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MOTTO:

Ada 2 hal yang dituju dalam hidup ini yaitu : Mendapatkan apa

yang kita ingini dan memelihara apa yang telah kita dapatkan.

(DR. Dale Cornegie)
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BAB I
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Perusahaan didirikan dengan suatu tujuan yang hendak dicapai, umumnya
tidak hanya satu tujuan saja tetapi mempunyai berbagai macam tujuan yamg pada
umumnya untuk mensejahterakan pemegang saham. Berhasil tidaknya suatu
perusahaah dalam mencapai tujuan tersebut dipengaruhi oleh kemampuan manajemen
dalam melihat peluang dan kesempatan pada masa yang akan datang.

Adanya koordinasi dari kegiatan-kegiatan yang ada dalam perusahaan sangat

=4

diperlukan agar tujuan perusahaan dapat tercapai. Kegiatan-kegiatan tersebut meliputi
bidang produksi, pemasaran, pembelanjaan, personalia dan administrasi keuangan.
Agar tujuan ini dapat tercapai secara efektif dan efisien, artinya pada waktu dan
tingkat yang telah ditentukan maka kegiatan perusahaan perlu diatur dengan baik.
Pengaturan kegiatan perusahaan pada dasarnya merupakan penerapan prinsip-prinsip
manajerial yang terdiri dari perencanaan, pengorganisasian, pengarahan dan
pengawasan diantara kegiatan-kegiatan yang ada dalam perusahaan, kegiatan
pemasaran merupakan salah satu fungsi yang penting. Pemasaran yang kurang tepat
bisa jadi akan menyebabkan penghasilan yang tidak memadai jika dibandingkan
dengan biaya-biaya yang dikeluarkan sehingga akan menghambat perusahaan untuk
mencapal tujuannya. Kegiétan pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan dalam
memperkenalkan produk yang dihasilkan pada konsumen adalah melalui promosi
yang meliputi variabel-variabel seperti advertensi,‘ personal selling, promosi
penjualan, publisitas. Promosi merupakan salah satu cara yang ditempuh perusahaan
untuk mendorong konsumen agar tergerak dan terpengaruh untuk membeli barang

yang dipasarkan oleh perusahaan tersebut. Advertensi adalah salah satu variabel

promosi yang dalam pelaksanaannya dapat memanfaatkan media seperti media
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outdoor, radio, dan kalender. Dimana masing-masing media tersebut didesain
sedemikian rupa sehingga b'entuknya sangat bervariasi dan dapat menarik perhatian
konsumen yang akan dijadikan sasaran. Promosi penjualan juga merupakan salah satu
variabel promosi yang dalam pelaksaanaannya dapat memberikan potongan harga
kepada konsumen sehingga akan melakukan pembelian kembali.

Kegiatan advertensi dan promosi penjualan membutuhkan biaya yang cukup
besar, oleh karena itu penggunaan advertensi dan promosi penjualan lebih
memerlukan pengawasan, Perusahaan membutuhkan perencanaan dalam bentuk
anggaran advertensi dan promosi penjualan agar dapat menentukan jumlah biaya
yang dibutuhkan dan mengalokasikan biaya yang tersedia pada media advertensi dan
promosi penjualan yang digunakan oleh perusahaan sehingga diperoleh kombinasi

pengalokasian biaya advertensi dan promosi penjualan yang optimal.

1.2 Pokok Permasalahan

PTP Nusantara X Jember adalah perusahaan yang mengelola tembakau
sekaligus produsen rokok cerutu. Mengingat semakin ketatnya persaingan antara
perusahaan yang memprodﬁksi produk yang serupa, maka PTP Nusantara X Jember
bekerjasama dengan Koperasi Kartanegara melakukan kegiatan promosi melalui
advertensi dan promosi penjualan. Media advertensi yang digunakan adalah outdoor,
radio, dan kalender. Promosi penjualan dilakukan dengan memberikan potongan
harga. ‘Pengeluaran biaya advertensi dan promosi yang tepat akan dikuti dengan
tercapainya target penjualan perusahaan sehingga akan menguntungkan bagi
perusahaan. Masing-masing media advertensi dan promosi penjualan mempunyai
tingkat efektivitas yang bervariasi sehingga diperlukan pengalokasian biaya yang
tepat. Saat ini Koperasi Kartanegara PTP Nusantara X Jember belum

memperhitungkan tingkat efektivitas dari biaya advertensi dan promosi penjualan

yang dikeluarkan, sehingga'pengeluaran biaya advertensi dan promosi penj ualan tidak
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(OS]

1.4.2..

pemasaran untuk memperoleh keterangan mengenai situasi pemasaran
terutama tentang aktivitas advertensi dan promosi penjualan yang dilakukan
perusahaan serta kebijaksanaan mengenai biaya yang dibutuhkan

Observasi

Metode ini dilakukan dengan mengadakan pengamatan langsung dan
pencatatan untuk mendapat informasi tentang kondisi dan kegiatan perusahaan
yang berhubungan dengan obyek yang diteliti.

Studi Literatur

Metode ini dilakukan dengan mempelajari dan membaca literatur, diktat,
laporan atau catatan_perusahaan dan hasil penelitian yang berkaitan dengan
permasalahan yang dihadapi, dengan tujuan untuk mendapatkan teori-teori. -
konsep-konsep yang dapat dipakai sebagai landasan teoritis untuk

menganalisis data yang diperoleh.

