ANALISIS PENGARUH PERIKLANAN DAN PROMOSI PENJUALAN
TERHADAP VOLUME PENJUALAN
PADA PT. BOROBUDUR
SEMARANG

SKRIPSI

Diajukan Untuk Memenuhi Salah Satu Persyaratan Memperoleh Gelar
~ Sarjana Pada Fakultas Ekonomi Jurusan Manajemen
Universitas Islam Sultan Agung Semarang

\ UNISSULA

VAt et lsla
¥ -,

Disusun Oleh :
Nama : TEGUH KUNTJORO
NIM : 04.94.5046.S

FAKULTAS EKONOMI
UNIVERSITAS ISLAM SULTAN AGUNG
SEMARANG
2000



ABSTRAKSI

Kebutuhan dalasm wmemsssvhkan produk perln memperhatikan
faktor honsumennys ksrens wmerupsksn pihsk vang akan

mengkonsumsikan barang tersebut. Langksh yang harus
ditempuh oleh perusshasn vsitu dengan mempromosikan

barang vang dihssilkan perusahssn karens promosi dipan-
dang sebsgsil srus informesi satu srsh yvesng dibust  untuk
mengarahkan seseorang kepsda tindakan vyang wmenciptakan
pertukarsn delsm pemssuarsan.

Digunshksnnys berbsgai strategi pemssarsn melalui
promosi yang berupa periklanan dan promosi penjualan
dihsraphksn memberikan pengdsruh kepada hkemsjusn penjuslsn
perusshaan. PT. Borobudur Semarang dalam hegistan perik-
lanan wmengddunshkan medis cetshk yang berups surat habsasr dsn
media elektronik vang berups televisi dan radioc sedang
dalam hal promosi penjuslen yang dilakuksn oleh peruss-
haan adalah dengan keglstan pameran. Kedua hal ini perlu
dicermati dan diksii karena dslam periklasnan bila tidsk
gencsr dalsm mengiklankan serta dalam promosi penjuslan
bils tidak komunikstif terhsdsp honsumen maka wmasyarszkst
hurang terdorong unutk wmewbeli produk.

Berdasarksn latar belakang tersebut, penulis tertsrik
untuk mengadshan penelitian dalam hal periklsnan dan
promosi penjuslasn pads PT. Borobudur seberaps besar
pengarvhnya terhadap volume penjuslsn. Dari dsts vang
diperocleh adalsh dats yang diambil dari tahun 1885 sampai
tahun 1998 dengan menggunsaksn snalisis kuantitatif dengan
mengdunshkan metode horelsasi product moment desn  korelssi
berdandsa untuk mengetshui seberspa besar hubungan varia-
bel bebas (periklansn dsen promosi penjuslsn) terhadap
variabel "terikat (volume peniuslan) seris analisis regre-
51 bergands untuk mengetahni pengaruh dari varisbel bebsas
terhadsp varisbel terihkat.

Dari perhitungan horelasi product moment terdapst
koefisien korelasi sebessr @,8248 dari variabel perikla-
nan (X1) terhadsp volume penjuslsn (Y) dsn sebesar @,6667
dari varisbel promosi penjualan (¥2) terhadap (Y) sedang
untuk korelssi bergands didapst hasil ©,8416 dsri perik-
lanan (X1} dan promosi penjuslsn (X2) terhadsp volume
penjuslan (Y

Dari perhitungsn regresi bergandsa diperoleh hoefisien
regresi sebessr 3,88957 untuk periklanan (X1) terhadsp
volume penjualasn (Y) dan sebessr 1,%6863 untuk promosi
penjuslan (X2} terhadsp volume penjualan (Y¥). Hasil
perhitungsn hkoefisien determinsasi adalah sebesar @&,7084
stau 78,84 % yasng bersrti periklanan dan promosi penjua-
lan secars bersamsa-sams mempunyai pengsruh  yasng besar
terhadap volume penjnalasn. Sedang sisanya dipengaruhi
cleh Fakitor-fshktor lasin vang tidsk diteliti.

Hasil uji (test) koefisien regresi bergsnda dapst
disimpulahan bahwa terdapst pengdaruh vang signifiksn dari
periklanan terhadap volume penjualan sedanhkan promosi
penjuslan tidahk iterdapst pengaruvh yang signifikan terhsa-
dap volume penjuslan. Unituk periklanan dan promosi penju-
alan secara bersama-samzs mempunysi pengsrub veng siknifi-
ksn terhadsy volume penjuslan.

it



HALAMAN PERGESAHAH

MAKA . TEGUH KUNTJORQ
NRP . @4.94.5046.5

HIRM ' . 94.6.101.02013. 50394

FAKULTAS . EXONOMI

JURUSAN . MANATEHEN

JUDUL SKRIFSI . ANALISIS PENGARUH PERIKLANAN  DAN

PROMOGI PENJUALAM TERHADAP VOLUME
FENJUALAN PADA ML BORODBUDUR

SEMARANG

Semarang, FERBRUARI 2007

Pembimbing I Pembimbing 11

e

H

-~
-~

(Drs. Hi. WURYAHTI K, HM) (Drs Alifuh K.,

»



TN

HOTTO

- Basrang sisps bertsgwa kepsds Allsh niscaya shan dibust-

kan untuknys 3slsn kelusy den Allsh aksn memberinys

rizqi dari arsh vang tisds is sangks.

- Sebazik-baiknvya wanusis

{QS. Atthalsg : 3-4)

adalash oranz yang wmembsawa ke-

manfaatan bagi umst manusis lainnys.

(AL Hsadist)

HALAMAN PERSEMBAHAN

1.

o

Aysh den Ibu tercints memberi-
karn dorongsn moril maupun
materiil.

¥askahkhu dan adikku tersaysang
vang selslu memberikan semsngat
terhadap diriku.

Teman-temanku yang telash meny-
umbanghsn pengetashuasnnya dslsm
pembuatan skripsi ini hinggs

selessi.



RATA PENGANTAR

Segsls Puji Bagi Allsh Seru Sekslian Alam, Dengan
rass gembirs penulis panjsthsn puji dan syukur pads Tuhan
'Yang Mshs Esa vang telah memberikan rahmat dan karunisa-
Mya, =ehinggda penulis dspsat menyelessiksn shkripsi ini
munghkin isinys Jjasuh dari sempurna.

Setelash penunlis daspst wmenyelesaikan shripsi ini
berarti berkuranglah bebsn yang berads di pundak penulis,
yang selsms inid menjadi bshan pemikiran‘penulis. Skripsi
ini penulis ssiikan sSecsars maksimsl sesuail dengan
hemampusn pennlis, shan tetapl tidaklah berarti telah
sempurns. Berpijsk dsari  satu kenyatsan bahwea tiadsa
manusis satupun di dunis ini yang sewmpurns, demikian
pula halnya pennlis menyadari bahwa dalam penulisan
shripsi ini tidak mustshil dijumpai kekeliruean-hekelirusan
atsupun kehurangan-hkehkuraagan, oleh sebab itulsh penulis
mengharspksn kritik dan ssasran-ssran vang sifatnys
wembsngun, sgay nantinys penulis dalam membuat karangan-
harangan ilwish dapst mewenuhi seSarsn/senpurng.

Dalam penulisan skripsi ini tentunys telsh banysk
menerims bantuan dsn  dorongan-dorongan dari berbsgsai
pihak, maka tiads vang dapat penulis haturkan kecusali
henys ungkepsn rass terims kasih yang tak terhingga stsas
segala perhatian dan bantuan yang telah diberikan kepadsa

penulis, terntams yang terhormat

v



Dengan harspan  semogas  Allsh SHT memberihkan
balasan vyang lebih baik kepada bapsk-bapak, ibu-ibu
dan teman—téman sekalian. Akhirnys semogs shripsi dapsat
bermanfaat bagi permalis  hhususnya dan bagi ilmu

pengetahuan smemnnys.

