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ABSTRAKSI

Nama : HERISANTO, Judul Skripsi : Pengarul Pengembangan Produk, Prondsi
dan Saluran Distribusi Terhadap Peningkatan Hasil Penjuatan Pada CV.
MAISTRO di Semarang.

Tujuan perusahaan pada dasarnya adalah untuk memperolel keuntungan
maksimal serta menjaga kontuinitas hidup perusahaan. Salah satu faktor untuk
meningkatkan penjualan adalah dengan diversifikasi. Salah satu bentuk diversifikasi
perusahaan adalah dengan memperolch ide dalam inovasi/pengembangan produknya,
melakukan promosi dan mencari saluran distribusi yang banyak.

Dalam penclitian ini, pencliti meruinuskan masalah yaitu bagaimana
pengaruh pengembangan produk, promosi din saluran distribusi terhadap tingkat
penjualan baik secara parsial maupun secara simultan. Adapun tujuan penchtian
adalah untuk mengetahui pengaruh pengembangan produk, biaya promosi, dan
saluran distribusi terhadap tingkat penjualan.

Adapun variabel yang diteliti dalam pcnelitian ini, peneliti membagi menjadi
2 variabel : 3 variabel bebas dan I variabel terikat. Variabel bebas dalam hal ini
adalah pengembangan produk, biaya promosi, dan saluran distribusi, sedangkan
variabel terikatnya adalah tingkat penjualan.

Jenis penelitian ini adalah korelasional yaitu penelitian yang digunakan untuk
mengetahui ada tidaknya hubungan 2 variabel atau beberapa variabel. Sedangkan
analisa data yang digunakan dalam penclitian ini adalah menggunakan analisa data
kualitatif dan analisa data kuantitatif. Analisa data kualitatif untuk menginterpres-
tasikan data dalam bentuk uraian-uraian, memberikan pengertian, penerangan,
memberikan tafsiran terhadap data yang diperolch. Sedang data kuantitatif adalah .
analisa yang dilakukun terhadap data dengan menggunakan analisa statistik yaitu
analisa regresi linier berganda.

Berdasarkan uji t dapat disimpulkan babhwa ada pengaruh yang signifikan
antara pengembangan produk terhadap tingk at penjualan terbukti dari signifikan t =
002 atau < 0,05, ada pengaruh yang signifikan antara biaya promosi terhadap tingkat
penjualan terbukti dari signifikan t terbesar 0,14 atau < 0,05 dan ada pengaruh antara
saluran distribusi terhadap tingkat penjualan terbukti dari signifikan t sebesar 035 atau
< 0,05.

Sedangkan uji I kedua variabel mempunyai pengarvh signifikan terhadap
tingk at penjualan terbukti dari signifikan F sebesar 000" atau < 0,05.

Mcugetahui

Dpsén Pembimbing | Dosen Pmbir

Drs. Mulyana, Msi) _ (Drs/Nur Cholis, MM)
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BAB

PENDAIIULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Pada dasarnya suatu perusaharan didirikan dengan tuyjuan untuk memgeroleh
keuntungan yeng maksimal, disamping itu masih ada tujuan yang tak kalah pentingnya
yakni menjaga kontuinitas hidup perusahaan. Perusnhuun didalamn mcnin,gkatkaﬁ hasil
pen jualan dipengaarubi oleh beberapa fiaklor salah salunya adalidh dengau melalui
diversifikasi. Pengembangan produk yang berorientasi padu diversitikasi pada mara
gekarang ini lebili banyak ditunjang oleh kewwjuan teknologi didukung oleh sisiom
manajemen yang efektifl dimana penanbahan-penambirhan produk baru akan lebih:
baik dan sempurna guna memenubi tuntutan pasar miaupun permintaan konswmen.
Indikator lam yamg hiarus diperhatikan perusahaan dalam 1ﬁeningka£kun husii
penjualan adalah dengan memantiasitkan media yang ada dengan jalan mempromosikan
produl: yang diproduksi tersebut, gun:;.menarik mianat, selera, dan harapan konsumen
dalam mengk ousumsi produk yang dikembangkun perisuhaan,

Pengembangan produk adalah wmerupukan perbaikan produk yaung telub
dihasilkan dari suatu perusabaan vang teluh ada dengan julon menambah variusi dan
aneka ragam duri produk, hal ini dilakukan guna memenuhi kebutuhan dan selera
konsumen sehingga dapat meningkatkan owze! penjualin perusabacm. Promosi
merupakaq kegiatan yang dilakukan olch produsen dalam melakukan usahauya untuk

mendorong permintaan dengan cara memberikan informasi tentany adanya produk,



ada dengan n‘nenyesuaikah‘ |.ne-ngulmh sepertunya, memperbesar atan momperkecil
ukwran, mengganti aran merancanig kembali. Dalam upaya perusahaan CV MAISTRO
Untuk memperluas daerall pemasarannya dau agar produk lebils dikgnul oleh
konsumen, maka pernsahaan melukukan kegiston promosi. Kegiatan promosi ini
bortu juant agar (lépat menyampaivkan pesan yang dimaksud sohingan konsumen dapat
merasakan, mengamal! dan memperhitungkan produk yang dijual perusahaan. Adapun
kegiattan promosi yang dilakukan oleh perusahaan adalah periklana, promosi
penjualan, pub!iéitas dan personal sellingz. Sedangkan distribusi yang digunakan oleh
perusahaﬁn untuk menyalurkan barang terse but adalah dari produsen sampai ke
konsumen atau memakai agen.

Den‘gz‘m strategi i pemusahaan CV. MAISTRO mcngalémi perkembangan
yang sangatl pesat dan perusahaan mampu menga jadupi perszungan dalan penciptaan
kwalitas. Kemampuan peiusahaan untuk letap survive dun adanya penmgkutan hasil
penjulan didukung pula olel pesianan perminta; m onde-rdi! mobil yang terus menerus
~ baik dewi Jawa Tengah maupun dari luar Jawa Tengah yang dimulai pada tahun 1997
hingga sampai sekarang. :

Untuk mengetahng sejanh mana pengarub pengembangan produk, promosi
dan saluran distribusi terhadap tingkat penjuulan, moka penulis tertarik untuk
mengambil judul akrisi yakni:

“ PENGARUIl PENGEMBANGAN PRODUK, PROMOSl DAN

SALURAN DISTRIBUS! TERHADAFP PENINGKATAN 1fAS$1L PENJUALAN

PADA CV. MAISTRO DI SEMARANG.”



i

i

meyakinkan dan menéiuulkau kembali, serta n’ueﬁxpengmhi sikap dan tingkiah laku
konsumen  dalam * metbeli produk. Pengewmbingan produk dun promosi akan
memperinudah Konsumen untuk mennliki burang yang sesuai deagan l;ebu;uhan .
berarti dapat memperlnas pemssaran bwvang sehingga dapat meningkstkan hasil
penjualan perusahaan. €'V MAIS ’I'RO di Semarung morupakan perusaliaan koluwga
dimana sebagian besar y:'mg. mengelo)a pemsahaan ni adalah ada hubungan keluarga
dengavpemilikuyn bergerak pada bLidung omderdil mobil, dakwm hul ini adulah
pembuatan onderdil karet mobil dan onderdil semt karet (pangkon mesin) yang
memakai bahan dasar karet, perusahaan lebili mentlih onderdil mobit memakai bahan
dasar karet. Kah‘eua onderdil mobil mi adalah onderdii imobil yang wering ganri-ganti,
karena aus, sehingga untul permntaan untuls produk ini-dipasar cukup tingg! untuk
produk ini, maka perusahaun berhaarap prospek untuk musa depein industyi ini cer:ah.

Perusshaan CV MAIS TRO didinkan dengan tujuan untuk mencapai hasil
semaksimn! mungkin - schinggn perusahtin akan - tarus gurvive, Perusaliaan CV
MAISTRO sebagai perusahaan yang mengkhususkan pada pembuatan onderil mobil

i b

sangat tanggap wenaw:kan produkn)‘w aguwr capat memberikan  kepuasan  dan
kepercay jaan kepada para konsnmen. dengan cara wemberikan pelayanan yaugA mul:ah,

cepat dan tepat dalam pemngiritnan produk.

Berpedoman pada urninn distas tentang peigembangnn produk, promosi dan
saluran distribusi Perusaliaan €V MAISTRO telah melekukan berbagai langkah
strategp yakni deugan mewnjudkan gagasun dalam mengembangkan produk terutama

mengarah pada penampilan produk baru dwn penambahsn bentuk produk yang sudah



L.2.

1.3.

Pembatasan fAlasalaly

Pembalaszm‘maéul;ﬂ: ini dimaksudkin agar dadan pembahasan yang diluknkan tidak
menyimpang dari wasalal yang diteliti, seliugga dengan e ih dapat dipahamn dan
dimengerii maksud dwri penelition yang dilukukan, dalam lml'ini penulis membatasi
masalah dengan menitilk beratkan pada pengawah pengembangan produk, prompsi
dan saluran distribusi terhadap penmgkatan hasil penjualan, Pengembangan pruduk
dibatasi pada  pengembangan tambahan penampilan dan isi pok ok sediangkan
variabel promosi dibatasi pada biaya promosi yung dikeluask an perusuhnan sclama

tahun 1997 sampai sckarang serta saluran distribusi dibatasi pada tahua 2000.

Perumusan Masalah

Perumusan Masalah dalam penulisian skripsi ini adalad sebegat berikat

1. Bagaimana pengarub pengembangan produk terbadap peuingkatin basil
penjualan pada CV MAISTRO

2. Bagaimana pengaruh promosi terhadap peningkatan hasil penjualan pada CV
MAISTRO

3. Bagaimana pengarubs saiuran distribusi terhadap peningkatun b .a;sil nenjualan puc

CV MAISTRO.

4. Bagoimana pengaruh pengembangan produk, promosi dan saluraa distribusi

terhadap peningkatan has il penjualan pada CV MAISTRO,



1.4. Tujuan Penelitian

Sesuni dengan perumusun masakd yang diteliti. Maka melidui pemlitiw ini tzjnan

yang dicapai adalah sebugar berikut:

B

'Untuk mengelalni  bagaimana  pengoruh  pengembangan  produk  terhndap
peningkatan heasil ‘penjunl:ux

Untuk mengetahui bag aimana. peagarule promox i terhadap peningkatan hags il
pen jualan

Untuk mengetahui bagaiiamana pengaruh saluran distribusi terhadap peningkatan
hasil penjualan. |

Untuk mengetaln bagaiamana pengaruli pangembangan produk, premnosi dun

saluran distribusi techadap peningkatan hasil penjualan,

1.5. Kegtnnaan Penelitian

1.5.1

L.

K. egunaan Teoritis

Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai tambahan khasanah pengetahuan

dalam melihat dan mempelajari hal-hal yang berkaitan dengan peugem bangan

~ produk dan promosi.

Hasil penolitian ini dihiwapkan dapat bermanfaat sebagai penamtrahan dokumen
ilmiah vang dapat berguna bugi bahan kajian bagi pihak vang memerlukan pada

umumnya dan bagi ilmu pengetahuan pada khususnya.



s
| i
[.5.2. Hegunaun Lrakiis
| l.Bagili"enulis *

I.\'Ielujui penulisian ini, maka pepenulis berkesewpaian untuk maneluahr sanpai

gejuuh mana leori ynng diperoleh pada bangku kuliah, khusnsnya menge raj

pengarub  pengenbangan produk, promosi din saluran distribusiterhadap

peningkatan hasil penjualan dapat deterapkan dalan dunia prakeek.

