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ABSTRARSI

Penchian dengan judul “PENGARUH BIAYA PROMOSI TERHADAP
PENJUALAN PADA PT. PROPERINDO SANIROSA DI JEMBER™. PPenehitian
skripsi ini dilakukan pada perusahaan perumahan PT. Propenndo Sanirosa, Wiolegi,
Tember, Penelitian dilakukan pada bulan September 2003 sampai dengan  bulan
November 2003, Penclitian ini ditujukan untuk mengetahui pengaruh variabel biaya
promosi yaitu biaya promosi penjualan (X1), biaya personal selling (X2). dan biaya
periklanan (X3) terhadap penjualan dan juga vanabel promosi mana vang paling
berpengaruh terhadap penjualan perusahaan terscbut

Analisis pengaruh biava promosi terhadap penjualan pada perusahaan terschut
dilakukan dengan menggunakan analisis regresi linier berganda dan korelasi parsial.
Analisis regresi linier berganda digunakan untuk mengetahui apakah variabel bebas
biaya promosi penjualan (X 1), biava personal selling (X2), dan biaya periklanan (X3),
mempunyat pengaruh terhadap vanabel tenkat yaitu penjualan, Dengan menggunaan
wi Fodan ujpit dapat diketahui bahwa variabel bebas yaitu biaya promosi penjualan
(X1}, biaya personal selling (X7), dan biayva penklanan (X3) berpengaruh sccara
serentak maupun secara individual,

Pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat secara serentak dapat dilihat
dar wji F yaitu besarnya F hitung = F tabel(24.066 > 4,06) yang berarti bahwa
vartabel biaya promosi pemjualan (X1), biaya personal selling (X2), dan biaya
periklanan (X3) memibki pengaruh nyata terhadap penjualan. Sedangkan untuk
mengetahui pengaruh vanabel terikat secara individual dengan menggunakan uji t,
yaitu dengan membandingkan antara t tabel dengan t hitung, Berdasarkan perhitungan
vaniabel biaya promosi penjualan (X1), biava personal selling (X2), dan biaya
periklanan (X3) memiliki pengaruh nyata terhadap penjualan, dibuktikan dengan 1
hitung  (2,816(X1), 3.896(X2). daN 2384(X3) > t tabel (2.306) Dengan
menggunakan analisis korelasi parsial dapat diketahui variabel yang paling dominan
berpengaruh terhadap penjualan adalah variabel biaya personal selling yaitu scbesar
65,4%
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BAB 1 b '
PENDANULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Pemasaran merupakan sebuah aktivitas manusia menuju fundamental yanp
menunjang dan memperlancar proses pertukaran. Setiap organisasi bisnis perlu
menjual produk-produknya agar 1a dapat bertahan dan tumbuh aktivitas pemasaran
yang akan membantu menjual produk-produk perusahaan yang bersangkutan.
Kegiatan pemasaran dalam suatu perusahaan mempunyai peranan yang sangat
penting dan mendasar dalam suatu upaya pencapaian dan tujuan perusahaan
terscbut. Pemasaran adalah cara memandang seluruh perusahaan dari  hasil
akhirnya, vaitu dan pandangan pelanggan sehingga pemasaran mempunyal fungsi
langsung terhadap adaptasi perusahaan terhadap lingkungan. Suatu perusahaan
dalam menyelenggarakan suatu program pemasaran harus mempunyai strategi
pemasaran yang tepal. Strategi pemasaran adalah scleksi atas pasar sasaran.
Penentuan posisi bersaing dun pengembangan suatu marketing mix (bauran
pemasaran) yang relatif untuk mencapai dan melayani konsumen yang terpilih.

Dalam strategi pemasaran tersebut unsur dari marketing mix (bauran
pemasaran) mempunyai peran yang sangat vital, Bauran pemasaran ini meliputi
produk, pemasaran, produksi dan distribusi. Dalam suatu program pemasaran
keempat unsur terscbul mempunyai peran atau arti yang sangat penting dalam
suatu keberhasilan suatu program pemasaran tersebut. sehingga hal ini merupakan
lantangan bagi perusahaan untuk menjalankan dan mengembangkan  bauran
pemasaran sesuai dengan tujuan program pemasaran, Bagi suatu perusahaan yang
menghasilkan produk, unsur-unsur bauran tersebut memegang peranan penting
bagi kelanpsungan hidup perusahaan, selain produk yang dihasilkan, harga yang
ditctapkan dan saluran produksi yang ftepat, suatu perusahaan dalam proses
pemasarannya sangat dipengaruhi oleh promosi yang dilakukan perusahaan

terscbut.



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

Promosi adalah arus infornasi atau persuast satu-aral vang dibuat untuk
menparahkan seseorang atau organisasi kepada tindakan yang menciplakan
pertukaran dalam pemasaran.

Keberhasilan promosi bagi perusahaan merupakan suatu keberhasilan
komunikasi perusahaan dan pelanggan, sehingga suatu strategi promosi vang
dilakukan perusahaan dengan tepat yang dalam hal ini berkaitan dengan vanabel-
variabel promosional mix atau bauran promosi. Variabel-variabel dalam bauran
promosi tersebut meliputi thlan, promosi penjualan, publisitas dan personal selling.
Ketepatan media yang dipergunakan untuk suatu kegiatan promosi yang dilakukan
sangat berpengarub terhadap kesuksesan dan promost suatu produk yang
dihasilkan perusahaan. Setiap perusahan akan memiliki strategi promosi yang
berbeda-beda dalam  memasarkan produknya, selain  bergantung keadaan
perusahaan, staf promosi vang dipakai juga harus melihat Jenis produk yang
dihasilkan perusahaan terschut,

Produk berdasarkan daya tahan dapat dibagi ke dalam 2 kelompok, vaitu
barang yang tidak tahan lama dan barang tahan lama. Barang tidak tahan lama
adalah barang berwujud yang biasanya dikonsumsi satuwbeberapa kali sedangkan
barang tahan lama adalal barang berwujud yang biasanya bisa bertahan lama
dengan banyak pemakaian (Kotler, 1996:59). Salah satu bentuk produk tahan lama
adalah produk perumahan. Rumah merupakan salah satu kebutuhan pokok manusia
selain kebutuhan pangan dan sandang olel karena itu sebagai kebutuhan pokok
maka kebutuhan rumah harus dapat dipenubi dalam kehidupan manusia, Dengan
semakin bertambahnya jumlah penduduk maka hal ini merupakan suahi tantangan
bagi perusahaan yang berocrak dibidang perumahan untuk mampu memenuli
kebutuhan akan rumah. Perusahaan memerlukan suaty strategi  pemasaran
khususnya strategi promosi yang tepat vang mampu menyediakan informasi
mformasi tentang perumabian dan sekaligus menjadi media komunikasi kepada
konsumen tentang produk-produk perumahan vang ditawarkan konsumen

Kemudahan-kemudiahan dalam pasar pembelian rumah seperti sistem
kredit merupakan suatu keuntungan bagi  masyarakal tetapi banyak dan

kemudahan-kemudahan dalam proses pembelian rumah yang belum diketahu
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masyarakat schingga strategi promosi dapat dikatakan sebagai kunci dari
keberhasilan strategi pemasaran produk perumahan

Perusahaan dalam melakukan kegiatan promosi menggunakan 3 variabel
promosi yang meliputi promosi penjualan, periklanan dan personal selling, Dari
ketiga vanabel terscbut perusahaan belum menentukan variabel mana yang

memberikan kontribusi maksimal terhadap penjualan produk.

