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ABSTRACT

Thc objectivc of thc studr is to craminc thc cffcct of variablcs promotional mix
(ldvcrtising, salcs pronrotion and pcrsonal sclling) to incrcasc sals ,,olume. The cntrepreneur
cr produccr u,ill gct aid on introrlucing lnd csplaining thcir goods and scrviccs usagc.
Promotion can bc rccognizing tnarkct bv invcstigating s{rat is bouglrt by consumer. The
hipotcsis oftlrc rcscarch is tlrc highc: cosL pronrotion is thc highcr production. The result and
data used anall,sis of rcgrcsi and cor;clatiorr rcvcaled tlo important findings. Firstly, the
idvcrtising, salcs pronrotion and pcrsonal sclling s.crc significantlv it have positivc and high
corrslation to incrcasc salc voluntc Sccondlr,. advcrtising is nrost having an cffect on
variablc to salc volrrrne tharr salcs ltrornotiorr arcl pursonal sclling.

Kcv rvord : Advcrtising. stlos prontotion. pcrsonal sclling. salc volumc

I. PENDAHULUAN

Dalam dunia usaha pada unlunlnyil scolang bila mcndirikan pcrusahaan tentu

mengharapkan supala perusalraan tersebut dalrat hidrrp clan berjalan dalam jangka

waktu yang pirrrlrrrrl l)crvasa ini oer nrintaan ntasvarakat akan barang dan jasa

semakin berkembang dan trrenclulonq tnunoulnya lterusalraan , pentsahaan baru,

akibatnya akan nreninrbulkan persaingan yang ketat. Keadaan seperti itu menjadikan

masalah pemasaran menjadi selnakin konrpleks. Pcnrsahaan varru ingin maju dan

berkembang harus nrerLrbah orientasinl,a dari orientasi produksi ke orientasi pasar

konsumen. Agar suatu produk dapat rlikenal lr.rzrs maka baeian penlasaran merupakan

ujung tornbak perusahaatr

Dapat dikatakan bahwa tugas dar; ltenrsahaarr tidak hanya memproduksi

barang dan jasa tetapi harus dapat nrempcrLahankan kredibilitas pemasaran

produknya. Produsen harus sacial dan rnengerti akan l,cptingnya kegiatan promosi

sebagai salah satu alat untuk mer nberitahr.rk an hlsil produksinya dalam mencari calon

ilembeli terutama terhadap barang trarang sejenis atau barang - barang yang

45



Pengaruh Promotional Mi.r Parlt Pcltingkalan Voltrnrc I)crrjual:rn Kosrnctika Skiva pT. Cosmolab
Prima di Purwokerto

mempunyai kegunaan 'yang sama. IVlunculah suatu nrasalah bagaimana usaha

pemasaran di dalam rnenjalankan tugasnya harus dapat mencapai tingkat ntctrket

share yang diinginkan. Meningkatkan atau rnempertahankan mcrt.ket .;hctre sangat

berhubungan dengan masalah kenaikan atau rnempertahankan volume penjLralan.

Dari masalah tersebut di atas pcrusahaan harus merrpcrhatikan faktor laktor
yang mempengaruhinya, salah satu yaitu kegiatan promosi sebagai alat untuk
membujuk, memberitahu atau lltettgiltgatkan konst.rrncn Lerharlap llnlrluknyi:, t.aik

untuk pasar bersifat monopoli malrpLul r:ntuk pasar persaingan. Dengan kegiatan

promosi inilah sebenarnya arus intbrrnasi dapat rnengalir dcngan baik ke pihak

konsumen. Sehingga konsutren dapat rr.rengetahui produk yang dihasilkan artau dlual
oleh perusahaan, yaitu tentarlg apa kelebihan dari produk yang ditawarkan, berapa

pengorbanan yang ltarus dikeh-rarkan r:ntuk rnendapatkan produk tersebut, dan

dimana produk tersebttt rlapat diperolclr Disarnping itu prcrnosi nrenrbantu pr.odusen

untuk dapat mengcnal pasar''Jcnuar) caru rrrcnyclrcliki apa vang clibeli olclr l.-onsumen

tersebut.

