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ABSTRAKSI

FIEMANSYAH. 03410908
Analisa Pengaruh Sales Prometion Dan Personal Selling Terhadap Volume
Penjualan Barang Pada PT. Columbindo Perdana Jakarta,
xiv + 104 halaman, 7 tabel, 3 gambar, 2005.
Kata Kunei : Pengaruh Biaya, promosi pmjualan, personal selling, terhadap
penjualan.
Alasan dan Tujuan Peneclitian : Penelitian ini dalam rangka untuk mengetahui
seberapa besar dan seberapa kuai promoesi penjualan dan personal selling
berpengaruh pada penjualan. Serta apakah perusahaan sudah menerapkan strategi
yang benar dalam persentase pengeluaran antara kedua bauran promosi tersebut.
Metode Penelitian : Metode Pencliian yang digunakan adalah metode
pengumpulan data melalui peneliiian kepustakaan dan penelitian lapangan
dengan wawancara dan observasi. Sedang metode analisis yang digunakan
adalah metode korelasi dan regresi berganda.
Hasil Penelitian : Dari hasil penelitian diperoleh koeefesien korelasi berganda
sebesar r = 0,1, maka hubungan antara biaya personal selling dan promosi
penjualan terhadap hasil penjualan adalah positif tetapi lemah. Positif disini
berarti naiknya biaya personal selling dan promosi penjualan akan meningkatkan
hasil penjualan. Sedangkan kooefesien regresi bergandanya adalah Y = 36,12 +
(- 0,13) Xy +(3,87) X,. Hal i berarti tanpa adanya personal seling dan promosi
penjualan, maka hasil penjualan adalah 36,12. Jika personal selling naik sebesar
satu satuan, maka jumlah penjualan berkurang sebesar - 0,13 satuan. Jika
promosi renjualan anik satu saman maka penjualan akan meningkat sebesar 3,87
satuan.
Kesimpulan dan Saran : Dari hasil analisis yang telah dilakukan ternyata
personal selling yang dilakukan oleh perusahaan tidak efektif, terlihat dari hasil
personal selling dalam persamaan regresi vang hasilnya negatif. Namun jika
dana personal selling dialokasikan untuk promosi penjualan maka akan lebih
efektif karena dalam persamaan regresi, promosi penjualan hasilnya adalah
positif.
Daftar Pustaka : 12 (1996 - 20053

G. Pembimbing Materi
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(Drs. Fauzi Baisyir, SE. M.M)
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BABI

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Perkembangan zaman yang tumbuh dengan pesainya pada era globalisasi saat
ini dan dengan kemajuan teknelogi yang makin canggih, kebutuhan akan barang-
barang kebutuhan sehari-hari sudah menjadi kebutuhan vang tidak bisa dielakkan
lagi.

Melihat hal tersebut perusahaan penyedia barang melihat hal ini sebagai suatu
peluang dan mendapat perhatien yang sangat besar. Dari hal tersebut maka saat ini
banyak bermunculan perusahaan yang bergerak dalam penjualan barang, yang dalam
hal ini barang tersebut adalsh barang kategori sekunder dan tertier. Hal ini
mengakibatkan terjadinya persaingan vang lebikh ketat diantara perusahaan-
perusahaan tersebut.

Menghadapi persaingan vang terjadi maaka setiep perusahaan berusaha
menetapkan strategi yang sesuai untuk memasarkan barang-barang tersebut ketangan
konsumen. Uniuk itu diperlukan cara vang efisien dan efektif dalam mempromosikan
barang-barang tersebut.

Promosi merupakan salab saiu sarana yang terdapat didalam strategi
pemasaran, yang digunakan untuk memberikan informasi kepada konsumen tentang
kegunaan dan sifat dari barang atau jasa, serta paling tidak menarik dan meyakinkan
konsumen sehingga mereka mau membeli. Yang termasuk dalam kegiatan promosi

antara lain advertising, personal selling, sales promotion, publicitas. Variabel-




variabel promosi ini dikombinasikan untuk saling mendukung dalam suatu strategi
promosi. Promosi mempunyai peranan penting wniuk memperkenalkan,
memberitahukan kehadiran svam produk kepada koasumen dengan maksud agar
konsumen tersebut membeli.

