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Demi masa, sesunggulfinya manusia 1tu berada dalam kerugian, kecuali
orang-orang beriman dan beramal sholeh, serta saling nasefhat-
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ABSTRAKSI

Penelitian dengan judul “Pengaruh Variabel Bauran Promosi
terhadap Hasil Penjualan Kosmetik pada I"'I' Sinar Makropesona
Sejahtera Surabaya” dilakukan dengan tujuan untuk mengetahu
pengaruh variabel bauran promosi terhadap hasil penjualan kosmetik
dan untuk mengetahui program bauran promosi yang mempunyvai
pengaruh  paling besar terhadap hasil penjualan. Penelitian  ini
dilakultan dalam waktu 1 (satu) bulan.

Jenis penelitian vang digunakan adalah deskriptif dengan
metode studi kasus. Untulk mengetahui dari program bauran promosi
terhadap hasil penjualan kosmetik digunakan analisis regresi hmer
berganda. TPengujian koelisien regresi secara  bersama-Sama
mengpunakan uwjii — F dan untuk pengujian secara individual
menggunakan uj t. Untuk mengetahui pengaruh variabel bebas
terhadap  variabel terikat menggunakan  analisis  koefisien
delermnast berganda {R*), Analisis korelasi parsial digunakan untuk
mengetahui variabel bauran promosi vang mempunyai pengaruh
paling besar atau paling dominan terhadap hasil penjualan.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel bauran promosi
secara individu maupun bersama-sama mempunyal pengarul nyata
terhadap hasil penjualan kosmetik dan variabel yang mempunyai
pengaruh paling dominan terhadap hasil penjualan adalah variabel
penjualan personal.

i
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L PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Perusahaan didirikan  selain  untuk  memproduksi  produk
(barang atau jasa) guna memenubi  Kebutuhan dan  keinginan
konsumen. juga untuk memperoleh keuntungan vang diinginkan dari
hasil transaks: vang dilakukan. Hasil dar transaksi kemudian dapat
menutup  biava vang  dikeluarkan serta dapat  mengembalikan
investasi yvang telalh ditanamkan. Selisih dari biava dengan hasil
iransaksi inilah vang dapat dikatakan sebagai keuntungan atau laba.
[ari laha im perusahaan dapat menginvestasikan lembali untuk
berprodukst  secara terus—menerus. Jika perusahaan  vang
berorientasi pada XKeuntungan atau laba mengalami kerugian, akan
berakibat buruk berupa kepailitan atau berhentinva proses produksi.
[Keadaan vang demikian tidak dikehendaki oleh pemilik perusahaan
atau pemilik modal, karena perusahaan didirikan bertujuan untuk
memperoleh laba, Oleh Karena itu perusahaan berusaha semaksimal
mungkn untuk dapat memenuhi kebutuhannva dan memutar modal
usahanyva agar letap prodoktf untok jangka panjang.

Lisaha-usaha perusahaan untuk mencapai tujuan tersebut,
menghendaki hasil produksinva dapat dipasarkan secara luas pada
konsumen dan berkelanjutan untuk jangka panjang. Inilah vang
kemudian disebut sebagai pemasaran. Seperti yang dinvatakan oleh

Stan Rapp & Tom Collins (1987:2):

“In essence, markelbing means moving goods from  the
producer o the consumer, It stard with fnding oot what consumers
want or aeed, and then assessing whether the product can be made
or-sofd at o profn. —

€7 | Wik UPT Perpustabaas
S BVERSITAS JEMBER
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*ada perkembangannya pomasaran tidak semata-mata hanya
bertwiuan agar produknva terjual habis untulk mendapatkan profit
lanpa memperhatikan kepentingan jangka panjang. Dalam pemasaran
harus diupayakan strateg agar produk terjual sesual dengan target,
prodiul dikenal oleh masvaralkat luas, dan perusahasn mengetahui
kondisi produk di pasar, Semua ini dilakukan agar perusahaan dapat
menetapkan langkah-langkah strategis vang dapat meningkatkan
hasil pergualan sehinggpa dapat meningkatkan laba porusahaan. Untul
mencapal maksud tersebur perusahaan harus dapal menerapkan
konsep pemasaran dalam operasi perusahaannwva, vaitu dengan
mengutamakan tiga elemen pokok, di  antaranva:  orientasi
konsumen/fpasar/pembeli:  hasil pepjualan vang menguntungkan:
koordmas: dan ntegrasi selureh kegiatan pemasaran  dalam
perusahaan (Basu Swastha, 1990:8),

Upava Ilain wvang dapat dilakukan perusshaan dalam
menentukan  program  pemasaran vaitu o melalui  pelaksanaan
marketing  mx  (bauran pemasaran). dimana marketing  mix
merupakan intl dari sistem pemasaran perusahaan vang di dalamnva
terdiri dari produk, harga, distribusi. dan promosi. Variabel vang
stlalu dilakukan eleh perusahaan adalah promosi,

I'romost merupakan sarana untulk mengkomunikasikan produk
kepada konsumen dalam ranglka menciptakan transalksi terhadap
produk vang dnual kepada konsumen. Selain dilakukan sebagai
sarana  untuk  mengkomunikasikan  produk, komunikasi  melalu

promos; jupgs dilakukan puna membangun hubungan dengan para

pelangean vang ada sekarang dan pelangpan potensial, pengecer,
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e

pemasolt, pithak-pihalt vang memiliki kepentingan pada perusahaan

tersebul, dan masvarakat umum,.

Setiap perusahaan tidak dapat menghindari peranannva
sehagai komunikator dan promotor. Bagi sebagian besar perusahaan,
perlanvaannyva bukanlah apakah akan melakukan komunilkasi
tersebut  atau tidak, tetapi lebith pada apa vang akan
dikomunikasikan, kepada siapa dan seberapa sering.

Menurut Kotler (1998205} bauran komunikasi pemasaran
vang juga disebut dengan promotional mix terdiri atas lima cara
komunikasi utama:

1. periklanan l{adverfising), semua bentuk penvajian non personal
dan promosi ide, barang alau jasa vang dibavar oleh suatu
sponsor lertentu:

2. promosi penjualan (safes promoiion), berbagal insentif jangka
pendek untuk mendorong keinginan mencoba atau membeli suatu
produls ataw jasas

J. hubungan masyarakat dan publisitas (Peblicity and human
relation), berbagai program  untuk mempromosikan dan/atag
melindungl citra perusahaan atau produlk mndividualnya:

4. penjualan secara pribadi {(perseonal selling), interaksi langsung
dengan satu calon pembeli atan lebih untuk melakukan
presentasi, menjawab pertanyvaan, dan menerima pesanan;

0. pemasaran  langsung  (direct marketing), penggunaan  sural,
telefon, {aksimil, e-mar!, dan alat penghubung neon personal lain
untuk berkomunikasi secara langsung dengan atau mendapatlan

tanggapan langsung dar pelanggan tertentu dan calon pelanggan.
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1.2 Pokok Permasalahan

PT Sinar Makropesona Sejahtera adalah perusahaan vang
mendistribusikan produk berupa kosmetik vang berkedudukan
surabaya, serta merupakan perwakilan dari perusahaan kosmetik
Sari Ayu Martha Tilaar vang berkeduodulkan di Jakarta. Sari Awvu
Martha Tilaar, melalui PT Sinar Makropesona Sejahtera melakukan
promosi vang sifatnya bersentuhan langsung maupun tidak langsung
dengan konsumen untuk meningkatkan hasil penjualan.

