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BAB I
PENDAHULUAN

Latar belakang masalah

Fada abad modern sekarang ini dimana ilmu
pengetahuan dan teknologi semskin maju, banvak pulsa
perusahasn vyang tumbuh dan berkembang menvebabkan
semakin kuatnya perssingan diantara perusahaan
tersebut. Hal ini akan lebih dirasskan oleh produ-
sen vang menhasilkan barsng-bsrang sejenis dalam
usahanya mengenai pasar yvang dituju.

Pada umumnya suatu perusahaan selalu
menginginkan perusahaannya dapat tetsp hidup dan
berkembang menjadi’ lebih besar. Hal ini dapat
diperoleh ' jika perusahsan tersebut dapast lancar
memasarkan hasil produksinya. Semakin banyak produk
yand dapat dijual oleh perusshasn maka diharapkan
akan semakin besar keuntungan vyang diperoleh
sehingga dimasa yang akan datang kemungkinsn untuk
dapat mengdembangksan usahanya menjadi lebih besar.
Hamun pada kenyataannya tingkat penjuslan produksi
perusshsan yang didaspat selalu mengalami fluktussi.
Radang-kadang tingkat penjualan itu naik dan
kadang-kadang pula tingkat penjualasn itu turun,
Sehingda salah satu cara vang dapat ditempuh oleh

perusahaan dalsm meningkatkan pemasaran produknya




kepada konsumen adalah dengan melakuksan promosi.
Fromosi dapst merupakan alat komunikasi antara
produsen dan konsumen. Promosi disini merupakan
langkah yang diambil perusahaan untuk menarik
perhatian konsumen agdar mereka lebih tertarik dan
mau membeli produknya. Dengan adanya promosi,
perusshaan dapat memberikan informasi tentangd
produk vang dijualnya, tempat dimana konsumen dapat
memperoleh produk tersebut dan jugsa informasi
mendenai manfaat dari produk vangd dihasilkan oleh
perusshaan.

P.T. Pismatex yang sehari-harinya memproduk-
si tenun sarung, juda dihadapkan pada permssalahan
fluktuasi wolume penjualan dari tahun ke tahun.
Heskipun perusahaan telah berusahasn meningkatkan
mutu produk mnamun kadang-kadang masih ditemui
adanya penurunan volume penjualan. Hal ini ksrensa
perusahaan kurang memahami selera konsumen vyang
diinginkan dari produk tenun sarung tersebut,
Selain itu perusahaan harus benar-benar memperhati-
kan segmen pasar dalam arti perusahsan harus tepat
menempathkan suatu produk untuk kelompok konsumen
vang berpenghasilan tertentu. Perussahaan harus
memperhatikan juga masalah pemilihan cara promosi
yang ada agar tercapai tingkat volume penjuslan

vang telah ditentukan.
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Berkaitan dengan permasalahan diatas, maka
F.T. Fismatex mengadakan promosi penjualan yang
efektif., Dengan adanya promosi penjualan diharapkan
dapat mendorong volume penjualan yang lehih besar.
Sebaliknya apabila promosi gagal, maka perusahaan
akan mengalami penurunan volume peEnjualannya wvang
dapat menyebsbkan kerugian. Oleh karens itu perusa-
haan dituntut dapsat menggunakan promosi sebadai
salah satu Jjalan mendapatkan pasar seperti vang
diharapkan, dengan memenangkan persaingan dari

perusshasn lainnvs.

Perumusan masalah
Perusahaan selalu mengharapkan sakan adanysa
peningkatan penjualan. Karena hal ini dapat mehun-
Jukkan seberapa besar tingkat kemajuan yang telah
dicapal perusahaan. Apabila tingkat penjuslan dari
tahun ke tahun selalu mengalami penurunan dan tidak
ada upaya yang dilakuksn untuk meningkstkan penjua-
lan tersebut, sangat membahayakan bagl keadaan
kemajuan perusshaan. Oleh karenanys maka promosi
penjualan yangd efektif sangatlah perlu agar dapat
memperoleh psangsa pasar dari para pessaing. Untuk
mewujudkan tujuan itu perusahaan melsalui badian
pemasaran melaksanakan kegiaten promosi vang inten-

sif dan efisien guna menaikkan volume penjualan,
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Seperti diketahui ada beberapa jenis kegiatan pro

mosi wvang ada, tetapi vang dipergunakan disini
hanva dua vaitu personsal selling dan advertsing
vangd dimiliki oleh perusahasn. 0Oleh karena itu
masalah yvangd akan dirumuskan disini adalah "Bagdai-
mana memilih cara promosi yang efektif untuk me-

naikkan volume penjualan”.

Tujuan dan kegunaan penelitian
Dalam penelitisn ini tujuan yang hendak
dicapai adalah :
a. Untuk mengetahui sejauh mana kegiatan promosi
vangd dilakukan c¢leh perusahaan mempunyai penga-

ruh terhadap volume penjuslan.
b. Untuk mengetahui alat promosi wvang digunskan
oleh perusahaan paling effektif terhadap volume

penjualan.

Sedanghan hasil penelitian ini  diharapkan

mempunysai kegunsan

a. Bagi perusahaan diharapkan hasil penelitian ini
dapat menjadi sumbangan vang berguna sebsgsai
bahan pertimbangan pengambilan keputusan dalam
menentukan kebijaksanasan promosi dimasa yang

akan datang.

b. Bagi penulis penelitian ini skan menambah penge-

tahuan dan pengalaman serts melstih kemampuan

dalam memecahkan atau menganaliss suatn persoa-

lan berdasarkan teori yang telah diperoleh.



1.4. Hipotesis

1

.D.

Hipotesis merupekan praduga sementara vang
munghkin benar atau salah, untuok membuktikan hal itu
perlu disdakan penelitian terlebih dahulu berdasar-
kan fakta yang ada.

Dalam penelitian ini dari berbagai ketera
ngdan vand telah diperoleh dari perusahaan, dapat
dibuat suatu hipotesis sebagai berikut
a. Kegiatan promosi personal ealing mempunyai

pengaruh posgitif terhadap vﬁlune penjualan.
b. Kegiatan promosi sdvertising mempunyai pengsruh

vang positif terhadap volume penjualan.

Hetodologi penelitian
Dalam penelitian ini metode vang digunakan
terbagi atss dua badian vaitu
1. Hetode pengumpulan data
Dalam metode pengumpulsn datsa ini akan digunakan
dua jenis data yaitu
a. Dats Primer
Yaitu data yang diperoleh secara landsung
dari sumbernya.
b. Data =zekunder
Yaitu data yang diperoleh dengan membaca dan
mencatat laporan-laporan vang dikeluarkan

perusahaan, serta buku-buku pustaka yang




berhubungan dengan obyek vang menjsadi sasaran

penelitian.

Untuk memperoleh data dalam penelitian ini dapat

dilakuksn dendan beberapa cara

(1)

(2)

Inteview (wawancara)
Yaitu mengadakan tanya jawab secara langsung
dengan pimpinan perusshasn atsu pegawai yand
berwenang pada perusahaan. Tanya Jjawab ini
dilaksanakan atau dikerjakan secars sistematis
dan berhubungan dengan masalah  penelitian
tersebut.
Observasi (pengamatan)
Yaitu mengadsksan pengamatan  secara langsung
pada perusshaan.
Hetode analisa data
Untuk keperluan penelitian ini penulis:
menggunakan beberapa alat analisis wyvaitu
a. Analisie Regresi Linier Berganda
Analisis ini dimaksudksn untuk menge-
tahui wvariabel manakah diantara kedua jenis
kegiatan promosi vaitu personal selling dan
advertising mempunvai pengaruh vang kuat
terhadap volume penjualan.
Dalam analisis ini terdapat tiga
variabel, wyaitu dus variabel bebas dan satu

variabel tak bebasnya. Untuk dusa wvariabel




bebasnya adalsh : kegiatan promosi personal
selling dan keglatan promosi advertiseing.
Sedang satu variabel tak bebasnya adalah
volume penjualan. Sehingga rumus regresi
linier berganda yaitu : (Sudjana, 235 : 1875)
Y = ag + aixy + agxs

dimana

Y

Hilai regresi volume penjuelan

Biaya kegiatan promosi personal selling

X1
x2 = Biaya kegiatan promosi advertising
untuk @

ag,a1, 22 adalah billangan tetap yand nilai-
nys dicari dengsen persamaan kwadrat terke-
cily rumusnys. adalah : (Sudjana, 235
1975%.

Y = agn + aj13xq + agz3xp

£Yxq = apgExy + a1ixq® + agzixjixy

Z¥xo apixg + a1ixixy + azixy®

1]

b. Analisis koefisien determinasi berganda
Analisis ini untuk mengetahui peruba-
han wvolume penjualan yvangd disebabkan oleh
variasbel kedistan promosi advertising dan
variabel kegiatean promosi personal =selling.
untuk itu digunakan rumus

bl (SY . x1) + b2 (3Y . x3)
R=Y (12) =

-



Keterangan
R*Y (12) : Koefisien Determinasi Berganda
Y . x¢ 2 EY . ¥y =nm o ¥ o AY
EY oo X9 2 BY o M9 =H s E o KZ
ZY* : ZY* - n . X
Analisis koefisien korelasi Berganda

Analisis ini digunakan untuk melihat
keeratan antara wvariabel promosi personal
selling dan variabel advertising terhadap
variabel volume penjualan, dimena bila terja-
di kenaikan atau penurunan dsri nilsi kegia-
tan promosi personal selling dan advertising
akan menyebsbkan naik atau turunnya volume
penjualan. rumusnya adalah : (Anto Dajan, 334

1964 )

REY (12) = \] R=Y (12)

Analisis koefisien korelasi partiil

Yaitu snalisis untuk mengetahui erat-
nya hubungan antara kegiatan promosi personal
selling dan advertising yang merupakan varia-
bel bebas dengan volume penjualan yang meru-
pakan variabel tak bebas.
rumus yang digunakan adalah : (Sudjana, 242

1875 )




Ry (1

Ry 12

Ry 21

n . Ex3Y - Exqy . Y

1 =
\ n Gxg®) - (Gxpd* . n GYF) - (GD)F
n . Zxg¥ - Zxp . Y

o e
\J n (Sx9%) - (Sx2)% . n (3¥2) - (3Y)?

- n . (Zx1x2) - (2x1) . (2x2)

\J n (3x17) - (3%)° . n (Sx3%) - (3x3)?

Selanjutnya Jjuga diuvkur derajat asosiasi
antara wvariabel tak bebas (Y) dengan salah
satu variabel bebas (x; dsn xp) dimana salah
satu variabel bebas tersebut dianggap tetap,
misalnya untuk menentukan korelasi antara ¥
dan x3 dengan menganggap Xp tetap, dan untuk
menentuksn korelasi antara Y dan X2 dengan
mengangddap x| adalah tetap.

Koefisien-koefisien demikian dinamakan koe-
fisien partiil rumusnya adalah sebadai beri-

kut : (Sudjana, 263 : 1875)

ryl - X2 . ri9

\] (1 - (Ryz)? (1 - (Fyg2)®)
Y2z - I'xy] . ri2

\J (L =~ (Rrg3® (f = Pryodty
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Keterangan

RY12 : Rorelasi antara variabel penjualan (Y)
personal selling (xy) dengan mengang-
gap variabel sadvertising (xp) adalah
tetap.

RYgy : Korelasi antars varisbel volume penju-
alan (Y) dengan variabel advertising
(x2) dengan mengangdgap variabel per-
sonal selling (x1) adalah tetap.