Berdasarkan hal - ltal tersebut cliaias serta ntongingat betapa penringnya

manfaat pronrosi di dalarn suatu perLrsalrilan penulis terlarik untuk nrenelitinya

Adapun pcrnlasalitlurn rlrrri penjclasan rlialirs a,.lalalr scbcrapa bcsar pcngarrrh prorlosi
pcnjuaf an, udyarli.stttu, tlan ltar'.sotntl .sallittlq tct lr.rclalr pcr,irrukat;tr.t volun.tc lrcrr.jualan

datl maltakah yaltg le ltih lrcsar anl;r!'rr llcrruirrrrlr llrorrr<lsi lle rr.juirlarr, ttth,t,t.li.:i,tg d,a1

pe r,una I .se I I i r ry terhadap r,o I u me penj ual arr
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II. KA,'IAN TBOITI

PENGERTIAN PRO]VIOSI D,\N TTJ,I IIT\N

Menurut William Gcnicles, prornosi adalah arus informasi atau persuasi satu

arah yang dibuat untuk mengarahkan seseoraug atau organisasi kepada tindakan yang

rnenciptakan pertukaran dalanr penrasaran. iVIenurut \larirrc l. Ilel. promosi adalah

semua jenrs kegiatan pernasararr ),ang ditriLrkan untuk nrendorong permintaan. Jadi

promosi merupakirn salah satLr kegiatan dalam bidang market yang bertujuan untuk

meningkatkan volume penjrralan dengan cara mempcngaruhi pembeli kepada

tindakan pertukaran. Disanrping itu jurra rnengaldurlg arti sebagai salah satu cara

yar)g penting untuk nlengll.r(la;,i pcrstirrgan clengan tidak didasarkan kepada harga

tetapi bcrsilat pcrsuasil, yiritrr trntr"rk rrcnrbcrrluk sualrr brartrl di kalangan konsunren.

Sebenarnya setiap perusahaan yang nremiliki prograln promosi bila dilihat

secara nyata bahwa tLrjrran claripacla pronrosi rrasing - nrasing sering tidak sama rata

dengan lainnya. Akar tctapi pirda urrrunrrla suatu plorrrosi rncrnpunyai tujuan antara

lairr scbagai lrcrik ut

1. .Attcntion

Tahap awal dari lirngsr pronrosi telhadap pola beli korrsunren ini adalah dengan

menciptakan pcrhatian kepada konsumerr terhadap produk atau jasa yang

ditawarkan l\e rr r\ir lr ir ir rl

2. Irttercst

Menciptakan dan meru:mbuhkan nrinat pada diri konsumen untuk mencoba

mernbeli produk yang diprorrosikarr tcrscbLrt.

3. Desire

Terbentuk setelah lrrlclc.s/ tcrpcnr,rhi nraka Ingj45 clari promosi inti beriungsi

mengembangkan keinginan calon konsurren 'nerlbeli semakin besar jika produk

tersebut sesuai dengan daya beli konsumen.

4. Action

Konsumen melakukan pe'lbelian terhadap produk yang ditawarkan.

lunralEo
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BAURAN PROMOSI 
.

Bauran promosi merupakan salah satu bagian dari bauran pemtsaran. Dalam

kampanye promosi, perusahaan dapat menggunakan salah satu variabel dari bauran

promosi dimana bauran promosi terdiri dari 4 variabel yaitu.

l. Advertising (periklanan)

Merupakan suatu proses persrrasi sccara lanustrng tliclasrrrkan pada inlorinasi

mengenai produk yang diciptakan untuk mengubah pikiran konsumen ke arah

pembelian. Menurut Kotler (l981 ), periklanan terdiri dari bentuk bentuk

komunikasi non pribadi yang diselenggarakan melalui nredia bayaran dengan sponsor

nyata. Menurut Swasta dan Irawan (198.1), periklanan adalah komunikasi non

individu dengan sejumlah biaya melalui bert''agai meclia yang dilakurkarr oleh

perusahaan, lembaga non laba serta individu - inciiviclu.

