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ABSTRAKS!

Penelitian dengan judul Analisis Penearuh Media Advertensi terhadap
Hasil Penjualan Fitur Nada Scla pada PT. Telkom Tbk. Kandatel Jember ini
bertujuan untuk mengetahui ada tidaknya pengaruh dari biaya media advertensi
(brosur, iklan surat kabar dan iklan radio) yang dikeluarkan perusahaan terhadap
hasil penjualan penjualan litur nada sela serta untuk mengetahw vanabel media
advertensi vang memiliki pengaruh paling besar terhadap hasil penjualan fitur
nada sela pada PT. Telkom Thk. Kandatel Jember,

Rancangan penelitian yang dilakukan adalah penelitian deskriptif Untuk
mengetahui ada tdaknya pengaruh biava media advertensi (brosur, 1klan surat
kabar dan iklan radio) yang dikeluarkan perusahaan terhadap hasil penjualan [Ttur
nada sela digunakan analisis Regresi Linier Berpanda dan untuk mengetahui
berapa besar sumbangan biava media advertensi terhadap hasil penjualan fitur
nada sela digunakan analisis Determinasi Berganda. Untuk menguji variabel biava
media advertensi secara simultan digunakan Uji F, untuk menguji variabel bava
media advertensi secara parsial digunakan Uji t, sedangkan untuk mengetahui
kontribusi paling besar dari variabel media advertensi terhadap hastl penjualan
Itur nada scla digunakan analisis Determinasi Parsial.

Hasil analisis regresi linier berganda menunjukkan bahwa berdasarkan Un
F. variabel media advertensi (brosur, iklan surat kabar dan iklan radio) secara
simultan mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap hasi! penjualan fitur nada
sela yang ditunjukkan dengan nilai F-hitung > F-tabel atau nilai F Sig < 0,05,
Besarnya pengaruh secara simultan tersebut adalah sebesar 94.7% vang
ditunjukkan oleh nilai koefisien determinasi berganda (Adjuwsicd 1) Tasil
pengujian sccara parsial dengan menggunakan uji t menunjukkan bahwa masing-
masing variabel media advertensi mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap
hasil penjualan fitur nada sela pada PT. Telkom Thk. Kandatel Jember vang
ditunjukkan olch nilai t-hitung terletak di dacrah penolakan Ho atau nilai t Sig <
0,05 (vaniabel brosur t-hitung — 8 441 t sig — 0,000: variabel iklan surat kabar |-
hitung = 6,562 t sig = 0.001; variabel iklan radio t-hitung — 2743 1 sig — 0,041),

Berdasarkan nilai  determinasi dari  masing-masing variabel media
advertenst vang digunakan menunjukkan bahwa variabel brosur MEMpLnyal
koefisien determinasi parsial paling besar (96,7%) dibandingkan dengan variabel
tklan surat kabar dan iklan radio. Hal ini menunjukkan bahwa variabel brosu:
mempunyai pengaruh yany paling besar di antara variabel media advertensi van u
digunakan terhadap hasil penjualan fitur nada sela pada PT. Telkom Thk
kandatel Jember,
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L PENDATIULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Pada prinsipnva tujuan perusahaan dalam menjalankan aktivitasnva tentu
lidak terlepas dari motivasi untuk memperolch suatu keuntungan scoptimal
mungkin. Untuk merealisasi tujuan tersebut, maka aspek pemasaran memegang
peranan yang cukup peniing dalam menentukan berhasil tidaknya perusahaan di
dalam mencapai tujuan vang diinginkan.

Saat am besar sekal tantangan yang harus dihadapi oleh perusahaan
terutama dengan semakin banyaknya perusahan-perusahaan sejenis vang masuk
dalam segmen pasar vang sama schagai pesaing Kondisi vang semakin
kompotitif tersebut, manajemen perusahaan dituntut untuk dapat membuat
terobosan-terobosan baru agar produk vang dihasilkan dapat diterima olch pasar,
Dalam hal ini permilihan konsep pemasaran vang tepat akan sangat berpengaruh
lerhadap keberhasilan pemingkatan penjualan.

Salah satu upava vang dilakukan oleh perusahaan dalam menjalankan
program pemasarannva dengan memperkenalkan produk vang dihasilkan pada
konsuncn  adalah melalui media advertensi. Dalam  pelaksanaan strategn
pemasaran, periklanan atau advertensi adalah salah satu promosi vang paling
banyak dan sering digunakan oleh perusahaan karena jangkauannva cukup luas
dan tahan lama Penklanan atau advertensi merupakan bagian dari kewiatan
promost chsamping menggunakan personal selling. promosi  penjulan/sales
promotion. Dalam kegialan promosi. advertensi mempunyai peranan  vang besar
dalam memperkenalkan produk perusahaan pada konswmen, karena dengan
semakin dikenalnya suatu produk pada konsumen maka semakin besar harapan
untuk memperoleh hasilt penjualan yang optimal. Apalagi pada era informasi
seperti sekarang i dimana selera masyarakat sering dipengaruhi oleh informasi-
informasi vang diterima. Melalw media advertensi perusahaan dapat memberikan
informasi secara luas kepada masvarakat vang diharapkan akan dapat membentuk

opini vang positif terhadap produk vang ditawarkan.

A e
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Salah satu tugas dalam periklanan adalah mengalokasikan anggaran dana
keberbagai alternatif penggunaan. Secara riil manajer harus dapal memaham;
mengena pengalokasian anggaran dana yang dibutuhkan pada media advertensi
yang paling cepat sehingga diperoleh suatu kombinasi yang optimal. Kombinasi
beberapa media  advertensi dapat  dianggap tepat  digunakan bila media

memberikan penjualan yang paling optimal dengan batasan dana tertentu

1.2 Rumusan Masalah

PT. TELKOM adalah perusahaan vang bergerak  di bidang  jasa
telekomunikasi. Kegitan usaha vang dilakukan adalah menyediakan dan
menyelengearakan sarana komunikasi, baik berupa telepon. teleks, dll.

Perusahasn 1ni memandang bahwa promosi sangatlah  penting  dan
diperlukan untuk menginformasikan produk jasa yang disclenggarakannva. Dalam
melaksanakan promosi, perusahaan menggunakan advertensi sebagal saluh satu
sarand ulama pemasaran, dengan pertimbangan bahwa advertensi merupakan
wahana komumtkasi vang dinilai efekul untuk menyampalkan pesan atau
iformasi pada khalayak, lebih bersifat fleksibel, mempunyal janghauan luas dan
dapat menembus beberapa bagian pasar,

Kenyataan vang ada di dunia usaha menunjukkan bahwa tinggi rendahnva
volume  penjualan banvak  dipengarchi oleh  advertensi.  Untuk ity pihak
manajeman harus mampu menemukan cara yang tepat untuk menentukan media
advertenst vang sesual untuk menmgkatkan penjualan acar menjadi efcku! dan
efisien

PT. Telkom beberapa tahun imi mengeluarkan suatu produk salah satunva
adalah fitur Nada Sela. Produk ini merupakan fasilitas tambahan dalam telepon
vang berguna uniuk mengetahui panggitan vang masuk walaupun telepon sedang
dipergunakan. karena imi merupakan produk baru maka pihak manajeman 1PT
Telkom memandang perlu untuk mempromosikannva. Hal ini disamping untuk
lebth mengenalkan produk harus tepat kepada masyarakat, juga dimaksudkan
untuk meningkatkan penjualan. Oleh karena itu manajeman PT. Telkom

memanfaatkan media advertensi untuk mempromosikannya, dan media yang

b
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digunakan adalah media cctak berupa surat kabar, dan brosur, scrta media

clektronik berupa radio.