&
UNISSULA
Ml@b| u L.,L

vii



DAFTAR ISI

JUDUL . . i i iiiiiiernorecnananesaseaenssosessensssonsonons
ABSTRARST ...t ittt ittt ittt i e it e et e
PENGESAHAN........................7: ..................
MOTTO DAN PERSEMBAHAN............. ; ...................
KATA PENGANTAR. ... ... i ittt ittt anennennroassncnnns
DAFTAR IS8T ... ittt ittt ittt eannes
DAFTAR TABEL .. ...ttt tetnosonrinoanenrnanasasnssnsans
DAFTAR GAMBAR. .......uuouon... o O .
DAFTAR LAMPIRAN. ... ..ttt ittt iitiiiteartainrtenonacnnns
BAB I : PENDAHULUAN......... ' I Y . . . . ...
1.1. Latar Belakang Masalah................

1.2. Perumusan Masalah.....................

VIge Tujuan Penelitian........ .. v,

1.4. Hanfaat Penelitian....................

1.5, Sistematika Penelitian................

BAB II : LANDASAN TEORI......... ... . ... i,
2.1. Konsep Periklanan.....................

2.2. Konsep Promosi Penﬁualan ..............

2.3. Konsep Volume Penjualan...............

2.4. Kerangka Pemikiran....................

2.5. Hipotesis.......... ... .. ...

BAB 11II METODOLOGI PENELITIAN......................
3.1. Jenis Penelitian......................

3.2. Tempat Penelitian.....................

viii



BAB IV

BAB V

BAB VI

3.3. Populasi Dan Sahpel ................... 14
3.4. Cara Pengambilan Sampel............... "15
3.5. Sumber Dan Pengumpulan Data........... 15
3.86. Jenis Data............ ... i i, 15
3.7. Tahun Pengamatan.............. llf ...... 15
3.8. Hetode Analisis Data ................. 14
3.9. Pengujian Hipotesis................... 19
3.10. Difinisi Operasional................. 22
: GAHBARA& UMUM PERUSAHAAN ................... 23

4.1. Sejarah dan Perkembangan Perusahaan... 23

4.2. Lokasi Perusahaah ..................... 24
4.3. Struktur Perusahagn .......... M e b e e e e e 25
4.4. Pemasaran Perusshasn.................. 28
ANALISIS DATA. ... oo i ittt 31
5.1. Frekuensi Penayangan'Perikianan ....... 31
$.2. Frekuensi Promosi penjualan........... 32
5.3. Volume Penjualan...................... 33
. 5.4. Analisis Data.........coc0iivinuia.., 34
5.5. Pengujian Hipotesis................... 37
KESIMPULAN DAN SARAN....................... 41
6.1. Kesiﬁpulan ............................ 41
o 3 § . 1 ¢ 42

DAFTAR PUSTAKA

LAMPIRAN

ix



DAFTAR TABEL

TABEL

. Dats Volume Penjuslsn.’

. Data Perihklanan. ... ... ...

. Data Prowmosi Penjuslan

. Data VYolume Penjusalan

UNISSULA
aeellulflgselotelyznela

-------------------

HALAMAHN



DAFTAR GAMBAR

GAMBAR HALAMARN
2.1. Keranghsa Pemihkirsn Shripsi....... ... ... .. .. .... 11
3.1. Test Signifikan Regresi Parsisl Model T ..., ... 28
3.2. Test 3ignifiksn Regresi Bergands Model F

Test Pihak hkanav. .. ... . . . .. . . .. 21
4.1. Struktur Organisasi PT. Borobudur Semsrang..... 26
5.1. Kurve Regresi Periklanan Terhadsp Volume

Penjualan Pada PT. Borobudur Semargng .......... 37
5.2. Kurve Regresi Prowmosi Peenjuslan terhsdsp

Volume Penjualan Pads PT. Borobudur Semarsng... 38
5.3. Kurve Regresi Periklanan dan Promosi Penjuslsan

terhadap Volume Penjualan Psads PT. Borobudur

Semarang . . . v el NP v /[ 38

Xi-



LAMPTIRAR

~ 1. Tabel Kerja

V]

. Perhitungan Korelasi
3. Perhitungan Regresi Bergands

4. Perhitungan Uji Hipotesis

(4,

. Perhitungsn RKoefisien Determinasi

UNISSULA
welluligniololuinda

*xii’

Lampiran

1.



BAB I

PENDAHULUARN

1.1. Latar Belakang MHasalah

Perkembangan dunis usshs vang mshin wsiu  dengsan
menggunakan Lehnologi vang semshkin waju puls wmembaws
pengarub yang besar terhadasp produksi vsng dihasilhkan
oleh perusshssn bsik kuzalitss maupun huantitss.

Sejslan dengan hsl tersebut masks berkembsnglah
industri-industri vang menghasilban berbasgai mAC A
produk, sgesr hkebutuhan pads masysrshkat pads umumnys dspst
terpenuhi dan mudsh mendspathsasnnys.

Persaingan antar perusahssn menuntut perusshsasn

untuk bernsshs memasarkan produknys dengsn kegistan
pemassaran yang sesusl. Kegistsn pemassrsn merupsksan
kegistan pohkok vang dilakukan perusahsan untuk

mempertshsnkan hidupnya. Maka persnar pemsssrasn mendisadi
semakin penting untuk dikaii lebih mendalsm dsn dihaystbi
cleh perusshsaan.

Pemsssran adalsh Sebush faktor penting dalam sustn
siklus vang bermuls dan berakhir dengsn hebutuhsn
konsumen. Pewmsssrsn hsarus dspst wmenafsirkan  kebutuhan
khonsumen dan menghombinasikannya dengan dats pasar
seperti: pewmilihasn lokasi usshs, hkonsumen sassrasn  dan
kesuksan merehks.

Seperti telah dikemukshan distzss bshus dalam
memasarhan produk perusashasasn dihadapkan padas perssingan

dari harus dapst menafsirkasn hebutuhan konsumern.
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Sumber: P1.. Borobuduer Semarang 1999
Reterangan @ bandasd 3y wenuniukkan penurunas

.:

Dari tabsl di atas tgelihat. bahwa volume penjualan
terbesar tahun 1897 catur walan II wengalami kenaikan sebesar
28,83 % ataw sebesar 181,82 juta bungkus. Hal ini  disehabkan

karena perusahasn menggunakan strategl yvang tepat mengenai

promost . Dan terjedl penuranan volume penjualan terbesar pada

tahun 1898 catur walsye LU1 sebessy 26,84 % atau sebesar 208,1



Dari tabel diastas tersebat terjadi kenaikan dan
penurunsn volume penjualsn dikarenakaﬁ kegiatan promosi
ysng digunskan PT. Jamu Borobudur Semarang kurang tepat
karens pessaing yeng Jjugsa gencsar mempromosikan produknys.
Untuk itulsh perlu diksji lebih dalam mengensi promosi
khususnysa hkegistsn periklanan dan promosi penjuslannys.

Promosi yang dilskukan yang langsung berhubundan
dengan hkonsumen sehingga dapat mengetshui keinginan
konsumen adalah promosi penjuslan. Kegiatan vang
dilskukan oleh PT.Borobudur ‘sdalsh dengan mengadakan
pameran. Sedang periklanan merupskan kegiatan
mempersiapkan berits (iklan) dan menyvebarluasksn hkepada
pPaSaY untuk mempengaruhi pilihan honsumen, sebagai
petunjuk dsalam melzshukan pewbelisn dsn mempertahankan
langgdanan melalui—éurat kabar, radioc dan twv

Untuk mengetahui pengaruh sntars promosi penjualan
dan periklanan terhadap terjadinya peninghkatan penjualan
maka perlu diadsksn analisis terhasdap keduanya. Mska
penulis mengambil judul dalam penelitian ini adslah:
ANALISIS PENGARUH PERIKLANAN DAN PROMOSI PERJUALAR
TERHADAP VOLUME PENJUALAN PADA PT. JAMU BOROBUDUR

SEMARANG.