Adapun kegiatan daripada uclvertett.s'i terdiri dari l,ernracam - macam. semua

kegiatan itu dapat dikelompokkan antara lain scrbagai berikr.rt:

l) Adverten.si yang utama dan selektif .

Advertensi selektif biasanya digr-rnakan oleh perusahaan yang spesifik atau untuk

produk yang merkttya spesilik, secianqkan pada uclvartett:;i yang utama

ditonjolkan adalah kualitas daripada prodr-rk tanpa menampilkan rnerK atau

perusahaannya. Misalnl,a dalam mernpronosikan televisi, buah - buahan dalam

adverlen'si selektil, prorttosi jasa pe ngacara unrurnnya cligunakan dengan

adve r le ns i yan{: Lrtalt'l a.

2\ Atlverterr.si nasiolr:rl <larr loiral.

Advertensi nasional rrtisalnya rrtelalui rrredia yang, r'nellpr-rnyai ruang lingkup

bersifat nasional seperti televisi. Sedangkan uclvertett.si lokal dilaksanakan secara

Iokal, artinya hartya pacla suatu daerah penrasaran tertentu saja atau sei:emnat,

misalnya rrrclalrri rrrriit kabar lokal atau setelltpat.

3\ Adverten.si langsurrg dan institusional.

lfnafFroEsrnaVol. 1 No. 2 Agustus 2(X)lJ 48
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Advertensi langsung yailu rlenar.npilkan dan menunjukkan produk oleh produsen

/ penjual kepada calon pembeli secara langsung, misalnya qtivertensi pakaian, real

estate. Sedangkan pada aclverlersi instituatonal yangl ditampilkan adalah

lembaganya itu sendiri, baik penrsahaanlya maupun organisasinya, dengan

maksud untuk menciptakan intLtgc serla mengingatkan atas perusahaannya.

4\ Advertensi industri, perdagangan dan konsumen.

Advertensi industri, adrcrtensi perdagangan yaitu oLlvertensi yang ditujukan

langsung pada sekelompok perantara atau lenlbaga perdagangan lainnya,

sedangkan advertensi konsumen ditujukan 1a'rgsung k:pada konsumen.

5) Advertensi cetakan, elcktronik, rli luar, lthusus, pengirinran langs:rng.

Aclverten.si cetakall yaitu yang biasa dimuat di surat khabar atau majalah.

Adverten.si elektronik seperti melalui radio atau televisi. Advertel.si diluar seperti

billboard atau poiter. Adyertctt.ti khusus yaitu dengan pemberian sesuatu

misalnya korek api, ballpoint, kalendcr dan sebagainya, sedangkan advertansi

pengiriman langsung yaitu menghubungi calon pembeli dengan Ruict atau kartu

pos. Selain itu ada juga yang disebut (tdvrtensi transit seperti yang dipasang parla

kenderaan-kendaraan berupa ataupun lamtrang. Dari semua tipe - tipe kegiatan

advcrtut:;i terscbut diatas. mana yang akan dipilih dan dikombinasikan

penggunaannya halLrs sclalu disesuaikan derrgan jeni-; produknya, perusahaannya,

konsumennya, maupun keadaan daripada pasat nya.

2. Sales Pronuttiott (Pronrosi Penjualan)

Merupakan bentuk persuasi yang bers,tat langsung berdasarkan imbalan -
irnbalan yang dib,:riL,rr, pcrusahaan apabila kolsumen melakukan proses beli produk.