Berdasarkan hal-hal tersebut maka vang menjadi permasalahan adalah ¢

| Apakah vanabel-vanabel media advertensi baik secara bersama-sama maupun
sccara parstal berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan {itur nada

scla pada P, Telkom kandatel Jember.

[t

Vanabel media advertens: manakah yvang berpengaruh paling besar terhadap

volume penjualan Giur nada sela pada PT Telkom Kandaiel Jember

1.3 Tujuan Dan Muanfuaust Penclitian

1.3.1  Tujuan Penelitian

[, Untuk mengetahw adanva pengaruh signifikan vanabel-variabel media
advertens: terhadap volume penjualan fitur nada sela baik secara bersama-

sdima maupun secara pﬂl’ﬁlﬂl.

I~

Untuk mengetahmi jenis media advertensi vang memiliki pengarub paling

besar terhadap volume penjualan fitur nada sela

1.3.2 Manfast Penelivian

| Sebagai bahan pertimbangan bagt pimpinan PT Telkom Kandatel Jember
dalam menentukan kebijaksanaan pemasaran khususnva dalam hal penentuan
media advertens: vang digunakan dalam penjulan fitur nada sela,

2 Sebagar bahan iformasi (referenst ) dan acuan bagi penelitian selaniutnva

I.4 Batasan Masalah

Agar dalam pemibahasan nanti tdak teradi kesimpangsiuran, maka media
advertenst vang diteliti terbatas pada media advedising brosur, iktan surat kabar
vattu hanan Surva dan Jawa Pos dan iklan radio BRI Jember, Prosalina, KI5 FM.

Best FM
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2.1 Hasil Penelitian Sebelumnya

Indah Ambarwati (1998) meneliti hubungan antara biava media advertensi
dan hasil hunian kamar pada hotel tugu di malang. Penelitian dilakukan untuk
periode [993 1997

Tujuan dan penelitian tersebut adalah untuk mengetahui pengaruh variabel-
variabel biava media advertensi (brosur, slver dan sponsorship) terhadap hasil
huma kamar pada hotel Tupu Malang baik secara parsial maupun secara simultan
Hasil penclitian tersebut menyimpulkan bahwa media majalah. brosur dan shver
mempunyar hubungan vang sigfnifikan terhadap penjualan, sedangkan media
sponsorship sebaliknyva.

Persamaan penelitian Indah Ambarwati dengan penelitian ini adalah -
| wariabel yang dipunakan sama-sama menseunakan 3 variabel hebas {(brosur.

slyer dan sponsorship),

2 model anahisa yang digunakan sama-sama menggunakan regresi linier

berganda:

!....-J

keduanva sama-sama  mengeunahan volume penjualan sebagal  variabel
terikatnya.

Sedangkan perbedaannya adalah pada penelinan vang dilakukan oleh Indah
Ambarwati, variahel vang digunakan X, adalah brosur, X- adalah sliver dan X
adalah Sponsorship. Dimana siluinva adalah dengan menvelengparakan suatu iven
yang bekerja sama dengan pihak lain. Sedangkan pada penelitian ini variabel vang
X adalah brosur, X, adalah media surat kabar dan X1 adalsh radio.

Sebagai pertimbangan lainnya adalah Penclitian vang dilakukan olch
Yudiana Kusumawardani {1991) dengan judul Analisis Frekuensi Penpunaan
Media Advertensi Yang Optimal Dengan Programa Dinamis Pada PT. Rembaka
Latulipe Kosmetique D1 Surabaya Diperoleh suaty kesimpulan vang penting
untuk mengetahui adanya pengaruh varabel promost yang digunakan terhadap
volume pemjualan. Dengan menggunakan analisis represi linear berganda dan
program dinamis menunjukkan tingkat pengaruh vang nvata terhadap hasil

penjualan dan anggaran vang terbatas.

e
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Tujuan dari penelitian tersebut adalah untuk mencari frekwensi promosi
penjualan pada media advertensi vang paling optimal untuki meningkatkan hasil
penjualan dengan anggaran vang optimal pula. Hasil penelitian tersebut diperoleh
suatu kesimpulan yang penting untuk mengetahui adanya pengaruh variabel
promosi yang digunakan terhadap volume penjuatan,

Persamaan penelitian Kusumawardani { [991) dengan penelitian ini adalah :
I. sama-sama menechii pengaruh penggunaan media advertensi:

keduanva menggunakan volume penjualan sebagai variabel terikatnva:
L BE L[ )

Lid

sama-sama menggunakan regresin linier berganda sebagai alat analisis.
Sedangkan perbedaanya adulah pada penelitian vang dilakukan oleh

Kusuwaerdani (1991) sclain menggunakan regresi hnier berganda juga dipunakan

program dinamis scbagal satu alat analisis untuk mengetahui besarnya angearan

vang akan dialokastkan.

2.2 Landasan Teori
2.2.1 Pengertian Marketing Mix

Pemasaran jasa tidak lepas dari kehaditan pelanggan atau klien, karena
merupakan usaha untuk mencapai tingkat produktifitas vang optimal. Oleh sebab
itu perusahaan haruas dapat memberikan pelavanaan vang lebih bermutu dengan
merancang dan mengembangkan bauran pemasaran vang sesuai, Kotler (1997:97),
menyatakan bahwa stratew pemasaran dapat merangsang pembelian Konsumen
bila perusahaan menectapkan target pasar Selanjutnya Kotler (1997:112),
mendefinisikan bauran pemasaran sebagar sebuah kelompok kiat pemasaran vang
digunakan untuk mencapai sasaran pemasarannva dalam pasar sasaran. Bauran
pemasaran juga dapat diartikan sebagai kumpulan alat pemasaran taktis vang
dapat dikendalikan, vang didalamnya berisi penentuan produk vang akan
dipasarkan. penctapan harga barang, schingea didapkan harga yang optimal,
pemilihan sistim distribusi vang paling elektif dan pemilihan sistim promost yang
bertujuan untuk lebih mengkomunikasikan perusahaan dengan Konsumennyva.
Kesemua hal tersebut dipadukan oleh perusahaan untuk menghasilkan respon

vang diinginkan dalam pasar sasaran

——
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Produk { Precuk)

