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MOTTO

Barang siapa keluar rumah untuk tujuan menuntut ilmu, maka (dengan aktivitasnya itu,
Allah memudahkan baginya jalan menuju surga. (H.R Al-Bukhari, Muslim dan yang
lainnya).

Sesungguhnya orang-orang yang beriman dan beramal sholeh, bagi mereka surga
yang penuh kenikmatan. Mereka kekal didalamnya (sesuai dengan janji Allah yang
benar, dan Dia Maha Perkasa lagi Maha Bijaksana. (Q.S. Lugman : 8-9)

Adakah sama orang-orang yang mengetahui dengan orang orang yang tidak
mengetahui. (Q.S. Az Zumar : 9)

Allah meninggikan orang-orang yang beriman diantaramu dan orang-orang yang diberi
ilmu pengetahuan beberapa derajat. (Q.S. Al Mujadallah : 11)

Hai orang-orang yang beriman, bertakwalah kamu kepada Allah dan katakanlah
perkataan yang benar, niscaya Allah memperbaiki bagimu amalan-amalanmu dan
mengampuni bagimu dosamu. Dan barang siapa mentaati Allah dan Rasul-Nya, maka
sesungguhnya ia telah mendapat kemenangan yang besar. (Al-Ahzab : 70-71).

Barang siapa bertakwa pada Allah, niscaya Dia akan mengadakan baginya jalan
keluar dan memberinya rizki dari arah yang tidak disangka-sangkanya. (Ath-Thalaq :

2-3).
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ABSTRAKSI

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh promotional mix yang
terdiri dari iklan dan promos penjualan terhadap volume penjualan. Dalam
penelitian ini menggunakan data sekunder yang terdiri dari data alokasi biaya
iklan dan promosi penjuaan serta jumlah volume penjualan selama tahun 1996
sampai 2005 dalam satuan rupiah. Teknik analisis data menggunakan analisis
regres linear berganda.

Bardasarkan analisis regresi liner berganda diperoleh ksimpulan bahwa (1)
hasil uji pengaruh signifikasi bersama-sama menunjukan ada pengaruh yang
signifikan antara variable promotional mix yang terdiri dan iklan dan promosi
penjualan terhadap volume penjualan. Hal ini dibuktikan dari perhitungan uji F.
dimana nilai F hitung 16,395 > Fiae 3,33. dari hasil regresi ditunjukan bahwa
model regress yang dihasilkan bagus karena menghasilkan nilai koefisien
determinasi (R?) mendekati 1. Nilai tersebut menunjukan variasi yang terjadi pada
variable volume penjualan dapat dijelaskan oleh variable iklan dan promosi
penjualan sebesar 54,8% sedangkan sisanya 45.2%dipengaruhi variabel lain diluar
model penelitian. (2) Sedangkan uji signifikasi pengaruh secara parsial di peroleh
hasil bahwa variabel periklanan secara parsia berpengaruh signifikan terhadap
volume penjualan. Hal ini dibuktikan dari perhitungan uji t diman nilai t hitung
5277 > tiaa 2,045. Variabel promos penjualan secara parsia berpengaruh
signifikan bersifat negatif. Hal ini dibuktikan dari perhitungan uji t dimananilai t
hitung -2,139 < tiape -2,045.

Kata Kunci: volume penjualan, iklan dan promosi penjualan.

Xii



1.1

BAB |

PENDAHULUAN

Latar Belakang Masalah

Pada dasarnya tujuan dalam mendirikan perusahaan adalah mencari
laba semaksimal mungkin. Keberhasilan suatu perusahaan dalam mencapai
tujuannya itu sangat dipengaruhi oleh kemampuan perusahaan dalam
memasarkan produknya. Perusahaan dapat menjual produknya dengan harga
yang menguntungkan pada tiungkat kualitas yang diharapkan, akan mampu
mengatasi tantangan dari para pesaing terutama dalam bidang pemasaran.

Oleh karena itu untuk menarik konsumen melakukan pembelian,
maka perusahaan harus bisa menerapkan suatu strategi pemasaran yang tepat
sesuai dengan kondisi pasar yang dihadapi. Keberhasilan strategi pemasaran
dipengaruhi oleh beberapa faktor yaitu : Riset dan analisa pasar, keputusan
tentang produk, penetapan harga, promosi dan distribusi.

Menurut Philip Kotler, (1993) agar produk yang dipasarkan dapat
berhasil, maka perusahaan harus mengguanakan konsep pemasaran yang
meliputi manfaat, mutu atau kaualitas, dan kepuasan antar kebutuhan dengan
keinginan, sehingga perusahaan akan memperoleh target penjualan yang
diinginkan. Sedangkan suatu produk betapapun bermanfaat, tetapi jika tidak
dikenal oleh konsumen, maka produk tersebut tidak akan diketahui
kemanfaatanya. (Fandy Tjiptono, 1995), oleh karena itu perusahaan harus

dapat mempengaruhi konsumen untuk dapat menciptakan permintaan atas



produk itu. Sedangkan alat yang digunakan oleh perusahaan untuk
memperkenalkan produk dan mendorong masyarakat melakukan pembelian
adalah promosi.