Pcngcrtian prorrrosi penjrralan ntclLrltakan kcgiatan kcgiatan pemasaran selain

penjuaf an oleh perorangan, odwrtatt.si. dan publisitas, yang mendorong konsumen

untuk rnembeli dan mendorong keberhasilan agen penjual, seperti misalnya pajangan,

pertunjukan, eksibisi, demonstrasi serta berbagai usaha penjualan yang silatnya tidak

terlls menerus dan tidak dilaksanakan secara rutin.

lumllTro siails vot. t No 2 49Agust,rs 20011
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3. Personal Se//!in1i

Merupakan irrtclaksi antar indrvidu saling bcrtcrnu muka yang ciitujukan

untuk menciptakan, menrperbaiki, ntenguasai atau ntem pertahanka;r hubungan

pertukaran yang saling nrenguntungkan dengan piliak latn. pcrsonal scl!ing lebth

fleksibel karena tenaga , tenaga pcn.iualarr dapat sccara tangsung mengetahui

keinginan, motif dan perilaku konsunren sehi,rgl;a nrereka dapat mengadakan

penyesuaian. Fungsi l)cr.vttul ,\allitr14 arrlara lail rn,:ngarlakan analisa pasar,

menentukan konsumen, mengaadakan konrunikasi, memberikarr pelayanan,

memajukan langganan, ntcnrpertahankan langganan, mcnrlcfinisikalr miLsalah,

mengatasi masalah dan meningkatkan kemampua.r diri.

Pelaksanaan Persontl ,lel/}rg berupa krrnjungan - kunjungan dan rnencari

agen - agen resmi untuk membantu penyaluran produk sarnpai ke tangan konsumen.

4.Puhl icity (Publisitas)

Merupakan sejumlah inlbrmasi tentanu seseorang, barang atau orgar.isasi

yang disebarluaskan ke masvarakat nrelalui nrtrdia tanpa dipungut biaya atau tanpa

pengawasan dari sponsor. Menurut Philip l(otler nrenuutipnya dari definisi yang

diberikan oleh Americarr |vlorketitrg As:osiutiort sebagai belikut : Publisitas adalah

merupakan dorongan yang sifaLtnya tidak peror angan terhadap permintaan al:an suatu

produlq jasa ataupun satuan usaha dengan jalan memuat';erita - berita yang sifatnya

komersil di dalarn media yang dipublikasikan atau penyajianr)ya secara tepat rreJalui

televisi, radio, atau bioskop - bioskop dan kcsemuanya ini tidak diba;'ar oleh

sponsor. Publisitas didefenisikan sebagai bcntuk berita yang bersifat komersil tentang

produk, lembaga jasa atau orang yang dipublikasikan dalam surat kabar atau radio

yang tidak dibayar oleh sporlsor.

Pada garis besirrnya publisitas clapat dilli;alrkan d.Llam dua krteria, ,'aitu:

1. Publisitas produk yang ditujukan untuk rnenggambarkan atau untuk memberikan

kepada masyarakat atau konsumen tentang suatu produk beserta penggunaanya.

2. Publisitas kelenrbagaan yaitu menyangkut letntang organisasi pada r:rnum1ya.
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Faktor - faktor yang N{enrpetlgartthi Promosi

Perusahaan harus dapal menentukan bagaimana kombinasi dari advertensi,

penjual perorangan, promosi pcnjr-ralan dan purblisitas yang paling tepat bagi

penrsahaannya, meskipun hal ini nrerupakan suatu pekerjaan yang sulit karena, tidak

diretahuinya secara pasti sampai sejauh mana adverlctt.si dan alat promosi lsinnya i

di,pat membantu mencapai tingkat yang diharapkan tapi kita irarus mengetahui faktor