1.2. Perumusan Masalah

Berdasarkan latar belskang masalah diatas maks
perumusan mssalah adalsh sebagsi berihkut:
1. Seberapa besar hubungan antara penggunsasan periklanan

terhadap volume penjualasn produk Jamu Borobudur



Semarang .

2. Seberapa bessr hubungan santara Qenggunaan promosi
penjnalan terhadsp volume penjualsn produk Jamu
Borobudur Semarsng.

3. Seberapa besar hubungan antars penggunsan periklanan
dan promogi penjualan terhadap volume penjualan produk

jamu Borobudur Semarang.

1.3. Tujuan Penelitian

Secara umum penelitian bertujuan untuk mendudi
hipotesis dengan kondisi senystanysa pada obyek
penelitiasn sebagai berihut:

1. Untuk mengetahui seberapa besar pengsruh penggunaéﬁ
periklanan terhadsap volume. perijualsn produk Jamu

Borobudur Semarsang.

V]

Untuk mengetahui seberaps besar pengaruh penggunaan'

promosi penjualan terhadap ~volume penjualan produk
jamu Borobudur Semarsng.

3. Untuk mengetahui seberaps besar pengaruh penggunsaan
periklanan dan promosi peﬁjualan terhadap volume

penjualan produk . jsmu Borobudur Semarang.

1.4. Regunaan Penelitian
Kegunasan penelitian yang dapat diperoleh adsalsah
sebagai berikut
1. Bagi Perussahsan
Kegunaan penelitian ini diharapkasn dapat bermanfasat

sebaéai bahan pertimbsngan bagi PT. Jamu Borobudur



Semarangd khususnya dalam menentukan kebijaksanaan
vang akan datang, tentang pqntingnya periklanan dan
promosi penjualan berpengaruh dalam peningkatan volume
penjualan. :

2. Bagi Peneliti Berikutnysa .
Sebagai bahan tambahan pengetahuan sehinggda dapat
mempelajari pengaruh periklanan dan promosi penjqalan

terhadap volume penjualan

1.5. Sistematika Penulisan
Bab I terdiri : Latar Belakang Masalah, Perumusan Masalah,

Tujuan Penelitian, [Kegunaan Penelitian,

Sistematika Penulisan Skripsi.

Bab II terdiri : Konsep periklanan, konsep promosi penjualan,
volume penjuslan.

Bab III terdiri : Jenis penelitian, Tempsat Penelitian,
Populasi dan Ssampel, Cara Pengambilan Sam
pel, Sumber dan Penguupulan Data, Jenis
Datg, Tahun Pengamatan, Metode Analisis
Data, Pengujian Hipotesis, Difinisi
Operasional Variabel.

Bab IV terdiri : Sejarah dan Perkembangan Perusahaan, Lokasi

. Perusahaan, Struktur Perusahaan, Pemasaran.

Bab V terdiri : Frekuensi Periklanan, Promdsi Penjualan

vang Dijalsnkan, Volume Penjualan, Ansalisis



Bab VI terdiri

Data, Pengujian Hipotesis.

: Kesimpulan dan Saran.

UNISSULA
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BAB II
LANDASAN TEORI

2.1. Konsep periklanan

Berikut ini ahkan dikemukakan beberspa pendapat
ahli tentang pengertian periklanan.
“"Periklanan adalsh komunikasi non individu dengan
sejumlah bisya melslul berbagsl wmedia yang di lakuksan
oleh perusshasn, lembags non laba sertsa individu-
individu” (Basu swastha, 1884:243).
sehinggs dapat dikastskan bahwa periklasnan merupakan
khomunikasi yang dijalanksn coleh perusahssn melslui medis
vang merupshan kegistan non individu.
Sedang menurut Alex 'S. Nitisemito (1981:137) sdalah
"Usahsa mempengarutil  honsumen delam  bentuk tulisan,
gambsr, susra, atsu kombinssi dari semuanya itu yang
diarshkan kepads masyarakat secars luas dan secara tidak
langsung."”
Dari pengertian di atas dapatlah disimpulkan bshwa
periklanan mernpshkasn program kegistan untuk mempersiaphan
suatu berits (iklan) dan menyebarluasksn kepsads pasar.
Jadi hkegiatan periklanan dilakuksn untuk mempengaruhi
pilihan  konsumen dan sebugsi petunjuk dalam melakukan
pembelian produk tersebnt. Agar periklanan dapat berhasil
maka perlu diadskan perencanasan yang baik dan hati-hati.
Untuk itu dipilihlah media, cara pemasangan dan penyajian
iklan harus benar-benar diperhatiksn. Berhasilnys sebush

iklan sangat tergantung padsa days tarik stau kemampuannysa

5



Keberhasllan suatn periklanan dslam mencapal
tujuan vang ditetaphkan perusshasan tergantung dari
heterampilan perusshsan dalam wmewmilih medisa vang

digunshkan spaksh menggunskan televisi, radio, majalsh,
surat habar, satau mediz lain. Tentu saja media yang
dipilih adalsh medis yang akan memahsimalkan laba dengan

snggaran yang ada.

2.2. Xonsep Promosi Penjualan
Sedanghan pengertian dari promosi penjualan adalsh
sebagai berikut !
"Kegiastan—-hegiatan perusshssasn selain personal selling,
advertising dan publicitas yang mendorong efektivitas
menggdunahkan slat-alat seperti peragaan pamersan,
demontrasi dan sebagainya” (Basu Swastha, 1884: 279).
Dari pengertian di atas dapat diketahui bshwa
seles promotion psadas dasasrnys mempunyai tujusan yang sams
dengan alst-alat promosi lainnyé vaitu untuk meningkathkan

penjualan perusah&aan.

2.3. Volume Penjualan
Perusahasan dalam melakukan usahanya bertujuan
untuk mencapail hasil penjuslan yang maksimsal. Sedanghkan

pengertian penjualan adalah sebagai berikut

"Penjualan adalah suatu ussha yang dilskukan manusis
untuk menyampsihkan barang kebutuhan ysng telsh sads
atau dihasilkan hkepada wmereka vyang memer luhkannysa
dengasn uang menurut harga yang ditentukan, atas

persetujuan bersams” (Basu swasts, DH, dan Irawan,
199@ ; 2 3.

1118)



Jadi dengan sdanya penjualan dapat tercipta
suatu pertuksran barsng dan jasa antara penjual dengan
pembeli dengan membayar sejumlsh vang sesusai dengan harga
vang ditetaphkan stss deassr persetujuan berssams.

Usaha-ussaha vang dilaskukan wmelslui CEra-Cars
tertentu dilakukan sgar barang ysng disajikan ke konsumen
l1sku terjusl. Perusshaan harus selalu melshukan ussahs
vang efehktif sgar resiko berkurangnys permintasan dapsat
dihindari. Ukuran keberhssilan perusshsaan dalsm mengelols
usahanys dspst dilihat wmelslui hssil penjuslan vyang
diperoleh. Sebaliknya, semskin rendah hasil penjusalan
mahs semshin kecil labsa yvang didapat. Melihat definisi
rnengensi o penjdualan dintas mahs volume  penjualsn dapat
disrtikan sebsagsai berikut
"Kapasitas penjualsn sustu barang stau Jasa vang
dilahkukan oieh perusahaan sampai barang tersebut terjusl
habis” ( Halim, 1884:82 ).

Sehingga dapsat dikataskan bahwa wvolume penjualan
me;upakan Jumlah bsasrang vesng telsh terjusl dan dibeli

oleh konsumen.