Dalam  perkembangannva. perusabaan ini  mengalami
persaingan  vang cukup ketat dengan perusahaan sejenis.
Beragamnya jenis dan merk kosmelik yang beredar di pasar
membual perusahaan-perusahaan kosmetik berkompetisi - untuld
merebut pangsa pasar dan mempertahankan preoduknyva di pasar.
[Kondisi demikian menuntut perusahaan untuk dapat meningkatkan
hasil penjualannya agar tidak mengalami kerugian vang disebabkan
oleh menurunnva hasil penjualan.

Guna mempertahankan dan memperluas market share
perusahaan melakukan promosi. Strategi pemasaran vang dilakukan
adalah promotional mix yang meliputi, advertising (periklanan),
persepal selling (penjualan personal), sales promotion (promosi
penjualan), dan pubdicity (publisitas). Sebagai perusahaan distribus
vang bertanggung jawab penuh terhadap penjualan produk, I'T Sinar
Makropesona Sejahtera Surabava lebih memifokuskan pada tipa
variabel bauran promosi  vaitu, promos  penjuzlan,  penjualan
personal dan periklanan. Ketiga vanabel bauran promos) tersebut
lebih mudah  diukur pengaruhnva terhadap peningkatan hasil

penjualan serta intensitas ketiga variabel bauran promost tersebut
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lebih tinge dibandingkan depgan variabel publisitas. Diharapkan -
dengan strategi ini akan membangun brand image vang positif §

terhadap produk perusahaan dan menarik  kaonsumen, serts
meningkatkan hasil penjualan.

Cleh karena itn perlu diketahui spberapa hesar pengaruh
promosi vang telah dilakukan oleh PT Sinar Makropesona Sejahtera
terhadap peninghkatan hasil penjualan kosmetik, agar anggaran biava
promos: dapat dialokasikan secara proporsional pada ketiga variabel
bauran promosi dengan memperhatikan variabel bayran promsoi
vang mempunyal pengaruh paling dominan. Berdasarkan latar
belakang tersebut dapat ditentukan pokolk permasalahan sebagai
beriliut: |
1. hagaimanakah pengaruh promosi penjualan, penjualan personal

dan periklanan terhadap hasil penjualan ?
2. variabel bauran promosi manakah (promosi penjualan, penjualan

personal, dan  periklanan) wvang paling berperan dalam

peningkatan hasil penjualan ?
Berdasarkan permasalaban di atas, maka skripsi ini diberi 1
judul: “Pengaruh Variabel Bauran Promosi terhadap Hasil Penjualan

Kosmetik pada FT Sinar Makropesona Sejahtera Surabaya.”

1.3 Tujuan Penelitian
Adapun tujuan dari penelitian ini antara lain:

1. untuk mengetahui seberapa bhesar pengaruh periklanan, penjualan

personal, dan promosi penjualan terhadap penjualan kosmetik:
2. untuk mengetahui variabel bauran promosi vang  memiliki

pengaruh paling dominan terhadan penjualan osmetik.

|
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1.4 Manfaat Penelitian
Manfaat vang dapal diperoleh dari penelitian ini antara lain: "
1. dapat menambah perbendaharaan ilmu pengetahuan bagi penulis:
2, sebagai sumbanpgan pemikiran dan dasar pertimbangan bagi
perusahasn, khususnva pada bagman promosi, agar optimalisas
penjualan dapat dicapai oleh perusahaans
J. dapat dijadikan sebagai bahan tambahan dan dasar dalam

penelitian sejens,



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

L TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Penelitian Sebelumnya

Penelitian ditulis oleh Lukman Hakim:2001 wang berjudul:
“Pengaruh Frekuvensi Variabel Bauran Promosi terhadap Volume
FPenjualan Kartu Halo dan Penentuan Kombinasi Frekuensi Variabel
Bauran Promosi vang Optimal pada Grapari Jember PT Telkomsel.”

Permasalahan yang diangkat dalam penelitian ini adalah sejauh
mana pengaruh variabel-variabel promotion mix terhadap volume
penjualan serta berapa jumlah kombinasi frekuensi promosi yang
aptimal.

Metode analisis vang digunakan dalam penelitian ini adalah?

L. persamaan regresi linier berganda vang  digunakan  untuk
mengukur pengaruh promosi terhadap hasil penjualan:

2. ujii Fi

J. program dinamis untuk menentukan kombinasi dari penggunaan
variabel promosi vang menghasilkan laba optimal.

Hasil penelitian ini menyimpulkan bahwa program periklanan
dan program promosi penjualan serta penjualan personal mempunyai
pengaruh posiif terhadap peningkatan hasil penjualan dan terdapat
pengaruh vang nyata dan ketiga program promosi secara bersama-
sama periklanan, promosi penjualan, dan penjualan  personal)
lerhadap pencapaian hasil penjualan.

Pada penelitian sebelumnya  yang  ditulis oleh Nanang
Yulianto; 1998 vang berjudul “Analisis Penentuan Kombinasi Variabel

'romosi vang Optimal dengan Program Dinamis pada Perusahaan

Rokol: PT Djarum di Kudus”. {“rﬁ':l r ¥k UPT Fﬁ'pllﬂahll
N ! Uz RSITAS JEMBER
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Permasalahan vang diangkat  dalam penelitian im  adalah
permasalahan dimana kegiatan promosi yang telah dialokasilan pada

masing-masing variabel promosi sesuai dengan angg:

Fin  VAng
ditetapkan, akan tetapi perusahaan belum mengetahur seberapa
besar kontribusi  setiap variabel promosi  tersebut  terhadap
peningkatan volume penjualan.

Metode analisis data vang digunakan adalah:

l. persamaan regresi linier berganda vang digunakan untuk
mengukur hubungan vanabel promosi terhadap volume penjualan;

2, uii B

. program dinamis untuk menentukan kombinasi dari penggunaan
variabel promosi yang menghasilkan laba optimal.

Hasil penelitian ini menvimpulkan bahwa masalah penentuan
kombinasi variabel promosi vang optimal dapat ditentukan melalui
program dinamis yang di dalamnya memberikan berapa  kali
sebenarnva promosi vang dapal dilakukan untuk setiap variabel
promosi vang ada, sesuai dengan biayva yang ada. Dengan demikian
akan dapat ditentukan kombinasi pengambilan keputusan vang
memaksimalkan keseluruhan efektifitas dalam perusahaan dalam
mencapai profit maksimum.