Koefisien korelasi ini ditentuksrn oleh

Bila »r = 0 atsu mendekati 0, maka hubungan

antara kedua varisbel sangat lemah

atan tidak sda hubungan.

i

Bile r 1 stau mendekati 1, maka hubungan
antars kedus variabel sangat positif

dan kuat sekali.

1.6. Sistematika penulisan
Dalam skripsi ini penulis menguraikan ten-
tang analisis pemilihan cara promosi vang effektif
di dalam menaikkan volume penjualan pada perusahaan
tenun Phismatex Pekalongan. Dan terlebih dahulu
penulis akan memberikan gambaran tentang apa saja
vangd akan terkandung dalam setiap bab secars garis

besarnva.




BAB I
BAB II
BAB III
BAB IV
BAB v
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Pendahuluan

Hembahas pendahuluan vang terdiri dari enam sub
bab, vyang terdiri dari latar belakang masalah,
perumusan masalah, tujuan dan kegunsasan peneli-
tian, Hipotesis, metodologi penelitian, sistema-
tika penulisan.

Landasan teori

Henguraikan tentang landasan teori vang
diperlukan dalam penyusunan skripsi, yaitu
pengertian pemasaran, pengertian promosi, tujuan
promosi, penentuan pembauran promosi
(promotional . mix), penentuan total anggaran
promosi, periklanan, personal selling.

Gambaran umum perusahaan

Berisi tentang sejarah dan rerkembangan
perusahaan, lokasi prernsahaan, struktur
organisasi perusahaan, personalia, Proses
produksi, media promosi vang digunakan

Perusahaan, pemasaran hasil produksi .

Analisis dan pembahasan

Menguraikan tentang analisis regresi linier
berganda antara biayva promosi terhadap volume
penjualan, analisis koefisien determinasi
berganda, analisis korelasi berganda, analisis
koefisien korelasi partiil, wuji hipotesis,
analisis kualitatif.

Penutup

Berisi tentang kesimpulan dan Saran-saran.
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BAB II
LANDASAN TEORI

Pengertian pemasaran

Pemasaran adalah termasuk salah satu kegia-
tan dalam perekonomian dan membsantu dalam mencipta-
kan nilai ekonomi. Pemasaran juga merupakan sebusah
Faktor penting dalam suatu &iklus yang bermuls dan
berakhir dengan kebutuhan konsumen. Beberapa ahlij
telah mengemukakan definisi pemssaran yang saling
berbeda meskipun sebenarnya tujuan sana, Perbedaan
vand dikemukakan disebabkan karena titik pandang
mereka berlainan, Ada ahli yang memandang pemasaran
dari segi Ffungsi, segil kelembagaan, segi Pémasaran
dan ada puls yand memandang dari gemua segi distas
sebadai suatu sistem.

Pemasaran harus dapat menafeirkan
kebutuhan-kebutuhan konsumen dan mendombinasikannysa
dengan data passy seperti : lokasi konsumen, jumlah
dan selers konsumen. Informasi ini dapst dipakai
sebagai dasar untuk mengadakan pengolahan bagi
kegiatan produksi. Oleh karena itu dapat dikatakan
bahwa pemasaran merupakan kunei utama untuk menca-
Pail sukses dalam bidang usaha, agar nantinya peru-
sahaan dapat berkembang dan terjamin kelangsungan

hidupnya.

12
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William J. Stanton mendefinisikan pemasaran
adalah sebagai berikut
Pemasaran adalsh sistem keseluruhsn dari kegiatan
usaha yvang ditujukan untuk perencanaan, menentukan
harga, mempromosiken dan mendistribusikan barang
dan Jasa yang dapat memuaskan kebutuhan kepada
pembeli vyang ada maupun pembeli potensisl. (Basu
swasta DH, 1984).
Dari definisi diatas menunjukkan bahwa hkegiatan
pemasaran tidak hanys menjual barsng dan jasa saja,
akan tetapi mempunyai susatuy sistem secara
keseluruhan, - sejak barsng itu direncsnakan untuk
diproduksi sampai- barang dan Jasa itu sampai
ditangan konsumen.

Sedanghan menurut Philip Kotler definisi
pemasaran adalah sebagai berikut
Pemasaran adalah kegiatan manusia harus menemukan
kebutuhannya dahulu baru kemudian berusaha untuk
memenuhi dengan cara mengadakan hubungan, atau
dapat dikatakan kegiatan pemasaran itu diciptakan
oleh penjual dan pembeli yang sama-sama ingin
mencari kepuasan. Dalam hal ini pembeli berusahs
untuk memenuhi kebutuhsannvsa, sedangkan penjual
berusahs untuk mendapatkan 1lsba. EKedus macam
kepentingan ini dapat dipertemukan dengan cara

mengadakan pertukaran vang saling menguntunghkan.
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Dari definisi-definisi diatss bahwa tujuan
utama pemasaran adalah memasarkan barang dan Jjasa
vang tepat dengan kebutuhan konsumen, sehingga
tujuan perusahaan akan tercapai dan konsumen mera-

sakan kepussan.

Fendertian promosi

Banyak cara yang dapat di tempuh perusahaan
dalam memperkensalkan produk yvang dihasilkan. Peru-
sahaan memberitahnkan adanya produk serta meyakin-
kan pada pembeli potensial bahwa produknya memberi-
kan menfaat. Kegiatan untuk memberitahukan tentang
adanya produk, meyskinkan manfaat produk serts
mempendarubhi  konsumen wuntuk menggunakan produk
merupskan kegiatan promosi.

Pengertian promosi menurnt E. Jerome Me
Carthy promosi adalah menyampaikan informasi dari
penjual kepada pembeli untuk mempengaruhi sikap-
sikap dan tingkah laku (E. Jerome Me Carthy, 1985).

Sedang menurut Basu Swasta DH promosi dide-
finisikan sebagai berikut :

Promeosi adalah usaha perusahaan untuk
memberitahukan, membujuk satan mendingatkan konsumen
tentang perusashaan produknya atau idenya adar
supaya tujuan perusshasn dapat terecapai (Basu

swasta DH, 1984).
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Dari kedua definisi tersebut dapat disimpul-
kan bahwa promosi adalah merupakan kegiatan yang
dilakukan seorang produsen dalam usaha untuk mendo-
rong permintaan dengan jalan memberikan informasi
tentang adanya produk, meyakinkan dan mengdingatkan
pembeli serta mempengaruhi sikap dan tingkah laku
pembeli atau konsumen agdar tergerak hatinva dan
secara sukarela mau membeli produk vang di tawarkan

oleh perusahsan.

Tujuan promosi
Agar promosi perusahaan berjalan atau ber-
fungsi adalah penting untuk menentuksn secsara jelas
tujuan-tujuan promosi perusahasn. Ada tiga tujuan
promosi, vaitu
a. Memberitahukan
Memberitahukan sasaran akan digunakan bilamana
manajer hanya ingdin memberitahukan kepads para
pelanggan mengenai produk perusahasn. Pelanggan
potensial harus mengetahui tentang produk yang
ditawarkan sebelum membelinya.
b. Membujuk (persuasi)
Membujuk sasaran akan menjadi penting apabila
para pesaingd menawarkan produk-produk yang sama.
Perusahaan tidak hanya harus memberitahukan

pelangdan sasaran bahwa produksinya tersedis,



jugs perusahaan harus membujuk pelangdan untuk
membeli.
¢. Mengingatkan (Remiding)

Hengingatkan sasaran dapat digunakan apabils
pelanggan sasaran perusahaan telsh mempunyai
sikap-siksp vang positif terhadap penawaran-
penawaran perusahsan. Tujuan ini dapat menjadi
sangat penting, lebih-lebih walaupun pelanggan
telah tertarik dan produk terjusl, mereka masih
tetap sasaran dari promosi pessing-pesaing,
mengingatkan mereksa kembali kepada kepusasan vang
lalu dapat menjaga mereka untuk tidak beralih

kepada ssindan.

2.4, Penentuan pembauran promosi (Promotion mix)

Menurut William J. Stanton promotion mix
adalah kombinasi strategis yang paling baik dari
varisbel-variabel periklanan, personal sellind dan
alat promosi yang lain, yang kesemuanva direncana-
kan untuk mencapai program penjualan (Basu swasta
Dh, 1984),

Sebelum perusahaan menentukan keputusan
tentang kombinasi alat-alat promosi vyang akan
dipergunakan, terlebih dshulu perlua diketahuni
faktor-faktor yang menentukan kombinasi vang ter-

baik dari varisbel-variabel promotion mix.
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Faktor-faktor tersebut adslah :

a.

Dana yang digunakan untuk promosi

Jumlsh dana atau uang yang tersedis merupsakan

faktor penting yYang mempendaruhi promotion mix.

Perusshaan vangd memiliki dana 1lebih besar

kegiatan promosinya akan lebih efektif dibanding

dengan perusahaan yang hanya mempunyai dana yang

terbatas.

Luas pasar

Beberapa macam sifat pasar yand mempengaruhi

promotion mix ini meliputi

1) Luas pasar secara deografis
Perusahsan yang hanys mempunysai pasar lokal
sering mengadakan kegiatan promosi yang
berbeda dengan perusahaan yang memiliki pasar
nasional atsu international. Bagi perusahaan
vang mempunyai passr lokal mengkin sudah
cukup menggunakan personal selling saja,
tetapi bagi perusahsan yand mempunyvai pasary
nasional paling tidak harus menggunakan
periklanan.

2) Konsentrasi pasar
Konsentrasi pasar ini dapat mempengaruhi
strategi promosi vand dilakukan oleh
rerusahaan terhadap jumlah ecalon pembeli,

Jumlah pembeli potensisl vang mEcCaEmnys




c.
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berbeda-beda dan konsentrasi pasar secara
nasional. Perusahsan yang hanva menusatkan
penjualannya pada suatu kelompok pembeli
saja, maka penggunaan alat promosinya berbeda
dengan perusahaan yang menjual pada semua
kelompok pembeli.
3) Macam pembeli
Strategi promosi vang dilakukan oleh
perusahaan juga dipengaruhi oleh obvek atau
sasaran dalsm kampanye penjualannva apakah
pembeli industri, rumsh tanggsn, atau pembeli
lainnya.
Jenis produk
Untuk  produk konsumsi dan barsng industri
diperlukan strategi yang berbeda-beda.
Dalam mempromosikan barang juga bermacam-macanm
dipengaruhi oleh sifat produk, spakah termasuk
barang convinience, sopping atsu barang special.
Perusahaan yang memasarksan barang convinience.
biasanya mengandalkan periklanan daripada
penjualan pribadi. Untuk barang industri
strategi promosi untuk inetalasi biasanya
menonjolkan peranan personal selling pasaran
untuk barang-barang demikian lebih mudah
diketahui tempatnys dibandingksn dengsn pasaran

untuk produk-produk industri jenis lain.
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Tahap-tahap dalam siklus kehidupan barang

Strategi vang akan diambil untuk mempromosikan

barang dipengaruhi oleh tahap-tahap siklus

kehidupan barang tersebut, sehingda sangdat

penting bagi manjemen untuk membagi siklus

kehidupan barangnya dalam beberapa tahap, vyaitu

sebagai berikut

1) Tahap perkenalan
Pada tahap ini barang mulai dipasarkan dalam
jumlah vangd besar walatpun volume
penjualannya belum tinggi. Barang yang dijual
pada umumnys barang baru. Earena masih dalam
tahap permulaan, biasanya ongkos yang dike-
luarkan tinggi terutams biava periklanan.
Promosi yang dilakukan memang harus agresif
dan  menitik beratkan pada merk penjualan.
Disamping itu masih terbatas dan laba vang
diperoleh masih rendah.