2.4. Kerangka pemikiran

Periklanan sebagail bentuk presentssi non pribadi
vang berupsa tulissn, gambar, suars atsu kombinasi dari
khetiga hal tersebut dan promosi penjumlan sebagsai bentuk
promosi yang dilakukan untuk memberikan informasi kepsads
calon hkonsumen tentang produknysa. Kedus hkegiatan tersebut

dilahkukan perussahsan untuk menginformasihkan,

1L



mempengarnhi dan membujuk serta wmengingathan calon
konsumen vyang pads shhirnys dihsraphan dsaspat wmenarik
minat c¢szlon honsumen unituk menghonsumsi produk Jjamu.
Dengan wmeningkatnya konsumsi dan bertambshnya pembeli
baru inilsh mshka tujusn disdahsnnya periklansan dan
promosi penjuslan dapst terpenuhi vyaitu meninghatnysa

volume penjuslan.

Periklanan

Volume
Penjusalan

Promosi

"Penjuslan

GAMBAR 2.1
Kersngks Pemikirsn Skripsi
2.5. Hipotesis
Dalam penelitisn, perumusan hipotesis adalah

sangat penting. Karens hipoctesis merupsakan pendapat vyang
masih perlu diuji hebenaranya. Di dalsm Penelitian ini
terdapat tiga variabel yaitu periklanan, promosi penjua-
lan dan volume penjuslsn. Dimanse periklsnan dan promosi
penjualan wmerupakan variabel bebsas srtinya varisbel ini
mempengaruhni varisbel terihsit. Dslsm penelitiasn ini vyang
dimahksud variabel terikat yaitu volume penjualan.

Adspun vang menjadi hipotesis di sini sadslsh
sebagal berikut:
1. Ads pengsesruh penggunasn periklansn terhasdsp volume

penjualan produk jamu Borobudur Semarang.



1%

2. Ada pengaruh penggunasn  promosi  pendualan terhadap

volume penjualan produk jamu Borobudur Semarang.

3. Ada pengaruh penggunaan reriklansn  dan  promosi

penjualan terhsdap volume penjuslsn produok SELEY

Borobudur Semsrang.

v
UNISSULA
mellul/|£onlololyinala




BAB IIIX
HETODOLOGI PENELITIAN

3.1. Jenis Penelitian

Jenis penelitian yang digunakan‘adalah Jenis penelitian
deskriptif yang berusahs untuk'ménerangkan atau menggambarkan
beberapa pokok masalah yang timbul dalam penyusunan skripsi
ini.

I"

3.2. Teupat Penelitian
Penelitian dilakukan berlokssi di Jalan Sumber Has
1/8 14 Semarang yang merupakan kantor pusat pemasaran pads

PT. Borobudur Semarand.

3.3. Populasi dan Sampel

1. Populsasi
Pengertian populasi menurut Suharsimi Arikunto (1898:115)
adalah “"Keseluruhan subyek penelitian". Keseluruhan subyek
disini adalah semua data yang berhubungan dengan
fre kuensi kegiatan periklanan, promosi penjualan dan
volume ' penjualan dari | #wal berdirinya perusahaan

PT. Borobudur Semarang.

2. Sampel
Sampel sdalah "Sebagian atau wakil populasi yvang
diteliti”. (Suharsimi  Arikunto,1988:114). Sehingga

wakil populasi yang diméksudkan diatas adalah data
mengenai frekuensi kegiatan periklanan, promosi penjualan

dan banyaknya volume penjualan selams enmpat tahun.

14



3.4. Cara Pengambilan Sampel
Pengambilan sampel penelitian dilakukan dengan cara
quota sampling vang wmendasarkan pada Jumlah vang sudah

ditentukan.

3.5. Sumber Dan Pengumpulan Data

1. Sumber Data
Sumber data adalah “Subyek darimana data diperocleh”
(Buharsimi Arikunto,1998:114). Dari pengertian diatas maka
subyek penelitian adalah data Perusahaan FPT. Borobudur

Semarang.

B

. Pengumpulan Sampel
Sedangkan pengumpulan data diperocleh dari wawancara dan
dokumentasi. Wawancara vang dilakukan dengan tanya Jjawab
pada pihak yang menjadi sumber data, sedang dokumentasi
dengan mencatat data perusshaan dalem instrumen berbentuk

tabel.

3.6. Jenis Data

Penelitian ini menggunakan data primer yang merupakan
data langsung dari perusahaan berupa data frehuensi
periklanan, data frekuensi promosi penjualan dan data volume
penjualan.Data sekunder wmerupakan data tidak langsung dari

obyveknya berups pustaka-pustaka.

3.7. Tahun Pengamatan
Tahun pengamatan penelitian dari tshun 1985 sampai

tahun 1998 dengan penggolongan data tiap catur wulan.
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3.8 Metode Analisis Data
Dalam penelitian ini digunakan analisis kuant}tatif
atau analisis data statistik, karena data diolah dan diuji
dengan menggunakan statistik dan datanya dalam bentuk angka-
angka, maka terlebih dulu setiap variabel dinotasikan dalam
variabel dependen (variabel terikat) adalah volume penjualan
(Y), sedangkan variabel independen (variabel babas) adalah
periklanan (Xi) dan promosi penjualan (X2).
Metode-metode analisis kuantitatif yang digunakan
adalah sebagai berikut:
1. Korelasi Product Moment
Alat ini digunakan untuk menganalisis hubungan antara
variabel yang di teliti, periklanan (X1) sebagai variabel
bebas terhadap volume penjualan (Y) sebagai variabel
terikat dan promosi penjualan (X2) sebégai variabel bebas
terhadap volume penjualan (Y) sebagai variabel terikat.

Dimana rumusnya adalah sebagai berikut:

NZXY - ZX IY

Tyy =
\[zxz - (=x)% . Nz - (zY)?
(Anto Dajan, 1986:376)

Dimana:
r = Koefisien korelasi
N = Jumlah sampel
X = Variabel bebas meliputi : X1 (Periklanan) dan X2

(Promosi penjualan)
Y = Variabel terikat (Volume penjualan)
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Korelasi Berganda
Korelasi berganda digunakan untuk mengetahui hubungan
kekuatan antara ketiga variabel secara bersamaan, yaitu

rumusnya adalah sebagai berikut:

) o )
ryfaryz“ - 2ryl.ry2.r12

R 1.2 =
v [ 1 - r1.2%
(J. Supranto,1981:188)
dimana
ryl = koefisien korelasi antara X1 {(Periklanan)
terhadap Y (Volume Penjualan).
ry2 = koefisien korelasi antara X2 (Promosi penjualan)
terhadap Y {(Volume Penjualan).
rl.2 = koetisien korelasi antara X1 (Periklanan)

terhadap X2 (Promosi penjualan).

Ryl.z = koefisien korelasi antara X1 (Periklanan) dan
X2 (Promosi penjualan) terhadap Y (Volume
Penjualan).

Unﬁuk menentukan seberapa besar keeratan hubungan antara

variabel yang dianalisis, maka digunakan penafsiran

yYang besarnya koetfisien korelasi adalah sebagai berikut:

a. 0,01-0,20 korelasi sangat rendah

b, 0,21-0,40 = korelasi rendah
c. 0,41-0,60 = korelasi sedang
d. 0,61-0,80 = korelasi tinggi

e. 0,81-1,00 = korelasi sangat tinggi
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3.9 . Pengujian Hipotesis

10

Uji T . -
Pengujian hipotesis untuk membuktikan apakah Xl
(periklanan) berpengaruh terhadap Y (volume penjualan) dan

Xz (promosi penjualan) berpengaruh terhadap Y ”(volume

~ .
3 -

penjualan) digunakan uji t, dengan rumusnya sebagai

berikut
b - bo
t = -
Sb
dimana
Sb = o ool
5 x4
1 ’
Se = Cwy G k. A,
o I

(Anto Dajan,1986:309)
Prosedur pengujian untuk Periklanan
Ho : = 0, artinya tidak aaa.pengaruh yang siknitfinitikan
antara X1 (Periklanan) terhadap Y (Volume
Penjualan)
Ho : # 0, artinya ada pengaruh yang siknifikan antara X1
(Periklanan) terhadap Y (Volume Penjualan)

Prosedur pengujian untuk Promosi renjualan ;

Ho = 0, artinya tidak ada pengaruh yang siknifinifikan
antara X2 (Promosi Penjualan) terhadap
Y (Volume Penjualan)

Ho # 0, artinya ada pengaruh yang siknitikan antara X2

(PromosilPenjualan) terhadap Y (Volume

Penjualan)



3.9 . Pengujian Hipotesis

1 .