PT. Columbindo Perdana yang beroperasi di J1. Jatinegara Barat 148 Jakarta,
dalam melaksanakan kegiatan promosinya berusasha memperkenalkan produknya
seperti barang-barang elekironik, furniture, dan perangkat perlengkapan interior
rumah, yang berusaha dipasarkan dalam berbagai lind promosi yang diharapkan akan
meningkatkan jumlah penjualen pada perusahaan tersebut. Pada PT. Columbindo
Perdana cenderung lebih banyak digunakan sales promotion dan personal selling,
karena konsumennya dalam hal ini memerlukan kepercayaan yang tinggi dalam hal

membeli barang-berang yang dijual oleh PT. Columbindo Perdana.

B. Identifikasi Masalah

Faktor yang mempengaruhi hasil penjualan pada PT. Columbindo Perdana,
yang antara lain disebabkan oleh mutu barang yang tidak sesuai dengan keinginan
dan kebutuhan pembeli, kesesunian tingkat harga, promosi yang rendah atau tidak

efektif, kelancaran distribusi dalam suatu penyampaian barang dan lain sebagainya.

C. Pembatasan Masalah
Mengingat luasnya permasalahan yang akan diteliti, maka penulis membatasi

masalah pada bagaimana pengaruh promosi khususnya pada bauran promosi sales
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promotion dan personal seliing mempengaruhi hasil penjualan pada PT. Columbindo

Perdana.

D, Perumusan Masalah

Mengacu pada pembatasan masalah, maka penulis selanjuinya mencoba

merumuskan masalah yang ada, yaitu

1.

Bagaimana pelaksanaan promosi vang dilakukan oleh PT. Columbindo
Perdana ?
Bagaimana pengaruh personal selling dan sales promotion  dalam

meningkatkan hasil penjualan pada PT. Columbindo Perdana.

E. Tujuan Penelitian dan Manfaat Penelitian

Tujuan penelitian ind dimaksudkan

Untuk mengetahui bagaimena masalah perusahaan dalam melaksanakan
kegiatan personal se¢lling dan  sales promotion dan bagaimana
mengantisipasinya.

Untuk mengetahui besarnya pengaruh biaya promosi fersebut terhadap hasil
penjualan pada PT. Columbindo Perdana.

Untuk Mengetahui besarnya hubungan variabel independen dengan variabel

dependen atau pengaruh X dan X, terhadap Y.

Sedangkan manfaat vang diberikan dari adanya penelitian ini bagi umum

adalah mengetahui dan memberikan tambahan wawasan mengenai pengarubh kedua
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bauran promosi tersebut terhadap hasil penjualan dalam suatu perusahaan. Sedangkan

bagi perusahaan sendiri adalah dapat mengetahui sejauh mana kegiatan promosi yang

telah dijalanksn mempengasuhi tingkat penjualan.

F. Metode Peneclitian

Penulis dalam rangke penelition ini terlebih dahulu mengadakan riset

perusahsan untuk memperoleh data sebagai berikut :

1. Pengumpulan Data

a.

Penelitian Kepustakaan (Librarvan Research)
Suatu pengumpulan daia vang bersifat teoritis yaitu dengan membaca
buku-buku atan lirerature yang ada di perpustakaan Universitas Darma
Persada maupun dari suimnber lainnya.
Penelitian Lapangan (Field Research)
Adalah metode pengumpulan data dari perusahaan yang diperoleh
dengan cara !
- Interview / Wawaneara
Yaitu dengan mengadakan tanya jawab secara langsung kepada orang
vang berhubungan didalam perusahaan tersebut.
- Observasi
Yaitu penulis nantinya akan mendatangi langsung objek yang akan
diteliti, sehingga akan diperoleh dan diketahui sktivitas nyata dari
perusahaan  dan  agar data  yang  diperoleh  dapat

dipertanggungjawabkan kebenarannya.
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Metode Analisa Data

Setelah data diperoleh selanjuinva data akan dianalisa sesuai dengan metode
analisis yang cocok. Dalam penelitian ini akan digunakan metode analisis
regresi dan korelast linear berganda dengan rumus :

Bentuk Deterministik : Yemak b3+ baa L X

Keterangan :