I

Bugi Fz Jkultas

Skripsi analitis ini dibarapk:in dapat digunskian sebagai bahan pertimbangua:

dan bahan bacaan bagi pembaca yang malakukan penelitian lebih lanjnt.

3. Bagi Perusahian

" Hasil .penelitiun i diharapkan dapat digunakan sebagai dasr pertimbangun
dalun menerapkan pengembuangan neoduk dan biayu promosi serta saluvun

distribusi terhadap produk yang telah dilukukan perusahaan.



BAB I

LANDASAN TEORI

2.1. Pengertian Produk
Produk yang dihasilkan oleh suatu perusahaan merupakan faktor terpenting dalam
memenuhi suatu permintaan pasar, produk dapat pula mempengaruhi komposisi

|
! :
‘pérusahaan dalam kaitannya memacu perusahaan untuk memberikan hasil dalam

Lpeimenuhan penciptaan produk baru yang mengarah i)ada minat konsumen untuk ,e,neli
ipl?oduk tersebut terpenuhi pendapatan dan keuntungan bersih bagi perusahaan, i’roduk
Tmx'erupakan indikast penting  bagi - perusahaan  karena merupakan komponen yang

|
terpisahkan dalam program pemasaran perusahaan dalam hal ini mencakup dalam usaha
perusahaan untuk mcningkatkan kwalitas pruduknya, bentuk dan ukuran produk dan
pengembangan penampilan dan ist produk yang diproduksi dan mempengaruhi pada
minat konsumen dalam menentukan produk. Sclanjutnya penukis akan mendifisinakan
produk.

Menurut Philip Khotler, pengertian produk adalah :

“ Segala scsuatu yang dapat diberikan sescorang guna memuask an suatu kebutuhan' dan
keinginan “.

| Decfinisi yang lain dikemukakan oleh Wiliam J Stanton mengenai pengertian

produk adalah :



“ Sekumpulan atribut yang nyata dan tiduk nyata didalamnya. sudah tercakup warna,
harga, kemasan, prestise pabrik, prestise pengecer dan pelayanan dari semua itu maka
pabrik scrta pdngcccr yang mungkin dilerima olch pembeli sebagai sesuatu yang bisa
'mzemuaskan keinginannya.”
| Pada dasarnya perusahaan dalam menentukan dan membuat produk haruslah
:nfemperhatikan keinginan dari konsumen, dengan mengelola keberadaan produk yang ada
rr;cnjadi lebih cfektif dan berkesan produk yang ditawarkan lebih bernilai tinggi dan
berkwalitas, kemampuan perusahaan ini haruslah mengikuti konsep prpduk yang
mengatakan :
“ Bahwa konsumen akan menyenamgi produk yang menawarkan kualitas dan
prestasi yang paling baik scrta Kaistimewaan yang menonjol dan karena itu suatu
o;gallisasi / perusahaan harus menawarkan usaha yang tcrus menerus dalam perbaikan

‘produk.

2.2. Pengertian l’cngcmb:mgnn'l’roduk
Setiap perusahaan akan selalu dituntut untuk meningkatkan mutu produk dan
penetuan produk = baru yang diproduksi, schingga akan memberikan atau
menambahkepuasan konsumen dalam pencapaian produk. Apabila perusahaan kurang
mempcerhatikan tentang masalah ini sedangkan saingannya memperhatikan, maka ada
kemungkinan besar konsumen akan lebih tertarik dan berpaling pada produk yang

diproduksi oleh para pesaing. Program peningkatan mutu serta penemuan produk baru



disebut dengan p?\'oduk development (- pengembangan produk ), untuk ini produc

development ( pcrxécxnbangan produk ) didefinisikan oleh para ahli sebagai berikut :

Menurut Bayu Swastha DI (1984:95) adalah :

“Pengembangan produk merupakan suatu istilah yang lebih terbatas
dibandingkan dengan perencanaan barang, yaitu mencakup kegiatan teknis tentang
peneliiian, pembuatan dan cara mendesain barang produksi.”

| Pengertian lain tentang pengembangan produk menurut William J Stanton adalah

:”Pcngembangan produk merupakan suatu istilah yang lebih terbatas meliputi kegiatan

1eknis seperti risct produk, rekayasa dan desain .

Berdasarkan  pendapat - diatas  pcnulis  dapat  menyimpulkan, bahwa
pengembangan produk adalah suatu usaha yang dilakukan sccara sadar dan berencana
yang dilakukan oleh perusahaan untuk memperbaiki atau menyempurnakanproduk yang
sudah ada atau menecari ide-idc baru dan mewujudkan dengan maksud menycsuaikan
produknya dengan sclera konsumen schingga tingk at pendapat diharapkan dapat tercapai.

Pengembangan produk berupa usaha perusahaan untuk meningkatkan penjualan.
Uﬁtuk itu ada tiga k emungkinan yang diperhatikan perusahaan dalam pengembangan
inroduk:

1. Perusahaan dapat mengembangkan  penampilan atau  isi produk  dengan
menyesuaiakan, mengubah scperlunya, memperbesar atau memperkecil, mengganti
atau merancang kembali, memheri bentuk lain atau mengkombinasikan dari

penampilan yang ada.

2. Perusahaan dapat mencipta produk dengan mutu dan harga yang berbeda.



3.

10

Perusahaan dapat mengembangkan tambahan jeris produk.

Fuktor-fukior yang mendorong perugaliumn melakukan pengembangan produk, Phiiip

IZ hotler (1980 : 306 Laudtuah -

L

Pe rkembﬁzé gan b knologi

Pengembangan produk sa'mgal tergantung dengsn adanya teknojogt yang meinad: d dan
modern karena sungat dominan dalam pangolahan produk yang akan dikembuanglan.
Perubahan selera

Perusahaan mampu mengaualisa setiap ksingipun yang mendukung padﬁ telera
konsumen diman  setiap  perubahan  yang terjadi, pervsahanan  mampu
menyeimb: ingksin produk yang diproduksinya.

Faktor persaingan

Persaingan  yang  kian. ajam, menjadikan  perusahaan - celiatu uengembany kun
produknya sehingga dapat menyaingi produkpervsahaan lain.

Meninghkatkan market shawe

Dengan melakukan pengembangan {)roduk, perusahaan mengharapkan penjualan
produksi inencupui pasar yang lebth ‘luus.

Adunya kapasitas yang berlebilian

Karena adanya kelebihan kapasitas ini nicnyehubkan perusahaan untuk memanfaatks_ n
‘dengmx membuat preduk baru dan produk yang bermutu.

Tahapan-tahapan dulwn pengembangan produk, menurut Williun J Stz nton

ada enam tahapan dafam pengembangan produk :

1. Mewujudkan gagasan produk baru
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Pengembangang produk baru dimulai dengan usaha gagasab tfetapi menurutl stanion
;sumber gagasai; idak begitu penting, yang penting adalah sistem perusahaan untuk
_ merangsang gagasan baru dan kemudian mengakuinya dan menin jaunya.
2I Menfaring dan menilal gagasan
%Memilih dan manilai gagasan untuk menentukan ide mana yang memiliki potensi
| terbaik untuk dikembangk an.
3. Analisis bisnis
Dengan produk baru yang bisa mencapai tingkat ini dikembangkan menjadi sebuah
usaha bisnis yang kongkret. |
4 Pengembangan produk
;Gagasan baru diatur dalam produksi kongkret, sclumlah kecil produk yang dibuat
“sesuai dengan spesifikasi yang sudah ditentukan scbelumnya.
.5 Uji pemasaran
| Uji komersial lainnya dilaksanakan dalm.n dacrah geografis terbatas, hal ini dillakukan
untuk memastikan keterlaksanan program pemasara n dalam skala perusahaan.
6. Komersialisasi
Program pemesaran dan produksi dalam skala perusahaan direncanakan dan
diluncurkan pada tahap pengendalian produk.
Perbaikan mutu ditunjukkan pada peningkatan daya guna produk yang meliputi
.daya tahan lama dan keandalan (reability) produk. Sedangkan perbaikan ciri-ciri khas
bada pokoknya adaluh untuk memberikan ciri khas baru bagi produk perusahaan yang

akan meningkatkan keserbagunaan pemakaian, kesclamatan dan kenyamanan dengan
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adaya penyempurnaan ciri khas akan mewperoleh manfaat-manfaut antara lain meﬁ,‘;oxmi
kesan terbulla dax; kemajuan perusahaan juga dapat mercbut kesetiaan dari segmen
lertentu. Dalain perbaikan gaya atau nodel uhuan uwmberil;au peuiugkaluu_ daya twnik
estelika bagi pembeli yang menginginkan adunya cornk barn sertn memberiken berbagai

piliban pada konsumen.

2.3. Strategi Pengembangan Produk
Produk line adukah sekelowpok barang - burang yang cenderung mempunyai

tjuan penggunaan sama dan mewiliki kirekieristik secara fisik yang humpir sﬁma Satu
jenis burang yang terdupat dalmn produk lina produk. Sedangkan prodik mix f;(lalalx
seluruh bewang yang ditawarclan wntuk dijual oleir sebuah perusahaan, Deugan adanya
strategi perusahaan nntuk mengembungkan produk yang dikelolanya.. perusahasn harus
memperhatikan beberapa strategi dari pencembangan produk line. Strategi pengembangan.
produk line menurut Busu Swiasthy OH (1984 :102), yaitu:
1. ‘Perluasan produk 4

Yauilu strategi- menawmball jumtady ‘produk line, termasuk produk live yang lidak

berkaiton.
2. Penyemipifun pi‘oduk

Yaitu kebalikean dari strateg i perfuasan produk (lz;xx draleg i ini cocolt diterapkan dulzm

hal: kurangnya bahan baku, penghematon coergi lcrmmnu‘zm’gka kcl;minrm.z.'.

3. Perububan produk yang ada



Misul perubahan dosain agiw produk lebih menarik mudah penggunaannya dan -
menekan .;biaya izn'odnksi. Penggunaan bahanbalk u yang 2fesiensi produksi.

I’ejllgelllb angan produk baru din produk yaug sudah ada

Yaitu strategi mencari pemakaian cara baru dari produk yang sudah ada tjuanya
untuk meningkatkan hagil penjualiun, labu dun sillus produksi.