Hasil-hasil penelitian vang telah diuraikan di atas dapat ditarik
suatu Kesimpulan bshwa pengaruh bauran promosi terhadap
peningkatan penjualan serta variabel bauran promosi apa yang
memberikan kontribusi paling tinggi dalam peningkatan penjualan

dapat dipecahkan dengan persamaan regresi linier berganda yvang di

dalamnva memberikan prosedur vang sistematis untul pengambilan
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Keputusan yang memaksimalkan keseluruban  efel:tifites dalam
perusahaan untuk mencapai inba maksimum.

Dalam sknipsi ini penulis akan menganghkat masalah bagzimana
pengaruh  variabel promosi terhadap volume penjuzlan  sorta
penentuan variabel promosi mana vang mempunvai pengaruh paling
besar terhadap peningkatan volume penjualan pada PT  Sinar
Makropesona Sejahiera dengan mengpunakan persamaan regresi
lmier berganda dan dengan mengurangi atau menambahkan hal=hal
vang tdak terdapat dalam penelitian sebelumnva. Dengan adanva
penyempurnaan dan penyederhanaan dari hasil  penelitian
sebelumnya diharapkan penelitian ini menjadi lebih baik dan dapat
menjadi masukan pada PT Sinar Makropesona Sejahtera sebagai

obyvel: penelitian.

2 Landasan Teori

251 Temasaran

Pemasaran adalah fungsi bisnis vang mengidentifikasikan
keinginan dan kebutuhan wvang belum terpenuhi sekarang dan
mengukur seberapa besarnya pasar, menentukan pasar-pasar target
mana vang paling baik dilavani oleh organisasi serta menentukan
berbagai produk, jasa dan program yvang tepat untuk melayvani pasar
tersebut. Jadi dalam hal ini pemasaran sebagai penghubung antara
kebutuhan masyarakal dengan perusahaan.

Konsep pemasaran bertujuan untuk memberikan kepuasan
terhadap keinginan dan kebutuhan konsumen sehingga seluruh
kegiatan dalam perusahaan vang menganut konsep pemasaran harus

diarahkan untuk memenuhi tujuan tersebut. Secara definitif

dikatakan hahwa:
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“honsep pemasaran mengaiakan bahwa konel untul mepcapai
tujuan organisasi terdiri dar  penentuan  kebutuhan o
keinginan pasar sasaran serta memberikan  Lepusst vang
diharapkan secara lebih efeliif dibanding dengan para pesaing.”

HE

[lonsep pemasaran pada perkembangannva tidak hanva

berorientasi pada konsumen, tetapi juga berorientasi pada

masyvaralal. Definisi pemasaran vang lebih luas dikemukakan oleh

William J. Stanton bahwa:

(e ]

"Pemasaran (Marketing) adalah suatu sistem  total dari
kegiatan bisnis vang dirancang untuk merencanakan,
menentukan harga, mempromosikan, dan mendistribusikan
barang-barang vang dapat memuaskan keinginan dan jasa baik
kepada para konsumen saat ini  maupun konsumen
potensial.”{William J. Stanton, 1991;7)

Definisi ini mempunyai pengertian penting sebagai berikut:
seluruh sistem dari kegiatan bisnis harus berorientasi ke pasar
atau konsumen.

[Keinginan konsumen harus diketahui dan dipuaskan secara
efektif.

pemsaran adalah proses bisnis vang dinamis dan bukan kegiatan
tungpal atau kegiatan gabungan tapi interaksi dari berbagai
kegiatan,

konsumen harus benar-benar merasa kebutuhannyva diperhatikan
agar perusahaan memperoleh kesinambungan usaha vang sangat
vilal bagi keberhasilan usahanva.

Pemasaran adalah suatu interaksi vang hberusaha untuk

menciptakan hubungan pertukaran. Pada masa pemasaran modern ind

perusahaan tdak sekedar menetapkan memasarkan produk yang

bagus, menetapkan harga yvang menarik, dan membuat produk itu

terjangkau eleh konsumennva tetapi juga harus dapat berkomunikas:
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dengan konsumen mereka. karena SeLED srsanaan iidak terlspas
dari perannya sebagai komunikator dan promotor,

auate perusahaan dapat berlahan dalam pasar vang peka
terhadap perubahan dan pensh persaingan, harus mampu
mengkoordinir dan mengintegrasikan semua elemen pemasaran vang
ada. Selain iu juga harus dihindari adanya pertentangan dalam
perusahaan maupun antara perusshaan dengan pasarnva, Semua
unsur dalam perusahaan harus menyadari bahwa tindakan merecka
sangal mempengaruhi kemampuan perusahaan dalam menciptakan

dan mempertahankan langganan.

221 Sistem Komunikasi Pemasaran

Romunikasi pemasaran merupakan pertukaran informasi dua
arah antara pthak-pihak atau lembaga-lembaga vang terlibat dalam
pemasaran. Pertukaran informasi dua arah ini kadang disebut
sebagal dialog pemasaran. Adapun  definisi dari Komunikasi
Pemasaran adalah:

"Kegiatan komunikasi vang dilakukan pembeli dan penjual
serta merupakan kegiatan vang membantu dalam pengambilan
keputusan di bidang pemasaran serta mengarahkan pertukaran
agar lebih memuaskan dengan cara menvadarkan semua pihak
untuk berbuat lebih baik.” (Basu Swastha, 1990:234)

homunikast pemasaran dapat membaniu mempertemukan
pembeli dan  penjual bersama-sama dalam  suatu  hubungan
pertukaran, menciptakan arus informasi antara pembeli dan penjual
vang membuat Kegiatan pertulkaran lebih efisien, dan memungkinkan
seuma pihak untuk mencapai persetujuan vang memuaskan.

malah satu dari proses komunikasi pemasaran tersebut adalah

promost. Promosi dapat membantu pihak-pihak vang terlibat dalam
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PRmE@sirnn  untok wsmporhaticn I | i l
lainnyva. Bagian lain darl proses komunikasi im adalah umpan halik
feedback), Umpan balik inl menunjukban Tontang perarul dar
Romuntkast  vang dilakukan serta membert kemunghinan  sniuk

menyesuallian usaha Promesl -:|'.'5=._-'::|| KeImEinan pasar.