Kiat bauran pemasaran yang paling mendasar adalah produk vaitu semua
atribut baik yang tampak maupun yang tidak tampak, mencakup barang dan
jasa yang dihasilkan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen
dari awal sampai batas akhir, Hal ini merupakan pedoman vang diperiukan
untuk perubahan produk, penambahan suatu vang baru, dan pengambilan
tindakan-tindakan vang mempengaruhi berbagal macam penjualan. Ada
beberapa  alasan  produk  dipiih - oleh  konsumennva, yaitu  muty
keistimewaannva. pilihan dan gaya ( mode atau corak). Produk merupakan
dasar terjadinva pertukaran dan menciptakan kepuasan bagi konsumen.
Kotler dan Amstrong (1997:252), menvtakan bahwa produk adalah sesuatu
vang digunakan untuk memuoaskan kebutuhan dan keinginan konsumen,
dimana tiap kombinasi dari barang dan jasa mempunyai manfaat vang
berbeda.

Harga (HMrice )

Penctapan harga harus sesuai dengan kualitas produk vang dihasilkan dan
dapal memuaskan konsumen yang membelinva. Harga merupakan nilai vang
dinyatakan dalam nilal tukar uang. Sistem dan kebijaksanaan penetapan
narga scbuah perusahaan harus konsisten dengan beberapa kendala unik
yaug fain Terdapat tga macam faktor yang menentukan batas-batas harga
pasar, vaitu biava produk vang menetapkan harga dasar atau harea
mimimum, harga produk serta buatan pesaing yang menentukan harga
tertinggi atau batas atas, dan harga optimum (antara batas atas dan batas
bawah) yang menetapkan fungse permintaan akan produk vang ditentukan
ofch konsumen dan kemampuan pelanggan untuk membeli. Keegan
(1996:100), menyatakan hahwa strateg penetapan harga vang efektif untuk
pasar adalah strategi vang diperoleh oleh persaingan dan biaya dalam
mengambil keputusan menyangkut harga. Harga kompetitif dapat ditentukan
dengan meninjau tingkat harga pesaing dan produk pengpanti di pasar

sasaran, kemudian menentukan harga dasar. Penentuan akhir harga dasar

A e



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

Laa

dapat dibuat setelah unsur bauran pemasaran ditentukan. Jadi program
pemasaran mempunyai pengaruh vang dramatis pada akhir produk,

Saluran distribusi pemasaran (place)

Kebijkan menajemen tentang saluran vang digunakan mempunya dampak
luas bagi organisasi dan program pemasaran vang digunakan oleh
perusahaan. Menurut Kotler (1995:114). saluran distribusi pemasaran adalah
berbagai kegiatan perusahaan agar produknya terjangkau dan tersedia bagi
pasar sasarannya. Pemasaran produk secara langsung menimbulkan
kesulitan bagt produsen. Sehingga diperlukan kerja sama dengan perantara
pemasaran dan cara yang dipilih untuk menvalurkan produk. Untuk itu
perusahaan  harus  memperhatikan  faktor-faklor vang  mempengaruhi
kelancaran arus produk dari produsen ke konsumen, vang meliputi jenis
saluran distribusi yang digunakan cara pemberitaan, kesesuaian lokasi pasar
vang dituju. dan transprotasi untuk menjangkau produk vang ditawarkan,
Keempat faktor tersebut merupakan pertimbangan yang harus dipikirkan
oleh perusahaan karena akan menghasitkan keputusan manajemen yang
penting. Saluran distribusi akan mengatasi kesenjangan ulama terhadap
waktu, tempat dan kepemilikan yang memisahkan produk dari konsumen
vang akan menggunakannya. Pola perubahan vang berkaitan dengan
perkembangan pasar menawarkan peluang kepada pemasar  untuk
menciptakan movas: saluran dan memperoleh keunggulan kompetitif Tipe
utama dari kegunaan saluran adalah tempat (ketersediaan produk pada saat
dimginkan oleh scorang pelanggan). bentuk (produk diproses, disiapkan dan
siap dimanfaatkan serta dalam kondisi vang tetap), dan informasi (jawaban
atas pertanyaan dan komunikast umum mengenai sifat produk vang berguna
serta manfaat vang tersedia). Maka titik awal dari memilih saluran yang
paling efekul adalah menentukan sasaran pasar vang jclas untuk usaha
pemasaran dan menentukan kebutuhan serta pilihan pasar sasaran. Maka,

setiap pasar harus dianalisis untuk menyediakan biava pada jasa saluran.

B



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

Promosi ( Fromotion)

Evans dan Berman (1984:266), mendefinisikan promosi pemasaran schagar

sarana komunikasi untuk menginformasikan, membujuk atau meningkatkan

konsumen tentang produk, citca ide. keterlibatan masyarakat maupun

dampak sosial vang dihasilkan. promosi pemasaran merupakan salah sany

bentuk  komunikasi pemasaran vyang dilakukan perusahaan kepada

masyarakat. Perusahaan mengelolah suatu sistem komunikasi pemasaran

yang kompleks, sehingga dapat berkomunikast dengan perantara, konsumen

dan masyarakat luas, sehmngga menunjukkan komunikasi secara timbal balik

dengan  kelompok lain  Hal tersebut memungkinkan adanya bauran

komunikasi pemasaran yang merupakan cara atau alal utama untuk

menyampatkan pesan kepada konsumen, vang berupa :

a. iklan. yaitu semua bentuk penvajian non-personal, promosi ide-ide,
promost produk vang dilakukan oleh sponsor tertentu vang dibavar;

b. promosi penjualan, merupakan inisiatif jangka pendek untuk merangsang
pembelian atau penjualan suatu produk;

¢. publisilas, vaitu stimulasi non-personal terhadap permintaan suatu barang,
Jasa atau unit dagang menybartuaskan berita komersial vang penting
mengenai kebutuhan  akan produk  tertentu  disuatu media vang
discbarkan atau suatu sosok kehadiran yang menarik mengenai produk
itu diradio, televisi alau panggung vang tidak dibavar oleh pihak
sponsor;

d. penjualan pribadi, adalah penyajian secara lisan dalam suatu pembicaraan
dengan satu atau beberapa pembeli potensial vang betujuan untuk
melakukan penjualan. keseluruhan bauran promost tersebut harus diatur

sedemikian rupa agar menghasilkan dampak komunikasi vang maksimal.