Metode Analisis Data
. Untuk mengetahui besarnya pengaruh dari variabel-variabel biaya
advertensi outdoor, kalender, radio dan potongan harga terhadap tingkat
penjualan cerutu pada Koperasi Karyawan PTP Nusantara X ( Persero )
Jember dilakukan perhitungan sebagai berikut.
a. Menentukan model Regresi Linier Berganda dengan rumus { Pt
rietveld, 1994 :1)
Y = by +b X, +b,X,+b;X5+b, X, Fei

Y = hasil penjualan

X, = biaya advertensi untuk outdoor
X, = biaya advertensi untuk kalender
X3 = biaya advertensi untuk radio

Xy = potongan harga
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jon
=
|

= bilangan konstanta

b, = koefisien regresi biaya media outdoor
b, = koefisien regresi biaya media kalender
by = koefisien regresi biaya media radio

by, = koefisien regresi potongan harga

ei = faktor pengganggu

. Koefisien Determinan Berganda
Analisis ini digunakan untuk mengetahui keeratan hubungan dari
variabel biaya advertensi outdoor, kalender, radio dan potongan harga
terhadap tingkat penjualan cerutu dengan menggunakan formulasi
sebagai berikut (J. Supranto, 1993:227).

by ZX Y+ 0,2X,, Y + b, 2X5, Y

%)
R =
2
bin g
dimana :
2 o b
R” = koefisien determinan

Koefisien Korelasi Parsial

Analisis ini digunakan untuk mengetahui hubungan antara variabel

biaya advertensi outdoor, kalender, radio dan potongan harga terhadap

tingkat penjualan cerutu secara individu dengan menggunakan

formulasi sebagai berikut (J. Supranto, 1993:224).

* Koefisien korelasi antara biaya outdoor dengan tingkat penjualan
cerutu

XY,

RX]Y] =
NN
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* Koefisien korelasi antara biaya kalender dengan tingkat penjualan
cerutu

ZXIYI

RXzYl =
VIXLTY,

* Koefisien korelasi antara biaya radio dengan tingkat penjualan cerutu

2XY,

XY §
DIS'EH &

* Koefisien korelasi antara potongan harga dengan tingkat penjualan
cerutu
2Ry
RX,Y, =

NN S

d. Pengujian hipotesis koefisien regresi secara bersama-sama dengan
menggunakan F-Test
Pengujian ini dimaksudkan untuk mengetahui keberartian pengaruh dari

variabel bebas terhadap variabel terikat.

Langkah-langkahnya sebagai berikut :
-menentukan level of significance 5%
- menghitung (F-tabel)

- menghitung F, (F-Hitung)
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o

Dengan menggunakan rumus sebagai berikut (J.Supranto, 1993:1006) :
R*/(k-1)

F,=

1 -R*/ (n-k)

e. Pengujian Koefisien regresi secara individu ( parsial ) dengan
menggunakan T-Test
Pengujian ini dimaksudkan untuk mengetahui keberartian pengaruh dari

variabel X, X, , X3, X, , terhadap variabel Y.

-Langkah-langkahnya sebagai berikut :
-menentukan level of significance 5%
- menghitung (T-tabel)

- menghitung T, (F-Hitung)

Dengan menggunakan rumus sebagai berikut (J.Supranto, 1993:106) :

by JKS
= —— dan Sbk= ——
sby X
di mana :

b, = Koefisien regresi

Sby, = standard error dari koefisien regresi

JKS = Jumlah Kuadrat Sisa

Agar model regresi yang diperoleh bersifat BLUE (Best Linier Unbiased
Estimator), maka model diatas harus memenuhi uji asumsi klasik regresi

berganda, meliputi:

1. Autocorrelation (Autokorelasi)
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2. Heteroscedasticity (Heteroskedastisitas)

3. Multicollinearity (Multikolinearitas)

1.5 Perumusan Hipotesa

1.6.

1.7

1.

2

Diduga bahwa ada pengaruh secara bersama-sama antara biaya advertensi
untuk media outdoor, kalender,radio dan promosi penjualan berupa potongan
harga terhadap hasil penjualan cerutu.

Diduga dari keempat variabel tersebut media radio yang paling berpengaruh.

Batasan Masalah

Pembahasan Promotional Mix hanya meliputi Periklanan dan Promosi

Penjualan.

Terminologi

a.

@

Analisis adalah penyelidikan terhadap suatu peristiwa untuk mengetahui
keadaan yang sebenarnya. (WJS. Poerwadarminta, 1987 : 22)
Biaya adalah suatu pengorbanan sumber ekonomi yang diukur dalam satuan

uang yang telah terjadi atau dimungkinkan akan terjadi untuk tujuan tertentu.

(Mulyadi, 1992 : 8)

. Promotional mix adalah kombinasi strategi yang paling baik dari variabel-

variabel periklanan, personal selling, publisitas, dan sales promotion yang
semuanya direncanakan untuk mencapai tujuan program penjualan” (Basu
Swastha, 1990:349)

Advertensi adalah komunikasi non individu dengan sejumlah biaya melalui
media yang dilakukan oleh perusahaan, lembaga non laba, serta individu-

individu. (Basu Swastha, 1984 : 245)

Promosi penjualan adalah kegiatan selain personal selling, periklanan dan
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publisitas yang mendorong efektifitas pembelian konsumen dan pedagang
dengan menggunakan alat peraga, pameran, demonstrasi, potongan harea. dan
o o o

sebagainya. (Basu Swastha, 1984 : 279)
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1.8. Kerangka Pemecahan Masalah

START

Data Penjualan :
Data variabel bebas
- biaya outdoor - biaya radio

- biaya kalender - potongan harga

!

Menentukan model Regresi Linear Berganda :

Y = bo =+ lel + bzXz =+ b3X3 3 b4X4+ S

l

Uji Asumsi Klasik

1. Autocorrelation (Autokorelasi)

0]

. Heteroscedasticity (Heteroskedastisitas)

(OS]

. Multicollinearity (Multikolinearitas)

Menentukan Besarnya Pengaruh Variabel

Terhadap Hasil Penjualan

Pengujian Model Regresi Linier Berganda

Dengan Uji F dan Uji T, dan Menghitung R?