LZ Pokok Permasalahan

PT. PROPERINDO SANIROSA adalah perusahaan yang berdomisili di
Kabupaten Jember dan bergerak di bidang perumahan (properti ). Dengan semakin
ketatnya persaingan yang terjadi pada produk perumahan serta keadaan sektor
properti yang mengalami kelesuan pada tahun sebelumnya akibat krisis ekonomi,
perusahaan harus menycharkan informasi yang scluas-luasnya kepada konsumen
untuk 1tu perusahaan menggunakan  alat-alat  promosi yang berupa promosi
penjualan, periklanan dan personal selling disamping itu perusahaan Juga
memerlukan stategi pemasaran khususnya strategi promosi yang efcktuf dan

efisien,

Berdasarkan urajan yang telah disampaikan diatas, maka ditetapkan masalah
yang akan dibahas dan dianalisis adalah -

a.  Apakah promosi yang terdiri dari biava promosi penjualan, variabel biaya
periklanan dan variabel biaya personal selling berpengaruh lerhadap hasil
penjualan baik sccara serentak. simultan maupun parsial

b. Biaya promosi apakah yang paling berpengaruh (dominan) terhadap hasil

penjualan
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1.3 Tujuan dan Kegunaan Penelitian

1.3.1  Tujuan Penelitian

L%}

Untuk mengetahui ada tidaknya pengaruh biaya promosi terhadap
penjualan baik secarn serentak, simultan maupun parsial

Untuk mengetahu seberapa besar pengaruh biaya promosi penjualan,
personal selling dan periklanan terhadap  penjualan secara serentak.
simultan maupun parsial

Untuk mengetahui variabel mana yang mempunyai pengaruh dominan

terhadap penjualan

1.3.2 Kegunaan Penelitian

Hasil penelitian diharapkan dapat digunakan sebagai bahan pertimbangan
dan dasar pemikiran bagi perusahaan khususnya bagian pemasaran
Hasil penelitian dapat dijadikan bahan informasi sekaligus referensi

untuk peneliti lain vang mempunyai kaitan dalam bidang perumahan

1.4 Batasan masalah

d.

Biaya promosi yang diteliti terdiri dari tiga alat (variabel) promosi
yaitu : promosi penjualan, periklanan dan personal selling
Penode waktu yang dianalisa adalah tahun 2000 s/d 2002
Faktor-faktor lam selain promosi yang mempengaruhi penjualan

diangpap konstan
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BAB I |

TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Tinjauan Peneliti Sebelumnya
Beberapa  penelitian  vang mengamati  tentang  permasalahan promosi telah
dilakukan oleh penelitian dari
I. Penclitian oleh Burhan Erfanudin (2001), Fakultas Ekonomi, Universitas lember
Judul : Pengaruh Biava Promosi Dalam Rangka Meningkatkan Volume Penjualan
Produk Perumahan Merapi View Pada PT. Bumj Merapi Erathama di Yogvakarta
Pokok permasalahan yang dibahas dalam penelitian ini adalah berapa besar
pengaruh biaya promosi terhadap peningkatan volume penjualan.
Alat analisis yang dipakai adalah :
a. Regresi Linear Berganda
Digunakan untuk mengetahui besarnya pengaruh dari masing-masing biaya
promosi terhadap tinghat penjualan dan meramal besarnya biaya promosi
untuk tahun vang akan datang.
b. Ui F dan uji t
Ujr I untuk menguji kebenaran hipotesis secara keseluruhan, scdanghan uj
tuntuk mengetahui kebenaran hipotesis secara sendiri-sendiri (individual)
¢. Kocfisten Determinan Berganda
Digunakan untuk mengetahui tingkat keeratan komponen variabel promosi
dan saluran distribusi sccara bersama-sama terhadap tingkat penjualan..
Hasil Penelitian
Hasil penclitian menunjukkan bahwa promost vang dilakukan oleh perusahaan
berpengaruh nyata terhadap volume penjualan sebesar 79,17%. hal ini ditunjukkan
olch hasil Uji F sebesar 26,358 =Fianet yaitu 17,0 sedangkan 20.83% dischabkan
oleh faktor lain, Variabel vang paling dominan dalam penmgkatan  volume
penjualan adalah periklanan vang ditunjukkan oleh t hinang (3,9605) >l (2,920)
dengan besar pengarul 68.77%,
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2, Penehtian oleh Savitn Setyo (2000) Fakultas Ekonomi, Universitas Jember
Judul : Hubungan Antara Harga Jual Pesaing. Biaya Promosi, Biaya Periklanan
Dan Biaya Distribusi Terthadap Volume Penjualan Pada Perusahaan Perumahan
PT. Semolowaru Indah [ Surabaya
Tujuan penelitian tersebut adalah untuk mengetahui besarnya pengaruh vanabel
harga jual, biaya promosi. biava periklanan dan biava distribusi terhadap volume
penjualan dan juga mehhat vanabel apakah vang memberikan kontribusi yang
paling besar
Alat analisis yang digunakan
a. Regresi Lincar Berganda

Digunakan untuk mengetahut besarnya pengaruh dari masing-masing biaya

promosi terhadap tingkat penjualan dan meramal besarnya biava promosi

untuk tahun vang akan datang

b. Uji F dan upi t

Uji F untuk menguji kebenaran hipotesis secara keseluruhan, sedangkan uji

t untuk mengetahui kebenaran hipotesis secara sendin-sendiri (individual)
Hasil Penelitian
Hasil penelitian menunjukkan bahwa perubahan biaya promosi penjualan, variabel
harga jual pesaing, periklanan dan biava distribusi secara bersama-sama
berpengaruh terhadap perubahan volume penjualan, Adapun besarnya pengaruh
adalah sebesar 0,692 atau 69,2% sedangkan sisanva adalah sebesar 30.8%
dipengaruhi olch faktor lain. Variabel yang paling dominan mempengaruhi volume
penjualan adalah variabel biaya promosi yakni sebesar 0,718 atau 71.8%
dibuktikan dengan g = 3,287 = tupa 2,120 berarti bahwa promosi penjualan
secara dividual berpengaruh terhadap volume penjualan
Perbedaan penelitian Burhan dengan penelitian ini adalah jumlah variabel promosi
yang dipakai Burhan memakai 4 variabel bébas, yaitu promosi penjualan,
periklanan, publisitas serta personal selling sedang dalam penelitian ini hanya
me¢makai 3 variabel promosi yaitu promosi penjualan, periklanan dan personal

selling, Persamaan penelitian Burhan dengan penelitian ini adalah  dalam

'
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penelitiannya sama-sama menggunakan variabel promosi schagai suatu analisisi
pengaruh terhadap volume penjualan.

Perbedaan penclinan Savitri dengan penelitian ini adalah menggunakan <4
variabel bebas yaitu harga jual pesaing, biaya promosi, biaya periklanan dan hiaya
distribusi sedang dalam penclitian ini hanya memakai 3 variabel, Sedangkan
persamaan penchitian Savitri dengan penelitian ini adalah keduanya sama-sama
menggunakan metode analisis regresi berganda schagai alat analisisnya serta kedua

penelitian tersebut menggunakan alat uji statistik ujt Fdan Uji T

2.2, Landasan Teori
2.2.1 Konsep dan Peranan Pemasaran

Banyak orang berpendapat bahwa pemasaran hanya sekedar melakukan
penjualan dan promosi. namun yang sebenarnya adalah penjualan hanya salah saty
dart banyak fungsi pemasaran.  Jika pemasar mampu  mengidentifikasikan
kebutuhan konsumen dengan baik, mengembangkan produk-produk bermutu dan
menetapkan harga, mendistribusikan serta mempromosikan secara efektil” maka
barang-barang terschul akan laris inilah yang disebut sebagai pemasaran. Perer
Drucker, scorang penpgagas manajemen mengatakan : “Tujuan pemasaran adalah
membuat penjualan herlebihan tujuannya adalah untuk mengetahw dan memahami
pelanngan dengan sebaik-baiknya sehingpa kita dapat menghasilkan produk atau

Jasa yang sesual dengan keinginan konsumen™,

2.2.1.1 Pengertian Pemasaran dan Manajemen

Dalam  bukunva “Fundamental of Marketing” William J. Stanton
mengatakan bahwa pemasaran adalah suatu sistem secara kescluruhan dar
kegratan-kegiatan bisnis vang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harea,
mempromostkan  dan  mendistribusikan  barang  dan Jasa yang memuaskan
kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensial. Uraian diatas
dapat disimpulkan bahwa perusahaan dalam menyvampaikan hasil produksinya
ketangan Konsumen berorientasi kepada segala tindakan ketatalaksanaan baik

dibidang produksi, keuangan maupun pemasaran yang saling berhubungan dalam
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pemenuhan kebutuhan konsumen agar dapat mencapai volume penjualan yang
(Swastha, 1997:5)

Pengertian dan manjemen pemasaran adalak penganalisaan, perencanaan,
pelaksanaan dan PEngawasan program-program vang ditujukan untuk mengadakan
pertukaran dengan pasar yang dituju, maksudnya adalah untyk mencapai tujuan
perusahaan. Hal im sangat tergantung pada Penawaran perusahaan dalam
memenuhi  kebutuhan Pasar tersebut serta  menentukan harpa, menpadakan
komunikasi dan distribusi yang efektif untuk memberi tahu, mendorong serta

melayani pasar (Swastha, 1997 7)