2) Tahap pertumbuhan
Dalam tahap ini kurve penjualan dan hkurve
laba semakin meningkst. Esarena permintaan
sudah sangat meningkat dan masyaraskat sudah
mengenal barang vang bersangkutan., maka usaha
promosi vang dilakukan perusahaan tidak
sesgresif pada tahap sebelumnya.

Disini pesaing sudah mulai memasuki pasar




3)

4)
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sehingga persaingan menjadi lebih ketat.:
Tahap kedewasaan dan kejenuhan

Padsa tahap kedewasaan penjualan masih
meningkat dan pada tahap berikutnya tetap.
Dalam tahap-tahap ini kurve laba mulai
menurun, baik laba produsen maupun laba
pengecer. Persaingan hargs menjadi sangat
tajam sehingga perusahaan perlu
memperkenalkan produknya dalam model vyang
baru, Pada tahap kedewasaan usaha periklanan
biasanys mulai ditingkatkan, untuk menghadapi
persaingan. Pada tahap kejenuhan perusshaan
sudah lebih banvak mempertimbangkan ussha
periklsnan produk baru.

Tahsp kemundursan

Dalem tahap ini barang harus sudsh dipasarkan
antuk mengdanti barang yang lama. Meskipun
jumlah pezsaing s=sodah berkurang, tetapi
pendawasan biaya penting karena permintaan
sudah jauh menurun. Apabils barang yang lama
tidak segera ditinggalkan tanpa mengganti
dengan barang yang baru, maka perusahaan
hanya dapat beroperasi pada pasar tertentu
saja vyang sangat terbatas. (Basu swasta Dh,

1984 ).
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Penentuan total anggaran promosi

Salah satu keputusan pemasaran yang paling
sulit dihadapi perusshaan adalah menetapkan berapa
besarnya biaya promosi. Pimpinan perusahaan tidak
mempunyai ukuran-ukuran untuk menetapkan berapa
banyak vang harus disediakan untunk periklanan,
penjuaslan perorangan promosi penjualan maupun untuk
kegiatan-kegiatan tertgntu. Jadi tidaklah menghe
rankan bahwa banyvak industri dan perusahaan sangat
berbeda dalam menetapkan berapa banyak yang harus
mereks  kelusrkan untuk promosi.  Ada empsat cara
perusahaan dalam mendambil keputusan mengenai
angdaran promosinya, vaitu

8. Metode menurut kemampusan
Banvak perusahaasn menetapkan anggaran promosinva
berdasarkan apa yang mereka pandang perusshaan
mampu membiavainya. Metode penetapan anggaran
geperti ini sama sekali tidak menghiraukan
dampak promosi atas penjualan. Tidak ada satu
kepastian mengenai angdaran promosi tshunan
sehingda menvulitkan menyvusun rencana pemasaran
janghka panjang.

b. Metode dengan dasar persentase dari penjualan
Banyak pula perusahaan yang menetapkan biaya
promosinya berdasarkan suastu prosentase tertentu
dari penjuaslan atau dari harga jual. Metode ini

mempunyai beberapa kebaikan, vaitu




22

1) Biaya promosi akan berubah-ubah sesuai dengan
kemampuan perusahaan. Hal ini menyebabkan
nanajer keuandan merasa puss karens mereka
selalu berpikir bahwa biaya perusahaan
seharusnya mempunyai korelasi yang kuat
dengan perkembangan penjualan perusahaan
selama daur bisnis.

2) Hendorong  manajer agar jalan pikirannya
bertolak belakang dari segi hubungan antsra
biaya promosi harga jual dan laba perusahaan
kesatuan,

3) Mendorong adanva kesetabilan persaingan
sedemikian Jjauh sehingge perusahasan vyang
tengah bersaing akan mengeluarkan biaya
promosi dengan suatu persentase dari

renjunalan yang kira-kira sama besarnya.

Metode persentase dari penjualan ini jarang vang

memakainya meskipun memiliki kelebihan. Hal ini

disebabksn karens

1)

2)

3)

Metode ini menggunakan pertimbangan yang tidak
berujung pangkal dalam memsndang penjualan
sebagai penyebab promosi dan bukan hasilnya.
Metode ini akan memunghkinkan penetapan dana
promosi vang lebih didasarkan pada vang
tersedia, bukannya pada peluang yang tersedis.

Ketergantungan anggaran promosi pada fluktuasi




4)

5)
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penjuslan dari tahun ke tahun mengdanggu
perencanaan jangka panjang.

Metode ini tidak memberikan suatu dasar yang
masuk akal dalam penetapan suatu persentase
tertentu, dasarnys hanyalsh pada apa vand telah
dijalankan pada masa lampau atau apas vang sedang
diperbuat oleh para pesaing.

Metode ini tidsk menungkinkan tersusunnya
angdaran promosi dengan menentukan produk aps
dan wilayah mana yang patut disediakan biaya
promosi.

Metode persaingan berimbang

Sebadai perussahean menetapkan sanggaran untuk
promosinya  yang bertujuan untuk menandingi
pendelnaran para pesaingd. Ada dua argumen yang
diajukan untuk metode ini, yaitu bahwa pengelua-
ran para pesaing menunjukksan kebijsaksanasn
bersama industri dan yang kedus bahwa dalam
menjalankan suatu pesaingan yang berimbang akan
membantu mencegah perang promosi.

Nemun demikian tak satupun dari argumen itu
betul.

Hetode sasaran dan tugas

Dasar yang lebih sehat untuk menentukan anggaran
promosi adalah menetapkan tugas-tugas apa vang

harus dilsksanskan dslam program promosi dan
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kemudian menetapkan berapa biayanya. Pada metode
ini pemasar harus mengembangksn anggaran pro-
mosinya dengan menetapkan sasaran vang spesifik,
menentukan tugas yang harus dilaksanakan untuk
tercapainys sasaran tersebut serta mengestimssi-
kan biaya untuk menyelesaikan tugas tersebut.
Jumlah biaya inilah yang akan merupakan anggdaran

promosi vang diuvusulkan.,

2.6. Periklanan (Advertising)

Periklanan salah satu dari empat slat utama
vand diperdunakan oleh perusahaan untuk mensrik
perhatian orang banvak atas sesuatu produk serta
menggerakkan hati seseorang untuk melakukan pembe-
lian.

Menurut William G. Nickels yang dimaksud
dengan periklanan adalah :

Komunikasi non-individu, dengan sejumlah
biaya, melalui berbagai media vang dilskukan oleh
perusahaan, lembaga non-laba, =serts individu-
individu.

Adapun fungsi dari periklanan antars lain
1. Hemberikan informasi

Tklan dapat memberikan informasi lebih banyak
daripada lainnya, baik tentang barangnya,

harganya, ataupun informasi lsin yang mempunyai




25

kegunaan bagi konsumen.

Tanpa adanya informasi orang segan atau tidak
skan mengetahui banyak tentang suatu barang.
Kadang-kadang dijumpai bahwa pembeli memasang
iklsn untuk mencari barang yang mereka butuhkan
dan penjual memasang iklan untuk berusaha
menjual barangnya. Dengan demikian periklanan
menyediakan suatu alat bagi penjual maupun
pembeli memberitshukan pada pihak lain tentang
kebutuhan dan keinginan mereka. Sehingga
kebutuhan dan keinginan tersebut dapat dipenuhi
dengan mengandalkan pertukaran vang memvuaskan.
Hembujuk atau mempengaruhi

Periklanan tidak hanyva bersifat memberi tahu
saja tetapi jugs bersifat membujuk terutama kepa
da para pembeli potensial, dengan menyatakan
bahwa suatu produk adalah lebih baik daripada
produk lainnya. Pada umumnya orang tidak ingin
dibujuk untuk membeli produk yang sudah Jjelas
dapat memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka.
Tetapi apabila ada dua produk sejenis, penjual
akan lebih banyak waktu dan tenaga untuk membu-
juk orang bahwa produknya lebih dari pada yang
lain.

Menciptakan kesan (image)

Dengan sebush iklan orang sksn mempunyvai sesuato
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kesan tertentu tentang aps yang diiklankan.
Dalam hal ini pemasang iklsn vang sebaik-
baiknyva, misalnys dengan menggunskan warna,
illustrasi, bentuk dan layout wvang menarik.
Disamping itu periklanan mempunvyai tujuan pokok
antara lain

a. Menjual atan meningkatkan penjualan barang,

jasa atau ide.
b. Hendukung program personal selling dan

kedistan promosi vang lsin.

Q

Hencapai orang-orang vang tidsk dapat dicapai
oleh tenags penjualsn atau salesman dalsm
jenghke waktu tertentu,

d. Mengadskan hubungan dengan para penyalur,
misalnya dengsan mencantumkan nama dan
alamatnya.

e. Memasuki daerah pemasaran baru atau menarik
langganan baru.

f. Memperkenalkan produk baru.

€. Henambah penjualan industri.

h. HMencegah timbulnya barang tiruan.

i. Hemperbaiki reputasi perusahaan dengan

memberikan pelayanan umum melalui periklsnan.

(Basu swasta Dh, 1384)

Dalam kegiatan periklanan menyvampaikan pesan

digunakan media periklanan, antara lain




Surat kabar

Eebaikan

Kelemahan

Majalah

Kelemshan

Televisi

Kebaikan

Eelemahan

Radio

KEebaikan

Kelemahan

27

Bissanya relatif tidak mahal, sangat
fleksibel, dapat dinikmati lebih
lama.

Mudah diabaikan, cepat basi.

Dapat dinikmati lebih lama,
pembacanya lebih selektif, dapsat

mengemukakan gambar vand menarik.

: Biayanya relatif tinggi

fleksibilitasnys rendsh.

Dapat dinikmati oleh siapas sais,
waktu dan acara sliarannya  sudah
tertentu, dapat memberikan kombinasi
antera susra dengan gambar vang

bergerak.

: Biayanys tinggi, hanye dapat

dinikmati sebentar kurang fleksibel.

Biavanva relatif rendah, dapat
diterima oleh siapa sajsa, dapat
menjangkau daerah yang luas.

Waktunya terbatas, tidak dapat
mengemukakan gdambar, pendengar
sering kurand mendengsarkan secara
penuh karena sambil melakukan

pekerjaan lain.
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Sebuah iklan dapat diharapkan mampu memenuhi
fungsinya sebagai alat promosi produk bilamana
memenuhl syarat-syarat sebagai berikut :

1) Iklan harus dapat membangkitkan minat para
pembeli sasaran untuk mengikutinya, baik dengan
membaca melihat atau mendengarkan secars penuh.

2) Iklan harus dapat menarik perhatian obyek
sasarannys.

3) Iklan harus mampu menimbulksn keinginan para
pembeli sassran untuk - mempergunakan atau
memiliki produk vang diiklankan.

4) Iklan tersebut mampu untuk mendorong para
pembeli sasaran untuk berpikir atan berbuat
sesuatu  vang positif terhadsp produk vang

diiklankan.

