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ABSTRAKSI

DWI AMBARWATI, 04996737 ANALISIS PENGARUH BIAYA PROMOSI
DAN BIAYA DISTRIBUSI TERHADAP VOLUME PENJUALAN PADA
PERUSAHAAN AIR MINERAL ARGYA SEMARANG.

Perkembangan perekonomian yang sangat pesat saat ini menjadikan
persaingan antara perusahaan yang satu dengan vang lain semakin ketat, sehigea
masing-masing perusahaan tersebut dituntut untuk mulai belajar seefektif dan
seefisien mungkin dalam menjalankan operasi perusahaannya, agar dapat
menghasilkan Leuntunﬂan yang maksimal. \\m

Perusahaan air mineral .-‘-"..r.‘ _enjalankan kegiatannya vaitu
promosi dan distribusi sangat (2 pan  penting dalam upava

pencapaian target pemualan Ava pro by nLan sumbangan vang
besar bagi perusahaan dalain a-meningkatkan, yelume. penjualan, masalah
» ; 3

vang dlhadap: perusa ala i epjualan. Tu;uan
vang ingin dicapai-g *ﬁ promosi,
biava distribu :

(X:) dan
biava distribusi’ (Y) yang

ditunjukkan oleh : [ ik f /it terlihat
dari pengujian hipotesis—sa W | s : nosi terhadap
wlume pe:njua!an . ' ung - ana 'ﬂg > t tabel
secara signifikan

Besamyva pc ¢

; / n_;ualan yang
ditunjukkan oleh Loeﬁ i’ ﬁ'! l lesl $ !i! &ﬂ £t P;al ini terlihat
dari pengujian hipotesi§ Secara f"" i - stnl:-usn terhadap
penjualan dtdapatkan t|i'lgi “‘J ,.. M#‘f tabel (2,447). Hal
ini menunjukkan bahwa brayr-distribusr-becpen addp volume penjualan
secara signifikan,

Koefisien determinasi antara biava promost dan biaya distnibusi dapat
diketahui nilai koefisien (R”) sebesar 0,905 atau 90.5% berarti besar variasi
variabel volume penjualan (Y) dapat diterangkan oleh vanasi variabel biayva
promosi (X;) dan biaya distribusi (X-) adalah 90,5%. Sedangkan sisanva sebesar
9.5% dipengaruhi oleh variebel lain di luar penelitian ini. Hasil uji F didapatkan F
hitung sebesar 28,579 dimana F hitung > F tabel sebesar 53,1174 yang berarti
bahwa biava promosi dan biava distribusi secara bersama-sama berpengaruh
secara signifikan terhadap volume penjualan.

Dari hast! perhitungan diperoleh biava promos: {Beta-X,;) sebesar 0,497
dan biaya distribusi {Beta-X;) sebesar 0341, Berarti hal ini terbukti biava
distribusi berpengaruh paling kuat atau dominan terhadap volume penjualan.
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah
Pada saat ini dalam perkembangan kegiatan perekonomian semakin
maju sesuai dengan perkembangan jaman dan persaingan yang semakin ketat,

maka perlu sekali diadakan usaha-usaha

.".-.

untuk meningkatkan volume

merk. Akibatn}'aq{
bukannya pembeli r e

dapat menekankan pag

tangan pesaing dan dap:at menciptakan i:éfﬁtbeli baru.

Kegiatan promosi yang dilakukan perusahaan dimaksudkan untuk
memberikan informasi kepada calon konsumen dalam memilih barang
kebutuhannya di antara berbagai barang yang ada di pasaran, vaitu dengan
memperkenalkan produk, menjanjikan dan meningkatkan kembali manfaat
produk kepada pembeli. Oleh karena itu promosi yang dilakukan secara

efisien dan efektif akan berperan dalam meningkatkan volume penjualan.



Selain kegiatan promosi peranan dari distnibusi barang juga
merupakan salah satu instrumen yang cukup efektif bagi perusahaan guna
meningkatkan volume penjualannya. Pada umumnya perusahaan lebih pandai
memproduksi barang daripada memasarkan secara menguntungkan. Disinilah
betapa pentingnya peranan kegiatan distribusi yang efektif dalam rangka
memasarkan barangnya untuk menjangkau sejumlah pasar vang saling

bersaing dengan perusahaan lain. Dalamusaha memperlancar arus barang

menyebabkan fir
sangat diperluke

untuk memperkeng

ﬂ
konsumen. | Pertumbuhan ‘perekonomian yang baik
'- MMH salyloLaimola

membuka pe]uang D

barang dan jasa k

saha air minum,

khususnya air mineral A.rgya. Pada pemsahaan air mineral Argya ini promosi
dan distribusi sudah lama dilaksanakan karena dianggap merupakan
kebijaksanan yang sangat penting bagi keberlangsungan perusahaan. Dengan
menggunakan strategi dan dana untuk promosi dan distribusi diharapkan
produk dan kelancaran air minum ke konsumen akan berjalan lancar dan

untuk mempengaruhi dalam meningkatkan volume penjualan.

I-2



Berdasarkan kedua strategi di atas, baik promosi maupun distribusi
merupakan faktor yang penting dalam keberhasilan perusahaan terutama pada
perusahaan air mineral Argya. Maka penulis tertarik untuk menyusun skripsi
dengan judul “ANALISIS PENGARUH BIAYA PROMOSI DAN BIAYA
DISTRIBUSI TERHADAP VOLUME PENJUALAN PADA

PERUSAHAAN AIR MINERAL ARGYA SEMARANG™.

[
lay Eﬂf‘"ﬂﬁQULA
M'A*:H'M;ML&

mempengaruhi volume penjualan ?

1.3 Tujuan Dan Kegunaan Penelitian

.  Tujuan Penelitian

Adapun tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah :
a. Untuk mengetahui apakah ada pengaruh vang signifikan antara biava

promosi terhadap volume penjualan,

b



b. Untuk mengetahui apakah ada pengaruh vang signifikan antara biaya
distribusi terhadap volume penjualan.

¢, Untuk mengetahui apakah ada pengaruh yang signifikan antara biaya
promosi dan biaya distribusi terhadap volume penjualan.

d. Untuk mengetahui variabel mana yang paling dominan dari kedua
variabel tersebut terhadap volume penjualan.

2. Kegunaan Penelitian

alisperoleh di

s
/
Py

njutnya sehubun ?:?ll#ﬂ an promosidan distribusi untuk
menjngkatkall WMIE{%ML@-

¢. Bagi Pembaca

Sebagai informasi ilmiah bagi masyarakat pada umumnya dan
pembaca pada khususnya, dan juga untuk mengetahui pentingnya

usaha peningkatan volume penjualan perusahaan masing-masing.



BAB II

TELAAH PUSTAKA DAN KERANGKA PEMIKIRAN TEORITIS

2.1 Telaah Pustaka
2.1.1 Promaosi
2.1.1.1 Pengertian Promosi Dan Promotional Mix

Di tidak hanya memerlukan

dalam kegiatan pemasaran

asta DH-(1995--25) promosi adalah

faktor terakhir dalam marketing mix. Faktor ini berkaitan dengan

kegiatan memberitahu dan mempengaruhi pasar bagi produk perusahaan.

Kegiatan yang termasuk dalam promosi adalah periklanan, penjualan
tatap muka, promosi penjualan dan publisitas.

Promosi itu sendiri mempunyat variabel-variabel yang biasa

disebut dengan promotional mix. Variabel-variabel yang ada di dalam

promotional mix itu ada 4, meliputi ;
q



Pernklanan

Adalah suatu bentuk presentasi dalam promesi non prnibadi tentang
ide barang dan jasa yang dibayarkan oleh sponsor tertentu.