2.2.1.2 Konsep Pemasaran
Konsep pemasaran yaitu sebuah falsafuh bisnie yang menyatakan bahwa
kebutuhan konsumen Mmerupakan syarat ekonomi dan social bagi kelangsungan
hidup perusahaan (Swastha, 1997 -1, Konsep pemasaran dibyat dengan
menggunakan tiga dasar pokok vaitu :
4. Orientasi konsumen
Konsep pemasaran mengharuskan adanya orientasi kembali perusahaan
yaitu pandangan ( kedalam) melalu; produknva serta pandangan (keluar)
melalui kebutuhan konsumen dengan -
= menentukan konsumen yang dituju
- menentukan kelompok pembeli yang dituju
= menentukan produk dan program pemasaran
- melakukan niset konsumen
- membuat stratepi pembedaan keuntungan
b. Koordinasi dan ntegrasi dalam perusahaan
Berbagai  departemen dalam  perusahaan  harus memahami
kemampuan  perusahaan dalam  menciptakan dan menmperkokoh
keinginan konsumen Pemasaran terpady berarti bahwa dalam fungsi
pemasaran itu sendiri harus diadakan penyesuaian serta koordinasi
produk, harga, tempat dan promosi untuk membangun  hubungan

pertukaran yang kokoh dengan konsumen,
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¢. Mendapatkan keuntungan melalui pemuasan konsumen
Tujuan menggunakan konsep pemasaran adalah untuk memperbaiki
hubungan yang Ichih baik dan menguntungkan perusahaan serta dapat
memngkatkan keuntungan perusahaan. Salah satu tujuan dan semua
perusahaan pada umumnya adalah dapat mengoptimalkan keuntungan
yvang merupakan pencerminan dan usaha-usaha perusahaan vang
berhasil membernkan kepuasan kepada konsumen melalui penjualan

barang dan jasa yang paling baik dengan harga yang layak.

2.2.2 Promosi
2.2.2.1 Pengertian Promosi

Promosi adalah salah satu kegiatan dibidang pemasaran yang bertujuan
untuk meningkatkan omzet penjualan dengan cara mempengaruhi konsumen baik
langsung maupun tidak langsung Tujuan umum promosi adalah memberikan
informasi kepada konsumen tentang adanya sustu produk dan dapat mendorong
permintaan yang akhimya mempengaruhi konsumen untuk membeli.

Adapun definisi promosi adalah arus informasi atau persuasi satu arah yang
dibuat untuk mengarahkan scseorang atau orgamsasi kepada tindakan yang
menyebabkan pertukaran dalam pemasaran. (Swastha, 1996:237)

Jadi, promosi apabila dilihat dari definisi diatas merupakan suatu usaha yang
dilakukan untuk menciptakan kesadaran pada konsumen tentang suatu produk atau
ide, sampai akhimya mereka bersedia melakukan pertukaran,

Tujuan utama dan promosi adalah menginformasikan, mempengaruhi dan
membujuk serta mengingatkan pelanggan tentang perusahaan dengan sedemikian
rupa produknya. Secara rinci tujuan promosi dapat dijabarkan scbagai berikut -

I. Menginformasikan(informate), dapat berupa :
- Menginformasikan pasar mengenai keberadaan suatu produk baru
- Memperkenalkan cara pemakaian yang baru dari suatu produk
- Menyampatkan perubahan harga kepada pasar
- Menjelaskan cara kerja suatu produk

- Menginformasikan jasa-jasa yang disediakan perusahaan
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- Meluruskan hesan yang keliru
= Mengurangi ketakutan atau kekhawatiran pada pembeli
- Membangun citra perusahaan
2. Membujuk pelanggan sasaran( persuading ), untuk :
- Membentuk pilihan merk
- Mengalihkan perhatian kepada merk tertentu
= Mengubah persepsi pelanggan terhadap akibat produk
= Mendorong pembeli untuk belanja saat itu Juga

- Mendorong  pembeli untuk  menerima kunjungan  wiraniaga

{salesman)
=4} Mengingatkan(reminding), dapat terdin atas :
- Mengingatkan  pembeli  bahwa produk  yang bersangkutan
dibutuhkan dalam waktu dekat
- Mengingatkan pembeli akan tempat-tempat yang menjual produk
perusahiaan
- Membuat pembeli tetap ingat walaupun tidak ada kampanvye iklan
- Menjaga apar ingatan pertama  pembeli jatuh  pada  produk
perusahaan
Tujuan Promosi ditinjau dari hubungannya dengan komunikasi dapat
diklasifikasikan scbagai berikut -
*  Menumbuhkan persepsi pelanggan terhadap suatu kebutuhan
* Mempetkenalkan dan memberikan pemahaman tentang suau produk
kepada konsumen
*  Mendorong pemilihan terhadap suatu produk
*  Membujuk pelanggan untuk membeli suaty produk
* Mengimbangi kelemahan unsur bauran pemasaran lain
¢ Menanamkan citra produk dan persahaan
Secara singkal promosi berkaitan dengan upaya untuk mengarahkan
sescorang agar dapat mengenal produk perusahaan, memahaminya, berubah sikap,

menyukai kemudian membeli dan selaly ingat akan produk tersebut.

1
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2.2.2.2 Penentuan Promotional Mix
Promotional Mix didefinisikan schagai kombinasi strategi yang paling baik
dari vanabel-vaniabel periklanan, personal selling dan alat-alat promosi yang lain
yang semuanya direncanakan untuk mencapai tujuan program penjualan, (Swastha.
1996:238) Berdasarkan pengertian diatas nampak bahwa menentukan variabel-
vanabel promotional mix vang paling efektif merupakan tugas yang sangat sulit
dalam manajemen pemaaran. Kesulitan yang paling banyak dihadpi adalah tidak
dapat diketahuinya secara pasti tentang luasnya periklanan, personal sellimg,
promosi penjualan serta publisitas yang dipakai untuk mencapai tujuan program
penjualan. Selain itu berapa hasil yang dicapar dari pengeluaran-pengeluaran untuk
kegiatan promosi juga sulit untuk diketahui. Sebenarmya kunci keberhasilan
pemasaran ferletak pada kemampuan pihak manajemen dalam mengkombinasikan
variabel-vanabel promotional mixnya. Suatu kegiatan promosi yang paling efektif
pada akhirnya dapat mendorong permintaan produk perusahaaan kearah vang
diinginkan
Beberapa bentuk promosi vaitu ;
a. Periklanan
Penklanan adalah komunikasi non individu dengan sejumlah biaya melalui
berbagai media yang dilakukan oleh perusahaan, lembaga non laba, serta individu
(Swastha, 1996:249). Usaha periklanan merupakan usaha untuk membujuk
masyarakat agar mau membeli/mencoba produk vang diiklankan, namun usaha ini
relaif mahal dalam menambah kegunaan informasi pada suatu produk.
Penggolongan periklanan berdasarkan tujuan perusahaan yaitu |
* Produk advertising, vailu merupakan periklanan dengan pemasangan iklan
yang menyatakan pada pasar tentang produk vang ditawarkan yang dibagi
dalam :
L. Primancy demand advertising : usaha periklanan yang mendorong
permintaan produk secara keseluruhan tanpa menyebuit merk.
2. Selektive demand  advertising © usaha periklanan yang mendorong

permintaan produk secara keseluruhan dengan menyebut merk produsen.

Foe
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e [nstitusional advertising, merupakan perikanan yang ditujukan untuk menank
simpati konsumen dan menciptakan goodwill, terbagi dalam :
I, Patronage instution advertising, yaitu usaha periklanan yang berusaha
memikat pembeli dengan menyatakan suatu motif membeli pada penjual
2. Public relation instution advertising, vaitu usaha periklanan yang bertujuan
membuat pengertian vang baik tentang perusahaan pada karyawan dan
masyarakat umum,
* Penklanan nasional, regional, lokal merupakan perklanan yang didasarkan
atas daerah geograli, dibagi dalam

1. Periklanan nasional, biasa disponson produsen dengan distnibusi secara

nasional
2. Penklanan regional. peniklanan yang terbatas daerah tertentu
3. Penklanan local, biasa dilakukan pengecer dan ditujukan pada pasar local

¢ Periklanan pasar merupakan usaha periklanan yang didasarkan pada jems
pasar dan tergantung pada sasaran yang dituju .