Kesimpulan

|

STOP

Gambar 1. Kerangka Pemecahan Masalah


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

Keterangan.

Mengumpulkan data hasil penjualan, data biaya advertensi pada media
outdoor,kalender dan radio serta potongan harga.

Menentukan model Regresi linier Berganda : Y=byt+b, X, +b, X, +b; X5+b, X, +ei
Mengadakan pengujian model Regresi Linier Berganda dengan Uji asumsi klasik
Regresi Berganda yang meliputi Autokorelasi, Heteroskedastisitas dan
Multikolinearitas. |

Mengadakan perhitungan koefosien determinasi berganda (Adj. Rz), dan koefisien

korelasinya.

~ Mengadakan pengujian dengan tingkat keyakinan 5% menggunakan Uji-F dan Uji

'd
Menetapkan keputusan akhir dan kesimpulan berdasarkan hasil perhitungan

analisis yang dipergunakan.
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BAB 11
LANDASAN TEORI

2.1. Promosi
2.1.1 Pengertian dan tujuan promosi
Manajemen menggabungkan keempat strategi yang terkendalikan yaitu

produk, promosi, distribusi dan harga dalam suatu keseluruhan strategi
pemasaran. Misi utama yang dibebankan pada promosi adalah penciptaan scrta
pemeliharaan komunikasi dengan pangsa-pangsa pasar. Promosi merupakan
kaitan dengan kegiatan;kegiatan pemasaran dalam berkomunikasi baik dengan
anggota-anggota pasar sasaran produk " maupun para perantara guna
meningkatkan harapan‘ agar rangkaian penjualan yang telah direncanakah yakni
pengalihan-pengalihan pemilikan berlangsung dengan lancar dan efisien. Dengan
demikian, promosi melibatkan pengiriman pesan-pesan kepada pasar-pasar
sasaran dan perantara-perantara melalui berbagai media komunikasi pemasaran.
Definisi promosi yang menitikberatkan pada penciptaan ’pertukaran.l dapat

diartikan sebagai berikut :

Promosi adalah arus informasi / persuasi satu arah yang dibuat untuk
mengarahkan sescorang / organisasi kepada tindakan yang menciptakan
pertukaran dalam pemasaran “ (Basu Swasta, 1990:349).

Definisi lain dari promosi adalah sebagai berikut :

“ Promosi adalah segala aktifitas-aktifitas sebuah perusahaan yang dirancang
untuk memberi informasi, membujuk atau mengingatkan pihak lain tentan
perusahaan bersangkutan dan barang-barang serta jasa-jasa yang ditawarkan
olehnya. * ( Winardi, 1992 : 102)

)}

o

Dari kedua definisi tersebut promosi adalah merupakan semua jenis kegiatan

pemasaran yang ditujukan untuk mendorong permintaan. Tujuan diadakannya

kegiatan promosi adalah sebagai berikut ( Marwan Asri, 1991 : 332 ) :
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a. Informing

b. Persuading

Yaitu memberikan informasi selengkap-lengkapnya kepada calon konsumen
tentang barang yang ditawarkan, siap penjualnya, siapa pembuatnya, di mana
memperolehnya, harganya dan sebagainya. Informasi ini berupa tulisan.
gambar, kata-kata dan lain sebagainya.

Informasi ini bisa berupa tulisan, gambara, kata-kata dan lain sebagainya yang
disesuaikan dengan keadaan. Biasanya informasi ini dilakukan pada tahap-

tahap awal di dalam siklus kehidupan produk.

P
Yaitu membujuk calon konsumen agar mau membeli barang / jasa yang
ditawarkan. Promosi demikian ini terutama diarahkan untuk mendorong
pembeli. Seringkali perusahaan tidak memperoleh tanggapan secepatnya tetapi
mengutamakan untuk menciptakan kesan positif, ini dimaksudkan agar
memberi pengaruh dalam waktu lama terhadap perilaku konsumen. Promosi
ini akan menjadi dominan jika produk yang bersangkutan mulai memasuki

tahap pertumbuhan di dalam siklus kehidupan produk.

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 merk
produk di hati masyarakat, artinya perusahaan harus berusaha
mempertahankan pembeli yang ada. Promosi ini perlu dilakukan selama tahap

kedewasaan di dalam siklus kehidupan produk.
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2.1.2. Peranan dan bentuk-bentuk promosi

| Pelaksanaan promosi semakin disadari peranannya dalam suatu perusahaan
saing bersaing dan berlomba-lomba untuk menjual produknya. Menurut Fandy
Tjiptono (1997:222) melalui promosi perusahaan dapat memperkenalkan
produk kepada calon konsumen dan mempengaruhi mereka agar melakukan
pembelian serta mengingatkan kembali kepada konsumen lama untuk
mengadakan pembelian ulang. Dengan demikian promosi merupakan
merupakan salah satu variabel dalam marketing mix yang sangat penting
untuk dilaksanakan perusahaan.
Bagi pihak perusaha@ peranan promosi sangat diperlukan guna meningkatkan
volume penjualan produk yang akhirnya dapat meningkatkan permintaan.
Apabila perusahaan menggunakan saluran distribusi yang panjang yaitu
dengan menggunakan agen maupun pedagang besar maka keduanya perlu
diberi informasi tentang produk yang dihasilkan perusahaan. Kemudian
mereka diharapkan dapat mempromosikan pada pengecer dan pengecer
mengadakan komunikasi dengan konsumen. Kegiatan pemasaran yang
dilakukan perusahaan akan mengalami kegagalan apabila tidak seorangpun
tahu bahwa produk yang dihasilkan perusahaan tersebut -tersedia di pasar,
meskipun produk sebenarnya akan mampu memberikan manfaat serta
kepuasan bagi konsumen.
Bagi pihak konsumen peranan promosi dapat mempengaruhi keputusan untuk
membeli suatu barang atau jasa. Promosi dapat menumbuhkan perhatian, rasa
tertarik serta rasa ingin memiliki terhadap suatu barang atau jasa bagi calon
konsumen.
Perusahaan mengadakan kegiatan promosi dengan menggunakan berbagai
bentuk promosi. Pada pokoknya bentuk-bentuk promosi yang ada di dalam