Dalam pemasaran, periklanan bertujuan untuk meningkatkan volume
pemjualan. Di dalam kegiatan penklanan ada dua keputusan yang

harus diambil, vaitu :

dituju.

b. Memmh

untuk suatu

\borone permmintaznsecara aon. pribads
el Zool ol wtnala /

ersial di dalam

massa dan sponsor tidak dibeﬁﬁgr sejumlah bayaran secara langsung,
Promosi Penjualan

Adalah suatu kegiatan pemasaran selain personal selling dan
publisitas yang mendorong pembelian konsumen pada efektivitas
pengecer. Kegatan tersebut antara lain peragaan, pertunjukkan dan

pameran, demonstrasi dan sebagainya,



2.1.1.2 Tujuan Promosi
Menurut Basu Swasta, DH (1994 : 353 - 355) menyatakan bahwa
dalam praktek dapat dilakukan dengan berdasarkan pada tujuan-tujuan
sebagai berikut :
1. Modifikasi tingkah laku

Kegiatan promosi dapat ditujukan untuk merubah tingkah laku dan

pendapat, atau memperkuat tingkah laku yang ada.

Memberiahu

UNISSULA

—/2
Promosi yang bersifat membujuk ini terutama diarahkan untuk

mendorong pembelian. Sering perusahaan tidak ingin memperoleh
tanggapan secepatnya tetapi lebih mengutamakan untuk menciptakan
kesan positif. Hal ini dimaksudkan agar dapat membeli dalam waktu
vang lama terhadap perilaku pembeli. Promosi yang bersifat yang

bersifat persuasif ini akan menjadi dominan jika produk vang



bersangkutan mulai memasuki tahap pertumbuhan dalam siklus
kehidupannya.

4. Mengingatkan
Promosi yang bersifat mengingatkan dilakukan terutama untuk
mempertahankan produk atau jasa di hati masyarakat, dan perlu

dilakukan selama tahap kedewasaan di dalam siklus kehidupan

produk. Hal ini berarti pula.perusahaan untuk paling tidak

;‘i‘
4
-'" ;

4) adalah
sebagai
1 i barang
i il o |
2. Menciptaka ahkan intera on pembeli.
B\ UNISSULA /
3. Mencari dan men: "

Aty £oR0 teluinala

! —
2.1.1.4 Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Promotional Mix

Ada beberapa faktor vang mempengaruhi penentuan kombinasi
terbaik dari variabel-variabel promotional mix. Faktor-faktor tersebut
adalah (Basu Swasta DH, 1990 : 356 - 357) .

1. Jumlah Dana Untuk Promosi
Jumlah dana yang tersedia merupakan faktor penting yang

mempengaruhi promotional mix. Perusahaan vang memiliki dana



LIPS ]

vang besar, kegiatan promosinya akan lebith efekuf dibandingkan
dengan vang mempunyal sumber dana terbatas. Dan wvariabel-
variabel promotional mix yang ada pada umumnya personal selling
merupakan kegiatan yang memerlukan dana paling besar. Oleh
karena itu perusahaan yang kurang kuat kondisi keuangannya akan

lebih baik mengadakan periklanan pada majalah atau surat kabar

— )
atau industri. Dalam mempromosikan barang konsumsi juga perlu

diperhatikan termasuk barang konvien, shopping atau barang spesial.
Pada barang industri pun perlu diperhatikan macam-macam
barangnya.

. Tahap-tahap Dalam Siklus Kehidupan Produk

Dalam pemasaran siklus kehidupan produk sangat mempengaruhi

strategi promosi.



Adapun tahap-tahapnya adalah sebagai berikut :

a, Tahap perkenalan
Pada tahap ini berusaha untuk meningkatkan permintaan primer
lebih dahulu dan bukannya permintaan selektif. Jadi perusahaan
harus menjual kepada pembeli dengan mempromosikan produk
tersebut secara umum sebelum mempromosikan produk baru.

Kegiatan personal selling dapat ditonjolkan daripada kegiatan

s
et dan g i
TIVEW SR

2.1.2 Distribusi
2.1.2.1 Pengertian Saluran Distribusi
Saluran produk selesai dibuat dalam perusahaan dan siap dijual,
langkah selanjutnya adalah menentukan metode dan rute vang akan
dipakai untuk menyalurkan produk tersebut ke pasar. Dalam rangka

memasarkan serta memperlancar arus barang dari produsen ke

10



2.1.2.2

konsumen, maka faktor pemilihan seria penetapan secara tepat, saluran
distribusi memegang peranan penting.

Secara umum defimisi saluran distnibusi untuk suatu barang (Basu
Swastha DH, 1991 : 10) adalah “saluran yang digunakan oleh produsen

untuk menyalurkan barang tersebut dari produsen sampai ke konsumen

atau memakal agen”.

- kenitlsan 1 3  bidanig pert
el 2odlylol wiinsla

 perusahaan akan

\ —— ,
terikat pada perusahaan lain untuk jangka waktu relatif lama.

Memilih Saluran Distribusi

Dalam menyalurkan barang kepada konsumen terdapat
bermacam-macam bentuk saluran distribusi. Mengenai bentuk-bentuk
saluran distribusi suatu produk dari produsen sampai konsumen dapat
diuraikan secara sederhana (William J. Stanton, 1996 : 81) adalah

sebagai berikut ;



[

. Produsen = Konsumen

Saluran distnbusi paling pendek dan sederhana untuk barang-barang
konsumen adalah dar produsen langsung kepada konsumen, tanpa
campur tangan perantara. Produsen dapat menjual dari pintu ke pintu
(house to house) atau pesan lewat pos (mail order).

Produsen = Pengecer = Konsumen

Banyak perusahaan pengecer-pengecer besar membeli langsung dan

4
. e
r M.
-

e b Bzl R Ao W ok produsen
\ fﬁ'—wli ' Leluinela //

mencapai pasaran eceran.

tara lain untuk

Produsen = Agen = Pedagang Besar = Pengecer < Konsumen

Untuk dapat mencapai pengecer-pengecer lagi, produsen juga banyak
menggunakan jasa agen perantara, vang sebaliknya pula
menghubungi pedagang besar vang menjual kepada pengecer-

pengecer kecil.



2.1.2.3 Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Penilaian Saluran Distribusi
Dalam pemilihan saluran distribusi ini harus tepat, karena bila
sedikit terjadi kesalahan, akan berakibat merugikan perusahaan. Produsen
perlu mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi pemilihan saluran
distribusi.

Faktor-faktor tersebut (William J. Stanton, 1996 : 83 - 86) adalah :

*> v
: epermborcarPerstal | |
\ e/l Zolstoluyinala

E— —
— Tersedianya perantara vang dikehendaki

— Sikap perantara terhadap kebijakan produsen
d. Pertimbangan-pertimbangan Perusahaan

- Sumber-sumber dana keuangan

—~  Kemampuan manajemen

— Keinginan hendak menguasai saluran

— Jasa-jasa yang disediakan oleh penjual



2.1.3 Penjualan
2.1.3.1 Pengertian Penjualan
Kadang kala orang mempunyai istilah penjualan yang dianggap
sama dengan istilah pemasaran. Definisi pemasaran berikut ini (Basu
Swastha, 1999 : 8) adalah “sistem keseluruhan dari kegiatan usaha yang

ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan

asaran agar dapat tercapai tujuan

u‘h [

“wm@aﬁuux

Sebenam}r; yang dimﬂcs’uﬁ";enjualan di sini adalah sangat luas
definisinya, beberapa ahli menyebutkan sebagai suatu ilmu, suatu seni
ada juga yang menyebutnya sebagai masalah etika dalam penjualan.
Untuk memperoleh gambaran yang jelas, baiklah kita tinjau lebih dulu
tentang definisi menjual berikut ini (Basu Swastha, 1999 : 8) “menjual

adalah ilmu seni yang mempengaruhi pribadi vang dilakukan oleh

14



2.1.32

penjual untuk mengajak orang lain agar bersedia membeli barang dan
Jasa yang ditawarkan™.

