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ABSTRAK

Pesatnya perkembangan deunia perekonomian dan teknologi yang
menopangnya, scrla persaingan yang scmakin kompetitif memaksa setiap pelaku
bisnis untuk memikirkan dan mencari strategi untuk bisa mempertahankan diri
sekaligus mengembangkan usahanya. Hal tersebut menunjukkan suatu kondisi
dimana perusahaan tidak lagi menjadi pengendali pasar. Konsumen telah memiliki
banyak pilihan untuk mengambil suatu keputusan. Atau dengan kata lain konsumen
memiliki bargaining power yang lebih bear dari perusahaan. Oleh karena itu
perusahaan hendaknya bisa mengetahui tentang selera dan kebutuhan serta sikap
konsumen. Salah satu problema yang sekaligus menjadi tujuan utama perusahaan
adalah bagaimana meningkatnya volume penjualan yang diharapkan bisa menyokong
peningkatan pendapatan laba untuk mempertahankan dan meningkatkan nilai dan
hidup perusahaan.

PT. SARI AGROTAMA PERSADA Semarang yang berlokasi di jalan M.
Pardi Semarang sebagai salah satu perusahaan consumer goods yang memasarkan
produk minyak goreng dengan brand Sania, merupakan salah satu dari sekian
perusahaan yang pada saat ini menghadapi problema yang disebutkan di atas, yaitu
bagaimana meningkatkan volume penjualan. Strategi yang diterapkan PT. SARI
AGROTAMA PERSADA Semarang untuk menghadapi problema di atas antara lain
adalah menggunakan kombinasi strategi-strategi promotional mix. Strategi yang
digunakan adalah kombinasi dari periklanan dan promosi penjualan yang dibatasi
pada pada besar biaya yang dikeluarkan perusahaan untuk kedua strategi promosi
tersgbut. Atas dasar itu pula peneliti menganalisis bagaimana pengaruh biaya
periklanan dan biaya promosi penjualan terhadap volume penjualan, baik secara
parsial ataupun secara bersamaan pada PT. SARI AGROTAMA PERSADA

Semarang.
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Rumusan masalah yang dikemukakan dalam penelitian ini adalah 'apakah ada
pengaruh yang signifikan diantara biaya periklanan dan biaya promosi penjualan
terhadap volume penjualan baik secara parsial maupun secara bersamaan?'. Untuk itu
peneliti mengajukan hipotesis : 'ada pengaruh yang signifikan diantara biaya
periklanan dan biaya promosi penjualan terhadap volume penjualan baik secara
parsial maupun secara bersama-sama’.

Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data sekunder yang bersifat
kuantitatif. Data tersebut adalah; biaya periklanan, biaya promosi penjualan, dan
volume penjualan selama lima tahun, yaitu.dari tahun 1997 sampai dengan tahun
2001 yang semuanya diwujudkan dalam satuan rupiah.

Data yang diperoleh dianalisis secara kuntitatif dengan menggunakan alat
analisis regresi berganda untuk mengetahui bagaimana pengaruh dua atau lebih
variabel bebas terhadap variabel tergantungnya. Dalam hal ini ada dua variabel bebas
yaitu biaya periklanan (X ), dan biaya promosi penjualan (X3), sedangkan variabel
tergantungnya adalah volume penjualan (Y). berdasarkan hasil perhitungan secara
kuantitatif dengan bantuan program SPSS di komputer (Special Package for Social
Science) diperoleh persamaan regresi© Y = 325827,84 + 7,76 (X)) + 1,43(X,) .
berdasarkan persamaan tersebut di atas dapat diperediksikan bila biaya periklanan
berubah satu satuan dan biaya promosi penjualan dianggap tidak berubah maka
volume penjualan akan berubah searah sebesar 7,76 satuan. Begitu pula bila biaya
promosi penjualan mengalami perubahan sebesar satu satuan dan biaya periklanan
dianggap tidak berubah maka volume penjualan akan mengalami perubahan searah
sebesar 1,43 satuan. a adalah nilai konstanta, artinya jika biaya periklanandan biaya
promosi penjualan dianggap 0 (nol) maka volume penjualan yang dihasilkan adalah
sebesar 325827,84 satuan. Disamping itu diperoleh nilai R Square sebesar 0,985
dengan niali sig 0,015 yang berarti lebih kecil dari nilai o = 0,05. Dari hasil analsisi

tersebut bisa dijelaskan beberapa hal sebagai berikut :
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1. Nilai koefisien regresi X1(biaya periklanan) sebesar 7,76 menerangkan
bahwa nilai Y(volume penjualan) akan mengalami perubahan sebesar Rp,
7,76,- apabila biaya periklanan mengalamiperubahan sebesar Rp. 1,- dan
biaya promosi penjualan adalah 0 (nol).

2. Nilai koefisien regresi X2(biaya promosi penjualan) sebesar 1,43
menerangkan bahwa nilai Y akan mengalami perubahan sebesar Rp. 1,43,-
apbaila biaya promosi penjualan mengalami perubahan sebesar Rp. 1,- dan
biaya periklanan adalah O (nol).

3. Nilai adjusted R square sebesar 0,969 menunjukkan perubahan volume
penjualan yang disebabkan oleh biaya periklanan dan biaya promosi
penjualan secara bersama-sama (agregat) yaitu sebesar 96,9%.

4 . Nilai Sig dari R Squared pada regresi ini adalah sebesar 0,015, masih lebih
kecil dari nilai a = 0,05. Ini menunjukkan bahwa hipotesis yang diajukan
peneliti yang menyatakan bahwa ada pengaruh signifikan diantara biaya
periklanan dan biaya promosi penjualan terhadap volume penjualan bisa

diterima, atau Hi diterima dan Ho ditolak.

Berdasarkan uraian tersebut di atas peneliti menyarankan agar perusahaan
tetap mempertahankan strategi-dan upaya promosi yang telah dilakukan selama ini
terutama periklanan dan mengevaluasi serta meningkatkan kualitas dan efektifitas
dari promosi penjualan. Disamping itu juga perusahaan hendaknya tetap memantau
perkembangan dari para kompetitor sehingga bisa lebih mudah mengantisipasi
kondisi yang akan muncul dan meningkatkan pemanfaatan teknologi informasi dalam

upaya mempertahankan dan meningkatakn pelayanan kepada pelanggan.
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