1. Consumer advertising, ditmjukan pada konsumen

2, Trade advertising, ditujukan pada perantara pedagang terutama pengecer

3. Industmal advertising, ditujukan pada pemakai industni

Ada beberapa cara untuk menmjau kegiatan penklanan dalam suatu
masyarakat. Berdasarkan fungsinya maka perniklanan mempunyai beberapa fungsi,
yaitu :
a. Membenkan imformasi
Periklanan dapat menambah mlai pada suatu barang dengan membenkan informasi
kepada konsumen. Disini iklan dapat membenkan informasi lebih banyak daripada
lammnya, baik tentang barangnya, harganya, ataupun mformasi lain yang
mempunyai kegunaan bapi konsumen. Nilai yang diciptakan oleh penklanan
tersebut dinamakan facdah informas
b, Membujuk atau mempengaruhi
Penklanan dalam fungsi ini sebagai persuasi. Jadi, seseorang atau lembaga dapat
michigavanan penreanan untuk membujuk masyarakat agar mau membeli atau
JH'E“L-UI'Uﬂ IFI UL;U-IFL YallgE Llllll;h.i-d.lld.likd.ll.



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

¢. Menciptakan kesan atau iinage

periklanan dalam fungsi ini berusaha memberikan kesan kepada konsumen akan
produk-produk yang diiklankan bahwa produk tersebut berbeda dengan produk
lain. Dari segi lain, periklanan Juga dapat menciptakan kesan kepada masyarakat
untuk melakukan pembelian baik secara rasional ataupun tidak dan secara
ckonomis ataupun tanpa memperhatikan nilai ckonomisnya, ini terlihat pada iklan
yang mengedepankan gengsi.

d. Memuaskan keinginan dan sebagai alat komunikasi

Peniklanan adalah sutau afat untuk membuka komunikasi dua arah antara pernjual
dan pembeli, sehingga kemginan mereka dapat dipenuhi dalam cara vang efisien
dan efekuf Dalam hal mi komunikasi dapat menunjukkan cara-cara untuk
mengadakan pertukaran yang saling memuaskan.

Dalam mengadakan periklanan, manajemen dihadapkan pada masalah
pemilihan media vang akan dipakai. Media merupakan alat yang digunakan dalam
kegiatan periklanan vang bukan hanva bersifat pasil, tetapi sering kali media ity
dapat mempengaruhi efekiivitas beritanya, schingga dalam memilih media perlu
memperhatikan faktor-fakior sebagai berikut

I. Produk yang diiklankan

2. Sistem distribusi produk

3. Tujuan penklanan

4. Biaya advertensi

5. Keperluan berita

6. Karakteristik media

7. Kebaikan dan keburukan media
Media periklanan adalah sebuah lembaga yang mempunyai kegiatan usaha
menciplakan dan menyclengparakan media (alat komunikasi atay penerangan)
yang ditujukan kepada masvarakat umum Beberapa contoh dari alat media antara

lain : surat kabar, majalah. radio, televisi, internet dan lain sebagainya.

k>
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b. Promosi penjualan

Promosi penjualan merupakan kegiatan pemasaran selain personal selling,
periklanan dan publisitas vang mendorong efektifitas pembelian konsumen dan
perdagangan yang menggunakan alat-alat peraga seperti pameran, demonstrasi
(Swastha, 1996:279). Promosi penjualan akan mendorong karyawan untuk lebih
tertarik  pada produktifitas kerja dan  dipunakan untuk memperlancar atau
mengatasi perubahan-perubahan musimam dalam pesanan, untuk mendapatkan
dukungan yang luas dalam saluran terhadap usaha promosi atau untuk memperolah
lempat serta dalam saluran perak yang lebil baik.

Tujuan  promosi penjualan terhadap konsumen ditujukan  unniuk
meningkatkan penjualan, mendorong penggunaan produk baru, menyaimgi promaosi
pesaing dan mempertahankan penjualan. Metode dari promosi penjualan berupa
I. Pemberian contoh barang perusahaan (produk sampling)

Sampel produk merupakan tawaran produk gratis kepada konsumen. Ini
merupakan salah satu alat promosi penjualan yang diangpap paling mahal, tetapi
paling efekiif. Pemberian contoh barang ini dapat efektif ferutama untuk
memperkenalkan produk baru dan pemberian tersebut disertakan pada penjulan
produk lain.

2. Kupon

Kupon adalal semacam sertifikat yang memberi hak kepada pemegangnya
sehingea bisa menghemal pembelian produk tertentu. Penjual menggunakan cara
i dengan maksud untuk menark pembeli lebih banyak.

3. Hadiah

Hadiah adalah tawaran berupa Kesempatan memperoleh uang tunai, berwisata
atau memperoleh barang tertentu sebagai imbalan atas pembelian sesuatu. Cara ini
dapat mendorong sescorang untuk membeli lebih banyak lagi, mempelajari
keuntungan-keuntungan dan akhimya menjadi langganan.

4. Kemasan harga khusus
Kemasan harga khusus adalah potongan harga lebih rendah dari harpa biasa kepada
konsumen yang diterapkan pada label atau pembungkus. Kemasan harga khusus ini

sangat efektif untuk merangsang penjualan jangka pendek.
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5.  Rabat
Kabat merupakan pengurangan harga yang diberikan kepada pembeli, Rabat ini
digunakan terutama untuk memperkenalkan produk baru, selain ity rabat Jupa
dipakai untuk mendorong pembelian ulang atas suatu produk yang memiliki marjin
tinggi. Besarnya rabal dapat ditentukan dengan persentase atau dengan satuan
uang;
6. Peragaan atau demonstrasi
Peragaan atau demonstrasi adalah pameran dan peragaan yang diseclen gparakan di
suatu tempat berlangsungnva pembelian atau penjualan. Bagi produsen vang besar,
biasanya tugas ini diberikan kepada tenaga penjualnya.
7. Promosi gabungan
Dalam promosi gabungan, dua merk atau perusahaan atau lebily bergabung untuk
menyediakan kupon. refunds dan kontes untuk meningkatkan daya tark mercka.
8. Jaminan garansi produk
Alat promosi ini biasanya tipakai karena konsumen semakin peka terhadap muty
serta kualitas produk
Penggunaan promaos; penjualan sebagai alat untuk menaikkan penjualan
memiliki segi positif segi nepatif bagi penjualan
a. Segi Posinf
Banyak alat promosi penjualan yang menarnk perhatian dan dapat
mengubah sikap pasif pembeli suaty produk, Melalui promosi ini
pembeli diben informasi bahwa mercka mendapat kesempatan untuk
memperoleh sesuatu yang istimewa. kesempatan mana hanya dapat
dimanfaatkan saat itu saja,
b. Seg negatif
Diantara alat-alat promosi ini ada yang memimbulkan kesan bahwa
penjual mengkhawatirkan kelancaran penjualan produknya. Apabila
alat-alat promosi inj sering digunakan, maka timbul suaty pertanyaan

dari konsumen tentang kegunaan dan kualitas dar produk tersebut.
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¢. Personal Sclling

Personal selling merupakan penyajian lesan dalam suatu pembicaraan
dengan satu atau beberapa pembeli potensial denpan tujuan untuk melakukan
penjualan. Definisi personal selling menurut William G. Nicles (dalam Swastha,
1992:260) adalah “imierakst antara individa, saling bertemu muka yang ditujukan
untuk menciptakan, memperbaiki menguasai atauw mempertahankan hnbungan
pertukaran yang saling menguntungkan dengan pihak lain"

Personal selling dalam operasinya lebih fleksibel di banding dengan yang
lain. Im disebabkan karena lenaga-tenaga penjual tersebut dapat secara langsung
mengetahui kemnginan, motif dan perilaku konsumen dan sekaligus dapat melihat
reaksi konsumen, sehingga mercka dapat langsung mengadakan penyesuaian
sepenuhnya.

Salah satu fungsi tenaga penjualan adalah melakukan penjualan denpan
bertemu muka. dimana scorang penjual dari sebuah perusahaan langsung menemui
konsumen untuk menawarkan produknya. Penjualan dengan bertatap muka ini
hanya merupakan salah satu fungsi dari beberapa fungsi lainnya, fungsi-fungsi
yang lain tersebut adalah :

. Mengadakan analisa pasar

Dalam analisa pasar, termasuk Juga mengadakan peramalan tentang penjualan
yang akan datang, mengetahui  dan mengawasi  para  pesaing  dan
memperhatikan lingkungan, terutama hingkungan sosial dan perekonomian

2. Menentukan calon konsumen

Termasuk dalam fungst ini antara lain mencari pembeli potesial. menciptakan
pesanan baru dari langganan yang ada dan mengetahui keinginan pasar

3. Mengadakan komunikasi

Komumikasi mi  merupakan fungsi yang menjiwai fungs-fungsi tenaga
penjualan  yang ada. Fungsi imi menitikberatkan pada memulai  dan
melangsungkan pembicaraan secara ramah dengan langganan atau calon
pembeli.