- faktor yang mempengaruhi prornosi tersebut yang dapat dibagi dalam :

l. Besarnya dana yang dipasarkarr lttttltk pron',osi

2. Sifat pasar.

3. Jenis produk yang dipasarkrn

4. Tahap - tahap dalam siklus kehidupan barang.

III. METODE PENRLITIAN

Pengambilan dnta

Data diambil dari data - data yang terdapat pada PT. Cosrnolab Prima

Purwokerto, yaitLr penrsahan penrbuat serangkaian kosmetika seperti lipstik,

pelembab" bedak, alas beclak. a.),a slrrcbtr dan lalc [)ata primer diambil dari volume

penjualan dan biaya prornosi yang tcrdiri dari biaya promosi penjualan, advertising

dan pers<-rnal selling pacla periode 1995 - 1999 pertri rvulan.

I\letode analisis

I A.ralisis regresi ltcrgarrcia antara voltrrttc pen.jr-ralan (\')tlL'nlritrr [rntva protnosi (X).

Persamaan unturlt r',:gresi berga-rrda didaltatkan denga't

Y : bo + brXr t- b:X: 1 brX:

K ctcrangan:rr/ ' \'oltttttc llcttjttalatt
bo. bl. b2. Lr' 1.. ..'[srr'n garis rcgrcsi

):l '' i-jitrrir ptc.rtttosi r)crl.itllllllll
XZ = lJia)'a tttlYcrli:;ittg
X3 -- l'crstttttl .scllinu
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>,(v *i)'
tt-1-k

2. Analisis Standard Iirror oJ l:.stintota dar.l

regresinya (bl, b2, b3)

Standqr error estimate didapatkan dengan:

Keterangan :

O = Slendortl etor ol a\titlta!(
I = Volurnc pcnjualan scsungguhrrra

i = Volume penjualan dari grris rcgrcsiurl
|l = Jumlah data
k = Junlah variabcl prrgarulr
3. Analisis Koefisien Korelasi Bergarrcla r\ntala

Promosi (X)

volunrt,penjualan (Y) terhadap garis

V,riunre penjualan (Y) clengan Biaya

Perhitungan koefisien korelasi berganda antara

promosi didapatkan dcngan

,,. _h,lrY, rr.Iy.\. . 6,I1.\.
Ir''

Kcterangan:

1?r = Kocllsic K,'r(lir\r ttcrg t(la
b1,b1hj = Koclisicrr gllrs rcgrcsi

r'olume penyualan dengan biaya

= Bia\it protnosi pcrrjulrlarr dikrrratrgi trirrr u ltrorirosi ltcnjui.llrr rah - rrtir -Y, - !
- Biitta.Irit,r'trrrritltkrrnttrgrbiltrir.rrAilt,//\/r;rlir tirlit -\, Y

= Bt',t\it l'ct's( ntul .\2//ilg dikurarrgi l>tirt;t l)trututl ,\lclh //! rillit . ratit ,\'. Xl

xl
X.
X,

l' = Volumc pcujualan diliuraugi rolulrc pcn.jullun rata - r:ttl / - jt
4. Analisis Koefisien Korclasi Parsial a'tara',rolume pcnjuatan (y) clengarr B;aya

Promosi (X)

Analisis ini membatasi tentang hubungan tirrrbal balik antara variabel lainnya kcrnstan

atau tetap. Analisis koefisien parsial ini dapat digunakan untuk mengetaliui tingkar

keeratan hubungan antara variabel Llape,Llat ;teng diketahui dengan menganggap

variabel independen lainnya tetap atau tidak berubah. Penggunaan analisis rn: adalah

untuk membuktikan terdapzrt atau tidak hubr.rngan timbal balik antara biaya promosi

yang dikeluarkan terhadap tingkat penjualan yang diperoleh.