223 Bauran Pemasaran
Perkembangan Ronsep pemasaran pada saat ind semakin
meluas, vang pada intinva bahwa pemsaran tidak lepas dari konsep
bBauran pemasaran atau marketing miv, Adapun pengerian dar
Bauran pemasaran atau marketng miuxy adalah kombinasi empat
vartiabel ataw kegintan vang merupakan intd dari sistem pemasaran
perusanaan vaknit Mrodule strukture hargd, promosi | doan osistem
distribusi (Basuy Swastha, 1991:87
vanabel-variabel bauran pemasaran dapat diuraikan sebagn
berikut:
L I'roduk
|"'I1J-’.i‘|E3LH:1I1 produlk’ vang  termasuk pada  perencanaan dan
pengembangan  produle vang  bailk  untuk  dipasarkan  oleh
perusahaan, Selain iy juga Keputusan-keputusan vang diambil
menyanglkut pemberian merk. pemberian bungkus, warna dan
béntult produls dan lainnya.
2, Harga
Harga ditentukan oleh horga dasar dari produknya  ditambah
keuntungan yvang diinginkan kemuodian menentukan kBebijakeansan
menyangkul potongan harga, pembavaran ongkos kirim dan hal-

hil lam vang berhubungan dengan harga,
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a. 'eomosi
Promosi i merupakan komponen yvang dipakal untuk memberd
tahu dan mempengaruhl pasar bagr produll perusaboean. Adapun
variabel-varniabel wvang termasuk dalam promosi  adalah
periklanan, promosi penjualan, penjualan personal dan hubungan
masyarakatl atau publisitas.

4. Distribusi
Tugas distribusi ini adalah memilih perantara vang akan
digunakan dalam saluran distribusi tersebut. Hal ini dimaksudkan
agar produk dapat mencapai pasar vang dituju tepat pada

waldtunwva.

2.24 Promosi

Promosi adalah salah satu dari kegiatan komunikasi dalam
bidang pemasaran vang bertujuan meningkatkan velume penjualan
dengan cara mempengaruhi konsumen baik secara langsung maupun
tidak langsung. Tujuan umum promosi adalah menginformasikan
kepada  konsumen tentang adanya suatu  produk dan  dapat
mendorong permintaan vang pada akhirnva mempengaruhi konsumen
untuk membeli.

Menurut Basu Swastha (1990:273) definisi promosi adalah
arus informasi atau persuasi satu arah vang dibuat  untuk
mengarahkan seseorang atau organtsast Kepada tndakan wvang
mencipthan pertukaran dalam pemasaran. Dengan demikian dapat

ditarik suatu kesimpulan bahwa segala usaha vang dilakulkan untuk

terciptanya suatu permintaan, cara itulah vang disebut promosi.
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225 Peranan Promosi

salah satu dasar untulk menilai keberhasilan sustu perusahaan
adalah dan kemampuannya dalam memperoleh labs vang maksimal.
Dengan laba inilah perusahasn dapat tumbuh dan berkembang serta
dapat menggunakan kemampuan vang lebih hesar dalam memuaskan
pelanggan dan memperlancar wsahanyva., Dalam posisi ini promosi
merupakan faktor yang penting untuk lebih memberikan persuasi
kepada masyarakat atau organisasi untuk melakukan pembelian.

Peranan promesi secara keseluruhan adalah mempengaruhi
perilaku pembelian, namun sasaran pokok promosi adalah memberi
informasi, mevakinkan dan mengingatkan (McCarthy dan Perreault,
1995:64). Pada umumnya konsumen cukup kesulitan untuk
memutuskan produk yvang akasn dibeli karena banvaknva produk
sejenis vang beredar di pasar, serta mereks tidak mengetahu
spisifikasi produk. Agar berhasil, produsen harus memberikan
informasi secara jelas Lkepada para calon pelanggan mengenai

produk serta dimana mereka dapat membelinva.

226 Tujuan Promosi

Suatu perusahaan pada umunya mempunyai tujuan untulk
mendapatkan laba tertentu dan mempertahankannyva atau berusaha
meninglatikan untuk jangka waktu tertentu. Tujuan ini baru dapat
direalisasiltan apabila penjualan dapat dilaksanakan sesusi dengan
vang direncanakan oleh perusahaan. Agar dapat terjadi penjualan
dengan cara memperkenalkan barang atau jasa kepada konsumen
dan alkhirnya mau membeli, proses inilah yang disebut dengan

Promost.
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Perusahaan dapat memilih kegiatan promosi ang tepat bagi
praduknva agar target penjualan dapat tercapai. Adapun hubungan
antara komponen promosi dengan penivalan adalah promosi akan
memberikan informasi produk vang akan dijual apar para calon
pembell terpengaruh untuk membeli. Bila kegiatna ini berhasil maks
akan berpengaruh terhadap peningkatan velume penjualan.

=alah satu dasar untuk menilai keberhasilan suatu perusahaan
adalah dari kemampuannva dalam memperoleh laba vang maksimal.
Dengan laba ini perusahaan dapat tumbuh dan berkembang serta
dapat menggunakan kemampuannya lebih besar dalam memuaskan
konsumen sehingga dapat memperkuat kondisi perekonomian secara
keseluruhan bagi kelancaran usahanya. Dalam hal inilah promosi
memegang peranan sebagal persuasi.

Pada  prakieknva promosi dapat  dilakukan dengan
mendasarkan pada tujuan berikut:

I. Modifikasi tingkah laku
Orang vang melakukan komunikasi itu mempunyvai beberapa
alasan antara lain:
a. mencari kesenangan:
b. memberi informasi;
¢. mencari dan memberi instruksi:
d. mengemukanan ide atau pendapat.

2, Memberitahu
Kegiatan pomosi dapat ditwukan untul memberitahu DASAr VAnE
dituju tentang penawaran perusahaan. Promesi vang bersifat
informatifl umunva lebih persuasif dilakukan pada tahap-tahap

awal dalam siklus perkembangan produl.
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& Membujuk
I*'romosi yvang bersifat persuasif umumnyva Kurang disenanei oleh
sebagian masyarakat, namun kenvataannvas sekarang inl vang
lebth banyvak muncul adalah promosi yang bersifat persuasif
tersebut. Promosi vang demikian ini terutama diarahkan untuk
mendorong  pembelian. Kadangkala perusahaan tidak ingin
memperoleh langgapan secepalnva tetapi lebih mengutamakan
untuk menciptakan fmage vang positf agar dapat member
pengaruh dalam jangka wakiu vang lama kepada pembeli.

4. Mengingatkan
Promosi vang bersifat mengingatkan dilakukan terutama untuk
mempertahankan merk produk di hati konsumen dan perlu
dilakukan selama tahap kedewasaan dalam siklus perkembangan
produk.  Int  berarti pula perusghaan  berusaha untuk

mempertahankan pembeli yvang ada. (Basu Swastha, 1990:353)

227 Bauran Promosi

Bauran promosi adalah kombinasi alat-alat vang digunakan
dalam kegiatan persuasi. Kombinasi strategi vang terbaik dar
variabel-variabel periklanan, penjualan personal, dan alat promosi
vang lain, vang semuanva direncanakan untulk mencapai tujuan
program penjualan (Basu Swastha, 1990;349).