Uji T
Pengujian hipotesis untuk membuktikan apakah £
(periklanan) berpengaruh terhadap Y (volume penjualan) dan

X, (promosi penjualan) berpengaruh terhadap Y \(volume

penjualan) digunakan uji t, dengan rumusnya ' sebagai

berikut :
b-b
t = 2
Sb
dimana :
[a)
Sb = 4 el
s x4
1 4
S o | LT DY )
N ‘

(Anto Dajan,1986:309)

Prosedur pengujian untuk Periklanan

Ho : = 0, artinya tidak aaa.pengaruh yang siknifinitikan
antara X1 (Periklanan) terhadap Y (Volume
Pénjualan)

Ho : # 0, artinya ada pengarﬁh yang siknifikan antara X1
(Periklanan) terhadap Y (Volume Penjualan)

Prosedur pengujian untuk Promosi renjualan

Ho

0, artinya tidak ada rengaruh yang siknifinifikan
antara X2 (Promosi Penjualan) terhadap
Y (Volume Penjualan)

Ho : # 0, artinya ada pengaruh Yang siknifikan antara X2

(PromosiPenjualan) tefhadap Y (Volume

Penjualan)



keterangan :

Sb standar error dari koefisien regresi

Se = kesalahan duga standar

n banyak sampel

Bo = Koetisien regresi

X = Variabel bebas meliputi X1 (Periklanan)
X2 (Promosi Pejualan).
Y = Volume penjualan merupakan variabel bebas
kriteria
1. Taraf uji (a) sebesar 0,05
2. Derajat kebebasan (df) = n-2
3. Apabila t hitung > t tabel Ho ditolak Ha 2
diterima dan apabila t hitung < t tabel
Ho diterima dan Ha ditolak.
Daerah
Penerimaan Ho Penoflakan Ho
AR
0 T tabel

Gambar 3.1 : Test Signifikan Regresi Parsial
Model T

20
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Uji F
Pengujian hipotesis untuk membuktikan apakah periklanan

dan promosi penjualan berpengaruh terhadap

volume penjualan digunakan Uji F, rumusnya adalah sebagai

berikut :
9
R” k
F = /
9
(1 - R®) / (n-k-1)
keterangan

R = Koefisien determinasi

~
n

jumlah variabel bebas

banyak sampel

o]
u

Prosedur pengujian

Ho : < 0, artinya tidak ada pengaruh yang siknitikan
antara X, (Periklanan) dan
Xy (Promosi Penjualan) terhadap Y

Ho : > 0, artinya ada pengaruh yang siknifikan antara
Xy (Periklanan) dan X, (Promosi DPenjualan)
terhadap Y

kriteria test

- Tarat uji (a)sebesar 0,05

- Derajat Kebabasan (df) = n-1-k

- Bila F hitung > F tabel, berarti pengaruhnya

signifikan
- bila F hitung < F tabel, berarti pengaruhnya tidak

signifikan



N
]

rd
Daerah
Penerimaan Ho D

Daerzgihx:::
Penolakan Ho
N

0 F tabel

7

Sumber : (Sudjana, 1993;144) :
Gampbar 3.2 : Test Signifikan Redresi Berganda
Hodel F Test Pihak kanan ’

3.10. Definisi Operasional

1. Variabel bebas (iﬁdependen) vaitu Periklanan (X1)
Periklanan adalah Usaha mempemgaruhi konsumen dalam bentuk
tulisan, gambar, suara, atau kombinasi semuanya Yyang
diarahkan kepada masysrakst secars luas dan secara tidsk
langsung. Dalam penelitian ini kegiatan periklanan diukur
mélalui banyaknya frekwensi iklan yang.dituangkan melalui
surat kabar, majalsh, radio dﬁn tv yang .kesemua datanysa
diambil dari tahun 1985 sampai dengan tahun 1888.

2. Variabel bebas (independen) yaitu Promosi Penjualan (X2)
Promosi penjualan (X2) adalah kegiatan selain personal
selling, advertising dan publicitas yang mendorong
efektifitas menggunakan alat-alat seperti pameran,
demontrasi. Kegiatﬁn promosi  penjualan diukur melalui
banyaknya fekwensi yang dilakukan perusahsan PT. Borobudur
Semarang dalam kegiatan pamé?an vang kesemua datsanya
diambil dari tahun 1995 sampai dengan tahun 1898,

3. Varisbel terikat (dependen) yaitﬁ Volume penjualan (Y)
Volume pénjualan (Y) adalah jumlah produk yang terjual dan
dibeli oleh konsumen diukur dengaq satuan perbunghus yang

datanya diambil dari tahun 1895 sampai dengan tahun 1888.



BAB IV

G&HBARAN UMUM PERUSAHAAN

4.1. Sejarah dan Perkembangan PT Jamu Borobudur

Sejask zaman dulu kals bsngss  Indonesis  menyuakai
perswatan dan pengobsatan alami. Baﬂan vang digunakan
tersebut sdslah terbuast dasri dsun-dsunsn, shér-sharvsn dan
kayu-hayuan. Dari berbsgai gdasbungsn jenis bahsn  tersebut
dikemal dengsn nama “Jzmua’. Jamu bagi bangsa Indonesisa
merupakan warisan leluhbur dan budayas bangsa yangd perlu
dikembanghan dan dilestarihkan.

Berawal dazri hal tersebut di atas, wmaka pada
tanggal 29 April 1878, Ry  Ssenah dirumshnys veang
beralamat di Jslsn Dadapsari Semsrsng wmemnlal wmembust
jamu dengan skals kecil-kecilan (home indusitiri). Atas
sarsn putranya, vaitu Rachmst Ssrwono dan  Lins  Suswad,
bentuk jamu diperbsharui dan diubsh menjsdi pil.

BHama pernsshaan dan merh dagang oleh hetigsa
pendiri perusahsan adslsh Borobudur, alasan\ pemberian
nama tersebut adslah: Borobudur merupakan warissn nenek
movang barigss Indonesia. Borobudur wmerupahkan tujuh
keasjaiban dunis dan Borobudur jugds merupaksn identitsas
Jswa Tengsh. Jamu Borobudur memiliki logo yang berbeds
dengan jamu lsinnya. Logo perusahaan berbentuk tigs bush
stups didalam sstu linghkasran. Logo ini mencerminksn  Liga
tokoh pendiri Jjamu tersebnt. Lingksrsn wmerupaksn satu

hehunstan dengsn sabtn tujusn yang sasms pula.
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enis-jenis Jewma vang dihasilhkan o

'

% tiowe
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e
industri pads wahty  itu sds liwma  msesm, veaibn:  jamo
galian singset pil, Jamu EM pil, jsmu sari  rapet pil,
Jame Jerawat pil, Jjamu penenang pil.

Dari perjaslanan waktu dasn pertumbuhan perusahsan,
maks padas swsl tahun 1988 perusshasn memulsi produksi
damu dalam bentuk hapsul. Produk yang dihasilhkan dalam
bentuk hapsul pads wskinv ite wmeliputi: citra wanits
hapsul, EM kapsnl, si putih , galisn singset kapsul dan

gemilang hkapsul.