A e
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2.2.2 Pengertian Promotional Mix
Promost merupakan salah satu variabel dari marketing mix yang memainkan
peranan penting dalam kegiatan memasarkan produk atau jasa. Melalui promosi
maka secara tidak [angsung sudah terjadi komunikasi antara pihak perusahaan
acngan  masvarakat. Pihak-pthak  vang terlibat  dalam proses komunikasi
pemasaran melakukkan cara vang sama, vaitu mendengarkan, bereaksi dan
berbicara sampai dengan tingkat hubungan pertukaran vang saling memuaskan,
Promost mempunyai beberapa variabel yang dapat digunakan sebagai strategi
untuk mencapar target penjualan. Pengombinasian strategi vang terbaik dari
beberapa  varabel promosi dinamakan promotional mix. Promotional mix
didefimsikan sebagai berikut: kombinasi strategi yang paling baik dari variabel-
variabel periklanan, personel  selling dan alat promosi vang lain, vyang
Kesemuannya dircncanakan untuk mencapai tujuan program penjualan (Basu
Swastha dan lewan 1990 349)
1. Perikianan
Periklanan dipandang sebagai kegiatan penawaran kepada suatu kelompok
masvarakat baik secara langsung melalw lisan maupun dengan penglihatan
(berupa berita) tentang suatu produk, jasa atau ide. letapi periklanan
dilakukan dengan mengeluarkan sejumlah biava, berbeda denean publisitas
vang disiarkan tanpa mengeluarkan biava Kegiatan  periklanan  berarti
keglatan menyebarluaskan berita (informasi) kepada pasar
(masyarakat’konsumen). Masvarakat perlu diberitahu siapa (sponsor) vang
bertindak melalui iklan tersebut. Dalam hal ini pihak sponsor membavar
kepada media yang membawakan berita itu. Kegiatan periklanan adalah suatu
alat untuk membuka komunikasi dua arah antara penjual dan pembeli,
schingga keinginan mereka dapat terpenuhi dengan cara vang efisien dan
clekuf, dalami hal int komunikasi dapat menunjukkan cara-cara untuk
mengadakan pertukaran yang saling memuaskan.Didalam membuat suatu
periklanan dirumuskan sebagai suatu keputusan yang tepat agar bisa diperoleh
hasil yang efektif dan efisien. Keputusan - keputusan vang diperlukan dalam

periklanan sendiri sebagai berikut (Basu Swastha dan Irwan 1990:351):

N e
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4. meientukan iklan yang harus disampaikan kepada pasar vang dituju;

b, memilth media yang paling sesuai..

Personal selling

Definisi dari personal selling adalah presentasi lisan dalam suatu percakapan
dengan satu calon pembeli atau lebih yang ditujukan untuk menciplakan
penjual. (Basu Swastha dan Irwan 1990:350), Personal sellmg atau penjualan
pribadi disini adalah merupakan komunikasi persuasif seseorang secara
individu kepada sescorang atau lebih calon pembeti dengan  maksud
menimbulkan permintaan (penjualan). Lain halnya dengan periklanan dan
kegiatan promosi lainnya vang komunikasinva bersifat non pribadi atau
masal. Dalam operasinva, personal selling lebih fleksibel dibanding dengan
vang lain. Ini disebabkan karena tenaga-tenaga penjual tersebut dapatl secara
langsung mengetahw keinginan, motif dan perilaku konsumen sehingpa
mereka langsung dapat mengadakan menyesuaiakan seperlunya.

Publisitas

Publisitas merupakan bagian dari fungsi vang lebih luas, disebut hubungnan
masyarakat, dan  meliput  wsaha-usaha  untuk  menciptakan  dan
mempertahankan  hubungan vang menguntungan antara organisast dengan
masvarakat. termasuk pemilik perusahaan. karvawan lembaga
pemerintahan,penvalur serikat - buruh,  disamping  jusa  calon pembeli,
Komunikasi dengan masvarakat luas melalui hubungan masyarakat ini dapat
mempengaruhi kesan terhadap sebuah organisasi maupun produk atau Jasa
yang ditawarkan. Sejumlah informasi tentang seseorang, barang  atau
organisasi/perusahaan  vang  disebarluaskan kemasvarakat dengan cara
membuat berita vang bersifat positit Dengan demikian suatu perusahaan
beserta produknya dapat menjadi perhatian masyarakat. Publisitas akan sangat
berpengaruh  untuk  mempromosikan  suatuy  merck. produk tempat,  ide.
organisasi dan bahkan bangsa. Secara definitf dapat dikatakan bahwa:
publisitas adalah pendorong permintaan secara non pribadi untuk suatu

produk, jasa atau ide dengan menggunakan berita komersial didalam media
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massa dan sponsor tidak dibebani sejumlah bavaran secara langsung (Basu
Swastha dan Irwan 1990:350).
4. Promosi penjualan
Alat kegiatan promosi selain pertklanan, personal selling dan publisitas ialah
berupa promosi penjualan vang dilakukan dengan peragaan. pertunjukan dan
pameran, demonstrasi dan berbagat meam usaha penjualan vang tidak bersifat
rutin. Adapun beberapa macam metode promosi penjualan vang ditujukan
kepada konsumen sepertt: pemberian contoh barang, kupon hadiah. undian,
hadiah, peragaan Biasanva kegiatan ini dilakukan bersama-sama dengan
kegiatan promost lain, dan biayanya relatif lebih murah dibanding periklanan
dan personal selling. Selain itu promosi penjualan juga fleksibel karcna dapat
dilakukan setiap saat dengan biava vang tersedia dan dimana saja. Definisi
promosi penjualan adalah  kegiatan pemasaran selain personal selling,
periklanan dan publisitas yang mendorong efektifitas pembelian konsumen
dan pedagang dengan menggunakan alat-alat seperti poragaan, pameran,

demontrasi dan schagainya (Basu Swastha dan Irawan 1990:35 ).

2.2.3 Pengertian dan Manfaat Advertensi
2.2.3.1 Pengertian Advertensi

Advertensi merupakan salah satu kegiatan promosi jangka panjang vane
banyak digunakan oleh perusahaan dengan perimbangan antara lain bahwa
advertenst dapal menjangkau sasaran vang sangat luas, merupakan suatu persuasi,
untuk menciptakan kesan memuaskan keinginan produsen dan konsumen. Dari
pertimbangan tersebut  persuast image  yang muncul  ditunjukkan  untuk
menciptakan suatu kepuasan Seperti vang dikemukakan oleh Basu Swastha
(1995, 245) bahwa advertensi dapat dipandang sebasi Kegiatan penawaran kepad
suatu kelompok masvarakat baik dengan lisan maupun penglihatan (berupa
berita), tentang suatu produk, jasa atau ide. Dimana berita vang disampaikan

tersebul dinamakan iklan

T
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2.2.3.2 Manfaat Advertensi