promotional mix itu ada empat yaitu ( Basu Swasta, 1990 : 350 ).
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a. Periklanan
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 suatu calon pembeli
atau lebih yang ditujukan untuk menciptakan penjualan.

¢. Publisitas
adalah pe‘ndorong‘én permintaan secara non pribadi untuk suatu produk,
jasa atau ide dengan menggunakan berita komersial di dalam media massa
dan sponsor tidak dibebani sejumlah bayaran secara langsung.

d. Promosi Penjualan
adalah kegiatan pemasaran selain personal selling, periklanan dan
publisitas yang mendorong pembelian konsumen dan efektivitas pengecer.
Kegiatan-kegiatan tersebut berupa peragaan, pertunjukan dan pameran.
demonstrasi dan sebagainya.
Perusahaan dalam melaksanakan kegiatan promosi dapat menggunakan
salah satu bentuk promosi atau kombinasinya dikoordinasi dengan strategi.

produk, harga dan distribusi.

2.2. Advertensi
2.2.1. Pengertian, Tujuan dan Sasaran Advertensi
Organisasi perusahaan berkomunikasi, dengan pelanggan mereka dalam
bermacam-macam cara, tetapi walaupun demikian masih dapat dibedakan
menjadi dua kategori pokok, yaitu ( Malcolm HB Mc. Donald, 1991:121).

1. Komunikasi impersonal, misalnya periklanan, peragaan di tempat penjualan

dan hubungan masyarakat.
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2. Komunikasi personal atau hubungan antar pribadi secara langsung, misalnya
pertemuan tatap muka antara seseorang wiraniaga dengan pelanggannya.
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. Advertising
dapat didefinisikan sebagai berikut.
* Advertensi (Periklanan) merupakan salah satu bentuk komunikasi impersonal.
Advertising dapat didefinisikan sebagai berikut :
" Advertising adalah komunikasi non individu dengan sejumlah biaya, melalui
berbagai media yang dilakukan oleh perusahaan, lembaga non laba, serta
individu - individu  (-Basu Swasta, 1998 : 745 )
Dari definisi tersebut di atas menurut Basu Swasta ( 1984 : 245 ) advertising
merupakan bagian dari kegiatan promosi khususnya yang berkaitan dengan
periklanan yang dilakukan oleh perusahaan dengan upaya untuk llleﬁyalllpailizln
pesan-pesan pemasaran kepada kelompok-kelompok besar pembeli potensial
guna menciptakan permintaan barang atau jasa. Karena sifatnya yang harus
diulang-ulang agar tidak terjadi putus hubungan dengan pasar potensial maka
advertensi atau iklan lebih bersifat investasi yakni investasi yang ditanamkan
pada benak konsumen.
Secara umum tujuan advertising adalah meningkatkan penjualan  yang
menguntungkan. Tujuan advertising pula pada dasarnya adzilah memberitahu,
membujuk dan meyakinkan atau mengingatkan. Adapun beberapa tujuan dari
advertising adalah ( Basu Swasta, 1984 : 252 ) :
a. Mendukung program personal selling dan kegiatan promosi lain.
b. Mencapai  orang-orang yang tidak dapat dicapai  oleh  tenaga

penjualan/salesman dalam jangka waktu tertentu.
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¢. Mengadakan  hubungan dengan para penyalur, misalnya  dengan
mencantumkan nama dan alamatnya.

d. Memasuki daerah pemasaran baru atau menarik langganan baru.

¢. Memperkenalkan produk baru.

f. Menambah penjualan industri

g. Mencegah timbulnya barang-barang tiruan.

h. Memperbaiki reputasi perusahaan dengan memberikan pelayanan umum

melalui periklanan.

Ada beberapa pokok sasaran advertising yaitu (Joseph P. Guiltinan, 1990 250)
a. Kesadaran
Yaitu sasaran yang membangkitkan pengenalan, akan nama merk, konsep
produk atau informasi dimana atau bagaimana membeli suatu produk.
b. Mengingatkan
Yaitu sasaran yang mengingatkan para pembeli untuk menggunakan produk
atau menambah persedian produk.
¢. Mengubah sikap tentang penggunaan bentuk produk.
Yaitu sasaran yang dirancang untuk menarik pemakai baru atau untuk
meningkatkan jumlah pemakai.
d. Mengubah persepsi tentang pentingnya atribut merk.
Yaitu sasaran yang dirancang untuk menjaring pelanggan baru melakukan

penempatan posisi yang berbeda.

(¢

Mengubah keyakinan tentang merk
Yaitu sasaran yang dirancang untuk meningkatkan nilai produk di mata
konsumen dalam hal atribut atau mengubah penilaian relatif dari produk-

produk pesaing dalam hal atribut tersebut.

f. Mengukuhkan sikap
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Yaitu sasaran yang dirancang untuk memberikan keyakinan pada pelanggan

bahwa merk tersebut terus menerus memberikan tingkat kepuasan tertinggi

=

untuk manfaat yang paling penting.

Penentuan sasaran adalah syarat utama bagi perencanaan advertising yang
efektif dan pengukuran hasilnya.