Jadi dengan adanya penjualan dapat tercipta suatu proses
pertukaran barang dan jasa antar penjual dengan pembeli. Di dalam
perekonomian kita, seseorang bila akan menjual sesuatu akan mendapat
uang, dengan alat penukar uang, orang akan lebih mudah memenuhi

kebutuhannya, dan penjual lebih mudah melakukan kegiatannya.

tha, 1999 :

Ini bisa terjadi. an pengecer

untuk berosahz BIDall oRd, hal ni

\ umssuLA
baru. Jadi dzi ,11 i

b. Missionary Sell

Dalam hal ini penjualan berusaha ditingkatkan dengan mendorong
pembeli untuk membeli barang dari penyalur perusahaan.
Disini wiraniaga lebih cenderung pada penjualan untuk penyalur.

c. Tehnical Selling
Hal ini berusaha meningkatkan penjualan dengan pemberian sarana
sehat pada pembeli akhir dari barang dan jasanya. Dalam hal ini

wiraniaga mengidentifikasikan dan menganalisa masalah-masalah
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vang dihadapi oleh pembeli serta menunjukkan produk atau jasa yang

ditawarkan dapat mengatasi masalah tersebut.

2.1.3.3 Faktor-faktor Yang Berpengaruh Terhadap Penjualan

Adapun faktor-faktor yang berpengaruh dalam penjualan adalah
(Basu Swastha DH, 1999 : 25)

I. Kondisi dan Kemampuan Penjual

dalah jenis pasarnya,
apakah pasar konsumen, industri, pemerintah atau internasional.
Kelompok pembeli atau segmen pasar, dava beli, frekuensi
pembelian, keinginan dan kebutuhannva,

Modal

Led

Perusahaan akan banyvak menemui kesulitan dalam menjual
barangnya, apabila yang dijualnya tersebut belum dikenal oleh calon

konsumen atau lokasi pembeli jauh dari tempat penjual. Untuk itu

16



diperlukan adanya sarana serta usaha, seperti alat transportasi, tempat
peragaan baik di dalam maupun di luar perusahaan, usaha periklanan,
dan sebagainya. Semua ini hanya dapat dilakukan apabila penjual

memiliki sejumlah modal yang diperlukan untuk itu.

. Kondisi Organisasi Perusahaan

Pada perusahaan besar biasanya masalah ini ditangam oleh bagian

L

penjualan ditangan

/ ngs.l lain. Imi

judlan [Bagi | E ahagn yang dal kuat maka
hal ini dapaf Mﬂlﬁj{ft ﬁﬂ?‘ﬂ-ﬁl«-ﬂﬂrh //
|, N |

sahaan kecil.

Ada dua bagian pokok meniz,é%i faktor-faktor vang berpengaruh
pada penjualan, vaitu :
1) Faktor intern
Merupakan faktor dan dalam perusahaan yang dapat
mempengaruhi  hasil penjualan dan dapat dikontrol atau

dikendalikan oleh perusahaan.



Faktor-faktor tersebut antara lain -

Mutu barang
Harga jual yang ditetapkan
Aktivitas penyalurannya

Kegiatan promosinya

2) Faktor ekstern

L
UNISSULA

IIII e ; L] L1}
2.2 Hasil Penclitian To\RRGat D BTGBl WY P

—_ _A .
Penelitian terdahulu didapat dan berbagai teori-teori, argumentasi dan

hasil-hasil penelitian yang sejenis vang disusun sebagai panduan untuk

memecahkan masalah dan merumuskan hipotesis.

Menurut Mulyadi, dalam penelitiannya vang berjudul Pengaruh Biaya

Promosi dan Saluran Distribusi Terhadap Volume Penjualan Pada PT

Nojorono Kudus, (Sebuah Perusahaan Rokok di Kudus) diperoleh hasil :



* Bahwa biaya promosi dan biava distribusi mempunyai pengaruh vang
positif terhadap volume penjualan.

¢ Biaya biaya promosi dan biava distribusi secara bersama-sama
mempunyai pengaruh vang positif terhadap volume penjualan.

* Distribusi mempunyai pengaruh yang paling dominan terhadap
volume penjualan

2. Menurut Siti Mukaromah dala -_Iitiannya vang berjudul Analisa

,f
Pengaruh Biava Dlsm
" 1‘=.r_ %, ."

ditunjukkan o
dapat dipengary

yang lain.

2.3 Kerangka Pemikiran I:['euritis
Promosi sebagai bentuk presentasi non pribadi vang dilakukan, untuk
memberikan informasi kepada calon konsumen tentang produk vyang
dimilikinya. Pemilihan saluran distribusi vang tepat juga akan berpengaruh
dalam peningkatan volume penjualan. Kedua kegiatan tersebut dilakukan
perusahaan untuk menarik minat calon konsumen untuk mengkonsumsi air

mineral Argya. Dengan meningkatnva konsumsi dan bertambahnya pembeli
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baru inilah maka tujuan diadakannya promosi dan pemilihan saluran
distribusi yang tepat dapat terpenuhi, vaitu dengan meningkatnya volume

penjualan.

Biaya Promosi (X1)

——  »!  Volume Penjualan (Y)

Biaya Distribusi (X2)

Keterangan :

3%

i e .fh ,#, nana hipotesa
——— F unNissuLa /i

| €
sementara yang bers‘i\ vai pedoms udah jalannva

penelitian. Dalam penelitian ini penulis bertitik tolak pada hipotesa sebagai

berikut :

a. Diduga terdapat pengaruh yang signifikan antara biaya promosi terhadap
volume penjualan.

b. Diduga terdapat pengaruh yang signifikan antara biava distribusi terhadap

volume penjualan.



¢. Diduga terdapat pengaruh vang signifikan antara biava promosi dan biaya
distribusi terhadap volume penjualan.
d. Diduga distribusi merupakan variabel yang paling dominan terhadap

volume penjualan.

i —

i

qui.

UNI 55 ULA
M’M:'@PUMLA

N
g
—
Z

>




BAB I

METODE PENELITIAN

3.1 Jenis Penelitian
Jenis penelitian ini adalah bersifat deskriptif vaitu penelitian vang
berusaha mengungkapkan masalah dan keadaan sebagaimana adanya,

akta (Hermawan Warsito, 1993 :

sehingga hanya merupakan penyingkapan.

25).

iR

umﬁﬁm_n
\#Mlﬁﬂ’-‘bﬁalmmh//

yang lebih terperinci dapat diketahui

(Basu Swastha DH, ]99‘? 11).

1. Promosi
Promosi adalah salah satu cara vang dilakukan oleh perusahaan air
mineral Argya untuk memperkenalkan produknva dan mempengaruhi
konsumen untuk membeli produknya tersebut,
Pengukuran yang digunakan adalah besarnva biava yang dikeluarkan

untuk keperluan promosi dalam rupiah (Rp).

FLk

e



2. Distribusi
Distnibusi adalah biaya yang dikeluarkan dalam kegiatan pemasaran untuk
mendistribusikan barang dan jasa dari produsen ke konsumen.
Pengukuran yang digunakan adalah besarnva biava vang dikeluarkan
untuk keperluan distribusi dalam rupiah (Rp).

3. Penjualan

promosi, distrib ;

air mineral Argya s

Sampel adalah 'se individi | disehdiki (J. Supranto,

1996 : 18). Sampel dalam penelitian i-nfhadalah biaya promosi, distribusi dan
volume penjualan. Mulai dari bulan Januari 2001 sampai dengan bulan Maret
2003,

Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini adalah menggunakan
teknik sampel kuota yaitu teknik sampel yang pengambilannya mendasarkan

diri pada jumlah vang telah ditentukan.



