w9
X

'S (}(o
PENGARUH DIAYA PERIXLANAN DAN PERSONAL SEELING
TERHADAP VOLUME PENJUALAN PADA
PT. NASMOCO SEMARANG

SK‘HIIP-S-I

Diajukan sebagai salah satu syarat untuk menyelesaikan
Program Strata I pada Fakultas Ekonomi
Universitas Katolik Soegijapranata.

Semarang

r:;&[ ;ﬂ ' *’ O-f—f -/ e /cc )
Disusun olehits 473 ,.* ?h'“ I COM 708
3 e -
Nama ! AGNE S%S%?'\I?‘ED'JA‘T!# e 99y J
NIM  : 91.30.1105
NIRM : 91.6.111.02016.5015]
Jurusan : Manajemen -

FAKULTAS EKONOMI
UNIVERSITAS KATOLIK SOEGIJAPRANATA

SEMARANG : 7
199 oLTER 017.%"_,__{
Nouny.  \y Y [e/ak |
PARAF /’(lb./ |
O



TANDA PERSETUJUAN SEKRIPSI

N AHNA : AGNES SUTEDJA

NIN : 91.380.1185

NIRHM 1 91.6.111.922016.58151

JURUS AN : MARAJEMEN

JUDUL SKRIPSI : PENGARUH BIAYA PERIKLANAN DAN PERSONAL

SELLING TERHADAP VOLUME PENJUALAN PADA
PT. NASHOCO SEMARANG.

Disetujui di : Semarang

pada tanggal : 20 Juni 1998

Pembimbing I igking II

(Drs. Heru Sutantio) {Thom Indrajava, SE)

i1



Perpustakaan Unik

HALAHMAN PENGESAHAN SKRIPSI

JUDUL SKRIPSI : PENGARUH BIAYA PERIRKLANAN DAN PERSONAL
SELLING TERHADAF VOLUHE PENJUALAN PADA
PT. NASHMOCO SEMARANG.

Telah diuji dan dipertahankan di hadapan para penguji pada:

Semarang, 29 Juni 1885.

Penguji I Penguji I1 Penguji III

(Drs.Ign Sukardyo, MS) (Dra.Rustina Untari, MSIE) (Thomas Indrajaya, SE)

Mengetalui
Dekan Fakultas Ekonomi

Universitas Katolik Scegijapranata
Dekan,

(A

(Drs. Alex Emyll, HMSP)

iii



Perpustakaan Unik

ABSTRAK

Suatu perusahaan di dalam memasarkan produknya di
pasar terlebih dahulu harus menentukan strategl yang
dimilikl oleh perusabhaan. Hal ini tidak terlepas dari
salah satu alat bauran pemasaran yaitu promosi, dimana
dengan praomosi tersebut perusahaan berusaha memperkenalkan
produknya dan mengarahkan Lkonsumen untuk melakukan
pembelian untuk meningkatkan penjualan.
Perusahaan harus dapat juga melakukan pendekatan
kepada konsumennya, adapun cara vyang dapat digunakan
adalah wmelaluil periklanan dan personal sgelling. Helalui
personal selling perusahaan dapat dengan mudah mengetahui
keinginan, selera, dan kebutuvhan dari konsumen serta
memberikan penjelasan kepada konsumen secara langsung dan
mendetail tentang karakteristik produk, tempat produk
tersebut dijual, harga jual produk dan faktor-faktor lain
vang dapat dijelaskan oleh wakil dari perusahaan sehingga
mempengaruhi pembeli untuk melakukan pembelian.
Sedangkan periklanan adalah suatu bentuk komunikasi non
individu, dengan sejumlah biaya melalui berbagai media
vang dilakukan oleh perusahaan, lembaga non laba, serta
individu-individu.
Sejalan dengan laju perkembangan sarana
transportasi saat 1ini semakin pesat disertai dengan
ketatnya persaingan antar pengusaha yang memasarkan mobil
dari merek yang sejenis maupun dari merek lain. Maka PT.
Nasmoco Semarang vang bergerak dalam bidang otomotif dan
vang merupakan daeler TOYOTA berusaha untuk memenuhi
kebutuhan dan keinginan konsumennya. Dalam mengantisipasi
para pesaingnya PT. NASMOCO memutuskan untuk menggunakan
kegiatan promosi vyaitu periklanan dan personal selling
disamping kegiatan-kegiantan promosi lainnya.
Masalah-masalah yvang timbul dalam pelaksanaan ke -
Eilatan promosi ini adalah
1. Seberapa besar pengaruh periklanan terhadap volume
penjualan.

2. Seberapa besar pengaruh personal selling terhadap
volume penjualan.

3. Seberapa besar pengaruh periklanan dan personal
selling secara bersama-sama terhadap veolume penjualan.

Berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan
dapat dinyatakan bahwa
1. Periklanan mempunyail pengaruh yang kuat terhadap

volume penjulan vaitu sebesar 8389.46 7.
2. Personal selling mempunyai pengaruh yang kuat terhadap
volume penjualan yaitu sebesar 91.16 Z%.

iv



Perpustakaan Unik

[y}

Apabila dilihat secara bersama-sama ternyvata
periklanan dan personal selling mempunyal sumbangan
yvang besar dalam menetapkan velume penjualan PT.
Nasmoco Semarang sebesar 84.82 X%.

Dari hasill analisis tersebut maka dapat ditarik
kesimpulan bahwa
1. Fersonal mempunval pengaruh vang lebih besar dari
periklanan, hal ini dapat dilihat dari persentase
personal selling 91.1€6 % sedangkan untuk periklanan
sebesar 89.46 X%.
Personal selling dan periklanan jika ditinjau secara
bersama-samna mempunvail pengaruh sebesar 894 .92 %
sedanghan sisanya sebesar 5.08 ¥ berasal dari variabel-
variabel ilain vang tidak diperhitungkan dalam
penelitian ini.
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