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ABSTRAK  

 

 



 

 

Pengaruh Promosi, Distribusi, Dan Harga Terhadap Penjualan  

Di CV. Rudjito Glass & Craft  Sukoharjo 

 

Pemberian informasi dan sekaligus persuasi terhadap produk perusahaan 

kepada para konsumen merupakan perwujudan nyata dari penerapan 

kebijaksanaan yang diambil oleh para manajer pemasaran. Promosi, distribusi dan 

harga adalah komponen marketing mix yang menentukan arah strategi pemasaran 

untuk mampu menarik konsumen dalam membeli suatu produk.  

Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah yang ada,  penelitian ini 

bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh biaya promosi, biaya 

distribusi dan harga   terhadap volume penjualan perusahaan Glass dan Handicraff 

CV. Rudjito Sukoharjo.  

Dalam penelitian ini obyek yang diteliti adalah CV. Rudjito Glass & Craft 

Sukoharjo. Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data 

sekunder berupa jumlah karyawan, bagian-bagian bidang pekerjaan, tingkat 

pendidikan formal, struktur organisasi, biaya promosi, biaya distribusi, harga 

produk, dan volume penjualan. Pengumpulan data dilakukan dengan teknil 

observasi, dan interview. Alat analisis yang digunakan adalah regresi linier 

berganda.  

Hasil penelitian menunjukkan bahwa koefisien regresi variabel promosi, 

distribusi, dan harga adalah positif, artinya apabila biaya promosi, biaya distribusi 

dan harga di naikkan, maka nilai penjualan akan semakin mengikat. Besarnya 

nilai koefisien regresi nilai yang paling besar adalah harga, sehingga dapat 

disimpulkan bahwa faktor yang paling dominan mempengaruhi nilai penjualan 

adalah harga. Hasil analisis uji ketepatan parameter penduga dapat diketahui 

bahwa secara individu promosi, distribusi dan harga berpengaruh secara 

signifikan terhadap nilai penjualan perusahaan CV Rudjito Glass & Craft 

Sukoharjo. Hasil analisis Uji F (pengujian secara serentak) diketahui bahwa nilai 

F-hitung > F-tabel (76,392 > 3,1619) sehingga hipotesis nol (Ho) ditolak dan 

hipotesis alternatif (Ha) diterima, maka promosi, distribusi dan harga, secara 

serempak berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap nilai penjualan. Dari 

hasil pengujian koefisien determinasi (Adjusted R
2
) diketahui sebesar 0,793. Hal 

ini berarti 79,3% variasi dari nilai penjualan dipengaruhi oleh variasi dari ketiga 

variabel independen (promosi, distribusi dan harga), sedangkan sisanya sebesar 

20,7% dipengaruhi oleh sebab-sebab lain. 

 

Kata Kunci : Promosi, Distribusi, Harga dan  Penjualan. 

 

 



 

 

ABSTRACT 
 

 

 

The Effect of Promotion, Distribution and Price to Sales’ Volume  

in CV. Rudjito Glass and Craft, Sukoharjo. 

 

 

Giving the product information and persuasions from the owner of a 

company to its customers is the real action in implementing marketing policy. 

Promotion, distribution and price as the components of marketing mix lead and 

give direction for marketing strategy to pull up the customers making decision to 

buy. The main purpose of this research is to examine and analyze the effect of 

promotion cost, distribution cost and price to its sales volume in glass and 

handicraft company.  

The object of this research is CV. Rudjito Glass and Craft, Sukoharjo. Data 

resources used is the secondary data including the amount of employees, 

departments, formal education status, organization structure, promotion cost, 

distribution cost, products’ price, and sales volume. Data collecting techniques 

used are observation and interview. This research used multiple linear regression 

as the analysis tool. 

Final results of this research show the positive value of  regressions’ 

coefficient in promotion, distribution and price. It’s mean if the increasing of 

promotion cost, distribution cost and price makes the increasing of sales’ volume. 

The biggest regression coefficient value is price, from this point we can conclude 

that the most dominant factor in effecting sales’ volume is in its price. From the 

parametric test used to determine the statistical significance between the sample 

and a parameter (t-test) we can conclude that promotion cost, distribution cost and 

price affecting independently and significantly to its sales volume. From the F-test 

shows that the F-calculated value (76,392) is greater than F-critical value (3,1619) 

so we reject the null hypothesis (H0) and accept the alternative hypothesis (Ha) or 

we can say that promotion cost, distribution cost and price affecting 

simultaneously and significantly to its sales volume. From the determination 

coefficient’s test (Adjusted R
2
) found as 0,793 it’s means that 79,3% of variance 

from sales volume effected by the variance of three independent variables 

(promotion cost, distribution cost and price), and the other 20,7% effected by 

another causes.  

 

Keywords: promotion, distribution, price and sales volume.  
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Dengan menyebut nama Allah Yang Maha Pengasih lagi Maha 

Penyayang, Segala puji bagi Allah, 

Tuhan seluruh alam Yang Maha Pengasih lagi Maha Penyayang, 

Yang menguasai hari pembalasan, 

Hanya kepada Engkaulah kami mengabdi, dan hanya kepada 

Engkaulah kami mohon pertolongan, 

Tunjukkanlah kepada kami jalan yang lurus,, 

Yaitu jalan orang-orang yang telah engkau beri nikmat 

kepada mereka, 

Bukan jalan mereka yang Engkau murkai, 

Dan bukan jalan orang-orang sesat. 
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BAB I 



 

 

PENDAHULUAN  

 

A. Latar Belakang Masalah 

Setiap perusahaan baik itu perusahaan dagang maupun perusahaan   

industri tentu mempunyai tujuan tertentu yang ingin dicapai. Tujuan utama 

dari suatu perusahaan adalah menciptakan dan mendistribusikan barang atau 

jasa yang dibutuhkan masyarakat secara ekonomis dan efisien agar diperoleh 

laba yang diharapkan. Perusahaan harus melaksanakan kegiatan-kegiatan yang 

ada di dalam perusahaan itu secara optimal untuk mencapai tujuannya. 

