BAB II

LANDASAN TEORI

A. KERANGEA PEMIKIRAN.

1. Promosi

Bagi setiap perusahaan, tersedia aneka macam tipe
metode-metode promosi vyang dapat dimanfaathan guna
berkomnnikasi dengan individu-individu, dengan kelompok-
7

kelompok dan dengan organisasi-organisasi.

Apabila sebuah organisasi dapat mengkombinasikan

variabel-variabel khusus guna mempromosikan produk
tertentu, maka kombinasi tersebut merupakan bauran
promosi bagil produk tersebut. Dalam bauran promosi

terdapat empat macam variabel,
Variabel-variabel tersebut adalah periklanan,

promosi penjualan, penjualan pribadi dan publisitas.

Untuk produk-produk tertentu, perusahaan-
perusahaan tertentu memanfaatkan keempat macamn
variabel-variabel tersebut. Untuk produk lain, mungkin

hanya diperlukan dua buah atau tigs buah variabel

tersebut.

urti Sumarni dan Jofn Scegrinants, Pengantar Risais { Dassr-dasar Ehonca: Perusahasa |, Edisi II,
ogyakarta, Likerty, 1931, hal, 230,
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Variabel-variabel dari Bauran Promosi adalah:

a. Periklanan.

Periklanan merupakan sebuah bentuk komunikasi
nonpersonal vang harus diberikan imbalan, tentang sebuah
organisasi dan atau produk-produknya vang ditransmisikan
kepada sebuah konsumen dengan bantuan berbagai media.8
Dengan periklanan, perusahaan berharap dapat membangun
citra produk dalam jangka panjang, periklanan sangatlah
luas Janghkauannyva.

Adapun media-media vang dipergunakan dalam
periklanan jalah®: iklan cetak dan radio, kemasan luar,
kemasan sisipan, surat, katalog, film, majalah, booklet
dan brosur, poster dan selebaran, buku alamat dagang,
cetak wulang iklan, papan iklan, papan nama, audio-
visual, simbol dan logo. Tujuan umum dari periklanan
ialahlcl : mempengaruhi tingkat penjualan produk hingga

hal tersebut akan menyebabkan bertambahnya laba pihak

pengiklan.
Ada kalanya suatu perusahaan terpaksa
menyelenggarakan periklanan, karena tindakan-tindakan

of, Br, dinardi, &, Prososi den Rekiasme, Bandung, OV, Handar ¥ajs, 1992, Rl U,
ilip ¥otler, op.rit., hall237,

*raf, Dr. ¥inardl, 5, Op. Lit,, hal, IAL
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pesaing.

Dalam kondisi denikian, kenungkinan untuk
meningkatkan 1laba tipis. Tetapl bila perusahaan tidak
melakukannya, ada kemungkinan bahwa penjualannya merosot

dan labanya berkurang.

Ada macam-macam keuntungan yang dapat diperoleh

melalui periklanan seperti misalnyall:
1) merupakan metode promosi vang sanget efisien,
dipandang dari - gudut biayva, karena dapat

menjangkau sejumlah besar orang dengan biayva rendah
perkepala.
2) periklanan dapat memungkiﬁkan pihak vang
mengiklankan mnengulangi pesan berulang-ulang kali.
3) periklanan dapat menimbulkan pengaruh baik atau
citra umum perusahaan yang bersangkutan.
Tetapi tentunya ada kerugian-kerugian vang
berhubungan dengan periklanan, seperti
1) sekalipun biaya per orang yang dijangkaunya adalah
rendah tetapi ada kemungkinan bahwa pengeluaraﬁ
dalam bentuk rupiazh mutlak sangat tinggi, biava
tersebut dapat menghalangli penggunannya.

