ABSTRAKSI

Sama © Yusuf Ardiansyah , NIM : 04.95.5433, dengan dosen pembimbing Bapak
Ors. Abdul Hakim, Msi menguraikan abstraksi sebagai berikut ;

Akibat krisis moneter hampir semua dunia usaha mengalami kemacetan,

=asyarakat semakin sulit untuk memenuhi kebutuhan hidupny: karena harga terus
=enerus mengalami kenaikan, salah satunya harga obet-obatan. Qleh karena itu
“uxtor keschatan perlu diperhatikan, Strategi pemasaran berkaitan dengan pasar
sesiran karena semua pasar bersifat hetrogen, Analisis posisi persaingan
~aksudkan untuk menentukan posisi bersaing yang berkaitan dengan bauran
pemssaran yang mencakup perencanaan produk, harga, saluran distribusi,
promosi, yang sesuai dengan keinginan dan kebutuhan konsumen dari pasar
sasaran,
Penelitian ini mengambil judul PENGARUH ATRIBUT PRODUK
TERHADAP VOLUME PENJUALAN PT. BOROBUDUR SEMARANG tujuan
semclivan adalah untuk mengetahui pengaruh mutu preduk terhadap volume
semualan, pengaruh merk produk terhadap volume penjualan, penganih desain
seoduk terhadap volume penjualan dan penganh mutu, merk, desain secara
Sersama-sama terhadap volume penjualan pada PT. Borobudnr Semarang.

Atribul produk merupakan karakteristik atau sifat suatu produk, umumnya
wemgacu pada karakteristik yang berfungsi sebagai kreleria evaluatif selama
pemgambilan keputusan,

Penjualan adalah usaha yang telah dilakukan manusia unluk
“wenyempaikan barang kebutuban yang telah dihasilkan kepada merska yang
wemerlukannya dengan imbalan yang menurut harga vang telah ditentukan atas
semsctjuan bersama.  Volume penjualan merupakan target dari  kegiatan
pemasaran secara keseluruh:in,

Faktor-faktor yang mempengaruhl volume penjualan harus diperhatikan
serusahaan. Diantaranya faktor intern meliputi : mutu atau kwalitas barang yang
“silkan, harga jual yang ditetapkan, aktivitas penyalurdnnya, kegiatan promosi
Jseg dilakukan. Faktor extern meliputi keadaan pasar, peraturan pemerintah,
Smmdisi persaingan, g LIS

Dari perhitungan analisis data ini diperoleh persamaan regresi berganda
se==asai berikut _

¥ =208,3408 + 10,4952 X, + 16,5269 X, + 8,4088 X;
= X, X; dan X tetap, maka volume penjualan tidak akan mengalami
perzbahan.
~ Jiks Koefisien regresi biaya perbaikan mutu produk (X;) = 10,4952

menunjukkan bahwa setiap tambahan Rp 1,- (dalem jutaan rupiah) biaya
perbaikan mugy akan meningkatkan volume penjualan sebesar Rp 10,4952
(dalam jutageytieh F
2 Jikz koefisien

; biaya perbaikan merk produk (X;) = 16,5269
* seliap tambahan Rp 1,- (dalam jutaan rupiah) biaya
¥ akan meningkatkan volume penjualan sebesar Rp



o Jika koelisien regresi biaya perbaikan desain produk (X;) = 84088

menunjukkan bahwa setiap tambahan Rp 1,- (dalam jutazn rupiah) biayva desai

“kan meningkatkan volume penjualan sebesar Rp B4088 (dalam jutaan

mapiah).

S hasil uji hipotesis secara parsial yaitu ;

~ Pengaruh mutu terhadap volume penjualan adalah T hitung > T tabel (T hitung

= 5438 > T tabel = 2,571) berarti hal ini ada hubungan positif antara mutu

produk dengan volume penjualan.

= Pengaruh merk terhadap volume penjualan adalah T hititng > T tabel ( T
“ilung = 9,222 > T tabel = 2,571) berarti hal ini ada hubungan positif antara

merk produk dengan volume penjualan.

~  Pengaruh desain terhadap volume penjualan adalah T hitung > T tabel (T

Situng = 3,296 > T tabel = 2,571) berarti hal ini ada hubungan positif antara

cesun preduk dengan volume penjualan. .

* masil uji hipotesis secara ganda antara mutu produk, merk produk, desain
berpengaruh sebesar 99,99% terhadap volume penjualan. Sehingga ketiga
' tersebut sangat berpengaruh terhadap volume penjualan yang pada

“mya akan mempengaruhi laba perusahaan secara keseluruhan.

Menyetujui,

Dosen Peppimbing

L

dul Hakim, Msi )
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