
SKRIPSI 

TIEN TIEK 

PERANAN ADVERTISING, SALES PROMOTION DAN PERSONAL SELLING 
DALAM USAHA MENINGKATKAN VOLUME PENJUALAN 

PADA PT. SARANA WARNA MEGAH DI SURABAYA 

No. BUKU T f ,VYl 

f'?- -I 

KePI KE \ Uct-\-u) 

FAKULTAS EKONOMI 
UNIVERSITAS KATOLIK WIDYA MANDALA 

SURABAY A 
1997 



PERANAN ADVERTISING, SALES PROMOTION 

DAN PERSONAL SELLING DALAM USAHA 

MENINGKATKAN VOLUME PENJUALAN 

PADA PT. SARANA WARNA MEGAH 

DISURABAYA 

SKRIPSI 

Diajukan antuk Melengkapi Syarat-syarat 

dalam Memperoleb Gelar Sarjana EkODOmi 

Jurusan Manajemen 

DiSUSUD Oleb : 

TIEN TIEN 

3103093285 

FAKULTAS EKONOMI 

UNIVERSITAS KATOLIK WIDYA MANDALA 

SURABAYA 

1997 



PERANAN AD\lER TISING, SALES PROMOTION DAN 

PERSONAL, SELLING DALAlvf USAHA J\1ENTNGKATKAN 

VOLUl\1E PENJUALAN P ADA 

PT. SARANA ""VARNA Iv1EGAH SURABA Y A 

Disusun oleh 

TIEN-TIEN 

NRP : 3103093285 

Tclah disejui dan diterima denean baik oleh - ~ 

Dosell Pembimbing I 
~ 

Dosen 

Drs. Ec. Yul ' s Koesworo. M1vl 



KATA PENGANTAR 

Dengan segala puji syukur dan terima kasih penulis panjatkan kehadirat Tuhan 

Yang Maha Esa atas segal a dan rahmatNya yang telah diberikan sehingga penulis dapat 

menyelesaikan penlliisan skripsi ini. 

Penlllisan skripsi ini disuslI11 untuk mernenuhi salah satu syarat dalam memperoleh 

gelar Sarjana Ekonorni Pada JUnisan Manajernen Universitas Widya Mandala Surabaya 

Skripsi tidak akan pemah tersuSlI11 tlUlpa bantulUl dari berbagai pihak. Oleh karena 

itu perkenanklUllah pada kesempatan ini penulis rnenyampaikan rasa l.erima kasih ylUlg 

sebesar-besarnya kepada : 

L Barak Drs. Ec. Mustadjab, selakll dosell pembimbillg I yang tel all berkenan 

mengorbankan waktli, lenaga, dan pikiran lmtuk rnemberikan birnbingan,dan dalam 

menyelesaikan pellYUSlman skripsi ini. 

2. Bapak Drs. Ec. Yohanes Herlie, MM, Selaku dosen pernbirnbing IT dengan penuh 

perhatian tetall mernberikan birnbingan, pengarahan, dlUl sarlUl sehingga selesainya 

penlllisan skripsi ini . 

3. Bapak Drs. Ec. Julius Koesworo, MM, selaku pernbantu Dekan I Fakultas Ekonomi 

Universitas Katolik Widya Mandala yang telah menyetujui dan rnenerirna baik skripsi 

1111. 

4. Bapak dan Ibll Dosen yang telah rnernberikan bekal ilrnu pengetahuan selama penulis 

menirnba ilrnu di Fakultas Ekonorni Katolik Widya Mandala Surabaya. 

111 



5. Bapak Darrnawan, Kabag Ah:utansi dan Kemmgan PT. SINAR WAR.~A 1ffiGAH yang 

Ialah memberikan ijin kepada penulis unluk mengadakan penelitian dan yang telah 

memberikan data-data mauplln informasi-infommsi yang diperlukan dalam penelitian 

1m. 

6. Papa dan Mama yang telah banyak memberikan dorongan moril yang sangat berarti bagi 

penulis untuk memyelesaikan penyustman skripsi ini. 

7. Segenap rekan-rekan, serta pihak-pihak lain yang tidak dapat. penulis sebutkan satu 

persatu disini, yang telah memberikan bantuan daJam bentuk apapun selama proses 

penyusunan skripsi ini. 

Penulis menyadari bahwa penulisan skripsi ini masih banyak kerkurangannya, oleh 

kar~ma itu po;omdis selalu mengharapkan adanya kritik dan saran dari para pembaca, dan 

sebe lumnya penulis lIcapkan terima kasih. 

