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ABSTRAKSI

Pesatnya perkembangan usaha dewasa ini menyebabkan situasi
persaingan antar perusahaan dalam memperebutkan pasar menjadi
semakin ketat, khususnya persaingan di antara perusahaan-
perusahaan yang berada dalam industri yang sama dengan pasar
sasaran yang sama pula. Dalam situasi seperti ini, mau tidak
mau setiap perusahaan harus selalu memperhatikan dan mengelola
kegiatan pemasarannya dengan baik agar dépat memenangkan
persaingan.

Suatu perusahaan . akan mampu mempertahankan kelangsungan
hidupnya di dalam .suatu industri apabila ia dapat menjual
produk, mempertahankan dan memperluas pangsa pasarnya. Bahkan
apabila perusahaan tersebut mampuil meningkatkan  wvolume
penjualannya dengan tujuan uwtama untuk mendapatkan laba
maksimal, maka perusahaan tersebut akan mempunyal kemungkinan
yvang besar untuk dapat semakin berkembang.

Oleh karena itu dalam kegiatan memasarkan produknya,
perusahaan harus mengadakan komunikasi dengan konsumen yang
menjadi sasarannya. Salah satu bentuk komunikasi adalah dengan
melakukan promosi. Kegiatan promosi ini dimaksudkan untuk
memberikan informasi kepada konsumen sasaran mengenai produk
yang ditawarkan oleh perusahaan dan membujuk mereka agar mau
membeli, serta untuk mengingatkan kembali pelanggan lama agar
melakukan pembelian ulang. 0©Oleh karena itu, dengan adanya
kegiatan promosi diharapkan wvolume penjualan akan semakin

meningkat, sehingga perusahaan dapat mempertahankan pangsa
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pasar vyang telah dikuasainya atau bahkan mampu memperluas
pangsa pasarnya. Dengan adanya kegiatan promosi diharapkan
volume penjualan akan semakin meningkat. Bertolak dari tujuan
perusahaan dan tuntutan untuk selalu meningkatkan volume
penjualannya perusahaan-perusahaan di Indonesia saat ini sedang
mengalami dilema. Hal ini disebabkan karena Indonesia pada saat
ini sedang mengalami kondisi krisis moneter yang
berkepanjangan. Sebagai akibat adanya krisis moneter ini, maka
para pemakai produk atau konsumen menjadi lebih selektif dalam
menilai barang vang akan dibelinya sehingga secara tidak
langsung akan menyebabkan daya beli masyarakat menurun. Dengan
turunnya daya beli masyarakat terhadap suatu produk, secara
otomatis pula akan menyebabkan penurunan volume penjualan yang
dihasilkan oleh suatu Perusahaan dibanding tahun sebelum krisis
moneter. Volume penjualan PT. Djacum sebelum tahun 1997
{sebelum adanya krisis moneter) mengalami kenaikan. Namun sejak
tahun 1997 mengalami penurunan dengan adanya krisis moneter,
dan meningkat lagi pada tahun 1998 sebesar 2.92%. Hal ini yang
menyebabkan perusahaan tetap harus melakukan promosi secara
terus menerus meskipun biaya untuk promosi mengalami kenaikan,
dimana kenaikan ini disebabkan karemna para biro iklan dituntut
untuk menaikkan tarif bagi para pelanggannya. Dalam melakukan
kegiatan promosinya, kebanyakan - perusahaan tidak hanya
menggunakan satu alat promosi saja, tetapi biasanya perusahaan
mengkombinasikan beberapa alat promosi. Oleh karena itu, setiap
perusahaan harus dapat menentukan kombinasi yvang efisien dari
alat—alat promosi yang akan digunakan cleh perusahaan sehingga
kegiatan promosi yang dilakukan pada saat krisis moneter ini
dapat memberikan hasil vyang sebhanding dengan kenaikan biaya

yang harus dikeluarkan untuk promosi pada saat krisis moneter.

vi



Perpustakaan Unik

Salah satu cara <vyang harus dilakukan oleh P.T. Djarum
Perwakilan Semarang untuk mengatasi situasi persaingan saat ini
adalah dengan mencari kegiatan promosi manakah vyang efisien.

Beranjak dari 1latar belakang di atas, maka peneliti
mencoba menelaah mengenai peranan promeosi (periklanan, perscnal
selling, dan promesi penjualan) vyang dilakukan perusahaan,
apakah benar-benar mempengaruhi veolume penjualan pada PT.
Djarum Perwakilan Semarang di saat krisis moneter, dan jenis
promosi manakah vyang efisien. Sehingga dengan demikian maka
yang menjadi ookok perumusan masalah adalah sebagai berikut :

1. Adakah pengaruh kegiatan periklanan, personal selling, dan
promosi penjualan secara bersama-sama @ terhadap wvolume
penjualan di saat krisis moneter.