4_2. Lokasi Perusahaan

Pads permalssn pendirisn  perusshaan persoslan
mengdensi pewmilihan letask peruvsshsan selalu muncul. PT
Jamu Borobudur dalam melahkuhan pemiliban letah perusshsan
lebih menekanhan pada faktor ehkonomi. Yang dimaksud
adalah perusshaan ysng letshnys deksat dengsn bahzan bsku,
dehkat dengan tenaga hkerja, dehat dengan pasar dan iklim
vang menunjang terhsdap pemilihan letak perusshasn serts
daesarnya supply wmoedal disunstu  ftewmpst  penaswaran wmodsal
bessr dan tinghst bungs rendsh.
Sebab vang menjadi pertimbangan adalsah:

1. Dekst dengsn pasar.

™

Dekst dengan bshsn bsku.

(3]

Dekst dengan tensags keris.

4. Thlim ysnug menuniang.



4.3. Struktur Organisasi
Orgasnisssi merupaksn sekelompok orang yang bekerja

ssma unink mencapail tujuan yang sawms. Dalam kerja ssams,

dibutuhhksn spesialisassi dalsm pelshkssnsan tngesnys
sehingga dapat diketshui apa vang hendak dilakukan
mesing-masing bagisan beik gsendiri-sendiri MWL

berssma-sama dengdan bsgian lain untuk mencapal  tuiuan.
Strukturorganisssi PT Borobudur Semsrang adslsh bentuk
struktur organisasi garis. Yaitu strukbur organisasi yang
paling sederhana. Dimans wewensng dsri stassn  diberikan
kepada bawshan vang bersds satu tingksat  dibawahnya dan
sehaligus bawshannva bertsnggung jawab pads sissan secsrs

langsung. Seperti tampah pads gambaxy di bawah inti:



g {_{ KEUARGANR
1S3
. PEMBUKUAHN
L
E
U ! ADMINISTRASI
— GUDANG
. TEKNIK
S ) B
E A ——{7PENG. MUTH
% G .} LABORATORIOM
E p _~{ PENGEM. PROD
A 0 -
R1 | 1D —| SORTIR
1 U
g K
1 % .| CUCI&OVEN
D : -} RACIK
% : PRODUEST
% | -{ GILING
T
i L} AYAK
R .
2 ~_{ ADUK
‘ — PROMOSI L} ETIEET&BURGEUS
— B
S .~—1;{ PENJUALAN o
R L_ — GUDANG JAMU
M {
3 _{ RENGKEL “{EKSPED&KEAGH
b i
AN g PERSOHALIA
L
g | PELAYANAN & KEAMANAN }

STUKTUR ORGANISASI PT.BOROBUDUR SEMARARG
SUMBER : PT. BOROBUDUR SEMARANG



27

N Lapin iglasnva akan diberikan wralan

s@Dagal Derikuts

1

& w

Direitue

Memimpin dan menentukan Leputusan serta bertanggung
Jawab  atas kelancaran aktivitas peErusaan SECara
rese luruhan,

Sekretaris

Hertugas membantu direktur dalam mencatat dan mendis-—
tribusikan surat vang masuk, menyimpan data hasil
rapat dan merupakan perantara atasan ke bawahan.
Labag Eewangan

Bertugas mencatat dan bertanggung  jawab tarhadap
semua  transabsi yang berhubungan dengan kas perusa-
haan digamping itl melakukan periilaian sumber dayva
vang ada  dan diperlukan Perusahaan untulk kemudian
membelanjakan dengan cara 7ang paling akonomis.

Fepala bagian keuangan membawahi:

‘a. Seksi keuangan

b. Seksi pembukuan

C. Seksi adminiztrasi

Fepala bagian produksi

Bertugas mengatur dan mengawasi persediaan bahan baioy
dan bahan penolong sampal proses produksi selesai.
kepala bagian produksi membawahi :

a. Seksi gudanq

be Seksi labolaturium t@rdiri.: subseksi pengendalian

mutu, subseksi pengembangan produk.,



c. Seksi Produksi  terdiri :suls

i

eksi  sortir,

subseksi

cuci dan oven, subseksi  rsacik, subsehsi £iling,

subseksi syak, subseksi aduk, subseksi
bunghus.

d. Seksi Tehnik

w

Kepals bagian pemasaran

¥epsals bagian PEMASAY 8T bertanggung Jjawab

etiket dan

W
ct
[\
%]

kelangsungsan penjuslan jamu dsan pengenbangannys.

Kepals bsgian pemasarsn membawshi:

5. Seksi penjuslan terdiri : subseksi gudang

subsehsi ehkspedisi dan keagernsn
b. Seksi promosi

6. Kepzla basgian umum

jama dan

AL

Kepsls bagisn U bertanggung Jawsb atas

terselenggaranys kelsncara segzla urusan

B, vang

berksitsn dengsn urusn intern perusshasn maupun  ekstern

perusahsan, meliputi : informesi, Reamanan, pemeliharsan

hendarssn.

Kepals beagian umum membawahi:
5. Sehsi personszlis

b. Seksi pelaysnan dan hesmansan

Seksi perbengkelan

o

4.4. Pemasaran

PT. Jamu Borobudur di Semsrang, dissmping
produknys di daerah Semarang itu sendiri juga
luar semarang, meliputi seluruh Indonesia. PT.

jugs mewmpunyai kantor pusabt perwahilsn Vyang

menassrhan
di daerah
Borobudur

fungsinva



sebagai wakil didalsm memasarkan produk ke dserah-dsersh

yvang dikoordinir oleh ksntor pusat yang berkedudukan di

Semsrang, ysitu di jalan sumber Mas I B 14. Dengan hkegiatan

promosi vang diteliti sadaslsh periklanan dan AEOMOS 1

penjuslan.

1.

Perihlansn vang dijalanksan

Periklansn vang dilakukan perusahaan PT. Jamu Borobudur

Semsrang disntsrasnys melsalui:

Surat Kshar

PT. Borobudur Semarang dalasm mengiklsnkan produknys
pads sufat khabar, untuk produk bzru biss sawpal
seminggu  berturut-turut sedasngkan untuk  produk vang
telah dikensl wmasvarskst itu hanva 1 minggn stsu 1
bulsn sekali pengiklanan. Surat ksabar yang sering
mengiklanhan praoduk Jamn borobudurx Semsrang
disnteranys Suara Merdeha, Jaws Pos seria Wawasan dan
sekali tempo jugas diiklankan pada hsrisn Kompss.

Radio

Pengiklanan lewst Radio untuk barasng bzru bisa ssupal
8 ksli perputaran dalsm satu hari dengsn durasi
sehiter 45-88 detik. Sedsnghkasn untuk bsrang yang telsh
dikensl masvarshkat itu sekitsr 3 kali perputaran
dengan sehksls 30-45 detik. Pengihklsnan lewat Radio
dimshksudhan uantuk memperkenslkan, wmengingathkasn seris
mensrik  konsumen vang ssssran abusmenys  adslsh lebidh
luas bsik itu masyarshkat pedessan waupun masyarakal
perhotasn. Radio vang mengiklankan Produk itu
diantarsnys Rsdio AM Carahks, Pop, Radio FM Gajah MHadsa

dll.



- TV
Fengiklanan melslui TV maksud ntamsnys hampir sams
hanya ruang linghup penayang&ﬁ lebih luas ssmpai
tingkat nasional. Dan seksls pensysngsnnya jugs lebih
kecil yaitu sekitar 15-25 detik dslam seksli putgr
untuk bsrang baru. Sedanghksn untuk bsrsng lsme yarng
telah dikensl oleh mssyarskat hanys sehkitsr 18-28
detik ssjs. TV yang mengihlankan produknys vyaitu TV
TPI.