Sasaran advertising harus dirumuskan sekhusus mungkin, agar dapat
menjadi pedoman di dalam pembuatan copy, iklan, pemilihan media dan
pengukuran hasil.

Penentuan sasaran adalah syarat utama bagi perencanaan advertising yang cfektil
dan pengukuran hasilnya. Sasaran advertising harus dirumuskan sekhusus
mungkin, agar dapat menjadi pedoman di dalam pembuatan copy iklan,

pemilihan media dan pengukuran hasil.

2.2.2. Macam-macam Advertising

Periklanan dapat digolongkan dalam beberapa macam yaitu ( Marwan Asri,

1991:361).

a. Periklanan Barang ( Produk Advertising )
yaitu periklanan yang menyatakan kepada pasar tentang produk yang
ditawarkannya. Periklanan ini dibagi menjadi :
- Pioneering Advertising

Adalah periklanan yang ditujukan untuk membentuk * primary

demand * yang diperkenalkan adalah jenis produk dan bukan merknya.
Advertensi ini diperlukan untuk memberikan gambaran kepada khalayak

tentang suatu produk hasil penemuan baru.


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

19

Advertensi ini dipakai pada tahap perkenalan dalam product life cycle suatu
produk. Pioneering Advertesing tidak harus menyebutkan merk barang atau
nama perusahaan yang menjualnya.
- Competitive Demand Advertising

Adalah periklanan yang berusaha mendorong permintaan suatu produk
dengan menyebutkan merk barang yang ditawarkan. Competitive -
Advertising ini dilakukan pada waktu barang sudah memasuki tahap kedua
yaitu pertumbuhan dalam produk life cycle dimana persaingan mulai
dirasakan.
- Reminder Advertising

Adalah advertensi yang dilakukan pada waktu barang yang sudah
ditawarkan berada di dalam taraf yang sudah Jauh, mungkin tahap
kematangan atau penurunan penjualan.
Advertensi ini berperan dalam mengingatkan kembali para konsumen yang
dulu pernah menyukai barang yang pernah dihasilkan dan dijual oleh
perusahaan tertentu.
Jika barang berada pada tahap kematangan, maka dilakukannya reminder
advertising ini dengan maksud mempertahankan brand image dan brand

loyalty. Biasanya hanya disebutkan nama merek saja tanpa kata-kata lain.

b. Periklanan Kelembagaan ( Institutional Advertising )
Yaitu periklanan menimbulkan rasa simpati terhadap penjual.
Periklanan ini dibagi menjadi 3 golongan yaitu :
- Patronage Institutional Advertising

adalah periklanan yang memikat konsumen dengan menyatakan suatu

motif membeli pada penjual bukan pada produk.
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- Public Relations Institutional Advertising

adalah periklanan yang memberikan pengertian yang baik tentang
perusahaan kepada para karyawan, pemilik perusahaan atau masyarakat
umum. —

- Public Service Institutional Advertising

2.2.3. Jenis dan Pemilihan Media Advertensi
Jenis media advertensi yang dapat digunakan oleh perusahaan menurut
Suhardi Sigit ( 1982:53 ) antara lain.
a. Melalui publikasi berupa koran, majalah untuk umum, katalog dan buletin.
b. Melalui kendaraan atau bangunan misalnya kereta api, truk, bus, mobil.

tembok, jembatan dan papan baliho.

¢. Melalui alat hiburan berupa radio, bioskop dan slide.
d. Direct Advertising misalnya brosur dan kalender, kartu pbs

¢. Lain-lain misalnya demonstrasi dan poster ( contoh )

Masing-masing media mempunyai karakteristik sendiri-sendiri yang
mungkin cocok atau mungkin juga tidak cocok untuk pesan yang akan disajikan
dan pasar yang akan dijangkau. Misalnya suatru perusahaan dapat
menggunakan papan reklame, poster serta media lain sebagai media
advertisinya jika akan menyampaikan pesan secara singkat dan jelas kepada
audiens yang kurang selektif. pada proses komunikasi, pembeli merupakan
sasaran dari penggunaan ide-ide pikiran yang selanjutnya disajikan dalam
bentuk berita yang menarik melalui advertensi seperti surat kabar, radio.
televisi, slide, brosur dan lain sebagainya.

Pengadaan periklanan manajemen dihadapkan pada masalah pemilihan

media. Manajemen dituntut untuk membuat kombinasi media iklan yang
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optimal bagi barang-barang yang ditawarkannya. Dengan kendala dana yang
tersedia, media yang ada serta konsumen yang menjadi sasaran maka harus
mampu memilih kombinasi media yang menimbulkan beban minimal atau
menghasilkan manfaat yang maksimal. Menurut Basu Swasta (1990:252) ada
dua alternatif dalam pemilihan media yakni media catatan (print media) dan
media siaran ( broadcast media ). Pemilihan media dimulai dengan analisis ciri-
ciri konsumen yang akan dijangkau. Media yang berbeda mempunyai ciri
audensi yang berbeda sehingga oleh karenanya perlu terjadi suatu proses
penyesuaian.

Faktor-faktor yang mempengaruhi dalam pemilihan media yal'lg akan digunakan
untuk periklanan adalah ( Basu Swasta, 1984:253).

a. Tujuan periklanan

b. Sirkulasi media

¢. Keperluan berita

d. Waktu dan lokasi dimana keputusan membeli dibuat

e. Biaya advertensi

f. Karakteristik media

g. Kebaikan serta keburukan media

Untuk penelitian ini media advertensi yang dingnaRan dibatasi hanya
meliputi media surat kabar, kalender, outdoor dan radio. Adapun sifat-sifat
media yang akan digunakan oleh perusahaan adalah (P. Kotler, 1992:282).

a. Outdoor
- Tahan lama untuk periode tertentu
- Penyajian gambar lebih besar dan menarik

- Mudah dilihat dan lebih jelas

- Kurang fleksibel
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b. Kalender
- Tahan lama untuk periode tertentu
- Relatif tidak mahal dan berguna

- Kurang fleksibel dan jarang mencapai pasaran secara langsung.