Perusahaan perlu memperhatikan faktor internal maupun faktor eksternal. 

Salah satu faktor eksternal yang berpengaruh terhadap keberhasilan tujuan 

perusahaan adalah kondisi ekonomi. Saat sekarang industri yang paling 

terdampak dengan adanya kondisi ekonomi yang tidak menentu adalah 

industri kerajinan seperti Glass & Handicraft yang konsumenya sebagian 

besar adalah wisatwan manca negara. 

Pada saat ini perusahaan yang bergerak di bidang Glass & Handicraft 

sedang mengalami penurunan permintaan. Hal ini disebabkan kunjungan 

wisatawan mancanegara maupun domestik mengalami penurunan. Bahkan 

tidak sedikit perusahaan yang bergerak di bidang ini gulung tikar. Untuk dapat 

menjaga kelangsungan hidup atau mengembangkan usahanya perusahaan 

dituntut untuk aktif dalam memasarkan produknya. 

Pemberian informasi dan sekaligus persuasi terhadap produk 

perusahaan kepada para konsumen merupakan perwujudan nyata dari 

penerapan kebijaksanaan yang diambil oleh para manajer pemasaran. Promosi 



 

 

adalah arus informasi atau persuasi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan 

seseorang atau organisasi kepada tindakan yang menciptakan pertukaran 

dalam pemasaran (Dharmestha dan  Irawan, 2000). 

Selain itu promosi dilakukan untuk membujuk, mengajak, dan 

sekaligus meyakinkan kepada para konsumen agar mau membeli suatu produk 

yang ditawarkan oleh perusahaan. Untuk meningkatkan kembali permintaan 

akan hasil produk maka perusahaan harus tetap aktif menjalankan kegiatan 

pemasarannya dengan melakukan promosi demi kelangsungan hidup 

usahanya. Perusahaan Glass & Handicraft merupakan perusahaan yang 

bergerak dalam bidang produksi dan pemasaran kerajinan. Apabila perusahaan 

tidak memperluas aliran promosinya maka dalam masa yang akan datang akan 

sangat mengganggu keadaan volume penjualan produk yang dimiliki 

perusahaan. 

Selain promosi yang tidak kalah pentingnya fungsi pemasaran dalam 

hubungannya dengan volume penjualan adalah sistem distribusi. Kegiatan 

distribusi merupakan kegiatan menyalurkan barang atau jasa dari produsen ke 

konsumen. Pengertian dari distribusi itu sendiri berhubungan dengan aktifitas 

atau proses penyaluran secara keseluruhan barang dan jasa yang diperjual-

belikan dari pusat-pusat konsumsi. Berbagai usaha yang dilakukan 

perusahaan-perusahaan agar dapat melayani permintaan konsumen tersebut 

antara lain dengan menjamin produknya selalu ada disetiap tempat. Usaha 

mendekatkan produk ke tangan konsumen akhir tersebut perlu digunakan 

saluran distribusi baik yang bersifat langsung maupun tidak langsung. 



 

 

Harga merupakan suatu cara bagi seorang penjual untuk membedakan 

penawarannya dari para pesaing. Penetapan harga dapat dipertimbangkan 

sebagai bagian dari fungsi diferensiasi barang dalam pemasaran. Harga adalah 

jumlah uang (ditambah beberapa barang kalau mungkin) yang dibutuhkan 

untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari barang beserta pelayanannya. 

(Dharmesta dan Irawan, 2000). Penentuan  harga  dengan  mempertimbangkan 

strategi pemasaran yang berkaitan dengan  produk, saluran distribusi dan 

promosi yang mampu mempengaruhi volume penjualan. 

 

B. Perumusan Masalah 

Sesuai dengan latar belakang di atas maka penulis merumuskan 

masalah dalam penelitian sebagai berikut:  

Bagaimana pengaruh biaya promosi, biaya distribusi dan harga   terhadap nilai 

penjualan perusahaan Glass dan Handicraff CV. Rudjito Sukoharjo?  

 

C. Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan yang hendak dicapai dalam penelitian ini adalah: 

Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh biaya promosi, biaya distribusi 

dan harga   terhadap nilai penjualan perusahaan Glass dan Handicraff CV. 

Rudjito Sukoharjo.  

  

D. Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diharapkan mendatangkan manfaat antara lain: 



 

 

1. Secara teoritis, hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan 

sumbangan yang berarti bagi perkembangan ilmu manajemen pemasaran, 

mengenai pengaruh promosi, distribusi dan harga terhadap penjualan;  

2. Secara praktis, jika penelitian ini terbukti, hasil penelitian ini diharapkan 

bermanfaat sebagai masukan bagi perusahaan untuk memperhatikan 

strategi pemasaran yang dilakukan yang berhubungan dengan promosi, 

distribusi dan harga pengaruhnya terhadap penjualan. 