Pada dasarnva variabel-variabel vang ada dalam Bauran
'romosi ada empat macam, yaitu periklanan, penjualan personal,
promosi penjualan dan  publisitas. Ada juga vang menvebutkan
variabel promosi terdiri dari lima macam, seperti vang dikemulkan

oleh Kotler (18898:205), bauran komunikasi pemasaran yang juga
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disebut dengan promoifonal mix terdin 2tas lims cara lomunikasi

ulama:

L.

periklanan (advertising), semua bentul penvajian non personal
dan promosi ide, barang atau jasa vang dibavar oleh suatu
sponsor lertentu. Periklanan bertujuan untuk membangun image
pada masyarakat dan sasarannya adalah masvarakat luas.
Periklanan suatu produk tidak untuk jangka pendek dan tidalk
dapat mengakibatkan terjadinya penjualan langsung. Perililanan
merupakan komunikasi tidak langsung dimana komunikan tidak
dapat langsung memberikan respon kepada komunikator, karens
twjuan iklan adalah jangka panjang dan untuk mempengaruhi
image masyarakat;

promoesi penjualan (sales promotion), berbagal insentil jangka
pendek untuk mendorong keinginan mencoba atau membeli suatu
produk atau jasa. Misalnva diskon, bonus/hadiah/souvenir
hubungan masyarakat dan publisitas (Publicity and human
refation), berbagai program untuk mempromosikan dan/atau
melindungi citra perusahaan atau produk individualnya;

penjualan secara pribadi (personal selling), interaksi langsung
dengan satu calon pembeli atau lebih  untuk  melakukan
presentasi, menjawab pertanyaan, dan menerima pesanan. Dalam
hal mi penekanannva adalah pada kemampuan seorang tenaga
penjual untuk mempengaruhi calon konsumen agar mau membeli
suatuy produk  vang ditawarkan. Penjualan personal bulan
merupakan kegiatan door to door dari seorang tenaga penjual
semata, tetapi bagaimana mevakinkan calon konsumen terhadap

nilai produk yang ditawarkan.
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2. pemasaran langsung (direct marketing), pengsunagn surat,
telefon, faksimil, e-mad, dan alat penghubung non personal lain
untuk berkomunikas: secara langsung dengsn atav mendapatkan
tanggapan langsung dari pelanggan tertentu dan calon pelanggan.

Dalam operasionalnyva, bauran promosi merupalan kKegiatan
komunikasi persuasil vang di dalamnva meliputi empat variabel
bauran promosi seperti vang telah dijelaskan di atas, Bauran
promosi i tidak dapat dilakukan hanva dengan satu variabel saja
melainkan semuanya. Oleh karena ity bauran promosi harus
dilakukan secara sinergis agar tercapai tujuan untul meningkatkan
penjualan, Adakalanya dalam suatu kegiatan promosi, di dalamnva
mencakup semua variabel bauran promosi. Misalnva dalam suatu
kegiatan demo produk kesmetik meliputi variabel bauran promosi
antara lain, promosi penjualan (bonus vang ditawarkan) penjualan
personal (presentasi tentang prodult), dan periklanan (pencitraan

produk, spanduk, papan reklame).

23  Analisis Regresi Linier Berganda

Analisis Regresi Linier Berganda adalah suatu teknik analisis
untuk mendeteksi variasi dari variabel-variabel bebas (dependent
ariabiles) yang diperkirakan dapat mempengaruhi variabel tak bebas
Uindependent varjable) dengan asumsi bahwa pengarub tersebut
dapat di jelaskan dalam bentuk garis linier. Dengan kata lain, dalam
analisis regresi linier berganda (Mu/tinle Regression Anafvses) ada
lebih dari satu variabel vang menjelaskan.

Menurut ], Supranto (1992;224) Regresi Linier Berpanda

dapat dinotasikan sebagai berikut:
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Vb +BX, S8, e by X 07

Dimana: .
) = variabel tak bebas
X = vanabel bebas
by = konstanta

-+by = koelisien regresi

[eh = variabel pengganggu

24  Pengujian Koefisien Regresi
241 Koefisien Determinasi

Koefisien determinasi & (untuk regresi linier berganda)
merupakan ukuran ikhtisar vang mengatalkan seberapa baik garis
regresi sampel mencocokltan data. Untuk mengetahui besarnya

pengardh variabel bebas terhadap variabel terikat secara bersama-

sama digunakan analisis koefisien determinasi (&) dimana semakin
tinggi nilai B, maka semalin baik model regresi tersebut. Pormulasi

menurut Supranto (1992:289) adalah: ‘

A Xl X T+ 0% X0
- S

[Mmanal

H

R = koefisien determinasi berganda
X1, Xa, ¥4 = variabe] bebas
Y1° = variabel terikat
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Iintena Roefisien Determinasi Bergands antara lahy

l. apabila R* mendekati 1, berarti pengaruh antara variabel hobas
(X} terhadap variabel terilkat (Y) terdapat pengaruh vang batk
atau kuat:

2. apabila R® mendekati nol (()). berarti pengaruh antara variabel
bebas (X)) terhadap variabel terikat (Y} terdapat pengaruh vang
buruk atau lemah;

3. apabila R® = 1 berarti pengaruh antara variabel bebas (X)

terhadap variabel terikat (Y) terdapat pengaruh yvang sempurna.

242 Korelasi Parsial

Analisis  ini  digunakan untuk mengukur secara terpisah
dampal variabel bhebas (independent) vang dinvatakan dalam X;, X,
Xa terhadap variabel terikat (dependeont) vang dinvatakan dalam Y.
selain ity juga untuk mengetahui hubungan vang paling dominan
antara variabel-variabel bebas (X;, Xu., dan X3} terhadap variabel
terikat {Y). Analisis ini secara umum dinotasikan sebagai berikut:
(Gujarati, 1991;103).
£k

VY X ¥

Dimana:

I

r= koefisien korelasi

Kriteria Koelisien Korelasi Parsial antara lain:
L. apabila r mendekati +1 atay -1, berarti terdapat hubungan vang

kuat;
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2. apabila r mendekati pol (0), berart terdapst hubungasn vang A
lemah atau tidak ada hubungan; &
3. apabila r = +1 atau -1, berarti terdapat hubungan positid

sempurna atau negatif sempurna.