Personal selling

Kegiatan personal selling merupakan variabel
dari promosi yang tidak kalah pentingnya dari
variabel yang lainnya. Dengan personal selling
dapat diketahui secara langsung mengensi tanggapan
atau reaksi konsumen terhadap barang hasil produksi
suatu perusahaan. Sehingga dengsn demikian perusa-
haan dapat segers mengetshui keinginan konsumen
serta keluhan-keluhannya yang kemudian mengﬁdakan
perubahan-perubahan agar dapat memenuhi selers

konsumen .
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Menurut William G. Hickels personal selling
di definisikan sebagai berikut
Personal selling adalah interaksi  antar
individu, saling bertemu muka yang ditujukan untuk
menciptakan, memperbaiki, menguesai, atsu memperta-
hankan hubungsan pertukaran yvang saling menguntung-
kan dengan pihak lain. (Basu Swasta Dh, 1884 : 2860)
Jadi personal selling merupaksan komunikasi orang
secara individu. Personal selling lebih fleksibel
dibandingkan dengan yang lain. Ini disebabkan
karena tenagda-tenada penjualan tersebut dapat
secara langsung mengetahui keinginan, motif dan
perilaku konsumen.
Perusahasan dalam mengadakan kegiatan personal
gselling dipengaruhi oleh [aktor-faktor
a. Jumlah dana yang tersedia
Bila jumlsh dana yang tersedia banyak, maka
perusahaan dapat menggunakan banvak tenaga
penjual dibandingkan dengan bila mempunyai dana
vang terbatas.
b. Sssaran vang dituju
Tenaga penjual disini tergantung sasarannya,
oleh karena itu perlu dipertimbangkan kesahlian
tenaga penjualannya sesuai sasaran yang dituju,
misalnyva sssarannva pengecer, pedagang besar dan
konsumen akhir.

Adapun tahap-tahap vang terdapat dalam
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proses personal selling adalah :

:

Persiapan sebelum penjualan

Disini dinilai kediatan yand dilakukan adalah
mempersiapkan tenaga penjualan dengan memberikan
pengertiasn tentang barang vang dijusalnys, pasar
vand dituju, dan tehnik-tehnik penjualan vang
harus dilakuksn. Selain itu mereks Jjuga 1lebih
dulu harus mengetsahui kemunghinan tentang
motivasi dan perilaku dalam segmen passr yang
dituju.

Penentuan lokasi pembeli potensial

Pada tahap ini ditentukean lokasi dari segmen
pasar yang menjadi sasarannya. Dari lokasi ini
dapat dibuat sebuah daftar tentang orang-orang
atau perusahsan vyang secara logis merupakan
pembeli potensial dari produk vang ditawarkan.
Pendekatan pendahuluan

Sebelum melakukan penjualan, penjual harus
mempelajari semua masalah tentang individu atau
perusahaan vang dapat diharapkan sebagai
pembelinya. Selain itu perlu juga mengetahui
tentang produk atau merk apa yvang sedand mereksa
gunakan dan bagaimana reaksinva. Berbagai
informasi perlu dikumpulksn untuk mendukung
penawaran produknya kepada pembeli, misalnys
tentang kebissasan membeli, kesukaan, dan

sebagainya. Semua kegiatan dilakukan sebagai
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pendekatan pendahuluan terhadap pasarnya.

4. Helakukan penjualan
Penjualan yang dilakukan bermula dari suatu
usaha untuk memikat perhatian para calon
konsumen, kemudian diusahakan untuk mengetahui
daya tarik mereka. Dan akhirnva penjual
melakukan penjualan produknya kepads pembeli.

5. Pelayanan sesudah penjoalan
Dalam tahap ini penjual harus berusaha mengatasi
berbagai macam - keluahan  atan tanggapan yang
kurang baik dari pembeli. Pelayanan lain vang
juga perlu diberikan sesudah penjuslan adalah
memberikan Jaminan kepada pembel i bahwa
keputusan yang diambilnya tepat, barsng-barang
vang dibelinya betul-betul bermanfasst, dan hasil
kerja produk tersebut memusskan.

Salah satu fungsi tenaga penjualen adalah
melakukan penjualan dengan bertemu muka, dimana
seorand penjual dari sebuah perusahaan langsung
menemui konsumen untuk menawarkan produknyva. Fung=si
lain dari tenaga penjualan adalah
8. Mengadakan analisa pasar

Dalam analisa pasar, termasuk juga mengadakan
peramalan tentang penjuslan yang skan datang,
mengetahui serta mengawasi para pesaing dan
memperhatikan lingkungan, terutama lingkungan

sosial dan perekonomian seorang tenmega penjual
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vand baik harus memahami dan menyadari tentang
apa vang terjadi di beberapa daerah selain
disekitar perusshsan.

Menentukan calon konsumen

Termasuk dalam fungsi ini antara 1lsain mencari
pembeli potensial, menciptakan pesanan baru dari
langganan vyang ada, dan mengetahui keindinan
pasar.

Mengadakan hkomunikasi

Komunikasi ini merupakan fungsi wvang menjiwai
fungsi-fungsi tenage penjuslan vand ada. Fungsi
ini tidaklah menitikberatkan ontuk membuiuk atau
mempengaruhi tetapi untuh memulai dan
melangsungkan pembicaraan secara ramah dengan
langdanan atau calon pembeli.

Hemberikan pelavanan

Pelavanan vang diberikan kepadsa langganan,
memberikan Jasa teknis, memberikan bantuan
keuangan, melakukan penghantarasn barang ke rumah
dan sebadsinva.

Hemajukan langganan

Dalam memajukan landdanan, tenada penjualan
bertanggung jawaeb atas semus tugas vang landsung
berhubungan dengan langganan. Hal ini dapat
dimaksudksn untuk mengarahkan tugas-tuganya sgar
dapat meningkatkan laba. Dalam fungsi ini,

termasuk Jjuga pemberian saran tentangd masalah
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pengawasan persedisan, promosi, pengembangan
barang, dan kebijaksanaan harga. Dengan
memajukan penjualan langgdanan, penjual dapat
mengharapkan adanya peningkatan dalam penjualan
mereka,

Mempertahankan langganan

Hempertshankan langganan atan penjualan
merupakan salah satu fungsi vang semata-mata
ditujukan untuk menciptakan goodwill serta
mempertahankan hubungan baik dengan langganan.
Mengalokasikan sumber-sumber

Mengalokasikan sumber-sumber dilakukan dengan
memberikan bashan dari keputusan manajemen untuk
membuka transaksi baru, menutup Lransaksi yang
tidak menguntungkan, dan mendalokssikan usshs-
usaha ke berbagai transaksi.

Meningkatkan kemampuan diri

Meliputi latihan-latihan dan usaha-nsaha pribadi
untuk mencapai kemajusn fisik dan mental yang
tinggdi, vand tidak terlepas dari masalah
motivasi dan kondisi dari masalah motivasi dan

kondisi dari tenaga penjualan itu sendiri.
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BAB III
TINJAUAN UMUM PERUSAHAAN

Sejarah dan rerkembangan perusahaan

Suatu usaha yand besar tidaklah harus
disertai dengan modal vang besar pula, tetapi usaha
itu dapat dicapai dari tahap demi tahap disertaij
dengan ketekunan, keuletan serta tekad yang besar.
Seperti pads perusahsan tenun Sarung vang didirikan
oleh Bapak Ghozi $alim, pada mulanye perusahaan ini
merupakan suaty usaha rumsh tangga kecil-kecilan
(home industri)  yang memproduksi tenun Sarung
dengan tenaga kerja pada wakty ity masih sedikit
sekitar 12 Orang karvawan dan alat tenun masih
menggunakan alat tenun tradisional vaity alat tenun
bukan mesin (ATBM).

Usaha ‘vang dirintis atas prakarsa dan ini-
siatif sendiri ini merupakan perusahaan Perorangan,
Walaupun pada waktu itu modal yang dipunyai masih
relatif keeil, tetapi karens dikelola secars baik,
maka dari tahun ke tahun perusahaan mengalami
Perkembangan yang cukup berarti. Pada tshun 1985
perusahsan mendapat ijin usaha dari departemen
perindustrian dengan nams pPerusahsan Tenun Ghozi

Salim,

34
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Seiring dengan hartumbahnya tehun, Perusa-
haan mengalami Perkembangan yand cukup Pesat, ha]

ini berkat usshsa kergs dan keuletan dari Bapak

dari hasil Jerih payshnys tersebut pads tahun 1973
belian mendapst kepercayaan dari Bank Nasional
Indonesis 1946 cabang Pekalongan dengan mendapat
Pinjaman Kredit Investagi kecil (KIE) dan kredit
modal kerjg Permanen (KMEP). Hssi] dari tambshan
modal dari bank ini digunahan untuk mengadakan

mekanisasi dalam pabriknyg yaitu dengan menggant i

Pada tahun 1878 Perusahaan mendapat jjip
usaha bagprg ¥Yaitu nomor 404.1°/ 133, V9 dengan
nama perusshaan Tenun Pismatex, ijin usaha baru inj
kelusr berkenaan dengan telah tarealisasinya peng-

Eantian seluruh mesin-mesin Yang ada dij Perusahaan

Sehubungan dengan adanya Perkembangan peru-
Sahaan Seperti tersebut diatas hinggsa Saat ini
bPerusahaan telah mempunyai alat tenun mesin (ATM)
sebanyak 100 buah mesin dengan tenags kerja sekitar
125 orang karyawan, padahal sebelumnys hanya mem-

Punyai 8 mesin dengan tenags keria sekitar 12 orasng
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Untuk selanjutnys Perusshsan diharapksn akan
menghasilkan tenun Sarung yang berkuslitas tinggi
sehingga hargs jual skan naik dan keuntungan vang

didapat menjadi lebip besar,

Lokasi Perusshaan
Lokasi atau letak Perusshaan Ssangatlah

penting bagi Perusahaan atay pabrik yang akan

mendirikan Perusahaan . Dimana setiap pPerusshaan

selaln berussha memilih tempst Yand dapst nemberi-

Perusahaan tenun Pismatey ini mempunya i
lokasi lebih dari 7 km dari pneat kots Pekalongan
tepatnya Yaitu dide=a Sapudarut, Kecamatan Buaran,
Rabupaten Pekalongan . Perusahaan tersebut bangunan

pabriknys besertga kantornya secars keseluruhan

berikut
8. Dekat dengan lokasi bahan baku
Bahan bgky yang dibutuhkan mudsh diperoleh

dimana sebagian besar diperoleh dari daerah
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memperlancar perusahaan dalam memproduksi .
b. Mudahnya transportasi
Letak pPerusahaan yang cukup strategis itu
memudahkan Perusshasn dalanm melakukan kegiatan,
Seperti pengangkutan bahan bakn, rengangkutan
mesin-mesin  bary apabila ada perdantian mesin
serta pengiriman barang jadi kepada langganan .
¢. Mudah mendapatkan tenaga kerjs
Di sekitar lokasi bperusahaan ini untuk
mendapatkan tenaga kerja tidak mengslami
kesulitan karena disekitar lokasi Perusshaan
tersebnt banvak Lerdapsat Pendrajiin tenun vang

terampil.

3.3. Struktur ordanisasi Perusahaan

Salah satny fungsi manajemen adalah pengorgs-
nisasian karena dengan Ordanisasi ini Euiuan dari
perusahasn akan tercapai, selsin itu  aktivitas-
aktivitas Perusahaan secgrs keselurnhan dapat
diatur dengan sebaik~baiknya.

Adapun struktur ordanisasi ity dapat digo-
longkan ke dalam tigs Jenis yaitny . (Manullang,

19753
1. Sistem Ordanisasi garis
Sistem orgdanisssi garis ini banyak dipaksi oleh

perusahaan—perusahaan kecil atan Perusshaan vang
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berbentuk Perseorangan karens kesederhanaannys.
Kebaikan dari sistem organisasi garis ini selain
kesederhanaannya ialah bahwa sistem organisasi
garis mengandung disiplin keria vyang lebih
terjamin hal ini disebabkan karensa dalsam
organisasi garis ads kesatuan dalanm pimpinan.

