dan variabel bauran promosi
manakah yang paling dominan pengaruhnya terhadap volume penjualan dilihat

kecenderungannya pada masa yang akan datang.

Bertolak dari  permasalahan tersebut diatas maka skripsi ini diberi judul:
"PENGARUH BAURAN PROMOSI TERHADAP VOLUME PENJUALAN
PADA PERUSAHAAN BATIK SAYUWIWIT DI BANYUWANGI™.

1.3 Tujuan Penelitian.

. Mengetahui ada tidaknya pengaruh yang bermakna dari biaya periklanan,

personal selling dan promosi penjualan terhadap volume penjualan
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2. Mengetahui variabel bauran promosi yang paling berpengaruh (dominan)

terhadap volume penjualan .

1.4 Manfaat Penelitian.

1.

Bagi Perusahaan

Sebagai bahan pertimbangan bagi pihak manajemen perusahaan dalam
mengambil kebijaksanaan tentang kombinasi strategi promosi yang paling

tepat dilakukan dimasa yang akan datang,

2. Bagi Peneliti
Dari hasil penelitian ini diharapkan peneliti dapat mengetahui permasalahan
tentang biaya promosi dan juga sebagi bahan untuk menerapkan teori-teori
yang telah diterima sehubungan dengan permasalahan yang ada.

3. Bagi Lembaga
Sebagai sumbangan pemikiran dan perbendaharaan kepustakaan Universitas
Jember untuk dimanfaatkan sebagai informasi bagi kawan-kawan mahasiswa
lainnya.

1.5 Hipotesis.

1.

Diduga bahwa biaya variabel-variabel bauran promosi mempunyai pengaruh

yang bermakna terhadap volume penjualan.
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Pada penelitian ini peneliti menggunakan langkah-langkah analisis sebagai
berikut :

I. Untuk mengetahui kontribusi dari variabel-variabel promosi digunakan
analisis regresi linier berganda.

2. Menguji koefisien hasil regresi dengan uji F secara bersama dan secara parsiil
dengan uji t.

3. Menentukan kombinasi pembiayaan yang tepat dengan program dinamis.

Hasil yang didapat dari penelitian tersebut dapat disimpulkan bahwa
variabel-variabel promosi yang digunakan tersebut mempunyai pengaruh yang
kuat sekali terhadap penjualan. Sedangkan program dinamis mengasilkan suatu
kombinasi pembiayaan yang paling menguntungkan dari masing-masing variabel
yang digunakan.

Dari hasil penelitian-penelitian diatas dapat diambil suatu simpulan bahwa
untuk mencari pengaruh variabel-variabel bebas terhadap variabel tidak bebas,
dalam hal ini antara variabel-variabel promosi terhadap volume penjualan dapat
digunakan analisis regresi linier berganda yang didalamnya memberikan suatu
alur pemecahan yang sistematis yang dapat menunjukkan koefisien dari variabel-
variabel promosi yang digunakan. Koefisien-koefisien inilah yang menunjukkan
seberapa besar pengaruh dari variabel-variabel promosi terhadap penjualan.

Dalam skripsi ini penulis akan menemukan masalah yang hampir sama
dengan beberapa penclitian terdahulu tetapi dengan penekanan pada pembiayaan
promosi yang terdiri dari beberapa variabel promosi (promosi penjualan,
periklanan, personal selling) dan pengaruhnya terhadap volume penjualan yang
didapat perusahaan dengan menggunakan analisis regresi linicr berganda, dengan
menambahkan  hal-hal yang tidak terdapat dalam penelitian-penelitian
sebelumnya, yaitu Uji Asumsi Klasik Regresi Linier Berganda yang meliputi :

1. Uji Otokorelasi (Autocorrelation)

2. Uji Heteroskedastisitas (Heteroscedasticity)

3. Uji Multikolinearitas (Multicollinearity).
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Dengan adanya penambahan dan penyempurnaan diharapkan  dapat
menjadikan penelitian ini menjadi lebih baik dan berarti daripada penelitian

sebelumnya.

2.2 Landasan Teori.

2.2.1 Pengertian Pemasaran

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

Sejauh ini belum ada pengertian yang baku secara internasional diterima
oleh umum. Sejumlah pakar dalam bidang pemasaran telah memberikan sejumlah
definisi tentang pemasaran. Dari sejumlah definisi-definisi yang telah ada terlihat
adanya suatu kesamaan inti, bahwa pemasaran merupakan kegiatan usaha yang
bertujuan memberi kepuasan kepada konsumen melalui pertukaran.

Seperti definisi yang dinyatakan oleh William J. Stanton (1990:7) sebagai
berikut:

Pemasaran adalah sistem keseluruhan dari kegiatan-kegiatan usaha yang
ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan
mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan para
pembeli yang ada maupun pembeli potensial.

