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ABSTRAKSI

Tujuan ekonomi perusahaan adalah untuk menciptakan laba, menciptakan
pelanggan, serta usaha-usaha untuk mengembangkan hasil produksi, maka kegiatan
kegiatan promosi dengan berbagai media advertensi ini diharapkan akan dapat
menjalin komunikasi yang efektif dengan konsumen dan pada akhirnya akan dapat
meningkatkan volume penjualan. PT. Zebra Agrindo Utama adalah perusahaan yang
bergerak di bidang industr1 beras, dengan banyaknya pesaing yang mempunyai usaha
sejenis haruslah dapat mengoptimalkan kegiatan promosi dengan media advertensi,
tetapi juga harus mengefektifkan media advertensi tersebut sehingga akan
menghasilkan volume penjualan yang optimal.

Penelitian dengan judul “Analisis Penentuan Kombinasi Variabel Advertensi
yang Optimal dengan Programa Dinamis pada PT. Zebra Agrindo Utama Kalisat
Jember” adalah mencari besarnya pengaruh frekuensi penggunaan media-media
advertensi yang digunakan oleh PT. Zebra Agrindo Utama Jember terhadap hasil
penjualannya baik secara simultan maupun parsial dengan menggunakan alat analisis
regresi linier berganda. Kemudian dari persamaan linier berganda tersebut dapat
dicari berapa besarnya hasil penjualan yang direncanakan pada berbagai penggunaan
program advertensi, bagaimanakah alternatif alokasi biaya maksimal pada masing-
masing variabel media advertensi yang harus dikeluarkan untuk kombinasi
penggunaan variabel media advertensi, serta mencari kombinasi frekuensi
penggunaan variabel advertensi dengan anggaran biaya advertensi dan frekuensi
penggunaan tertentu yang akan menghasilkan penjualan optimal.

Hasil analisis regresi linier berganda secara simultan (Uji F) menunjukkan
bahwa variabel media advertensi berpengaruh signifikan terhadap variabel hasil
penjualan dengan nilai F-hitung sebesar 7,664 (p = 0,018). Sedangkan secara parsial
(Uji t) juga menunjukkan bahwa masing-masing variabel media advertensi (iklan
surat kabar, iklan radio dan brosur) berpengaruh secara signifikan terhadap hasil
penjualan dengan nilai t-hitung masing-masing media advertensi adalah iklan surat
kabar (X,) sebesar 2,682 (p = 0,036), iklan radio (X;) sebesar 3,436 (p = 0,014) dan
brosur (X3) sebesar 3,719 (p = 0,010).

Estimasi hasil penjualan periode tahun 2004 kuartal II berdasarkan estimasi
kombinasi frekuensi penggunaan masing-masing media advertensi periode tahun
2004 kuartal I adalah ikian surat kabar (X;) sebanyak 12 kali, iklan radio (X))
sebanyak 9 kali dan brosur (X3) sebanyak 9 kali dengan estimasi hasil penjualan
sebesar Rp 524.030.956.297,—. Alternatif alokasi biaya minimal pada masing-masing
media advertensi yang mendekati batas dana advertensi yang dianggarkan perusahaan
adalah 1klan surat kabar (X,) sebanyak 8 kali, iklan radio (X,) sebanyak 8 kali dan
brosur (X;) sebanyak 14 kali dengan estimasi total biaya advertensi sebesar
Rp 24.257.290,-. Alternatif kombinasi frekuensi penggunaan media advertensi
berdasarkan alokasi biaya minimal masing-masing media advertensi adalah iklan
surat kabar (X;) sebanyak 5 kali, iklan radio (X;,) sebanyak 11 kali dan brosur (X3)
sebanyak 15 kali dengan estimasi hasil penjualan sebesar Rp 575.805.844 432 —.
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BABIT
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Era millentum dewasa ini, nampaknya harus diikuti oleh perkembangan dan
kemajuan berbagai sektor. Perkembangan perekonomian misalnya diikuti oleh
semakin berkembangnya perusahaan-perusahaan, baik perusahaan berskala besar
ataupun kecil yang tentunya bergerak di berbagai bidang usaha. Kemajuan tehnologi
dan i1lmu pengetahuan menuntut perusahaan untuk selalu memajukan sistem
pemasarannya, agar produk-produk yang dihasilkan bisa sesuai dengan keinginan
masyarakat.

Berpangkal dan semakin majunya teknologi itulah, kegiatan pemasaran ini
merupakan salah satu kegiatan dari perusahaan vang sangat vital dalam mencapai
tujuan perusahaan lDengan keberadaan yang demikian ini seringkali pemasaran
mendapat perhatian khusus dari pimpinan perusahaan. Telah banyak kita ketahui
langkah-langkah yang diambil perusahaan untuk memperkenalkan, meningkatkan
volume penjualan maupun mempertahankan produk yang dihasilkannya baik berupa
barang maupun jasa kepada konsumen. Salah satu dari kegiatan perusahaan tersebut
adalah promosi. Kegiatan promosi adalah salah satu dari kegiatan komunikasi dalam
bidang pemasaran yang bertujuan meningkatkan volume penjualan, dengan cara
mempengaruhi konsumen baik secara langsung maupun tidak langsung. Tujuan
umum promosi adalah memberitahukan atau menginformasikan kepada konsumen
tentang adanya suatu produk dan dapat mendorong permintaan, yang pada akhirnya
mempengaruhi konsumen untuk membeli. Adapun definisi promosi menurut Swastha
(1993:273) adalah sebagai berikut : “Arus informasi atau persuasi satu arah yang
dibuat untuk mengarahkan seseorang atau ofganisasi kepada tindakan yang

menctptakan pertukaran dalam pemasaran”.
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Keberhasilan pemasaran suatu produk atau jasa harus didukung dengan
adanya program komunikasi yang efektif yang ditujukan kepada konsumen.
Advertising (periklanan) merupakan salah satu bentuk komunikasi impersonal.
Advertensi menurut Swashta (1993:254) didefinisikan sebagai berikut: “Advertising
adalah komunikasi non individu dengan sejumlah biaya, melalui berbagai media yang
dilakukan oleh perusahaan, lembaga non laba, serta individu-individu”.

Advertensi sebagai salah satu bagian dari kegiatan promosi sangat penting
untuk dilakukan dalam perusahaan karena dapat menunjang kegiatan penjualan yang
dilakukan oleh perusahaan. Mengingat pentingnya kegiatan advertensi tersebut maka
perlu diadakan perencanaan dan pengendalian biaya yang akan dikeluarkan. Hal ini
dimaksudkan agar dapat efektif dalam mencapai sasaran pembeli dan efisiensi biaya
advertensi. Pengendalian terhadap biaya advertensi di sini bukan berarti
meminimalkan promosi, akan tetapi mengendalikan biaya advertensi agar sesuai
dengan anggaran yang telah ditetapkan schingga semua departemen dalam
perusahaan dapat menjalankan kegiatan dengan lancar. Sedangkan pengalokasian
biaya advertens: terhadap media advertensi yang tepat juga perlu diperhatikan oleh
perusahaan karena hal ini akan mempengaruhi penjualan produk dan perkembangan

perusahaan selanjutnya.

1.2 Perumusan Masalah

Mengingat tujuan ckonomi perusahaan adalah untuk menciptakan laba,
menciptakan pelanggan, serta usaha-usaha untuk mengembangkan hasil produksi,
maka penggunaan kegiatan promosi dengan berbagai media advertensi ini diharapkan
akan menghasilkan kombinasi penggunaan media advertensi yang efektif dan
akhirnya akan dapat meningkatkan hasil penjualan.

PT. Zebra Agrindo Utama adalah perusahaan yang bergerak di bidang industri
beras, dengan banyaknya pesaing yang mempunyai usaha sejenis haruslah dapat

mengoptimalkan kegiatan promosi dengan media advertensi, tetapi juga harus dapat
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mencari kombinasi media advertensi terbaik yang akan menghasilkan penjualan yang

optimal.

Berdasarkan uraian tersebut, maka rumusan masalah dapat dirinci sebagai

berikut :

a.

Apakah variabel media advertensi (iklan surat kabar, iklan radio dan brosur)
berpengaruh terhadap volume penjualan pada PT. Zebra Agrindo Utama Jember?
Seberapa besarkah alokasi biaya maksimal pada masing-masing media advertensi
yang harus dikeluarkan untuk kombinasi penggunaan variabel advertensi?
Bagaimanakah kombinasi frekuensi penggunaan variabel media advertensi
dengan anggaran advertensi dan frekuensi penggunaan tertentu yang akan

menghasilkan penjualan optimal?

1.3 Tujuan dan Kegunaan Penelitian

1.3.1 Tujuan penelitian

Tujuan dan penelitian ini adalah :

Untuk mengetahui apakah variabel media advertensi (iklan surat kabar, iklan
radio dan brosur) berpengaruh terhadap penjualan pada PT. Zebra Agrindo Utama
Jember.

Untuk mengetahui alokasi biaya maksimal pada masing-masing media advertensi
yang harus dikeluarkan untuk kombinasi penggunaan variabel advertensi.

Untuk mencari kombinasi frekuensi penggunaan variabel media advertensi
dengan anggaran advertensi dan frekuensi penggunaan tertentu yang akan

menghasilkan penjualan optimal.

1.3.2 Kegunaan penelitian

Berbagai pihak yang diharapkan dapat menggunakan dan memanfaatkan hasil

penelitian ini adalah :

a.

PT. Zebra Agrindo Utama Jember, dengan sejumlah informasi tentang alternatif

kombinasi penggunaan media advertensi, maka akan dihasilkan kombinasi
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frekuensi penggunaan media advertensi yang optimal dalam meningkatkan
penjualan.

b. Fakultas Ekonomi Universitas Jember; untuk kepentingan akademis sebagai
suatu sumbangan untuk dijadikan sebagai bahan kajian yang berkaitan media
advertensi.

c. Peneliti berikutnya; yang dapat memanfaatkan hasil penelitian ini untuk dijadikan

perbandingan pada penelitian yang sejenis.

1.4 Batasan Masalah
Agar dalam pembahasan tidak menyimpang dari tujuan penelitian yang telah
ditetapkan, maka perlu diberikan batasan masalah terhadap obyek yang akan diteliti.

Adapun batasan masalah dalam penelitian ini adalah :

a. Produk yang dihasilkan oleh PT. Zebra Agrindo Utama Jember adalah beras, yang
dititikberatkan pada hasil penjualan beras periode kuartal I tahun 2001 sampai
dengan kuartal T tahun 2004.

b. Jenis media advertensi yang digunakan, yaitu : iklan surat kabar adalah Harian
Radar Jember, iklan radio adalah Radio Kiss FM dan brosur.
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2.1 Tinjauan Hasil Penelitian Sebelumnya

Penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Bagus Mardi Juanda (2000)
dengan judul “Analisis Penentuan Kombinasi Media Promosi yang Optimal dengan
Programasi Dinamis pada PT. Bentoel Prima-4rea Sales Office Malang” yang
menggunakan metode analisis yaitu regresi linier berganda, uji ekonometrika, uji
validitas terhadap persamaan regresi berganda, geometric mean dan teknik
programasi dinamis. Variabel yang diteliti adalah variabel biaya promosi yang
meliputi advertensi, personal selling dan promosi penjualan terhadap hasil penjualan.

Penelitian tersebut memiliki persamaan dengan penelitian ini yaitu pada
jumlah vanabel bebas yang terdiri dari tiga variabel (advertensi, personal selling dan
promosi penjualan) dan variabel tidak bebasnya vaitu hasil penjualan. Analisis data
yang digunakan juga memiliki persamaan yaitu dengan menggunakan analisis regresi
limer berganda dan programa dinamis. Sedangkan perbedaan dari kedua penelitian
tersebut adalah lokasi penelitian dan jenis obyek yang diteliti dalam penelitian
terdahulu dengan lokasi di PT. Bentoel Prima-Area Sales Office Malang dengan
obyek penelitian adalah produk rokok, sedangkan pada penelitian ini adalah PT.
Zebra Agrindo Utama Jember dengan obyek penelitian produk beras.

Penelitian lain adalah penelitian yang ditulis oleh Nanang Yulianto (1998)
yang berjudul “Analisis Penentuan Kombinasi Variabel Promosi yang Optimal
dengan Program Dinamis pada Perusahaan Rokok PT Djarum di Kudus”, dengan
permasalahan yang diangkat dalam penelitian ini adalah permasalahan dimana
kegiatan promosi yang telah dialokasikan pada masing-masing variabel promosi
sesual dengan anggaran yang ditetapkan. Persamaan dengan penelitian ini adalah
sama-sama menggunakan persamaan regresi linier berganda untuk mengukur
hubungan variabel bebas terhadap variabel terikat, Uji F untuk melihat pengaruh
variabel bebas terhadap variabel tidak bebas secara simultan dan secara parsial

dengan Uji t serta Programa Dinamis untuk menentukan kombinasi dari penggunaan
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variabel-variabel promosi yang menghasilkan penjualan maksimal. Sedangkan
perbedaan dari kedua penelitian tersebut adalah variabel bebas penelitian serta lokasi
penelitian dan jenis obyek yang diteliti. Dalam penelitian terdahulu menggunakan
variabel promosi, sedangkan dalam penelitian ini menggunakan variabel media
advertensi. Sedangkan untuk lokasi dan obyek penelitian, dalam penelitian terdahulu
dengan lokasi di PT Djarum Kudus dengan obyek penelitian adalah produk rokok,
sedangkan pada penelitian ini adalah PT. Zebra Agrindo Utama Jember dengan obyek
penelitian produk beras.