243 Uj-t

Untuk mengetahui nvata atau tidaknva pengaruh variabel
bebas Cirdependent) terhadap variabel terikat (dependent) digunalan
ujil hipotesa dengan uji t (¢ - tesf), vaitu pengujian individual dengan
menghitung besaran nilai t (Anto Dajan, 1994:336) dengan langkah—

langkah sebagai berikut:

l. Formulasi pengujian dua sisi
Hy: By =0
HorEi== 0
2. Menggunakan level of significant tertentu
3. Kriteria pengujian
Hp diterima apabila t < t e = n—-k)
Hj ditolak apabila t 2 t (@ = n~k) 1
Dimana:
a = level of significant
n = banvaknva data
k = banvaknva regresor
4, Perhitungan

ik — ik
Shi
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IHmana:

bk = koefisien regresi

Sbk = standart error of regression coefficient, vang diporoleh
dengan menggunatan rumus sebagal berikut (Anto Dajan,

1994,335)

£
W = : Syx
‘-.fI{E X —H.'I.'I]—J“'Ej}':l
Syx = standart error of estimation. vang diperoleh

dengan menggunakan rumus sebapal berilout:

{Anto Dajan, 1994;329)

JE_L'—#‘I{Z_'I-'Il )—b, [er.rz b b,[E yx,‘}

il — i

S =

Limana,

Syx = Standart error of estimation
m = jumlah kostanta dalam persamaan regresi linier
n = jumlah pasangan observasi

244 Uji-F

Untuk mengukur tingkat nyata (significan) hubungan antara
irekuensi variabel bebas vang digunakan terhadap variabel terilat,
dapat dilakukan pengujian secara bersama-sama dengan besaran
nilai I,

Pengujian nilai F adalah pengujian secara bersama-sama
dengan mengukur besaran nilai F (). Supranto, 1852:300).

Langkah-langkah pengujian adalah sebagai berikut:

L. Menentukan hipotesis nol dan hipotesis alternatif sebagai berikut:
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Pengujian dimulat dengan mervomuskan hipatesis: no! (Ha) dan ¥
hipotesis alternatif (H; ). €
Ho: By = Ba = =By = -0 By = 0, berartt selurvh varinbel bebas

tidalk mempengaruhi variabel terikat.
Hy 2 By #+ 0, berarti paling sedikit ada satu variabel bebas vang
mempengarul variabel terikat,
2. Menentukan fevel of significant
3. Menentukan kriteria pengujian
Hy diterima apabila Fp = Fp(k—-1) (n=k)
Hp diterima apabila Fo > Fp (k=1) (n-k)

4. Menghitung nilai IF

-

.
F-test: F, = ¥
1=N"tn=1
Dimana:
IF = koefisien secara menveluruh

me
|

= koefisien determinasi berganda
k = banyaknya regresor
n = hanvaknya data : 1
9. Kesimpulan (dengan membandingkan hasil pengujian dari poin
pertama dengan kriteria pengujian poin ke dua)
Dari kesimpulan tersebut, wvariabel wvang diambil adalah
variabel bebas yvang mempunvai pengaruh nyata terhadap variabel
terikat, sedangkan variabel bebas vang tidak mempunvai pengaruh

nyata terhadap variabel terikat diabaikan.
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25  Hipotesis
Lialam penelitian ini digunalian hipotesis sebagai bertkut
1, ava promosi penjualan, biava penjualan personal dan biava
periklanan mempunvai pengaruh nvata terhadap hasil penjualan;
2. blava promosi-penjualan mempunyai pengaruoh nyvata terhadap
hasil penjualan;
d. biava penjualan personal mempunyai pengaruh nvata terhadap

hasil pemualan:

4. biaya periklanan mempunvai pengaruh nvata terhadap hasil

penjualan,
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HIL METODOLOQG! PENELITIAN

3.1 Rancangan Penelitian

Rancangan penelitian vang digunakan dalam penelitian  ini
adalah studi kasus, karena hal ini sesuai dengan pokok permasalahan
vang dihadapi oleh PT Sinar Makropesona Sejahtera yaitu untuk
mengetahul seberapa besar sumbangan masing-masing wvariabel
promosi yang terdiri dari periklanan, penjualan personal dan promaosi
penjualan terhadap pencapaian hasil penjualan.

Menurut Mohammad Nazir (1995,66) pengertian studi kasus
adalah penelitian tentang status subyek peneliian vang berkenaan
dengan suatu fase tertentu atau kelas dari keseluruhan persanalitas,

studi kasus ini sebelumnva akan dievaluasi terlebih dahulu
mengenai keeratan hubungan antara variabel promosi dengan hasil
penjualan. baik secara individu maupun secara bersama-sama
dengan menggunakan uji t dan uji F. Dari evaluasi tersebut dapat
diketahui variabel promosi vang paling berperan dan mempunyai
hubungan erat serta mempengaruhi hasil penjualan.

Data historis yang diperoleh dari PT Sinar Makropesona
sejahtera Surabaya (data penjualan dan biava promosi) dianalisis

dan digunakan untuk mengestimasi penjualan periode berikutnyva.

32  Moectode Pengumpulan Data
Metode pengumpulan data digunakan untuk memperoleh data
sebagai bahan analisis. Sedangkan tekhnik dan cara vang digunakan

dalam metode ini adalah:

——eee

f"‘t ey Perpustakaas
25 Q@&‘é] ubas KSITAS JEMBER
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L. Metode faterview atay Wavancar;
Metode ini merupakan metode pengumpulan  data  dengan
mengadakan wawancara langsung dengan pihak perusahaan dalam
kaitannva dengan permasalahan vang diteliti.
2. Metode Observasi atau Pengamatan
Metode ini merupakan metode pengumpulan  data dengan
mengadakan penagamatan langsung terhadap obvek vang diteliti.
4. Studi Pustaka
Metode ini dilakukan dengan cara mempelajari literalur yvang

berhubungan dengan masalah vang diteliti.

3.3  Jenis Data

Data vang digunakan dalam penelidian ini adalah  data
selkiunder, yaitu data yang diperoleh tentang obyek vang diteliti vang
sudah diclah oleh pihak lain. Data ini meliputi, volume penjualan,
biaya promosi penjualan, biava penjualan personal dan biava

periklanan.

34  Batasan Masalah
Kosmetik yvang diproduksi oleh Sari Avu Martha Tilaar dan
didistribusikan eleh PT Sinar Makropesona Seiahtera adalah produk
kosmetik merk Mirabella, Cempaka, dan Malibe, Batasan masalah
dalam penelitian ini vang digunakan sebagai dasar analisis antara
lain:
L. variabel promosi vang diteliti adalah penjualan personal (persona/
selling), promosi penjualan (safes promotion), dan periklanan

(advertising),
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2. periode observasi adalsh dain dar perusahaan yang diambil dar

triwulan [ tahun 1999-2002 triwitlan I

3. produk yang diteliti adalah merk Mirabella, Cempaka dan Malibu!

35  Asumsi

Peningkatan  volume penjualan  pada swvaty perusahaan
dipengaruhi oleh faktor internal dan eksternal. Dari [aktor internal,
volume penjualan dapat dipengaruhi oleh kegiatan vang berkaitan
dengan strategi, Misalnva marketing mix yvang meliputi produk,
harga, tempat/distribusi dan promosi. Faktor eksternal misalnva
dapat dipengaruhi oleh lingkungan sekitar perusahaan, kehijakan
pemerintah, dan lain sebagainva.