2y periklanan Jjarang bisa menghasilkan timbal-balik yang

cepat, sulit untuk mengukur efeknya atas volume

A

Thid., hai. 113,
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penjualan.

b. Promosi Penjualan.
12z

Promosi penjualsn menurut Philip Xotler wyaitu®®:
insentif Jjangka pendek untuk merangsang pembeli atau
penjualan suatu produk atau jasa.

Hendaknva jangan dicampur adukkan antaraz istilah
promosi penjualan dengan istilah promosi, karena promosi
penjualan hanya bagian tertentu dari bidang promosi vang
bersifat lebih komperehensif.

Promosi penjualan meliputi usaha di lusr tindakan
periklanan, penjualan pribadi dan publisitas.

Dewasa ini terlihat gejala di luar negeri seperti
di Amerika Serikat, bahwa para pemasar, mengeluarkan
biaya 1,5 kali lipat dibandingkan dengan pengeluaran
untuk periklananlS.

Para pemasar memanfaatkan promosi penjualan guna
memperbaiki efektifitas dari variabel lain pada bauran
promosi.

Pada dasarnya promosi penjualan terdiri dari
perangsang-perangsang Jjangka pendek terhadap tindakan

pembelian. Istilah tersebut secara normal digunakan

untuk melukiskan semua aktivitas-aktivitas promosl vyang

iiip Yatler, edisi 2, op.cit., hal 237,

of. Or. ®insardi, SE., ap. cit,, hal,




menunjang variabel dari bauran promosi lainnya, vang
dilaksanakan untuk Jangka waktu singkat dan berupaya

untuk mendorong tindakan pembelian.

Upaya-upaya demikian ditujukan kearah tiga macam

target promosi yailtu 14,

1) Para Konsumen vang ditawari sampel-sampel,
kupon-kupon pengembalian sebagian dari uang
pembelian, syarat-syarat potongan harga,

perangkao untuk penukaran barang dan demonstrasi-

demonstrasi.

2y Para Pedagang vang menerima barang-barang bebas,

potongan—-potongan harga, periklanan secara
bersama, potongan-potongan dalam Jjumlah
pembelian, kontes-kontes penjualan dealer, hadiah-
hadiah wang untuk para penjual agax mereka

meningkatkan volume penjualan.
3) Para penjual, vang dimotivasi melaluil
pertemuan~pertemuan penjual, bonus, kontes dan

hadiah~-hadiah.

Dipandang secara luas, dapat dikatakan bahwa
promosi penjualan mempunyai dua macam tujuan yaitu,15
memperbesar reaksi pembelian para konsumen akhir dan

1hid., hal, 205,

Thid., hal, 206,

£
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memperbesar upava serta intensitas penjualan pada
para pedagang antara dan para personil penjuszlan.

Secara menyeluruh dapat ~ dikatakan bahwa:
penggunaan promosi penjualan paling sering adalah wuntuk
menarik pembeli-pembell baru, menembus pasar-pasar baru
dan menimbulkan pembeli baru.

Tetapi, ada kalanya aneka macam cara promosi
penjualan dimanfaatkan untuk menghentikan pola-pola
pembelian yang ada, memutuskan loyalitas merek atan
menyediakan merek-merek vang leblh baik dan perangsang-
perangsang membeli yang meningkat hagi para lLangganan
perusahaan yang bersangkutan.

c. Penjualan Pribadi. 16

Penjualan pribadi merupakan suatu proses, dimana
para pelanggan diberi informasi dan mereka dibujuk untuk
membeli produk-produk melalui komunikasi secara pribadi
dalam suatu situasi pertukaran.

Apabila dibandingkan dengan periklanan, dapat
dikatakan penjualan pribadi mempunyal keuntungan maupun
kendala tertentu.

Periklanan merupakan komunikasi tidak bersifat
pribadi, vyang mengharuskan adanya pembavaran tertentu,

e 2o e ] ———

agian ini disarikan dari Prof. Br. Winardl, 5. Prescel dan Feblase, Bandurg, OV, Fandar Faju, 1992, hal 114 das 131,
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vang ditujukan kepada khalayak ramai, sedangkan
penjualan pribadi ditujukan kepada seseorang atau
beberapa orang individu tertentu.