Promosi pada dasarnya merupakan salah satu tahap dalam
pemasaran, yang tiap-tiap tahap itu bagaikan mata rantai yang saling
berhubungan dan jalinannya akan terputus jika salah satu mata rantai itu
lemah. Promosi menjadi tahap yang penting yang sama pentingnya dengan
tahap-tahap lain dalam proses pemasaran.

Kombinasi dari unsur-unsur  promosi dikenal dengan istilah
Promotional Mix atau bauran promosi yang terdiri dari periklanan, promosi
penjualan, personal selling atau penjual perseorangan (wiraniaga), dan
publisitas.

Dalam menentukan unsur bauran promosi yang paling efektif dan
mengkombinasikan antara unsur-unsur tersebut adalah merupakan tugas dari
manajamen pemasaran. Dengan penaksiran bauran promosi diharapkan akan
dapat diketahui pengaruhnya terhadap volume penjualan dan seberapa besar
hasil yang diperoleh sebagai akibat dari dana yang dikeluarkan untuk
kegiatan promosi tersebut.

Perusahaan PT Batik Danar Hadi merupakan salah satu perusahaan
yang bergerak dibidang tekstil. Dengan ketatnya persaingan pada industri
sejenis maka perusahaan dihadapkan pada masalah tentang bagaimana
perusahaan dapat meningkatkan volume penjualan untuk seluruh produk

yang dihasilkan dengan disertai oleh peningkatan penjualan.
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Berdasarkan latar belakang di atas maka penulis mencoba
mengadakan  penelitian dengan mengambil judul: PENGARUH
PROMOTIONAL MIX TERHADAP VOLUME PENJUALAN PADA PT.

BATIK DANAR HADI DI SOLO.

Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka penulis merumuskan
permasalahan dengan tujuan untuk memperjelas permasalahan dan dalam
usaha mengungkapkan secara lebih rinci mengenai aspek yang hendak
dikaji. Adapun perumusan masalahnya adalah sebagai berikut:

1. Bagaimanakah pengaruh dari kombinasi dari promotional mix, yaitu ;
periklanan dan promosi penjualan, yang dilakukan perusahaan terhadap
peningkatan volume penjualan secara maksimal pada PT. Batik Danar
Hadi di Solo.

2. Variabel promotional mix manakah yang paling dominan terhadap

peningkatan volume penjualan antara periklanan dan promosi penjualan

pada PT. Batik Danar Hadi di Solo

Tujuan Penelitian
Maksud dalam penelitian yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah:
1. Untuk menguji pengaruh periklanan dan promosi penjualan terhadap

peningkatan volume penjualan pada PT. Batik Danar Hadi di Solo



2. Untuk menguji variable promotional mix yang paling dominan terhadap
peningkatan volume penjualan, antara periklanan dan promosi penjualan

pada PT. Batik Danar Hadi di Solo

14 Manfaat Penelitian
Adapun manfaat penelitian yang diharapkan dapat diperoleh dari hasil
penelitian ini adalah sebagai berikut.
1. Manfaat teoritis
Penelitian ini diharapkan dapat menambah referensi dalam bidang
pemasaran, khususnya pada perusahaan-perusahaan lain yang
menetapkan strategi dalam promotional mix.
2. Manfaat praktis
a. Bagi perusahaan
Diharapkan dapat memberikan masukan kepada perusahaan dalam
menyusun kebijaksanaan promotional mix
b. Bagi pembaca
Diharapkan dapat menambah pengetahuan dibidang promotional
mix, yang merupakan bagian yang tak terpisahkan dari marketing
mix, serta diharapkan dapat digunakan sebagai bahan pengetahuan

ataupun acuan untuk penelitian berikutnya

15 Sistematika Penulisan
Penulisan penelitian dilakukan melalui penulisan bab demi bab yang
dimaksutkan untuk lebih memperjelas penulisan yang dilakukan. Adapun

sistematikanya dapat dijabarkan sebagai berikut:



BAB1 PENDAHULUAN
Dalam bab ini menguraikan tentang latar belakang masalah,
perumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, dan
sistematika penulisan skripsi.

BABII TINJAUAN PUSTAKA
Dalam bab ini akan diuraikan mengenai tinjauan teori yang relevan
yang mendukung penelitian yang dilakukan, dan memuat materi-
materi yang dikumpulkan dan dipilih dari berbagai sumber tertulis
yang dipakai sebagai bahan acuan dalam pembahasan atas topik
permasalahaan yang dimunculkan .

BAB III METODOLOGI PENELITIAN
Bab ini membahas tentang kerangka penelitian (meliputi: kerangka
teoritis, kerangka analitis), definisi operasional, teknik
pengumpulan data, dan teknik analisis data.

BAB IV HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
Bab ini menguraikan tentang gambaran umum perusahaan, hasil
penelitian, analisis data dan pembahasannya.

BABV PENUTUP

Dalam bab ini menguraikan tentang kesimpulan dan saran-saran.
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