2. Sistenm organisasi fungsionsl
Yaitu organisasi dimana seorang atasan tidak
mempunvai bawshan yand Jjelas ksrens setiap
atasan mempunyai WEWenang untuk memberi perintah
selama masih sda hubungan dengan fungsi atasan.

3. Sistem organisesi garis dan staff
Sistem organisssi Earis dan stsaff inj merupakan
perpaduan  antars sistem organisssi Baris dan
sistem Organisasi fungsiopal. Dalam sistem
organisasi ini dibentuk staff terdiri dari
ahli-ahli yang mnempunyai kedudukan setingkat
dengan pucuk Pimpinan, setingkat dengan kepals
bagian atan setingkat dengan mandor . Dengan kata
lain dapat berads pada setiap tingkstan kecuali
tingkatan buruh tidak mempunyai staff.

Dengan organisasi yang baik dan sesuai untuk

diterapkan dalam suatu Perusshaan akan memudshkan

koordinasi, komunikasi, pengarahan dan Pengawasan

dalam kegistan perusshasn guns mencapai tujuan yang

telah ditetapkan oleh suatu perussahaan.
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Bentuk struktur organisasi yang ada padas

begituy kompleks . Dalam struktur Organissasi Earis

ini kesatuan komando dapsat diperoleh dengan mudah

dan mengandung disiplin keria yang lebih terjamin.
Gambar 1

Struktur Organisasi
Ferusahsan Tenun Pismatex Pakalongan

[Einpinan Parusahaan’

Bagian
Penjualan

Bagian
ﬂdministrasi

‘ Pekeria i

Sumber - Ferusahaan Tenun Pismatex Pekalongun

Keterangan
1. Pimpinan Perusahaan
Mempunyaij tanggung Jawab Yang besapr meliputi

Segala kegiatan dalam Perusahaan tersebnt vaity
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= Memimpin, memberikan bimbingan dan
melaksanakan Pendurusan atas pelaksanaan
tugas-tugas.

= Mengadakan Pengawassan terhadap pelaksanaan
kegiatan Para pekerjg,

- Herencangkan kegiatan yang akan datang,

2. Bagian administrasi

Bagian administrasj ini adalsh membanty Pimpinan

dalam  yrysan administragi Perusahaan vang

bertanggung Jawab pada ketertiban administrasi

Secara umum, tugssnys meliputi

=~ Mencatgat Para pekerjs yang magnk setiap

harinys .

setiap harinys
3. Bagian Penjualan
Hempunys i tugas meliputi
- Mencatgt Pendiriman barang .
~ Mencatst Pesansgn barang.
= Mengawasj Pengiriman barang

4. Bagian Produksj

- Mengatyr Penggunaan bahan baku Secara tepat .

- Henentukan Jenis Produk yang akan diproduksi,
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- Mengatur Serta merencanskan hal-hal vang

berhubungan dengan kegiatan produksi.
5. Bagian keuangan

Bagian keuangan adalah membantu pimpinan dalam

urusan keuangan perusahasn.

- Menyelenggarakan pembukuan sehari-sehari
termasuk mencatat keluar masuknya uang
perusahaan.

- Mengurus dan menyelesaikan pajak-pajak, hotang
piutang, pPembayaren gaji karyewan serta hagl-
hal lain vang berhubungan dengan  kauangan

Perusshsan .,

3.4. Personalia
Jumlah  tenaga keria vang ada di Perusahaan
tenun Pismatex adalah sekitar 125 orang karyvawan,
dimana tenaga kerja ini terdiri dari pekerjaan
bagisn produksi, pekerisan bagian Penjualan serts
pekerjaan biasa / buruh tetap,
8. Pekerjaan bagian produksi
Pekerjaan ini merupakan tenaga kerja langsung
yang berhubungan dengan proses pembuatan tenun.
Dalam tugasnya pekerija ini bertanggung Jawab
kepada bagian produksi .
b. Pekerjaan bagian Penjualan

pekerjaan bagian ini tugdasnya meliputi :
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- Menawarkan barang kepads konsumen .

- Hengantarkan barang Pésanan yang dipesan oleh
konsumen .

. Pekerja bisss / buruh tetap

Pekerja ini tugasnya meliputi

- Hendawasi Jalannys mesin-mesip, memeliharsa
serts memperbaikinys apabilas mesgin mengslami
kerusakan.

- Hengawasifmemeriksa kualitas barang vang
dihasilkan Setiasp hari.

Adapun mengensi Jam kerja yang dilaksanakan
diperusahaan ini edalah selams 7 jam setiap harinys
dimulai dari -

Jam kerja I * 08.00 - 12.00 WiB.
Jam Istirahat 12.00-~ 13 .00 WIB,
Jam kerja 1T . 13.00 - 15.00p WIB,

Sistem upsah Yang digunaksn adalah sisten
upah borongan dan upah per harinya yaity besarnys
berbeda-beds Sesuai dengan mass kerja, rendidikan,
kecakapan, Serta jabatanp dalam Perusahsan . Sedang-
kan tunjangan-tunjangan Yangd diberikan oleh pihsk
perusahaan untyk mewujudkan kesejahteraan karyawan
adalah berups
4. Jaminan untyk kesehatan karyvawan .

b. Tunjangan hari rays.
Cc. Sumbangan kematian bagi karvawan maupun keluyar-
ganya.

d. Tunjangan untuk pekerja wanita yang melahirkan.
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Proses produksi
Seperti telah kita ketahui bahwa cara,
metode dan teknik dalam menciptakan suatu bsarang
cukup  banvak Jenisnya. Pada hakekatnya jenis dari
proses produksi dibedakan menjadi dua, yaity
1. Proses produksi vand terus menerus {(continuous
Processes),
Pada proses produksi yYang terus menerus ini
produk yang dihasilkan dalam Jumlah yand besar
dengan variasi sedikit dan produk vang
dihasilkan ini untuk memenuhi permintaan passar,
sedangkan mesin vang digunakan dalam pProses
produksi juga memiliki sifat kusus.

2. Proses produksi vangd terputus-pntus Inter
mitten Processes)
Pada proses produksi yang terputus-putus ini
produk yang dihasilkan dalam jJumlah sedkit
variasi banyak, karens produksi barang didasar-
kan atas pesansn dsn selera konsumen. Sedang
mesin yang digunakan memiliki sifat umum.

Pada perusahsan tenun Pismatex di dalam
menjalankan proses produksinya menggunakan Proses
produksi yang terus menerus, sebab banyak produk
vyang dihasilkan dalam Jumlah besar dan berulang-
ulang untuk memenuhi permintaan pasar, serta mesin
vang digunakan mempunyai sifat khusus.

Produk yang dihasilkan oleh rerusahaan tenun
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Pismatex 1ini berupa sarung tenun yang dibust dari
bahan baku berupa benang tenun jenis 30 s x 30 &
baik untuk pakan (benang vang melintang) maupun
untuk lusi (benang yang membujur) dan biasanya juga
dipakai ketu atau cones (berbentuk kerucut).
Untuk dapat dikelir / diksporit benang perlu
di realing terlebih dahulu, supaya menjadi treng-
trengan. Benang-benang ini sebagian dikaporit untuk
menghasilkan warne putih dan sebagian lsgi di kelir
atau diwenter untuk menghasilkan warna yang lain-
nya. Setelah  benang-benang 1itu selesai dikelir
kemudian benang-benang itu dikanji supaya lebih
kuat dan tidak mudah putus dalam proses berikutnys.
Secara keseluruhan proses produoksi dari
pembuatan sarung tenun pada perusashasn tenun pisma-
tex, dapat dibagi dalam dua tahap yaitu
a. Tahap persiapan
Proses persiapan adalah suatu proses untuk
menyediakan benang yand akan ditenun, proses ini
meliputi beberapa tahap yvaitu
1. Benang vyang akan dipersispksn untuk benang
lusi.
Yaitu benang-banang yang ada dalam gulungan
ketu kemudian di gulung kedalam bentuk kelos,
sesudah kelos tersebut berisi benang maka
telah siap untuk dikenteng (mengdunakan salst

hani) selanjutnya kelos dipasang di rak wvang
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berada didepan mesin hani, dan benang diatur
sesuai dengan pola motif vang dikehendaki
kedalam penggulungan benang atau boom.

2 Dari benang yang eudah berada dalam gulungan

/ boom, kemudian diteruskan dalam Proses
cucuk.
Yaitu memasukkan tiap helai benang pada boom
kedslam gundan sisir, dari hasil proses cucuk
ini selanjutnya boom tersebut dibawa kebagian
tenun untuk dipasang sebagsi lusi.

3. Tingkat persiapan nembuat benang pakan.
Benang veng aokan digunakan sebadai benang
pakan dimasnkkan kedalam  mesin pulet,
sehinggas benang tersebut masuk kedulungan
keleting dan kemudian kedalam teropong
(sekoeci) dan siap dipakai untuk  proses
pertenunan.

Tahap pertenunan

Dalam proses perbtenunan ini perusahaan akan

memproses atan mempersilangkan antara benang

lusi dengan benang pakan. Di dalam persilangan

antara benang lusi dan benang pakan ini, untuk

benang pakan warna harus disesuaikan dengan pola

motif vang sudah ada pada benang Jlusi. Hasil

persilangan ini adalah bahan tenunan vang berupa

kain tenun vang kemudian dipotong-potond menjadi

duas meter untuk setiap satu lembar sarundg tenun

dan siap untuk dipasarkan.
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Gambar 2
Proses Produksi
Perusahasan Tenun Pismatex Pekalongan

BENANG CONES

REALING

KELIR / CELUP

KANJI

KELOS KELOS
KEENTENG HANI EALET UNTUE ]
UNTUE LUSI PAEAN
TENUN

PERIKSA / DILIPAT

Sumber : Perusahaan Tenun FPismatex Pekalongan
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3.6. Media promosi yang digunakan perusahaan

Pada dasarnya promosi adalah penyampaian
informasi, membujuk dan mengkomunikasikannya kepada
konsumen untuk mempengaruhi sikap dan perilaku
konsumen .