JumalFi6Tisnii-Vol. I No. 2''tiuslrls 2( x ),S ).:
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5 Analisis Uji Hipotesa Koehsren Regresi Linear antara Volume Penjualan (Y)

dengan Biaya Promosi (X)

Analisis ini digunakan untuk niernbuktikan apakah benar ada hubungan yang

signifikan atau tidak anta.ra volunre penjualan dengan biaya promosi. Juga

membuktikan apakah koefisien regresi yang didapat tersebut benar - benar signifikan

al.au tidak pada dcraiat kcyakinan tcrtor)tu schingga clasar l)('rlrnal;rrr garis regrcsi ada

2 yaitu'.

l. Pengujian secara individual (urji t)

Ho : b1 : 0 (tidak ada kor'elasi;

Ho:bl*0 (ada korelasi)

Menghitung nilai t ilcnga.r nnnLrs:

r-rln-l-kt: _-t::
1/l-/'

Keterangau.
r = Ll.iir
r = Kocfisicrr korcllrsr
tu- l-k = 'lirrqklt kcbcbaslrrr

HO diterima jika t hitung < t tabel

HO ditolak jika t hitr,rng > r rabel

Pengujian secara serentak

- Kllrag
Kllsint

,lKt'cg
KRreg:

clkrag

,r3:f 1':

L
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KR sim _ JK.sim 
= !l__1?]_I1,.

dksim n _1_ k

IV. HASIL DAN PEMBAHASAN

Untuk perhitungan regresi bergancta ini dayrat digunakan bantuan program spSS
untuk mempermudah penghiturrq,ar r'crrczrri k.cf rsicn gilr.is rcgl.csi
l' Analisa regresi berganda antara volurne pcnluiilan (Y) clcngarr 6raya pronrosi (X)

bo: 1642188

bl = 17,053

b2:23,024

b3 :21,691

sehingga persamaan regresi adalalr: y:1642lSgr- 17,05:tXr+ 2j,024Xr+2l,69lXr
Persamaan regressi ini dapat dianikan seba_qai ber ikut .

Apabila perusahaan tidak melakukan kegiatan promosi rnaka volume penjualan
adalah sebesar Rp. I .642-188,00. Apabila Perusalraan nrengeluarkan biaya pro.nosi
penjualan (X1) sebesar Rp. l, rnaka akarr rnengakibatkan nreningkatnya volume
penjualan sebesar Rp 17.053,00. Apabila perusahaan rnengeluarkan biaya Aclvet.tep.ri
(X2) sebesar Rp. 1, maka akan mengakibatki,n rneningkatnya volume penjrralan
sebesar Rp' 23 024'00. Apabila lterusahaan nrengeluarkan biaya per.sotttrl Sellirtg (X3)
sebesar Rp l, maka akan ntertsrakibatkan rneningkatnya volunre penjualal sebesar Rp
2l 691,00

2' Analisa slctnclar crrrtr ttf'c.slinrula clari volLrnrc pcnjualan {y) torhaclap qarls re-rrresi

Meskipun nilai konstanta a clan koefis:en regressi b telah diperoleh tetapi ili bukanlah
nilai yang sebenarnya, karena di'rlam nilai n"asing - masing komponen tersebut masih
terdapat kesalahan baku i .sttttrcltrrcl ct't'()!' Nilai yang diperoleh sebesar o70545,9475,
mempunyai ntakrta baltr','a rata -'l'ata pcnyimpanean volurne penjualan riil
menyimpa.g dari volrrrrre penjr-ralar yang clital<sir acl.rlah Rp 670 t45.9475

JtirLralTro llEnriVol. I No.2 Ar:rrstrrs 2(X)lJ 54
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3.Anaiisa koefisien korelasi berganda antara volunre penjualan (Y) dengan biaya

promcsi (X.;

Angka koofisien korellsi antara volunrc pen.iLralan clengan biaya promosi adalah

sebesar 0,99208787, berarti ada hr:bungan yang positif antara volume penjualan

sebagai variubcl depetrclerr dengan biaya promosi sebagai wtriuhel inclepcndert

4. A.rralisa Koefisien Korelasi Parsial untuk regresi dengan 3 (tiga) predictor dengan

angl(a koofisien terletak antara 0,90 - 1,00.

a. Promosi PeniLralan (X1) dengan Voluine Penlualan (Y) dirnana Biaya Advertensi

(X2) dan Biaya I)ct'.sotrul ,\ellitry (Xr) I(onst:rn yaitu sebesar 0,95 Hal ini berarti

bah'ara antara Xl dan Y menpr-rnyai hubungln korelasi sangat tinggi dan positif.