Penentuan posisi produk

- Meliliat hubungan produk perusahaan dengan pesaing

frading wp danfrading down

Trading up adalah perusabaan atau perantora menambah produl: prestise (yang
berharga lebih tinggt ) jrada produk fain yang ada. Kobaikan dwi ‘Trading up adalah
buhwa produk yang mabal akin menpuaya xwalitas yung aitk dan  akaa
meuningkatkan prakiis perusahaan dan disisi lun biuya pernsahaan :u«ﬁa‘meningkat.
Trading Down adalah perusaliiaan atau perantara menambah produk yang berharga
tebib murah pada produk lain yang berharga lebih mahal. Kebaikan ki trading down
adlalah akan menambah tingkat penjgalan dan lava terutama pada. jangka pendek tetapi
prestise perusahain akan membehuyt‘lkan prospek perusahain,

Defirensi produk dan segmentasi pasir

Merupakan jenis strategi untuk memasuki persainggau non harga dulain pasar, Untuk
ini kegiatan promosi digintkan untuk menekankan perbedsal produlnye dengon

produk pesaing. Strategi ini cocok untuk perus:thaun-perusahaan pengh:isii produl:-

~produkstandar untuk meluagk an pasar yang ada dan meundukung pelaksanian strateg
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segnen e . Daban persaingan ugala mombindingkan g yang ditentukan oleh

konsumen. ;

i
I

Pererus awiun idul:un menerapkan st quya haruslah mempcrha(ikm} berbagui
keungguhm_dnn kelemahan dalum menentukan strates) yan, diterylaniyn s g
nlnszm-alusm{yzmg‘ barus  diperhatikan perusaliman dalin peneniuan pengembangiui
produk apabila terj:u.li keg ugalan dalam menentukan slrateginya, menurut Wiiliam [
otler (199<1: 236  alusian-alusan terscbut mcli.puli :

1. Riset Pesiasuran yang jelek
Satah memilili produk yang dikehendaki konsumen, terlalu optimis menilai potensi

penjualan produk dan kekurangan pengetahuan skan motif dan kebiasaan bel;,

(%)

Mas alah tekuts dalain des-aim produk
| Fwalitus dan penampilan yang burnk dowi produk, produk terlaiu runit dan terutuna
produk fidak memiliki kelebihan dibandingkan produk saingannya.
3. Meluncurkan produk kepasar dengan wakiu yany tepat.
Verlambat meluncurkan produk atqu sebaliknya terlalu cepat meluncurkan produk,
Baru, |
4. Praklek mannjemen yang buruk N
K uranggnya strategi pengembangan produk bwu, kurangnya dukungan slar
mana jemen puncak, organigasi pengembangan produk baru yang kurang eie jtif.
Beberapa tindnkan penangkal kegagalan dalaun pengembaugan produk baru guua

meningkatkan efektifitas dan sistematika proses pengembangan produk bau. Bebel'apa
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k:.u-aktarislikmmmje'meu dan faktor produksi yang menyebabkan suks esnya mutu produk
baru adalah sei)::gai berikut :

1. Produk memuiskan satu atau lebih kebutuhan pasiar,

2. Produk secara teknologis hebat dan tentunya memilikikeuntungan dalom persaingan.

3. Produk sesuai dengan kekuatan fungsional didalm perusahaan eeperti baginn

- penjualan, distrbusi dan produksi.

4. Mangjemen puncak mempunyai keterikatan kerja jangka panjamg dengun
pengembangan produk. Pengalmnan-pengalunan merekammemungkickan peningkatan
penampilan dalam meluncurkan produk baru. |

5. Strategi produk baru dirancang lebih jolas. I-iul ini memungkink:u; perusahanan momil:h
produk baru yang bencw-benar s esuat dengan kebutuhan strategi dalam perusahaan,

6. Gaya manajemen yangg buik dun orgtanisast yung efektif.

Pengerxtian Promosi

Banyak cara yang ditempuh p\emsalmzm dalam memperkenalkun produk yaung
dihasilkan. Perusahaan memberilal:ukm; adanyi produk serta meyakinkan pada pembeli
yang potengial bahwa produknya memberi manfisn Kegmtan untuk mgmberilahukm;
tcntané adanya produk, meyukink an manfiad produk serta mempengaruhi konsumen uniuk

.

menggunakan produk merupakan kegiatan promosi.

. Definisi mengenai promosi menurut Basu Swasthyf DH (1986:349) adaluh:

“Arus informasi atau perguasi satu arah yang dibuat Mengarahkan seseorang atau

organisasi keda tindakan yang menciptakian p ertukaran dulam pemasaran”



Dari definisi diatas dupat disimpulkan baliwa promosi merupakan kegiatan yang
dilakukan oleh” seorang produsen dalarn usahanya untuk mendorong permintaan dengan
cara memberikan. informasi tentang acdkmya produk, meyakinkan dan wengingatkin

kembalh, serta mempengaruhisikap dan tingkah laku pembeli agar tergerak’ hatinya untuk

membeli produk y;'ing ditawarkan.

2.5. Variabel-variabel Promosi
Promosi ‘sangallah penting diluksanakan olelt perusahnan dulum monawarkan

i)x‘oduk dan usahanya [fal ini dikarenakan adanya persaingan yang serius dimuna masing-
masing produsen mencart konsumen. Promosi sering dikaitkan dengan proses berlun jut
kearena promosi dapat menismbulkan rangkaian kegiatan selanjutnya dari perusahaan. Agar
promosi mencapai sasuran yang tepat disertai pertimbiar gan-pertimbangan yang matang
selinga pelaksanaan promosi betul-betul mencapui susaran yang Kito inginkan. Adapun
kegiatan-kegiatan promosi dinamakin promotionall mix.

Basu S wastha l;ll (1985 :349) meny:takan hahwa promotionai mix adalah

\

kombinasi strategi yang paling bailc dari variabel-variabel periklana, personal selling dan
alat promosi lain, yang kesemuanya dirancang untuk mencapa i tjuan pro_gram penjualon.

Variabel terpenting dalam promotional mix adulah periklanan, persounal selling,
promosi penjualan dan publisitns.Dulmu'strutegi penmsaran, promitional mix inilah yung

merupakan program-program dalain promosi. Dibawah ini diuraikan vaviabel-vaniabel

vang ada dalam promofional mix.
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2.5.1. Periklianan

Basn Swastha DH dan Gordon W Paul (1990:246) menynhﬂénn bahwa periklan: m
neliputi pestan yang dibayaa (paid missage) yang ditancang intuk memberitialiy seria -
meysnkinkan pembeli atan pemakai tentang produk, jusn, keyakinan atau tindukan.

Periklanan dikatakan sebagai kegiatan proawsi nou pribadi karena tiduk
terjadi kontak Jangsung dengin masyarakat yang dituju. Masyarakal yang (iitlljll hanya
dapal mendengar, melilit atau membaca media yung dipukui. Media periklanan antara
lain : radio, majalah dan surat kaber

Periklanan dapat membantu pelaksanaan suntegi pemasaran untuk produk atau
jasa. Perugaliaan dapat meuctupkan bermacam-macam sasman periklsnun y:mg‘ sesnal
dengun strategt pemasuran dan cukup s pesifik asi 'un!uk meniberikan pedonian bz;gi of:mg-
orang bugian iklan wedia.

Periklcuran pada masa kini banyak depergunakan oleh betbugai pihak. Hampir
sebala penjury kita jumpai periklanan, misaluya @ telivisiradio, televisi,ma jalah dan surat
kabar.

Basu Swastfa DI (1986 - 369)11\1énykuakz:n buhwa ada beberapa fiingsi periklanan
sanbura Leain: ’

1. Mernberikan informasi
Periklanun dapat memberikun nilai pada suaty p.rpduk dengan mamberilon informasi.
Tanpa adanya informasi tersebut orang tidak akan dapat mengetahai adaﬁya suatu

produk. Informasi im dapat berupa pengemtbangian produk bary, harga, manfiat

produk, tempat dimana produk daput dibeli dan sebugainys.
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2. Membujuk dan wempengaruin
perildanan dapat bersifid menbu juk terutama pada petabeli-pembeli potensial dengan
wenyatakan bahwa suatu produk uduluh {obilt baik dari produk yaig diprodukst oleli
pe rsahaan lan.
3. Menciptak an kesan
Dangan s ebnsh iklan orang akan mempwsya suatu kesan tertentu tentang '.;pa yang
akan di iklankan.
4. Memiss kai keing man
Perilc lman  dapat  wemberikan  kepuasan  sebab - koncumen  dapat  niela kukaa.
perbandingan terhadap- apa yaug dibeli, yakni dapat dipertimbangakan tentang
nanfaat, duya tahanpengarul penting dun peng gumun produk tersebnt,
5. Alat komunikasi
Periklunan adalah suate alat untuk membuka komunikast antara penjual dan pembeli
yung bertujuan unfuk meng:e tahui beberapa hal penting dulam pengenalan promosi
produk yang akan ditawarkan. -
2.5.2. | Personal selling
| Pergonal selling adalah merupakun kegiatan promosi yang mengguntikan
orung atau individu didalam pelaksanaaunya. Individu-individe yang molaksanukan
pergonal selling ini disebut tenaga penjual. |

Basu Swastha DH (1981:260) menyatalon babwa personal selling adalah

interaksi antar individu, saling bertemu waka yang akun ditwjukar untuk menciptakan,
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memperbaiki, menguasa atan mempertahaukan  hubuugan portukaran  vang  saing
nwnguutungkzﬂx dengan pibiak lain.

Judi personal selling merupakan bentuk komunikasi kangsung antira pewjual
dan tenagu penjunl dengan konsumen yang bertmjusn agar konsnmen tertarilc unk
menibeli produk yang ditaswvarkan. Komunikasi yang oreka lakukan ssngat fleksibel,
karena tenaga perjual dapat secara langsung ﬁen_getzdmi motif, keinginan dan perilaku
konsumen serta sekaligus bisa mendapatkan penyesiiian atau reaksi konsumen.

2.5.3  Promosi penjuakian
Basu Swastha DI (1981 : 279) menyatakan bahwa promosi penjualan adalah
kegiatan-kegiatan pemasaran selain personal éelling. perikkanan, dan publisifas yang
merLiprong etektivitas pemb=han kons men dau pedagang dengan menggunakan alat-alat
seperti perageaan, pamerian, detonstrasi dan sebagainya
Dari definisi dintas dapal dikatakun bohwa promosi penjualan merupakan
kegiatan-kegiatan pemagaran selain personal selling, periklanan dan pubMisitas yang
merangsang pembelian para pembel\i maupun distributor meliputi  bantuan benipa
perlengkapan, pemberian pengli u‘gaall dan bermacam-macam bantvan lain yang
merangsang tindak:n konsnmen. Sedangkan promosi penjizilan yang ditujukan kepada
pewmbeli meliputi pemberian kupon, harga khusus, pamoran kKhusus, conioh gratis, kontes
yang dyrancang untuk menghasitkian tindakan lerleu.ln dari pembelian, knnjungan ke fok o
ataupun pertanyaan-pertanyaan tentang produk atau jasa yang ditawarkan. Bissanva

kegiatan ini dilakukan bei: »mu-gama dengan kegiutan promosi lain, dan biaya. relatif leb:li

murah dibandingkan periklanan dan personal selling.

20N
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Selain ifu :peujuahm juga lebih fleksibel kareera capat dilikuvkan setiap s:u.\t

dengan biﬂy; yang tersedia dimana sija
2.5.4. Publisitas

Menurut Willicam J Stantow (1993 : 137) publisitas adalah usahe. untuk memacu
perniintazan secara non personal dan usaha im tiduk di biayai olel orang atau organisasi
yang memetik manfaat dari publikasi ini.

Sedangkan memurut definisi Basu Swastha DII (1984 : 273) menyatak'an
balrwa publisitus adalah sejumlah infornrasi tentang seseorang atau orgunisusi yaug

- disebar luaskan kepada masyarakal melalui media tanpa dipungut bimysa atau tanpa
pengawasan sponsor.

Bagi publisitas sum perus uh:x;.m dapat menggunakan beberapa sasaran untuk
mencapii sasarannya yang melipoti @ sitaran pers, komunikasi perusahaan, lobyiug, den
penyuluhan. Adapun kebaikau publisitaas adalah sebagi berik ut;

1. Publisitas dapat men jangkau orzing-orang yang lidak mau membaca sebuah iklan,
2. Publisitas dapat ditempatkan pada t\empat yang mencolok.