2.2.2 Pengertian dan Definisi Promosi

Dalam usaha meningkatkan volume penjualan perusahaan, perusahaan
menjalankan berbagai kegiatan, seperti merperbaiki produk, memperluas
penyaluran dan peningkatan pelayanan dan sebagainya. Perusahaan juga
menstimulir (mendorong) penjualan dengan cara mengarahkan komunikasi,

persuasi (membujuk) kepada pembeli. Kegiatan-kegiatan ini dimaksudkan untuk


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

menciptakan pemasaran, scbab dengan pemasaran yang baik bisa meningkatkan
nilai guna yaitu adanya : time utility (nilai waktu), place utility (nilai tempat) dan .
prosesion utility (nilai pemilikan).

Jadi penekanannya supaya terjadi pertukaran, PT Sayuwiwit berusaha

memperkenalkan dan memasarkan hasil produksinnya perlu mengadakan
promosi. Sedangkan definisi promosi seperti yang dinyatakan Wasis (1995:21))
menyatakan  bahwa “Promosi adalah kegiatan memberitahukan dengan
menginginkan target market tentang tersedianya barang atau Jasa bagi mereka,
serta mendorong mereka untuk melakukan pembelian .
Dan definisi lain yang dinyatakan oleh Basu Swastha (1989:237) sebagai berikut
“Promosi adalah arus informasi atau persuasi satu arah yang dibuat untuk
mengarahkan seseorang atau organisasi kepada tindakan yang menciptakan
pertukaran dalam pemasaran”.

Melihat definisi itu, kegiatan promosi ditujukan kepada kegiatan
seseorang organisasi atau konsumen, obyek yang dituju adalah manusia yang
dipengaruhi supaya timbul pertukaran. Jadi titik pangkal perusahaan
menjalankan promosi agar penjualan dapat meningkat. Sebenarnya promosi tidak
hanya dilakukan perusahaan saja tetapi juga dapat dilakukan oleh pembeli baik

secara langsung maupun tidak langsung.

2.3 Tujuan Promosi.

Semua usaha pemasaran pada dasarnyan ditujukan untuk meningkatkan
hasil penjualan dan menginginkan nilai good will bagi perusahan, sehingga
perusahan mendapatkan laba yang memuaskan konsumen.

Promosi merupakan salah satu kegiatan pemasaran yang bertujuan
meningkatkan hasil penjualan dengan jalan memberitahu, membujuk serta
mengingatkan kepada konsumen. Dengan demikian tujuan promosi adalah
sebagai berikut: (Basu Swastha dan Irawan, 1993:355-357).

1. Modifikasi tingkat laku

Promosi dilakukan untuk mengubah tingkah laku dan pendapat konsumen agar

mereka mau membeli barang yang dihasilkannya, agar konsummen tertarik
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terhadap barang yang ditawarkan, maka disini promosi harus bbisa

menciptakan kesan yang baik.

. Memberitahu

Promosi dapat digunakan untuk memberitahu pasar yang dituju tentang
penawaran perusahaan. Promosi yang bersifat informasi lebih sesuai pada
tahap awal dari siklus kehidupan barang. Karena konsumen dengan informasi
tersebut akan mengetahui barang dan faedahnya schingga konsumen dapat

mengambil keputusan membeli atau tidak membeli.

3. Membujuk (persuasif)

Kegiatan promosi diarahkan untuk mendorong pembelian baik secara

langsung maupun tidak langsung.

4. Mengingatkan

Kegiatan promosi dalam hal ini dilakukan untuk mempertahankan merk
produk dalam masyarakat dalam hal ini dilakukan pada waktu produk dalam

tahap kedewasaan.

2.4 Pelaksanaan Rencana Promosi.

Beberapa tahapan yang dilakukan dalam pelaksanaan rencana promosi

yaitu: (Basu Swastha dan Irawan, 1993:358-361)

I

Menetukan tujuan

Sebelim kita melakukan kegiatan maka langkah pertama yang harus ada

adalah menentukan tujuan.

. Mengidentifikasikan pasar yang dituju

Perusahaan harus mengadakan segmen-segmen pasar agar dalam kampanye

promosi berhasil dengan baik.