3.4 Jenis Sumber Data
Data yang dipergunakan oleh penulis dalam penelitian ini adalah
(Ibnu Subiyanto, 1996 : 89)
1. Data Primer
Data primer adalah sumber data itu diperoleh dari sumber pokok atau
sumber utama, biasanya ada pada intern perusahaan-perusahaan tersebut.

2. Data Sekunder

¥
i, e b

Observasi yaitu mengadakan pengamatan langsung ke perusahaan air
mineral Argya.

3. Data Intern Perusahaan
Data intern perusahaan vaitu data yang diperoleh dengan jalan menyalin

data-data historis yang ada di dalam perusahaan,



3.6 Teknik Analisis Data

Analisa pada dasarnya menggunakan lebih lanjut dari data agar lebih

dapat dibandingkan, selain itu analisis data juga berarti memperhitungkan

besarnya pengaruh antara variabel yang satu dengan vang lain. Adapun

analisis data yang digunakan dalam penelitian ini meliputi :

I

Analisis Kualitatif

Adalah serangkaian pengukuran yang tidak dapat dinyatakan dengan

angka-angka, tetapi hanya meru angan-keterangan atau uraian-
= .~ .\"\. N

besar kecilnya a2 s

variabel tak behas.  Adapur| dat Jaaiss vane
sebagai berikut:llﬁ #'Mlépb%ﬂrh

a. Analisis Reg;es: Berganda

Yaitu untuk mengetahui pengaruh dari dua variabel bebas terhadap

satu variabel terikat, dengan menggunakan persamaan linier :
Y=a+bX;+bX;..... (1)

Keterangan :

Y : Volume penjualan (variabel tak bebas)

a : Nilai konstan



Xi: Biaya Promosi (variabel bebas)
X;: Biaya Distribusi (variabel bebas)
by : Koefisien regresi X
b: :  Koefisien regresi X,

b. Koefisien Determinasi

Koefisien determinasi ini digunakan untuk mengetahui besarnya

Pengujian Hig “ﬁj NI ¥SS u LA
Yaitu untuk ll‘ m*_ll.-u_ﬂ 'ﬁﬁb&hﬂmh

romosi dan biaya

distribusi terhadap volume penju?]an. Adapun pengujian hipotesis ini
dengan dua cara yaitu :
1) Ujit
Ujt ini digunakan untuk menguji antara variabel promosi (X,) dan
distribusi (X:) terhadap volume penjualan (Y) secara parsial.

Uji ini menggunakan rumus (Zaenal Mustafa, 1994 ; 76)



SE bt
Dimana:
t © thitung
bi  : Koefisien regresi adalah by, b:

SE bi : Standart kesalahan (error) dari masing-masing koefisien

regresi adalah by, bx

2

w23 REERLY | £ LEAAELT i"_"-',.',"!fi,‘,}‘l','lul;t_ij a Signiﬁkan a“tam

variabel X, (Biava distribusi) dan Y (volume
penjualan).
Ho:p=0, artinya ada pengaruh vang signifikan antara variabel

X: (Biaya distribusi) dan Y (volume penjualan)



Knteria Pengujian :
- ttabel <t hitung < t tabel, Ho diterima.
- thitung >t tabel atau t hitung < - t tabel, Ho ditolak.

Gambar Daerah Penerimaan dan Penolakan Ha

T '.*'”}Z‘Zf,//////

y [
AL PO

S ‘d;?
UNISSULA
\\ e/l Gonle toluitnela

Dimana
R Koefisien determinasi linier berganda
k  : Jumlah variabel bebas

n : banyaknya sampel

Langkah-langkah uji t dengan o« = 3%, dengan derajat kebebasan

(dfl =n-k)dan(dfl =k-1).



Ho : By = B2 = 0,artinva tidak ada pengaruh vang signifikan antara
Xi (biava promosi) dan X; (biava distribusi)
secara bersama (simultan) terhadap Y (volume
penjualan).

Ho : 51 = B2 > 0,artinya ada pengaruh yang signifikan antara X,
(biaya promosi) dan X, (biaya distribusi) secara

tethadap Y (volume

%l
&=

£y /

- F hit i lak vang artinya

UNISSULA /

A Fﬁw_!.? ﬁl :E,:F?b“ I”! (biaya promosi)

d.a" X: Lljr-ll.I-lﬂlh1lliljlhﬂ. :“Eﬂ_-p-n-uunr-u"r.-lﬂllll u]mn} terhadap Y

(volume penjualan).

Gambar Daerah Penerimaan dan Penolakan Ho




BAB IV

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

4.1 Sejarah Perusahaan
PT. Tirta Eka Perkasa berdin pada tanggal 15 Oktober 2000, dimana
PT. Tirta Eka Perkasa adalah produsen dan distributor dari air minum dalam
kemasan Argya. PT. Tirta Eka Per' sa-berdomisili usaha yang pertama di

Jalan Taman Sendang Sari 111/; -ngemperasi selama 4 bulan

dan dirasa memerl € N tem sal J!LM Y # maka pihak manajemen

&
Adapun amitaan ey o cns b
l. Direktur \\ A2/l €000 loluinala

m—
—  Direktur memegang peran dan kendali dan seluruh proses yang terjadi

dalam perusahaan.
— Seorang direktur membawahi secara langsung : Manajer Penjualan,
Manajer Keuangan dan Umum, dan Manajer Transportasi.
2. Manajer Penjualan

— Bertanggungjawab memenuhi target yang ditetapkan oleh Direktur.



— Mengkoordinasi para supervisor agar dapat membantu dalam
pencapaian target perusahaan,

— Melakukan market plan, coverage market dan penentuan pasar baru.

- Merumuskan suatu strategi guna pencapaian target penjualan,

— Membawahi secara langsung : Supervisor Galon dan Supervisor Cup.

a. Supervisor Galon/Cup

&F
ingjawab atas target yang diteta /n oleh Supervisor.
\ Fetllu I 2oaicstiol simela Wi - cevivainn

\ m—
penagthan, dan perawatan konsumen,

Manajer Keuangan dan Umum

Ll

— Bertanggungjawab atas keluar masuknya uang di perusahaan,
— Memberikan laporan secara periodik kepada direktur.
- Menvusun anggaran bulanan.

— Membawahi secara langsung - Kabag Keuangan dan Kabag Akuntansi




. Kepala Bagian Keuangan

— Bertanggungjawab secara langsung kepada Manajer Keuangan
dan Umum,

- Membuat pembukuan secara langsung atas transaksi yang
terjadi atas keluar masuknya uang.

— Menangani administrasi penagihan kepada konsumen yang

belum tertagih oleh sales.

5
nhasi] gihan kepeda arasann
W1 &0 lekusinsla

Bertanggungjawab secara langsung kepada Manajer Keuangan

dan Umum.
— Membuat pencatatan-pencatatan akuntansi atas transaksi yang
terjadi berkarntan dengan keuangan perusahaan.

— Membawahi secara langsung : Staf Akuntansi.




Staf Akuntans)

~ Bertanggungjawab secara langsung kepada Kepala Bagian
Akuntansi.

— Membantu pembuatan pencatatan akuntansi

. Manajer Transportasi

~ Bertanggungjawab secara langsung kepada direktur.

Mengatur kelancaran pendl usian produk kepada konsumen sesuai

a sesuai dengan

target perusahaan.