Lebih dapat dipercaya karena pembaca mengaigap bahwa cerita tersebut adalah

“

berita
4, Biaya lebih murah karena dilakukan secura bebas tanpa dipungut biaya.
Selaun beberapn kebaikan diatas, publisitng jugs mempunyai ke birukan, antara luin

o bahwa publisitas tiduk dapat menggantikan peranan dari alat promosi yang lain dan

harus dipertimbangkan sebagai satu elemen dalam program promosi secara keselurujian,



2.6. Saluran Distribusi
2.6.1 Pengertian Fsaluran distribusi

Setelah produk sclesai dibuat dalam perusahaan dan siap untuk
dijual, langkah sclanjutnya dalam pemasaran adalah menentukan metode atay
route yang akan dipakai untuk menyalurkan prodik tersebut ke pasar. Dalam
rangka memasarkan scrta memperlancar arus barang dari produscn ke
konsumen, maka faktor pemilihan serta penetapan secara tepat saluran
distribusi memegang peranan penting.

Saluran distribusi kadang-kadang discbut juga saluran perdagangan
saluran pemasaran secara umum saluran distribusi untuk suatu barang adalah
(Basu Swastha DH, 1979 - 190).

“Saluran yang digunakan oleh produscn untuk menyalurkan barang
tersebut dari produsen sampai ke konsumen atau memakai agen™,

Tujuan dari saluran distribusi adalah untuk memenuhi kebutuhan
pokok konsumen, disamping kebutuhan sekunder yang terbatas jumlahnya. Di
sini tugas dari pada saluran distribusi adalah sebagai rangkaian lembaga mar-
keting yang dilalui scjumlah konsumen yang membutuhkan barang tersebut.

Ada 2 hal yang harus diperhatikan di dalam menentukan salw
distribusi yang akan digunakan adalah Radio Suno, Drs, 1978 : 41):

1. Saluran distribusi yang dipilih, mempunyai pengaruh yang besar ter!..dap
keputusan-keputusan lain di bidang pemasaran, misalnya : per~ iuan
harga jual. produk pemasaran, apakah melalui agen tunggal atau. ~ .uluj

sebanyak mungkin penyalur.



2o Penggunaan distrusi berakibat bty perasiditan whkan bernkilng p;\ramuhu:m lain
nutu& jsmg.!{:-x waktu relatifs lamx Bita perusabamn telah mengadukan perjanjian
keagenan tunggal «i.cnguu suatu peuyalue, maka perusulin idak lagi bebus
menyalurkan produksinya melului penyalur fain,

2.6.2 Bentuk-bentuk slwan distribusi
Talannya proses penvaluran produk suatn perusahaan sampa pada konsumen
dapat mr:‘-mp.crgmmkun bentul saluran distribusi pendek maupun pajang. Mengena
hal ini tergantung pada kebijaksanaun salursn distribus pendelinngeung, Jika
prodesen di dalam menyampaikan barang tanpa melalsi berbagai lembaga perantara,
baru barang tersebu sanpal ke tangan konsumen, Dalun penyaluran barang kepada
konsumen terdapat bermacany: e bentuksaluran distribusi, Mengenai bentuk-
bentuk saluran distribusi suatu produk, dui produsen sampai ke tangan kousumen
dapat diuraikan seeara sederhany -

L. Produsen ———p Konsumen

Bentuk saluran disstribusi ini Jnerupakan bontuk saluran distribusi yang paiinyg
pendek / sering discbut saluran digtribus lugsung, artinya produgen Jdidadin
menyampaikan  produksinys taspa mengggunakan lembaga perantara. Dalam
pemasaran barang- barang industri, Lemuk salurag distribusi  diatas sering
digunakan produsen dalam menjusinya melalui tenagn penjualon (selesman) yeug
langsung mendatangi calon pembeli.

2. Produsen -— —p. Pengecer — 3, Konsumen
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Mengenai bentuk i, kegiatun perdagangan besar dilakukan sendivi oleh produsen,
du]m;x arti ‘b:;hwn pura pedugang ecerun daput lingoung membeli ke produsen.
Baru kemudian pedagang eceran tersebul wenjuud ke konswmen.
3. Produsen ————» Apgen ——op POngeeet— .. > Konsumen

Jentuk saluran distribusi yang ketiga ini, prodesen bekerja smna dengan agen
xxxx /7 dipthih dibeberapa daerab pemasarannya. Kenudian zigéxx;égan torsebut
berhubungun langsuug dengan pengecer di duersh pemosaran seterapat dan
selunmjutnya  para pengecer fersebut melayani pembeli yung dilakukan olch

konsumen.

$ konsuwinen

4. Produsen .——p pedagang besar -.——— —p-pengecer
Disini pihak produsen mempergunakan para pedagang besar dalan meyakinkan
hasil produksinga kepada pemegang cceran, kemudian pedagang eceran me(ay"uli
pembelian konsumen.

5. Produgen  —-owi 0 ugen ————%  pedapang besar — - —p pengecer
EE— konsmucu.. 8

Dalam bentuk saluran distribusi 5;21113 ke —5 ini, produsen selain menggunakan agen
dalam menyalurkan hasil produksinya, pada wnumnya jugs menggunakan
pedagang besar, yang kemudian berhubuugan dengan pengecor yzmé ada di damrah
terdekat melayani pembeli dari konsumen. :

2.6:3. Laktor-fuktor yang mempengaruhi pcmi!ih:m saluran distribusi

Perusahaan memperhatikan berbagai macam faktor yang sungat. berpengauruh

dal pernilihan galuran digti gt Faklor-fuktor tersebut adalah antara lain
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Pertimbangan pasar

Farena safuran saugat dipen sunhi darl pemibelian konsnmen maka keadaun
- t >

pasar it mervpakan faktor penenty,

Beberapa faktor yang harus diperhatikan aduld, -

(1N

d.

Fonsumen utau pasar industri
Kalan pasarnya industri,maks pengecer jwang atau Lahkan tidak pernah
digunakan dalam saluran.
Jumlah pembeli potensial
Jika jumlah konsumen relatif kecil datam pasar industei, maka perusahaan
dapat mengadakan penjualan secara langsung kepada pownakai,
Konsentrasi paswr secaru geografis R
Secara geogralis pasar dapat dibagi ke dalam beberapa konsentraui yatig
mempunyai tingkat kepadatan linggi, maka perusahaan tapat menggunakan
distributor tinggi.
Jumlah pesanan

\
Volume penjualan dari sebuals perusahaan akan sangat berpengaruh tevhadap
saluran yang dipakainya, jikn volume yang dibeli oleh pemakai industri {iduk
terlalu besar / relatif kecil, maka perusaliaan dupat mengganakan distributo;
industri.
Ecbiusaan membeli
Kebiasa:m membeli dari konsumen akhir da pemakai industri sangat

berpengarul pula terhadap kebijuksanaun dalum penyaluran. Termasul
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dalam kebiasuan i antara uin - Konsumen untuk membolanjahan uding,

clerlari‘knyn kousumen puda pembelim yang tiduk berkali-kali, terturiknya

konsumen pada pelayanan penjual,
2.7. Pengertian Tingkat Penjnala.n

Menurut Suprapto (1997 : 5) Mendefisinikan balwa penjualan adalah usaha yang
dilakukan manusia untuk menyanipaikan barung dan kebutuhab yang telah th.xsalk.m
kepada mcreka  yang memerlukannys dengan unbalan uang memwrul larga yang
ditentulan #u: persetuyuisn bersana,

Deugan kch;.r:mg:m dintis maka dapat dignbil pengertian penjualau adalah jumlah
atay besarnyabarang atau produk yang terjusl pada periode atau waktu terieniu. Tingkat
penjualan dalam hal ini mery; wmgkut juinlah produlk yang terjual s;mm Jangka wakia
lertentu. Tﬁxgkzd penjualan juga juga bisa dinyatukan sevagai scjumlal. yang diminte dari -

suatu komoditi.

2.8. Hipotesis
\

. Hipotesis adalah dugaun yang inuugkin benor atau utau dapat dignggap sebugai

kesimpulan sementara perlu (hlylkebenmmmys\(ﬁnht sno Hadi, 1981 : 63
Dalam penelitian ini penulis mengajukan ipowsis yuang merupalkan mxggamn
bunmhuavmag berfimgs: sebaga pedoman untuk niewmndahkan Julannya penelian, yakni
L. Pengembangan produk nmnmunym’ pengaruli yang positit” dan signitikan terhiadup

hasil penjualan yang dicapai.

2. Biaya promosi mempunyai peugaruh vang positit’ dan signifikan terhadap hasil

- pejualan yamg dicapai.



3. Saluran distribusi n empunyai pengarth yang positif’ dan rignifikan fezhadap hasii

_ penjualan yang dicapai,
4. Pengembangan produk, biaya promosi dan salurun distribusi mompunyai pengarih

!

yang positit’ dan signifikan terbadap hasil penjunlan yang dicapai.

UNISSULA
meellul)l g0l lolusinsla
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METODOLOGE PENRLITIAN

3.0, Jenis Penehitlan
Jenis Penclitiag ini wdulah korelosionsl yuitu penclition yang digunakan untuk

engetahul ada Gdakinyy hubuigan antara dua variabel atau beberapa viniabel,

3.2, Lukasi I;cnclitiuu

Penchtian mi dilakokay pada CV ALY yieois berloks - Gujia o Agung
152, Bewmwrang, Altsan vang wenb wad penclitl memilih CV, MAISTRO sebagai objek
pvne;litimn karena UV MAISTRO merupukan sulah satu perusabaan yeng mieskipun asia
usahanya masil muda tetapi masalal yamg diiadapi sudah cukup knmpleké. Kondisi ini
dapat dilibat dari usia perturmbuliun sakih satu lini produknya (cnderdi! kuret mobil) yﬂhg
pendek. Diman tingkat pun_iuﬂl:ul\‘yzmg hunya weuningkat pada la.i'un kedua don 'k.e(igu
UA97 dun 1998) defupi pucli tabin kecwpar dan kelima (1999 gy 2000} sudal:

weugalw penuransn,

3.3, Sumber Data dan Jenis Lrala

Dai. g digunakan dalam penelition mi duta primer dan data sekunder
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1. Data PrimeriJ adalah data yang diperoleh langsung, diamati, dan dicatat untuk
pertama kalfiinya. Data primer dalwn penclitian ini berupa laporan-laporan
yahg dipcroleh langsung dari perusahaan.

2. Data Sckunder adalah data yang bukan“diusahukan sendiri pengumpulannya

olch peneliti. Jadi data sekunder berasal dari tangan kedua, ketiga, dun

seterusnya yang melewali satu atau lebih pihak yang bukan peneliti sendiri.

3.4 Populasi

Masri Singarimbun, (1993 : 152) menjclaskan, pengertian populasi adulah-
kescluruhan dari unit analisis yang ciri-cirinya akan diduga.

Dalam penclitian ini yang dijadikan populasi adalah data tentang tingkat
penjualan biaya pengembangan produk, biaya promosi dan saluran distribusinya
pada perusahaan CV. Maistg:o sejak berdiri  sampai  sekarang. Mengingat
perusahaan CV. Maistro berdiri pada tahun 1997, maka penclitian ini meneliti

scluruh populasi yang ada.

3.5 Metode Pengumpulan Data
Masri  Singarimbun  data yang digunakan dalam penclitian  ini

adalah :



L. Observasi
(.')l»;ervasiv adulaly cara peug'mupu!uu data deugnn mengadukan pengumatan laugsung
di perusahaan, sehiné,gu mendapatkas gambarun yang lebili nyala un@uk kupen!‘zigszﬁ
pembahasan.