Dengan demikian biaya prcrnosi penjualarr akan diikuti oleh kenaikan volume

penjualan yang tinggi.

b. Biaya Advertensi (X2) dengan Volume Penjualan (Y) dimana Biaya Promosi

Penjualan (X1) dan Biaya l)ct'.sotrul Sallirrg (X3) konstan yaitu sebesar 0,961. Hal

ini berarti bahwa antara Xz dan Y mempunyai hubungan korelasi sangat tinggi

dan positii. Dengan dernikian biaya Advertensi akan diikuti oleh kenaikan

volume penjualan yang tinggi.

c. Biaya Personal Selling (Xr) dengan Volr:me Penjualan dimana Biaya Promosi

Penjualan (Xr) dan Biaya Arlt,arlatt.si (Xr) konstan yaitu sebesar 0,907 Hal ini

berarti bahwa antara Xr dan Y rnernpunyai lrubungan korelasi sangat tinggi dan

positif. Dengan clenrikian biaya [)ersonal Selling akan diikuti oleh kenaikan

volrrme penjualan yang tinggi.

5. Analisa bipotesa koefisieri regresi berganda

lada perhitungan terclahulu diperoleh koefisien korelasi yang menujukkan betapa

kuatnva hubungan positil'antara naiknya volume penjualan dengan biaya promosi.

Namun demikian, rneskipun koefisien regresi sebagai perhitungan tersebut diatas

telah menunjukkan pengarr,h secara positif' hal ini masih periu lagr di uji

kebenarannya, atau derrgan perkataan lain masrh perlr-r cliadakan pengujian hipotesis
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tentang koefisic.n rcqrcssi vaitu untLrk rnenquji benar atau tidaknt.a (diterima aiau

ditolaknya) suatu anggapan.

Diperoleh perhitungan sebagai berikut :

Untuk br atau rly.23 Ho ditolak karena t t,u.r (2, i2O) < t 6i,ung (Z,l7g)
Untuk bz atau rTy.13 Ho ditolak karena t r"n"r (2, 120) < t hit.ng ( I 3,g-l3)

Untuk br atau r3y.l2 Ho ditolak karena t tuut (2,120) < t l,iruns (g,6lg)

Uji koefisien regresi serenrak Kl{,"s.. l(rl 60941120000

KR.i'', :1829097753

Fres :883,555

Rabel :3,63

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis nrengenai koefisien regressi diatas, maka

dapat dilihat bahwa t tabel ( t hituns , dan masing - masing nilai tersebut berada pada

daerah penolakan Ho. Dengan demikian hirotesis observasi (tlo) telah ditolak,

berarti hipotesis alternatif (Ha) dapat diterima. Hal ini berarti bahwa ada pengan-rh

yang positif dari x terhadap y. Atau dengan kata lain hal itu berarti membuktikan

adanya pengaruh yang positip dari biaya promosi terhadap volume penjualan.

Dengan demikian hipotesis yang diajukan telah dapat dibuktikan.

V. KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian dapat disirnpulkan sebagai berikut.

1. Berdasarkan hasil uji F diketahui bah,'va variabel promosional yairu promosi

penjualan, adverlisiug dan per.unul selling mempunyai pengaruh yang berarti dan

signifikan terhadap volume penjualan.

2. Advertising (X2) merupakan media yang paling berpengaruh dan efektif bila

dibandingkan dengan promosi penjualan (Xr) dan per.xnul selling (Xt).
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