Supir dan Kemnet

- Bertanggungjawab secara langsung kepada Kepala Bagian
Delivery,

— Bekerja sesuai dengan order vang ada dan mengirimkan

pesanan kepada konsumen dengan cepat dan tepat waktu,



b. Kepala Bagian Pemeliharaan
— Bertanggungjawab  secara langsung kepada Manajer
Transportasi.
— Berntanggungjawab atas kendaraan perusahaan, baik masalah
perawatan meliputi : mesin, fisik kendaraan, dan segala hal

tentang mobil.

= - montir dan mengajukan

UNISSULA
43 Sekitas Tentang Prod ] &Rl leluitnea

* Bentuk/Kemasan

Alr minum Argya saat ini baru dikemas dalam 2 bentuk, vaitu :
1. Kemasan galon 19 liter.

2. Kemasan cup 220 ml dalam tiap karton berisi 48 cup,



¢ Proses Produksi

Air | Bak Multimedia
Baku [ ™ Tampung (penghilang

Galon dicuci Ultra Filter
airpanas [ Violet [*] Catridge [%]

Tangki
™ Reaksi
suspensi berat) (0%
Karbon Aktif
(penghilang bau)

l

Galon dicuci
dengan kloor

Dicuci ,,.r

. Fmdusen

e Produsen

Siap

Galon

Seluruh wilayah Semarang dan sekitarnya, dengan batas

Sebelah Barat : Kaliwungu

Sebelah Timur :  Mranggen

tad

L



Sebelah Utara : Pantai Tanjung Emas, Demak
Sebelah Selatan  : Ungaran/Bawen
Cup

Semarang dan sekitarnya, dengan batas

Sebelah Barat : Kendal, Sukorejo, Cepiring
Sebelah Timur . Purwodadi

Sebelah Selatan , Salatiga, Ungaran
Sebelah Utara

3. Sales Force

*) Sales Freelance




4. Proses Penenimaan Order

Order Terjadwal Order Telepon

.

Penerimaan Order

v

Surat Jalan

&
UNISSULA

el IRl lolinala
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STRUKTUR ORGANISASI PT. TIRTA EKA PERKASA
JI. Taman Sudirman No. 2 Semarang

DIREKTUR

—

i
Man. Penjualan .

s
o
K
F

= Y oY =
Supervisor Adm. P : _,_ﬂ_._“H
i)
._I 2 — : _ﬁ_!tﬁ
Galon Cup —~ .__E
_
Sales Sales

Sum

Man Keuangan

_
| |

Umum Adm. Keu.

_ |

StalT Stafr Akuntansi

lllllllll

-

—
Cimarang



BAB V
ANALISIS HASIL DAN PEMBAHASAN
5.1 Deskripsi Hasil Penelitian
5.1.1 Biaya Promosi Penjualan
Data ini digunakan untuk meningkatkan volume penjualan, maka

perusahaan air mineral Argya ini mepggunakan kegiatan promosi, antara

o
kan bonus atiuhadizh bagi pa -
\ el it e |

L
menarik perhatian masyarakat, antara lain :

giatan vang banyak

sebagai sponsor lomba

mewarnai, sponsor acara festival musik, dan lain-lain.



Tabel 5.1
Biaya Promosi Perusahaan Air Mineral Argya
Tahun 2001 - 2003 (per bulan)

No Tahun Bulan i Pmmt}s:1
! {(dalam Jutaan Rupiah)

1 2001 Januari | 19
2 Pebruari 23
3 Maret 26
4 April 27
5 :
6 22
7
]
9
10
11
12
13
14
15
16

17
18
19
20
21
2
23 November 23
24 Desember 21
25 2003 Januari ' 17
26 Februari 21
27 Maret | 20

Sumber : PT. Tirta Eka Perkasa
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Tabel 5.2

Biaya Promosi Perusahaan Air Mineral Argya
Tahun 2001 - 2003 (per triwulan)

Biaya
Tahun Triwulan Promosi
( Jutaan Rupiah)

2001 I 68

I 73

11 80

IV . 93

2002 I 65

100

.93

2005
Sum i\ -
5.1.2  Biaya Dis el
Saluraj ,jleral Argya
ini adalah salur r ;“nemasa:rkan
hasil produksi ) ! asarkan hasil
\
i
produksi perusahaan men; g.

Adapun bia st terdiri dant biava

pengangkutan atau pengiriman barang hasil produksi perusahaan ke

konsumen akhir. Biaya pengiriman barang dari bulan ke bulan mengalami

peningkatan disebabkan oleh kenaikan biava operasional vang terkait

(misalkan kenaitkan BBM). Pengiriman hasil produksinva (air mineral)

dilakukan dengan menggunakan truk, pick up dan mobil box milik

perusahaan.
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Adapun biaya saluran distribusi perusahaan air mineral Areya adalah

sebagai berikut ;

Tabel 5.3
Biaya Distribusi Perusahaan Air Mineral Argva
Tahun 2001 - 2003 (per bulan)

Biaya Distribusi
el B e T Rsihd
1 2001 Januan 43
: :

3
4
5
6
7

20 Apustus 32
21 September | 32
22 Oktober | 29
23 November | 33
24 Desember | 40
25 2003 Januari i 27
26| .| Pebruam | 34
27 | Maret 35

Sumber : PT. Tirta Eka PerLasz



Tabel 5.4
Biaya Distribusi Perusahaan Air Mineral Argya
Tahun 2001 - 2003 (per triwulan)

| | Biaya |
i Tahun Triwulan " Distribus |
+ . { Jutaan Rupiah)
2001 [ 98 |

i 100
I1 108 '

Januari 2001 sam ~;;'M155U'—A

Ke tahun vang terus

mengalami kenaikan, maka dan iwlah perusahaan ini berusaha untuk
mempertahankan kualitas sehingga memberikan  kepercayvaan kepada
konsumen. Untuk keperluan tersebut perusahaan berusaha mencapai tingkat
penjualan vang tinggt sehingga akhirnva akan memperoleh laba vang lebih
besar.

Adapun volume penjualan perusahaan air mineral Argva dari bulan

Januan 2001 sampai Maret 2003, adalah sebazai berikut :

A
B



Tabel 5.5
Volume Penjualan Perusahaan Air Mineral Argya
Tahun 2001 - 2003 (per bulan)

Volume Penjualan
Gl e BURL e jittean Rupiahl
1 2001 Januarn 130
2 Pebruari 132
3 Maret 134
4 April 130
5 Mei 134
6 Juni 135
7 Y 145
8 150
9 ‘* 152

1 A E\lll_ﬂ /i

21 ...JIJ' ..”:.-" 1..- Hal wea 1 -
2 Okfober |
23 Soyererehe

24 Desember 158
25 2003 Januari 131
26 Februari 132
27 Maret | 133

Sumber : PT. Tirta Eka Perkasa
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Tabel 5.6

Volume Penjualan Perusahaan Air Mineral Argya
Tahun 2001 - 2003 (per triwulan)

Volume
Tahun Triwulan Penjualan
{ Jutaan Rupiah)
2001 I 396
il 399
111 447
N 439
2002 = 394
484
. 427
—ad02
200 %
Sumber : ; F i) "
5.2 Analisis H&m EE}_E = /
\ - /
Pada analis litt a .-Vétik regresi
b/
berganda guna me si (X,), Biaya
Saluran Distribusi (3 .
i - -
Analisis ini men : data SPSS Versi
= '

10.01 for Windows.