2.2 Landasan Teori
2.2.1 Pengertian Pemasaran

Pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan-kegiatan pokok yang
dilakukan oleh para pengusaha dalam usahanya untuk mempertahankan kelangsungan
hidupnya, untuk berkembang, dan mendapatkan laba. Dari pengertian tersebut, maka
dapat dilihat beberapa definisi mengenai pemasaran menurut beberapa ahli yang
dikemukakan secara berbeda.

Menurut William J. Stanton, vang dikutip oleh Basu Swastha dan Irawan
(1990:5), menyatakan bahwa pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari
kegiatan-kegiatan bisnis yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga,
mempromosikan, mendistribusikan barang dan jasa yang memuaskan kebutuhan baik
kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensial.

Dart pengertian tersebut pemasaran mencakup suatu usaha vyang
diidentifikasikan dengan kebutuhan dan keinginan konsumen juga perencanaan,
penetapan harga, serta promosi dan pendistribusian, sehingga perusahaan dapat
memuaskan konsumen. Sedangkan definisi pemasaran menurut Philip Kotler
(1997:8) adalah suatu proses sosial dan manajerial yang di dalamnya individu dan
kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan
menciptakan, menawarkan, dan mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak
lain. Dalam definisi tersebut, kegiatan pemasaran terhadap suatu produk barang/jasa
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yang ditawarkan harus didasarkan kepada kebutuhan, keinginan, dan permintaan

konsumen/pembeli.

2.2.2 Konsep Pemasaran

Pada setiap perusahaan kegiatan pemasaran harus dijalankan berdasarkan
falsafah pemasaran yang efisien, efektif, dan bertanggung jawab sosial, yang telah
dipikirkan dengan matang. Falsafah tersebut disebut konsep pemasaran. Menurut
Philip Kotler (1997:17) Konsep Pemasaran adalah falsafah bisnis yang menghadapi
atau melawan tiga konsep yaitu konsep produksi, konsep produk dan konsep
penjualan. Konsep pemasaran ini menyatakan bahwa kunci untuk meraih tujuan
organisasi adalah menjadi lebih efektif daripada para pesaing dalam memadukan
kegiatan pemasaran guna menetapkan dan memuaskan kebutuhan dan keinginan
pasar sasaran.

Sedangkan konsep pemasaran menurut Basu Swastha dan Irawan (1990:8),
konsep pemasaran adalah sebuah falsafah bisnis yang menyatakan bahwa pemuasan
kebutuhan konsumen merupakan syarat ekonomi dan sosial bagi kelangsungan hidup
perusahaan.

Konsep pemasaran tersebut disusun dengan memasukkan 3 elemen pokok,
yaitu

a. Onentast konsumen / pasar / pembeli

b. Volume penjualan yang menguntungkan

¢. Koordinasi dan integrasi seluruh kegiatan pemasaran dalam perusahaan

Dari kedua hal yang dikemukakan oleh dua ahli tersebut meskipun
mengemukakan dengan pendapat yang berbeda tetapi mempunyai tujuan yang sama
yaitu memberikan kepuasan terhadap keinginan dan kebutuhan pembeli/konsumen.

2.2.3 Bauran Pemasaran
Definisi bauran pemasaran atau Marketing Mix menurut Basu Swastha dan

Irawan (1990:78), adalah kombinasi dari 4 variabel atau kegiatan yang merupakan
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inti dari sistem pemasaran perusahaan, yakni : produk, struktur harga, kegiatan
promosi, dan sistem distribusi.

Kegiatan-kegiatan tersebut perlu dikombinasi dan dikoordinir agar perusahaan
dapat melakukan tugas pemasarannya seefektif mungkin. Jadi perusahaan tidak hanya
sekedar memilth kombinasi yang terbaik saja, tetapi juga harus mengkoordinir
berbagai macam elemen dari marketing mix tersebut untuk melaksanakan program
pemasaran secara efektif.

Secara ringkas bauran pemasaran tersebut dapat diuraikan sebagai berikut :

a. Produk

Keputusan-keputusan tentang produk ini mencakup penentuan bentuk penawaran
secara fisik, merek, pembungkus, garansi dan servis sesudah penjualan.
Pengembangan produk dapat dilakukan setelah menganalisa kebutuhan dan
keinginan pasar. Jika masalah ini telah diselesaikan, maka keputusan-keputusan
tentang harga, distribusi dan promosi dapat diambil.

b. Harga

Faktor-faktor yang perlu dipertimbangkan dalam penetapan harga tersebut antara
lain biaya, keuntungan, praktek saingan dan perubahan keinginan pasar.
Kebijaksanaan harga ini menyangkut pula penetapan jumlah potongan, mark up,

dan mark down,

¢c. Distribusi

Dalam pemilihan saluran distribusi menyangkut keputusan-keputusan tentang
penggunaan penyalur, dan bagaimana menjalin kerjasama yang baik dengan para

penyalur tersebut.

d. Promosi

Dalam melakukan promosi, kegiatan promosi yang dapat dilakukan adalah

periklanan (advértensi), personal selling, promosi penjualan, dan publisitas.
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2.2.4 Pengertian Promosi

Promosi merupakan salah satu variabel di dalam marketing mix yang sangat
penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam pemasaran produk atau jasanya. Misi
utama yang dibebankan pada promosi adalah penciptaan serta pemeliharaan
komunikasi baik dengan anggota-anggota pasar sasaran produk maupun para
perantara guna meningkatkan harapan agar rangkaian penjualan yang telah
direncanakan yakni pengalihan-pengalihan pemilikan berlangsung dengan lancar dan
efisien. Dengan demikian, promosi melibatkan pengiriman pesan-pesan kepada pasar-
pasar sasaran dan perantara melalui berbagai media komunikasi pemasaran

Definisi promosi menurut M. Mursid (1993:95) adalah komunikasi yang
persuasif, mengajak, mendesak, membujuk, meyakinkan. Ada komunikator yang
secara terencana mengatur berita dan cara penyampaiannya untuk mendapatkan
akibat tertentu dalam sikap dan tingkah laku si penerima (target pendengar).

Sedangkan definisi promosi menurut Basu Swastha dan Irawan (1990:102)
adalah arus informasi atau persuasi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan
seseorang atau organisasi kepada tindakan yang menciptakan pertukaran dalam
pemasaran. Jadi promosi pada intinya adalah merupakan semua jenis kegiatan
pemasaran yang ditujukan untuk mendorong permintaan.

2.2.5 Tujuan Promesi
Tujuan diadakannya kegiatan promosi menurut Marwan Asri (1991:332) adalah
sebagai berikut :
a. Informing
Yaitu memberikan informasi selengkap lengkapnya kepada calon konsumen
tentang barang yang ditawarkan, siapa penjualnya, siapa pembuatnya, dimana
memperolehnya, harga dan sebagainya. Informasi ini dapat berupa tulisan,

gambar, kata-kata dan sebagainya yang disesuaikan dengan keadaan.
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b. Reminding
Yaitu mengingatkan konsumen tentang suatu barang, yang dibuat dan dijual
perusahaan tertentu, di tempat tertentu dengan harga tertentu pula. Promosi yang
sifatnya mengingatkan dilakukan untuk mempertahankan merek produk di hati
masyarakat, artinya perusahaan harus berusaha mempertahankan pembeli yang
ada.

c. Persuading
Yaitu membujuk calon konsumen agar mau membeli barang atau jasa yang
ditawarkan. Promosi demikian ini terutama diarahkan untuk mendorong
pembelian. Seringkali perusahaan tidak memperoleh tanggapan secepatnya tetapi
mengutamakan untuk menciptakan kesan positif hal ini dimaksudkan agar

memberi pengaruh dalam waktu lama terhadap perilaku konsumen.

2.2.6 Bentuk-bentuk Promaosi
Dalam melakukan kegiatan promosi perusahaan menggunakan berbagai
bentuk promosi. Bentuk-bentuk promosi yang termasuk di dalam promotional mix
menurut Basu Swastha dan Irawan (1990:350) ada empat, yaitu :
a. Penklanan
Adalah bentuk presentasi dan promosi non pribadi tentang ide, barang dan jasa
yang dibayar oleh sponsor tertentu.
b. Personal Selling
Adalah presentasi lisan dalam suatu percakapan dengan satu calon pembeli atau
lebih yang ditujukan untuk menciptakan penjualan.
c. Publisitas
Adalah pendorongan permintaan secara non pribadi untuk suatu produk, jasa atau
1de dengan menggunakan berita komersial di dalam media massa dan sponsor

tidak dibebani sejumlah bayaran secara langsung.
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d. Promosi Penjualan
Adalah kegiatan pemasaran selain personal selling, periklanan, dan publisitas
yang mendorong pembelian konsumen dan efektivitas pengecer. Kegiatan-
kegiatan tersebut antara lain peragaan, pertunjukan dan pameran, demonstrasi dan

sebagainya.

2.2.7 Pengertian Periklanan

Pengertian periklanan menurut M. Mursid (1993:96) adalah sebuah kegiatan
penawaran kepada suatu kelompok masyarakat baik secara langsung, lisan maupun
dengan penglihatan (berupa berita) tentang suatu produk, jasa atau ide.

Pengertian lain dari periklanan menurut Philip Kotler (1996:279) adalah satu
dari empat alat penting (selain personal selling, publisitas, promosi penjualan) yang
digunakan oleh perusahaan untuk melancarkan komunikasi persuasi terhadap pembeli
dan msyarakat yang ditargetkan.

2.2.8 Tujuan Periklanan

Tujuan pokok dari periklanan adalah untuk meningkatkan permintaan bagi
suatu produk. Permintaan dapat ditingkatkan dengan cara :
a. Menaikkan jumlah pembeli.
b. Dan/atau menaikkan tingkat penggunaan barang diantara pembeli yang ada.
Memberikan kesadaran pada pembeli tentang adanya produk baru tersebut.
Mendorong distribusi merek baru.

a

e

e. Menunjukkan kepada pembeli dengan suatu alasan bagi pembelian produk
tersebut.

2.2.9 Fungsi Periklanan

Beberapa fungsi periklanan menurut M. Mursid (1993:96) adalah sebagai
berikut :
a. Memberikan informasi, periklanan dapat menambah nilai pada suatu barang

dengan memberikan informasi kepada konsumen.
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b. Membujuk atau mempengaruhi, periklanan tidak hanya memberitahu saja, tetapi
juga memberi sifat membujuk terutama kepada pembeli-pembeli potensial,
dengan menyatakan bahwa suatu produk adalah lebih baik daripada produk yang
lain.

c. Menciptakan kesan (image), maksudnya dengan sebuah iklan, orang akan
mempunyai suatu kesan tertentu tentang apa yang diiklankan.

d. Memuaskan keinginan, periklanan merupakan suatu alat yang dapat dipakai untuk
mencapai tujuan dan tujuan itu sendiri berupa pertukaran yang saling memuaskan.

¢. Sebagai alat komunikasi, periklanan adalah suatu alat untuk membuka
komunikasi dua arah antara penjual dan pembeli, sehingga keinginan mereka

dapat terpenuhi dengan cara efektif dan efisien.

2.2.10 Macam-macam Periklanan
Macam-macam periklanan menurut Marwan Asri (1991:361) yaitu
a. Periklanan Barang (Product Advertising)
Yaitu periklanan yang menyatakan kepada pasar tentang produk yang ditawarkan.
Periklanan ini dibagi menjadi :
1) Pioneering Advertising
Adalah periklanan yang ditujukan untuk membentuk primary demand, yang
diperkenalkan adalah jenis produk bukan merknya. Advertensi ini diperlukan
untuk memberikan gambaran kepada khalayak tentang suatu produk hasil
penemuan baru. Pioneering advertising inmi tidak harus menyebutkan merk
barang atau nama perusahaan yang menjualnya. Advertensi ini dipakai pada
tahap perkenalan dalam produk life cycle suatu produk.
2) Competitive Demand Advertising
Adalah periklanan yang berusaha mendorong permintaan untuk suatu jenis
produk dengan menyebutkan merk barang yang ditawarkan. Competitive
Advertising ini dipakai pada tahap kedua yaitu tahap pertumbuhan dalam
produk life cycle.
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3) Reminder Advertising
Adalah periklanan yang dilakukan pada waktu barang yang sudah ditawarkan
berada pada tahap kematangan atau penurunan penjualan. Advertensi ini
berperan dalam mengingatkan kembali kepada para konsumen yang dulu
pernah menyukai barang yang pernah dijual oleh perusahaan tertentu. Apabila
barang berada pada tahap kematangan, maka dapat dilakukan Reminder
Advertising dengan tujuan mempertahankan brand image dan brand loyality.
Biasanya hanya disebutkan merknya saja tanpa kata-kata lain.

b. Periklanan Kelembagaan (Institusional Advertising)

Yaitu periklanan yang menimbulkan rasa simpati terhadap penjual. Periklanan ini

dibagi menjadi :

1) Patronage Institusional Advertising
Adalah perikianan yang memikat konsumen dengan menyatakan suatu motif
membeli pada penjual bukan pada produk.

2) Publik Relation Institusional Advertising
Adalah periklanan yang memberikan pengertian yang baik tentang perusahaan
kepada para karyawan, pemilik perusahaan, atau masyarakat umum.

3) Public Service Institusional Advertising
Adalah periklanan yang dipakai untuk memberikan suatu dorongan atau

pelayanan kepada masyarakat

2.2.11 Jenis-jenis Media Periklanan
Profil keunggulan dan keterbatasan jenis-jenis media periklanan adalah
(Philip Kotler, 1996:297)
a. Surat Kabar
Keunggulan : Fleksibel, tepat waktu, dapat menjangkau pasar lokal, dapat
diterima secara luas, sangat terpercaya.

