
V 
ANALISIS EFEKTIFITAS PROMOSI DALAM PENINGKATAN 

VOLUME PENJUALAN PADA PABRIK JAMU DAN FARMASI 

PT.SIDO MUNCUL DI LINGKUNGAN 

INDUSTRI KECIL BUGANGAN 

SEMARANG 

SKRIPSI 

Disajikan Sebagai Salah Satu Syarat Untuk Menyelesaikan 
Program Sarjana (S1) Pada Fakultas Ekonomi 

Universitas Islam Sultan Agung Semarang 

UNISSULA 

Disajikan Oleh : 

TEGUH WIDIYANTO 

4 + + 

NIM : 04.94.4950 
NIRM 94.50299 

FAKULTAS EKONOMI 

UNIVERSITAS ISLAM SULTAN AGUNG 

SEMARANG 

2000 



- 

4 
) 

3 
c 

, 

H I E  •'' ,,. 
2 3959/C 
J 

Ip 

L 

PE�!Y:�T A KAAN UN�:>.SULA""".'1 
N Pegg. ..f 

L--------l 

] T g ! > l   



HALAMANPENGESAHAN 

N A  M A  :  TEGUI WIDIYANTO 

N I M  :  04.94.4950 

N I R  M  :  94.6.101.02013.50299 

Fakultas : konomi 

Jurusan : Manajemen 

Judul Skripsi : ANALISIS EFEKTIFIT AS PROMOSI DALAM 

PENINGKAT AN VOLUME PENJU ALAN JAMU 

Dosen Pembimbing I 

Dosen Pembimbing I 

KUKU BIMA PADA PERUSAHAAN JAMU & 

FARMASI PT. SIDO MUNCUL DI LINGKUNGAN 

INDUSTRI KECIL BUGANGAN SEMARANG 

: Drs.H.ALI ALATAS 

: Drs. WIDIYANTO, M.Si 

Semarang, Februari 2000 

Dosen 

I I 

(Drs. ANTO, M.Si) 

111 

Telah disetujui dan disepakati 

Dosen Pembimbing I 

n , »s  
k  
%  

(Drs. .. IALATAS) 



ABSTRAKSI 

ANALISIS EFEKTIFIT AS PROMOSI DALAM PENINGKATAN VOL UME 

PENJU ALAN JAMU KUKU BIMA PAD A PERUS AHAAN JAMU DAN 

FARMASI PT. SIDO MUNCUL DILINGKUNGAN INDUSTRI KE CIL 

BUGANGAN SEMARANG 

Persaingan produk barang konsumtif khususnya produk jamu tradisional 
menuntut perusahaan (PT. Sido Muncul) untuk meningkatkan aktifitas promosinya 
melalui bentuk - bentuk promosi yang lebih selektif Promosi bersifat selektif adalah 
untuk membedakan produk perusahaan dari produk pesaing sehingga menghindari 
persaingan yang berhadapan langsung akan tetapi menuntut anggaran promosi yang 
optimal. Perusahaan perlu mengalokasikan anggaran promosi secara tepat dalam unsur - 
unsur promotional mix ( iklan, personal selling, publisitas dan promosi peojualan ) untuk 
mendapatkan strategi promosi terbaik guna mencapai volume penjualan secara efektif. 
Berdasarkan hal diatas maka hipotesis yang diajukan adalah Ada Pengaruh Kegiatan 
Promosi Penjualan Terhadap Volume Penjualan, Pengaruh Kegiatan Periklanan terhadap 
Volume Penjualan, kegiatan promosi penjualan dan periklanan secara bersama - sama 
dao Promosi yang dilakukan efektif dalam Peniogkatan Volume Penjualan Jamu Kuku 
Bima pada PT. Sido Muncul Semarang. 

Tipe penelitian deskriptif. Analisis datanya menggunakan analisis kuantitatif 
dengan menggunakan metode statistika melalui uji analisis regresi berganda, uji korelasi 
berganda dan uji analisis efektifitas. 

Dari basil penelitian diketahui bahwa dari hipotesis yang diajukan adalah ada 
pengaruh kegiatan promosi dan kegiatan promosi yang dilakukan efektif dalam 
meningkatkan volume penjualan. Berarti peningkatan volume penjualan jamu Kuku 
Bima pada PT. Sido Muncul dipengaruhi atau dapat dijelaskan melalui variasi variabel 
dalam promotional mix. 