Regiatasn Promosi Penjuslan vang dijalsnksn

Promosi penjualan vang dilahkukan perusshaan

PT. Borobudur Semarsng yaitu melalul posmersn-psmeran

atau penjualsn jamu yvang langsung seperti yang dilshkuhan

dipasar dengsn mendiriksn stan sendiri serts disdakan

peragasn langsung.



i BAB V

ANALISIS DATA

Sejalan dengsn tujuan dari penelitian, maka dalam
bsb V ini asksn dibshss pengsruh dari varisbel periklanan
dan promosi penjualan terhadap volume penjuslan selama
empat tahun. Sebsgsai masuksn dats, digunskan data catur
wulanan atan dsta empat bulan sekali untuk seluruh varisbel
vang diteliti. Volume penjuslsn sebsgail varisbel terikst
dinyatakan dalam bentuk bunghus. Sedangkan untuk varisbel
bebss vaitu periklsnsn dan promosi penjualan dinystskan
dalam bentuhk banyaknys frekuensi hegistan dalam kurun waktu

empat tahun.

5.1. Frekuensi Penayangan Periklanan

Pads sanszlisis ini vang termssuk perhitungan dalam
periklanan adaiéh frekuensi penayangan pada media surst
kabar, radio, televisi. Untuk lebih jelasnys daspat dilihat

pads tsbel berikut ini
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Tabel 5.1 : Data Periklanan
(Dalam Banysk Frekuensi )

PERIKLANAN

Tahun catur
. Wulan 5.K Radio TV Total
1885 I 4 122 74 208
II 8 171 76 255
I11 16 186 33 235
1996 I 88 85 38 248
I1 8 188 1122 2308
III 4 121 95 220
1887 I 14 151 e15) 255
II 12 1286 g7 235
I11 21 144 {108 285
18398 I 28 122 1180 258
11 16 149 1116 286
111 8 135 {122 285

Sumber: PT. Borobudur Semarang

Dari tabel diatss dapat diketahui bahws frekuensi
periklanan vyang terbesar terjadi pada tahun 1898 catur

wulan III ysitu sebesar 288 sedangksn frekuensi periklanan

vang terkecil terjadi pads tzhun 1896 catur wulsn III vaitu

sebesar 220.

5.2. Frekuensi Promosi Penjualan yang dijalankan

Promosi penjualan yang dilskukan perusahaan PT.
Borobudur Semirang vaitu melalui pameran-pameran atau
penjualan jamu yang langsung seperti vang dilakuksn dipasar

dengan mendirikan stan sendiri serts diadskan peragasan

- langsung. Untuk lebih jelasnya dapat dilihat dalam tabel

berikut.



Tabel 5.2 : Data Promosi Penjualan
(Dalam Banyak Frekuensi )

Tahun catur Pameran
Wisdan
1985 I 51
1T 88 ,
I1I 78 . ‘
1986 I 65
11 85
ITI 72
1997 1 85
I1 94
111 90
1998 I 9@
11 g2
111 36

Sumber: PT.'Borobudur Semarang

Dari tabel diatas dapst diketahui bahwsa frekuensi
promosi penjualan yang terbesar terjadi pada tahun 1887
catur wulan II sebesar 94 kali sedangkan frekuensi promosi

penjualan vang terkecil terjadi pada tahun 1885 catur wulan

I ysitu sebesar 61 kali.

5.3. Volume Penjualan
Dibawah ini dapat dilihat hasil penjuslan yang telsah

dicapai PT. Borobudur Semarang.



Tabel 5.3 : Data Volume Penjualan %4
(Dalam jutaan Bungkus )

Tahun catur Periklanan promosi Volume
Wulan Penjualan Penjusalan
1885 I 200 61 635,3
11 255 89 787,5
IIT 235 78 785,1
1996 I 240 85 663,2
II 230 85 775,3
III 229 72 567,2
1897 I 255 85 713,3
I1 235 ' g4 665,3
IIT 265 e 857,1
1988 I - 259 1 . 9@ 795,0
II 288 . 82. 862,0
I11 265 86 826,08

Sumber: PT. Borobudur Semarang

Dari tabel diatas dapat diketahui bahwa volume
penjualan yasng terbessr terjsdi pada tahun 1998 catur wulan
IT yaitu sebesar 862,38 juts bungkus sedangkan volume
penjualan yang terkecil terjadi pada tahun 1896 kwartsl III
vaitu sebesar 567,2 juta bunghus.

Untuk mengetahui besarnys hubungan dan pengaruh
antara varisbel Ubebas dsn tidak bebas, penelitian ini
menégunakan analisis korelasi produk moment, horelasi

berganda dan asnsalisis regresi bergands.

5.4. Analisis Datsa
1. Analisis Korelasi Produk moment
Adapun hasil vyang didapat dari perhitungan yang
diperoleh dari hasil penelitisn dengan menggunakan

snalisis produk moment adslah sebagasi berikut
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5. Hubungan santars periklasnen (X1 dendan v lime
penjuslan (Y)Y, dimsna X2 disnggag Roonsban. Hasil
vang diperoleh adslah sebesar = #,8248
{1ihkat lasmpirsn 2 stay sebesar 8,48 X, Ini
menuninkkan  subtaras  frekuensit  periilanzn (4
dengan volume penjinaslan (Y Terdupab habungan
yang huasahb.

SNFey y o

comosi penjuslan (X233 dengan

.

h. Hubungsn snblars

"~

dimans i dianggap

volume per

frekuonal

peniualan

Adapu i = T Longen yang
dipero menggunahan
arizlied diperolelh

ini herarbti

mepunjukkan  bashws  terdspsl hubungan yong kel
antara periklanasn (X1} dan promosi penjuslsn (%23
terhadap volume penjumlesn (Y3, sriinys bahwa sebliap
kensikan periklanan dan promosi  penjualan  secarz
heprsamasn  sken diihkoati  dengsn  hensikan TRy
penjuslian.

¥oafisien Determinssi

Dalam penghitvongan dengsn  moenggenshan hoef iaien

@ . . 7 7 ‘e P . 5
determinasi diperoleh R* = @,7084 (lihal lswmpirso



8) yvangd berarti bahwsa periklanan (X1) dan
promosi penjualan (X2) secara bersama-sama
mempengaruhi volume penjualan sebesar 70,84 ¥ vyang

merupakan pendaruh yapg kuat. Dan sisanya

dipengaruhi oleh faktor-faktor lain vyang tidsk.

diteliti dalam penelitian ini.
Analisis regresi berganda
Adapun hasil.yang didapat dalam snalisis ini =adalah

sebagai berikut

Y = 124,9 + 3,0057 X1 + 1,5863 X2 (lihat

lampiran 7) dsri hasil pérhitungan distas nampak

bahwa nilai konstanta (bo) = 124,8 koefisien regresi

berdanda dari (X1) = 3,0057 dan koefisien regresi
berganda (X2) = 1,5863 memberikan arti bahwa

- Nilai konstanta (bo) = 124,89 ,artinya spabila
periklanan dan promosi penjusalan diasumsikan
bernilai nol atsu dengan kata lsin perusahaan tidak
melakukan kegisatan periklghan dan promosi penjualan
maks hanya akan mendapatkan 124,9 juts bungkus.

- Koefisien regresi untuk periklanan(Xl) = 3,0057,
artinya setiap kenaikan penayangsn periklanan (X1)
sebesar 1 ksali akan mengakibatkan kenaikan padsa
volume penjuslan sebesar 3,0057jutsa bungkus dengan
menganddap promosi penjualan nol (tidak - ada
kegistan promosi penjualan).