4. Memberikan pelayanan
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Pelayanan yang diberikan kepada langganan dapat diwujudkan dalam bentuk
konsultasi menyangkut Kkeinginan dan masalah-masalah yang dihadapi
langganan, memberikan Jasa tekhnis, penghantaran barang ke rumah pelanggan
dan sebagainya

3. Memajukan pelanggan

Dalam memajukan pelanggan, tenaga penjual bertanggung jawab atas semua
tugas yang langsung berhubungan dengan langranan. Hal in dimaksudkan
untuk mengarahkan lugas-tugasnya agar dapat meningkatkan laba.

6. Mempertahankan pelanggan

Mempertahankan pelanggan atau mempertahankan penjualan merupakan salaly
satu fungsi vang semata-mata ditujukann untuk menciptakan goddwill serta
hubungan baik dengan langganan

7. Mendefinisikan masalah

Pendefinisian  dapat  dilakukan dengan  memperhatikan  dan mengikuti
permintaan konsumen. Ini berarti penjual harus mengadakan analisa tentang
usaha-usaha konsumen schagai sumber masalah, selain itu juga harus
menemukan masalah-masalah yang berkaitan dengan barang, jasa_ harga dan
sistem distribusi

8. Mengatasi masalah

Mengatast atan meneclesaikann masalah merupakan fungsi menyeluruh yang

pada dasarmya menyangkut fleksibilitas, penemuan dan tanggapan

d. Publisitas
Publisitas merupakan suatu stimulasi non personal terhadap permintaan

atas svatu produk. jasa atau unit dagang dengan menyebarkan berita-berita
komersial yang penting mengenal kebutuhan akan produk tertenty di suatu media
yang discbarkan atau menghasilkan suaty sosok kehadiran yang menank mengenai
produk itu tanpa dipungut biaya atau taiipa pengawasan dari sponsor (kotler,
1996:242)

Publisitas  merupakan pelengkap yang efekiif bagi alat promosi lain seperti

periklanan, personal sclling maupun promosi penjualan. Biasanya media bersedia
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mempublisitaskan suatu cerita apabila naterinya dirasa cukup baik atau patut

dijadikan berita. Pada dasamya publisitas dapat dipisalikan menjadi 2 bagian vaitu

L.

Publisitas Produk

Publisitas produk adalah publisitas yang ditujukan untuk menggambarkan atau

untuk memberi tahu kepada masyarakat/konsumen icntang suatu produk beseria

pengegunaannya. Istilah produk sebenamya tidak hanya berarti produk saja namun

Juga termasuk orang dan tempat.

2

Publisitas kelembagaan

PPublisitas kelembagaan adalah publisitas yang menyangkut tentang organisasi pada

umumnya. Kegiatan-kegiatan yang dapat dipublisitaskan disini tentunya berupa

kematan yang dianppap pantas untuk dijadikan berita.

Publisitas memberikan beberapa manfaat, vaitu -

i

c.

Pemberitahuan media massa oleh kebanyakan orang dipandang otentik
dan obyektif maka masyarakat cenderung mempercaya berita danpada
tklan,

Dapat mencapai banyak pembeli potensial yang selalu  berusaha
menghindan

Dapat mendramatisir perusahaan dan produknya.

Iika dibandingkan dengan alat promosi yang lamnya publisitas mempunyai

beberapa keuntungan. antara lain :

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

Publisitas dapat ditempatkan pada halaman depan dari sebuah surat kabar
atau pada posisi lain yang mencolok.

Publisitas jauh lebih murah karena dilaksanakan secara bebas tanpa
dipungut biaya.

Lebih dapat dipercaya apabila disampaikan dalam bentuk benta (berita
umumnya lebih dapat dipercaya daripada sebuah iklan)

Selain beberapa kebaikan diatas, publisitas juga mempunyai keburukan

antara lam bahwa publisitas tidak dapat menggantikan peranan dari alat promosi
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Selain beberapa kebatkan diatas, publisitas juga mempunyai keburukan

antara lain bahwa pubhsitas tidak dapat menggantikan peranan dari alat promosi
lain. Publisitas hanya mendukung metode promosi lain, dan harus dipertimbangkan

sebagal satu elemen dalam program komunikasi pemasaran secara keseluruhan.

2.2,.2.3 Menentukan Bauran Promosi

Pentingnya perbedaan alat promosi bervariasi antara pasar konsumen
dan pasar industri. Perusahaan barang konsumen biasanya mengalokasikan lebih
banyak dana untuk advertensi, menyusul promosi penjualan, penjualan perorangan
dan kemudian hubungan masyarakat. Sebaliknya, perusahaan barang industri
menyediakan dan lebih banvak untuk penjualan perorangan lalu dikuti dengan
promosi penjualan, iklan dan hubungan masyarakat.

Dalam menentukan atau mengembangkan suatu  bauran promosi
perusahaan-perusahaan harus mempertimbangkan beberapa faktor. Faktor-faktor
vang perlu diperhatikan dalam penyusunan bauran promosi adalah -

I. Jems Pasar Produk

Tingkat pemanfaatan alat promosi bervariasi antara pasar konsumen
dan industn. Perusahaan barang konsumsi mengeluarkan uang untuk produksi
penjualan, periklanan, penjualan persecorangan dan hubungan masyarakat scsuai
urutannya

2. Strategi Dorong Vs Strategi Tank

Bauran promosi sangat dipengaruhi oleh apakah perusahaan memilih
stralegi dorong (push stratepy) atau strategi tank (pull stratepy). Strategn dorong
1alah strategi promosi yang menggunakan tenaga penjual dan promosi perdagangan
untuk mendorong produk melalui salurann distribusi. Produsen mempromosikan
kepada pengecer dan pengecer mempromosikan kepada konsumen. Strategi tarik
lalah strategi promosi yang menggunakan banyak biaya untuk periklanan dan
promosi konsumen demi menumpuk permintaan konsumen. Bila strategi tarik
berhasil, konsumen akan mencari produk dan pengecer lalu pengecer akan mencari

dari pedagang besar dan pedagang besar akan mencari dari produsen.
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2.2.3 Hubungan antara promosi dan penjualan

Perusahaan harus memilih kegiatan promosi yang tepat bagi produknya
agar larget penjualan tercapai. Hubungan antara komponen kegiatan promosi
terhadap hasil penjuaan yaitu akan memberikan informasi produk yang akan di Jual
sehingga pembeli terpengaruh untuk membeli. Jika kegiatan ini berhasil maka akan
berpengaruh  terhadap peningkatan penjualan  karena  semakin  besar pula
pemjualannya,  Namun kegiatan promosi  yang dilakukan perusahaan harus

disesuaikan dengan kondisi keuangan dan kebijaksanaan perusahaan,

2.3 Hipotesis
Hipotesis dalam skripsi ini adalah - Biaya promosi terdiri dari promosi
penjualan, periklanan dan personal selling berpengaruh terhadap penjualan PT,

Properindo Sanirosa baik secara serentak, simultan maupun secara parstal
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BAB I
METODE PENELITIAN