Keterbatasan : Pembaca terbatas, mudah diabaikan
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b. Televisi

Keunggulan

Keterbatasan

c. Majalah
Keunggulan

Keterbatasan

d. Radio
Keunggulan

Keterbatasan :

14

. Jangkauan luas, dapat menggabungkan antara pandangan, suara

dan gerakan.

. Biaya mahal, penonton kurang selektif, dinikmati dalam waktu

yang cepat

: Dapat dinikmati lebith lama, pembaca lebih selektif, cukup

prestise.

Biaya relatif tinggi, pemborosan dalam sirkulasi, fleksibilitas
rendah.

. Biaya murah, dapat dinikmati banyak orang/siapa saja, dapat

menjangkau daerah yang luas.

Waktunya terbatas, tidak dapat menampilkan gambar hanya
audio, kurang diperhatikan karena terlalu cepat, dan tidak ada
standar dalam harga.

2.2.12 Pemilihan Media Periklanan
Lima masalah utama yang sering dihadapi perusahaan dalam periklanan
adalah (Marwan Asri, 1991:140)

a. Penentuan tyjuan periklanan

b. Kreatifitas dalam pelaksanaan perikianan

¢. Pemilihan medi

a iklan yang tepat

d. Pemilihan waktu iklan yang tepat

e. Penentuan anggaran periklanan

Faktor-faktor yang mempengaruhi dalam pemilihan media yang akan
digunakan untuk periklanan adalah (Basu Swastha dan Irawan, 1990:253)

a. Tujuan periklanan

b. Sirkulasi media

¢. Keperluan berita
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Waktu dan alokasi dimana keputusan membeli dibuat
Biaya periklanan (advertensi)
Kerjasama dan bantuan promosi yang ditawarkan oleh media

Karakteristik media

@ ™ o

Kebaikan dan keburukan suatu media
Selain itu keputusan pemilihan media periklanan menurut Marwan Asri
(1991:139) pada dasarnya menyangkut :
1) Keputusan tentang alternatif media iklan yang dipilih
2) Frekwensi iklan dalam satu periode waktu tertentu

3) Ukuran (satuan) media setiap kali pemasangan, penampilan atau penyiaran

2.2.13 Penentuan Anggaran Periklanan
Peranan iklan dalam suatu perusahaan adalah untuk menaikkan kurva
permintaan akan produk tertentu. Dan untuk mencapai itu perusahaan pun bersedia
menghabiskan jumlah tertentu untuk mencapai target penjualan. Dalam penyusunan
anggaran periklanan perusahaan harus tetap realistis, tidak berlebihan dan tidak pula
terlalu kecil dibandingkan dengan target yang ingin dicapai. Anggaran yang disusun
akan mempengaruhi keputusan tentang media iklan yang digunakan untuk
menawarkan barang. Anggaran yang terlalu kecil atau ketat akan mengurangi
kebebasan pemilihan media yang optimal. Sebaliknya anggaran vyang terlalu
berlebthan akan mendorong perusahaan membuat keputusan yang tidak rasional. Bila
keadaan memaksa anggaran harus dapat disesuaikan (f/eksibel).
Biaya periklanan terdiri dari lima elemen biaya :
a. Biaya persiapan rencana periklanan
Biaya ini terdiri dari biaya untuk menyusun reklame, dan biaya pekerjaan seni.
b. Biaya pembuatan reklame
Biaya in1 meliputi biaya untuk membuat reklame, spanduk dan kalender
c. Biaya media langsung

Meliputi biaya penggunaan ruang periklanan pada surat kabar atau majalah
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Biaya periklanan

Terdir dari bermacam-macam biaya untuk melaksanakan periklanan, dan gaji.
Biaya lain-lain

Meliputi biaya untuk sumbangan sayembara dan biaya untuk kegiatan
masyarakat.

Faktor-faktor yang perlu dipertimbangkan dalam menetapkan anggaran untuk

iklan (Philip Kotler, 1996:284) adalah sebagai berikut :
1) Tahap dalam daur hidup produk

2)

3)

4)

3)

Untuk produk yang baru pada umumnya menganggarkan biaya periklanan yang
besar untuk membujuk konsumen dan untuk mendorong konsumen mencoba
produk itu. Sedang untuk merk yang sudah mapan biasanya diberi anggaran
periklanan yang rendah sejalan dengan nilai penjualannya.

Pangsa pasar dan landasan konsumen

Untuk membangun pangsa pasar atau untuk merebut pangsa pasar pesaing,
perusahaan membutuhkan anggaran periklanan yang tinggi. Disamping itu
ditinjau dari sudut pandang pembiayaan adalah lebih mudah meraih konsumen
sebuah merk berpangsa pasar tinggi daripada meraih konsumen berbagai merk
vang pangsa pasarnya rendah.

Mengiklankan merk pesaing dan merk bukan pesaing

Apabila pasar telah diterobos para pesaing dan anggaran periklanan yang
dikeluarkan pun tinggi, maka periklanan merk ke pasar harus lebih gencar agar
bisa mengatasi kebisingan yang berlangsung disana.

Frekuensi Periklanan

Iklan yang dibutuhkan perlu diulangi berkali-kali agar benar-benar
menyampatkan pesan merk kepada konsumen juga untuk menetapkan besar
kecilnya anggaran periklanan.

Kemudahan mengganti produk

Periklanan akan menjadi penting bila sebuah merk mampu memberikan manfaat

atau ciri fisik yang unik.
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Perusahaan memerlukan suatu metode untuk menetapkan anggaran

periklanan. Efisiensi dari prosedur ini sering tergantung pada kemampuan perusahaan

untuk mengukur efektifitas periklanannya. Metode-metode yang dipakai atau

digunakan utnuk menetapkan anggaran periklanan (Basu Swastha dan Irawan,

1990:377) -

a.

Pendekatan Subyektif

Metode imi dipakai untuk menyusun anggaran berdasarkan pendapat dan

pengalaman dari seseorang atau manajer.

Pendekatan Pedoman Tetap

Metode ini menyangkut penentuan anggaran periklanan dalam bentuk prosentase

dari penjualan, jumlah tetap/unit, atau seperti yang ditentukan oleh perusahaan

saingan.

Pendekatan Tugas

Pendekatan ini menyangkut penentuan tujuan, kemudian menentukan pelaksanaan

untuk mencapai tujuan tersebut.

Pendekatan Normatif

Pendekatan in1 menyangkut penentuan anggaran periklanan yang optimal untuk

mencapal tujuan yang telah ditetapkan. Pendekatan imi menggunakan dasar

penjualan karena penjualan im dapat memaksimalkan laba. Pemilihan pendekatan

im tergantung pada ada atau tidaknya faktor pengaruh. Jika tidak ada faktor yang

mempengaruhi, maka hanya perlu memaksimumkan laba jangka pendek.
Pemilihan metode tersebut tergantung pada besarnya pengembalian atau

manfaat dari periklanan.

2.2.14 Pengalokasian Dana Periklanan

Dalam kaitannya dengan periklanan, manajer pemasaran bertanggung jawab

dalam dua fungsi utama dalam sebuah perusahaan, yaitu :

a. Peningkatan volume penjualan

b. Pengendalian biaya promosi dan periklanan
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Kedua fungsi tersebut di atas pada dasarnya mempunyai fungsi atau tujuan
yang bertentangan, tetapi situasi tersebut dapat diuraikan sebagai suatu masalah yang
seimbang. Oleh karena itu bila biaya yang dikeluarkan untuk periklanan besar maka
apa yang diperoleh perusahaan sebagai imbalannya haruslah seimbang. Jadi, seorang
manajer pemasaran dituntut kemahirannya dalam mengendalikan biaya periklanan
sehingga penjualan dapat mencapai tingkat yang diinginkan.

Biaya periklanan merupakan elemen biaya pemasaran yang tak terukur. Hasil
dari kegiatan periklanan ini sulit diukur seberapa efektif kegiatan tersebut telah
dilakukan. Sedangkan usaha proses pengendalian unit-unit pembiayaan yang tidak
teratur ini dapat dimulai dengan menentukan besarnya anggaran tahunan untuk biaya
periklanan, kemudian anggaran tersebut dialokasikan kedalam media periklanan yang
digunakan. Selanjutnya tingkat realisasi pembiayaan ini dibandingkan dengan nilai
anggarannya, ini bertujuan untuk menjaga agar tingkat biaya yang digunakan sama
atau seimbang dengan anggaran yang telah ditetapkan. Usaha pengendalian biaya
semacam ini biasanya dapat efektif jika dilakukan dengan memberikan syarat agar
setiap usaha yang dapat mengakibatkan terlampauinya anggaran tersebut harus selalu
mendapatkan persetujuan dari pihak manajemen.

2.2.15 Analisis Biaya Periklanan
Analisis biaya periklanan bertujuan merencanakan, mengarahkan, dan
mengendalikan biaya dengan bantuan alat-alat antara lain sebagai berikut :

Programa Dinamis

Pengertian programa dinamis adalah suatu kumpulan teknik matematis yang
digunakan untuk pengambilan keputusan yang multi stage atau banyak tahap (P.
Subagyo dkk, 1992:159).

Ide dasar programa dinamis ini adalah membantu sehingga persoalan menjadi
beberapa bagian yang lebih kecil sehingga mempermudah penyelesaiannya. Programa

dinamis memberikan prosedur yang sistimatis untuk penentuan kombinasi
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pengambilan keputusan yang memaksimumkan seluruh efektifitas, berbeda dengan
linear programing, dalam programa dinamis lebih merupakan suatu tipe pendekatan
umum untuk memecahkan masalah dan persamaan-persamaan khusus yang akan
digunakan harus dikembangkan sesuai dengan setiap situasi individual. Oleh sebab
itu tingkat penguasaan dan keahlian tertentu tentang struktur dasar masalah-masalah
programa dinamis diperlukan untuk menentukan apakah suatu masalah dapat
dipecahkan dengan prosedur-prosedur programa dinamis atau tidak, dan bagaimana
masalah itu akan dipecahkan. Kemampuan ini dapat dikembangkan dengan
mempelajari bermacam-macam aplikasi programa dinamis sebanyak mungkin dan
karakteristik umum dari situasi tersebut.

Konsep-konsep dan karakteristik dasar dari permasalahan programa dinamis
adalah
I. Terdiri dari beberapa tahapan masalah (multi stage); Permasalahan yang ada

dibagi atau dapat dijadikan menjadi beberapa tahap permasalahan (szage);

2. Setiap tahapan permasalahan memerlukan ketetapan tersendiri (siafes) yang

berguna untuk tahap selanjutnya;

3. Permasalahan yang memerlukan jalur optimum;

4. Tekmik perhitungan yang didasarkan pada prinsip optimisasi recursive (bersifat

pengulangan). Prinsip ini mengandung arti bahwa bila dibuat keputusan multi
stage pada tahap tertentu, kebijaksanaan optimal untuk tahap-tahap selanjutnya
tergantung pada tahap permulaan tanpa menghiraukan bagaimana diperoleh suatu
ketetapan tertentu tersebut.
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METODE PENELITIAN

3.1 Desain Penelitian

Desain penelitian ini pada dasarnya menentukan metode apa saja yang akan
dipergunakan dalam penelitian, antara lain metode pengumpulan data, metode
analisis dan pengujian hipotesis.

Penulis dalam penelitian ini mencari besarnya pengaruh frekuensi penggunaan
media-media advertensi yang digunakan oleh PT. Zebra Agrindo Utama Jember
terhadap hasil penjualannya baik secara simultan maupun parsial dengan
menggunakan alat analisis regresi linier berganda. Kemudian dari persamaan linier
berganda tersebut dapat dicari berapa besarnya hasil penjualan yang direncanakan
pada berbagai penggunaan program advertensi, bagaimanakah alternatif alokasi biaya
maksimal pada masing-masing variabel media advertensi yang harus dikeluarkan
untuk kombinasi penggunaan variabel media advertensi, serta mencari korhbinasi
frekuensi penggunaan variabel advertensi dengan anggaran biaya advertensi dan
frekuensi penggunaan tertentu yang akan menghasilkan penjualan optimal.

3.2 Populasi

Husein Umar (1999:88) menyatakan bahwa populasi adalah wilayah
generalisasi yang terdiri atas objek/subjek yang mempunyai kuantitas dan
karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian
ditarik kesimpulannya.

Bertitik tolak dari apa yang telah dikemukakan di atas, maka dalam penelitian
ini yang menjadi populasi penelitian adalah produk beras yang dipasarkan oleh PT.
Zebra Agrindo Utama Jember.
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3.3 Prosedur Pengumpulan Data

Dalam penyusunan skripsi ini, penulis melakukan cara dan pengumpulan data

sebagai berikut:

Wawancara

Yaitu metode pengumpulan data dengan jalan mewawancarai secara langsung
pimpinan dan karyawan serta pihak-pihak lain yang berkaitan dengan obyek
penelitian.

Observasi

Yaitu metode penelitian dengan jalan mengadakan pengamatan secara langsung
dan mencatat data secara sistematis mengenai obyek yang diteliti.

Studi Literatur

Penulis membaca dan mempelajari literatur-literatur yang dapat menjadi landasan

teori dalam penyusunan skripsi ini.

3.4 Jenis dan Sumber Data

Data yang digunakan dalam penelitian ini dikelompokkan menjadi dua, yaitu:

. Data primer

Data yang diperoleh melalui pengamatan secara langsung berupa wawancara dan
observasi terhadap obyek penelitian.

Data sekunder

Data yang diperoleh penulis dari perpustakaan, tulisan-tulisan ilmiah. Data ini
digunakan sebagai landasan teori dan digunakan sebagai perbandingan.

3.5 Definisi Operasional Variabel

a.

Iklan Surat Kabar (X;)

Iklan surat kabar adalah usaha untuk memberikan informasi tentang produk yang
disebarluaskan melalui surat kabar sehingga informasi mengenai produk yang
ditawarkan dapat segera tersampaikan pada calon konsumen. Dalam penelitian ini

menggunakan Harian Radar Jember.