Menghadapi satu orang melaluil penjualan pribadi,
nemakan biaya jauh lebih besar dibandingkan dengan cara
periklanan, tetapi pada dasarnya penjualan pribadi
mempunyal dampak lebih besar atas pelanggan.

Disamping itu, penjualan pribadi juga menghasilkan
pengaruh arus balik yang segera, yang memungkinkan para
pemasar menyesualkan pesan mereka guna memperbaikl
komunikasi.

Penjualan pribadi merupakan metode penjualan yang
tertua. Metode ini Dbersifat wnik, karena penjualan
pribadi mencakup cara pertukaran ide dua arah antara

pihak penbeli dan pihak penjual.

d. Publisitas.

Publisitas menurut DRS. Basu Swastha DH dan DRS.
Irawan MBA ialah Pendorongan permintaan secara non
pribadi untuk suatu produk, Jasa atau ide dengan
menggunakan berita komersial dalam media mnasa dan

sponsor tidak dibebani sejumlah bayvaran secara
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langsungl7.

Lebih 3jauh Drs. Basu Swastha DH dan Drs. Irawan
MBA mengatakan bahwa publisitas merupakan bagian dari
fungsi vang lebih 1luszs, vang disebut hubungan
masyvarakat. Dan meliputi usaha-usaha untuk menciptakan

dan mempertahankan hubungan vang menguntungkan antarsz

organisasi dengan masyarakat, termasuk pemilik
perusahaan, karyawan, lembaga pemerintah, penyalur,
serikat buruh disamping juga calon pembeli. Komunikasi

dengan masyarakat luas melalui hubungan masyarakat 1ini
dapat mempengaruhli kesan terhadap sebuagh organisasi
maupun produk atau Jjasz yang ditawarkan.

Publisitas mempunyai daya tarik tertentu vyaitu,
dapat menimbulkan kepercayaan yang tinggl ¢ dapat kita
bandingkan antara membaca iklan dengan membaca sebuah
artikel dalam surat kabar atau majalah ), kemudian
publisitas dapat memberikan pesan yang bersifat berita
daripada sebagai komunikasi penjualan langsung dan

akhirnya dramatisasi terhadap produk dan perusahaan

dapat pula diberikan coleh kegiatan publisitasls.
Jrs. Pazu Swastha DH dan Drs. Irasan, MEA, Menajeser Pemazaran Medsrn. Yogyataria, A 158L; hal, 305,

wrti Sonerni dan Jon Soeprihantn, oo, Cif,, Ral 3H,




Publisitas mempunyal beberapa tujuan yaitulgz
1) Usaha memperoleh dukungan publisitas bagi
perusahaan.

2y Henciptakan citra perusahaan yang positif dimata
masyarakat.
3) Melawan fitnah dan cerita bohong vang merugikan

perusahaan.

Untuk meraih tujuan dapat digunakan alat-alat
gsebagai berikut.20
1) Hubungan pers. Tujuan hubungan pers adalah untuk
memberikan informasi yang pantas untuk dimuat
dalam surat kabar agar menarik perhatian publik
terhadap sebuah produk.
2y Publisitas produk. Publisitas produk melibatkan
berbagai usaha untuk mempublikasikan produk khusus.
3) Komunikasi perusahaan. Kegiatan ini mencakup
komunikasi intern maupun ekstern dan menggalang
saling pengertian perusahaan.

Karena publisitas merupakan bagian dari bauran
promosi makas publisitas harus juga berorientasi pada
penjualan. Publisitas yang berorientasi pada penjualan

hilip fotier, jilid 2, op. cit., hal 304,

Thid., hal, 304
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sangat menitik beratkan kegiatan-keglatan vang
menyebabkan penjualan meningkat. Proyek-proyek
publisitas demikian memnpunyal sasaran—-sasaran vang
sama seperti progran promosi-promosi perusahazan vang
bersangkutanzl.