5.2.1. Analisis Regresi Berganda

SPSS 10.0] For Windows.

g

45

Untuk mengetahui besarnya pengaruh variabel Biava Promosi (X)),
Biaya Saluran Distribusi (X.) secara bersama-sama dengan Volume Penjualan

(Y). maka perhitungkan dilakukan dengan menggunakan program komputer




Dari perhitungan diketahui bahwa persamaan regresi berganda adalah:
Y=a+b; X;+b; X;
dimana:
Y = variabel terikat (dependent);
a = nilai konstanta;
X = variabel bebas (independent);

b = koefesien regresi

Konstanta
GNISSULA /NI
s _dl b & JF 5 i
X T SR e S RN 019
R T ,?EE | e
R* ,005
F 28,745
Sign F 001
L

Sumber : Data yang diolah
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Y=23634,052 + 1,022 X+ 0,994 X,
Dari persamaan tersebut di atas terlihat bahwa koefesien berikut;
a. Konstanta 23634052 artinya bahwa jika variabel biaya promosi (X;),

biaya saluran distribusi (X,) diasumsikan konstan, maka volume penjualan

(Y) adalah sebesar Rp. 23.634.052.000 -

|

Analisis koefisien determinasi antara biaya promosi (X1) dan saluran

distribusi (X2) terhadap volume penjualan (Y) digunakan untuk mengetahui
berapa besar sumbangan variabel biaya promosi (X,) dan saluran distribusi
(X2) secara bersama-sama terhadap volume penjualan (Y).

Dari hasil penelitian ini dap;l diketahui nilai koefisien (R®) sebesar
0,905 (R squared = 90,5%) berarti besar variasi variabel volume penjualan

(Y) dapat diterangkan oleh variasi variabel biaya promosi (X,) dan saluran

47



distribusi (X:) adalah 90,5% sedangkan sisanya (9,5%) dipengaruhi oleh

variabel lain di luar penelitian ini.

5.2.3. Pengujian Hipotesis
5.2.3.1.Ujit
Uji parsial atau uji t dilakukan untuk menguji pengaruh masing-

masing variabel bebas terhariiap variabel terikat. Dengan melakukan uji t

romnm dan saluran distribusi

s

L ‘P '
UMISSULA
, .,,:M ecinant “zlmw- 4

-2,447 0 2,447 2,902

Dari hasil perhitungan statistik diperoleh untuk variabel biaya promosi

(X1) diperoleh nilai t hitung dengan signifikansi t 0,000. Dengan demikian

dengan menggunakan batas signifikansi 0.05 nilai tabel dengan df = n — k

-1 =9-2-1= 6 maka, t hitung (2,902) > t tabel (2,447). Hasil

signifikansi pengujian sebesar 0,000 menunjukkan bahwa nilai tersebut

lebih kecil dari taraf signifikansi 0,05 dengan demikian maka Ho ditolak
48



12

dan Ha diterima yang berarti bahwa variabel biaya promosi (X;)
mempunyai pengaruh positif yang signifikan terhadap volume penjualan
£).

Hal ini sesuai dengan teori bahwa jika promosi yang dilakukan oleh

perusahaan Air Mineral Argya adalah dengan menggunakan kegiatan

periklanan ( Yellow Pages ) dan promosi penjualan ( pemberian bonus

Dari hasil perhitungan statistik diperoleh untuk variabel biaya distribusi
(Xz) diperoleh nilai t hitung dengan signifikansi t sebesar 0,000. Dengan
demikian, dengan menggunakan batas signifikansi 0,05. Nilai tabel dengan
df=n-k-1=9-2-1 =6 diperoleh sebesar t hitung (3,163) > t tabel
(2,3447). Hasil signifikansi pengujian sebesar 0,000 menunjukkan bahwa

nilai tersebut lebih kecil dari taraf signifikasi 0,05. Dengan demikian maka
49



Ho ditolak dan Ha diterima yang berarti bahwa variabel biaya distribusi
(X2) mempunyai pengaruh positif dalam signifikan terhadap volume
penjualan (Y).

Hal ini sesuai dengan teori bahwa jika distribusi yang dilakukan oleh
perusahaan Air Mineral Argya adalah dengan penggunaan saluran

distribusi yang efektif dan efisien dalam memasarkan produknya untuk

ing sebesar 28,745
ya promosi (X,) dan
saluran distribusi— (X2} secara  bersama-sama . merniliki pengaruh yang
signifikan terhadap volume penjualan (Y).

Langkah-langkah pengujian hipotesis secara berganda antara biaya
promosi (X;) dan biaya saluran distribusi (X,) terhadap volume penjualan
adalah sebagai berikut;

- Ho: Bl =p2=0, tidak ada pengaruh yang berarti atau signifikan antara
biaya promosi (X;) dan biaya saluran distribusi (Xz) secara bersama-

sama terhadap volume penjualan (Y).

50



Ha : B1 = B2 > 0, ada pengaruh yang berarti atau signifikan antara biaya
promosi (X;) dan saluran distribusi (Xs) secara bersama-sama terhadap
volume penjualan (Y).

Ftabel =5,1174

F hitung = 28,745

F statistik (F hitung) = R/ k
A 1 =R%)/ ( n-k-l)

Dacrah Penolakan Ho

Fenerimaan Ho

5,1174 28,579
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- Kesimpulan :
Karena F hitung (28,579) > F tabel (5,1174) atau signifikansi < 5%, maka
Ho ditolak dan Ha diterima, artinya ada pengaruh yang berarti atau
signifikan antara biaya promosi (X,) dan biaya distribusi (X;) secara

bersama-sama terhadap volume penjualan (Y).

5.2.4. Pengujian Faktor Dominan

UNISSULA
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BAB VI

PENLUTUP

6.1. Kesimpulan

Dari hasil perhitungan dengan menggunakan program bantu komputer
SPSS 10.01 for windows dapat disimpulkan sebagai berikut:

. Dari hasil perhitungan n;-_ﬁ

nda vang dilakukan, dapat
diketahui bahwa biaya ‘, unyal pengaruh yang positif

terhadap c://:‘.#l AN \

tsebesar 1,022, Hal ini

%, -~
S\

g sebesar

/ , dapat diketahui
bahwa biayh\ ahg positif terhadap

volume penjualan, pengaruh tersebut sebesar 0,994, Hal ini juga
terlihat dari pengujian hipotesis secara parsial antara variabel biava
distribusi terhadap volume penjualan didapatkan t hitung sebesar 3,163
dimana t hitung > t tabel (2,447) Dengan demikian hipotesis vang
menyatakan bahwa brava distribusi mempunyai pengaruh vang positif

terhadap volume penjualan. diterima.

Lh
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6.2. Saran

Biava promosi dan biava distribusi dapat diketahui nilai koefisien (R”)
sebesar 0905 atau 90.35% berarti besar variasi variabel volume
penjualan (Y) dapat diterangkan oleh variasi variabel biava promosi
(%) dan biava distribusi (X:) adalah 90.5%. sedangkan sisanva (9,5%)
dipengaruhi oleh variabel lain di luar penelittan im, hasil uji F hitung
sebesar 28,579 dimana F hitung > F tabel (5.1174). vang berarti bahwa

Bhisisecara bersama-sama berpengaruh

Z\

biaya promosi dan biava distyi

Dengan melihab, hasih genctitiin Alog (LA dilakikan, maka pada

kesempatan ini pend Ol M Sdran pada perusahaan

)\ ellolidlotobysania /

air meneral Argva. Adapun saran-saran tersebut adalah sebagai berikut:

1

Hendaknya perusahaan lebih memperhatikan dan mempertahankan
promosi dan saluran distribusi secara bersama-sama tidak satu persatu
meningkatkan volume penmjualan, karena melalui kegiatan promosi
vang gencar untuk memberikan informasi-informasi vang luas tentang
produk ini. Kita harapkan honsumen akan lebih mengetahui, tenarik,

dan berniat membel produk perusahaan. hal ini didukung dengan

4
(B



t

saluran distribusi vang cepat dan tepat untuk menyalurkan hasil
produksi.