Drilam penelitian ini mengeunakan asumsi bahwa:

I. PT Sinar Makropesona sejahtera telah melakukan variabel
marketing mix (produk, harga dan saluran distribusi) dengan
baik;

2. PT Sinar Makropesona Sejahtera memiliki SDM vang baik pada
bagian promosi;

4. PT Sinar Makropesona Sejahtera telah melakulian kegiatan
puldicity sebagai salah satu variabel promosi dengan bail;

4. Faktor eksternal, seperti kebijakan pemerintah, lingkungan dan

perusahaan pesaing. diabaikan:

wh

Selama periode observasi tidak terjadi kenaikan harga kosmetik.

3.6  Definisi Operasional
Agar diperoleh pemahaman yang sama mengenai makna judul,

diberikan penjelasan-penjelasan sebagail berikut:
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1,

L

biava promosi penjualan (X)), merupakan seluruh biava wvang
dikeluarkan oleh perusabaan untul semuva merk, sebagai upava
meningkatikan penjualan atau untuk mehcapai target penjualan
tertentu dengan cara mempengaruhi calon pembeli melalui alat=
alat seperti peragaan, pameran, demonstrasi, contoh-contoh.
ciskon, potongan penjualan serta pemberian hadiah-hadiah
lertentu sebagai  bentuk penghargaan perusahaan pada
konsumen. Biaya promosi penjualan dinvatakan dalam satuan
pengukuran mata vang rupiah, dengan harapan biava-biava vang
dikeluarkan tersebut dapat meningkatkan hasil penjualan vang
maksimal

biaya penjualan personal (X adalah semua biava vang
dikeluarkan perusahaan untuk semua merk berkenaan denpan
kegiatan presentasi lisan melalui komunikasi dua arah den=an
satu calon pembeli atau lebih vang dilakukan oleh tenaga-tenaga
penjualan (wiraniaga). Biava personal selling dinyatakan dalam
saluan pengukuran mata vang rupiah dengan tujuan agar hasil
penjualan vang diperoleh dapat meningkat;

biava periklanan (X:) adalah semua biava vang dikeluarkan oleh
perusahaan untuk semua merk vang berkaitan dengan kegiatan
untuk mempromesikan produk vang dijualnya kepada masvarakat
atau calon konsumen, melalui media tulisan, gambar bergerak,
gambar diam. suara dan alat-alat periklanan lainnva dan
dinyatakan dalam satuan rupiah, vang diharapkan dapat

meningkatlkan hasil penjualan;

.-..l
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4. hasil penjualan (YY) merupakan pendapatan vang diterima oleh
perusahaan dari kegiatan menjual produknyva kepada pembeli

dalam periede tertentu,

3.7  Metode Analisis Data
Untuk mengetahui pengaruh dari variabel biava promosi
terhadap penjualan digunakan analisis regresi linier berganda

dengan bentuk persamaan sebagai berikut! {J. Supranto, 1992:224)
Y=b,+bX, +bX, +b.X, +¢

Untuk memperoleh nilai a, by, b, dan by digunakan persamaan

sebagal berikut:

2Y = by + biEX; + bEX: + baEXy
LYK = DBoIN; + biEX 4+ bpZXe + baEXX;
I¥YXz = bpI¥g+ biZX;Xa + baEXa* + baEXaXy
LYXy = bpZ¥s+ BiEX Xa+ baIZ¥oMs + baIXs
Dimana:
¥y = biaya promosi penjualan

e
]
|

= biaya penjualan personal
Xy = biaya periklanan
Y = Penjualan

by = konstanta

Iy = koefisien elastisitas bhiava promosi penjualan
by = koehisien elastisitas hiava penjualan personal
by = koefisien elastisitas biaya periklanan

g; = vanabel pengranggu
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3
L. Anaiists Determinasi Bergantda
Untuk mengetahui sumbangan biava promosi terhadap kenailkan ‘
penjualan:
A B NN +h Y N By X
2N
Dimana:
i* = koefisien determinasi berganda
X5 = biava promosi penjualan
Xz = biaya penjualan personal
e = biava periklanan
Yi = hasil penjualan
by, by, by = koefisien regresi
2. Penguiian F-test
Digunakan untuk menguji koefisien determinasi berganda secara
menyeluruh, L. Supranto, 1992:265) dengan rumus:
F-test F, = R 'Ti--_- =
=0 Lik=1
Langkah vang diambil adalah: 1
a. Ho ' Bi = 0 tidak ada pengaruh antara komponen variabel i

promosi (X) secara bersama-sama terhadap
volume penjualan (Y,
Hi ' Bi # 00 ada pengaruh antara komponen variabel promosi
(M) secara bersama-sama terhadap penjualan (Y).
b. Lipilih Leve! of Significant tertentu = 0,05
c. Kriteria pengujian vaitu:
1) Ho diterima apabila Fo < F

2) Ho ditolak apabila Fo > F
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3 Analisis Korelasi Parsial
Analisis ini digunakan untuk mengetahol hobungan yvang paling €
dominan antara variabel biava promesi penjualtan (%), penjualan
personal (Xy), dan periklanan (X3) terhadap tingkat penjualan (Y)
secara parsial atau secara individu, Adapun formulasi vang
digunakan adalah sebagai berikut:

a. koefisien korelasi antara biava promosi penjualan (X,) dengan

lingkat penjualan (Y):

S

rx) ==
,'EIIz 2
b. koefisien korelasi antara biaya penjualan personal (X.) dengan

tingkat panjualan (Y):

Z-":.’ |
\"JZ X

c. koefisien korelasi antara biava periklanan (X3) dengan tingkat

Fxy =

penjualan (Y

2%

Ty = = 2 3
"|||E;IJ.]"

4. Pengujian t-test

Digunakan untuk menguji masing-masing koefisien pada
persamaan régres! vaitu untulk mengetahui pengaruh signifikansi
atau pengaruh nyata dari masing-masing koefisien terhadap
penjualan vang dilaksanakan oleh perusahaan. {(Ante Dajan.

19341336)

Langlah vang diambil adalah:

a. Formulasi hipotesis
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> bk = 0 tidak ada pengaruh-antora Rompond
promosi LAY terhadap penjualan (Y3
Hl : bk =
(&) terhadap variabel penjualan (Y).
b, Diphh Levelof Significant tertentu = 0,04
c. Kriteria pengujian
1} Ho diterima apabila to <t
2) Ho ditolak apabila to > t

Alat uji t-test ini dilakukan dengan rumus:

hk - Bk
Sk

f =

L= LEEL

Inmana;
bk
Shk

= koefisien regregi

= standard error

0 ada pengaruh antara komponen variabel

variabol

promosi
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3.5 Kerangka Pemecahan Mazalah
Untuk mengetahui proses dalam pemecahan masalah dapat ‘

digambarkan dalam bentuk kKerangka pemecahan masalah sehagai

berikut:

basalah

/_ Vanabel yang Ditelit:
Wanabel terikat (volume penjualan;
Yanabel bebas:

Advertising;

Personal selling;

- Sales promotion f.'
Rl

Anahsis Regresi Linier Berganda

!