Ada sebuzah doktrin universal yang menyatakanzz:

“...people can’'t do business with you IiFf they don’ 't know
you ‘re there, and people won 't do business with you if

your Firm lacks credibility in the market place”.

Publisitas merupakan sebuah metode yang efektif
sekali untuk menghadapi kedua macam tuntutan dasar

tersebut.

2. Pendapatan Perusahaan.
Setelah terjadi penjualan, maka perusahaan akan

nenerima hasil penjualan berupa uang. Ini yang disebut

pendapatan perusahaan23

Semuanya ini saling mempunyai kaitan vyang erat

Ripardi, 5, op. cif., hel 214,

%rti Susarni dan John Sceprihants, ep. cit., hal. I,




antara volume penjualan dan harga. Jika
penjualannya besar, maka pendapatanya akan banya
laba perusahaan akan banyak.

Dengan laba ini, perusazhaan dapat tumbu
berkembang, dapat menggunakan kemampuannya yang

besar, dapat memberikan tingkat kepuasan vyang

25

volume

k dan

h dan
lebih

lebih

besar pada konsumen, sertsa dapat memperkuat kondisi

4
perusahaan secara keseluruhan.z‘

B. Alat Anslisis yang Digunakan.

Untuk memperkirakan besarnya promosi vang
dikeluarkan dan besarnya pendapatan yang akan di
pada masa yang akan datang dapat diperkirakan
menggunakan
1. Analisis Trend.

Analisis trend yaitu:

Suatu bentuk vang khusus dari regresi
waktunva merupakan variabel bebas.zS
Gunsa dari analisis trend yvaitu mer

r. Pacy Swasta O dn Drs. Irawan HEA, op. city, sl 9.

. Hakridakis, 5. C. Whellwright & W.C. Mefes, Metode dan Apitkasi Ferasalan, Edi=i 2, dilid 1, Jakaria,
riangga, 1991, hal. B3l .

akan
terima

dengan
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pendapatan perusahaan dimasa yang akan datang.26

Dalam menggunakan analisis trend ada beberapa cara
vang dapat digunakan, tapi dalam skripsi ini hanva akan
menggunakan analisis metode least squere dengan

persamaannya sebagal berikut:

Y = &+ bx®/
keterangan,
Y = Variazbel vang diobserviry
z = Nilai trend periode dassar (VZYi/n)
b = Pertambsahan trend ftahunan (2¥5u3/ wi®)
% = Perilode waktu observasi
Secara aljabar, bentuk umum dari pesrsamaan linier

mengenai 2 variabel diberikan sebagai,
Ax + By = C
dimana A, B dan C merupakan konstante arbiter.

Bila B + 0, perumusan di atas dapat dipergunaksn bagi

pemecahan Y dengan hasil vy :l—(A/B)x + C/B vang acap
kall diberikan dalam bentuk umum sebagai, v = a + bx
Secara matematis, persamaan diatas merupakan bentuk

persamaan vang menggambarkan garis linier. Konstante a

2%
L

“ ipid., hal, 53L.

27
“ Batz Dajan, op.cat., nal, 289,
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dan b dalam bentuk perumusan tersebut diatas dipergunakan
bagi penerapan garis linier melalul deret berkala,

merupakan nilai statistik yang dihitung darl data sampel

deret berkalas vang bersangkutan.

Persamaan bagi nilai-nilai yang diobservir dan nilai-

nilai trend bagl garis linier dapat dibsrikan sebagai,

3 vy = Ey'i': 2(a + bxi) ¢ 2.1 )
dimarna
2y; = nilai-nilail deret berkala yang diobservir
pada periocde e
Zy;’= nilai-nilai trend yvang telan dihitung pada
periocde Xy
dan
2yix; R 2y X3 = (a8 + brgx;® ( 2.2 )

Bila Jjumlah observasi ialash sebesar n, maka persamaan
{ 2.1 ) dan ( 2.2 ) dapat ditulis kembali menjadi 2
persamaan normal,

2yi = na + bExi

( 2.