Dari hasil analisis uji regresi berganda antara volume penjualan ( Y )  dengan 
biaya promosi penjualan ( X ) dan biaya periklanan ( X ) secara terpisah dapat 
diterangkan bahwa jika perusahaan tidak mengeluarkan biaya promosi penjualan dan 
periklanan maka volume penjualan rata - rata selama 7 tahun terakhir sebesar 
Rp.494.661.754,07. Setiap penambahan biaya promosi sebesar Rp 1,- akan menaikkan. 
volume penjualan sebesar Rp 4.4507 dan setiap penambahan biaya periklanan sebesar 
Rpl,- akan menaikkan volume penjualan sebesar Rp. 16.3215. 

Dari perhitungan yang menggunakan korelasi berganda diketahui nilai koefisien 
korelasi sebesar 0,9935. Dengan demikian terdapat pengaruh biaya unsur - unsur dalam 
promotional mix secara bersama - sama sebesar 98, 71 % terhadap volume penjualan 
Jamu Kuku Bima. Sedangkan sisanya ditentukan variabel lain yang perlu diteliti lebih 
lanjut. 

Hasil analisis efektifitas promosi untuk mengetahui efektif tidaknya biaya 
promosi penjualao dan periklanao diperoleh tingkat efektif promosi yang dilakukan 
mempunyai kecenderungan menurun tetapi masih dalam keadaan efektif. 

Hasil uji t secara terpisah untuk promosi penjualan terdapat pengaruh positif 
antara biaya promosi penjualan dengan volume penjualan, sedangkan untuk biaya 
periklanan juga terdapat peogaruh positif antara biaya periklanan dengan volume 
penjualan. Hasil uji F untuk promosi penjualan dan periklanan secara bersama - sama 

mempunyai pengaruh positif terhadap volume penjualan. 
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BAB I 

PEND AHULUAN 

1.1. Latar Belakang Masalah 

Pemasaran merupalan salah satn fktor kumci keberhasilan suat usaha. Dalam 

hal ini pemasaran tidak hanya menciptakan penjualan ( selling ) tetapi lebih dalam lagi 

dalam arti bagaimana memuasksn kebuthan pelanggan (konsumen). Disisi lain pemasaran 

merupakan salah satu kegistan pokok yang di lakukan perusahan dalam usahanya untnk 

mencapai tujuan, yaitu : mempertahankan hidupnya agar dapat berkembang dan 

mendapatkan laba semaksimal mungkin baik dalam jangka pendek maupun jangka panjang. 

Untuk merealisasikan laba tersebut, di bidang pemasaran mempunyai peranan 

yang sangat penting. Untuk itu diperlukan snatu rencana yang ditangkan dalam dalam 

rangkaian suatu kegiatan yang saling berhubungan. Kegiatan terebut seperti menciptaian 

barang dan jasa, menetaplan harga, mempromos~lan, dan mendistribusika lepada para 

pelanggen ( losume  ).  Dalam hal ini peru sa l  n  tidak hanya sekedar membuat produk 

yang bagna, menetapan harga yang menarik , dan terjangan oleh pelanggan ( konsnmen 

sasarannya ). Perusshasn juga harus dapat berkommnilaei dengan konsumen sasarannya 

agar dapat dimengerti dan menerima apa yang telah dan sedang ditawarian secara lengap 

dari produknya tersebut, komnikasi seperti ini disebut promosi. 

Dalam menjalankan uaahanya perusahaan sering menghadapi masalah 

pemasaran yang komplek yang mana perusal n berkommnkasi dengan penyahr , disisi 

lain perusaha berkaikvi dengsu mayeraki. de juea kocsue ( pelagguse j. 

Sedanglcan para konsumen mengadekan komnilasi lisan satn sama lainnya dan juga dengan 

masyaralat las, dari mx alah komunikasi yang kamplek ini dapat timbal komunikaai 

t 
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secara timbal balik antara satu kelompok dengan kelompok lain Oleh karena itu agar 

perusahaan dapat berkomunikasi secara efektif dibidang pemasaran maka sangat diperlukan 

promosi. Kegiatan promosi ini dapat berupa : periklanan, promosi penjualen, personal 

selling dan publisitas, yang semuanya direncanakan untuk mencapai tujuan program 

pemasaran. Kegiatan promosi yang telah dan akan dilaksanakan perusahaan PT SIDO 

MUNCUL merpakan sarans komunikasi bagi para konsumen st pelanggan dapat 

diterima dan menjadi bagian pemenuhan kebutuhan sarana info Hal ini me 

banyaknya media promosi yang bersaing menawarkan produk informasinya baik dari : 

televisi, radio, majalah, koran maupun media informasi lainnya. Untuk itu perusahaan 

PT SIDO MUNCUL selalu berusaha dalam mempertimbangkan setiap pengambilan 

keputusan. Dalam usaha yang meliputi: penentuan anggaran promosi, penentuan tujuan 

promosi, penentuan media promosi, penentuan pesan promosi, dan juga frekensi promosi. 