- koefisien regresi untuk (X2) = 1,5863 ,artinysa

kenaikan kegiatan promosi penjualan (X2) sebesar



1 kali, shan wsengskibathan  kensihan volune
penjualan sebessr 11,5867 juta bungkus dendan
Vo mengangdap periklanan nol (tidak acds penayangan

periklanan).

5.5. Pengujian Hipotesis
1. t test
a. t‘test.untuk periklanan (X1)
Hasil vang didapst dari perhitungsn t hitung
sebesar 28,49 lebih besar dari t  tabel vyaitu
1,812 dengsc taraf signifikan(a) = 0,85 dan
derajat kebebasan (df) ‘= 12-2 = 18 (lihsat
lampiran 8:.). Dengan demikian Ho ditolak dan Hs
diterimz, artinys bahwa terdspst pengaruh antsrs
periklanan (X1) terhadsp volume penjualan (Y).
Dengsn demikian hipotesis yang menyataskan bahws
terdapat pengaruh antars: periklanan .terhadap

volume penjualan terbukti.

Daersah

Penerimsaan N
Ho
I
Daerah
Penolskan
Ho
llHHInJH"“
1,81 : 28,49
Gambar 5.1.: kurva regresi antara periklanan

terhadap volume penjualan pada PT.
Borobudur Semarang
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t hitung

derigan harat signifilan (o) = 0,05 dan

wenasan (Afy = 1Z2-2 = 10 {lihat lampiran

4o vefienn s demiidian tHo diterima dan Ha  ditolak,

sanwa  tidak  terdapat  pengacuh antara
promnssi  pendjualan (A2} terhadap volume penjualan

.

(Y wang signifikaen. Dengsn dewmikian hipotesis
Vang weaNansnain bahwa terdapal pengaruh  antarsa

Promoss penjusalan bterhadap volume penjualan  tidak

Dazran Daerahn
Mener imnaan Pe:u akan
” ,III,
3,684 1,61

Gambar H.2. : kurva antara promosi penjualan
terhadap. volume penjualan pada PT.
Borobudur Semarang

2. B test

Hasil perhitungan dipercleh F

ot
m
o
o
o
a
o
@
0]
iy
L
[
<
(8
€8]

lebih besay Jdari F tabel vaitu 4.286 dengan taraf



A
3

0,05 dan derajat kebebasan

signitfikan(a)

(dt) = 12-1-2 9 (Lihat lampiran ?° )., Dengan

demikian Ho ditolak dan Ha diterima, artinya bahwa
terdapat pengaruh antara périklanan (X1) dan promosi
penjualan (X2) terhadap volume penjualan (Y). Dengan
demikian hipotesis vyang menyatakan bahwa terdapat
pengaruh antara periklanan dan promosi penjualan

terhadap volume penjualan terbukti.

Daerah
Penerimaan
Ho

4,26 10,93

Cambar 5.3. ¢ kurva regresi berganda antara
‘ periklanan dan promosi penjualan terha-—
dap volume penjualan pada PT. Borobudur

Semarang

Hasil pengujian hipotesis dengan menggunakan uji T dan
uji F diatas menunjukkan adanya pengaruh dari periklanan
terhadap volume penjualan, sedangkan promosi penjualan tidak
berpengaruh terhadap volume penjualan dan secara bersama—-sama
periklanan dan promosi penjualan berpengaruh terhadap vqlume

penjualan. Sehingga kegiatan periklanan yang telah dilakukan
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Perusahaan PT. Borobudur Semarang berupa surat kabar dimana
sering diiklankan di koran Suara Merdeka, Jawa DIos serta
Wawasan, pemasangan iklan diradio-radio daerah seperti

Radio Caraka, DPop dan Gajah ‘Mada FM. DPenayangan iklan
ditelevisi diudarakan oleh Televisi TPI. Ketiga hal tersébut
yaitu Media surat kabar, radio dan televisi terbukti kegiatan
yang berpengaruh terhadap peningkatan volume penjualan.
Sedang kegiatan promosi penjualan yang dilakukan
PT. Borobudur Semarang yaitu dengan mengadakan kegiatan
pameran-pameran yang dilakukan dipasar-pasar malam serta
pameran bersama antar pengusaha Jjamu tidak berpengaruh

terhadap volume penjualan.



BAB VI

PENUTUP

6.1. Kesimpulan
Berdassrhsn snslisis dari bab V, maka dapat
disimpulkan bahwa
1. Dari perhitungsn-perhitungsn vyang didapat melalui
snalisis korelssi, anslisis redresi berganda dan
setelah melalui pengujisn hipoetesis bsik dengasn uwji T
dan uii F, msha dapat disimpulhkan bahwa variabel
periklsnsn secsrs individu berpengaruh dan mempunysai
hubungan terhsdap wvolume penjuslan dan promosi
penjualan tidak berpengsruh tetspi mempunysi  hubungan
terhadap volume penjualsn. Dapat dilihst dari hasil
regrési berzanda bahws periklsnan mempuanysi pengaruh

vang paling hkuast terhadsp volume penjuslan.

3]

Pads hssil perhitungesn koefisien determinssi dspsat
diketabtni suambsngan periklansn dan promosi penjuslan
terhadap volume penjuslan sdalsh houst . Hel ini berarti
pengaruh vang diherikan periklansan dan promosi
renjuslsn terhadasp volume penjuslan adalsh bessr.

Dari kesimpulsn distas dapst .diketahui bahwa
periklansn merupshsn promosi yvesng paling berpengasruh kust
dalam peninghkatan volume penjusalan, hal ini dapst dilihat
dari pernbahsn volume penjuslan vang didapsat
PT. Borohudur Semarang shibat dsri perunbshan kegiatan
periklanan vang dilskukan dibsndinghan dengsn perubshan

volume penivalsn vang diakibstkan prowmosi penjualsn.

41
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6.2. Saran-saran

Berdsssrkan hesimpulan distas dimaksudksn untuk

memberihkan saran sebsgsi bahan pertimbangan dalam

penentuan kebijshssnsan dimasa datang.

1.

Pimpinan perusshssn dapst memberikan perhatian lebih
khhususnys psds kegistan promosi penjuslsn, sntsrs lain
dengsn  lebih sktif mengdadshan pawmeran vang disdahkan
oleh pemerintsh seperti Pekan Rays Prowosi Pembsangunan
{(PRPPY, Jsksrta Fsir, atan vang disdshkan oleh pihak
swasta seperti pamer an Jamu di mall-mall
(supermsrhket ), karena tempsat tersebut banyak
dikunjungi oleh semus kalangsn measyasrshst  sehingga
menpunyai peluang antuk memperkenalkan pada masyarskat
serts  lebih  memperhstikan @slesmsns/sslesgril dalam

peningkatan hemampusnnyan melalui pelstihan-pelatihan

untuk daspst memberikean informasi vang bensr,
homanikatif sehingdga mampn  menahaml produk dan
memshami honsumen sZar tidsh ragu lagi deliam

menghonsunsi jaswu dari PT. Borobudur Semsrang.
Sebaiknvs perusahsasn dalam melakuhan pengihklanan
menambah medis periklansn yang belum pernah digunshkan
seperti rpembustan papan nzma didepsn toko/wasrung dan
mengiklankan produk Jjamu psda majalsh-majalah baik
vang lams mauput barn beredar untuk lebih
memperkenalksn produk jsmu PT. Borobudur.

Pemimpin perusshsan dspst lebih meninghksthan kuslitas
pensyvangan periklansn, sartinys bshwa PT. Borobudur

dapsl menjadikan iklsn itw menasrik. Pensyangan iklan



ditelevisi
sebaiknys didukung oleh artis-artis stasuw artis .1awah
vang terkensal uantunk mudsh diingst masyarskst.
Dari saran—-ssran  tersebut diatas diharaphksan
hediatsn reriklanan dan promosi penjualan dapsat

dijalanhsan dengan lebih efektif lsgi.

¥
UNISSULA
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