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

22

Iklan Radio (X3)

Iklan radio adalah usaha untuk memberikan informasi tentang produk yang
disebarluaskan dengan melalui gelombang radio yang dapat menjangkau daerah
yang luas. Dalam penelitian ini menggunakan Radio Kiss FM.

Brosur (X3)

Brosur adalah usaha untuk memberikan informasi tentang produk yang dicetak
berupa lembaran yang memuat berbagai informasi dari produk yang ditawarkan
yang dalam hal ini adalah beras.

Hasil Penjualan (YY)

Hasil penjualan adalah besarnya produk yang terjual kepada konsumen dalam
bentuk rupiah.

Kombinasi yang Optimal

Kombinasi yang optimal adalah suatu kombinasi frekuensi penggunaan masing-
masing media advertensi yang akan menghasilkan penjualan yang optimal.
Programa Dinamis

Programa dinamis adalah suatu kumpulan teknik matematis yang digunakan
untuk pengambilan keputusan yang multi stage atau banyak tahap

3.6 Metode Analisis Data

Pokok permasalahan yang ada dalam penelitian ini akan dibedakan melalui

beberapa proses perhitungan statistik yang nantinya digunakan untuk mengolah data
vang berhasil dikumpulkan. Proses analisis data dalam penelitian ini terdiri atas
beberapa langkah berikut ini :

3.6.1 Regresi Linier Berganda

Untuk mengetahui besarnya pengaruh antara variabel dependen (Y) dan

variabel independen (X) (J. Supranto, 1993:229).

Y=bo+bX; +bhhXo+bXs+e

Dimana:

Y = Hasil penjualan

b, = Bilangan konstan

X, = Iklan surat kabar

X, = Iklan radio

X3 = Brosur

by, bz, bs = Koefisien regresi

e = Kesalahan pengganggu/faktor pengganggu
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3.6.2 Uji F

Pengujian ini dimaksudkan untuk mengetahui keberartian pengaruh dari

variabel X terhadap variabel Y secara menyeluruh (J. Supranto, 1993:267) :

Ho: b; = 0, berarti tidak ada pengaruh yang signifikan dari masing-masing variabel
X1, X,, X; terhadap Y secara simultan

H, : b; # 0, berarti ada pengaruh yang signifikan dari masing-masing variabel X,, Xs,
Xsterhadap Y secafa simultan

Jika Fhiung < Fuabel , maka Hy diterima

Jika Fhiwng > Fuabel , maka Hy ditolak

Pengujian secara serempak dengan menggunakan rumus :

AN L)
. TR =)

Dimana:
Fo = Pengujian secara simultan
R” = Koefisien determinasi
k = Banyaknya vanabel
n = Banyaknya sampel
3.6.3 Ujit

Untuk mengetahui tingkat keberartian pengaruh masing-masing variabel
independent (X;, X, X3) terhadap variabel dependent (Y) dengan menggunakan
hipotesis statistik (J. Supranto, 1993:252)

Ho: b; =0, berarti tidak ada pengaruh yang signifikan dari masing-masing variabel
X1, X;, Xsterhadap Y.

H, 1 bj= 0, berarti ada pengaruh yang signifikan dari masing-masing variabel X;, Xs,
X3 terhadap Y.

J1Ka —tiabel < thitung < tiabel, maka Hy diterima

J1Ka ~tiabel > thitng > tuabel, maka Hy ditolak

Pengujian secara parsial dengan menggunakan rumus :

R
o T
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Dimana :

thing — DBesarnya nilai hitung
b = Koefisien regresi :
Sb = Standard error

3.6.4 Estimasi Hasil Penjualan yang Direncanakan dengan Berbagai
Pehggunaan Media Advertensi Tahun 2004 Kuartal II
Untuk mengestimasi hasil penjualan tahun 2004 kuartal Il pada PT. Zebra
Agrindo Utama Jember diperlukan data frekuensi penggunaan masing-masing media
advertensi dan persamaan regresi berganda yang dihasilkan pada tahap sebelumnyé.
Adapun tahap-tahap untuk mengestimasi hasil penjualan tahun 2004 kuartal II adalah
sebagai berikut :
a. Estimasi frekuensi penggunaan media advertensi tahun 2004 kuartal II
Ramalan frekuensi penggunaan media adalah suatu cara untuk mengukur
atau menaksir kemungkinan penggunaan media advertensi di masa mendatang
dengan menggunakan metode least square dengan bentuk persamaannya adalah
(Marwan Asn, 1991:144) : ‘

Y =§+ix
Nilai a dan b diperoleh dari :
ZY XY
a= — b= ——
n X

a = Bilangan konstan

b = Koefisien regresi

Y = Frekuensi penggunaan media advertensi
X = Periode penggunaan media advertensi

n = Banyaknya periode

Penetapan periode dasar adalah periode yang dipilih dari sekelompok
periode tertentu dan diberi nilai nol, sebagai dasar pemberian nilai periode-
periode lainnya. Periode dasar diletakkan di tengah kelompok. Jika jumlah
periode ganjil maka periode-periode sesudah 0 (nol) diberi nilai positif dengan
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pertambahan satu dan periode-periode sebelumnya diberi nilai negatif dengan

pengurangan satu. Jika jumlah periode genap maka periode dasar diberi nilai 1
(satu) dengan pertambahan dua untuk periode-periode sesudahnya dan sebelum
periode dasar diberi nilai negatif dan pengurangan dua.

Estimasi frekuensi penggunaan media advertensi ini dilakukan untuk
masing-masing media advertensi, sehingga akan didapatkan frekuensi penggunaan
media advertensi pada masing-masing media advertensi (iklan surat kabar, iklan
radio dan brosur).

b. Estimasi hasil penjualan tahun 2004 kuartal II

Estimasi hasil penjualan dilaksanakan untuk mencan ramalan hasil
penjualan pada masa yang akan datang dengan menggunakan estimasi frekuensi
penggunaan masing-masing media advertensi di masa mendatang dan persamaan

regresi linier berganda, yaitu dengan memasukkan estimasi frekuensi penggunaan

- PRIE IO S T WY R

masing-masing media advertensi ke dalam persamaan regresi linier berganda.

3.6.5 Programa Dinamis

bd r e Al Lt = ¢ -

Untuk mengetahui kombinasi frekuensi penggunaan variabel-variabel media

| advertensi yang menghasilkan penjualan yang optimal dan untuk mengetahu
alternatif biaya minimal yang harus dikeluarkan untuk kombinasi penggunaan
variabel promosi digunakan analisis programasi dinamis, dengan tahapan sebagai

berikut:

Tahap Pertama

a. Menghitung tingkat perubahan rasio dan tiap jenis media advertensi guna
mengetahui besarnya biaya dari tiap jemis media tersebut pada masa yang akan

datang dengan rumus Geometric Mean (Dajan, 1986:137) :
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di mana :

Gm = rata-rata ukur dari setiap kegiatan variabel indipenden

n = banyaknya simpangan yang terjadi

Xa = besarnya biaya pada setiap kegiatan variabel indipenden ke—n.
X, = besarnya biaya pada setiap kegiatan variabel indipenden ke—0.

- Untuk mengetahui alternatif alokasi biaya minimal pada masing-masing variabel

media advertensi yang harus dikeluarkan untuk kombinasi penggunaan variabel

media advertensi.

Z = mn X A X0+ .o + Sl
Xt ... + XK=

dimana

Z = Biaya minimum

X; = Besarnya biaya pada variabel iklan surat kabar

X; = Besarnya biaya pada variabel iklan radio

X3 = Besarnya biaya pada variabel brosur

f; = Frekuensi kegiatan pada variabel ikian surat kabar
f = Frekuensi kegiatan pada variabel iklan radio

f; = Frekuensi kegiatan pada variabel brosur

Alogaritma programa dinamis dapat dilakukan dengan membentuk tabel iterasi
sebagai berikut (Shcuman, 1990:227) :

X3
Gl e g

X 4 n

1

2
3
4
N

*= XXt + fnXa ]
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Tahap Kedua

Menentukan kombinasi frekuensi penggunaan variabel-variabel media

promosi yang optimal (Shcuman, 1990:225).
Fa(A) = Max [ Fo (A) + Fo (A-X) ]
0<x <A ;n=23s8
dimana :
Fn(A) = Jumlah penjualan maksimal pada kombinasi besarnya biaya advertensi
dan kegiatan media advertensi ke-n
Foi (A) = Jumlah penjualan pada kombinasi besarnya biaya advertensi dan
kegiatan dari media advertensi ke n-1 A
Fo (A-x) = Jumlah penjuaian pada kombinasi besarnya biaya advertensi dan

masing-masing kegiatan A-X kegiatan media advertensi ke-n

Alogaritma program dinamis dapat dilakukan dengan membentuk tabel iterasi
sebagai berikut (Shcuman, 1990:225) -

X3
f‘21 Y e i PR
l %
;Lz
3
4
N

*:[Fn-I(A)+Fn(A'X)]
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3.7 Kerangka Pemecahan Masalah

Data Perusahaan :
— Hasil Penjualan
— Media Advertensi

.

Analisis Data :
Analisis Regresi Linier Berganda

v | v

Simultan : Uji F Parsial : Uji t

v

Estimasi Penjualan
berdasarkan kombinasi
penggunaan setiap variabel
media advertensi

+

Alokasi biaya minimal
setiap variabel media
advertensi dengan metode
programa dinamis

/ Kesimpulan /

Gambar 3.1 : Kerangka Pemecahan Masalah
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Keterangan :

i

LI

Langkah pertama yang dilaksanakan adalah dengan pengumpulan data
perusahaan berupa hasil penjualan dan media advertensi (iklan surat kabar, iklan
radio dan brosur) yang digunakan oleh perusahaan sehubungan penelitian yang
akan dilaksanakan.

Analisis regresi linier berganda untuk menentukan ramalan penjualan pada
periode yang akan datang.

Uji statistik simultan (Uji F) dan parsial (Uji t) untuk menentukan pengaruh
variabel bebas (variabel media advertensi) terhadap variabel terikat (hasil
penjualan).

Mencan estimasi penjualan berdasarkan kombinasi penggunaan setiap variabel
media advertensi untuk menentukan penggunaan media advertensi yang
dibutuhkan. |

Mencani alokasi biaya minimal setiap variabel media advertensi dengan
menggunakan metode programa dinamis untuk menentukan alokasi biaya media
advertens: pada berbagai alternatif kombinasi yang optimal yang memberikan
biaya minim.

Tahap akhir adalah membuat kesimpulan dan hasil perhitungan yang telah
dilaksanakan.
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4.1 Gambaran Umum Obyek Penelitian
4.1.1 Sejarah Singkat PT. Zebra Agrindo Utama Jember

PT. Zebra Agrindo Utama adalah perusahaan yang bergerak di bidang industri
beras. Perusahaan ini didirikan oleh tiga orang bersaudara dengan cara usaha
patungan pada bulan januari tahun 1970. Ketiga orang pendiri tersebut adalah Bapak
Sugianto, Bapak Sukamto, dan Bapak Witanto. Pada awal berdirinya perusahaan ini
memakai nama UD. Sumbermas (SBM). Alasan pemilihan nama ini dengan harapan
usaha tersebut dapat menjadi ladang emas bagi mata pencaharian mereka. UD.
Sumbermas bergerak dalam bidang usaha penggilingan Jagung, karena pada waktu
itu Jagung banyak sekali diminati oleh masyarakat khususnya masyarakat Jember.

Setelah bidang pertanian mengalami perkembangan pesat dengan munculnya
berbagai jenis varietas padi dengan masa panen yang cepat serta bergesernya tradisi
masyarakat Jember yang menjadi lebih suka mengkonsumsi nasi daripada jagung,
maka pada tahun 1975 usaha yang dilakukan UD. Sumbermas beralih menjadi jasa
penggilingan padi. Perusahaan berkembang terus dengan mencoba untuk
memproduksi sendiri beras dan memasarkannya pada masyarakat. Produk yang
dihasilkan sangat terbatas dan manajemen yang dijalankan juga sangat sederhana.

Pada tahun 1981 UD. Sumbermas mengalami perpecahan, hal ini dikarenakan
adanya perbedaan pendapat diantara pendirinya. Sehingga pada akhimmya Bapak
Sukamto dan Bapak Witanto memilih mendirikan perusahaan beras sendiri dengan
nama UD. Sumber Jeruk. Sedangkan Bapak Sugianto tetap meneruskan UD.
Sumbermas yang kemudian berganti nama dengan UD. Ajung Jaya.

Akhirnya seiring dengan perkembangan perusahaan yang semakin pesat, maka
pada tanggal 1 mei 2001 nama UD. Ajung Jaya berubah status menjadi Perseroan
Terbatas (PT) dengan nama PT. Zebra Agrindo Utama dengan pemilikan saham yang
dipegang oleh empat orang vyaitu: Bapak Sugianto, Ibu Titik Liyanti, Bapak

Kristianus dan Bapak Sumyatno yang masing-masing memiliki saham sebesar 25%.
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4.1.3 Struktur Organisasi

Struktur organisasi perusahaan disusun berdasarkan fungsi-fungsi dengan
maksud untuk menggambarkan fungsi-fungsi bagian atau jabatan dalam perusahaan
dan menunjukkan hubungan satu dengan yang lainnya yang dapat membantu
menunjukkan garis komando. Di dalam struktur organisasi ada upaya untuk
menetapkan pekerjaan yang harus dilaksanakan untuk mencapai tujuan perusahaan.

Struktur organisasi pada PT. Zebra Agrindo Utama Kalisat Jember dapat
dilihat pada gambar sebagai berikut:

Komisaris

!