2. Wawiincary
Wasaneara adalah suatu proses antuk womporoleh data dengun tamya tamya Jawab
secara langsung dengan pimpinan atau yang mewakili perusahaan,

3. Laporan-laporan ' . .

Yaitu mengumpullan daty dari dolumen, melihat data yang ada dai arsip-nesip yang

.

ada hubungannya dengan musalah yang diteliti.

3.6. Metode Analisu Data
Metade analisa data mernpakan bugiun yang pemting dalum metode itmial,
karena dengan analisa data dupal dibevi wtian dan makaoa vang berguna dalam .

memecalikan masalal penelilian.\f\dnpun metode analisa Jata yang digunakau penulis

0y

adaludi :

L Anualisa Regresi Berganda

Analisa ini dipergunakan untuk mengetahui arah dan besar pengaruli pengembangan

produk, biaya produkei dan snlurmn distribus terhadsp tingkat penjualun. Persinaan

regresi (Anton Lrajan, 1936 +100)
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Y= g4y 5(1 i b2 X214 by X

[y

Keterangau

Y = ‘Tingkst penjualan

X = lengembangan produk

X2 = Biaya promosi

Xi = Suluran Diswibugi .
bibabs = Foclisien regresi berganda

a - = Koustanta

n = Sampel

Sml:mékau peuguiian hipotesis bergancia digunakan untuk membuldikan
apalaly analisa regresi berganda yang diperoleh ada pengarvhnya cubup nyata, maka
pevsinaan gas regresinya dapat ciguuakau wmtuk meramal kan tingkat petimalan
kitkuu pengembagan produk, bistyit promosi (l:!lll salucan disteiGusi sudah fepal.
Koetisien Delerminasi

\
Untuk wmegetaliui prosentise pengarull variasi peagembangan produk (X1),
biava promosi (X2) dan saluran distribust (X3) terhadap tingkat penjualun (V)
(volume pejualun). Menurat Sujana (1993 . 247) koefisicn determinusi dulam

penzeunanunya  dinyatakan  Jdalam wersentuse, sehingga rumos yvang  dipuualo
penay . ) s yang  dip

adalub

e
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FHoelisien Delerminasi = x oo

Pengagjian Hipotesis

Setelah v diketabiai maka Langkal selanjutuya adalal menaadokan |)t‘llj_.’,f{if:-m
teriacdap  bipotesn, Hal inj membukiikan apakall ada pengauls ctara vaciabel
mdepreudent terhadap vartabel dependent yang diperolel bulag kareua kebetulan
suju, (elapi betul - betul dipengaulii oleh pengembanpan produk, binya protcsi dan
saluran distribusi, Dntuk menguji hipotesie digunakan :
LU (Ut test)

Uit berhiuan itk mengiygi - signitiken  pengaruly - antara viuinbel
independent & tevhadiay variabel dependent Y seeara pasial atun secara individy
apakal X pengcmbanean produk.biava prowmosi daus saluean distribugt) benur-
benar lwlpv‘ngzu'uh terhadap Y (penjuatun),

Adapun bngkal-Tangkal dujzn pensujian hipotess rearos bergands adalah
L. Perumusan beatuk hipotesa

\
Hipotesa untuk kasus pengujian ‘él'u-m distas adalal ;
a  Ujit Untuk mengetuhui pengarul pengembangan produk terhadap
tingkal penjualan
Ho : B =0, tiduk ada pengdrub antara pengzmbangun produl: (X1)
terhadap tingkat penjualn (Y.
Ha : B =0, adapengarul untws pengembangan preduk (X1) terhadap

tingkal penjualan (Y),
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b Ul untuk menguil pengarah antarn biaya promosi (X2) terhadap tingkat

penjueslan (Y)
Ho =0

>

fla: P 20

~

Udak adu pengarull aulaca Liaya promosi (N2) lerhadap

Hmgkata penjuatan ()

N

adi pengaruly sutara bisya promosi (X2} terbadap  tingha

penualan (Y)

e U Cuntuk pengaruh antwa  suluan distribuzi (X3) terhaslap tingkat

penpedan (V) .

ilo I3 0,

Ha 20,

tea: i poenusannl antara saluran disgey it o (X23) terhidap
tingkat penjuatan ():).

ada pengarule anlg sahwan distribusi (33 lerhadap tingkal
peng | ¥

pesjualan (V).

2. Menentulan  wbe
a. tiabel:

1. Penctapan t

dan | bitung

ingkdl kegalabim / level ol'significzuce yang diperoleh

adalali 5% (a. = 0,05)

2. Sedangkan untuk menentnkan derajat kebebagan / degreeof fireadom

(df) adalah sebesar (A= - 2)

b. { hitung
Menghitung nil

sebagai berikut

e

ai thitung yang diperoleh dengan menggunakau runz



N k.|

Cistong ¢ & e
(1 r)

Feterangan
== Sampel
k = Jumlah varisbel bebas
r = Koefisien korelusi
. Dasar Pengainbilan Keputusan
Dengan membandingkan  jabei dengan t hitug,
- Jikat hitang = Ulabel lat Chitwg 2 (-) rabel maka Ho ditolak,

Jika () Liabed 2 f hiting - teavet maka Ho diterima,

Diterima

. . S
Ditolale .~ .. Ditolak
l" \\
LN L A ‘\\-.
‘\-) { tabet 0 l litung

Gambar pengujian Hipolesis
Eesimpulan Keputusan ;
Apabili (it~ U tabel atan hitimg - («) Ctabel maka o ditolak yang berarti

kit pengarah antary masing-masing variabel X ( pengembangan produk, brava.

promosi dan saluran distribusi ) terhadap variabel Y (Lusil penjualan).



Apalalie () 1ida Vratans - Uoded ko Ho dienen vang beranti vduk ol

penganith antiia wasiig-mazing viriabel N ( pengendizugan produl, biaya

. promost dan sabhman distribuss ) densun vacabe] Y Urisid pevjuatan ).,

Uji B {F test)

U 19 (Ftest) bertujuan untuk mengmi siguifilumsi hibongar antara
variabel X day ¥ upukal ¥ (pengembanga preduky 3 X240 biaya prowosi )
dan 206 wwdoran distiibusi ) seciin borsama-sans— akan  Lenar-benar
berpengn uleterhadap Y (hasil peujunlan).

Langlah- Lanekah pengnjiumya adalah «

o Pevameem weniboal hipotesis
o & Py = [z = a0 Gdulid preagarul witica pengenbiangan
-pr‘mluk (A1) 5 biaya promwsi (X2) dan saluran disleibusi
(Xo) terhadap tingliat penjnalig (Y).

Ho @i 3 = (5.7 s >0 e pergarud positil antara peagembangin

produl (X1), bisya promosi (02) dan suluran distribusi
(X erhadapa tingkat penjuaban ().

b Menentudian I ubel din 1,

[ iabed
b Penctapan tingkal kesalihun dan leve] of signiticance yany dipakai

sebsar 590 (.5 0,05).



C.

|
j
i
i
|

2, ?l’cncuumu derujut Eobebasan atau degroe of tivedom W) sebesar (U=
el -k)
(¥ fuon g
’Nilgi F hitmg diperolah duri perhitungan dengan menggunakan rumus '
sebughi berikut
z

oo R/K

3
.

() (. % )
l'laﬂ(:t';mg:m

o Ml pengugian koe lisien de uinssg sccary keseluruhan,

R o Roelisien delerninasi
= Jumndaly suee)
k = junlal variabel.
Dasar pengambilan keputnsan
Denguu mcmbamling{mn Ftabel dan F hitung :
Lo Jika Fhing > Fiabet muka Ho ditolak
2 dika I divng - l’l;.lfc-l, maka He dierima,
Uu!ui& memperjelas pengujion dupat digambarkun doer, penerimaan dun

penolakan hipotesis, yaitu ;



/ ~ Diterung Ditolak

/ S e T
"  _a MEBEs |~ T -
’
; e .

o  Fabel
Sanhar
Pengujian Hipotesis

Kesuupula !u:’putu.‘;:m !

- Apabila F lig - F wbet, maka Ho diterima yang berarii tidak ada
pengarub antara masing-masing variabel Xi (pengembangan predak ) ;
Ne( biaya promosi) dase N ¢ solura distribusi) werhahadap variabel Y
( Hingkat penjuajan).

- Apabila Fohiteng ™ F Gbel, maka Ho ditolak yang berarti tidek ada
pengaruby antura variubek X ( pengembingan produk, biays. promosi

dan saduran distribusi) techarap variabel ¥ (tingkat penjualan)

3.7. Definisi Operusionsl Vurishel
Definisi operasional variabel daliun penclitian melipwi variubel-variubel serta

indikator-indikatoruya sebagui beriku :
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I’exmennhun:;un produk (X1).

Adulub biuva yung dikeluwkan untok pengembangaun produk pads  perusahuan
CVOMALTRO dari tdn 1997 sampui dengan tahun 2000, -

Biaya promos ( X2).

Adatah binya yang dikeluakan unfuk poomost pameran pada CV MAISIRO
durit tahun 1997 sampai dengan tahnn 2060,

Saluran distribusi (X3)

Adalah besar biaya yang dikeluarkan ontl saliran dis(;‘ilmsi oada perusuhaan
UV MAISTRO,

Hastl Penjualan

Merupakan besamy: ‘rnpiuh yaug diferima dart produk yang dijual oleh’

perusahaan CV. MAISTRO dari talvin 1957 sampai dengan tahun 2000,



BAB IV

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

4.1 Sejarah Berdirinya Perusabhaan
CV. MAISTRO didirikan tahug 1997 patnya pada tauggal 6 junwari 1997. CV.
MAISTRC merupukan perusahaun kelvurga diman sebagian besar vaug mengslola
perusah‘aau wasili ada hubungan keluarga dengau pemiliknya. |
Alaran ying paling exensinl ymg melninr belnkingn Berdivingn C'V. MAISTRO
dengan bidung onderdil mobil adalal; karena faktor keturunan. Dimana generasi
sebelumnya sudah menckoui atay bergeruk datam bidang usha onderdi} mobil. Latar
belakang ini szﬁlg:lt menguatunglan CV. MAISTRO, karena paling tidak CV, MAISTRU
sudah mempunyai bekal pengalaman mengena bidang usuha onderdil mobil. |
Selan karena falktor keturunan, ada alasan lain mengapa peailik memilih bidang
usaha onderdil mobil. Perusalinan mengangeap bahwa pennintaan akan produk onderdil
mobil ini tidak akan hubig selan mobil musil, ada,untuk itulab bidag usahy ini yang
dipilih. Sampai saat ini onderdil mobil yaung dilasilkan CV. MAISTRO adalab onderdil
+ mobil dengan buhun dagare karet yaitu onderdil mobi! karet mobil dun ondecdil semi karet
( pangkon kavet). Perusabaan lebili memilily onderdil mobil denganbuhan dasar kagot
karena. onderdil mobil ini adalah onderdil mobil yang paling sering sonti kaena aus,

schingga poruintaan untvk produk ini dipusar cukup tinggi. Kerena permintaan pasar



yaug cukuop liuﬁgi untuk produk ini, maka perusahaan berharap propsh untuk masa depan
wdustri in (39;'1111.
4.2, Strulitur Orpanisusi )
Yada stroktor organisasi pm'ussdﬁmn CV. MAISTRO pimpinaa tertinggi dipegang
oleh peemilik perusabaan, Dalim mengalankan perusahaam, pimpivan parusahuan dibaniu
oleh ;
a1 orang kepala bagian pemasaran yang membawahi 5 orang salosman ( 2 orang, luar
kota, 3 orang dalam kota)