2. Jenis kegiatan bauran promosi manakah vyang paling besar
penéaruhnya di antara jenis keglatan promosi lainnya ¥yang
dilakukan PT. Djarum Perwakilan Semarang di saat Kkrisis
moneter.

Penelitian ini dilakukan di perusahaan rokock PT. Djarum
Perwakilan Semarang yang terletak di Jalan Pandean Lamper IV
no.1é Semarang. Alasan pemilihan perusahaan tersebut sebagai
obyek penelitian karena adanya masalah berkenaan dengan volume
penjualannya yang menurun déhm bigygh_bromosi vang terus
meningkat sejak krisls moneter, dan alasan lainnya adalah untuk
memudahkan peneliti dalam mengadakan penelitian, karena masih
termasuk dalam kotamadya Semarang. Dalam penelitian ini data
vang digunakan adalah data primer, vaitu data yang dikumpulkan
dan diolah sendiri oleh peneliti. Data primer dalam penelitian
ini berupa data volume penjualan per tri wulan dari tahun 1997
sampal tahun 1998 vang diwujudkan dalam satuan rupiah dan data

biaya periklanan, personal selling dan promesi penjualan per
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tri wulan dari tahun 1997 sampai tahun 1998 vyang juga

diwujudkan dalam satuan rupiah. Pengumpulan data dalam

penelitian ini dilakukan dengan cara wawancara, sedangkan
metode analisis data vang digunakan adalah analisis
kuantitatif. Analisis kuantitatif vyang digunakan adalah
analisis regresi.

Berdasarkan hasil penelitian dan analisis data, dapat
ditarik kesimpulan sebagai berikuft :

1. Kegiatan promesi vang dilakukan PT. Djarum Perwakilan
Semarang (Periklanan, Personal Selling, dan Promosi
Penjualan) secara bersama-sama tidak mewmpengaruhi wvolume
penjualan, dimana di saat krisis moneter ketiga jenis
kegiatan promesi  tersebut secara bersama-sama  hanya
memberikan sumbangan sebesar 30% untuk meningkatkan wolume
penjualan. sedangkan = 70% dipengaruhi o¢leh fakter 1lain
seperti harga, = distribusi, pesaing, dan peraturan
pemerintah.

2. Dari ketiga jenis kegiatan bauran promosi yang dilakukan
PT. Djarum Perwakilan Semarang dapat dilihat bahwa kegiatan
personal selling mempunyai . pengaruh paling besar untuk
meningkatkan volume penjualan di saat krisis moneter, hal
itu terbukti dengan nilai koefisien regresi personal
selling (1102.78) 1lebih besar daripada koefisien regresi
promosi penjualan (B873.17) sedangkan kegiatan periklanan
tidak efisien dilakukan pada saat krisis moneter Kkarena
hanya mempunyai pengaruh paling kecil (101.79).

Saran-saran vang dapat diajukan setelah mengadakan
penelitian dan analisis data adalah sebagai berikut :

1. Untuk kegiatan periklanan vyang tidak efisien untuk

meningkatkan wvolume penjualan karena pengaruhnya paling
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kecil di saat krisis moneter disarankan agar PT. Djarum
Perwakilan Semarang meninjau kembali pengalokasian bhiaya
periklanan, agar benar-benar ditujukan 'ﬁntuk kegiatan
promosi yang lebih efisien.

Kegiatan personal selling vyang terbukti paling efisien
dalam meningkatkan volume penjualan di saat krisis moneter
karena pengaruhnya paling besar dapat leblh ditingkatkan
dengan menambah tenaga pemasaran untuk canvas, juga untuk
kegiatan promosi penjualan perlu ditambah dengan membagikan
hadiah untuk pembeli vang membeli rokeok dalam jumlah
tertentu, sehingga biaya promosi vyang dikeluarkan dapat
dimanfaatkan secara optimal.

PPT. Djarum Perwakilan Semarang dalam melaksanakan kegiatan
promosinya harus selalu mengontrol apakah kegiatan promesi
vang dilakukan telah memadai sehlngga kegiatan promosi yang
akan dilaksanakan di masa mendatang dapat lebih berpengaruh

untuk meningkatkan volume penjualan.
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