Direktur Utama

¥ v

Direktur Prodiiit b Direktur Admmnstrag
; Keuangan, Personalia
Pembehlian
& Pemasaran

Koordinator

¥ v ¥ v v

Manajer Manajer Manajer Manajer Manajer
Pembelian Produkst Administrasi Personalia Pemasaran
- | & Keuangan
\ v T l ¥ ¥
’ Mandor Bagian . Customer | | Pembantu
Tk & Buruh Gudang W Servis Umum

v v v v
Bagian Pesuruh Pengurus

- Angkutan/ Kantor Dapur
Sopir

Gambar 4.1 : Struktur Organisasi Perusahaan Beras PT. Zebra Agrindo Utama
Kalisat-Jember
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Aturan dan ketentuan yang mendasar harus ditentukan secara tegas agar

masing-masing bagian (staf) yang ada dapat melaksanakan tugas dan tanggung jawab
yang dibebankan kepadémya secara efektif. Manajemen pembagian kerja didasarkan
atas fungsi yang berbeda. Adapun tanggung jawab dan wewenang dari masing-
masing bagian pada PT. Zebra Agrindo Utama adalah sebagai berikut:
1. Komisaris
a. Dewan pemegang saham dan juga bertugas mengesahkan keputusan
perusahaan.
b. Meminta pertanggungjawaban Direktur Utama mengenai perencanaan,
pelaksanaan, dan pengendalian perusahaan dalam rangka mencapat tujuan.
2. Direktur Utama
a. Mengkoordinasi perencanaan, pelaksanaan, dan pengendalian operasi
perusahaan dalam rangka mencapai tujuan perusahaan.
b. Menetapkan perencanaan strategis bersama-sama dengan beberapa manajer
yang ikut ambil bagian dalam kelangsungan hidup perusahaan.
c. Mewakili perusahaan dalam hubungan dengan lembaga pemerintah dan
badan-badan lainnya.
d Mengangkat jabatan dalam organiéési perusahaan dengan persetujuan
komisaris.
e. Mengetahui pengadaan dan penggunaan dana untuk kelancaran pembiayaan
dalam perusahaan.
f. Bertanggung jawab kepada komisaris tentang perencanaan, pelaksanaan, dan
pengendalian perusahaan dalélm rangka mencapai tujuan.
3. Direktur Produksi dan Pembelian |
a. Bertanggung jawab kepada Direktur Utama tentang perencanaan produksi.
b. Mengamankan dan mengelola semua peralatan yang ada dalam lingkungan

bagian produksi dan pembelian.
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. Direktur Administrasi Keuangan, Personalia dan Pemasaran

Bertanggung jawab kepada Direktur Utama tentang perencanaan, pelaksanaan,
dan pengendalian operasi dari bagian keuangan, bagian personalia, dan bagian
pemasaran.

Melaporkan aktivitas pelaksanaan yang berhubungan dengan keuangan,
pémasaran dan personalia kepada Direktur Utama.

Melaporkan pertanggungjawaban secara berkala pada saat yang diperlukan

kepada Direktur Utama mengenai pelaksanaan tugas pokok.

. Koordinator

Membantu tugas Direktur Produksi dan Pembelian dengan Direktur
Administrasi Keuangan, Personalia, dan Pemasaran jika diperlukan.

Membantu mengkoordinasikan aktifitas-aktifitas dari Direktur Produksi dan
Pembelian dengan Direktur Administrasi Keuangan, Personalia, dan

Pemasaran agar terjadi sinkronisasi

. Manajer produksi

Mengkoordinasikan perencanaan pelaksanaan terhadap bagian produksi yang
membawahibagian pabrik dan bagian tehnik.

b. Mengkoordinasikan kontrol administrasi pabrik, tehnik kualitas produksi, dan
perencanaan guna menjaga pelayanan kepada langganan.

¢. Mengamankan dan mengelola semua peralatan yang ada dalam lingkungan
pabnk.

. Manajer pembelian

a. Mengkoordinasikan perencanaan, pelaksanaan terhadap bagian pembelian
mencakup gudang dan bagian pembélian..

b. Mencari atau memilih supplier yang dapat memenuhi kualitas yang baik

dengan harga relatif murah sehingga dapat menjamin kelangsungan produksi.
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8. ManajerAdministrasi Keuangan

a.

Mengkoordinasi  perencanaan, pelaksanaan, dan pengendalian operasi
akuntansi dan keuangan yang mencakup bagian akuntansi atau perencanaan
anggaran dan keuangan secara menyeluruh.

Mengamankan dan mengelola seluruh peralatan yang ada dalam lingkungan

akuntansi keuangan.

9. Manajer Pemasaran

a.

Mengkoordinasi perencanaan, pelaksanaan, dan pengendalian dalam rangka
pencapaian target yang dianggarkan dan analisis pasar serta aspek penagihan
piutang atas penjualan kredit.

Mengkoordinasikan dan mengendalikan penjualan.

Mengamankan dan mengelola seluruh peralatan yang ada dalam lingkungan
bagian pemasaran.

Menetapkan kebijakan dalam hal penjualan hasil produksi perusahaan mulai
dari produsen sampai ketangan konsumen.

Mencari daerah pemasaran baru dalam usaha memperluas daerah pemasaran.
Mengadakan pengawasan terhadap harga produk yang telah ditetapkan oleh

perusahaan.

10. Manajer Personalia

a. Mengkoordinastkan perencanaan, pelaksanaan dan pengendahan untuk
personalia dan bagian umum.

b. Menetapkain kebijaksanaan penerimaan dan penempatan karyawan.

c. Bertanggung jawab atas perencanaan, pelaksanaan, dan pengendalian
kepegawaian.

11. Kasir
a. Memegang dan menyimpan harta milik perusahaan.
b. Melaporkan aktifitas pelaksanaan yang berhubungan dengan keuangan kepada

Manajer Administrasi Keuangan.
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12. Customer Service

a. Mengelola aktifitas permintaan oleh pelanggan dan pengiriman produk kepada
pelanggan.
b. Memberikan pelayanan atas keluhan-keluhan dari pelanggan dan
melaporkannya kepada Manajer Pemasaran.
13. Pembantu Umum Bagian Pemasaran
Membantu Manajer Pemasaran dalam menjalankan aktifitasnya.
14. Bagian Tehnik
a. Mengamankan dan mengelola semua peralatan yang ada dalam lingkungan
bagian produksi.
b. Bertanggung jawab untuk memperbaiki peralatan produksi apabila terjadi
kerusakan.
15. Bagian Gudang
a. Mencatat jumlah bahan baku yang masuk ke gudang dan keluar dari gudang,
b. Mencatat jumlzih barang jadi yang masuk ke gudang dan keluar dari gudang
C. Melapc;rkan persediaan bahan baku kepada manajer produksi
16. Mandor
a. Mengawasi buruh dalam melaksanakan pekerjaannya.
b. Mencatat absensi buruh.
¢. Mengawasi mutu dar produk.
d. Bertanggung jawab atas kelancaran kerja karyawan.
17. Buruh

Melakukan kegiatan-kegiatan yang berhubungan langsung dengan proses
produksi, yaitu penggilingan bahan baku menjadi produk jadi, penjemuran bahan
baku, pengemasan produk jadi dan sebagai kuli angkut bahan baku dan produk
jadi.

18. Satpam
Menjaga keamanan lingkungan pabrik.
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19. Sopir
a. Mengangkut barang jadi dari pabrik ke konsumen.
b. Mengangkut bahan baku ke pabrik.
c. Bertanggung jawab terhadap keseluruhan proses pengangkutan.
20. Pesuruh kantor
Menjaga kebersihan kantor dan membantu kelancaran kegiatan administrasi
kantor bila diperlukan.
21. Pengurus Dapur

Mengurus masalah konsumsi bagi karyawan.

4.1.3 Tujuan Perusahaan

Tujuan merupakan suatu keinginan yang hendak dicapai. Mengetahui tujuan
dari suatu perusahaan adalah sangat penting, karena tujuan perusahaan merupakan
pedoman kemana arah segala aktifitas perusahaan dijalankan. Berkaitan dengan itu
maka setiap perusahaan pasti mempunyai tujuan dan tujuan itu sendiri merupakan
hasil-hasil yang diharapkan untuk dapat dicapai oleh perusahaan dalam jangka waktu
tertentu. _

PT. Zebra Agrindo Utama menetapkan tujuannya yang terbagi dalam tujuan
jangka pendek dalam jangka waktu satu tahun dan tujuan jangka panjang dalam
jangka lima tahun. Adapun tujuan jangka pendek dan tujuan jangka panjang tersebut
adalah:
4.1.3.1 Tujuan Jangka Pendek

a. Melakukan perencanaan produk. Hal ini dimaksudkan untuk mewujudkan
produk sesuat dengan keinginan konsumen.

b. Menekan harga pokok penjualan sehingga harga tetap bersaing dengan
mutu dan kualitas produk yang dapat memuaskan konsumen.

c. Meningkatkan volume penjualan.
Untuk dapat meningkatkan keuntungan diperlukan volume penjualan
yang berskala besar, sehingga dilakukan usaha untuk meningkatkan

volume penjualan.
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d. Menjaga kelancaran kegiatan kerja.
e. Melakukan promosi terhadap produk perusahaan.
4.1.3.2 Tujuan Jangka Panjang
a. Mempertahankan eksistensi perusahaan.
PT. Zebra Agrindo Utama berusaha untuk terus menyediakan beras yang
berkualitas serta memberikan kepuasan kepada konsumen, agar
konsumen terus merespon produk sehingga eksistensi perusahaan dapat
dipertahankan.
b. Membentuk citra perusahaan.
Melalui usaha-usaha manajemen pemasaran, perusahaan berupaya untuk
menciptakan citra yang baik kepada konsumen sehingga akan
menciptakan feedback yang baik pula pada perusahaan.
¢. Menjadi perusahaan beras nasional.
Usaha untuk mewujudkan tujuan jangka panjang tersebut, dilakukan
dengan pengembangan lokasi pemasaran sampai keluar kota dan bahkan
antar pulau.
Berhasilnya pencapaian tujuan jangka pendek akan membantu tercapainya

tujuan jangka panjang,

4.1.4 Bidang Personalia
4.1.4.1 Jenis dan Jumlah Tenaga Kerja

Karyawan pada PT. Zebra Agrindo Utama terdiri atas dua golongan, vaitu :
a. Karyawan tetap

b. Karyawan harian

Pada tahun 2001 jumlah karyawan pada PT. Zebra Agrindo Utama mencapai
145 karyawan. Jenis dan jumlah karyawan pada PT. Zebra Agrindo Utama dapat
dilihat pada tabel sebagai berikut :



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

t
|
|
|
|
[
|
|
|

Tabel 4.1 : Jenis dan Jumlah Karyawan

No. Jenis Karyawan Jumlah
E Karyawan tetap 45
2 Karyawan harian 100

Sumber : PT. Zebra Agrindo Utama, 2004

4.1.4.2 Jam Kerja Perusahaan
Jam kerja yang diberlakukan pada PT. Zebra Agrindo Utama diatur sebagai
berikut:

a. Hari Senin sampai dengan hari Kamis

Jam kernja I . 08.00-12.00 WIB

Jam istirahat . 12.00-13.00 WIB

Jam kerja Il - 13.00-16.00 WIB
b. Hari Jumat

Jam kerja | . 08.00-11.00 WIB

Jam istirahat : 11.00-13.00 WIB

Jam kerja [I . 13.00-16.00 WIB
¢. Hari sabtu

Jam kerja | . 08.00-12.00 WIB

Jam istirahat . 12.00-13.00 WIB

Jam kerja Il : 13.00-16.00 WIB

4.1.4.3 Sistem Pengupahan

Dalam aktifitas suatu perusahaan upah merupakan faktor penting untuk
menarik, memelihara maupun mempertahankan tenaga kerja bagi kepentingan
organisasi yang bersangkutan. Pemberian gaji disesuaikan dengan status tenaga kerja

yang ada pada perusahaan Pada PT. Zebra Agrindo Utama tedapat tiga macam sistem

pengupahan, yaitu:
a. Sistem upah bulanan, yaitu sistem upah yang diberikan kepada tenaga
kerja tetap.
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b. Sistem upah harian, yaitu sistem upah yang diberikan kepada tenaga kerja
berdasarkan jumlah jam kerja karyawan per hari, dimana rata-rata jam
kerja dalam satu bulan pada PT. Zebra Agrindo Utama adalah 178 jam

sehingga setiap triwulan jumlah jam kerja adalah 534 jam.

4.1.4 .4 Fasilitas dan jaminan sosial
Demi mendukung operasional perusahaan, PT. Zebra Agrindo Utama
menyediakan pelayanan berupa fasilitas dan jaminan sosial tenaga kerja. Keberadaan
fasilitas dan jaminan tenaga kerja akan menambah rasa aman dan nyaman tenaga
kerja dalam melaksanakan pekerjaannya. Fasilitas dan jaminan sosial tersebut adalah:
a. Asuransi tenaga kerja
Jaminan sosial berupa asuransi keselamatan tenaga kerja disediakan oleh
perusahaan untuk tenaga kerja yang mengalami kecelakaan pada waktu
melakukan tugasnya atau mengalami kematian. Untuk kecelakaan kerja akan
dirawat di Rumah Sakit dengan seluruh biaya ditanggung oleh perusahaan,
sedangkan tenaga kerja yang mengalami kematian saat kerja akan diberikan
santunan sesuai dengan ketentuan yang berlaku.
b. Keagamaan
Untuk menjamin kehidupan beragama bagi tenaga kerjanya ( khususnya agama
Islam) PT. Zebra Agrindo Utama menyediakan mushola sebanyak dua buah.
Melalui fasilitas ini tenaga kerja tidak akan terganggu dalam melaksanakan sholat
wajib. Untuk hari Jum’at tenaga kerja diberi kesempatan untuk melakukan sholat
Jum'at dilvar karena mushola tidak memenuhi syarat untuk digunakan sholat
jum'at.
c. Obat-obatan
Bagi tenaga kerja yang mengalami gangguan kesehatan disediakan obat-obatan

yang dapat digunakan secara gratis.

d. Cafetaria
Untuk memenuhi kebutuhan akan makan dan minum, perusahaan menyediakan
cafetaria sehingga tenaga kerja dapat membeli tanpa harus keluar dari lokasi

perusahaan.
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4.1.5 Bidang Produksi

Aktifitas produksi perusahaan meliputi semua kegiatan yang dilakukan oleh
perusahaan mulai memproses bahan baku hingga menjadi produk jadi dalam
bermacam-macam ukuran. Untuk memproduksi suatu barang diperlukan suatu proses,
dimana dalam proses tersebut melibatkan unsur-unsur yang ikut serta dalam proses
produksi.