L1 orang bagian administrasi dan kewangan,
L orang maudor produksi, yang membawabi 12 orang tukang ce(.ak; 7 orang tukang,
potong dan 3 orang bagian pemasaran,

Ditijau wengeuni hubungan kerja, wewenang dun tanggung jawab, struktur

oragmisasi dibagi menjadi tiga (M. Mamnlang 1980 : 120)) yaity -
1. Struktor Organisasi Giaris
Pada strabur garis ini, kekpasaan da tauggung jawab bereabang pada setap’
tingkat pimpinan dwi yaug teratus sampat yang terbawsh, Dalam organisasi guris ini
-sungal elek il ntuk digunakan olel perusaling, keeil, e i)impinau mewmpunya;
pembantu yang dapat wemberikan |)t‘|'lix:1l)i|:|gzle atan naselet, sehmgga pinpivan
ditontut untuk tanegap atyss sezala keputuean vang nkon dilaksanakan, memiliki
pengetahaan lnas dalan menganbil kebijaksanaan perusahaan,

2. Strukfur Organisasi fungsional
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Pada ()x"g:misnsi i, setinp atusan tidak mempunyai sejuinlah bawahan yang pasti.
A'ia.sciué;.-nmsi'rjng bugian dupat wenerins bagian yang lebil tinggi, dan sebaliknya seliap
bugian berlzmgguug Jawab dadam segi yang bevsangkuian kepada atasan yung mzmberi
perimtah.

d. Struktur Organisasi Guris dan StafY’

Ovganisasi int merupakan perpasuan keduu jenis organisasi diatas, Lengan adanya
sutu atau lebill organisusi stafl” yang bertuges vicmberi uaseliat dan saran-saran kepada
prnpinan dan para wanajer tingkat atas dalam perusahaan perintah tetap dipertabiankan,
dimana setiap alasan mempunyai bawvalan levtentu yang hanya menerima perintah dan
tangaung jawab kepada wtesan wersebut,

Straktur orgamsan yang: terdapat padic perusalian CV MAISTRO wenggnnakan
sistetn organisasi waris dimana. keknasaan dan fanggung jawab berpusat pada divektur
utuia yung kemudian bereabang da kepala bngiun sampai dengan buruh. Sehingga
dalin pengmvasannya langsnige diswasi oleh kepala bagias yang mecangkap sebagai
fenzga pelatih, sehingan tngas [)0!\!_‘35!\-\/“-‘3 kepada buwahannyi senrakin mudah.

Adapun dalam pel:d(s:uumm‘nya struktue organisasi garis yang digunakan pusii ada
kelebilum serta kekuraneannyva. dimstaranyy vaity
a. Felebilam

- Bentuk dari gistem i sederhana
- Pelaksanaan dari sistew ini much dan Helesihel
- Mengundang disiplin kerjn yang lebil tenjamin, karena sistern i uda kesatuun

dengan pemimpin



N

b Fekueanguy .
- .s:';"!i:lp pl‘miiupi“ Eavuslali Gdal: weewpunyai asisten khusus yaug dapai wemberikan
peran pentuig packa pemimpin tersebad,
- Kennmgkinne tevjadinga berbagai sistom birokrasi yang menggadakan jabatan
lugasnyi. |
Untak lebih jelasnya shuktur organmisasi yang dimiliki oleh CV MAISTRO adalah
sebagat berikut :

Gambar 4.t

Stenktur Orgasisi CV MAISTRO

Dicel:tur

i

Bagian Pemasaran & Dagian Adi &

l Fenjualan

L ".ffl'_LffI_”i___Lf

Siles| | Sules| |Sales | { Salzg

Ketangan

r
!
’ Bagiun Produksi

LRI T E RO UM

1l

b

Bt e i O

Bugian Personalia ,



BAB V

HASIL DAN PEMBAUASAN

5.1 Analisa Kualitacif
ST Pengembungan Produk
Pengewbangan produl mernpalkan suatu wsaba untul memperbaiki produic yang telah
ada atau menambah bunyaknya ragam produk (ersebut, Banyakny:, persuingan dimasaﬁmsa
sepert sekarung - mendorong perusaliezm V. MAISTRO untuk renghasilkan produk
yaugbermuiu baik segi bentuk waupan segl coraiz [{al ini disebabian kareua semakin lamy
kendaraan roda empat, samakin meningkat selera dengan kebutuban zaman. Konsumey
biasanya ter tw ik nntuk memennbi selevanys, untuk ity dalam memprodukei produknya, CV
MAISTRO bernsaba meyesuakin dengan selora konsuinen melalui pengombangan produk.
Proses pengembangun procluk dapat digunakan untulk mergetahui besanya binya
vang dikefuarkan untuk melaksanakan pengembangan produk. I;r()ses pengembangan produk
yaug dilaksanakan olel €'V MAISTRO melalui tiga taliap.
L. Pencarian ide produk N
[de produk berasal duri sumber distaranysy dari pasar, solesman, riset perusahaan
serta dari pencipla ide yang bersumber duri rebutuban dun keingman konsumen diteugah-
ien_gah persaingan yang ketal. Laporan dari pelatihan maupun kegiatan seminar yang
ditkuti perusaliwan serta kunjungan sales dijadikan sebagai analisa untuk mengungkapkan
preferensi rerhadap produk yang sudah ada dibanding dengan produk pesuing serta
kebutuhan dan keinginen yang belum terpenvhi. Dari informasi pasar tentang ouderdil -

tersebut, adanya  keinginan  Konsnmen  (eratamy mengenal  variusi, warma  dan
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. Pengnjiun produk

4,

bentulsmodel. I‘l\'lulm bl i dijadikaon perlimbangan  koalitas  produk yang
‘ _
dikembangkunRiset peusahaan dan para peneipta ide yang memungkinkan untuk
direaliszsi.
Dari ide yang didunat, kemudian diadakan penyariugan dengan melibatkan berbagai
pihak fungsional yaug ada di ¢V MAISTRO. Penyaringaa ide, merupakan tindak lanjut
dari pernsahaan atas ide yong didapat, dari ide tersebut tidak muagkin dilaksanakan

sehiruhaya, maka  dilokukan penyaringan.tlal ini ditujukan  wuluk menyeleks1 dan

memeriksa ide yang diguuakan dengan memberi harapan untuk ditinduk lanjuti.

Pengujian produk yaug aimaksud adalah pengujian pPemasaran dengan melibatkan
penjualan produk, hasil davi vhap peucnrian ide produk dun penvaringan tingkat
penjualan dalam pasar pengujizn yang dapat dinkur untuk menentikan prestasi maupun
target penjualan pada desain aklir, Proses penguiian meliputi kegiantan survey konsumen,
swvey diluksanakan dengan wmewberikan angkel atau wawancara langsung pada

kouswmen untuk memperkenallan produlk torsebut kepada koasuinen.

. Desain akhir prodnk

\

Setelah melewati  dua lilhil])‘ tersebut, kegiatan desain produk bukan sekedar
memberikan desain saja, tahap ini memuaskan tahap baru yaite tabap perkenalan, oleh
karena itu harus wengikuti kebijaksanaan marketing mix. Kegiatau ini bertujuan
inenentukan kuaiitas sesuai dengan vang diiugin‘lmu konsumen alus produk tersebut. perlu
diaktualisasikan juga terhadap penentuan pengembangan produk yang sudab ada, Dengan

nielakukan berbugai kegiutan proses produksi yang mencakup pada pengembangan



penampilan pri)duk ataupun st dari produk yang
| )

(tambahan jenis|produk baru
|
\

Addpun besarnya biaya pengembangan produk secaca keselurulian terdapat dal
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g sudah ada maupun mengembungian

alam

label dibawah ing :

Tubel 5.1
Binva Pengembangan Produk pada CV MAISTRO

‘Tahun 1997-2060 "(dulaun rutusan ribu)

Gehbarn ratugan ribu rupiah)
e e e e e e e gl B R T _
BIAYA PEMGEMBANGOAN P)‘f Sif ll)’ T TAL RIAYA | Kenuiakan Biaya | Prosentase
---------------- G R - - oo Penperibangan Pengembungnn | Kenaikun
llcuuumn I»’euglm.m Desiute podak Produk Produk (%)
Kwsital e produk | prodel | hkhll
e e | - . /R | -
=270 dan - Jug P P 2E G 7,08 v -
AT i - ‘D-“s: o th.'-,'l KR 2,11 Sl 1,14 1,46
Pl s - g 27,15 S 234w N1,55 230 2.94
I duh - D 27.0% 2 2.4.7) 81,08 - U S0 - 1,88
ERXY EIPTRI BTN P RN B i) = v o
L Juli - 1oes 25,54 2t ty) 26,67 ‘-.S 2 0,35 01
20000 T - Tan - o 27,51 (RN 2173 5345 - 157 - Lus
\
10 b - They 265 A 2758 23,95 = 2,50 j 3,30

Swuber : IV MAISTRO 00}

Dari tabel diatas, dupat kita lial bahwa  dalam melakukan  pembiayaan

pengemnbungan produk 'V MAISTRO ik tuhwn 1997 sampai pada tahun 2001 mem,edcum

cukup pulunalwlan dan ada penouvan . Diantaraays pada kwartal 11TTh 1997 'ulu-m(u kenaikan
Rp THLOO0,00 atau 1,46 “w | tohun 1998 bsvarind T (junuari - joni ) vala-rata kenaikan

Rp 233.000,00 aatan 2,94 . Sedangkan packi

talin 776 avadal 10 Lai = Desembnir) uan



FeS
w

tahun 2000 kwartul 1 (.lzm‘in:u‘i ~Juni ) mengalini penurinan dengan rata-rata Rp Su.009,00
ataw - 138 % dan Rp l\ 1.000,00 atau - 1,85 %, Terjadi peningkatun hanya puda wabun 1999
swartal 1 dan 11 dan fada taiun 2000 kawvartal IH. |

Dari neatan dintas dapal Kita lilat bahwa pembiayuan pengembungan produk yalg
dilakukan CY MAISTRO  nengaland peningiatan puda tahun 1997 5 1998 kwartal | @ 1999
kwiartal dan 11 dan talinn 2000 kevartal 11,

Di - dalam menerapkan  strategi pengembanaan preduknya, €V MAISTRO
welakaanakan tahiop-taliap ke gratan yang memerhikan pombiayaan vaity kegiatun survey untuk
penentuan ide produk, melakukan pesgujizn produk dengan tnenelapkan produk yang dilisilkan
dart permintaan konsumen misaluys : untul: produk ouderdil variasi wmobil yang diinginkan
konsumen, kemudian pembiavasn untid desain sk his prochik yang di kembangkan baik it antuk
penawpan waapun produl baru
S L2 Eeglatan Promoyi

Dalann meemasikan produkuys  peusalagn haros teemperhatikun - kegintan

promosinya. Fareua deugun pmnu;:.:i dapat mempengarabi hasil vewjualan duri perusihaun

bersangkutan dan dapat menarik kensumen semanksims! nrmokin, Sehie-

B Laan 21

. d ‘

kemungkinan kegiatan promosi bagi perusalaun al meningkatkan hasil penjualan sesuni
) .

yang diharapkan,

Dualam Peuelitiane ini bahan yang digmudan penulis nntuk wenganalisis  biaya
promosi meliputi :biaya periklanan. Liaya prowost penjealan, dan bhiava prsonal selling dan
publizitas.

