
 

 

1

 

PENGARUH PROMOTIONAL MIX TERHADAP VOLUME 
PENJUALAN PADA PERUSAHAAN ETERNIT MECO  

MALANG  
 

 

   
 

SKRIPSI  
 

Diajukan Untuk Memenuhi Sebagian Persyaratan  
Dalam memenuhi Gelar Sarjana Ekonomi  

Program Studi : Manajemen  
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

Disusun oleh :  
 

RIMBAWATI CHANDRA NUR LESTARI  
02.220.068  

 
 
 

FAKULTAS EKONOMI  
UNIVERSITAS MERDEKA MALANG  

2006  



 

 

2

 

 
 
 
 
 



 

 

3

 

 
 
 



 

 

4

 

 



 

 

5

 

 
 
 



 

 

6

 

DAFTAR RIWAYAT HIDUP 
 
 
 

Nama     : RIMBAWATI CHANDRA NUR LESTARI    

Nomor Pokok   : 02.22.0068  

Universitas    : MERDEKA MALANG  

Fakultas    : EKONOMI   

Program Studi   : MANAJEMEN  

Tempat dan Tanggal Lahir : MALANG, 14 JANUARI 1984  

Alamat    : JL. MUJAMIL 2 NO. 11 KARANGLO BANJARARUM  

SINGOSARI-MALANG  

Nama Orang Tua (Ayah)  : ASEP WAHYU  

(Ibu)  : SITI AISYAH  

Riwayat Pendidikan  :  -    Tahun   1996  lulus  SD   Negeri  Banjararum  01  

     Singosari  

- Tahun 1999 lulus SLTP Negeri 02 Singosari  

- Tahun 2002 lulus SLTA Negeri 09 Malang  

- Tahun   2002   terdaftar   sebagai  mahasiswa 

Fakultas  Ekonomi  Program   Studi  

Manajemen Universitas Merdeka Malang.  

 

 

 

 

 

 



 

 

7

 

KATA PENGANTAR 

 

Assalamu’alaikum Wr. Wb.  

          Dengan mengucap puji syukur kehadirat Allah SWT yang telah 

melimpahkan rahmat dan hidayah-Nya yang besar. Atas bimbingan dan 

karunia-Nya lah penulis dapat menyusun skripsi ini dengan baik dan 

lancar.  

          Skripsi ini disusun untuk melengkapi dan memenuhi salah satu 

syarat untuk mencapai gelar sarjana ekonomi pada fakultas ekonomi 

jurusan manajemen Universitas Merdeka Malang.  

          Dalam penyusunan skripsi ini penulis telah berusaha semaksimal 

mungkin, namun dengan keterbatasan pengetahuan dan pengalaman 

penulis, penulis menyadari masih adanya kelemahan-kelemahan dan 

kekurangan dalam skripsi ini baik mengenai mutu maupun cara 

penyusunannya.  

          Banyak petunjuk, bimbingan, dorongan dan bantuan serta fasilitas 

yang telah penulis peroleh dalam penyusunan skripsi ini, sehingga pada 

kesempatan yang baik ini perkenankanlah penulis menghaturkan terima 

kasih yang sebesar-besarnya kepada semua pihak yang telah membantu 

penulis dalam mempersiapkan, menyusun, serta menyelesaikan skripsi 

ini, khususnya kepada:  

1. Bapak Drs. Maxion Sumtaky, M.Si, selaku Dekan Fakultas Ekonomi 

Universitas Merdeka Malang.  



 

 

8

 

2. Ibu Dra. Erna Setijani, MM, selaku Ketua Jurusan Manajemen Fakultas 

Ekonomi Universitas Merdeka Malang.  

3. Bapak Dr. H. Abdul Manan, MS, selaku dosen pembimbing yang telah 

memberikan bimbingan, tambahan wawasan dan saran-saran yang 

berguna bagi penulis dalam penyusunan skripsi ini.  

4. Bapak Tjandra Gunawan, selaku Pimpinan Perusahaan Eternit MECO 

Malang yang telah berkenan memberi ijin pada penulis untuk 

melakukan penelitian dalam rangka penyusunan skripsi ini.  

5. Ibu Naniek, selaku Marketing Manager pada Perusahaan Eternit 

MECO Malang yang telah meluangkan waktu untuk memberi saran, 

masukan, dan bimbingan yang berguna bagi penulis dalam 

menyelesaikan skripsi ini.  

6. Yang terkasih Ayahanda, Ibunda, dan kakakku yang senantiasa 

memberi dorongan, bimbingan, dukungan, doa, dan bantuan moril 

maupun materiil sampai terselesaikannya skripsi ini.  

7. Especially for “Ahmad” thanks for perhatian, dukungan, kesabaran, 

ketulusan, doa dan kasih sayangnya, and thanks for everything.  