L
N~

2y Xq= aZxj+ bejz
Persamaan ( 2.3 ) merupakan sepasang persamaan Ssimultan
linier bagi konstante a dan b.
Dalam pencarian nilai trend deret berkala, observasi-
observasli umumnya dilakukan pada interval waktu yang

gsama sehilingga penentuan nilai-nilai  konstante dalam




persamaan linier guna penerapan kurva lebih mudah
dilakukan.
Bila jumlah observasi n ganjil atau 2k + 1, maka rata-
rata hitung x ialah observasi yang paling tengah atau
vang ke k + 1.
Bils interval waktu izlah i, maka kita dapat mengubahnya
ke dalam unit u dan diberikan sebagal u;= ( x3- x /1,
sehingga dalam unit-unit baru, periode wakiu observasi
menjadi -k, ...,-3, -2, -1, 0, 1, 2, ...,k.
Alhasil,

Zui= o dan Zuizz 2012+ 22+, +k®) = k(k+1)(2k+1)/3.

Alhasil, perumusan {( 2.3 ) dapat disederhanakan menjadi,

Eyi
Eyi = na +2uiatau a = ( 2.4 5
n
dan
Sy; u; = = Z a4+ bEuiz
sehingga
Eyi Ui = b Zuiz
ataun
2yiuy
b = - ¢ 2.5 )
Eulz

Penggunaan perumusan ( 2.4 ) dan ¢ 2.5 ) bagi pemgcahan
konstante persamaan linier membutuhkan pengubahan x ke u

vang menjamin u = 0.
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Untuk mencari persamaan { 2.3 ) dan ( 2.3 ). pencarian
nilat konstante a dan b membutuhkan nilai~nilai
statistil zv, Suy, =u® dan n, yang pengerjaannva

mempergunakan tabel moment.

2. Analisis Regresi Bergandsa.

Setelah diketahui perkiraan biaya promosi dan
pendapatan, maka setelah itu dicari pengaruh promosi
terhadap pendapatan dan hubungan +timbal balik antarsa
promosi dan pendapatan dan terakhir mengnji apakah
variabel-variabel promosi ada hubungannya secara
bersama-sama dengan Y. Untuk mengetahui hal tersebut

dapat diketahui dengan menggunakan analisis:

a. Analisis Regresi Berganda.

Regresi dimaksudkan untuk mengetahui sampail sejauh
mana satu variabel berhubungan dengan yang lainnya atau
dengan beberapa variabel lainnya.28

Pada regresi berganda terdapat satu variabel tidak
bebas (misalnya penjualan), tetapi terdapat dua atau

lebih variabel bebas (misalnya periklanan, promnosi

penjualan, penjualan pribadi dan publisitas). Pada

S, Habridskis, 5.0, Wheelwhright & V.E. #cBes, op. cif., hal. 132




analisis regresi berganda ini, dapat diuji pengaruh
variabel bebas terhadap variabel tidak bebas.29
Adapun persamannysa sebagai berikuf:
_ 30

Y = bo + bl Xl + bz XZ + b3 XS e bk Xk

Untuk menyederhanakan persamaan diatas ialah
dengan cara mengurangl setiap nilal variabel oleh rata-
rata variabel vang hersangkutan (mempergunakan Z 3.