Bertkut int data dari biaya pronwosi yabg dikeluarkan oleh CV MAISTRO duri (ahun

197 wid 2000,



Tabel 8.2

Sy Promosi Padin OV MAISTRO Tabun 1997 wid 2009

: et L i, vibn vapialy
Falnn thavaebiva Frvious
Foaeed . e - Total Maya | i enaikan ). faya rrosentase
iy a Baaya Promews | Blaya Pe tsunui Fromos: Premosi Llenatkan
Penblasal Popualan [ scling & publisis (Rp) i Bp) (")
Pwe7 41 ban Juma PARE 04 25 72,43 . 1
e 1 IR E I TN 7 S B K S - S R W2 w
19%a Flodon - w2529 212,89 790 75,69 2,57 3,46
Hohli Jres| 2583 20,37 o7 70,00 o ' i, 0,01
0959 |G - dani | 26,05 25,00 1% 75,23 1,67 b
N N e 1] o MY ’ l *»
Ul - Lres) 26,75 A28 (AR Y 50,49 3,05 [ 2,39
000 [ 1 Jair - Jund 1,98 PAR I M, 34 M, - 591 l 7,36
-t I .‘.} AR | aang el 31,12 6,7? i
U [ 1 ASSUNE . °a lﬂ.._ - — S e e e ]

ey OV OMATITROD 200)

Duart tabel distas dapat kit lihat, balsya biuya untuk promosi produk dari i 1997

sampal ahun 2000 hampi e ngalan peningitan seliap tahun, hanya pada tahun 2000

kwartad T (Januari - Juni) wengalami penurunan sebegar Rp 591060 .00 atan - 7,36 %,

Dari tabel 5.2 diutas dapat kita simpulkan bahwa, biava promosi pada CV MAISTRO. .
tiap tahun mengalami kenaikan secard pertodik dari iahun ke tahun, hanya pada tahun 2000

kwartal T (Januari - Juni). biaya promosi CV MAISTRO mengalami pensrunan yang cukup .

berarti.

5.1.3  Kegintan Saluron Distribusi

Untuk meningkatkan hasi penjualan seluin perusaliaan megudiakun pengembungan

produk dan melakukan promosi perusabaan juga merencanaken saluran cistribusi untuk

profuknya. Pada CV MAISTRO dalum meluk i perencanaan saluran distribusinga nutuk

incinasarkan produknya sampai ke konsumen, melalui beberapa tahay



L Perusalian - .y Penvecer
2. Perusaliaan e Pengecer p Apen
3. Perusabian e l’ﬂlgvccr____._p Agenn oy Pedagang Besar

Berikut data biaya yang dikeluwkan ¢V MAISTRO untuk yaivcan distribusi pada

tahun 1997 o/d 2000 -

Tabel 5.3
Biaya Saluran Digtribusi Pada CV MAISTRO
Tahun 1997 s/d 2000
(dalwn 12(usaa ribu rupiah)
e e e, A Y B . T [T e e Sl
Braya Salurin Distiibusi Totul Binyn | Keniubon Binye | Kenoiban
e ] Uehura Dist Saloran Digt Proseninge
Tahun| Kuwatal ke pengecer | ke - agen | ke pudy heser (p} e () (%)
1997 11 L - buni 42,90 20,39 25,54 68,90 .
1: Jubi - Des 1341 0,606 26,19 70,23 1,38 400
1998 1 1: Jayy - Juns 24,09 2534 21,36 . 7220 2,91 2,86
s Juli = Dey 25,21 PARK! 273) 75,68 336 4,05 J
1999 ™11 Jan = fun|” 7T 2878 WA el B 77 R V.1 2 A v 2
I1: Juli - Des 24,34 27,24 2341 7,52 IRY; 3.65
2000 1 1 :Jan ~ Juni 24,72 22,51 26,81 74,18 < 0,34 045
H :Juli - Des 26,46 128 573 1 79,39 s 7,02 _J

Sumber - OV MAISTRO 2001

Dari tabel S.3 buaya salwean distribusi (v MAISTRO dari tahun 1997 s/d 1999
kwartak | (erdapat kenaikan dari tahun ke taha Dan ity hanya pil(iﬂ talun 1999 kwarial 11
( Juli - Desember) dan tahun é()()() kveartal 1 (Janwari - juni Jmengalani peunrunan schesar
Rp 282.000,60 atau - 3,05% duu kwartal [ ( Januari - Juni) sebesur Rp  34.000,00 aim.n.'—_- ~
0,46%.

Dan it dapat.disimpulkan bahwa dari tahun 1997 sampai tahun 2000, hanya ada 2

kwartal yang mengalami penuwrunan.



S LA Tingkat Penjualan!

Iengan mengstihui tinglkat penjualan, perusah
beswr keunlungan yang diperoleh perus

penjualan juga merupakan lasi) yang dicapai perus

Merupakan banyaknya jumlah vaug harus diproduksi oleh peres

konsumen selama periode fertenty,

e

Pabunyy

2000

Berikat data Tingkat Penjualun (v MAISTRO tahun 1997 s/d 2000,

l\' Mot u‘

{Jan - oni

sl - Des |

1 CJen - Juni

bordan - o

1 dan - o

1T Juli - Dies

Nl - Des )

Tabel 5.4

alaan untuk dijual,

aan mampu untuk meramalakan dan menganalisa
sbuan untuk tahun-tahun yang akan datang, Tingkat

alman dalamn memasarkan produkayu kopada

Tingkat Penjualan CV MAISTRO Tahun 1997 «/d 2000

I .‘.’L_Il.i - Des o

Snbeer o OV M ALSTI

1997 sampai tahun 2000 mengal

Tabel diatus menunjukkan balwa, hosal penjusl

Torggbead Peygug)iny

.!!'[:’)

371,82

—

-
(WS
.,:.
-~
(353

tahiin 2000 kwartal [ 'V MAISTRO

. . '
Ketnban Tuiglul Periulan

RN

T

Prosentuse iens ko

':f Y p,

B R S p——

.......................

an pada (V

ann peningkatan penjualan dai thue

MAISTRCO dari tahun

ke tahun | hanya pada
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! . . . . . .
mengalini peogaruh. dave penurunan bisys prowosi dun biaya saloran distribusi pada tahun
1999 dan tahun 2000.

Dari data’hasil penjualan diatas, penulis dapat wenyimputkan bahwa tinggi rendahnya

biaya  pengambangan  produk, biaya prowosi, dan biaya saluran  distribusi sangal

mempengaruht pada tinggi rendahnya hasil penjuulun pada CV MAISTRO.

5.2 Analisa It
2.1 Analisa Regresi Borganda

Dengan unalisa regrest bereada, untul mengetahui persamuan regres) antara

pengembangan produlk (X1), Proutosi (Xz2), aqan salwan distribusi (X3) secara bersamu-sama

terhadap tinekal penjualimn berdansirkan perhitungan SPSS (mnpiran 1), diperoleh persamanan

regresi sebagai barikut ;

Y= - 250037 C HLOTO (X0 1 6112 (No) 1 3,612 (X3)
Dari persausan regresi bergandia diatas, dupat dizu lihan sebugai berikut -

)

Lo Roefisicn determinasi (R) - 0,997

Artinya © tingkat | penjualuan icngembangan  produk, promosi,dan saluran

distribusimemberilan kontribusi 99,74, lethadup tingkat penjialan sedangkan sicaya

0,3% dipengaruli olel variable Jain yaug hidak giteli),

2. Roclisien pengewbangan produk (X1) pada persamaan = 11 979
Artinya @ upabila pengembangan produk (X1) meningkat Rp 1, maka tingkat peijualan

(Y) akan naik Rpl1,979 dengan wengunggan promosi (X2) dan suleran distribusi(X3)

lebap.



. 3. Foolisien prowosy (Xe) pada persamaan == 6,112

Srtinya o apabila promos: (X:)  naik Rp 1, itk tingkat pewjualan 1) akan  naik Rp
O e we g potisembangan g oduk (N1) dan saluvan dist ibugi (X)) aedalah

telap.

4. Foclisien salwran distribosi (X3) pada persamnan = 3,612

Artuya s apabiala sabwan distrasi (X1) naik Rp 1, maka tingkat penjualan (Y) akan naik

Kp 3,612 dengan menganggap peugembangan produk (X1) dan promiesi (Xz) adalah tetap.

L3 Pengujizn Uipotesa

.
[2

1 Ujit

Uit ini ontal: weugetabiu, signilikaust peagmah variabel X1, X2 dan' X3 secuma parsial
terhadup v
Uit uuluk penge b prodnk (X1) dengan liugkat pcﬁiﬁ#ﬂm: ("x").‘ |
Hipoivsy
8 Ho o B -= 00 bermii tidak ada pengaruh anurs pengembangan produk (X1) terhadnp
\
fingkat penjualan (Y) :
b Ha; B) =0 : berarti aqga pengarul antara pengembangan produk (X1) terhadap tingkat
pewjalan (Y),
Dengan kriteria :
A Taraf nyata 5%

b. Derajat kebebasan dari t hitong (8- 2)+ 6

¢.  Uji dua sisi



trart Bl p?ml out pregram SPSS - diketahui t hitung = 708 N (lamoiran 1) dan
tabel = 2,776 ('lumpir:“m 2).
Feputusiug
0000 angka ini janh dibawal 0,05 sehinpgn Ha

thitung 0 bl aiau sipntlikans o

ditevima die Ho  ditoluk, Dengan dewnkion ada pengaub vang wignilikan  amtarg
pengambangan produk terhadap tingkat penjiban,
Ciamiliz

Test siguifikansi rogresi berganda .

(i duz gisi)

0

daeralt penolakur Ho

- l ol ‘, | daerah penerfimaaan (lo

Bt L L

> daeral pepolakan Ho
~

Uji 1 natuk promosi (X2) dengan tingkat peajunlan (Y),
\

Hipotesa :

a. Mo Br=0: berarti tiduk ada pengaruly antara promosi (X2) techaddap tingkal penjunlan

(Y.

. Ha: B 0 berarh ada pengarali autarg promost (X2 ) terhudap tngkal penjualan (Y),

Dengan kriteria
4. Varat'nyala 5%

b. Derajat kebebusan dari 1 hit (8--2)~ 6

ttab 2,776 ¢ hit 7,061



w
[ X

¢ Uji dua sisi

Dar |l¢l\l|‘ print out program SPSS dikeinhui ¢ hit = 4120 (tampiran 1) du ( -
tibel = 2,:7'76 (l:bupir:m 2)
Heputusan .

thitung = { tabel atau signidikansi { = 0,000, angka ini jaul dibawah 0,05 atau 5% rehingga

Ha diterima dan Ho ditolak, dengan demikian ada pengaruh antara romosi dengan tinglat
o peng £

penjualan.
Gambar 2
Test signilikangi regresi berganda
(Wi dua sisi)
daerah peuolakan Ho B \ dilm'ﬂ“ penoluican Ho
/ g daeral penelimaan Ho
- ] e
- 2,776 ( tab 2 776 lnt4 130

\

Ujl tuntuk saluran distribusi (X3) duugzm tingkat penjualan (Y)

Hipotesa ;

@ o : B3 = 0 : berudi tiduk ada pengaraly antara suluran distribusi (X3) terhadep tingkat
penjuala (Y).

bolla @ By 2 0 berarti ada pengaruh antara saluran distribusi (X3) terhadap iingkat

penjualan (Y),



Dengan Lriteia

a. Tarafnyafa 5%,

b, Derajut kebebasan dari t hit (8 - 2) = 6

C.

tabel = 2,776 ( lampiran 2).