Agar memperoleh gambaran yang lebih jelas mengenai aktifitas produksi pada
PT. Zebra Agrindo Utama maka berikut ini akan diuraikan beberapa hal yang
berhubungan dengan aktifitas produksi tersebut.

4.1.5.1 Bahan Baku dan Bahan Pembantu

Bahan baku merupkan salah satu unsur yang penting untuk menunjang
kelancaran proses produksi. Pada setiap proses transformasi produksi selalu
diperlukan adanya bahan baku yang digunakan untuk mewujudkan barang jadi yang
diinginkan. PT. Zebra Agrindo Utama tidak mengalami kesulitan dalam mendapatkan
bahan baku dan menjaga kestabilan persediaan bahan baku, karena selain
mendapatkan bahan baku dari petani atau pemasok dari wilayah Jember, PT. Zebra
Agrindo Utama juga mendapatkan bahan baku dari petani atau pemasok di luar
wilayah Jember.

Bahan baku yang digunakan oleh PT. Zebra Agrindo Utama Untuk
memproduks: beras adalah gabah kering dengan kadar air kurang lebih 14% yang
berasal dan varietas padi terpilih yaiti jenis IR 64 dan IR 66. Sedangkan bahan
pembantu diperlukan untuk mengemas produk jadi. Bahan pembantu yang digunakan
oleh PT. Zebra Agrindo Utama untuk proses produksi adalah sak dan benang untuk

menjahit sak.

4.1.5.2 Proses Produksi
Proses produksi beras pada PT. Zebra Agrindo Utama dibagi menjadi tiga
tahap yaitu proses penjemuran, proses penggilingan, dan proses pengemasan. Proses

produksi beras selengkapnya dapat dijelaskan sebagai berikut :
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Proses penjemuran.

Proses ini dilakukan untuk menyesuaikan kadar air agar memenuhi standart
perusahaan yaitu 14%.

Setelah gabah kering memenuhi standart, padi siap digiling melalui proses
mekanisasi, yaitu yang pertama padi melalui elevator padi kemudian ke ayakan
padi yang berfungsi memisahkan padi dari kotoran.

Setelah melalui ayakan padi kemudian diteruskan ke mesin kupas pecah kulit
yang berfungsi memecahkan kulit padi.

Setelah melalui mesin kupas pecah kulit kemudian diteruskan ke sparator yang
berfungsi memisahkan secara otomatis padi yang sudah pecah kulitnya dan yang
belum. Untuk padi yang sudah pecah kulitnya akan turun ke penyaring beras
coklat sedangkan yang belum akan naik untuk diproses ulang.

Melalui penyaring beras coklat beras dipisahkan dari kulitnya. Beras yang sudah
dipisahkan dari kulitnya akan langsung masuk ke mesin poles sedangkan kulitnya
akan masuk ke blower sekam. _ ‘

Dalam mesin poles beras dipisah-pisahkan dari kotoran kulit padi. Kotoran-
kotoran kulit padi akan masuk ke blower katul sedangkan beras yang sudah
dipisahkan dari kotoran-kotoran kulit padi akan langsung melalui elevator beras.
Dalam elevator, beras dipisah-pisahkan menjadi beras yang utuh (kepala) dan
beras yang patah-patah. Untuk beras yang patah menjadi beras kwalitas II
sedangkan sisa ayakan yang terakhir akan menghasilkan menir.

Proses selanjutnya adalah untuk beras yang‘utuh masuk ke mesin pengkilap beras
sedangkan yang patah masuk ke mesin pemutih beras.

Proses terakhir adalah proses'pengemasan yang terbagi menjadi empat kemasan
yaitu: 5 kg, 10 kg, 25 kg, 50 kg. |

Secara rinci proses produksi beras dapat dilihat melalui gambar berikut :
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Elevator Padi

v

Ayakan Padi

v v v
Kupas Pecah Kupas Pecah Kupas Pecah
Kulit Kulit Kulit
v
» Separator |«
Blower Katul
Y
Penyaring Beras
Coklat
v v ¥
Mesin Poles Mesin Poles Mesin Poles
1 Blower Katul
¥
Elevator
Beras
v v
Mesin Pengkilap Mesin Pemutih
Beras Beras
¢
Pengemasan

| Gambar 4.2 : Bagan Proses Produksi

4.1.5.3 Hasil produksi
Seleksi intensif merupakan strategi yang digunakan PT. Zebra Agrindo Utama
dalam menghasilkan produk yang berkualitas. Seleksi dilakukan mulai dari
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pengadaan gabah sampai dengan proses produksi serta pengemasan produk. Semua
ini dilakukan untuk memenuhi keinginan pelanggan yang menginginkan produk yang
berkualitas.

Dalam proses produksinya PT. Zebra Agrindo Utama menghasilkan berbagai
jenis produk. Produk-produk tersebut adalah Zebra Merah, Zebra Hijau, Zebra
Kuning, dan Mahkota.

4.1.6 Bidang Pemasaran
4.1.6.1 Jangkauan Pemasaran

PT. Zebra Agrindo Utama memperluas jangkauan pemasaran dengan
mengirim produk keluar kota Jember bahkan keluar pulau Jawa. Kota-kota yang
menjadi pasar PT. Zebra Agrindo Utama selain kota Jember adalah: Bondowoso,
Probolinggo, Malang, Banyuwangi, Surabaya, Jakarta, Denpasar, Bontang dan
Jayapura.

Pemasaran atau pengiriman produk keluar kota Jember didasarkan atas
pesanan atau order. Sistem tata niaga beras pada PT. Zebra Agrindo Utama diatur
melalui alur sebagai berikut :

Pabrik

¥

Distributor Pengecer

v

» Konsumen

Gambar 4.3 : Arus Tata Niaga Beras PT. Zebra Agrindo Utama

4.1.6.2 Pesaing

Persaingan bagi suatu perusahaan adalah hal yang wajar, apalagi untuk
perusahaan yang memproduksi barang sejenis. Dalam hal ini perusahaan harus
berusaha agar konsumen lama maupun konsumen baru tidak beralih ke produk
pesaing. Oleh karena itu dalam dunia bisnis persaingan merupakan tantangan yang
harus dihadapi.
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PT. Zebra Agrindo Utama dalam memasarkan produknya tidak lepas dari
pesaing yang menghasilkan produk sejenis. Untuk itu diperlukan adanya
kebijaksanaan manajemen terutama mengenai manajemen pemasarannya, karena
pemasaran merupakan ujung tombak dari serangkaian aktifitas perusahaan dalam
hubungannya secara langsung dengan pasar.

Kebijaksanaan yang diambil PT. Zebra Agrindo Utama dalam menghadapi
persaingan adalah dengan melakukan bauran promosi. Dengan bauran promosi
diharapkan konsumen dapat lebih mengenal produk dari PT. Zebra Agrindo Utama,
sehingga ada dorongan untuk mengkonsumsi produk walaupun dipasaran banyak
sekali dijumpai produk-produk sejenis.

Adapun pesaing-pesaing PT. Zebra Agrindo Utama untuk pasar Jember dan
sekitarnya adalah beras dengan merk Cobra, Dua Putra, Dokar, Anak Kembar,
Kelinci, Pisang Timur.

4.1.6.3 Hasil Penjualan
Hasil penjualan adalah merupakan salah satu faktor indikasi keberhasilan
suatu perusahaan dalam menjalankan kegiatan. Dalam hal ini hasil penjualan yang
ditnginkan oleh suatu perusahaan adalah semakin meningkatnya hasil penjualan.
Perkembangan hasil penjualan beras PT. Zebra Agrindo Utama Kalisat-Jember
periode tahun 2001 kuartal I sampai dengan tahun 2004 kuartal I tampak pada tabel
berikut ini.
Tabel 4.2 : Hasil Penjualan Beras PT. Zebra Agrindo Utama Kalisat-Jember
Periode Tahun 2001 Kuartal I sampai dengan Tahun 2004 Kuartal |

Periode Hasil Penjualan
Tahun Kuartal (Rp)

2001 I 127.555.456.250

11 194.182.486.875

11 158.747.397.500

2002 I 146.807.458.125

11 265.895.285.000

111 394.243.754.375

2003 I 384.963.425.625

11 361.928.389.375

111 416.714.265.000

2004 I 466.489.012.500

Sumber : Lampiran 3, diolah
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4.1.6.4 Media Advertensi

Periklanan merupakan sebuah kegiatan penawaran kepada suatu kelompok
masyarakat baik secara langsung, lisan maupun dengan penglihatan (berupa berita)
tentang suatu produk, jasa atau ide.

PT. Zebra Agrindo Utama dalam usaha untuk mempromosikan merek beras
Kepala Zebra dan membangun loyalitas merek antara lain melalui pemasangan iklan
pada media massa (iklan surat kabar dan brosur) dan media elektronik (iklan radio).
Adapun biaya periklanan yang dikeluarkan PT. Zebra Agrindo Utama Kalisat-Jember
pada periode tahun 2001 kuartal I sampai dengan tahun 2004 kuartal I dapat dilihat
pada tabel berikut ini.

Tabel 4.3 : Frekuensi dan Biaya Advertensi pada PT. Zebra Agrindo Utama
Kalisat-Jember Periode Tahun 2001 Kuartal I sampai dengan Tahun

2004 Kuartal I
Media Adveriensi

Periode Ikian Surat Kabar Iklan Radio Brosur
Frek| Biaya | Total Biaya | Frek| Biaya | Total Biaya | Frek! Biaya | Total Biaya |
2001{1 | 8 |1.000.000] 8.000.000] 8 | 400.000, 3.200.000] 3 | 165.000 495.000
11 | 8 11.000.000{ 8000.000] 11 | 400.000] 4.400.000] 6 | 175.000{ 1.050.000
i 10 10.000.000{ 6 [ 400.000{ 2.400.000] 8 | 175.000] 1.400.000
200201 | 12 0| 12.900.000] 6 loooooa{ 6900000[ 5 [ 175.000] 875.000
1l .000{11.825.000] 7 |1.000.000 7.000.000] 5 |175.000| 875.000
| 12 1075000:12900000 7 |1.000.000 7000000 9 | 175.000| 1.575.000|
2003(1 | 12 {1.125.000{13.500.000 9 10500001 9.450.C 7 | 175.000{ 1.225.000
I {11 |1.155.000}12.675.000} 12 10750@[12900000 3 | 187.500{ 562.500
11| 12 {1.185.000{14.220.000{ 11 {1.100.000{12.100.000] 5 | 187.500] 937.500
2004 |11 | 9 |1.350.000{12.150.000] 7 |1.175.000] 8.225.000| 12 | 187.500| 2.250.000

Sumber : Lampiran 4, diolah
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4.2 Analisis Data

Berdasarkan pada kebijaksanaan yang telah ditetapkan oleh PT. Zebra
Agrindo Utama Kalisat-Jember mengenai anggaran pengeluaran untuk penggunaan
program promosi dengan menggunakan media advertensi pada kuartal II tahun 2004
perusahaan membatasi sebesar Rp 24.260.000,- dengan frekuensi penggunaan
minimal 1 kali per bulan dan maksimal 4 kali per bulan pada masing-masing media
advertensi. Adanya pembatasan anggaran biaya periklanan sebesar ini PT. Zebra
Agrindo Utama Kalisat-Jember dituntut untuk dapat mengoptimalkan penggunaan
kombinasi media advertensi, sehingga tetap mampu meningkatkan hasil penjualan
dengan keterbatasan biaya yang ada. Untuk memecahkan permésalahan yang ada,

maka dapat dilakukan dengan analisis programa dimanis.