8. Sobat-sobat terbaikku lilis, adiba, susan, erlin, lia, mira, dan semua 

teman-teman di kelas B manajemen angkatan 2002 kompak selalu 

serta teman-teman di new camp Eno’, Nie-nie, Muria (yang telah 

membantu dalam segala suasana C. Makacih banget)  



 

 

9

 

9. Dan terima kasih kepada semua rekan yang tidak bisa disebutkan satu 

persatu, yang telah membantu penulis sehingga terselesaikannya 

skripsi ini.  

          Akhir kata penulis menyadari bahwa skripsi ini masih jauh dari 

sempurna karena terbatasnya kemampuan, pengetahuan, dan 

pengalaman penulis. Oleh sebab itu, dengan senang hati penulis 

menerima segala saran dan kritik dari pembaca sehingga di masa 

mendatang penulis mempunyai wawasan dan pandangan yang lebih luas 

lagi.  

          Mudah-mudahan apa yang telah penulis hasilkan dapat 

memberikan manfaat kepada pembaca dan mereka yang memerlukan.  

Wabilahitaufiq Walhidayah  

Wassalamu’alaikum Wr. Wb.  

       Malang, Februari 2006  

        Penulis  

 

                     Rimbawati Chandra  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

10

 

DAFTAR ISI  

Halaman  

HALAMAN JUDUL 22222222222222222222            i 

LEMBAR PERSETUJUAN SKRIPSI 222222222222.            ii 

LEMBAR PERSETUJUAN TIM PENGUJI 2222222222           iii 

LEMBAR SURAT KETERANGAN PENELITIAN 2222222            iv 

LEMBAR RIWAYAT HIDUP PENULIS 22222222222.            v 

KATA PENGANTAR 2222222222222222222.           vi                 

DAFTAR ISI 22222222222222222222222.          vii              

DAFTAR GAMBAR 22222222222222222222         viii 

DAFTAR TABEL 222222222222222222222          ix  

DAFTAR LAMPIRAN 2222222222222222222          x 

ABSTRAKSI 2222222222222222222222...          xi  

BAB I :  PENDAHULUAN  

A. Latar Belakang MasalahCCCCCCCCCCCCCCC    1  

B. Perumusan MasalahCCCCCCCCCCCCCCCC      3  

C. Tujuan PenelitianCCCCCCCCCCCCCCCCCC    4  

D. Kegunaan Penelitian CCCCCCCCCCCCCCCC     4  

BAB II : TINJAUAN PUSTAKA  

A. Landasan Teori CCCCCCCCCCCCCCCCCC..    5  

1. Arti dan Pentingnya PemasaranCCCCCCCCC   5  

2. Pengertian Bauran Pemasaran (Marketing Mix)CC   7  

a. Produk  (product)CCCCCCCCCCCCCC   8 



 

 

11

 

b. Harga (price)CCCCCCCCCCCCCCCC   9 

c. Saluran Distibusi (place)CCCCCCCCCCC  11 

d. Promosi (promotion) CCCCCCCCCCCC.   13 

3. Pengertian Bauran Promosi (Promotional Mix) C...    15  

a. Periklanan (advertising) CCCCCCCCCC..    16 

b. Promosi penjualan (sales promotion) CCCCC   17 

c. Personal selling CCCCCCCCCCCCCC    19  

d. Publisitas CCCCCCCCCCCCCCCC..    21 

4. Peranan Promotional Mix Dalam Meningkatkan Volume 

Penjualan CCCCCCCCCCCCCCCCC    23  

5. Hasil Penelitian Terdahulu Yang Relevan CCC     24  

B. Hipotesis CCCCCCCCCCCCCCCCCCCC    25  

BAB III :  METODE PENELITIAN  

A.  Identifikasi dan Definisi Konseptual Variabel CCCC     26  

1. Identifikasi Konseptual Variabel CCCCCCCC.     26  

2. Definisi Konseptual Variabel CCCCCCCCC..     26  

B.  Definisi Operational Variabel CCCCCCCCCC..     27  

C.  Ruang Lingkup Penelitian CCCCCCCCCCC..      29  

D.  Lokasi Penelitian CCCCCCCCCCCCCCC.      29  

E.  Sumber Data CCCCCCCCCCCCCCCCC      29  

1. Data Primer CCCCCCCCCCCCCCCC.       29  

2. Data Sekunder CCCCCCCCCCCCCCC       30  

 



 

 

12

 

