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ABSTRAKSI

Kemajuan dunia ilmu pengetahuan saat ini terjadi pada berbagai disiplin ilmu.
Adanya perkembangan di berbagai disiplin ilmu menyebabkan peran buku sebagai
media untuk menyampaikan informasi mengenai suatu perkembangan ilmu sangat
penting. Banyaknya jumlah penerbit dan percetakan buku yang semakin bertambah
akhir-akhir ini semakin melengkapi dan mendukung kemajuan tersebut. Selain itu
kualitas buku baik isi maupun penampilannya juga mengalami peningkatan yang
berarti.

Di Daerah Istimewa Yogyakarta, terdapat cukup banyak penerbit dan
percetakan buku antara lain Kanisius, Andi Offset, BPFE-UGM dan lain-lain, Setiap
perusahaan tentu berusaha untuk  dapat meningkatkan penjualannya guna
memperoleh laba, untuk mempertahankan kelangsungan hidupnya. Dengan demikian
setiap peruszhaan dituntut untuk membuat perencanaan, strategi dan penganggaran
yang tepat yang dapat mengarahkan pada tujuan perusahaan. Dalam usaha mencapai
tujuan perusahaan, perusahaan harus melakukan usaha pemasaran bagi produk yang
dihasilkannya. Sampai saat ini kegiatan pemasaran yang paling sering dilakukan
oleh suatu perusahaan adalah melalui suatu formula yang disebut dengan tormula 4-P.
Formula 4P ini terdiri dari Product (produk), Frice (harga), dan Placement (tempat/
lokasi), dan Promotion (promosi). Tetapi pada akhir tahun 1997 telah terjadi
perubahan secara radikal pada lingkungan ekonomi Indonesia secara makro yang
membawa dampak langsung pada iklim usaha. Hal itu ditandai dengan melemahnya
kurs Rupiah secara radikal terhadap US Dollar, yang kemudian membawa
Indonesia ke dalam suatu situasi krisis. Untuk itu, bagi sebuali perusahaan atau
sebuah organisasi unit usaha perlu merencanakan dan merumuskan kegiatannya
secara lebih hati-hati, Bagian dalam tubuh perusahsan yang menerima akibat secara
langsung adanya perubahan lingkungan tersebut adalah bagian pemesaran, karena
pada bagian ini terdapat fungsi untuk mengkomunikasikan dan mengenalkan produk
yang dihasilkan kepada konsumen. Cara yang banyak dilakukan oleh perusahaan
untuk  memperkenalkan  dan - mengkomunikasikan - produknya adalah dengan
melakukan promosi. Kegiatan ini dirasakan menjadi semakin vital terutama dalam
situasi krisis ini, karena banyak konsumen yang harus kembali diingatkan tentang
kebutuhannya akan informasi lewat buku - buku selain berbagai hal pokok lainnya.
Berdasarkan hal-hal tersebut diatas dapat dikatakan bahwa promosi inerupakan
faktor yang sangat penting dalam kegiatan pemasaran perusahaan. Jadi promosi
merupakan salah satu aspek penting dalam manajemen pemasaran dan dapat
dikatakan juga sebagai proses berlanjut, karena promosi dapat menimbulkan
rangkaian kegiatan selanjutnya dari perusahaan. Bentuk-bentuk kegiatan promosi
yang dilakukan penerbit Kanisius adalah periklanan di majalah, spanduk, poster,
pameran, sponsorship, penyelenggaraan diskusi buku dan resensi buku,
pemberian brosur dan kunjungan personal seller. Kegiatan promosi yang dilakukan
tersebut tidak lain bertujuan untuk meningkatkan penjualan. Di dalam promosi
terdapat beberapa variabel yang dikenal dengan istilah Promotional Mix. Definisi
FPromotional Mix adalah sebagai berikut (Radiosunu, 1986 ; 204)



Promotional Mix adalah kombinasi alat-alat yang dapat digunakan dalam komunikasi
persuasit.  Promotional Mix terdiri dari empat komponen yaitu periklanan,
personal selling, publisitas, dan sales promotion.

Dari uraian di atas dapat kita ketahui bahwa diperlukan penelitian untuk dapat
menganalisis pengarul variabel periklanan, promosi penjualan dan personal selfling
terhadap volume penjualan. Untuk itu peneliti merumuskan masalah sebagai berikut :
I. Apakah kegiatan periklanan mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap

volume penjualan.

. Apakah kegiatan promosi mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap volume

penjuatan.

3. Apakah kegiatan personal selling mempunyai pengaruh yang signifilkian terhadap
volume penjualan.

4, Apakah kegiatan periklanan, promosi penjualan dan personal selling secara
bersama-sama mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap volume penjualan,

Kegiatan promosi yang akan diteliti adalah periklanan, promosi penjualan, dan
penjualan personal (personal selling) yang variabel-variabelnya terdiri dari :

1. Kegiatan periklanan meliputi:

a. Iklan di majalah

b. Spandul dan poster

Kegiatan promosi penjualan meliputi :

a. Pameran

b. Sponsorship

c. Diskusi dan resensi buku

Kegiatan penjualan personal meliputi :

a. Brosur

b. Kunjungan tenaga penjualan personal (personal seller).