3.1 Rancangan penelitian

Penehtian ini adalah penchtian yang bersifat deskriptif, yaitu suatu
penelitian yang hanva melukiskan keadaan obyek atau persoalannya.
Tujuannnya adalah untuk memprediksikan keadaan di masa yang akan datang
sebagai dasar untuk pelaksaan kebtjakan dan pengambilan keputusan,
Penelitian ini dilakukan untuk mencari seberapa besar pengaruh dari biaya
promosi yang meliputi biava promasi penjualan, biaya periklanan dan biaya
personal sclling terhadap penjualan dan variabel promosi mana yang paling

dominan memberikan kontribusi terhadap penjualan produk,

3.2 Prosedur pengumpulan data
3.2.1 Jenis dan Sumber Data
|, Data Primer
Data i diperoleh dan perusahaan tempat penelitian diadakan baik data yang
sudah terolah maupun data yang belum terolah dengan cara wawaneara
langsung dengan obyek vang diteliti
2. Data Sekunder
Yaitu data vang diperoleh dan luar perusahaan tempat penclitian diadakan
vang dapat menunjang penelitian,
J.2.2  Metode Pengumpulan Data
2. Metode Interview
Yaitu metode pengumpulan data denpan cara mengadakan wawancara
langsung atau tanva lawab dengan pihak-pthak dalam perusahaan yang
berkaitan dengan masalah yang diteliti.
b. Studi Kepustakaan
Adalah pengumpulan data dengan cara mempelajari data yang sudah
terolah dari perusabaan maupun dari peneliti lain yang didapat dari

literatur atau buku-buky yang berkaitan dengan obyek penelitian,
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3.3 Definisi Operasional Varia bel
1. Variabel tidak bebas yang dimaksud adalah penjualan Penjualan adalah total
dari unit rumah yang terjual selama periode waktu tahun 2000-2002 yang
dinyatakan dalam bentuk rupiah
2, Variabel bebas yang vang mempengaruhi penjulan terdiri dari -
4. Biayva promosi penjualan adalah biaya yang dipunakan untuk kegiatan
promosi penjualan selama periode tahun 2000 tri wulan | sampat dengan
tahun 2002 tri wulan 1V, termasuk didalam biaya promosi penjualan adalah

biaya untuk discount atau potongan harga

b. Biaya periklanan adalsh biaya yang digunakan untuk kegiatan periklanan
selama periode tahun 2000 tri wulan I sampai dengan tahun 2002 i wulan
IV | termasuk di dalam biaya periklanan adalah iklan dj media cetak,
penerbitan  pamflet, hooklet maupun brosur dan pcmasangan  media
outdoor.

¢ Biaya personal selling adalah biaya vang digunakan untuk kegiatan
personal selling selama periode tahun 2000 tri wulan 1 sampai dengan tahun
2002 tri wulan 1V | yaitu biaya yang mempunyai hubungan denpan operast

para sales.

3.4 Metode Analisis Data
3.4.1 Uji Hipotesis
3411 Uji F (F-test)

Pengujian ini dimaksudkan untuk mengetahui pengaruh variabel bebas (X)
terhadap variabel terikat (Y) sccara keseluruhan,

Rumus : (1. Supranto, 1996:300)

R2ik-1)
ot W L
(1-R2)/(n-k)
Apabila Fhitung > Frabel, berarti Ketiga variabel berpengaruh terhadap hasil

penjualan,
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Apabila Fhiung < Fuabel, berarti ketiga variabel tidak berpengaruh terhadap
pasil penjualan
lilllimana :

Fo = Pengujian secara menyeluruh

J22 = Koefisien determinan

n = Banyaknya observasi
k = Banyaknya variabel
Hipotesis

Ho :bi:bz:bs =0, berarti kedua variabel secara bersama-sama tidak

mempunyai pengaruh terhadap hasil penjualan

Ho :br:b2:b3 # 0. berari paling tidak ada satu variabel dari alat
promosi yang berpengaruh terhadap penjualan,

Level of significant - 1. 05

Kriteria pengujian

Ho ditolak apabila Fhitung > Ftahel, dengan demikian ketiga varabel
berpengaruh terhadap hasil penjualan.

Ho diterima apabila Fhitung < Ftabel, dengan demikian ketiga variahel

tidak berpengaruh terhadap hasil penjualan,

3412 Ujit (t-test)
Pengujian ini dimaksudkan untuk mengetahui besarnya pengaruh dari
variabel bebas (X) terhadap variabel terikat (Y) secara individw/ parsial,
Rumus : (Anto Dajan, 1996- 329)
by By

=
Spi

Apabila  tyumg >, berarti masing-masing komponen variabel
berpengaruh terhada P penjualan
Apabila thyue <ty berarti masing-masing komponen variabel x tidak

berpengaruh terhadap penjualan
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Dimana -
t = Nilai yang menunjukkkan pengaruh dari vanabel bebas terhadap
vanabel terihat
Bk = bi1ba,bs
Spk = Standard error atay kesalahan baku dari bi,ba b3
By - Koefisicn regresi parsial ke-k
Hipotesis
Ho : Bk = 0, berarti tidak ada pengaruh antara komponen variabel (%)
terhadap penjuatan (v |
Ho : Bk # 0, berarti ada pengaruh antara komponen variabel (X) terhadap
penjualan
Level of significant - (.05
Kriteria pengujian
Ho ditolak apabyla thitmg = tater, dengan  demikian masing-masing
komponen variabel X tidak berpenparuh terhadap hasil penjualan.
Ho diterima apabila biimg < kel dengan  demikian musing-mnsmg

Komponen variabel X tidak berpengaruh terhadap hasil penjualan

3.4.2 Analisis Regresi Lincar Berganda
Untuk mengetahui pengaruh dan variabel biaya personal selling, promos;

pemjualan dan periklanan terhadap penjualan digunakan analisig regrest linier

berganda.
Rumus (J. Supranio, 990:270)
b h1X) + boXs b3Xs...... Siva WY
Dimana -

Y = Penjualan

4 = Konstanta

by - Koefisien variabel peniklanan

b2 = Koefisi cn variabel promosi penjualan

b3 — Koefisicn vanabel personal selling
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X1 = Variabel Biaya periklanan

X2 = Variabel Biava promosi penjualan
X3 = Vanabel Biayva personal selling
ei = Vanabel pengpangpu

3.4.3 Koefisien Determinan Berganda
Digunakan untuk  mengetahui  berapa  proporsi sumbangan  biaya
periklanan(Xy) biaya personl selling (X,) dan biaya promosi penjualan (X3)

terthadap kenaikan penjualan (Y) secara keseluruhan. Rumus © (Anto Dajan,

1996:328)
BIEZX11 ¢+ h2TX2Y + A3EN3Yi

>
K= —
3 1%
Dimana
| P L
R- koefisien determinan
b1, b2, h3 koefisien regresi

A1, X2, X3 vartabel bebas (biayaperiklanan, biaya personal
selling dan biaya promosi penjualan)

Ti hasil penjualan vang diteliti pada periode i

3.4.4 Analisis Korelasi Parsial

Untuk mengetahui pengaruh yang paling dominan diantara variabel-
variabel promosi (biava piomoesi penjualan, biaya periklanan, biaya personal
selling) terhadap penjualan dipunakan analisis korelasi.

Rumus : (J. Supranto 1993 : 300)

¥ XY
r= L TR
VI Xi% Yy
Dimana :
r = Koefisien korelasi salah satu variabel bebas dengan variabel

terikat (pernijualan)
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Xi
¥1

Variabel ke-t

Variabel tenkat

345 Uji Asumsi Klasik

Agar model regresi yang diperoleh merupakan persamaan linear yang tidak
bias maka model diatas harus memenuhi uji asumsi klasik (uji ekonometrika)
regresi linear berganda. (J. Supranto, 1995:4)
Urutan pengujiannya
I. Uji Multikolinicritas

Multikolinicritas adalah suatu keadaan dimana satu atau lebih variabel
independen dapat dinyatakan schagai kombinasi linier dari variabel independen
lainnya. Untuk mendeteksi ada tidaknya multikolinieritas dapat dilihat dari nila R*,
I hitung serta t hitung, Kemunghinan adanya multikolinieritas jika nilai R* dan F
hitung tinggi sedangkan nilai t tung banyak yang tidak signifikan. Cara lain yang
dapat digunakan adalah dengan menggunakan metode Fariar-Gruber. Metode ini
mendeteks:  vanabel manakah vang menyebabkan multikolinieritas dengan
membandingkan R Square regresi hinier berganda dengan r parsial masing-masing
variabel bebasnya, apabila R* =1 parsial maka dalam penelitian ini tidak terjadi

multikolinieritas,

2. Uji Autokorelasi

Autokorelasi merupakan alat uji ekonometrik yang digunakan untuk
menguji apakah suatu model terjadi korelasi diantara data-data vang dipengaruhi
data sebelumnya. Untuk menguji ada tidaknya autokorelasi maka digunakan
pendekatan Durbin-Watson (D-W), hasil perhitungan dengan D-W tabel yang
berhubungan dengan derajat bebas data. Hasil test D-W terhadap model yang telah
dibangun dengan ketentuannya adalah sebagai berikut -
- d=dl, berarti terdapat autokorelasi positif
- d <4 -dl berarti terdapat autokorelasi negatif

- du =d <4 —du. tidak terjadi autokorelasi
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- dilsd=<duataud —du=d <4 dl, berarti pengujian tidak meyakinkan