Y = variable terikat

X X = yariable bebas

a, by, b; = koefisien regresi linear berganda

a = nilal Y, apabila X;=X,=0

b = besarnva kenaikan atau penurunan Y dalam satuan, jika X,

naik atau turun satu satuan dan X, konstan
+ atau - = fanda vang menunjukkan arah hubungan antara Y dan X|
atau X5
Nilai dari koefisien a, b;, b, dapat ditentukan dengan beberapa cara seperti
berikut ini

1) Metode kuadrat terkecil

o =Y. h ;X} ) Q,X Pl
by = (Z) (Txp i~ (Zap) ( Txgv)

(T2 (Exts) - Sy

b, = (T Taw) -1 Txm ) ()

(SN () (Txm)
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¥ =
n
25
b ¢ i =
n
2%0
X =
7.
5 =P -a¥

™ = IXh-n X
Txfy = XY -n X%
2xy = XX Y -n XY
xay = 2Xo¥ —n KoV

2xxa = 22X Mo—n EiXp

Pendugaan Dan Pengujian Koefisien Regresi

1. Kesalahan Baku Regresi dan Koefisien Regresi Berganda

Kesalahan baku regresi berganda dirumuskan dengan

Se =

T3P~ (b Tey) + b2 (L))

A-m




Keterangan :

Se = kesalahan baku regresi berganda
n = jurnlah pasangan observasi
m = jumlah konstanta dalam persamaan regresi berganda

Untuk koefisien regresi berganda b, dan b, , kesalahan bakunya dirumuskan :

Se
Sb; =
(ZXH —nX ) (L-rrn)
Se
Sbg =

(X5 = 22X ) (b=

Keterangan &
Sh;dan 8b, = kesalahan baku koefisien regresi berganda b/ dan b,
Fy.g =koefisien korelast antara X; DAN X

Fy-q = ??EKin - ‘E,XIZX

\/ (XK (X)W nEXs - (TXa))
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Pendugaan Koefisien Regresi Berganda { Parameter B, dan B, )

Parameter B, dan B; sering juga disebut sebagai koefisien regresi parsial.
Pendugaan parameter By dan By menggunakan distribusi # dengan derajat bebas
(db)y=n-m

Secara umum pendugaan parameter By dan B, adalah :

by _fWE;II-me,‘ <Bi<h + Laf2em 5b;
j=23

Pengujian Hipotesis Koefisien Regresi Berganda
pengujian hipotesis serentak
langkah ~ langkah pengujiannya adalah sebagai berikut :
1. Menentukan formulasi hipotesis
Hy: By =By=0(X; dan X fidak mempengaruhi )
H;: Bi# By #0( salah satu atau kedua variable X mempengaruhi ¥ )
2. Menentukan taraf nyaia ( o idan nilzi F tabel
Taraf nyata / « } dan nilai F table ditentukan dengan derajat bebas v; = k-7 dan

V2=i‘3—k

Fa(viﬁ)(’vg,@ v

3. Menentukan kriteria pengujion
Hyditerima apabila Fo < Fapijm
Hyditolak apabila Fo < Foppnz)

4. Menentukan nilai uji statistic dengan table ANOVA




Tabel ANOVA -

Sumber Jumlah Derajat Rata-rata Fo
Variasi Kwadrat Bebas Kuyadrat
Regresi JKR k-1 JKR RKR
(X}, X05) 3 RKE
JKE
Error KE 7 s n-k
Total JET n-1

=YV -n. )
JKR=15 jz.fij + b_?}:x;:}’
bi(EX)Y - nX; Y+ ba{ JHa¥ -nXz V)

JKE=JKT ~JKR
Selain menggunakan tabel ANOVA diatas, nilai Fo dapat pula ditentukan

dengan menggunakan rumus

KPB
7

“

1 -KPE

(n-3)

Fy =

Keterangan :

KPB = Koefisien penentu berganda atan koefisien determinasi berganda atan

R = bZxy + bopxaw

‘?‘vz

it

n = jurnlah sample

B e e R S e
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5. Membuat kesimpulan