4. Data untuk penelitian meliputi volume penjualan, biaya periklanan, biaya promosi
penjualan dan biaya personal selling secara tahunan dan tahun 1993 sampai
dengan tahun 1997.

Sebagai hipotesis penelitian ini dapat penulis nyatakan bahwa variabel
periklanan, promosi penjualan, personal selfling -~ tersebut berpengaruh terhadap
volume penjualan.

Dengan menggunakan alat analisis regresi berganda dengan batuan program
komputer Statistical Pakages for Sosial Science (SPSS) dengan rasio :

Y = -3171146,526 + 177,448603 X1 + 98,484295 X2 + 43,641661 X3

1. Dari sini dapat dilihat nilai t wuwmg variabel periklanan adalah 13,604 sehingga

Ho {b=0) atau hipotesis yang menyatakan tidak ada pengaruh variabel periklanan

tethadap volume penjualan gugur, sehingga Ha (b#0) yang menyatakan ada

pengaruh yang signifikan antara variabel periklanan terhadap volume penjualan
dapat diterima. _

Nilal t ning variabel promosi penjualan adalah 18,870 sehingga Ho (b=0) atau

hipotesis yang menyatakan tidak ada pengaruh variabel promosi penjualan terhadap

volume penjualan gugur, sehingga Ha (b=20) yang menyatakan ada pengaruh yang
signifikan antara variabel promosi penjualan terhadap volume penjualan dapat
diterima,
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3. Nilai t niwag variabel promosi personal selling adalah jﬁlfgehingga Ho (b=0) atau
hipotesis yang menyatakan tidak ada pengaruh variabel personal selling terhadap
volume penjualan gugur, sehingga Ha (b=0) yang menyatakan ada pengaruh yang
signifikan antara variabe! personal selling terhadap volume penjualan dapat
diterima.

4, Variabel periklanan, promosi penjualan dan personal selling secara bersama-sama
berpengaruh signitikan terhadap volume penjualan. Hal ini dapat dilihat dari
Fhitung sebesar 432,35007 sehingga Ho (Fhitung = 0) yang menyatakan tidak ada
pengaruh antara periklanan, promosi penjualan dan personal selling secara
bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan gugur. Dengan
demikian maka Ha yang menyatakan ada pengaruh secara bersama-sama antara
variabel periklanan, promosi penjualan dan personal selling terhadap volume
penjualan diterima.

Berdasarkan analisis. yang telah dibahas pada bab sebelumnya, dan setelah
menarik kesimpulan dari analisis tersebut, maka peneliti memberikan beberapa saran
yang dapat berguna bagi perusahaan sebagai berikut :

1. Perusahaan perlu lebih meningkatkan kegiatan promosi untuk semakin
memperdalam image (kesan) yang baik tentang produk sehingga semakin menarik
perhatian konsumen untuk melakukan pembelian. Ini dapat ditempuh dengan
menambah fiekuensi promosi. Dalam melaksanakan kegiatan promosi, hendaknya
perusahaan memberi prioritas pada promosi penjualan, karena variabel in
berpengaruh Kkuat terhadap volume penjualan perusahaan. Prioritas yang
dimaksudkan dapat berupa peningkatan frekuensi pameran, sponsorship.

2. Untuk kegiatan periklanan, perusahaan perlu memberikan perhatian pada iklan di
majalah, spanduk dan poster. Perhatian yang dimaksudkan dapat berupa
peningkatan frekuensi tayangan iklan di majalah dan memperbanyak media
(majalah) yang dapat digunakan uniuk memasang iklan. Sedangkan untuk kegiatan
promosi dengan spanduk dan poster perlu dipertimbangkan mengenai pemilihan
lokasi pemasangan dan moment yang menyertai untuk mengoptimalkan biaya
pemasarannya, karena setelah diuji secara parsial, periklanan berpengaruh lebih
kecil dibandingkan dengan promosi penjualan terhadap volume penjualan.

3. Dalam pelaksanaan kegiatan promesi melalui personal selling, sebaiknya dilakukan
secara bersama-sama dengan kegiatan pronosi penjualan, karena setelah diuji
secara parsial, personal selling berpengaruh lebih kecil dibandingkan dengan
promosi penjualan terhadap volume penjualan. Kualitas tenaga penjualan personal
dan penampilan brosur dapat ditingkatkan. peningkatan yang diperlukan adalah
pemberian bekal pelatihan dan penerapannya dalam tugas. Perusahaan dapat
mengoptimalkan fungsi tenaga penjualan dengan diberi tugas untuk mengadakan
riset pemasaran. Riset ini bertujuan untuk menampung baik minat dan kebutuhan
konsumen atas produk yang disampaikan kepada tenaga personal selling.
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