Agar dungat serta diterima olch masvarakat suatu produk baru ataupun lama
vang ada dipasar memerlukan strarepel. karena kebutuhan dan perilaku konsumen
berkembang Adanva kegiatan advertenst diharapkan konsumen akan tertarik vang
kemudian meneoba dan akhirnva memakai barang atau jasa vang ditawarkan serta
akn menjadi pelanggan tetap atau bersedia mengkonsumsi  barang alau jasa
tersebut diwaktu yang akan datang. Advertensi sehagar sarana untuk mencapai
target atau tujuan yang telah ditentukan oleh perusahaan, suatu hal vang penting
bahwa advertens: merupakan sarana untuk komunikasi vang tepat bagi calon
konsumen untuk menempatkan informasi sebelum mengambil keputusan datam
pembelian produk baik yang berupa barang maupun Jasa,

Tadi jelas bahwa advertensi merupakan salah satu sarana komunikasi yang
mempunval peranan penting untuk mendorong timbulnva permintaan konsumen

lerhadap barang atau jasa vang dihasilkan oleh produsen.
} vang

2.2.3.3 Tujuan dan Sarana Advertensi

Lupuan  pelaksanaan kegiatan advertensi harus ditetapkan terlebib dabuly
agar jelas dan terperinei, Adapun twjuan utama dari advertensi adalah untuk
meningkaikan penjuatan atas barang, jasa atau ide vang dihasilkan perusahaan.
Advertensi dapal mengakibatkan sepera legadinva penjualan, meskipun banyak
penjualan vang terjadi pada wakiu mendatang adapun beberapa tujuan lain daii
advertensi menurut Basu Swastha ( 1995; 252) adalah :
| mendukung program personal sefling dan kegiatan promosi vang lain;
2 mencapai orang-orang  vang tidak dapat dicapai oleh tenaga penjual

(sarles man) dalam jangka wakiu tertentu

b=

Laa

mengadakan hubungan dengan penyalur, misalnya dengan mencantumkan
nama dan alamatnya.

4. memasuki daerah pemasaran baru atau menarik pelan goan baru;

3. memperkenalkan produk baru

»

6. menambah penjualan industri,



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

7

8.

mencegah imbulnya barang-barang tiruan:
memperbaiki reputasi perusahaan denagan memberikan peiavanan  umum
mefalul perikianan.

Beberapa sasaran umum  advertensi adalah  sebaeai berikut [ Rasall,
3 =

1992 :85) -

I

|

f.

advertenst dapat dimanfaatkan untuk mengintroduksi sebuah produk baru
dalam hal ini para konsumen belum pernah mengeunakan produk tersebut.
sehingga produk itu memeriukan suatu introduksi:

advertensi menyebabakan pihak perantara menvimpan dan menangam produk
yang bersangkutan, sebuah produk yvang diiklankan dengan baik blasanyva
mgin memmbulkan perasaan ingin tau dan perasaan ingin membeli diantara
para konsumen, kemungkinan demikian merangsang para perantara untuk
menyimpan dan menaggani produk yang bersangkutan secara antusias.

dalam kondusi kompetitif. advertensi membaniy menciptakan  citra merk
(brand image ) dan lovalitas merk (brand fovain), produk-produk vang
distandarisasi dimana hampir tidak ada kemungkinan untuk melakukan
deferensiasi barang-barang biasa misalova pula. param dan sehagainva udak
cocok untuk mengembangkan citra merk maka deferensiasi produlk dan nama-
nama merk merupakan sarat utama bagi advertenst:

advertenst menciptakan shhm vang menciptakan untuk memepertahankan atau
memperbaiki penjualan. hal tersebut merupakan sebuah sasaran vang dikenal
secara umum, para pembed barus selalu diingatkan tentang produk dan merk
vang bersangkutan;

advertensi mungkin diperlukan untuk memberitahukan perubahan-perubahan
terteniu bagr segi pemasaran apabila ada perubahan harga perubahan saluran
distribusi atau perubahan produk karena adanva perubahan kualitas. Uk Lran,
berat. pembungkusan dan sebagainya. perubahan-perubahan demikian periu
dilakukan kepada para pembeli;

advertensi mutlak diperlukan guna menyaingi advertensi pihak SHINZAN.
apabila pihak saingan mengadakan advertensi secara intensil sebagai slralegi

promosional mereka, cukup beralasan untuk mengikuti praktek-praktek yang
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sama guna menetralisir efeknya. dalam hal demikian adalah penting bagi
produsen serta menciptakan citra yang berbeda tentang produknya,

suatu citra vang dibangun kuat dengan advertensi jangka panjang membanty
menahan  saingan-saingan baru advertenst i membentuk  suaty bidang
monopoli bagr prduk tersebut vang menvebabkan  pesaing sulit untuk

memasukinyva,

2.2.3.4 Jenis Media Advertensi

Jenis media advertensi vang dapat digunakan oleh perusahaan adalah

(Suhardi Stgit 1990 53)

1.

[

LY

melalur publikasi, berupa :

a.  haran untuk wnum atau:

b.  golongan tertentu;

¢ majalah untuk umum atau golongan tertentu;
d. Katalog, bulletin.

melalui alat hiburan, berupa:

a. radio,

b, bioskop.

c. telewvisi;

d shide dan sebagainya.

metalun direct advertising, berupa

a. brosur.

b. bookicast:

¢. kalender,

d. kartu pos, surat edaran dan sebagainva
melalut kendaraan atau bangunan, berupa:
a. kereta api, truk, kapal dan sebagainva:
b. tembok, lantai, jembatan;

C. papan yang dipasang.
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5 laimn-lain
4. demonstrast, fair, pameran, pertunjukan,
b monster {contoh)

Seorang manajer dapat menggunakan media advertensi seperti papan
reklame. poster serta media lain apabila akan menyajikan pesan vang sinakat dan
Jelas kepada konsumen vang Kurang selektil dalam memilih produk. Penvampaian
pesan melalul media tertenty harus disesuaikan denpan sasaran atau konsumen
vang dinginkan, agar tdar terjadi pengeluaran biaya adveriensi vang percuma
karena kesalahan dalam pemitihan media advertensi tersebut. dan diharapkan ada
umpan balik dari konsumen berupa tanggapan terhadap barang atau jasa vang

ditawarkan.

2.2.3.5 Kebaikan Dan Keburukan Media Advertennsi
Pertimbangan vang diperhatukan dalam pemilihan media-media advertensi

adalah faktor kebaikan dari media yang digunakan. Adapun kebaikan-kebaikan
dari pengeunaan media advertensi adalah scbaga) berikut (Kasali 1992: 18)
I Surat Kabar

a tleksibel dan tepat wakiu:

b, dapat digunakan untuk satu atau untuk beberapa kota sekaligus;

¢ meliputi pasaran lokal karena hampir semuoa orang membaca sural kabar:

d membantu penvesuaian iklan pada keadaan sosial ckonomi lokal:

¢.  biava peredaran rendah.
2. Televisi dan hioskop

d. dalam menyajikan gerak, suara dan cambar lebih realisus dan lebih

menank bila dibandingkan media lain.
b, bioskop jarang sepi dari pengunjung.