Sehubungan dengan hal tersebut diatas,
perusahaan tenun Pismatex vang dulunya memperkenal-
kan produknya hanya pada lingkungan sekelilingnya
saja, sekarang dengan semakin besar dan majunya
perusahaan tenun tersebut maka perusahasn tenun
pismatex menggunakan alat promosi yang efektif
untuk menaikkan volume penjualsn dengan menggunakan
dus dari empat slat promosi vang “efektif untuk
menaikkan volume renjualan dengan meng@unakan dua
dari empat alat promosi vand ada yaitu -

1. Periklanan (advertising)
Melalui periklanan ini Perusahaan tenun pismatex
bertujuan memeperkenalkan hasil produksinya
kepada pasaran konsumen yand tersebar luas di
berbagai daerah. Media periklanan vang digunahkan
oleh perusahaan meliputi
- Surat kabar
Surat kabar disini vang dipilih adalah yang
memiliki skals nasional, sebab target wang
dipilih melalui iklan surat kabar tersebut

mencakup seluruh dsersh di Indonesia.
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- Kalender
Kalender disini dibuat untuk mendingatkan
kembali akan produk yang dihasilkan kepada
masyarakat luas. Dan biasanya kalender dibuat
setahun sekali.
- Televisi
Fenggunaan iklan melalui televisi ini
dilakukan hanya pada waktu tertentu saja,
seperti misalnya menjelang lebaran sebab
sangat efektif untuk mengingatkan, membuiuk
kepada masyarakat luss akan tenun sarung
meningkst menjeland lebaran.
Personal selling
Untuk mendukung pemasaran hasil produksi,
perusahaan tenun pismatex menjalankan kegiatan
personal selling yang merupakan bagian dari
kegiatan promosi. Kegiatan personal selling ini
ditujukan untuk mempengaruhi dan memperkenalkan
produk kepads konsumen untuk meningkatkan volume
penjualan. Perusahaan dalam melskuhkan kegiatan
rersonal selling menggdunaksn sslesman agar para
konsumen dapat mengetahui keberadasn perusahaan,
produk perusahaan, kualitas, harga dan 1lsin
sebagainya. Sehingga konsumen merasa tertarik

untuk membeli produk yang dihasilkan perusahaan.
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Adapun cara salesman mendakati konsumen
untuk mencari langgansn baru adalsh
1. Wiraniaga ke pembeli
Seorang wiraniaga berbicars langsung dengan
pembeli atau lewat telepon.

2. Wiraniaga ke kelompok pembeli
Seorang wiraniads melakukan presentase kepada
kelompok pembeli.

Seorang salesman harus mampu dalsm mengambil
inisiatif dan mengatur serts melaniutkan suatu
permintasn akan ketersngan sampai menielma menjadi
kontrak pembelisn.

Disini perusahaan tenun pismstex menggunakan
salesman hsnya pada daerah yang potensial seperti
Jakarts, Sutabaya dan Bandung mengingsat dana yang

digunakan untuk kegistan operasionalnva besar.

Pemasaran hasil produksi

FPemasaran merupakan kegdiatan yang tidak
kalah pentingnys dengan kegiatan-kegiatan yang lain
dalam suatu perusahaan, karens pemasaran dapat
menentukan berhasil tidaknya usaha-usaha perusa-
haan. Masalah pemasaran merupakan masalah yang
kompleks, karena bukan hanya menyangkut masalsah
bagaimana menyalurkan barang kepada konsumen saja,

melainkan Jjuga mengstur stratedi promosi agar
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konsumen tsahu produknys dan tertarik untuk membeli

produk-produk yang dihasilkan oleh perusahaan.
Sebagaimana pula dengan perusahaan tenun

Pismatex Pekalongan, dalam memasarkasn hasil produk-

sinya menggunakan ssaluran distribusi vaitu :

Produsen |}——ooo— > Penyalur }———> Eonsumen
J

Daerah pemasaran kain tenun ssrung tersebut
selain di Pekalongan sendiri, jugs meliputi berba-
gai daerah lain misalnya Semarsng, Jaksrta, Sura-
baya bahkan sampai keluar pulaun jawa seperti Suma
tera, Kalimsntan, Sulswesi dimana produk tersebut
dikirim oleh perusahaan vang akan diteruskan oleh
masing-masing penyalnr di tiap-tisp daerah untuk
diteruskan kepada konsumen. Sedangkan wvang diekspor
ke luar negeri khususnya negara-negars di Timur
Tengah seperti Arab Saudi, dan Yordania pemasaran
hasil produksinya dilakukan oleh bagian pemasaran
melalui hubungan kerja atau pun perjaniian kontrak
dengan mitra usahs di masing-masing negara yang

dituju.



BAB IV
HASIL ANALISA DAN PEMBAHASAN

4.1. Analisa Redresi Linier Berganda Antara Biaya Pro-
nosi TerHadap Volume Penjualan
Analisa ini digunakan untuk mengetahui
seberapa besgar pengarch masing-masing variabel
bebas vaitu biaya promosi melalui periklanan
(advertising) dan melalui personal selling. Adapun
biayva premosi vang telah dikeluarkan oleh perusa-
haan tenun Fismateyx Pekalongsn dapat diliHat pads
tabel 1 di bawah ini.
Tabel 1
Data biaya promosi perusahaan tenun Pismstex
Pekalongan
Untuk periode tahun 1991 - 1995
(dalam rupiah)
[;ahun Periode Fersﬁnal Eeliing Advertising Biaya Total
1991 I 820.000 635 .000 1.455,000
IT 835.000 B36. 000 1.471.000
199z I 965.000 B825.000 1.790.000
IT 867 .000 826.000 1.793.000
1983 I 1.250.000 826.000 2.176.000
I1 1.251.000 928.000 2.179.000
1994 I 1.328.000 1.125.000 2.453,000
IT 1.329.000 1.126.000 2.455,000
1985 I 1.525.000 1.350.000 2.875.000
II 1.526.000 1.355.000 2.881.000
Sumber : Data Primer yang diolah

51
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Berikut ini akan disajikan pulas data dari
perhkembangan jumlah volume penjualan vang dilskukan
Perusanasn tenun Pismatex Pekalongan dapat dilihat
dalam tabel 2 dibawah ini

Tabel 2
Data volume penjualan perusahaan tenun Fismetex
Pekalongsn

Untuk periode tahun 1881 - 1895
(dalam unit)

Tahun|Periode|Personal Selling
1991 1 1.500. 000
II 1.510.000
1992 I 1.620.000
II 1.622.000
1993 if 1.742.000
II 1.743.000
1994 I 1.784.000
50 1.-795.000
1985 1 1.840.000
I1 1.850.000

Sumber : Data Primer vang diolah

Dari data volume penjualan tersebut distss
dapat dilihat kensikan volume penjualan setiap
tahunnya, dan bagaimans pengaruhnya antara jumlah
biaya untuk kegiatan promosi yang telah dikeluarkan
terhadap hasil volume penjualan.

Untuk itu akan dibahas melalui analisis
regresi linier berganda, untuk memperoleh persamasan
regresi linier bergands dapat dilihat psda tabel] 3

dibswah ini.
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Tabel 3
Persiapan Perhitungan Analisis Regresi Linier Berganda
Pada perusaHaan Tenun Pismatex
Pekalongan
Tahun Y Xy X2 b x*® 1
1 1,500 0,820 0,835 2,250 0,672
2 1,510 0,835 D,636 2,280 0,687
3 1,820 0,865 0,825 2,624 0,831
4 1,622 0,967 0,825 2,830 0,835
5 1,742 1,250 0,926 3,034 1,562
B 1,743 1,251 0,928 3,038 1,565
7 1,794 1,328 D25 3,218 1,763
8 1,795 1,328 1,126 3,222 1,766
9 1,840 L5256 1,350 3,385 2,325
10 1,850 1,526 1,385 .1 3,422 2,328
17,018 11,7388 9,732 29,103 14,544
Tahunl X% 9 b Xo¥ X1 X2
1 0,403 1,230 0,952 0,520
2 0,404 1,280 0,860 U531
3 0,680 1,563 1,388 0,798
4 0,682 1,568 1,333 0,798
5 0,857 i i 1,613 1, 157
B 0,881 2,180 1,817 1,160
T 1,265 2,382 2,018 1,494
B 1,267 2,385 2,021 1,496
9 1,822 2,806 2,484 2,058
10 1,838 2,823 2,508 2,087
10,077 20,374 16,848 12,077
Sumber data : Data primer yang diolah
Dari hasil perhitungan regresi linier berganda

dapat diperoleh hasil sebagai berikut :

Perzamaan normalnya :

Y

1]

Y X1

Y %2

agn + aj xj + ag x

ap X1 + a3 x*1 + ag x1 %7

ag xz + a1 x1 x3 + ag x5°
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(1) 10 ag + 11,796 aj + 8,732 ap = 17,016
(2) 11,796 ag + 14,544 8y + 12,077 ap = 20,374
(3) 9,732 ag + 12,077 8y + 10,0772 ay = 16,846

Substitusi antaras persamsan (1) dan (2) adalsah

+

(1) 10 ag 11,796 a3 + 9,732 ag = 17,016 : 1

(2) 11,796 ap + 14,544 a1 + 12,077 as= 20,374 : 1,1786

(1) 10 ag + 11,786 a3 + 8,732 a5 = 17,0186
23 10 ag + (12,329 ajy + 10,238 a5 = 17,271

Substitusi antars persamasn (1) dan (2) adalah :
(1) 10 ag + 11,796 a1 % 9,732 a5 = 17,016 1
(3) 9,732 ap + 12,077 a8y + 10,0772 az= 16,848 : 0,8732

(1) 10 ag + 11,796 a; + 9,732 a3 = 17,016
(2) 10 ag + 12,409 ay + 10,354 ap = 17,300
(5) - 0,613 a3 - 0,622 sy = -0,293

Substitusi antara persamasn (4) dan {5) adalsh :

(4) - 0,533 aqy - 0,508 a3 = -0,255 : 1
(5) - 0,613 a3 - 0,622 a3 = -0,293 :-1,1499
(4) - 0,533 a; - 0,506 a3 = -0,255
(5) - 0,533 a3 - 0,540 a5 = -0,254
- 0,034 a3 = -0,001
ag = -0,001

—— = 0,029
-0,034
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Persamsan 4

- 0,533 a1 - 0,508 as = -0,255
- 0,533 ay - 0,506 (0,029) = -0,255
= 0:533 B.I = D,ﬂi‘lﬁ = -D1255

0,533 a1 = -0,255 + 0,0148

0,533 ay = -0,240

"

a; = -0,240

"'n # 533

Persamaan 1 :

10 ap + 11,796 ay + 9,732 ay = 17,0186
10 ag + 11,796 ¢ 0,450)+ 9,732°(0,029) = 17,018
10 ag + 5,308 + 0,282 = 17,018
10 ag +/17,016 - 5,308 - 0,282

ag = 11,428

———— 1;1.43

10

Persamaan regresi Linier Bergandanyva adalah :

i 80 + 8] X) + 82 X3

Y

1

1,143 + 0,450 x; + 0,029 x,

Dari persamaan regresi linier berganda
diatas dapat diartikan bahwa ag hasilnya yaitu

sebesar 1,143 ini berarti jika biava untuk kegiatan
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promosi yvang ada tidak digunaksn atau dapat dikata-
kan bahwa apabila xy dan X2 = 0, maka volume penju-
alan yang dicapai sebesar 1,143 juta wunit atau
nilai Y adalah 1,143 juts unit.

Efisiensi regresi dari masing-masing biaya
vand dikeluarkan untuk kegiatan promosi terhadap
volume penjualan adalah menunjukkan bshwa apabila
biaya-biaya yang dikeluarksn untuk kegiatan promosi
advertising dalam keadasan tetap (konstant), maka
setisp penambahan Rp 1 juts biaya yang dikeluarksn
untuk kegiatan promosi peérsonal selling skan mem-
pengaruhi volume penjualan yaitu sebesar 0,450 juts
unit. Sedand spabila biaya-biaya yang dikeluarkan
untuk kegistan personal selling dalam keadsan tetap
(konstan), maka setiap penambahan BRp 1 juta bisys
vang dikeluarkan untuk kegiatan Promosi advertising
ternyata volume penjualan yand dicapai sebesar
0,028 juta wunit atau dapat dikatakan pula bahwa
biava kegiatan promosi advertising tidak begitu

banyak mempengaruhi volume penjuslan.

Analisis koefisien determinasi berganda

Dengan alat analisis ini dapat diketahui
seberapa jauh sumbangan dari variabel bebas dalam
hal ini xy dan X2, terHadeap varisbel tak bebas Y.