Uji dua sisi

Dart hawil print oul program SP

Keputusan :

I hiting > ( tabel atau signifikansi ¢ = 0,000 angka ini jauh dibawah 0.0

sehingg:

distribusi terhadap tingkat peujualan.

iaevah penolakan 1o -

-

b, Uji

Ui i digunakan untuk mengetahi signitik

diketahni t hitung = 3,127 (lamprran 1) dan t

S atau 5%

t Ha dileriin dan Ho ditolak, dengan demikion ada pengaruh amtara salman

Ginbse 3
Test signifikansi regresi berganda

(i dua sisi)

wnmaan 1o s, dnerah penolakan Ho

T ~., 9%

tab 2,776t hit 3,127

ansi pengaruh varabel bebas (X1, Xz |

dan 2 5) secara bersama-san terhidap vawiabel terikat ().
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?

Dawi Ui F. didapat hituug = 100,723 dengan tingkat signifikansi 0,023, angka

|

int febih keeil 0,05 sehinpgy pengenbanusan produk, promosi dan saluran distribusi secara
I

bersamu-sami berpengaruh secarn sigiulikan terhadap tingkia penjual,.

i

b

Test Signilikansi 1oy esi berganda Uji F

eitotakan o

(it 460,723

L
UNISSULA
weellell onlo lelsinela




distribnsi secaen bersiassama pengaeule yang signifikau ter hadap
Linefl pu-m“iuluu.
n2 i
Bevdasarkan pembabusan di was, maka i bawvall ini penulis akan
twenler s swran-sat vang sekivay dapat wembantu dun berwan fagl bagi
peristan CV O MALSTRO khusmsnys dan berbagai pihuk p.:nlu Wy,
niink memingkatkan  hasil gona dan - day gunan yang maksimal dalan
prencipaian tijuan yang dilisiplan,
I D po:m'ul:mum pengeluwaan biawa - UV MAISTRG terhadap
poagbangan produk, prowosi dan saiura distribusi dui talom 1097
SO e velanl k., sebaknva poenssihiag dapat anenckun Liaya-biayn

tersebut,

Lo Dibiha dari tinekat penjualan perusahaan dari thun1997-2000, penjualun
naik bila biaga-biaya tersebut diafas davat Jiminimalkan atau pada waktu
wengaband  penwunan, © sebaikoya prrusaliaan  dapat mexupux:hatikwx
alternatif h.!in untuk lnt*nigglm!kmt penjualun selain mencian 3 biaya

(ersebut dintay.



BADL VI

PENULTUP

6.3 Kesinipulan

Berdasarhan hasil dane anahsa data vang dilakukan padi bab-bul
sehelummnva dapar dianih kessmpualan sebagai beritut -
I Dari hasil pengajian hipotesa antara pengembangan produk, promesi dan salurin
distribusi terhadap tingkat i)cnjuulun adakah sebagar berikut
@ Hasniupcamara pengembangan produk teradap tingkat penjualan, didapat o
Priung = 7061 dan unwik t 1abel 2776 atau sig t -2 0,05, maka
menunjukkan adanya pengaruh yang signilikan antain pengembangan produek
terhadap tngkatpenjualan
b. Hasil upi Cantare promos: terhadap tnghat penjualan. didup:a angka <, 150
dan untk tabel 2776 atau sig 1 - 005, maka menunpikkan adanyg
pengaruh yang signiiikan antara promosi terhadap tingkat pea;ualan,
¢. Hastlb upr t anmari saluran di;lrihusn redadap tingkat penjualun, didapat angka
327 danuntuk ctabel 2,776 atan g € 0,05, maka menanjukican adanya
pengaruh vang signilfk:m antara - saluran distribusi terthadap  tngghat
pcvniuulun.
d. Dar hasil api I didapat angka © hitung 400,723 dan ( tabel - 4.757i
dengan tinghat signiftkanst 0,000 lebih keeil dari (),()AS., maka dz:p.ui.

disimpulhan bahwa antara pengembangan produk, promosi dan saluran



distribusi secara bersama-sama ada pengaruh yang siguifikan terhadep

tingkat penjualan,

-

0.2 Saran

Berdasarkan pembahasan di atas, maka di bawah inj penulis akan

membert saran-saran yang sekiranyy dapat membantu dau bernanfust bagi

perusdiaan CV MAISTRO kbususuys dau berbugai piluk puda umunnya,

uotuk  meningkatkan hasil guna dan duyn guna yang maksima! dalam

pencapaian tujuan yang diharapkan.

L

Dari pengalaman  pengeluaran biaya  CV MAISTRO terhadap
pengembangan produk, promosi dan salnran distribusi dari tehun  1947-
2000 yang relalif naik, sebaiknya perusahuan dapat menekan biuya-biaya
tersebut,

Dilihat duri tingkat peujualan porusihaa duri hunl997-2000, penjualan
naik bila biaya-biaya tersebut diatas dapal diminimalkan atau pada wakiy
wengalami - penuwrunan, — sebaikpya  perusahaan dapat  memperhatikan

. . .\ . 4 .
alternatif lain vatuk meningkatkan penjualun selain menekan 3 biaya

fersebut ciatas.
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Correlations

! Correlations

biaya
hasil pengembangon
penjualan produk

Pcecarson hasi} . .

Correlation penjualan 1.000 - 982
biaya
pengembangan .98 1.000
produk

Siy. hasil

(2 tailed) - penjuaian : -ooc
biaya
pengembangan .000
produk

N hasil 8
penjualan
biaya
pengembangan 8 8
produk |

CHY Correlation s significant al the 9.1 level (2-tailoed).

Corroelalions

hasil biaya
penjual an pPremost
Pecarscn hasil -
Correlation penjualan g « 4
biaya = ,
promnosi i Loty
Sig. hasil 0;;—
(2-tailed) penjualan :
biaya
promosi Fog0,
N hasil
. 8 1}
penjualan \
biaya '
promosi 8 8
¥*. Correlation iy significant at the 0.0] level (2-tatiled).

Page 1



Correlations

hasil
penjualan

biaya
saluran
distribusi

Peaiaon

hasil

Corrclation penjualen

biaya
saluran
distribusi

1.000

Y2

.927*

1.000

Sig.

{2-tailed)

hasil
penjualan
biaya
saluran
distribusi

.001

.001

hasil
penjualan
i biaya
saluran
distribusi

2]

8

8

**. Correlation is significant at the 0.0l level (2~tai%ed).

Regression

Variables Entered/Removed!

Model

Variables
Entered

Variables
Removed

Method

biaya
saluran
distribusi,
biaya
promosi,
biaya
pengémbangan
produk’

Enter

a. All requested variables entered.

b. Dependent vaziable: hagil penjualan

Model Summary

Stdd.
krror of

R Adjusted the
-Mode | R Square | R Square | Estimare
1 .998+ . 997 .994 4.8545

a. Predictors:
pengembangan preduh

(Constant),

biaya salucran distrikusi, biava promosi,

biaya

A

‘ Page 2



ANOVAY

Sum of tean
Mode | Squares df Square F sig.
1 Pegresuaion | 28330, 194 3 19443.398 [400.723 | .900~
Residual 94.204 | 4 23.566
Total 28424.458 7

a. Predictors: (Constant), biaya sasuran distribusi,

pengembangan produk

b. Dependent Variable: hasil penjualan

Coefficients”

biaya promosi, biaya

Sta
nda
rdi
zed
coe
ffi
Unstandardized cie
Coefficicents nts
~ Std.
Model B Brror Beta t Sig:
1 {Constant) =254.437 | 55.30% -4.601 ['.CL)
biaya
pengembangan 11.979 1.69% | .537 7.061 | .0C2
produk
biaya ) i . ] J
pm{losi 6.112 | 1.460 {.299 | 4.3130 {.014
biaya
saluran 3.612 1.155 71,199 3.127 | .035
distribusi

4. Dependent Variable: hasil penjualan

Page 3



Tabel Nilai Kritis Distribusi t

Tingkal signifikansi () untuk tes’satu sisi

. 0.002s | ooos T oo12s [ 0025 0,08 DF
Dr Tingkat signifikansi () untuk tes dua sisi
0.005 0.01 0.025 0.05 0.1
1 1127.3211 | 63.6559 | 25.4519 | 12.7062 | 6.3137 1
2  14.0892 | 9.9250 | 6.2054 | 4.3027 | 2.9200 2
B 7.4532 | 5.8408 | 4.1765 | 3.1824 | 2.3534 3
4  5.5975 | 4.6041 | 3.4954 | 2.7765 | 2.1318 q
5 ' 4.7733 | 4.0321 | 3.1634 | 2.5708 | z.0150 5
6 4.3168 | 3.7074 |" 2.9687 | 2.4469 | 1.9432 6
7 4.0294 | 3.4995 | 2.8412 | 2.3646 | 1.894¢ 7
8 3.8325 | 3.3554 | 2.7515 | 2.3060 | 1.8595 8
9 3.6896 | 3.2498 | 2.6850 | 2.2622 | 1.8331 9
10 3.5814 | 3.1693 | 2.6338 | 2.2281 | 1.5125 | 10
11 3.4966 | 3.1058 | 2.5931 | 2.2010 | 1.7959 11
12 3.4284 | 3.0545 | 2.5600 | 2.1788 | 1.7823 12
13 3.3725 | 3.c¢123 | 2.5326 | 2.1604 | 1.7709 13
14 3.3257 | 2.9768 | 2.5096 | 2.1448 | 1.7¢13 | 14
15 3.2860 | 2.2467 | 2.4099 | 2.1315 | 1.7532 15
16 3.2520 | 2.9208 | 2.4729 | 2.1199 | 1.745S 16
17 3.2224 | 2.8982 | 2.4581 | 2.1008 | 1.7396 17|
18 3.1966 | 2.8784 | 2.4450 | 2.1009 | 1.7341 18
19 3.1737 | 2.8609 | 2.4334 | 2.0930 | 1.7291 19
20 3.1534 | 2.8453 | 2.4231 || 2.0860 | 1.7247 20
e 2h | 31352 |72 03ua | 2.1130 |7 2,0796 | 1.7207 | 21
w2203 1 ) 2, B180 | 2.4055 | 2.0739 | 1.7171 | 22
23| 3.1010 | 2.8073 | 2.3979 | 2.0607 | 1.713% 23
24 3.0905 | 2.7970 | 2.3910 | 2.0639 | 1.7109 24
25 3.0782 | 2.7874 | 2.384€ | 2.0595 | 1.7081 25
26 3.0669 | 2.7787 | 2.3788 | 2.0555 | 1.7056 26
27 3.0565 | 2.7707 I 2.3737 | 2.0518 | 1.7033 27
28 3.0470 | 2.7633 | 2.3685 | 2.0484 | 1.7011 28
29 3.0380 | 2.7564 | 2.3638 | 2.0452 | 1.¢991 29
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48 2.9426 | 2.6822 | 2.3139 | 2.0106 | 1.6772 8
49 2.9397 | 2.6800 | 2.3124 | 2.0096 | 1.67¢6 | 49
50 2.9370 | 2.6778 | 2.3105 | 2.0086 | 1.6759 50

Sumber: Sidney Sicgel, 1985, Statistik Nonparametrik, hal 300, PT Gramedia Jukarta
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