¢. Radio
- Biayanya relatif rendah
- Dapat diterima oleh siapa saja
- Dapat menjangkau daerah luas
- Waktunya terbatas

- Tidak adanya gambar

d. Potongan harga
- Memberi manfaat langsung pada agen / pengecer
- Tidak ada biaya yang dikeluarkan oleh agen / pengecer

- Fleksibel dapat dilakukan setiap saat.

2.2.4. Kebaikan dan Keburukan Advertensi
Pesan yang diampaikan melalui iklan dari produsen ke konsumen mempunyai
kebaikan dan keburukan. Kebaikan iklan menurut Soehardi Sigit ( 1982 : 51 )
antara lain.
a. Penghematan biaya
Dengan advertising sekaligus dalam waktu yang serentak dapat mendatangi
konsumen ( pembacé ) dalam jumlah besar.

b. Dapat mencapai sasaran yang dimaksud
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C.

«

[§9]
(93

Selalu  mengingatkan kepada pembeli atau calon-calon pembeli. Ini
disebabkan oleh permanennya tulisan, gambar atau booklet dan sebagainya
yang setiap saat dapat dilihat atau dibaca.

Menghindarkan hubungan pribadi secara langsung

Memang kadang-kadang hubungan-hubungan langsung secara pribadi tidak
dikehendaki untuk menghindarkan subyektivitas.

Membentuk produét motives atau patronage motives

Dengan advertensi itu orang diberi alasan atau diarahkan untuk membeli

barang tertentu atau kepada toko tertentu.

Disamping memberikan keuntungan atau kebaikan, iklan juga

memberikan dampak negatif bagi pertumbuhan masyarakat dan ekonomi.

Karena kurangnya pemahaman tentang fungsi pemasaran yang lebih bersifut

Jangka panjang (laba adalah sarana untuk melangsungkan kehidupan dan bukan
sasaran jangka pendek ), maka timbul banyak penyalahgunaan iklan. Dampak

negatif atau keburukan advertising adalah sebagai berikut (Renald Kasali,

1992:16).

(sl

Iklan membuat orang membeli sesuatu yang sebenarnya tidak dibutuhkan.
Jika kita melihat kejadian-kejadian sehari-hari sepulang bekerja, berapa
banyak barang tidak berguna yang kita beli hanya karena iklan? Sebaliknya,
iklan memahg men{bujuk ita untuk membeli atau menggunakan sesuatu

secara lebih teratur.

- Iklan  menyebabkan barang-barang menjadi lebih mahal, karena

membutuhkan dana, wajar saja bila ada anggapan bahwa iklan menambah
harga barang. Tetapi dalam banyak kasus sebenarnya yang terjasi adalah

sebaliknya iklan justru dapat menurunkan harga. Misalnya kalkulator pada
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tahun enampuluhan masih mahal. Setelah diiklankan secara gencar dan
diproduksi secara masal, harganya turun secara drastis.

¢. Iklan yang baik akan membuat produk yang berkualitas rendah terjual.
Sebenarnya hal ini tidak benar karena jika konsumen mencoba produk yang
tidak bermutu maka mereka tidak akan amembelinya lagi.

d. Iklan adalah pemborosan
Sebenarnya secara- tidak langsung iklan telah memajukan perekonomian
negara. lkalan berperan dalam mendukung berhasilnya suatu bidang usaha
atau bertambahnya penjualan. Ini semua menghasilkan  penambahan
lapangan kerja. Iklan menambah persaingan untuk menghasilkan produk

berkualitas tinggi secara lebih efektif.

2.3. Analisa Regresi Linier Berganda

Analisa regresi linier berganda merupakan analisis untuk memperkirakan atau
menghitung besarnya pengaruh kuantitatif dari perubahan suatu kejadian lainnya.
Kejadian tersebut untuk keperluan analisis dapat dinyatakan di dalam perubahan
suatu kejadian lainnya. Kejadian tersebut untuk keperluan analisis dapat dinyatakan di
dalam perubahan nilai variabel, dari setiap kebijaksanaan baik kebijaksanaan dari
pemerintah maupun kebijaksanaan dari pihak pengusaha, dimana kebijaksanaan
tersebut selalu mempunyai maksud untuk mengadakan perubahan-perubahan.
Misalnya suatu perusahaan yang meningkatkan kebijaksanaan dalam aktivitas
promosinya tentu dengan maksud untuk mengharapkan volume penjualan dapat
meningkat. v

Pengertian modern tentang analisa regresi linier berganda dikemukakan olch
Dajan (1993:325) adalah hubungan yang terjadi antara satu variabel dependen

(terikat) dengan satu atau lebih variabel bebas, untuk mengetahui nilai duga rata-rata

variabel dependen atas dasar pengaruh variabel-variabel bebas tersebut. Dari definisi
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tersebut, maka dapat disimpulkan nahwa dalam analisis regresi ini hubungan terjadi
antara  satu variabel dependen/tidak bebas dengan satu atau lebih variabel
independen/bebas. Selain itu dalam analisa regresi dapat diketahui besar dan arah
hubungannya.

Apabila dua variabel x; dan y ada hubungan atau korelasi, maka perubahan
tentang nilai variabel yang satu akan mempengaruhi nilai variabel lainnya dan
hubungan variabel-variabel tersebut dapat dinyatakan dalam bentuk fungsi: Y = f(x,).
Apabila bentuk fungsi tersebut sudah diketahui, maka nilai variabel independen /
perubah diketahui sehingga variabel dependen dapat diramalkan.