Adapun perhitungan adalah sebagai berikut
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Diketahui
by = 0,450 xg = 9,732 : 10 = 0,9732
ba = 0,029 Y2 = 17,016 : 10 = 1,7018
n =10 Y= = 1,7016 . 1,7016 = 2,885
Xy = 11,7986 : 10 = 1,1796
T .28 =¥ .2 =N T . X%

= 20,374 - 10. 1,7016 . 1,1796

= 20,374 - 20,072

= 0,302
T . x2 =T . X3 - n 2

= 16,846 - 10. 1,7016-. 0,9732

= 16,848 - 16,559

= 0,287

YZ:Y!_n__YI
= 28,103 - 28,950
= 0,153

Koefisien determinasi berganda
P\ 55 R

R*yc12y) =
=1

0,450 (0,302) + 0,029 (0,287)

—

0,153
0,136 + 0,008 0,144

0,153 0,153
= 0,94

Dari perhitungan vang telah dilakukan dapat
diperoleh hasil koefisien determinasi berganda
(R*y¢12)) sebesar 0,94. Hal ini bshwa 94 % dari
variasi volume penjualan pada perusshasn tenun
Pismatex Pekalongan dapat diterangkan nleh variasi
kegiatan promosi personal selling dan advertising
secara bersama-sama berdasarkan koefisien determi

nasi berganda tersebut masih terdspat B% variasi
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vand disebsbkan oleh variasi diluar kegiatan pro-

mosi personal selling dan advertising.

Analisis Kefisien Krelasi Brganda

Analisis ini digunakan untuk melihat keera-
tan hubungan antara wvariabel promosi personal
selling dan advertising terhadap varisbel volume

penjualan. Perhitungannya adslah sebagai berikut

R*y(12) :”\| REy(12)

0,94

0,98

Dari Hasil perhitungan yang telah dilakukan
diperoleh hasil koefisien korelssi  bergandanys
adalah R;(IE} sebesar 0,96. Dengan demikian dapat
diartikan bahwa keeratan hubungan antarsa variabel
kegiatan promosi personal selling dan advertising
terhadap volume penjualan bersifat kust.

Demikian pula nilai E?(lz) vang positip menunjukkan
bahwa keeratan hubungsnnys bersifat searah artinya
kenaikan atan penurunan dari hasil kegiatan promosi
personal selling dan advertising akan menvebabkan
naik atau turunnya jumlah volume penjualan. Sehing-
ga setiap penambahan biays untuk kegistan promosi

rersonal selling dan advertising vang dikeluarkan
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oleh perusahaan akan berakibat bertambahnya Jjumlah
volume penjualan dan sebaliknya, Apabila biaya
untuk kegistan promosi personal selling dan adver-
tising mengalami penurunan akan menyebabkan Jjumlah

volume penjuslan berhurang.

Analisis Koefisien Korelasi Partiil
Dengan menggunakan analisis ini akan dapat
diketahui keeratan hubungan antaravariabel bebas
vaitu kegistan promosi personal selling dan adver-
tising terhadap variasbel tsk bebas yaitu volume
penjualan secara sendiri-sendiri.
Perhitungan adalah sebagai berikut
- Koefisien korelsgi antara varisbel kediatan
promosi  personal selling (x3;) dengan variabel
volume penjualan (Y.

n . %21 ¥ S\

\J N (A%]) e (e
10 (20,374) - (11,796) (17,018)

\J10 (14,544) - (11,796)%.10 (29,103) - (17,018)*
203,74 - 200,72

\J 145,44 - 139,14 . 291,03 - 289,54
3,02

\J 6,3 . 1,49
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3,02

\| 98,387

3,02

Dari perhitungan di atas didapat Hasil H?.= 0,987

atsu mendekati 1, ini berarti bahwa hubungan antara

biaya untuk kegiatan promosi personal selling (x7)

dengan volume penjusalan (Y) adalah sangat kuat dan

positip.

- Koefisien korelasi antars varisbel kegiatan
promasi advertising (x3) dengsan variabel volume
penjualan (Y).

n . x7 T

\J n (x%3) = (%)% ©m(Y)= ()2
10 (16,846) = (89,732 (17,016}

\Jlu (10,077) = (9,732)%.10 (29,103) - (17,016)?
168,46 - 165,59

\J 100,77 - 94,71 . 291,03 - 289,54

2,87

\] 6,08 . 1,49
2,87

\I 9,029

2,87
3,00

= 0,956
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Dari perhitungan di atas didapat hasil R2 = 0,956
atau mendekati 1, ini berarti bahwa hubungan antara
biayve untuk kegistsn promosi sdvertising (x9)

adalah sangst kust dan positip.

- Koefisien korelasi antara bisya untuk kegiatan
promosi personal selling (xj) dendgan biaya untuk
kegiatan promosi advertising (xp).

n (2xy x2) - (3x1) (3x2)

\J n (Sxf4a=r tSxqdtan (Sxat ~ fExé)*
10 (12,0775 = (11,796) (2,733}

\Jiﬂ (14,544) - (11,7988)2.10 (10,077) - (9,732)*
120,77 --114,78

\J 145,44 = 139, 14100779 94,71
5,98

\J 6,3 . 6,08
5,98

*

Dari perhitungan di atas didapat hasil R 0,969

Y2~
stsu mendekati 1, ini berarti bahwa hubungan antara

biaya untuk kegiatan promosi personsal selling
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(x1)dendan biaya untuk kegiatan promosi advertising

(x2) adalah sangat kuvuat dan positip.

Sedangkan untuk mengukur derajat asosiasi
antara varisbel penjualan (Y) dengan salah satu
variabel-variabel bebas (xq dan x2) dimana salah
satu variabel tersebut dinggap tetap. Misalnya
untuk menentukan korelasi antars Y dan x; dengan
menganddap x2 tetap, dan sebaliknys untuk menentu-
kan korelasi antara Y dan xgp dengan mengangdap xi
tetap. Koefisien-koefisien demikian disebut koefi
sien korelasi Partiil.

Adapun perhitungannya adalah :

- Koefisien korelasi partiil antara biaya untuk
kegiatan promosi personal selling (X{) dan volume
penjualan (Y), dendan menganggap bisyva untuk
kegiatan promosi advertising (Xs) tetap.

r¥l - r¥y2 . rl2

\J (1= (xy2)® (1 - (pyy2)®)
0,987 - (0.956 ., 0,968)

\J (1 - (0,956)® - (1 - (0,969)%)
0,987 - 0,926

\J 1 - 0,913 - (1 - 0,938)
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\J 0,087 . 0,082

= = 0,871

Dari perhitungan di atas didapat hasil R12 =
0,871 atau mendekati 1, ini berarti bahwa hubungan
antara biaya untuk kegiatan promosi personal sel
ling (x3) dan volume penjualan (¥), bila biaya
untuk kegiatan promosi advertising (x2) tetap,

adalah sangsat kuat dan positip.

- Koefisien ~korelasi partiil antars bisya untuk
kegiatan promosi advertising (x2) dan volume
penjualan (YY), 'dendsn menganggap biays untuk
kegiatan promosi personal selling (x1) tetsp.

ryZ2 - ryl U vyrooov12

\] ( 1- (ry1)? (1 - (pY12)?)
0,856 - (0.987 . 0,969)

\J (1 - (0,987) - (1 - (0,969)7)
0,956 - 0,958

\M 1 - 0,974 - (1 - 0,838)

0
= = \I 0,001 = 0,031

\J 0,026 . 0,082
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Dari perhitungan di satas didapat hasil R 21 = 0,031
atau mendekati 0, ini berarti bahwa hubungan antsara
bisya untuk kegiatan promosi personal advertising
(x2) dan volume penjualan (Y), bila biaya untuk
kegiatan promosi personﬁl selling (x3) tetap, adalah

sangat lemah dan positip.

4.5. Uji Hipotesis
Untuk menguji nama diantars kedua biaya
untuk kegdiatan promosi yaifn kegistan promosi
personal selling dan advertising yang mempunyai
pengaruh di dalsm mensikksn volume penjualan,
dilakukan t tes ecriteria. Tetapi sebelumnyas akan
diajukan hipetesis Penguji terlebih dshulu, hipote-

sisnyva adalah sebagai berikut

1. Hg : by 0 (Tidak ada pengaruh positif yvang
berarti  atau signifieant dari X1
terhadap Y).

2. Hg : by > 0 (Ada pengaruh positip yang berarti

atau signifiecant dari X1 terhadap Y).

L)

=
Q

o
[ %]

I

= 0 (Tidak ads pengaruh positip wvang
berarti atan significant dari X2
terhadsp Y).

4. Hyg : bz > 0 (Ada pengaruh prositip vang berarti

atau significant dari x5 terhadsp Y).




65

Kemudian dilskukan perhitungan untuk mencari t

hitung dimana perhitungan adalah sebagai berikut :

T8 = by TF X1} + bz (Y . x3)

Syjiz = =
n -
0,153 - 0,450 (0,302) + 0,029 (0,287)
\ 1@ 2
0,153 = 0,136 + 0,008
\‘ 8
0,153 - 0,144
\J 8
0,008
= | == \I 0,001125 =.0,0335
\ B
5Y(12)
Sp1 =
\" 2{21 - 11} ( 1 = r':lrii}
0,0335

\j (14,544 - 10 . 1,1796) (1 - 0,969)
0,0335

\J{14,544 - 11,798) (0,031)
0,0335

\J (2,748 . 0,031)
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0,0335
= 0,335

0,1

Pengujian untuk kegiatan promosi selling atau
(x1) terHadap volume penjualan (Y¥). t tabel
(a = 0,10 : 2 = 0,05 d.k = 8) = 1,8585

by 0,450
t hitung 1 = = 3,9130

Sbl 0;115
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Uii piHak ksnan :
Karena t hityng 1 > t tabel yaitu = 3,9130 > 1,8585
maka t hitung 1 terletak pada daerah penolakan H,

ini berarti H, ditolak sedangkan Hy diterima.

Daerah
penolakan Hg,

- 1Eilj5‘%iaﬁaﬂin H¢

y ” "I i
- UNISSULA /S
tsivg (a) bertladar volune pepiusian (D).
- ih‘.’l-!-“-;- = 1,8595

ba 0,029
t hitung 1 = = = 00,0865

Sp2 0,335

Ujii piHak kansan :
Karena t hitung 2 > t tabel yaitu = 0,0885 ¢ 1,8595
maks t hitung 2 terletak pada daerah penerimasn Haos

ini berarti H, diterima sedangksn H, ditolsk.
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Daerah

pencolakan H,

Daerah

Fenerimaan H,

1, 8595

Kesimpulan :
Tidak ada pengaruh yang berarti atan significant
dari biaya wuntuk kegiatan promosi advertising

(x7) terHadap penjualan (Y).

Setelsh diadakan pengujian hipotesis dan perhi-
tungan terhsdap kedua biays untuk kegiatan promosi
tersebut, maka diperoleh hasil sebagai berikut

Bahwa kegiatan yang dikeluarkan untuk kegiatan
promosi personal selling (x1) mempunyai pengaruh
terhadap wvolume penjualsn (Y), Hal ini terlihat
dari nilai t pityng 1 maka lebih besar dari t tabel
yaitu 3,9130 > 1,8585, msks t hitung 1 terletak
pada daerah penolakan H,, ini berarti H, ditolak
sedangkan Ha diterima. Jadi disini ada pengsruh

positip vysng berarti atau significant antar biava
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untuk kediatsn promosi personal selling (xy) terha-

dap volume penjualan (Y).