. Menyusun anggaran

Menyasun anggaran merupakan hal yang tidak mudah karena dipengaruhi
beberapa faktor misalnya sifat pasar, tahap-tahap siklus kehidupan barang,

tindakan pesaing, serta besarnya dana yang digunakan.
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4. Memmilih Berita
Berita yang disampaikan dalam promosi berbeda-beda, tergantung padatujuan
promosinya. Produk yang beberapa dalam tahap perkenalan, informasi produk
akan menjadi masalah utama. Pada tahap selanjutnya perusahaan cenderung
memakai tema promosi yang bersifat persuasif,
5. Menentukan Promotinal Mix
Mass media merupakan alat untuk mempromosikan melalui periklanan, maka
perusahaan harus memilih media yang tepat untuk mempromosikan barangnya.
6. Memilih Media Mix
Beberapa faktor yang perlu diperhatikan dalm memilih media antara lain -
a. Produk yang diiklankan
b. Sistem distribusi produknya
c¢. Kemaimpuan tekhnik media
d. Strategi periklanan saingan
¢. Sasaran yang dapat dicapai
f. Karakteristik media
g Media
7. Mengukur efektifitas
Dengan mengukur efektifitas akan dapat diketabui apakah tujuan perusahaan
dapat dicapai atau tidak
8.‘Mengendalikan dan memodifikasikan kampanye promosi
Yaitu dengan mengadakan perubahan-perubahan rencana promosi yang telah
dilakukan masa lalu dengan memperhatikan kesalahan-kesalahan yang sama

untuk masa yang datang.

2.5 Kegiatan Promosi

Promosi merupakan 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 pernah berfikir untuk membelinya.
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Pada hakekatnya promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran,
yaitu aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi
atau membujuk, dan atau mengingatkan pasar atas perusahaan dan produknya
agar bersedia menerima, membeli dan loyal terhadap produk yang ditawarkan

perusahaan yang bersangkuatan. (Fandy Thiptono, 1997:219)

2.6 Promotional Mix.

Kegiatan promosi yang dilakukan perusahaan memiliki bentuk-bentuk
yang dibedakan atas dasar tugas-tugas khususnya, hal ini sering disebut sebagai
bauran promosi (promotinal mix). Promotinal Mix menurut Basu Swastha, DH
(1997: 349) adalah sebagai berikut “Promotinal Mix adalah kombinasi strategi
yang paling baik dari variabel-variabel periklanan , personal selling dan alat-alat
promosi yang lain yang semuanya direncanakan untuk mencapai tujuan program
penjualan”.

Menurut Basu Sastha dan lrawan, ada empat variabel bauran promosi
(promotinal mix ) yaitu: (Basu Swastha dan Irawan, 1993:350)

1. Periklanan
2. Personal selling
3. Publisitas

4. Promosi penjualan

2.6.1 Pengertian Perikalanan

Periklanan adalah komunikasi non individu dengan sejumlah biaya,
melalui berbagai media yang dilakukan oleh perusahaan, lembaga non laba dan
individu (Basu Swastha, 1989:245)

Dengan melihat definisi diatas maka jelas bahwa periklanan adalah
bagian dari bentuk promosi yang medianya bersifat non personal. Dengan kata
lain periklanan merupakan usaha mempengaruhi konsumen dalam  bentuk
tulisan, gambar, suara atau kombinasi dari semuanya itu, yang diarahkan kepada
masyarakat luas dan tidak langsung. Misalnya iklan dalam radio. TV. surat

kabar, papan reklame dan sebagainya. Karena periklanan itu mengeluarkan
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biaya dan bersifat non individu, bukan ditujukan untuk orang perorang, tetapi

untuk seluruh masyarakat, maka proses perioklanan itu harus bermanfaat dengan

pengeluaran yang ekonomis.

2.6.1.1 Fungsi Perikalanan

Periklanan mempunyai beberapa fungsi antara lain: (Basu Swastha,

1989:246).

a. Memberikan informasi

b.

C.

Bahwa keinginan marketing bisa menciptakan adanya time utility, place utility,,
position utility, sebab sebuah barang akan lebih berharga bagi seseorang
apabila dapat memperolehnya setiap waktu, pada setiap tempat dan dapat
memiliki lebih mudah .

Selain faedah-faedah tersebut diatas ada satu faedah lagi yang tak kalah
pentingnya yaitu faedah informasi (informasi utility). Jadi periklanan dapat
menambah nilai pada suatu barang dengan memberikan suatu informasi kepada
konsumen. Tanpa adanya informasi orang segan atau tidak akan mengetahui
banyak tentang barang. Dengan demikian periklanan menyediakan suatu alat
bagi penjual dan pembeli untuk memberitahu kepada pihak lain tentang

kebutuhan dan keinginan tersebut dapt dipenuhi dengan mengadakan

pertukaran yang memuas

Membujuk dan Mempengaruhi

Periklanan tidak hanya berperan memberikan informasi saja tetapi bisa juga
bersifat membujuk dengan menyatakan bahwa suatu produk akan lebih baik
dari produk yang lain. Sifat membujuk ini akan ditekankan apabila ada produk
yang sejenis, penjual akan banyak mengeluarkan waktu dan tenaga untuk
membujuk orang bahwa produknya lebih baik dari yang lain.

Menciptakan informasi

Dengan sebuah iklan orang akan punya suatu kesan-kesan tertentu tentang apa
yang akan diiklankan, maka dalam pemasangan iklan hendaknya diperhatikan
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