Seperti dalam uraian diatas bahwa biaya outdoor, kalender, radio dan
potongan harga dapat mempengaruhi tingkat penjualan cerutu, apabila variabel-
variabel tersebut dinyatakan dalam hubungan linier, maka persamaan regresi

berganda dapat dirumuskan dalam suatu persamaan sebagai berikut.

Yi = byt bxy+byXyit ... byxy + e
1 = periode ke-i
by = merupakan intercept

b; + ... by = koefisien regresi parsial

k

banyaknya variabel independen yang dimasukkan dalam model

n jumlah pengamatan
dimana Xy, X,, ... X, adalah eksplanatori variabel, sedangkan b, b, by, ... b,, adalah
bilangan yang nilainya harus dihitung dengan memakai metode kuadrat terkecil
(Least Square Method) yang menghasilkan persamaan normal sebagai berikut.
2y =n.0p bt Do Xot Dasdeits b XX,
Zxy=by Tx;+b; Tx,*+b, X X+ by Tx;x3... +b T x,x,
2Xy=by Zx+b; TX; X3+ by Tx +b3 Txp%;5 ... +b, 2 x5 X,
ZX3y=bg x3+by T x; X3+by T X, x5+ by Zx32...+kax3xk
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Zxky:bo Zxk+bl ZXI Xk+b2 ZXz Xk+b3 ZX3 xk"'+bk Zxkz

2.3.1 Analisa Koefisien Determinasi Berganda dan Analisa Korelasi

Konsep mengenai koefisien determinasi berganda R* ditentukan dengan tujuan
untuk mengetahui pengaruh dari ketiga variabel tidak bebas terhadap variabel
bebasnya. Adapun rumus yang digunakan adalah sebagai berikut: (Supranto,

1991:188)

by 2%y + by Zxy; y; + bs X3 Yi

R? a6
ZYiz
Untuk konsep mengenai korelasi tujuan utamanya adalah mengukur derajat
keeratan hubungan antara dua variabel atau lebih. Koefisien korelasi berganda R,
nilainya ditentukan apabila nilai R? telah diketahui:
R =+ v R’ Batas-batas nilai R adalah antara -1 dan 1 atau -1 < R <1, sedangkan
batas-batas koefisien determinasi R” adalah antara nol dan satu atau 0 <R* < 1.
Untuk keperluan penentuan koefisien korelasi parsial kita berikan batasan dan
notasi berikut:
Iyio3 = koefisien korelasi parsial antara y dengan x, dengan anggapan x, dan X3
konstan.
I'yp13 = koefisien korelasi parsial antara y dengan x, dengan anggapan x, dan X3
konstan.
I3y = koefisien korelasi parsial antara y dengan x; dengan anggapan x, dan X5
konstan.
Selanjutnya dengan melalui beberapa proses, nilai-nilai koefisien parsial dapat

ditentukan dengan rumus:
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Iyy.2-T13.2 Iy32

Ijy23 =
V(1 50) (1-35)
Ipy1 = 1231 Ty3.
I2y13 =
V(1r'p30) (1r'y3.2)
I3y - T32.1 Ty2.
I3y12 =
V(1) (1)
dimana:
Iy =Tz Iyp
Ty =
V(1)) (1)
Z(xl.y)
Tiy W
VIx?, Vzy?

2.3.2 Pengujian Hipotesis

Dalam menyelidiki suatu persoalan, seringkali memakai suatu anggapan atau
keterangan sementara mengenai gejala yang diselidiki. Artinya mencoba memakai
suatu anggapan mengenai populasi yang sedang diamati. Anggapan tersebut mungkin
saja salah dan mungkin juga benar. Anggapan seperti inilah yang dinamakan hipotesa.
Untuk menyelidiki apakah hipotesa tersebut benar atau salah dinamakan dengan
pengujian hipotesa. Jadi dapat dikatakan bahwa hipotesis adalah suatu anggapan
teoritis yang dapat diterima (dianggap benar) atau harus ditolak (dianggap salah)

dimana hal ini merupakan tujuan dari hipotesa.


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

Pengujian dari persamaan regresi ada dua macam, yaitu:

a. Uji F (F-test)

Uji F adalah pengujian terhadap koefisien regresi secara bersama-
sama. Hipotesis ini dapat diuji dengan menggunakan statistik uji F sebagai
berikut (Supranto, 1993:300).

R*/(k-1)

1-R*/ (n-k)

F, mengikuti fungsi F dengan derajat kebebasan (k-1) dan (n-k). Hipotesis yang
akan diuji adalah: ‘

Hy:b =by=..bj=..b*>0
(tidak ada pengaruh dari x,, x5, ... X;, ... X terhadap Y)
) D=0
(paling sedikit ada satu variabel x yang mempengaruhi Y, misalnya X;=b=0)

F, kemudian dibandingkan dengan Fa (k-1)(n-k) dari tabel F.