Semoga skripsi ini dapat be1manfaat bagi pembaca yang memerlukanya 

Surabaya, Maret 1997 

Penulis 

iv 



DAFTARISI 

Kata pengantar 

Daftar isi 

Daftar tOOd 

Daftar ~l"an 

BAB I : Pendahuluan 

1.1. Latar belakang 

1. 2. Perumusan masalah 

1.3. 'huuan penelitian 

1.4 . . Manfaat pelle Iitian 

1.5 Sistematika penulisan skripsi 

BAB IT: Tilliauan Pustaka 

2.1. Landasan tl10ri 

2. J.1. Teori pemasaran 

2.1.2. Strat.egi pemasaran 

2.1 .3. Bauran pemasaran 

2.1.3.1. Produd 

2.1.4. Harga 

2. L3.3.Distribusi 

vi 

111 

VI 

x 

XI 

1 

3 

4 

4 

4 

6 

6 

7 

10 

11 

12 

13 



, 1 ~ 1 p. ..' 
f.. .. J .. . lomO",1 

2.1.4. Pengertian promotional mix 

2 1. 4. 1. Perikl allaH 

'14 7 SI' - . ... . . ~. a es plomotIon 

2.1.4.3 . Penjualan Pribadi 

2.1.4.4. PlIblisitas 

, 1 ) . ". . ~. Anggaran promOSl 

2. 1.5.1. Mt'tode memUllt kemarnpuan 

15 

16 

17 

20 

24 

26 

27 

27 

2.1. 5.2. Metode dengan dasar presentase penjuaJan ...... . .. 27 

2.1.5.3. Metode persaingan berimbang 28 

2.15.4. Mctode sasaran dan tugas 29 

2.1. 6. Hubungan antara variabel bebas dan tergantung 30 

2.1. 6.1. Hubungan ~tara promosi dan volume penjllalan 30 

2.1.6 .2. Hubungan antara adwrtising dan vohune penjualan 30 

2 1.6.3. Hubungan antara personal selling dan volume penjualan 30 

2.2. Hipotesis 31 

2.1. Metode penelitian 31 

2.3.1. Definisi oporasional 31 

2J.2. lrientifikasi variabel 32 

2.3.3 . .Teni s dan sumber data 33 

\1: 1 



2. ) .4. Prosedur pengumpu I an data 33 

2.3.5. Teknik ana1isis 34 

BAB ill : AnaJisis 

3.1. Gambaran umum pabrik cat Aga di Slirabaya 36 

3. 1.1. Sejarah singkat pemsahaan 36 

3.1.2. Lokasi pemsabaan 37 

3.1.3 . Stmktur Organisa.<;i 39 

3.1. 4. Prodllksi 41 

3.1.4.1. Hasil produksi 42 

3. 1.4 .. 2. Bahan baku yang digunakan 42 

3 . 1.4. 3. Proses produksi 43 

3.1.5. Kebijaksanaan pemasaran yang dijalankan oleh pemsahaan 46 

3. 1. 5 . l. Kebij aksanaan produk 46 

3.1. 5. 2. Kebijaksaml<lII harga 47 

3.1 .5.3. Kebijaksanaan distribusi 48 

3.1. 5.4. Kebijaksanaan promosi 49 

3.l. 5.4 .l. Periklanan 49 

i}"4'lP "1 _. . ) . . 1.. . romosl perlJua an 49 

3.1. 5.4.3. Penjualan pribadi 50 

3.2. Pembahasan 50 

Vl ll 



3. 2.1. Masalah yang dihadapi pemsahaan 

3.2.2. Pemecahan Masalah 

3.2.3 . Analisa regresi dan korela.~i 

51 

53 

55 

3.2.3.1. Analisa regresi Iinier berganda ........ .. .... .. .... . 56 

3. 2. 3. 2. Analisa korela.5i paTsial ............ . ................ 59 

3.2.3.3. Analisa korelasi berganda .. .. ............ ........... 61 

BAB IV : Kesimpulan Dan SaTan 

4.1. Kesimpulan 

4.2. SaTan 

----()()OO----

ix 

63 

64 



DAFTAR TABEL 

1. Penjualan cat Aga selama 5 taboo 51 

2. Data penjualan, biaya periklanan, biaya promosi penjualan, biaya personal 

selling 55 

x 



DAFTAR LAMPIRAN 

1. Strul..1ur Organisasi PT. Sarana WamaMegab, Surabaya 

2. Tabel T. 

3. Tabel F. 

4. Perhittmgan Analisis 

------000000------