30

Jika rata-rata variabel X, , o dan Y < masing-masing

dinyatakan oleh X; , X1 dan Y, akan didapat variabel
baru Xl = Xl - Xl 3 KZ = KS T XS dan Y o= Yy - Y untuk
tiap nilai data yang kita miliki. Dengan menggunakan

nilai-nilai variabel baru ini, maka akan didapat,

vy =by x; + b3 X
dengan %, dan x5 dapat dihitung dari,

bllez + b22X1X2

1

Exly

2xoY

L

b12X1X2 + szXZZ

sedangkan bU dihitung menggunakan bl, bz serta rata-rata

Xl’ X2 dan Y. Setelah rumus tersebut
diselesaikan, maka didapat:
bo = Yl - alxi - &2X2

Or, Sudiana, A, Hec, Tefnik Analisis Regres: dan {araizs:, Ragi fars Peneliti, Bandung, 1992, hal. 74

diatas




( Sx57) (3xqy ) -  Exyxp) ( 3xpy )

( Exq%) ( 2xp%) - ( 2x1x9)°

( Zx1®) ( Zxpy ) - ( 2xyxg) ( 2%y )

bz-‘i
( Exq%) ( Zxp®) - ( 2xyxg )F
Setelazah bl dan by diperoleh barulah dicari by
Agar upaya penyederhanaan hitungan dapat dinikmati,
hendaknva sebelum TURUS-TrUmus tersebut diatas
dipergunakan, terlebih dshuiun dilakukan perhitungan-

perhitungan secara umum, berlakun rumus:

¢ 2Y )F

Zy* = EY® - oo
13

( 2X )°

Zx= = ZX* - —«—
1

( $¥3) ( ZY )

Exiy =2XiY -
n

( 2X3) ¢ 2X3)

EXiX_:j ZEXIXJ*

n
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Untuk menentukan ZXj, EXj, ZY , XY, EXiY, X;® Xja s

dapat dihitung dengan menggunakan tabel

b. Analisis Korelasi dalam Regresi berganda.

Analisis korelasi dalam regresi berganda (R),
vaitu analisis yyang menentukan kuat tidaknya hubungan
antara beberapa variabel, yvaitu antara Y (variabel tidak
bebas) dengan X (variabel bebas),

Rumusnya:31

JK (Reg)
R= =

%]
o
H

dengan JE (Reg) atau jumlah kuadrat regresi dihitung

dengan menggunakan persamaan:

JE (Reg) bl z xq¥ + bz 2z Xoy

by, by sudah diketahui dari perhitungan regresil demikian
juga dengan Z X ¥

dan untuk v besarnya sama dengan 2Y® - ( 2Y )%/n atau
dihitung dengan menggunakan psrhitungan seperti dalam

regresi.

Toid, hal. 507,
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C. Analisis koefisien Determinasi.

Analisis koefisien merupakan kuadrat dari
korelasi (R2) dan dinyatakan dengan persen1

Gunanya sebagal test koefisien antara variabel Y
dengan variabel X (misalnya antara penjualan dengan

promosi yang gunanya untuk mengetahul seberapa besar

perubahan hasil penjualan yang disebabkan oleh promosi).

d. Pengujian Parameter.

Pengujian parameter gunanya yaitu uwantuk mengunji
persaman regresi secara bersama-samna ternhadap hasil
penndapatan. Pengujlan secara bersama dari koefisien

regresi, apakah X5 X5 ada hubungannvas dengn Y secara

bersama-sama. Untuk ini digunkan statistik F vang

Z

ditentukan oleh rumus:

(1-R®> / (n-k~-1)

bid., hal. 369,

b

H
L

4, hal, 198,
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R merupakan hasil dari koefisien korelasi dan k

menvatakan banvaknya variabel bebss dan n menyatakan

ukuran sampel. Ternyata bahwa distribusi sampling
statistik F ini berdistribusi F dengan dk pembilang = ke
dan dk penyebut = (n-k-1). Hal ini mendorong menggunakan

tabel distribusi F.

Kriterianya =adalah, tolak hipotesa nol bahwa
koeFisien korelasi ganda tidak berarti jika F hitung
lebih besar dari F tabel. Dalam hal lainnya, hipotesa
nol bahwa koefisien korelasi ganda tidak berarti harus

diterima.