Apabila F > F tabel, méka H, ditolak, apabila F, < F tabel, maka H, diterima.

b. Uji t (t-test)

Uji t adalah pengujian terhadap koefisien regresi secara parsial atau sendiri-sendiri.
Xy terhadap Y.
Hipotesis ini dapat diuji dengan menggunakan statistik uji t sebagai berikut:

(Supranto, 1993:285)

sby
Keterangan:

bk == bl’ bz, Nalsis bn
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Sby = standard error dari b;, by, ..., b,

Standard error ini dapat dicari dengan cara sebagai berikut:

Se
Sb =V

2

%

Ci
T ek

n-k

e = TV XX y-by X Xyy-..-b, T X,y
2.3.3 Pengujian Ekonometrika (3 Asumsi Klasik)
I. AUTO KORELASI |
a) Cara mendeteksi Auto Korelasi
Suatu asumsi penting dari model linier klasik adalah bahwa tidak terdapatnya
korelasi serial atau auto korelasi diantara disturbance term yaitu.
Coviei, ey =0,i#]j
Untuk menguji apakah hasil-hasi estimasi suatu model regresi tidak mengandung

korelasi serial atau autokorelasi di antara disturbance term, maka digunakan Durbin

and Watson (DW) berikut: (Sritua Arief, 1992; 12-15)

i("‘/ “C- )2
pw==2_""

2

=1 !
dimana t = waktu

Perlu diperhatikan di sini bahwa jumlah observasi pada numerator adalah N-1
karena dalam menghitung perbedaan error term yang berurutan, satu observasi tentu

hilang.

Prosedur penggunaan DW Statistik dilakukan dalam langkah-langkah sebagai berikut.
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N N N
PRSI IR
- 3 (=2 (=2
DY = =
Zelz
=1
N N
Oleh karena Z:el2 dan Zeﬁ-l berbeda hanya dalam satu observasi maka dapat kita
1=2 1=2

menganggap bahwa nilai keduanya hampir sama.
N N

Oleh sebab itu kita nyatakan Ze,_, =Zelz_|sehingga DW  Statistik dapat
1=

(=1

dinyatakan dengan formula sebagai berikut.

SN
Ze:'er-l
(=]
N
2
ZCIZ
1=

Kita nyatakan formula DW Statistik diatas dengan simbol p yang merupakan estimasi

DW =2|1-

koefisien Kkorelasi serial diantara disturbance term. Analisa regresi linier
mengasumsikan adanya apa yang disebut Markov First Order Autoregresive Scheme
yang menggambarkan hubungan di antara disturbance term sebagai berikut :

€= Pet1 T €&

-l<p<l
Formula DW Statistik akhirnya menjadi DW =2 (1- p).

Dari sini jelas bahwa apabila p= 0 maka tidak terdapat korelasi serial di antara
disturbance term dan nilai»_DW Statistik = 2. Apabila p = +1 maka DW = 0
menunjukkan bahwa terdapat korelasi serial yang positif secara sempurna diantara
disturbance term. Oleh karena itu semakin dekat nilai DW Statistik ke angka nol.
makin besar bukti adanya korelasi positif diantara disturbance term. Apabila p = -|

maka DW= 4 memberi petunjuk bahwa terdapat kondisi serial yang negatif antara
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disturbance term. Oleh karena itu makin dekat nilai DW Statistik ke angka empat,

makin besar bukti adanya korelasi serial yang negatif diantara disturbance term.

Untuk lebih jelasnya kita kemukakan terinci mengenai pemakaian DW

Statistik ini. Ada tabel DW Statistik yang mencantumkan nilai DW maksimum (DW,

) dan DW minimum (DW|) untuk model regresi dengan jumlah sampel tertentu (N)

dan nilai variabel bebas yang tidak tentu (tidak termasuk konstan). Misal kita akan

menguji null hypothesa yang menyatakan bahwa suatu model regresi tidak

mengandung korelasi serial sama sekali (p = 0) sebagai lawan dari alternatif

hypothesa yang menyatakan bahwa p # 0, bisa positif atau negatif.

Dibawah ini menunjukkan_kesimpulan-kesimpulan yang dapat diambil mengenai

keberadaan korelasi serial diantara disturbance term dalam konteks hipotesis-

hipotesis di atas:

Nilai Durbin-Watson

Nilai DW berdasarkan model regresi

(4-DW,)<DW <4

(4-DWy)<DW < (4-DW))
2<DW < (4-DW)

DWWy, <DW <2

DW, <DW <DW,

0 <DW <DW,

Kesimpulan
Tolak null hypothesa terdapat

korelasi serial negatif

Tak ada kesimpulan

Terima null hypothesa

Terima null hypothésa

Tolak null hypothesa, terdapat
korelasi serial negatif

Tolak null hypotesa, terdapat
korelasi positif diantara disturbance

term

Untuk mengatasi masalah tidak adanya kesimpulan yang diperoleh mengenai ada

atau tidaknya korelasi serial diantara disturbance term oleh karena DW Statistik yang
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diperoleh dari hasil estimasi suatu model regresi berada di antara DW, dan DW,,
maka dalam praktek penelitian sudah lazim ditetapkan bahwa DW/, dianggap sebagai
batas nilai yang kritikal. Oleh sebab itu, agar suatu model DW Statistik tidak menjadi
pertanda bagi adanya korelasi serial di antara error term maka DW Statistik ini
hendaklah lebih besar dari DWy, atau < (4 - DWy).
b) Akibat adanya autokorelasi
1) Varian residual (error term) akan diperoleh lebih rendah daripada semestinya
sehingga R’ menjadi lebih tinggi daripada seharusnya.

2) Pengujian hipotesa dengan T- tes dan F - tes akan menyesatkan.
¢) Cara mengatasi autokorelgsi
1) Metode Durbin

Dirumuskan oleh Durbin (1960) dapat diterangkan dengan mengemukakan
suatu bentuk model regresi, misal :
=B +B X+ BEas %........ FERR LT Wy vecvoeos Pt RN .. .. (a)
Dalam kontek first order autoregresive scheme mengenai error ter<ns1:XMLFault xmlns:ns1="http://cxf.apache.org/bindings/xformat"><ns1:faultstring xmlns:ns1="http://cxf.apache.org/bindings/xformat">java.lang.OutOfMemoryError: Java heap space</ns1:faultstring></ns1:XMLFault>