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MOTTO

Jadikanlah sabar dan sholat sebagai penolongmu. Dan sesungguhnya yang

demikian itu sungguh berat, kecuali bagi orang-orang yang khusyu’
(Q.S. Al Baqgoroh : 45)

Sesungguhnya sesudah kesulitan ada kemudahan. Maka apabila kamu telah
selesai dari suatu urusan kerjakanlah dengan sungguh-sungguh urusan yang lain.
(Q.S. Al Insyirah : 6-8)

Tuhan memberikan makanan kepada setiap burung ... Tetapi Dia tidak

melemparkan makanan itu dalam sarangnya.
(I.G. Holland)

Jika ingin sukses jadilah seperti ELANG, berani sendirian dan terbang lebih tinggi

dari burung lainnya.
(Satria, H.L.)

Kemenangan bukanlah sebuah keberuntungan, melainkan rangkaian berbagai
keputusan yang tepat.
(Hendriyansah)
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PERSEMBAHAN

Kupersembahkan hasil karya ini sebagai wujud

bakti, cinta dan kasih sayangku untuk :

e Bapak dan ibu yang saya hormati, akan selalu
kuberikan yang terbaik dalam hidupku untuk
kebanggaan kalian.

o Kakek dan nenekku dengan kasih sayangnya
yang tulus.

e Saudara-saudaraku tercinta yang senantiasa
selalu memberikan dorongan.

e Teman-teman seperjuangan Jjurusan
manajemen untuk suatu persahabatan dan
kebersamaan yang berarti.

o Spesial seseorang yang akan menjadi
pendamping  hidupku  dengan  segala

kesetiaannya.
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ABSTRAKSI

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh biaya periklanan, promosi
penjualan dan personal selling yang dikeluarkan oleh PT Batik Sinun Rejeki
Surakarta, terhadap peningkatan volume penjualan.

Hasil analisa data menunjukkan persamaan regresi berganda sebagai berikut : Y
=72759415 + 1,469 X; + 13,691 X, + 2,332 X3. Hal ini berarti jika biaya periklanan,
biaya promosi penjualan dan biaya personal selling sama dengan 0 (nol) maka
besarnya penjualan adalah Rp. 72.759.415. Apabila biaya promosi penjualan (X;) dan
biaya personal selling (X3) tetap, maka dengan adanya kenaikan biaya periklanan
(X)) sebesar Rp. 1, akan menaikkan volume penjualan sebesar Rp. 1,469. Apabila
biaya periklanan (X;) dan biaya personal selling (X3) tetap, maka dengan adanya
kenaikan biaya promosi penjualan (X;) sebesar Rp. 1, akan menaikkan volume
penjualan sebesar Rp. 13,691. Apabila biaya periklanan (X;) dan biaya promosi
penjualan (X,) tetap, maka dengan adanya kenaikan biaya personal selling (X3)
sebesar Rp. 1, akan menaikkan volume penjualan sebesar Rp. 2,332.

Setelah di uji menggunakan uji t maka diketahui untuk variabel periklanan nilai
t hitung = 2,506 > t tabel = 2,262 berarti terdapat pengaruh yang signifikan dan
positif antara periklanan (X;), terhadap volume penjualan, untuk variabel promosi
penjualan nilai t hitung = 6,690 > t tabel = 2,262 berarti terdapat pengaruh yang
signifikan dan positif antara promosi penjualan (X;), terhadap volume penjualan dan
untuk variabel personal selling nilai t hitung = 2,471 > t tabel = 2,262 berarti terdapat
pengaruh yang signifikan dan positif antara personal selling (X3), terhadap volume
penjualan.Dari koefisien determinasi (R®) diperoleh 0,930 artinya bahwa kegiatan
promosi yang dilakukan oleh perusahaan dapat mempengaruhi volume penjualan
sebesar 93%, sedangkan sisanya 7% dipengaruhi oleh faktor lain selain yang diteliti.
Selanjutnya dari hasil uji F, maka diketahui bahwa F hitung = 26,556 > F tabel =
4,76. Berarti antara periklanan, promosi penjualan dan personal selling berpengaruh
secara bersama-sama terhadap volume penjualan. Hasil penelitian ini pada akhirnya
menunjukkan ternyata promosi penjualan mempunyai pengaruh paling kuat karena
memberikan sumbangan yang terbesar karena nilai t hitung paling tinggi 6,690.

Surakarta, 2004
Mengetahui
Dekan Fakultas Ekonomi UMS Pembimbing Utama

(Drs. Wahyono, Ak., MA.) (Drs. Moech. Nasir, MM.)
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