4.2.1 Estimasi Hasil Penjualan pada Berbagai Kombinasi Frekuensi
Penggunaan Media Advertensi Kuartal II Tahun 2004
4.2.1.1 Analisis Regresi Linier Berganda
Analisis regresi linier berganda digunakan untuk mengetahui pengaruh
vanabel-variabel bebas (frekuens: penggunaan media advertensi) terhadap variabel
terikat (hasil penjualan) baik secara simultan maupun parsial dengan asumsi bahwa
pengaruh tersebut dapat dijelaskan dalam bentuk garis linear. Data yang dibutuhkan
untuk analisis regresi linier berganda adalah data hasil penjualan dengan kombinasi
frekuens1 penggunaan media advertensi pada PT. Zebra Agrindo Utama Kalisat-
Jember periode tahun 2001 kuartal I sampai dengan tahun 2004 kuartal I, yang dapat
dilihat pada Tabel 4.4 sebagai berikut -
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Tabel 4.4 : Hasil Penjualan dalam Berbagai Frekuensi Penggunaan Media
Advertensi pada PT. Zebra Agrindo Utama Kalisat-Jember Periode
Tahun 2001 Kuartal I sampai dengan Tahun 2004 Kuartal I

Periode Frekuensi Penggunaan

G TR (VR Hasil Penjualan (YY) ll(kz:;grs(t;(rellt) Ikla(nX lz?dlo Brosur (X3)

2001 I 127.555.456.250 8 8 3
11 194.182.486.875 8 11 6
[11 158.747.397.500 10 6 8

2002 | 146.807.458.125 12 6 5
I 265.895.285.000 11 7 5
11 394.243.754.375 12 7 9

2003 | 384.963.425.625 12 9 i
I 361.928.389.375 11 12 3
111 416.714.265.000 12 11 5

2004 I 466.489.012.500 9 ! § 12

Sumber : Tabel 4.2 dan Tabel 4.3

Selanjutnya dart data pada Tabel 4.4 tersebut tampak bahwa terdapat

ketimpangan antara variabel bebas yang menggunakan parameter frekuensi dan

variabel tidak bebas yang menggunakan parameter rupiah, sehingga persamaan yang

dihasilkan kurang menggambarkan keadaan yang sebenarnya sehingga periu adanya

transformasi data terlebih dahulu. Proses transformasi dilakukan cara melogaritma

data variabel hasil penjualan pada Tabel 4.4 tersebut sehingga diperoleh hasil seperti
terlihat pada Tabel 4.5 berikut ini.
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Tabel 4.5 : Hasil Penjualan dalam Berbagai Frekuensi Penggunaan Media
Advertensi pada PT. Zebra Agrindo Utama Kalisat-Jember Periode
Tahun 2001 Kuartal I sampai dengan Tahun 2004 Kuartal I Setelah

Transformasi
Periode Frekuensi Penggunaan
Pakan | it Hasil Penjualan (Y) II(klager(L)l(rzll§ Ikla(n Xlgidlo Brosur (X3)
2001 I 11,1057 8 8 3
11 11,2882 8 11 6
[11 11,2007 10 6 8
2002 I 11,1667 12 6 S
I 11,4247 11 ¥ 5
I1 11,5958 12 7 9
2003 I 11,5854 12 9 7
11 11,5586 11 12 3
I 11,6198 | +/4 11 5
2004 | 1 11,6688 9 7 12

Sumber : Tabel 4.2 dan Tabel 4.3

Hasil perhitungan analisis regresi linier berganda dalam penelitian ini dengan
menggunakan bantuan perhitungan komputer program Statistical Program for Social
Science (SPSS) versi 10.0 terdapat pada Lampiran 5 dan diperoleh persamaan regresi
sebagai berikut :

Y = 9,79297 + 0,06454 X, + 0,06880 X, + 0,05919 X,

Dan persamaan regresi linier berganda di atas dapat dilihat pengaruh dari
variabel-variabel bebas (iklan surat kabar, iklan radio dan brosur) terhadap varnabel
terikat (hasil penjualan), sedangkan makna dari persamaan regresi linier berganda di
atas dapat dilithat pada Lampiran 6 dengan penjelasan sebagai berikut :

a. Konstanta persamaan regresi (bg) yang dihasilkan bernilai positif sebesar
9,79297, yang berarti bahwa jika tidak terdapat frekuensi penggunaan media
advertensi, maka hasil penjualan adalah sebesar 9,79297 atau sebesar
Rp 6.208.202.544 —.
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b. Koefisien regresi variabel iklan surat kabar (b;) sebesar 0,06454, dapat diartikan

bahwa dengan asumsi variabel bebas lainnya konstan penambahan frekuensi
penggunaan iklan surat kabar sebanyak 1 kali, maka hasil penjualan akan

meningkat sebesar 0,06454 atau sebesar Rp 1,16.

. Koefisien regresi variabel iklan radio (b,) sebesar 0,06880, dapat diartikan bahwa

dengan asumsi variabel bebas lainnya konstan penambahan frekuensi penggunaan
iklan radio sebanyak 1 kali, maka hasil penjualan akan meningkat sebesar 0,06880
atau sebesar Rp 1,17.

. Koefisien regresi variabel brosur (b;) sebesar 0,05919, dapat diartikan bahwa

dengan asumsi variabel bebas lainnya konstan penambahan frekuensi penggunaan
brosur sebanyak 1 kali, maka hasil penjualan akan meningkat sebesar 0,05919
atau sebesar Rp 1,15.

Untuk mengetahui pengaruh frekuensi penggunaan media advertensi terhadap

hasil penjualan beras pada PT. Zebra Agrindo Utama Kalisat-Jember baik secara
simultan maupun parsial digunakan Uji F (secara simultan) dan Uji t (secara parsial).

Adapun hasil dari Uji F dan Uji t dapat dilihat pada tabel berikut :

Tabel 4.6 Hasil Perhitungan Analisis Regresi Linier Berganda Pengaruh
Frekuensi Penggunaan Media Advertensi terhadap Hasil Penjualan

: : Penyajian
No'§ \  Variabel BOtH K;!‘(’:;Se‘s";“ Hipotesis # | Probisbitiss
t-hitung | t-tabel
1. |Iklan Surat Kabar (X,) 0,06454 | 2,682 | 2447 | 0214 0,036
2. |Iklan Radio (X,) 0,06880 | 3436 | 2447 | 0242 0,014
3. |Brosur (X3) 0,05919 | 3,719 | 2447 | 0337 0,010
Konstanta = 9 PP
Multiple R = 0,690
R’ = 0,793
F-hitung - 7,664
F-tabel = 4,757
Probabilitas - 0,018

Sumber data : Lampiran 5, diolah
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a. Pengujian pengaruh secara simultan dengan Uji F

Berdasarkan pengujian untuk mencari pengaruh frekuensi penggunaan media

advertensi secara simultan terhadap hasil penjualan diperoleh nilai F-hitung sebesar

7,664 (p = 0,018) dan nilai F-tabel sebesar 4,757, ternyata F-hitung > F-tabel, berarti

bahwa variabel-variabel bebas (iklan surat kabar, iklan radio dan brosur) secara

simultan mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap hasil penjualan beras pada

PT. Zebra Agrindo Utama Kalisat-Jember.

b. Pengujian pengaruh secara parsial dengan Uji t

Berdasarkan pengujian untuk mencari pengaruh frekuensi penggunaan media

advertensi secara parsial terhadap hasil penjualan diperoleh nilai t-hitung masing

masing :

Variabel iklan surat kabar (X,) sebesar 2,682 (p = 0,036) dan nilai t-tabel
sebesar 2,447, berarti bahwa secara parsial variabel iklan surat kabar
mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap hasil penjualan beras pada
PT. Zebra Agrindo Utama Kalisat-Jember.

Vanabel iklan radio (X) sebesar 3,436 (p = 0,014) dan nilai t-tabel sebesar
2,447, berarti bahwa secara parsial variabel iklan radio mempunyai
pengaruh yang signifikan terhadap hasil penjualan beras pada PT. Zebra
Agnndo Utama Kalisat-Jember.

Variabel brosur (X;) sebesar 3,719 (p = 0,010) dan nilai t-tabel sebesar
2,447, berarti bahwa secara parsial variabel brosur mempunyai pengaruh
yang signifikan terhadap hasil penjualan beras pada PT. Zebra Agrindo
Utama Kalisat-Jember.

Berdasarkan hasil perhitungan analisis regresi linier berganda pada Tabel 4.6

dan penjelasan di atas menunjukkan bahwa baik secara simultan maupun parsial

variabel frekuensi penggunaan media advertensi berpengaruh terhadap variabel hasil

penjualan.
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4.2.1.2 Estimasi Hasil Penjualan Kuartal Il Tahun 2004 pada Berbagai Kombinasi

Frekuensi Penggunaan Media Advertensi

Langkah untuk mengestimasi hasil penjualan beras tahun 2004 kuartal Il pada
PT. Zebra Agrindo Utama Kalisat-Jember dengan menggunakan data frekuensi
penggunaan masing-masing media advertensi dan persamaan regresi berganda yang
dihasilkan pada tahap sebelumnya. Ramalan frekuensi penggunaan media advertensi
di masa mendatang dengan menggunakan metode least square. Hasil perhitungan
estimasi frekuensi penggunaan media advertensi pada Lampiran 6 diperoleh

kombinasi frekuensi penggunaan media advertensi pada tahun 2004 kuartal Il adalah

sebesar :
Iklan surat kabar (X;) = 12 kah
Iklan radio (X,) = 9kali
Brosur (X3) = o

Berdasarkan hasil ramalan kombinasi frekuensi penggunaan media advertensi
dan persamaan regresi linier berganda, dilanjutkan dengan memasukkan data ramalan
kombinasi frekuensi penggunaan media advertensi ke dalam persamaan regresi linier
berganda dan Lampiran 5 sebagai berikut

Y = 979297 + 0,06454 X, + 0,06025 X + 0,07462 X;

= 9,79297 + 0,06454 (12) + 0,06025 (9) + 0,07462 (9)
= 9,79297 + 0,77452 + 0,61918 + 0,53269
=11, 71936

Nilai Y = 11,71936 yang kemudian di-antilog, sehingga diperoleh estimasi
hasil penjualan PT. Zebra Agrindo Utama Kalisat-Jember padé tahun 2004 kuartal II
adalah sebesar Rp 524.030.956.297 .
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4.2.2 Kombinasi Penggunaan Variabel Media Advertensi yang Menghasilkan

Hasil Penjualan Optimal

s ol

Advertensi yang Dikeluarkan untuk Kombinasi Penggunaan Variabel Media

Advertensi

Untuk meramalkan biaya masing-masing media advertensi yang akan
dikeluarkan pada tahun 2004 kuartal [I diperlukan data perkembangan biaya
penggunaan media advertensi yang telah dilakukan perusahaan seperti yang terlihat
pada Tabel 4.3.

Perhitungan untuk estimasi biaya advertensi tahun 2004 kﬁartal [l dapat

menggunakan rata-rata ukur sederhana dengan formulasi sebagai berikut :

dimana:

= Banyaknya simpangan yang optimal
= Besarnya biaya pada satu kali penggunaan media advertensi penode ke-n

n
X ,
X, .= Besarnya biaya pada satu kali penggunaan media advertensi penode ke-0

a. Hasil perhitungan dengan rata-rata ukur untuk media advertens: iklan surat kabar
(X;) adalah sebagai berikut :
1.000.000
= m
Log Gm = 1/10 Log (1,3500)
= 1/10 (0,1303)
= 001303
Gm = 1,0305
Estimasi biaya penggunaan media advertensi iklan surat kabar periode tahun 2004

kuartal II adalah sebagai berkut
1.350.000 x 1,0305 = 1.391.128.
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Hasil perhitungan dengan rata-rata ukur untuk media advertensi iklan radio (X,)

adalah sebagai berikut :

(Gm = ,F!M
400.000
= AT
Log Gm = 1/10 Log (2,9375)
= 1/10 (0,4680)
= 0,04680
G'--1,1158
Estimasi biaya penggunaan média advertensi iklan radio periode tahun 2004
kuartal Il adalah sebagai berikut :
1.175.000 x 1,1138 =1.308.687.

Hasil perhitungan dengan rata-rata ukur untuk media advertensi brosur (X3)

adalah sebagai berikut :

165.000

Log Gm = 1/10 Log (1,1364)

= Y10 (U

= 9003535

Gm. = 10129

Estimasi biaya penggunaan media advertensi iklan surat kabar periode tahun 2004
kuartal IT adalah sebagai berikut - '
187.500 x 1,0129 = 189.912.

Berdasarkan perhitungan dengan rata-rata ukur sederhana didapatkan estimasi

untuk masing-masing media advertensi untuk setiap penggunaan pada periode 2004

kuartal I adalah sebagai berikut :.
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a. Iklan surat kabar (X,) = 1.391.128
b. Iklan radio (X,) = 1.308.687
¢. Brosur (X3) i

Total alternatif biaya di atas kemudian dimasukkan ke dalam programa
dinamis. Dari langkah awal ini nantinya diketahui total biaya advertensi yang paling
mendekati batas dana yang telah ditetapkan oleh perusahaan, seperti telah disebutkan
pada awal sub bab ini yaitu sebesar Rp 24.260.000,- dengan batas frekuensi
penggunaan media advertensi antara 4 sampai dengan 16 kali untuk satu kuartal
Untuk kombinasi yang melebihi dana dan frekuensi penggunaan media advertensi
yang telah ditetapkan tidak dipertimbangkan karena kondisi tersebut tidak mungkin
dilaksanakan.

Perhitungan estimasi biaya advertensi masing-masing media advertensi
dengan menggunakan programa dinamis dapat dilihat pada Lampiran 7. Hasil
estimasi total biaya advertensi berdasarkan kombinasi frekuensi pada masing-masing

media advertensi dapat dilihat pada Tabel 4.6 berikut.