3. Uji Heteroskedastisitas

Heterokedastisitas terjad) apabila  distnibusi  probabilitas letap  sama
(konstan) dalam semua obser asj Xi dan varians schiap residual adalah sama untuk
semua milal dari variabel bebas. Salah saty cara untuk mendetcksi adanya
heteroskedastisitas adalah den san menggunakan Ut Park (Park test), yaitu dengan
meregresikan nilai absolut residual terhadap seluruh varabel bebas Kritenianya
adalah jika hasil regrest residual terhadap seluruh variabel bebas mempunvai 1
hitung yang tidak signifikan maka dapat dikatakan bahwa model dalam penelitian

lolos dari adanya heteroskedastisitas
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3.5 Kerangka Pemecahan Masa lah

START
- Pengurusann 1jin
penelitian

—

PENGUMPULAN DATA
Diata Penjualan
Data Biava Promuosi

KOEFISIEN REGRES] | KOEFISIEN KORELAS|
DETERMINAN | PARSIAL
BERGANDA |
PENGUJIAN SECARA BI'RSAMA-
SAMA DENGAN

PENGLUJIAN SECARA PAR SIAL

DENGAN MENGGUNAK AN
MENGGUNAKAN 1 ({1 F Ut -1
L_ Ll \’
EKONOMETRIK A

/HSIMFL'LN\/
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Penjelasan Kerangka Pemecuhan Masalah

I Start yaitu tahap perinulaan atau persiapan penelitian terhadap masalah
yang dihadapi

2. Pengumpulan data melalyj wawancara dan studi  kepustakaan yang
berhubungan denpan penelitian.

3. Menghitung pengaruli  dari masing-masing  variabel bebas terhadap
penjualan dengan rumus regresi hnear berpanda. untuk mengetahuy
hubungan antara variahel bebas dengan variabel terikat secara keseluruhan
terhadap penjualan dilokukan dengan rumus koefisien determinan berganda

4. Menghitung tingkat hubungan variabel bebas yang fterdiri dari biaya
periklanan, biaya promosi pemualan serta biaya personal selling dengan
penjualan dengan rumus korelasi berganda.

3. Menguji masing-masing koefisien yang dihasilkan oleh koefisien korelasi
parsial dengan uji | sedangkan pengujian koefisien korelasi berganda
dengan 1Jji F.

0. Mengambil kesimpulan dari keseluruhan hasil penelitian.

7. Stop yaitu akhir dari < luruh proses penchitian.
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SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpulan
Berdasarkan hasil pembahasan, maka dapat ditarik kesimpulan sebagaj
berikut :
I. Hasil pengujian secara bersama-sama dengan menggunakan uji F
menunjukkan bahwa variabel bebas (blava promosi penjualan, biaya

personal selling, biaya periklanan) memilik pengaruh vang signifikan atau

nvata terhadap penjualan vang dibuktikan dengan nilai F hitung sebesar
24,066 berarti F hitung > dari  tabel( 4,066), maka didasarkan pada kritena
pengujian vakm Ho ditolak apabila F hitung > f tabel. dengan demikian
ketiga variabel promosi berpengaruh terhadap penjualan schingga dapat
dikatakan bahwa ada pengaruh yang nyata secara simultan antara variabel
bebas(biaya promosi penjualan, biaya personal selling, biaya perikianan)
terhadap penjualan terbukti bahwa nila koefisien determinasi R°) sebesar
0,683 (68,3%) atau berarti besar pengaruh variabel bebas secara simultan
lerhadap penjualan sebesar 68,3% sedangkan sisanva  sebesar 31 7%
dipengaruhi oleh faktor lain diluar variabel vang diteliti. Hasil pengujian
secar parsial déngan menggunakan uji t menunjukkan bahwa semua variabel
bebas yaitu biaya promosi penjualan, biaya personal selling, biaya
penklanan memiliki t hitung > 1t tabel sehingga berdasarkan kriteria
pengujian apahila t hitung > { tabel berarti Ho ditolak sehingga dapat
disimpulkan bahwa semua variabel bebas berpengaruh Signifikan terhadap
volume penjualan berarti hipotesis vang pertama terbukti.

2. Varabel vang memiliki pengaruh paling dominan terhadap penjualan adalah
biaya personal selling,hal ini ditunjukkan dengan besar pengaruh 65,4%
(0,809°x] 00) yang merupakan persentase paling besar dibandingkan variabel
lainnya. Angka 0,809 menunjukkan nilai koefisien korelasi parsial
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5.2 Saran

Berdasarkan hasil sim pulan diatas maka dapat diberikan saran-saran kepada

PT. Properindo Sanirosa sebagai berikys -

[

J

Untuk mempertahankan serla menmingkatkan penjualan, PT. Propenindo
Sanirosa hendaknya tetap memngkatkan kegiatan promosi melaly; Promosi
penjualan, personal selling dan periklanan.

Meskipun variabel biaya persona selling adalah variabel yang pahng
dominan pengaruhnya terhadap penjualan, namun sebaikknya perusahaan
tidak mengabaikan keberadaan variabel biaya promosi penjualan dan
periklanan karena ket £a vanabel tersebut saling mendukung satu sama lain
schingea  untuk mencapal hasil yang dunginkan perusahaan harus
menggunakan kombinasi yang tepat dari ketiga variabel tersehyt

Penelinan ini hanva  menggunakan 3 variabel saja. diharapkan untul,
penelitian selanjutnya dapat menambah vanabel-variabel Jain vang akan

diteliti misalnya publisitas atau harga jual pesaing.
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Lampiran 1.Hasil Penjualan Triwulan | Tahun 2000 s/d Triwulan IV Tahun

2002 ( Dalam Rupiah)
r““——f—ﬁﬁﬁ—ﬁ——‘ﬁmamﬁ——
77 S—
| i I L 268230181 T
- i — 274852483 |
| 2000 — N | JeuesSdss
| & —— | St7radeis
| ——— I Peasmom
| 327541514
324268099 %]
|

_;T__J@@@__
les |~ AoesoaSes
417326860
435546666

L2002 |
Sumber : PT. Properindo Sanirosa. 2003
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Lampiran 2. Bigya Promosi 1 riwulan 1 tahun 2000 s/d Triwulan IV Tahun 2002

( dalam rupiah)

_Biaya Promosi

I Promosi

I__]‘ghurr |Triwu|aﬂ| Penjualan _ |Personal Seliin Perlklanan ‘
£ 13497132 10087406 | 13555735
| — | 11747304 12289154 | 14691292

| m |~ 15626872 11318069 | 13417467
| 2000 W 15536723 | 10318069 | 14819991
| || 15915762 | 12015779 13681791
[ |~ 13900850 _ 11015779 | 12818609

I [ 15588742 12104675 | 93127678 |

2001 [ v | 14132201 | 11741535 | 14208741

| 1| 15756323 13093781 | 14330828 |

| [ 15019572 13907848 | 14640603 N
[ 15892725 | 12325083 1553?33_5
| 2002 | v 16589271 | 14181832 | 16428506

Sumber

. Prc:—;_u,-nmfu Sanirosa, 2003
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Regression ﬁ
Descriplive’Statistids
Mean Sld Deviation M
Total Penjualan 3 B1E+08 | 65007651 564 12
Promosi Penjualan 14933772 | 1365555 0529 12
Personal Selling 12033251 | 1271051 52686 12
Penkianan 14200552 1075621 2684 12 ]
Correlations
Total Promosi
FPenjualan Penjualan
Pearson Correlation  Total Penjuaian 1.000 622
Promosi Penjualan 622 1.000
Personal Selling 840 348
Perklanan 728 297
Sig. (1-tailed) Total Penjualan 015
Promosi Penjualan 015
Personal Seiling 000 134
Peariklanan 004 174
N Total Penjualan 12 12
Promosi Pemjualan 12 12
Personal Selling 12 12
Penklanan 12 12 |
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Correlations

Personal
Selling Periklanan
Pearson Caorrelation Total Penjualan 840 728
Fromosi Penjualan 348 297
Personal Selling 1.000 561
FPeriklanan 561 1.000
Sia. (1-tailed) Total Penjualan 000 004
Promosi Penjualan 134 A74
Fersonal Selling 029
Ferikianan 029
M Total Penjualan 12 12
Fromosi Panjualan 12 12
Personal Selling 12 12
Pernkianan 12 12
Variables Entered/Removed®
Variables Vanahles
Model Entered Removed Method
1 Periklanan,
Promosi
Penjualan, Enter
F'ersurLaI
EE!HHE