Menyimpulkan apaksh Ho diterima atau ditolak

KORELASI LINEAR BERGANDA

Korelasi linear berganda merupakan alat ukur mengenai hubungan yang terjadi antara
variable terikat { Y ) dan dua atau lebik variable bebeas ( X, Xz, ..., Xi ). Analisis
korelasinya menggunakan tiga koefisien korelasi, yaitu koefisien determinasi

berganda, koefisien korelasi berganda dan koefisien korelasi parsial.

a. keefisien determinasi bergands ( KDB ) atau R?
Nilai Koefisien determinasi berganda (KPBy ,» ) terletak antara 0 dan 1

(0< XPByi <1) Koefisien determinasi berganda diramuskan :

KPBy p= bjlxp+ d2xy

E}f?

b. koefisien korelasi bergands
Koefisien korelasai berganda, disimbolakn 7v;, , merupakan ukuran keeratan
hubungan antara variable terikat dan semua variable bebas secara bersama-sama.
Koefisien korelasi berganda adalah akar dart koefisien determinasi berganda,

Ryw=_ /KPB,. . Koefisien korelast berganda dirumuskan




Ry 2= / biXxgy v barxsy

V

¢. koefisien korelasi parsial

1. Koefisien korelasi parsial antara Y dan X, apabial X; konstan.

Dirumuskan ;

2. Koefisien korelasi parsial antara Y dan X, , apabila X, konstan.

‘P"}" 12 =

1/ (1) 1=

Py~ Fya. V2

Dirumuskan :

Frz-=Fyi- Fiz

!/ (1 =75 W 1 ry2)

3. Koefisien korelasi parsial antara X dan X, , apabila Y konstan

Dirumuskan :

Fiay

Pra—Yyp. I'yz

y” (1- 7'2}'1 1l-r 3):2)

S N e L S S S R S

11

PR SRR



12

d. koefisien penentu parsial
Koefisien penentu parsial merupakan koefisien untuk mengetahui besarnya

sumbangan satu variable bebas terhadap variasi atau naik turunnya nilai variable
terikat ( Y ), jika variable bebeas lainmya dianggap konstan. Dari koefisien penentu
parsial inilah dapat diketahui factor yang dominant mempengaruhi variable terikat
(Y). Rumus — rumus koefisien penentu parsial adalah sebagai berikut :
1 Koefisien peneniu parsial dari ¥, terhadap Y, jika X, konstan,

KPPyp» = r'y, atou

KPPyyz = r'y2x 100 %
2. Koefisien penentu parsial dari X terhadap Y, jika X; konstan.

KPPy, = i’y 1 aian

KPPy = y21x 100 %
3. Koefisien i}&nemu parsial dari X; terhadap X, jika Y konstan.

KPPy = P 2y G

KPP];:,J' = ?‘212,}'.76 100 9%

G. Sistematika Penulisan

Penulisan skripsi ini disusun berdasarkan sistematika sebagai berikut .

BAB1  PENDAHULUAN
Dalam bab ini penulis menguraikan latar belakang permasalahan,
identifikasi masalah, pembatasan measalah, perumusan masalah, tujuan

dana manfaat penelitian, metodologi penelitian dan sistematika penulisan.
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BAB1I

BAB IlI

BABIV

BABV

LANDASAN TEORI

Bab ini menguraikan pengertian pemasaran dan fungsi pemasaran,
komunikasi pemasaran, tujuan promosi, bauran promosi, strateg
pengeluaran promosi, strategi bauran promosi, segmentasi pasar dan pasar
sasaran.

TINJAUAN UMUM PERUSAHAAN

Pada bab ini penulis menguraikan tentang sejarah berdirinya perusahaan
dan perkembangannya, siruktur organisasi, dan bidang usaha perusahaan.
ANALISA DAN PEMBAHASAN

Didalam bab ini akan divraikan tentang luas wilayah pemasaran dan
sasaran konsumennya, pelaksanaan kebijakan promosi penjualan dan
penjualan secara personal, perkembangan hasil penjualan selama periode
tertentu, analisis perkembangan basil penjualan, dan masalah yang
dibadapi perusahaan serta pemecahannya.

PENUTUP

Pada bab ini penulis mencoba mengemukakan kesimpulan atas hasil

penenlitian dan memberikan saran-saran atas hasil analisis.
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