Tabel 4.7 Estimasi Total Biaya Advertensi Berdasarkan Alternatif Kombinasi
Frekuensi Penggunaan Media Advertensi pada Periode Tahun 2004

Kuartal 1
dtage Frekuensi Penggunaan Total Biava Advertensi
Xy X, X3 (Rp)
1 13 4 4 24.079.062
2 12 5 3 24.186.532
3 10 7 6 24 211.561
4 8 9 7 24.236.591
5 5 12 8 24.179.178
6 A2 4 9 23.637.495
7 12 4 10 23.827.407
8 12 4 11 24017319
9 12 4 12 24.207.232
10 10 6 13 24.232.261
11 8 8 14 24.257.290
12 5 11 15 24.199.877
13 11 4 16 23575152

Sumber data : Lampiran 7
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Berdasarkan hasil perhitungan dengan menggunakan programa dinamis
akhirnya didapat estimasi total biaya advertensi yang paling mendekati batas dana
advertensi yang dianggarkan oleh perusahaan vyaitu sebesar Rp 24.257.290,— dengan

alternatif kombinasi media advertensi sebagai berikut :

a. Iklan surat kabar (X;) = 8
b. Iklan radio (X3) =8
¢. Brosur (X3) =" 14

4.2.22 Alternatif Kombinasi Frekuensi Penggunaan Variabel Media Advertensi
untuk Memperoleh Estimasi Hasil Penjualan yang Optimal

Estimasi hasil penjualan beras pada PT. Zebra Agrindo Utama Kalisat-Jember
periode tahun 2004 kuartal II untuk masing-masing alternatif kombinasi frekuensi
penggunaan media advertensi, dilakukan dengan memasukkan alternatif kombinasi
frekuensi penggunaan media advertensi ke dalam persamaan regresi hasil dari analisis
regresi linier berganda, schingga menghasilkan nilai Y estimasi dalam bentuk
logaritma. Nilai Y estimasi tersebut kemudian di-antilog dan antilog tersebut
merupakan estimasi hasil penjualan berdasarkan alternatif kombinasi frekuensi
penggunaan media advertensi.

Adapun estimasi hasil penjualan berdasarkan alternatif kombinasi frekuensi
masing-masing media advertensi yang sesuai dengan batas dana advertensi yang
ditetapkan oleh perusahaan pada PT. Zebra Agrindo Utama Kalisat-Jember periode
tahun 2004 kuartal II disajikan dalam Tabel 4.7 berikut.
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Tabel 4.8 Estimasi Hasil Penjualan Berdasarkan Alternatif Kombinasi
Frekuensi Penggunaan Media Advertensi pada Periode Tahun 2004

Kuartal 11
Stage Frekuensi Penggunaan Hasil Penjualan
X X2 X3 (Rp)

1 13 4 4 139.306.705.023
2 12 3 5 161.218.295.860
3 10 7 6 188.413.112.832
4 8 9 ' 220.195.238.373
5 5 2 8 259.871.835.782
6 12 4 9 237.338.252.178
7 12 4 10 271.991.638.548
8 12 4 11 311.704.711.571
9 12 4 12 357.216.228.169
10 10 6 13 417.472.602.253
11 8 8 14 487.893.213.936
12 5 11 15 575.805.844.432
13 11 4 16 531.054.491.796

Sumber data : Lampiran 9

Berdasarkan alternatif kombinasi frekuensi penggunaan media advertensi
yang mendekati batas dana advertensi yang ditetapkan perusahaan, maka kombinasi
frekuensi penggunaan media advertensi iklan surat kabar sebanyak 5 kali, iklan radio
sebanyak 11 kali dan brosur sebanyak 15 kali menghasilkan estimasi hasil penjualan
yang optimal yaitu sebesar Rp 575.805.844 432 -

4.3 Pembahasan

Berdasarkan data-data dan analisis data yang dilakukan, maka diperoleh
bahwa estimasi hasil penjualan semua produk beras pada PT. Zebra Agrindo Utama
Kalisat Jember periode tahun 2004 kuartal IT adalah sebesar Rp 524.030.956.297 —
dengan estimasi kombinasi frekuensi penggunaan masing-masing media advertensi
adalah iklan surat kabar sebanyak 12 kali, iklan radio sebanyak 9 kali dan brosur
sebanyak 9 kali.
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Berdasarkan alokasi dana yang disediakan oleh perusahaan untuk biaya
advertensi sebesar Rp 24.260.000,— dengan frekuensi penggunaan minimal 4 kali dan
maksimal 16 kali dalam satu kuartal, maka diperoleh estimasi total biaya advertensi
yang paling mendekati dengan batas dana yang ditetapkan oleh PT. Zebra Agrindo
Utama Kalisat Jember periode tahun 2004 kuartal II yaitu sebesar Rp 24.257.290,—
dengan kombinasi frekuensi penggunaan masing-masing media advertensi adalah
iklan surat kabar sebanyak 8 kali, iklan radio sebanyak 8 kali dan brosur sebanyak
14 kali.

Alternatif kombinasi frekuensi penggunaan media advertensi berdasarkan
alokasi biaya mimimal masing-masing media advertensi yang akan menghasilkan
penjualan optimum pada PT. Zebra Agrindo Utama Kalisat Jember periode tahun
2004 kuartal Il sebesar Rp 575.805.844.432- dengan kombinasi frekuensi
penggunaan masing-masing media advertensi adalah iklan surat kabar sebanyak
5 kali, 1klan radio sebanyak 11 kali dan brosur sebanyak 15 kali.
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5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan terhadap penggunaan media
advertensi pada PT. Zebra Agrindo Utama Kalisat-Jember dan berdasarkan hasil
analisis pada bab sebelumnya, dapat diambil beberapa kesimpulan sebagai berikut :

1. Hasil analisis regresi linier berganda baik secara simultan (Uji F) maupun parsial
(Uji t) menunjukkan bahwa variabel media advertensi berpengaruh signifikan
terhadap variabel hasil penjualan, dengan nilai F-hitung sebesar 7,664 (p = 0,018)
dan nilai t-hitung masing-masing media advertensi adalah iklan surat kabar (X;)
sebesar 2,682 (p = 0,036), iklan radio (X;) sebesar 3,436 (p = 0,014) dan brosur
(X3) sebesar 3,719 (p = 0,010).

2. Estimasi hasil penjualan periode tahun 2004 kuartal II berdasarkan estimasi

kombinasi frekuensi penggunaan masing-masing media advertensi periode tahun
2004 kuartal IT adalah iklan surat kabar (X,) sebanyak 12 kali, iklan radio (X;)
sebanyak 9 kali dan brosur (X;) sebanyak 9 kali dengan estimasi hasil penjualan
sebesar Rp 524.030.956.297 .

3. Alokasi biaya minimal pada masing-masing media advertensi yang mendekati
batas dana advertensi yang dianggarkan perusahaan adalah ikian surat kabar (X;)
sebanyak 8 kali, iklan radio (X,) sebanyak 8 kali dan brosur (X;) sebanyak 14 kali
dengan estimasi total biaya advertensi sebesar Rp 24.257.290 .

4. Alternatif kombinasi frekuensi penggunaan media advertensi berdasarkan alokasi

biaya minimal masing-masing media advertensi adalah iklan surat kabar (X;)
sebanyak 5 kali, iklan radio (X;) sebanyak 11 kali dan brosur (X;) sebanyak 15
kali dengan estimasi hasil penjualan sebesar Rp 575.805.844 432 —.
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5.2 Saran

Berdasarkan kesimpulan di atas, penulis memberikan beberapa saran dengan

harapan dapat berguna bagi pihak PT. Zebra Agrindo Utama Kalisat-Jember, antara

lain :

1.

PT. Zebra Agrindo Utama Kalisat-Jember dalam melaksanakan program
advertensi untuk dapat mencapai biaya advertensi yang paling mendekati batas
dana advertensi yang telah ditetapkan hendaknya menggunakan kombinasi
frekuensi penggunaan masing-masing media advertensi yaitu untuk iklan surat
kabar sebanyak 8 kali, iklan radio sebanyak 8 kali dan brosur sebanyak 14 kali.
Untuk dapat memperoleh hasil penjualan beras vyang optimum,
PT. Zebra Agrindo Utama Kalisat-Jember hendaknya menggunakan kombinasi
frekuensi penggunaan masing-masing media advertensi untuk iklan surat kabar
sebanyak 5 kali, iklan radio sebanyak 11 kali dan brosur sebanyak 15 kali.

PT. Zebra Agrindo Utama Kalisat-Jember hendaknya menggunakan hasil
penelitian ini sebagai salah satu bahan kajian bagi pihak manajemen dalam
menentukan kebijaksanaan penggunaan media advertensi guna mencapai target
penjualan yang ditetapkan oleh perusahaan.
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Lampiran 5.
Hasil Analisis Regresi Linier Berganda

Variables Entered/Removed®

Variables
Model Variables Entered Removed Method
1 Brosur (X3), Iklan
Surat Kabar (X1), , | Enter
Iklan Radio (X2)

a. All requested variables entered.
b. Dependent Variable: Hasil Penjualan (Y)

Descriptive Statistics
Mean Std. Deviation N
Hasil Penjualan (Y) 11,421456 212841 10
Iklan Surat Kabar (X1) 10,50 1,65 10
Iklan Radio (X2) 8,40 222 10
Brosur (X3) 6,30 ' 2,79 10

Mode! Summary

‘ Adjusted R | Std. Error of
Model R R Sguare Square the Estimate

1 8912 793 690 118584
a. Predictors: (Constant), Brosur (X3), lklan Surat Kabar (X1), lklan Radio (X2)

ANOVAP
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 32334 3 10778 7,664 0182
Residual 08437 6 - ,01406
Total 40771 9

a. Predictors: (Constant), Brosur (X3), Ikian Surat Kabar (X1), iklan Radio (X2)
b. Dependent Variable: Hasil Penjualan (Y)

Coefficients?®
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients |
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 9,79297 ,36040 .4 ,000
lklan Surat Kabar (X1) 06454 ,02406 ,500 2,682 ,036
Iklan Radio (X2) ,06880 ,02002 718 - 3,436 014
Brosur (X3) 05919 01592 776 3,719 ,010
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Coefficients?

l Correlations
Model Zero-order Partial Part
1 (Constant)
Iklan Surat Kabar (X1) 429 738 498
lklan Radio (X2) b X, ¥ ¢ 814 638
R Brosur (X3) 434 ,835 ,691

a. Dependent Variable: Hasil Penjualan (Y)
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Lampiran 6.

Perhitungan Antilog dari Persamaan Regresi Linier Berganda

Persamaan Regresi Linier Berganda :
Y = 9,79297 + 0,06454 X1 + 0,06880 X2 + 0,05919 X3

Konstanta (b0)
b0 = 9,79297
Antilog = 10 %79%%
= 6.208.202.544

Koefisien Regresi X1 (b1)

b1 = 0,06454
Antilog = 10 %2454
= 1,16023

Koefisien Regresi X2 (b2)
b2 = 0,06880
Antilog = 10 %%%%
= 1,17165

Koefisien Regresi X3 (b3)
b3 = 0,05919
Antilog = 10 %9%°%
= 1,14601
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Lampiran 7.
Perhitungan Estimasi Frekuensi Penggunaan Masing-masing Media Advertensi
pada Tahun 2004 Kuartal Il

[klan Surat Kabar (X;)

Periode Frekuensi (Y) X b 4 XY
2001 I 8 -9 81 72
I 8 -7 49 56
I 10 -5 23 -50
2002 1 12 -3 9 -36
I 11 —1 1 —11
111 12 1 1 12
2003 & 12 3 9 36
11 11 5 25 55
1 12 7 49 84
2004 1 9 9 81 81
Jumlah 105 0 330 43
Sumber : Tabel 4.2
- % § =2 XY
a = — biw
n o A
10 330
A 105 = 0,1303

Persamaan regresi linier .
Y = a+bX
=We+0.133 X

Estimasi frekuensi penggunaan media iklan surat kabar pada tahun 2004 kuartal II
adalah :
Y = 10,5+ 0,1303(11)

= 11,933

= 12 kali (pembulatan)
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Iklan Radio (X,)

Periode Frekuensi (Y) X b & XY
2001 1 8 -9 81 ~72
[l 11 ~7 49 77
[ 6 -5 o -30
2002 1 6 -3 9 -18
I 7 ~] I -7
[11 7 1 | 7
2003 | 9 3 9 27
I 12 5 25 60
{11 11 7 49 77
2004 | 7 9 81 63
Jumlah 84 0 330 30

Sumber : Tabel 4j2

XY XY

o " - :
n X
. .
10 330

= 8,40 = 0,0909

Persamaan regresi limer :
¥ = a+bX
= 8,40+ 0,0909 X
Estimasi frekuensi penggunaan media iklan radio pada tahun 2004 kuartal I1 adalah :
Y = 840+0,0909 (11)
=9 2182
= 9 kali (pembulatan)
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Brosur (X3)
Periode .| Frékuensi(Y) | - X X2 XY
2001 I 3 -9 e -39
11 6 ~7 49 -42
I11 8 -5 25 40
| 2000 § 5 -3 9 -15
I 5 -1 1 -5
Il 9 | | 9
2003 1 7 3. 9 21
Il P 5 e 15 -
,' [T ! 7 “ 35 '
9
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Lampiran 9.

Estimasi Hasil Penjualan dalam Berbagai Alternatif Kombinasi Penggunaan Media
Advertensi Berdasarkan Estimasi Kombinasi Frekuensi Penggunaan Media Advertensi
Tahun 2004 Kuartal Il pada PT. Zebra Agrindo Utama Kalisat-Jember

Stage Media Advertensi " Log Y Hasil Penjualan
X1 X2 X3 (Rp)
1 19 4 41 11,14397 | 139.306.705.023
2 12 S 5 11,20741 | 161.218.295.860
3 10 7 6 11,27511 | 188.413.112.832
4 8 ‘9 7 11,34281 | 220.195.238.373
5 5 12 8 11,41476 | 259.871.835.782
6 12 4 9 1137537 | 237.338.252.178
7 12 4 10| 11,43456 | 271.991.638.548
8 12 4 11 11,49374 | 311.704.711.571
9 12 4 121 11,65293 | 357.216.228.169
10 10 6 13| 1162063 | 417.472.602.253
11 8 8 14| 1168832 | 487.893.213.936
12 3 11 151 11,76028 | 575.805.844 432
) <! 1 4 16| 11,72514 | 531.054.491.796

Konstanta = 9,79297
Koefisien X, (by) = 0,06454
Koefisien X, (b,) = 0,06880
Koefisien X5 (b;) = 0,05919



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