8. All requested variables enlered
b. Dependent Variable: Total Fenjualan

Model Summary®

1

Adjusted R | Std. Error of

Model R R Square Sfuare the Estimata
1 8468 400 863 | 2407548510
Model Summany®
Change Statistics
R Sguare Durbin-yW
Mods| Change F Change df1 df2 Sig. F Change atson
1 900 24.066 3 8 000 1.332

4. Predictors: (Constant), Feriklanan, Promasi

b. Dependent Variable: Total FPenjualan

Penjualan, Personal Selling
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ANOVAP
Sumilaf
Maode| Squares of Mean Square F Sig.
1 Regression 4 18E+16 3 1.3950E+16 24 066 0008
Residual 4 64E+15 B 5.7963E+14
Tatal 4 65E+16 11
4. Predictors: (Censtant), Periklanan, Promosi Penjualan, Personal Selling
b. Dependent Variable: Total Penjualan |
|
Coefficients?
Standardiz ]
ed
Unstandardized Coefficient
Coefficients 5
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) -5.22E+05 1.10E+08 -4.728 001
Fromosi Penjualan 16.104 5719 338 28168 023
Personal Selling 27615 /.089 540 3.855 005
Peariklanan 19611 8226 324 2. 284 044
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Coefficients?

ST

Correlations Callinearity Statistics

Model Zero-order Partial FPart Tolerance VIF

1 (Constant)
Promosi Penjuaian 622 706 314 B64 1.158
Personal Selling B840 809 435 5459 1.541
Periklanan 728 644 266 673 1.486

8. Dependen! Variable Total Penjualan

Collinearity Diagnostics?

Condition
Model  Dimension Eigenvalue Index
1 1 3.987 1.000
2 6. 174E-03 25414
3 4.302E-03 30.444
4 2 221E-03 42 371
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Park Test

Descriptive Statistics

Mean =td Deviation M
Standardized Residual -1.31E-15 B528029 12
Promasi Penjualan 14833772 1386555.9529 12
Personal Selling 12033251 | 1271051.5286 12
Periklanan 14206552 1075621 2684 12

Correlations

Standardized Promosi
Residual Penjualan
Pearson Comelation Standardized Residual 1.000 000
Fromosi Penjualan 000 1.000
Personal Selling .0o0 348
Periklanan 000 297
Sig. {1-tailed) Standardized Residual 500
Promosi Penjualan 500 1
Personal Selling 500 134
Periklanan 500 174
M Standardized Residual 12 12 |
Fromosi Penjualan 12 12
Personal Selling 12 12
Feariklanan 12 12
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Correlations

Hersona|
Seliing Periklanan
Pearson Correlation  Standardized Residual 00g A0og
Fromosi Penjualan 348 297
Personal Selling 1.000 561
Periklanan 551 1.000
Sig, (1-tailed) Standardized Residual 500 500
Fromosi Penjualan 134 A74
Personal Selling } 029
Periklanan 029
M Standardized Residual 12 12
Fromaosi Pemjualan 12 12
Personal Selling 12 12
Periklanan 12 12
Variables Entered/Removed®
Variables \ariables
Modei Entered Removed Method
1 Penklanan,
Promosi
Fenjualan, Enter
Personal
Selling
8. All requested variables entered.
b. Dependent Vaniable: Standardized Residual
Model Summary”
Adjusted R | Std. Error of
Model R R Square Square the Estimata
1 000” .000 -375 |  1.0000000
Model Summary®
li! Change Statistics
R Square Durbin-w
Model Change | F Change df1 df2 Sig F Change alson
1 000 000 3 8 1.000 1.332

8. Predictors: {Constant), Periklanan,

b. Dependent Variable: Standardized Residual

Promosi Penjualan, Personal Selling
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ANOVAP
Sdm of
Maodel Squares df Mean Square E Sig
1 Regression 0oo 3 000 i
Residual 43.000 B 1.000
Total 3 000 11

a. Predictors (Constant), Penklanan, Promosi Penjualan, Personal Selling
b. Dependent Variable: Standardized Residual

Coefficients®
Slandardiz
ed
Unstandardized Coefficient
Coefficients 5
Model B Sid. Error Beta 1 Sig.
1 (Constant) -1.314E-15 4 589 000 1.000
Promosi Penjualan ooag aon 000 000 1.000
Parsonal Selling 0G0 Qoo 000 000 1.000
Periklanan 000 oog | 000 00g 1.000
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R

Coefficients?
Correlations Collinearity Statistics
Mode| Zero-order Partial Part Tolerancea VIF
1 {Constant)
Promosi Penjualan ooo 000 000 864 1.158
Fersonal Selling 0oo oo 000 640 1.541
Pearnklanan 00 000 000 673 1.486

a. Dependent Variable Standardized Residual

Collinearity Diagnostics®

Condition
Model Dimension Eigenvalue Index
1 1 3,987 1.000
2 6.174E-03 25414
3 4 302E-03 30 444
4 2221E-03 42 371
4
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Collinearity Diagnostics®

Variance Proportions
Framosi Persanal

Model  Dimension (Constant) Fenjualan Selling Feriklanan
1 1 00 .00 00 00

2 04 41 .56 0

3 AT 53 25 16

4 68 07 20 .83

a. Dependent Variable' Standardized Residual
Casewise Diagnostics®
Standardized Predicted

Case Number atd. Residusl Residual Value Residual
1 793 8312 | -1.314E-15 7931235
2 -1.083 -1.09291 | -1.314E-15 |-1.0929124
3 -1.261 -1.26141 -1.314E-15 |-1.2614141
4 - 5BA - 58584 -1.314E-15 | - 5858368
4] 690 -B8953 -1.314E-15 - 68595298
51 315 31644 | 1. 314E-15 3164382
7 283 2BB38 | -1.314E-15 -2BE3TE8
a G663 BE6048 1.314E-15 6604829
g 235 23460 | -1.314E-15 2345983
10 a4 78829 -1.314E-15 7882976
11 1352 1,.35231 -1.314E-15 | 13523134
12 802 -80193 | -1.314E-15 | - 8019346 |

2. Dependent Variable: Standardized Residual

Residuals Statistics®

Minimum | Maximum Mean Std. Deviation |
Fredicted Value -1.31E-15 =1.31E-15 -1.31E-15 | 1 B17745E-23 12
Residual -1.2614141 1.3523134 1.85E-17 8528029 12
Std. Predicted Value 0go 0og 000 00 12
Sid. Residual -1-261 1.352 000 853 12

8. Dependent Variable: Standardized Reszidual
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Lampiran 4. Tabel T Taraf 5% dan 1%

Nilai t-tabel

Ufresidual 5% 1%
2 4 3027 9 G250
3 3.1824 5 B4ADB
q 27165 4.6041
5 25706  4.0321
6 24468 37074
7 2 3646 3 4995
B 2.3060 3 3564
g 2 2622 3 2498
10 22281 J.1693
1 2 2010 3 1058
12 21788 3.0545
13 21604 30123
14 2 1448 2 976H

15 21315 28467



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

P PROPERINDO SANIROSA

DEVELOPER, CONTRACTOR, TRADING CQ, Sl .

Kanior  JI, MT Haryono 774 Waeoleg - Jamber Telp 03731.335726

mmmm‘
TMVERSITAS JDRER

SURAT KETERANGAN
No . 31/PS-Jr/x11/2003

Yung bertanda tangan dibawah mi :

Nama - Dody Kurmianto, SE
Jabatan Manager PT. Properindo Sanirosa
Alamat H.MT Taryono 224 Jember

Dalam hal i bertindak untuk done atas nama P11 Properindo Sanirosa dengan ini
meneranghan dengan sebenar-benarnya bahwa mahasiswa tersebut dibawah ini -

Nama Rhino Ferdian Satriva
NIM Q90R102011€8
Fakultas Ekonomi Universitas Jember

Telah Melakukan penelitian untuk keperluar penulisan skripsi dengan judul

“PENGARUH BIAYA PROMOSI TERHADAP PENJUALAN PADA
PI. PROPERINDO SANIROSA JEMBER™

Demikian surut keterangan ini dibuat dan untuk dipergunakan sebagaimana mestinya
Dibuat di : Jember

Tanggal @ 20 Desember 2003
Yang menerangkan,

| '/. " Y a
T Kurnianto, S

nianager
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