Radio

ted

a. biayanya rendah;
b. dapal mencapai konsumen secara luas,

¢. dapal menembus bagian-bagian pasar secara tepat lewal acara khusus.

[
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Media advertensi tidak hanya memiliki kebaikan-kabaikan saja, tetapi
media advertensi juga memiliki keburukan-keburukan tersebut diantaranva adalah
sural kabar. radio dan televisi (Kasal 1992 - 19) -

[ Surat kabar
a. jangka waktu pendek:

b. jarang mencapai sasaran dibanding media lain.

2. Radio
a. jangka waktu penvampaian pendek:
b. rendah menciplakan perhatian.
¢. tidak diperlukan jika untuk  tampak  fisual karena  berfokus pada
pendengaran.
3. Televisi

a. jangka waktu penvampatan pendek:

b memeriukan biava besar

2.24 Volume Penjualan

Kadang-kadang orang mempunvai salah pengertian tentang istilah
penjualan vang dianggap sama dengan istilah pemasaran Pemasaran meliputi
kegiatan yang lebih luas sedangkan penjualan hanvalah merupakan salah satu
kematan dalam pemasaran

Pemasaran adalah sistem kescluruban dart kegiatan usaha vang ditujukan
untuk merencanakan, menentukan harga. mempromosikan dan mendistribusikan
barang dan jasa vang dapai memuaskan kebutuhan kepada pembeli vang ada
maupun pembeli potensial (Basu Swasta 1996 10} Proses pemasaran dimulai
sejak sebelum barang-barang diproduksi. tidak dimulai pada saat produksi selesai,
juga tidak berakhir dengan penjualan. Semua kepuiusan vanp di ambil di bidang
pemasaran harus ditujukan untuk menentukan produk dan pasarnya, harga dan
promosinya Yang terpenting pengusaha harus dapat memberikan kepuasan
kepada konsumen jika menginginkan usahanva berjalan terus atau konsumen
memepunyai pandangan vang baik terhadap perusahaannva. Jaminan vang lebih

baik atas barang dan jasa vang dilakukan sesudah penjualan,
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Jadi jelas bahwa pemualan hanya merupakan salah satu dari kegiatan
pemasaran saja. Peran manajemen penjoalan adalah mengadministrasikan fungsi
penjualan dalam marketing sy Peranan administratif ini mencakup perencanaan,
manajemen  dan  pengendalian  proram-program  penjualan,  disamping  juga
penarikan, pelatihan dan pengkompensasian, pemotifasian dan pengevaluasian
personalia  penjualan. Manajemen  penjualan menurut Asosiasi  Pemasaran
Amerika (American Marketing Association) adalah perencanaan, pengawasan dan
penjualan tatap muka. termasuk penarikan, pemulihan, perlengkapan, penegasan.
peneniuan rute, supervise. pembayaran dan pemotivasian sebagai tugas vang
diberikan pada tenaga penjualan.

Delenist tersebut menvarankan bahwa manajeman penjualan itu berkaitan
dengan pengambilan keputusan strategis, disamping pelaksanaan rencana-rencana
pemasaran. Selain itu juga tkut mengambil keputusan menvangkut perubahan-
perubahan product fine, penetapan harpa dan penentuan saluran distribusi.

Dengan demikian dapat dikatakan bahwa tugas manager penjualan selain
sehagal administrator kegiatan penjualan, juga sehagai penpambil keputusan. Jika
dibandingkan dengan definisi tersebut tidak tercantum dari tujuan manajemen
penjualan meskipun definisi tersebut telah mendetail. Dari difinisi diatas dapat

ditarik ~ kesimpulan  bahwa, manajemen  penjualan  adalah perencaaan,

pengendahan, program-program kontak tatap termasuk pengalokasian, termasuk '

penatikan dan pemotifastaan yang dirancang untuk mencapai tujuan penjualan
perusahaan (Basu Swasta ; 1999 - 26

Manajemen pemasaran sebagai penghubung terpenting antara perusahaan
dengan konsumen atau pembeli atau masyarakat atau lingkungan. serta
bertanggung jawab menciptakan dan mempertahankan jaringan distribusi vang

efektif’

. L
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[l. METODE PENELITIAN

3.1 Rancangan Penelitian

Penclitian vang dilakukan i termasuk penelitian vang bersifat deskriptif
(Descripfive. Kescarch). Penelitian deskriptif berusaha memberikan gambaran
vang cermal dan lengkap tentang obyek vang diteliti. Penchitian ini dilaksanakan
dengan maksud penjelasan (explanatory atan confirmatory  researchi  vaitu
menjelaskan hesamyva pengaruh variabel-variabel media advertensi terhadap

volume penjualan fitur nada sela pada PT. Telkom Tbk. Kandatel Jember,

3.2 Jenis dan Sumber Data

a Jenis Data
Data vang digunakan dalam penclitian im berupa data kuantitatif, vaitu data
vang berupa hitungan statistik vang akan digunakan untuk menganalisis
pengaruh vang signifikan antara variabel-variabel media advertenst terhadap
volume penjualan fitur nada sela pada PT. Telkom Tbk. Kandatel Jember

b Sumber Data
Sumber data penclitian ini terdini atas data sekunder, yaitu data vang diperoleh
dari catatan dan penilaian-penilaian atau arsip-arsip vang dimiliki dan
distmpan olch perusahaan vang dalam hal ini adalah PT Telkom Thk

Kandatel Jember,

3.3  Metode Pengumpulan Data
Dalam penelitian i metode pengumpulan data vang dilakukan vaity

melalu

| Dokumentasi vaitu metode pengumpulan data vang dilakukan dengan cara
mencatat data vang ada dalam dokumen-dokumen perusahaan vang
berhubungan masalah penelitian.

2. Study Pustaka vaitu metode pengumpulan data vang dilakukan dengan cara
membaca literatur, hasil penclitian terdahulu yang ada hubungannva dengan

masalah vang ditelit
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3.4  Definisi Operasional Variable dan Pengukurannya

b2

fad

Volume penjualan Nada Sela (Y) adalah jumlah fitur nada sela vang telah
digunakan oleh konsumen selama periode tahun 1999 sampai 2003 yang
terbagi dalam semester vang dinvatakan dalam satuan unit,

Biava advertensi media brosur (X;) adalah biava vang dikeluarkan oleh
perusahaan vang berkaitan dengan kegiatan untuk mempromosikan produk
nada sela kepada masvarakat atau calon konsumen melalui selebaran kertas
yang dtharapkan dapat meningkatkan volume penjualan fitur nada sela dalam
periode tahun 1999 sampai 2003 vang terbagi dalam semester yang dinyatakan
dalam satuan rupiah.