Hendaknya perusahaan di dalam kegiatan saluran distribusi menambah
tenaga sales dalam usaha untuk meningkatkan volume penjualan.
Dengan alasan supaya dacrah-daerah atau tempat-tempat vang belum
terjangkau  oleh produk air mineral Argva ini dapat segera

menikmatinya dengan cepat. -

UNISSULA
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Lampiran 1

Regresi Linier Berganda

Descriptive Statistics

Mean Std. Deviation M
¥ 42044 444 31277432 9
X1 7700,0000 1519.8684 9
x2 10600,000 1702,9386 )

Model

1

ngsg

1110 2492

a. Predictors: (Constant), xz. A1



ANOVAP

Sum of

Model Sguares df Mean Square g _Sig

1 Regression 70866302 2 | 35433150,962 28.745 0012
Residual 73859203 6 | 1232653383
Total 78262222 8

4. Predictors: (Constant), X2, X1
b. Dependent Variable: ¥
Coefficients?

Model

1

{Constant)
X1
X2

%hﬂﬂl

a Dependent

il
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Uj

i t- tabel dengan tingkat signifikansi 5%

Lampiran 2

fil} T
1 | YR37
2 19833
fin LK
1 19830
TE 19828
li}a 15826
17 19824
0% 1.5832
) I 9820
L1 LORI%
111 19816
1z LuKl4
113 19812
114 1.9810
o 113 1 9808
1 0%
1.9804
L0803

i
-
/
/]
l|'
i

df t dfr t

! 12,7062 51 20076
2 +4.3027 52 2,006
3 31824 33 2INET
4 27764 34 200449
i 23706 33 20K
6 24469 36 20032
7 23046 37 200124
Fl 2 3060 5% 20017
9 22632 50 2010
T 22281 ] RXIIIE!
11 22010 6l | o6
12 21748 6 L 9990
13 2,1604 63 1 99E:
i4 2,144 B ]
13 21314 65

16 21199 6

(7 21098 L

£ 21008 4 :

19 20830

0 2.0860) i A
2 20796 1

2 20739 | =

n 20687

24 2.0639 = =
25 20595 H—_—
26 20353

17 20518 ' 3
%[ 2.0484 1 K

29 2,452 \

30 2.0423

sl 20305 \

32 2.0369 \ 2 Al
1 20345 \

3 20322

5 2.0301 RA | U%R:
36 20281 86 1.9%79
37 20262 87 1.U876
34 20244 88 1.9873
34 20227 80 L.9%70
T 20211 Dl 19367
41 20193 9l 1o%0o+
42 20181 53 LRG|
43 20167 93 L9838
44 20154 i |.9%55
43 20141 93 [.9%53
44 20129 96 130
17 20117 97 1 9847
4% 20106 43 LRs
£ 2N i) [.9%42
Lan 2 IHI&h Leu) 1t




Uji F - tabel dengan tingkat sisnifikansi 5%

Lampiran 3

df

dr2 1 ] 3 4 5 6 7 ] ] i
1 Lh].45 144 5 21571 1458 EETTE BEERTT 13677 2IREN 240,54 241,85
2| 185100 19 1916 | 193300 193 193% | 193500 | w37 19,34 194
3] Wi | 9 928 1 90200 | 901 894 | smam | mN§ 881 579
1| 7m0 [A0T) .59 1,3 626 b6 B, (141) friH fi 396
3| 65100 E D) 541 3,100 303 493 4 X80 442 477 4.4
s | 5000 514 176 15300 1,39 428 42000 115 ] 4,06

T | 55900 4,74 135 4.1300 307 TRT 370K 273 30% 3
Cl R 4.41 107 3 R0 1A% 1.3 3 500H) 144 339 3,33
9 [ 31200 426 386 36300 348 337 3250} 303 ENT] 3,14
Il BEK T R 37 34800 133 322 3, 1400 307 102 2,98
1] 1% 104 154 1300 32 3.0 NI 195 9 183
1] 470 D EFT) 33600 301 3 ERTIET 23 14 273
3] 4670 380 310 31800 .03 EER 28300 77 271 267
14| 46000 374 334 3000 1 283 2,76 17 163 16
BN T 368 3.9 3060 29 & 270K 154 EET) 254
16| 24900 3,63 34 30100 185 . 2 filK) 259 25 249
[7] 44300 3,59 31 29600 | o 104 333 249 243
IR 23100 .53 116 293002 i 2,51 246 14
19| 33800 3.32 ENE] 3 3 ;BT 242 138
M| 43500 3.49 iR = g i i ] 239 133
2] 130 347 I07s s, 237 252
22| 43000 A | o34 23
23 | 43800 342 : .37
M| 12600 3475 2l4F X 233
351 42400 339\ Py ' R
6| 42300 3.37 : 27 Wyl 23
| 42100 335 = fi a3
]| L2000 TR 2 ik 2,19
9] 41800 EEERN ¥ E #1 L18
)RR 332 b : i 216
i 41600 i3 7 3 14 22 3.2 213
32| 41500 3.29 £ 19 204
i3] 40400 Kl ] R f JERE ENH
T R 324 288 R 211
0 T AT, g 3 1 AT T
EN BERILT 326 2471 LI ENT]
37| a1100 325 rhe N 7 Z v AR 2,
IR 40000 324 285 | y T 2l 208
W] 40900 1 339 I A - - - oon ] 1 e 08
40 | 40%00 3.23 254 26100 245 2,34 225 ENT 212 2,08
| 40800 3.23 283 26000 ) R 25 2,17 FHF 207
2] 30700 k5] .83 255N 144 ] 229 217 21 3
43 | 40700 17 182 2,5500 243 EfEE] 123 LIG 2,11 2,06
W[ 3.0600 321 287 23800 243 BNy 233 ENT3 2,1 2,03
45 | 40600 EJE 281 25800 143 23] 123 313 3] 105
a6 | 40500 3z TR 25700 240 %3 227 ENE] 209 XY
47 ] 40500 3.2 ] 2370 24] 23 221 204 209 LM
1% [ 10900 319 15 25700 141 R 13 2,14 REIT 203
49 1 40400 ilg el 2.5 14 209 aad 243 208 2.0
N g 0 1
5l T 718 R EXIE 35 o e = = 20
; 3, 2 2,33 23 R, 19 213 T 207
33 i.ﬂf 317 278 133 23 13N EHT) 212 11 10
:; ::;1 ::: :;‘1; iﬂ := 227 B Tz =06 301
-_ 02 L6 Z, T T & I ET 206 201
56 401 Rl 2T 254 IR T8 S 1E N 05 A
_:F? 4.01 ERT 2T 253 2% A% B T 3 3
M 4,011 316 2T 1,53 LA R 27 21 RNk ]