Analisis Rualitatif
Analisis kualitatif untuk kegiatan-kegiatan

promosi yang dilakukan oleh perusahaan tenun Pisma-

tex FPekalongan adalah sebagai berikut :

1. Kegiastan Promosi Personal Selling
Dalam kegiatan promosi yang dilakukan oleh
perusahasn tersebut,  ternyata untuk kegiatan
promosi personal selling adalah merupsakan kegia-
tan yang dapst mempengaruhi wvolume penjualan.
Ini berarti hipotesis penelitian 1 vang diajukan
telah terbukti. Berpengaruhnya kediatan promosi
personal selling ini dikarenakan kegiatan pro-
mosi Lersebut dilaksanakan lebih aktif dan
intensif, dimana melalui eara ini pihak perusa
haan menugaskan psra salesman/girl untuk mena-
warkan produk tenun sarung kepada konsumen.
Dengan cara ini pihak produsen dapat bertemn
langsung dengan konsumen dan menjelaskan tentang
kelebihan-kelebihan tenun sarung hssil produksi
perusahaan dibandingkan dengan tenun sarung
hasil produksi perusahasn lain, sehinggs konsu-

men akan tertarik dan melakukan pembelian.
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2. Kegiatan Promosi Advertising
Untuk kegiatan promosi advertising vang dilaku-
kan oleh perusshaan ini, ternyata kegiatan
promosi advertising tersebut tidak dapat mempe
ngaruhi volume penjualan, hal ini berarti
hipotesis penelitian 2 yang disjukan tidak
terbukti. Tidak berpendaruh kegiatan promosi
advertising ini disebabkan kegiatan promosi
tersebut dilasksanakan kurang begitu intensif
disamping itu kegiatan promosi advertising vang
dijalankan hanya melalui pemberian kalender,
brosur dan katalog serta papan nama perusahaan,
sehingga Hal ini membust produk tenun sarung
tersebut kurang begitu dikensl secsra lebih luas

oleh masysrakat.
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Eesimpulan

Berdasarkan analisis vang telah dilskukan,

maka dapat ditarik kesimpulan sebagsi berikut

L.

Dari sanalisis redresi linier berganda antara
alat promosi ysng digunakan oleh perusahaan
menunjukkan bahwa promosi melalvui personal
selling memberikan sumbangsan vang paling besar
terhadap volume penjuslan. Hal ini dapat dilihst
pada persamasn regresi linier berganda dimana
koefisien aj (personal selling) adslah sebesar
0,450. Sedangken koefisien ‘as (advertising)
adalah sebesar 0,029 atau dapat dikatakan bahws
pengarunhnya didalam manaikkan volume penjualan
adalah sedikit.

Analisis koefisien determinasi berganda (RY)
adalsh 0.94. Ini berarti sumbangan vang
diberikan dari kegiatan promosi personal selling
dan advertising terhadap volume penjualan
sebesar 94 ¥, sedanghkan sisanya sebanvak B %
disebsbkan oleh sumbangan dari faktor lain
diluar biaya untuk kegiatan promosi personal

selling dan advertising.

71
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Analisis koefisien korelssi antara biaya promosi
dengan volume penjualan diperoleh : Ryq1 = 0,987
atau mendekati 1, ini berarti hubungan antars
biaya untuk kegiatan promosi personal selling
dengan volume penjuslan adalah sangat kuat dan
positip. Sedangkan Ryp = 0,858 atan mendekati 1,
ini berarti hubungan antara biava untuk kegiatan
promosi advertising dengan volume penjualan
adalah sangat kuat dan positip. Adapun hubungan
antara biaya wuntuk kegiatan promosi personsal
selling dengan kegiatan promosi advertising
adalah RYjp = 0,969 atau mendeksti 1, ini be-
rarti hubvngan antara kedua biaya untuk kegiatan
promosi tersebut sangat kuat dan positip.

Sedangkan analisis korelasi partiil antara biaya
untuk kegiatan promosi personal selling dengan
volume  penjualan, apabila biaya untuk kegiatan
promosi advertising dianggsp tetap sebesar RYyo
= 0,871, ini berarti hubungdan tersebut sangat
kuat dan positip. Sedandkan hasil dari analisis
korelasi partiil antars biaya untuk kegiatan
promosi advertising dengan volume penjualan,
apabila biaya untuk kegiatan Promosi personal
selling dianggap tetap sebesar Ryzy1 = 0,031, ini

berarti hubungan tersebut lemah dan positif.
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Berdasarkan pengujian hipotesis dan perhitungan
terhadap kedua biaya untuk kegiatan promosi
tersebut, maka diperoleh hasil vaitn

- Bahwa biaya yang dikeluarkan untuk kegiatan

promosi personal selling mempunyai pengaruh
terhadap volume penjualan.
Hal ini terlihat dari nilai t hitung 1 lebih
besar dari t papey yaitu 3,9130 > 1,8585,
dimana H, ditolak dan Hy diterima. Jadi disini
ada pengaruh positip yang berarti antara biaya
untuk kegistan promosi personsl selling terha-
dap volome penjuslan.

- Bahwa biaya yang dikeluarkan untuk kegiatan
promosi advertising tidak mempunyai pengaruh
terhadap volume penjualan. Hal ini terlihat
dari nilai t pitung 1 lebih kecil dari t tabel
yaitn 0,0865 < 1,8595, dimana H, diterima dan
Hg ditolsk. Jadi.disini tidak ada pengaruh
positip yang berarti antara biava untuk kegia-
tan promosi advertising terhadap volume penju-
alan.

Dari hasil analisis-snalisis tersebut diatas

menunjukkan bahwa dari kedus kegistan promosi

tersebut yang mempunvai pendaruh kuat terhadap
volume penjualan adalah kegiatan promosi

personal selling sedangkan kegiatan promosi
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advertising tidak mempunyai pengaruh terhadap
volume penjualan. Hal ini berarti bahwa dari
kedua alat promosi vang digunakan oleh perusa-
haan tenun PISMATEK Pekalongan vang effektif
terhadap volume penjualan adalah alat promosi

personal selling.

Scaran—-saran

Setelah mengadakan penelitian di perusahaan
tenun PISMATEX Pekalongan dan mengansalissnva, maks
selanjutnya akan dikemukskan mengenai saran-saran
vang di harsphkan dspat bermanfaat bsgi perkembangan
perusahaan pada masa yang akan datang.

Adapun saran-saran yvang dikemukakan adalah
sebadai bherikot

1. Perusahaan Tenun PISHATEX Pekalongan sebaiknya
lebih mengintensifkan lagi kegiatan promosinya,
baik melalui kegiatan promosi personal selling
maupun advertising. Karens dengan kegiatan
promosi yang lebih aktif nantinya akan dapat
menaikkan jumlah volume penjualan.

2. 5ekalipun kegiatan promosi melalui personal
selling yang dilakuksn oleh perusshasan Tenun
PISHATEX Pekalongan mempunyai pengaruh vang
besar dalam menaikkan volume penjuslan, nsmun

hendaknya perusahaan tetap perlu untuk
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mempertahankan bentuk kegiatan promosi
advertising, dan bila perlu menambah baik
mengenai jenis maupun Jjumlahnya. Hal ini

dimaksudkan agar hasil volume penjualan yang di
capai dapat lebih dinaikksn lagi dari hasil yang
telah dicapai pada saat ini.

Mengingat banyaknya perusahaan tenun yang telah
ada, maka untuk mempertahankan bangsa pasar yang
sudah dikuasai, perusahaan tatap perlu
mempertahankan mutv  preoduk, ecorak warna vang
memenuhi selera konsumen serta hargas  vang
terjandkan. Bila perlu meningkatkan lagi mutunya
dan lebih mewperhatikan selera konsumen dengan
tanpa mengabaikan harganya. Karena dengan
terpenuhinya hal-<hal tersebut, tenun hasil
produksi perusahaan Tenun PISHATEX Pekalongan

akan tetap disuksai oleh konsumen.
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DATA VOL.PENJUALAN & B.PROMOSI (PERSONAL SELLING & ADVERTISING)

HEADER DATA FOR: C:MEGAH LABEL: FAK. EKONOMI UNISSULA
NUMBER OF CASES: 10  MNUMBER OF VARIABLES: 3

¥ X1 X2
1 15000090 520000 635000
2 1519900 835008  B35000
3 1620008 955090 825000
4 1522000 987008 526000
5 1742000 1250900 926000
5 1743000 1251000 928000
T 1794280 1328080 1125000
B 1795200 1329099 1126000
9 1840000 1525000 - 13500
18 1850000

S
i

1526008

UNISSULA
el 20l leluinela




----------------------- CORRELATION MATRIX ----

HEADER DATA FOR: C:MEGAH LABEL: FAK. ERONOMI
HUMBER OF CASES: 18  NHUMBER OF VARIABLES: 3

T T T T T TR M A v - e e . | i i . i i e o i

KORELASI ANTARA PERSONAL SELLING & ADVERTISING

e X1 X2
Y 1.00000
%1 55488  1.00000

1z 87183 .@3185

CRITICAL VALUE (1-7 Or - .55240
CRITICAL (2= -

&P
UNISSULA
el | spnlnleluinela

e —— . ——

UNISSULA

D i B —

DG VOL.PENJUALGA

— e mm e e S e



---------------------- REGRESSION ANALYSTS e

HEADER DATA FOR: C:NEgay -
i = LABEL: F 4 = ;
NUMBER OF CASES: 10  Nyupeg op ?ARIiELEg§D§UHI ARRRILA

e — — o
T g
= it ans 1

REGRESI PERSONAL SELLING & ADVERTISING TERHADAP VoL FENJUALAN
(8 N s i

IRDEX NAME HEANH STD.DEV.
1 X1 1179600 .22820 265285. 2455
2 4 373208 .0208 £BB358.4569
DEP. VAR.: Y 1701620 .2200 130913 .8454

——---.___—.__..__—-_-___..._._.____.-_.....___...n._._,__.____...--_-____..-..__..____...-.___———--.

DEPENDENT VARIABLE: ¥

VAR. REGRESSION COEFFICIENT >TD. ERROR T(DF= 7) FROB
X1 4538 R 2 3.885 .Hge8
Xz R - g 1518 -.161 LBTBY
CONSTANT ~1.143% -

20493, 5544

STD. ERROR OF G5%.

ADJUSTED R SQUARED = 9818
R BQUARED = . 94@1
MULTIPLE R = "7S848

ANALYSIS OF VARIANCE TABLE

SOURCE sUH OF SQUARES a0 o HEAN SQUARE F RATIO
REGRESSION 147582833089, 1620 4 73791418548 . 5500 113,538
RESIDUAL 4349556880 . 8308 i 649938123.5914
TOTAL 152132420000 2202 9

STANDARDIZED RESIDUAL
5]

OBSERVED  CALCULATED  RESIDUAL -2 g

i 1520009 3.978 1.0249 | |

2 1512009 .444 .5557 | :

3 1622009 1.361 -.3608 ! % |

4 1572008 3.497 -.4967 | % i

5 1742399 2.757 ~.7588 | % )

5 1747000 .578 4218 | i

T 1794300 3.497 ~.4987 ! % : ?
5 1795209 1.319 -.3185 | % :

3 1843500 1.622 .3785 | :
1@ LREEtztete by 3.539 -.5389 i *® ' i
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Dengan hormat,

Dengan ini menyatakan bahwa mahasiswa
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NIM : Ok.92 . 4166
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i
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1
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