Analisis Data Regres: r

~

|

¥
.

Analisis Data Korelasi

F.esimpulan

Gambar 1: Kerangka Pemecahan Masalah
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elerangan:

1,

Analisis regresi linier berganda terhadap data promos) dan
penjualan untuk mengetahul hubungan antara periklanan,
penjualan  personal dan promosi penjualan  dengan volume
penjualan:

Uji hipotesa dengan uji t dan uji F untuk mengetahui pengaruh
nvata atau tidaknva wvariabel biayva periklanan, variabel hiava
penjualan personal dan variabel biava promosi penjualan dengan
volume penjualan:

Analisis data korelasi untuk mengetahui dari ketiga variabel
bauran promosi tersebut. variabel mana vang paling dominan:

MPengambilan keputusan.
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V. SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpulan
Berdasarkan analisis penelitian vang dilakukan, dapat ditarik
suatu kesimpulan sehagai berikut:

1. Dari data hasil penjualan dan bilaya bauran promosi vang
meliputi biava promosi penjualan, biava penjualan personal dan
biava periklanan pada PT Sinar Makropesona Sejahtera
Surabava dan dilakukan dengan uji statistik didapatkan hasil
sebagal beriloat:

b hiung Untult variabel promosi penjualan = 2,880
U pinmg Unituk variabel penjualan personal = 4,640)

1 ping UNtule variabel periklanan = 2,244

5% (dua sisi) dan t g = 2.228

fevel aof Significant 1o}

I witung = 253,486

Level of Stgnificant (a) = 5% dan F g = 3,71

Dari hasil tersebut disimpulkan bahwa program promosi 1
penjualan, penjualan  persenal dan  periklanan  mempunyai '
pengaruh  positif terhadap peningkatan hasil penjualan dan
terdapat pengaruh vang nyata dari ketiga program promosi
tersebut  secara hersama-sama  terhadap pencapaian  hasil
prenjnalarn.

2. Dari hasil perhitungan dengan  uii  statistik  pula  dapat
disimpulkan bahwa diantara ketiga program promosi, promosi
penjualan, penjualan persenal dan penklanan tersebut, vang |

e g =

% | ¥ 09T Pommustafas |

- e

s | | GRS Jpusre |

—————
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mempunyval pengaruh paling dominan adalabh penjualan personal

densan prosentase sehegar 82,65,

en

.2  Saran
Berdasarkan simpulan di atas, maka PT Sinar Makropesona
Sejahters Surabava sebailinya:s
l. meningkatkan penggunaan program promosi melalul program
penjualan personal karena mempunyal pengaruh vang paling
besar dibandingkan dengan promosi penjualan dan periklanan:
2. meningkatkan kemampuan personal Beauty Advisor dan Beauoty
Promeation mengenal kemampuan presentas: produk  dan
kemampuan meniual melalui pelatihan-pelatthan dalam rangka
menunjang kegiatan program promos: penjualan personal dan

Promost penjualan.
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| .ampiran 1
Data Input
Case Summaries”
; Biaya Biaya I
s Promesi Panjuala Blaya

NE:‘IEI‘ B il Penjualkan Fﬂflellt:'l; tiar o

1 1 202984000 | 3571000 57850,00 521,00

b 2 2925874 00 42977 00 54880 00 514500

3 3 2250104 00 42108 .00 GO E0,00 G124 7.0

4 4 212180000 JH503,00 B00%0, 00 THZH,00

5 5 204630300 A5204 ] 58820.00 TEAT D

G [ 2456285, 00 43438 00 T2400 00 112,00

L Fi J056871,04 5072400 B2870,00 HBI74.00

g = ZBETETE K 4245500 B74:30.00 9365,00

g B 282051 1,00 5310900 12985000 1084000

10 10 4123867 0D B4120,00 1235850,00 11081 00

i1 11 4245379.00 B3232.00 122050,00 11867 .00

12 12 406072800 BOSSE, 00 1TATE80,00 12287 00

13 T 450710800 H5a64 30 118440,00 1422700

14 14 4310353.00 BROBS, IO 126780,00 1438200

Total R 14 14 14 14

2 Limded 1o first 100 casas,
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[ampiran £
&
Descriptive Statistics
Mean Sid. Daviation M
Hasil Penjualan | 7] 3150386 6 BES070,BE351 14
Biaya Promosi Penjualan (X1) 50367 Bal 11608 60237 14
Biaya Fenjualan Personal (12) Q0482 a57 25711,80057 14
Biaya Penklanan (X3) 8520,0714 2976.208655 14
Correlations
Biaya Eiaya
Hasd . . Biaya
Promoei Panjualan :
Fﬂ;‘“" Penjualan | Personal pe‘;ﬁ;’“
s — (A1) (2]
Paarson Correlation  Hasil Penjualan ) 1.000 B35 gas B4z
Biaya Promosi
Penjualan (¥1) ] 1,000 A55 A21
Biaya Penjualan
Faéwﬂm} 985 895 1,000 28
Biaya Penkianan (%35 342 B2 G2 1.000
g, (1-tadad) Hasd Penuslan () o0 0oo oD
Eiaya Promiosd
Penjualan (X1) 000 0 000
Biaya Panjualan
Personal (X2) il 000 000
Biaya Perklanan (X3) 000 000 000 : 1
N Hasil Penjualan () 14 14 14 14 :
Blaya Prormosi
Penjualan (X1} 14 14 14 14 :
Biaya Penjualan
Personal {X2) 14 14 14 14
Biaya Penklanan (X3) 14 14 14 14

T ——
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Lampiran 4

Hasil Perhitungan Koefisien Determinasi Berganda (R¥)

£
Model Summary ©
Aousted R | Std. Erroe of ;
el A i i Square the Estmate | D oroi-Vvalson
1 Baae Aaar Ba3 128472.7074 2152

a. Prediclors: (Constand), Biaye Perkkanan (73], Biaya Promos| Pengualan (X1),
Eiaya Penjualan Personal (X2}

b Dependent Yanable: Hasi Penjuslan (Y}

Analisys of Variance [ANOVA]
Hasil Perhitungan Uji - F

ANOVE
T af Mean Square F Sig
hiode Squeres
i Regrassion 1. 255E+13 = 4, 18285E+12 253 466 falh i
Rasidual 1, 651E+11 10 | 16505236557
Total 1.972E+13 [T S|

8. Prediciors: (Constant), Biaya Periklanan (X3), Biaya Promosi Penjualan (x7), Baya
Penjualan Persanal [X2)

B Degendent Variable: Hasil Penjualan (Y} '



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

lLampiran H
Partial Regression Plot .

Dependent Variable: Penjualan (Y)

300000

200000 o )

VOGEO0 =
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Partial Regression Plot .

Dependent Variable: Penjualan (Y)
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