Ju 4 313 2 Th I53 337 2.7 g ) £ | i 3
[ 3 513 176 153 BT 2.23 K, ] ZiH KT
] E 315 b Z57 237 725 216 Z03 .04 1.99
H] q KL 275 257 235 725 AT 209 K] 1.99
51| 399 314 2.5 252 .35 R AT Z0g 03 EE]
B4| 399 314 | 7% 252 7.6 724 81 ] Z09 203 1,08
EE [ 349 314 275 2.5 Z.3h z.24 Z15 208 Zm 1.98
BE | 399 EAE] 2.74 281 255 224 Z15 208 703 1.98
57| 340 113 FX L] Z51 | 5 z.24 215 Z.08 i T.98
BB | 308 13 74 281 Z.35 724 715 208 Z02 1.97
59| 198 313 Z4 25 I 72] 715 208 207 1.37
70| 1% 313 ERT] 75 L Z23 R E] FIT Z0e .97
1| 3.08 ERE FIFE] 25 L] &} Z.14 z207 2 1.97
72 387 317 R 2.5 234 2.23 714 207 2 1.95
73| 3497 Iz 273 25 .34 2.2} 234 FZil 200 1.90
4| 397 112 273 Z25 2.3 220 214 207 201 1.95
75| 3871 302 Z.73 z.49 734 F) 213 z.on FI 1.96
Th| 337 302 272 2.49 233 .28 213 206 201 196
771 341 32 o.iC z.49 733 ] 213 2.06 7 1.9
78| 306 ERT] 2.7e .49 7?33 ¥H PR Z0h z .05
79| 319 317 2.72 Z.44 233 213 Z.0b Z 1.95
BO| 396 311 2.7e .49 2 TR 206 7 1.35
81| 35 kR 277 28 | 5 i .05 z 1.85
82| 3.6 31 772 248 il EITE z 7.85
83| 136 311 3] .05 1.59 N
B4 | 3.95 ERT] Z.71 1 198 1.95
B5 | 3.95 3 2l 199 T.04
B6 | 3.5 31 ; .84
87| 395 %) 1.94
Bd| 395 ER i 7 7 1.4
Ba| 395 31 s 194
a0 385 31 i REL
51| 395 31 — T 194
92| 394 X = .54
53| 394 309 1.43
95| 1484 309 103
| 394 309 : 27 T .53
9| 394 109 7 : EE 1.83
97 394 309 x) A.98 193
98| 394 308 Z7\ ED 1.93
99| 394 309 27N 3 F K | 1.98 183
00| 3.94 300 27 N 197 1.93
a1 364 309 268 |\ 197 .43
102] 3493 3.09 263 T ' EEL 1.92
03] 343 3.08 2569 e ey - ) = | 197 137
T ) 308 250 2.5 23 L] Z1 2037 157 .97
05| 343 3.08 269 Z4h Z3 Z19 71 Z03 197 1.92
I EEE] 308 259 F T 23 z19 R 203 197 1.97
107] 393 308 759 .46 23 18 ] 203 1.97 1.87
108] 323 3.08 Z263 245 23 218 21 203 187 .92 |
T0a| 393 308 269 245 | 23 718 209 202 1.97 1.52
10| 3.93 3.08 254 2.45 23 218 2.05 202 197 1.92
| 343 3.08 ] 245 z.3 218 =09 202 197 .92 |
T3] 3149 3.08 268 z45 ) FA T 209 207 1.95 1.02
113 343 3.08 768 7.85 2o 18 208 202 1.95 1.52
174 392 3.08 768 745 | 279 A 208 20z 1.6 1.91
115 397 3.08 .68 245 2249 218 2.09 Z 02 1.95 191
16| 3.2 307 2R 245 224 718 208 702 1.95 .91
17| 343 307 268 Zd5 229 | 213 203 207 156 1.8
TTE[ 347 307 256 Z45 723 | =18 T 200 1.9 1.91
13| 397 307 758 45 z23 RRE T 702 1.9 1.9
1] 392 307 258 Za5 720 218 203 Eli}3 195 141




PT. TIRTA EKA PERKASA

Spesialis : Air Mineral, pengolahan air dan konsultan

sm— ===
b — —_

SURAT KETERANGAN
No. 006/ TEP / Man. Pers/ 1V / 2003

Yang bertanda tangan di bawah imi:

Nama : Yustina lda Wuriningdvah, SE
Jabatan : Manajer Personalia PT. TIRTA EKA PERKASA
Alamat : JI. Taman Sudirman No. 2 Semarang

Telp. ( 024 ) 8505358/ 8319380
Menerangkan bahwa -

Nama
MM
Universitas

Yaﬂg I T&, m 0 i - : ' fiava SA‘ mﬂﬂgﬂnai
RIBUSI PADA PT.

Manajer Personalia

Office : M Taman Sudirman No. 2 Semarany Telp/Fax. (024) 8319380
Factory : Ds. Ampelgading Keluralan Folisegoro Sekaran Semarang



PEMBIMBING » el MiAYaaa L Mg

42 S S e PEMBIMBING ¥ i e sisbammmmerememsesssesesessmmstonsse s
JUDUL PKL (Praktek Kerja Lapangan) : ....,.._.,_..H._.ﬁ.\._.ﬂ.._..r.,,.m,...ﬁ....__”_m,,h.,.m.,,._.q._...m..__....._.,..”,_..,......‘. JUDUL SKRIPSI
N ._..:_. YEA v W

DA iR BTG TERSAMAR  GELUME RN s

AEss s s e

ST B ; SR i s - - ey Ll
:...........“”r ﬂ | _.....u_._._u_..._ i - .__..p._ﬁ ‘.. Vil B = __—....“.. 1 ....“.... ¢ ..__...._......._.........p.qr.:..__-_m

No. Tanggal T. Tangan Pembimbing

- 1_-. .m.. & &
Konsullasi e i Keter k angan Pembimbing

: by } i | I Keterang
u\m D2 .f\“\ﬁ led :

.%m%v vﬁﬁ - S Z A0

e <<
u\E AR -

g‘:‘\a N N A T@u—"h ~
%
|

M\{Qw NVMV\ ﬁu\a\% .. : i




	image00001.pdf (p.1)
	image00002.pdf (p.2)
	image00003.pdf (p.3)
	image00004.pdf (p.4)
	image00005.pdf (p.5)
	image00006.pdf (p.6)
	image00007.pdf (p.7)
	image00008.pdf (p.8)
	image00009.pdf (p.9)
	image00010.pdf (p.10)
	image00011.pdf (p.11)
	image00012.pdf (p.12)
	image00013.pdf (p.13)
	image00014.pdf (p.14)
	image00015.pdf (p.15)
	image00016.pdf (p.16)
	image00017.pdf (p.17)
	image00018.pdf (p.18)
	image00019.pdf (p.19)
	image00020.pdf (p.20)
	image00021.pdf (p.21)
	image00022.pdf (p.22)
	image00023.pdf (p.23)
	image00024.pdf (p.24)
	image00025.pdf (p.25)
	image00026.pdf (p.26)
	image00027.pdf (p.27)
	image00028.pdf (p.28)
	image00029.pdf (p.29)
	image00030.pdf (p.30)
	image00031.pdf (p.31)
	image00032.pdf (p.32)
	image00033.pdf (p.33)
	image00034.pdf (p.34)
	image00035.pdf (p.35)
	image00036.pdf (p.36)
	image00037.pdf (p.37)
	image00038.pdf (p.38)
	image00039.pdf (p.39)
	image00040.pdf (p.40)
	image00041.pdf (p.41)
	image00042.pdf (p.42)
	image00043.pdf (p.43)
	image00044.pdf (p.44)
	image00045.pdf (p.45)
	image00046.pdf (p.46)
	image00047.pdf (p.47)
	image00048.pdf (p.48)
	image00049.pdf (p.49)
	image00050.pdf (p.50)
	image00051.pdf (p.51)
	image00052.pdf (p.52)
	image00053.pdf (p.53)
	image00054.pdf (p.54)
	image00055.pdf (p.55)
	image00056.pdf (p.56)
	image00057.pdf (p.57)
	image00058.pdf (p.58)
	image00059.pdf (p.59)
	image00060.pdf (p.60)
	image00061.pdf (p.61)
	image00062.pdf (p.62)
	image00063.pdf (p.63)
	image00064.pdf (p.64)
	image00065.pdf (p.65)
	image00066.pdf (p.66)
	image00067.pdf (p.67)
	image00068.pdf (p.68)
	image00069.pdf (p.69)
	image00070.pdf (p.70)
	image00071.pdf (p.71)
	image00072.pdf (p.72)
	image00073.pdf (p.73)
	image00074.pdf (p.74)
	image00075.pdf (p.75)
	image00076.pdf (p.76)