Biaya advertensi media surat kabar (X;) adalah biaya vang dikeluarkan oleh
perusahaan yang berkaitan dengan kegiatan untuk mempromosikan produk
nada sela kepada masyarakat atau calon konsumen melalui tulisan dalam
harian Jawa Pos dan haman Surva vyanp diharapkan dapat meningkatkan
volume penjualan fitur nada sela vang telah digunakan oleh konsumen selama
pertode tahun 1999 sampai 2003 vang terbagi dalam semester vang dinyvatakan
dalam satuan rapiah

Biaya advertensi media radio (X:) adalah biaya vang dikeluarkan oleh
petusahaan vang berkaitan dengan kegiatan untuk mempromosikan produk
nada scla kepada masyarakat atau calon konsumen melalui media radio vaitu
radio RRI Jember, KISS FM dan Best M vang diharapkan dapat
mentngkatkan volume penpualan fitur nada sela vang telah digunakan oleh
Konsumen selama periode tahun 1999 sampar 2003 vang terbagi dalam

semester vang dinyatakan dalam satuan rupiah.

T e
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3.5 Metode Analisis Data

3.5.1  Analisis untuk Mengetahui Pengaruh Variabel RBehas terhadap

Variabel Terikat

a. Analisa Regresi Linier Berganda

Analisa i1 dhigunakan untuk mengetahu ada tidaknya pengaruh variabel -

variabel media advertensi terhadap volume pemjualan fitur nada sela baik secara

bersuma-sama maupun secara parsial dengan formulasi sebagai berikut {Supranto,

1993:229) :

Yi=by+biX; + baXo+b:Xi e
[Himana

Y1 = Volume Penjualan fitur nada sela
by = Konstanta

b, = Koefesien regresi variabel X,

b: — Koefesien regresi vaniahel X

b; = Koefesien regresi variabel X,

X1 = Biaya media brosur

X2 = Biava media surat kabar

X5~ Biava media radio

b = Standart error {tingkat kesalahan)
by b: b:disebut koefisien regresi

b. Peagujian Hipotesis
Up F

Digunakan untuk melihat pengaruh signifikan variabel-variabel bebas

secara simultan terhadap variabel terikat dengan 1 angkah-langkah -

d.

Merumuskan hipotesis

Ho b b b;=()

Variabel mdependen secara simultan tidak  berpengaruh sigmifikan
terhadap variabel-variabel dependen.

Ha b, by by =0

Variabel-variabel mdependen secara simultan berpengaruh  signifikan

terhadap variabel-vartabel dependen
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b Menentukan nilai Fy,,,,, dengan rumus (Gujaraty, 1995:121)
Perhitungan nilai I
po ROAE-D)
(I-R* ¥/ (n-%k)
Dimana ;
F = koelisien secara menveluruh
k — jumliah varabel bebas
n — jumilah sampel
R = koefisien determinasi berganda
¢. Menetukan kriteria penagambilan keputusan
Ho diterima apaila F hitung < F tabel
Ho ditolak apabila F hitung > F tabel
2. UiT
Mgunakan untuk melihat signifikan pengaruh variabel independen secara [
parsial terhadap variabel dependen dengan langkah - langkah |
a. Menetukan hipotesis
Ho : b = 0. berarti variabel independen tidak mempunyal  pengaruh
stgmifikan terhadap variabel dependen. 7
Ha = b # 0, berarti variabel independen berpengaruh secara sigmfikan
terhadap variabel dependen.

o Menentukan nilai tg,,,,, dengan rumus (Gujarati, 1995:114) -

bi
I-hllllll;__l e
Sb r
dimana -
t = milar menunjukkan pengaruh dari variabel media advertensi terhadap

volume penjualan
b1 — koefisicn regresi nedia advertensi x; x> x.
Sb = standart defiasy dari by bs b,
¢ Kriteria pengambilan keputusan
Ho diterima apabila — tui <t < tuse }

Ho ditolak apabila Thitmg = —lihe: tau britung = Tt
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3.5.2  Analisis untuk Mengetahui Pengaruh Terbesar :
a. Analisis Determinasi Berganda
Analisis 1 digunakan untuk mengetahui besarnya prosentase (%)
sumbangan vanasi variabel bebas sccara simultan terhadap variasi volume
penjualan fitur nada sela dengan melihat nilai koefisien determinasi berganda
(R™). Koefisien detrminasi berganda dapat dicari dengan rumus (Anto Dajan,
1994 - 324 ¢
3 b, IZ}{,Y, }+hzqz_x_,vl b+b, (3 X,Y,)

R4

Rumus

R*  koefisien determinasi berganda

b. Analisis Determinasi Parsial |

Menunjukkan keseimbangan variasi perubahan variabel media advertensi ‘I
vang meliputl vaniabel media brosur, media sural kabar, dan media radio secara .
parsial terhadapa varias perubahan variabel volume penjualan fitur nada sela,

dengan meliliat nilai koefisiensi parsialnya. Koefisien determinasi parsial dicari

dengan rumus {Anto Dajan, 1995 - 408) ?
! I-r
I 5= I'_r—_‘
f-r°

3.5.3 Hipotesis
Berdasarkan rumusan masalah, tujuan penelitian dan tijauan pusiaka {
maka diajukan hipotesis penelitian sehagai berikut :

a Induga ada pengaruh secara simultan dan sccara parsial variabel media

advertensi (brosur, surat kabar dan radio) terhadap volume penjualan fitur
nada sela di PT Telkom Thk Kandatel Jember.
b Diduga variabel brosur mempunyai pengaruh vang besar terhadap volume

peryualan fitur nada sela di PT. Telkom Thk. Kandatel Jember.
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3.6 Kerangka Pemecahan Masalah
Kerangka pemecahan masalah vang disunakan dalam penelitian ini adalah

sehagail berikut

C sun

v *

/Dutu biava masing-masing moedia Data volume penjualan fitur nada
P, advertenst fitur nada sela sela

| !
v

Analisis regrest linear berganda

Uji koefisien regresi
secara simultan dengan
F - test

Up koelisien regrest
secara parsial
dengan t - test

Ho ditolak

Ho diterima Analisis determinasi berganda Ho diterima
dan detreminasi parsial
¥
4/ Kesimpulan A

Gambar 3.1: Keranghka Pemecahan Masalah

Sumber : Data Primer
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Keterangan Bagan |
I Dan data penggunaan media advertensi dan data penjualan dapal digunakan
untuk  mengetahui pengaruh variabel media advertensi terhadap volume

penjualan dengan menggunakan metode regresi lincar berpanda.