Dengan harapan balwa kegiatan promosi tersebut dapat berjalan efektif' 

Dari uraian diatas, maka penulis tertarik melalukcan pemilihan judul 

"Analisis Efektifitas Promosi dalem Peningkatan Volume Penjualan Jamu Knku Bima pada 

Pabrik Jama dan Farmasi PT SIDO MUNCUL Semarang". 

1.2. Pen an Masakah 

Perusahaan berusaha meneraplan strategi pemasaran khueusnya di bidang 

promosi menrut situasi dan koadisi yang ada, baik intern mapun elstern peraahaan 

Kegiatan promosi yang dilalauksn bertujan untuk dapat mendekatan lonsumen dengen 

produk yang ditawarkan perusahaan. Melaiui legiatan promoei yang tepat perusahaan dapat 

menigkatkan hasil penjualan dan laba yang ingin dicapai perusahaan 

2 
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Untuk lebih jelasnya, maka disajikan data mengenai volume penjualan 

PT SIDO MUNCUL dari tahun 1992 sampai dengan tahun 1998, adalah sebagai berikut : 

TABEL I. 1  

Biaya Promosi dan Volume Penjualan pada PT SIDO MUNCUL Semarang 

Tahun 1992 sampai dengan 1998 

THN BIAYA IKLAN JUMLAH VOLUME 

PROMOSI PENJUALAN 

1992 61,182,800 35,563,200 96,746,000 356,103,030 

1993 62,546,300 36,835,200 99,381,500 375,621,480 

1994 61,693,200 37,809,000 99,502,400 399,040,250 

1995 65,789,300 38,298,000 104,087,300 435,626,810 

1996 68,417,800 40,165,500 108,583,300 468,225,750 

1997 72,741,650 42,460,100 115,201 ,750 517,325,780 

1998 70,147,800 41,165,525 113,313,325 488,226,490 

Sumber : Data Primer perusahaan 

Dari data di atas dapat diketahui bahwa terdapat kecenderungan kenaikan 

biaya promosi yang dibarengi meningkatnya volume penjualan. Tujuan peningkatan 

promosi ini selain mengimbangi promosi pesaing, juga perusahaan memandang perlu untuk 

mencapai target penjualan, dimana produk -produknya di pengaruhi oleh promosi. Oleh 

karena itu manajemen dituntut untuk dapat mengambil suatu kebijaksanaan yang tepat 

dalam strategi pemasaran. Terutama yang berkaitan dengan masalah promosi, maka yang 

menjadi permasahan dalam penelitian ini adalah : 
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I. Apakah benar bahwa peningkatan volume penjualan dipengaruhi oleh promosi 

penjualan ? 

2. Apakah benar bahwa peningkatan volume penjualan dipengaruhi oleh periklanan ? 

3. Apakah kegiatan promosi yang dilakukan efektif? 

1 .3 .  Pembatasan Masalah 

Pada dasarnya kegiatan pemasaran adalah luas sekali, dalam melakukan 

kegiatan pemasaran itu perusahaan tidak lepas dari strategi pemasaran perusahaan yaitu 

strategi Marketing Mix yang berupa Promosi (Promotion). 

Penentuan kebijaksanaan empat komponen tersebut sangat penting sekali, namun dalam 

hal ini penulis hanya membatasi masalah promosi yaitu periklanan dan promosi penjualan 

dalam kaitannya dengan volume penjualan. 

Karena keterbatasan waktu dan kemampuan penulis, maka penulis perlu 

memberikan pembatasan masalah sebagai berikut : 

1 .  Penelitian ini menganalisa masalah promosi pada perildanan dan promosi 

penjualan dalam kaitannya dengan volume penjualan. 

1.4 .  Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan dari penelitian ini adalah : 

1 .  Untuk mengetahui besamya pengaruh yang ditimbulkan dari adanya kegiatan 

promosi penjualan terhadap volume penjualan. 

2. Untuk mengetahui besamya pengaruh yang ditimbulkan dari adanya kegiatan 

periklanan terhadap volume penjualan 



3 .  Untuk mengetahui efektif atau tidaknya promosi yang telah dilaksanakan dan 

pengaruhnya terhadap volume penjualan. 

1 .  5. Kegunaan Penelitian 

Adapun hasil dari penelitian ini diharapkan dapat dimanfaatkan sebagai berikut 

1 .  Sebagai bahan pertimbangan bagi perusahaan dalam menentukan kebijaksanaan 

yang berhubungan dengan kegiatan promosi. 

2. Melalui penelitian ini penulis berkesempatan untuk menambah wawasan untuk 

diri penulis. 


























































































