[

Sclanjuinya dilakukan pengupian untuk mengetahui nyvata atau tidaknva
pengaruh media advertensi terhadap hasil penjualan dengan menggunakan t-

lest dan f-test,

i

[Bila telah terselesaikan maka diambil kesimpulan dari seluruh langkah vang
nantinva akan disumbangkan pada perusahaan sebagal bahan pertimbangan
dalam pengambilan keputusan untuk memecahkan masalah vang akan

dihadapi yang berhubungan dengan media advertensi.

o
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LIS SRS
V. KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian vang telab dilaksanakan mengenai pengaruh

media advertensi (brosur. surat kabar, dan radio) terhadap Volume Penjualan Fitur

Nada Sela pada PT TELKOM Jember, dapat diambil kesimpulan sepertt berikut

i

Hasil analisis regresi lincar berganda menunjukkan bahwa variabel brosur
(X1, surat kabar (3), dan radio (X,) sccara simultan berpengaruh secara
signifikan terhadap Volume Penjualan Fitur Nada Sela pada PT. TELKOM
Jember. Hal i ditandai dengan nilai Py (49.122) = Frapell 3.409) dengan
signifikansi 0,000 pada level 5% Sedangkan nilai Adjusied I sebesar 0,947
vang berarti bahwa ketiga variabel bebas mempunya pengaruh schesar 94, 7%
terhadap Volume Penjualan Fitur Nada Sela pada PT. TELKOM Jember,
sedangkan sisanya schesar 5,3% Volume Penjualan Fitur Nada Sela pada P1.
[ELKOM Jember dipengaruhi oleh variabel-vaniabel Tam di uar variabel
bebas yang diteliti dalam penelitian ini. Hasil analisis sceara parsial dengan
mengeunakan uji 1 menghasilkan  untuk masing-masing  variabel bebas
berpengaruh signifikan terhadap velume penjualan fitur nada sela karcna t
hitung lebih besar dan t tabelnya, vaiu Gy untuk brosur (X,) — 8441, surat
kabar (X.) = 6.562_ dan radio (X3) — 2,741 dan Ly — 2 507 atau ditunjukkan
dengan masing-masing nilai signifikansi varniabel bebas vang kurang dar 0035,
Hasil analisis menunjukkan bahwa diantara variabel-variabel brosur{ ), sural
wabar (%), dan radio (Xs) vang mempunyai pengarub paling besar terhadap
Volume Penjualan Fitur Nada Sela pada PT. TELKOM Jember adalah
variabel brosur (X} lal ini ditunjukkan oleh nilal koefisicn determinasi
parsial () sebesar 0.967 paling besar diantara kedua variabel bebas lainnya

(surat kabar sebesar 0,947 dan radio sebesar 0.775).

l

—
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5.2 Saran

Scbaiknya pihak manajemen PT. TELKOM lebih memperhatikan
pengeunaan inedia advertensi karena terbukti baik secara bersama-sama
maupun parstal mempunyai pengaruh positf dan signifikan terhadap
volume penjualan {itur nada sela.

Dalam pengalokasian biaya advertensi, sebaiknya pihak manajemen PT.
TELKOM menggunakan prioritas biaya vang paling menguntungkan atau
vang berpengaruh paling besar. Dalam hal ini media advertensi brosur
merupakan variabel media advertensi vang mempunyai pengaruh paling
besar, kemudian variabel surat kabar dan vang terakhir adalah variabel

radio.

o
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Lampiran i
Data Penelitian

Tahun Vol Penjualan Brosur Surat Kabar Radiu_l
1999 (Semester 1) | 375.832 46.600.000 | 47.210.000 | 16.830.000
2000 (Semester 1) 370.193 41.360.000 47.700.000 20.880.000 |
2000 (Semester 1T) | 411916 63.750.000 40.880.000 | 20.410.000
2001 (Semester 1) | 416.674 64.870.000 | 54.510.000 |16.760.000
2001 (Semester 1) 389.003 40.340.000 | 59.820.000 | 18.210.000
2002 (Semester [) 436.382 59.660.000 | 73.450.000  18.840.000
2002 (Semester 1) | 412.824 47.250.000 | 66.640.000 | 18.550.000
2003 (Semester]) | 433.815 65.080.000 | 60.230.000 |24.310.000_
12003 (Semester 11) 428.862 39.020.000 | 54.510.000 |28.810.000

o
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LAMPIRAN 2
HASIL REGRESI LINIER BERGANDA

L 1
Regression
Descriptive Statistics

Mean Std. Deviation N
Vaol. Penjualan (Y) |408386.00 24808 67 g
Ikian Brosur {X1) SAE+D7 | 10243873 51 g
lklary Srt, Kbr (X2) 2, 6E+O7 10181514 02 2]
lklan Radio (¥3) 2 0E+Q7 3919347 28 ]

Correlations
Vol. Penjualan iklan | Iklan Srt. [ Ixlan Radio
() Brosur (X1) | Kbr{x2} (X3}

Fearson Correlation Vol Penjualan (7) 1,000 JBOG BaT AZB

Ikfan Brosur (X1) 08 1.000 024 311

Iklan Srl. Kbr (X2} 537 024 1,000 -, 058 !

lklan Radio (X3) A28 311 -,058 1,000
Sig. {1-tailed) Vaol. Penjualan () ) 004 068 125

|kian Brosur (X1) 004 . AT7S 207

Iklan Srt. Kbr (%2) 068 475 . 441

lklan Radio (X3) 125 207 441 i
M Val. Penjualan () 9 g 9 9

Iktan Brosur {%1) g ] 7| b ]

lklan Sri. Kbr (X2} g g9 ) g

lklan Radio (X3) g g g g .

Variables Entered/Removed

Variables Varables
Model Entered Removed Method
1 [klan

Radio (X3},
Iklan Srt.
Kbr {X2). Enter
Iklan
Brc:ls__lua
(x1)

4. All requested variables entered.

b. Dependent Variable: Vol. Penjualan Y

Model Summary
Adjusted Std. Error of
Model R R Sgquare | R Square | the Estimate
1 5838 967 947 5638 82

4. Predictors: {Constant), lklan Radio {X¥3), lklan Srt. Kbr
{%2), [klan Brasur (X1}
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ANOvAP e £

Sum of I —I €
Modal Squares df Mean Square & Sig
1 Regression | 4 69E+09 3 | 1561903855 49,122 0007
Residual 1,58E+08 5 | 31796305 40
Tatal I 4,84E+00 8 |

2. Predictors: {Constant), ixlan Radio {X3). Iklan Srt. Kbr {(*%2), lklan Brasyr (*1)
b. Dependent Variable: Vo! Fenjualan ()

Coefficients?
| Slandardi | |I |
Fed
Unstandardized Coefficien - |
| Coefficients = — Comelations
Madel B Sd Eror | Beta | t | Sig. I?.ﬂrﬂ—qrdﬂ: | Fartial |
1 (Constant) 2122682 (17254 288 I 12307 | 000 | ' '
Iklzn Brosur [X1) NE | L0ag 20 | 8441 | 200 | B06 | Ty |
Iklan Set, Kbr (%2) 0013 | 000 533 6,562 001 | 537 | 547
ian Radio (x3) | goqs | 001 23 | 2743 041 | 428 775

& Dependent Variable: Val, Penjualan ()

—
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