F.  Teknik Pengumpulan Data CCCCCCCCCCC       30  

1. Interview CCCCCCCCCCCCCCCCC..       30  

2. Dokumentasi CCCCCCCCCCCCCCC..       30  

G..Teknik Analisa Data CCCCCCCCCCCCCC      30  

1. Analisis Kualitatif CCCCCCCCCCCCCC      30  

2. Analisi Kuantitatif CCCCCCCCCCCCCC      31  

a. Analisis Regresi Linier Berganda CCCCC..      31 

b. Uji F CCCCCCCCCCCCCCCCCC      32 

c. Uji t CCCCCCCCCCCCCCCCCC.       32  

BAB IV :  HASIL   PENELITIAN   DAN   PEMBAHASAN   HASIL  

PENELITIAN   

A.  Hasil Penelitian CCCCCCCCCCCCCCCC     34  

1. Sejarah Singkat Perusahaan CCCCCCCCC     34  

2. Lokasi Perusahaan CCCCCCCCCCCCC.     35  

3. Bentuk Hukum Perusahaan CCCCCCCCC..     38  

4. Struktur Organisasi CCCCCCCCCCCCC.     38  

5. Organisasi dan Personalia CCCCCCCCCC.    42  

6. Proses Produksi dan Hasil Produksi CCCCCC.     47  

7. Pemasaran / Penjualan CCCCCCCCCCC..      52  

8. Tujuan Perusahaan CCCCCCCCCCCCC.      57  

B.  Pembahasan Hasil Penelitian CCCCCCCCCC.     58  

1. Deskripsi Variabel CCCCCCCCCCCCCC.     59  

 



 

 

13

 

2. Analisis Hasil Penelitian CCCCCCCCCCC..      63  

a. Regresi Linier Berganda CCCCCCCCCC      64  

b. Uji F CCCCCCCCCCCCCCCCCC..       66  

c. Uji t CCCCCCCCCCCCCCCCCCC       68  

C. Implementasi Hasil Penelitian  CCCCCCCCCC.      72  

BAB V : KESIMPULAN DAN SARAN  

A. Kesimpulan CCCCCCCCCCCCCCCCCCC      74  

B. Saran CCCCCCCCCCCCCCCCCCCCC..      75  

DAFTAR PUSTAKA  

LAMPIRAN  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

14

 

DAFTAR GAMBAR  

 

              Halaman   

Bagan Struktur Organisasi Perusahaan Eternit MECO MALANG C   39                  

Kurva Kriteria Penerimaan atau Penolakan Hipotesis Berdasarkan  

Uji F CCCCCCCCCCCCCCCCCCCCCCCCCCC.   67  

Penentuan Daerah Penerimaan atau Penolakan Ho Berdasarkan  

Uji t (X1) advertising CCCCCCCCCCCCCCCCCCCC.   69  

Penentuan Daerah Penerimaan atau Penolakan Ho Berdasarkan  

Uji t (X2) sales promotion CCCCCCCCCCCCCCCCCC    70  

Penentuan Daerah Penerimaan atau Penolakan Ho Berdasarkan  

Uji t (X3) personal selling CCCCCCCCCCCCCCCCCC     71  

Penentuan Daerah Penerimaan atau Penolakan Ho Berdasarkan  

Uji t (X4) publisitas CCCCCCCCCCCCCCCCCCCCC    72  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

15

 

DAFTAR TABEL   

                Halaman  

Tabel 1 :  Uraian  Jumlah Karyawan  Perusahaan  Eternit  MECO  

MALANG Tahun 2005 CCCCCCCCCCCCCC.    43  

Tabel 2 :  Tingkat  Pendidikan  Tenaga  Kerja  Perusahaan  Eternit    

MECO MALANG Tahun 2005 CCCCCCCCCCC    44  

Tabel 3 :  Jam masuk Kerja Karyawan Perusahaan Eternit MECO  

MALANG Tahun 2005 CCCCCCCCCCCCCC     44  

Tabel 4 :  Data Penjualan Perusahaan Eternit MECO MALANG  

Tahun 2000-2005 CCCCCCCCCCCCCCC..      54  

Tabel 5 :  Data Biaya Advertising, Sales Promotion, Personal Selling, 

Dan Publisitas Perusahaan Eternit MECO MALANG Tahun 

2000-2005CCCCCCCCCCCCCCCCCCCC.  56  

Tabel 6 :  Data Biaya Advertising Perusahaan Eternit MECO MALANG 

Tahun 2000-2005 CCCCCCCCCCCCCCCC..   59  

Tabel 7 :  Data  Biaya  Sales  Promotion Perusahaan Eternit MECO  

MALANG CCCCCCCCCCCCCCCCCCCC    60  

Tabel 8 :  Data  Biaya  Personal  Selling Perusahaan Eternit MECO 

MALANG CCCCCCCCCCCCCCCCCCCC    61  

Tabel 9 :  Data Biaya Publisitas Perusahaan Eternit MECO MALANG  

Tahun 2000-2005 CCCCCCCCCCCCCCCC     62  

Tabel 10: Volume  Penjualan  Perusahaan  Eternit  MECO  MALANG 

Tahun 2000-2005 CCCCCCCCCCCCCCCC     63 



 

 

16

 

Tabel 11: Perhitungan Regresi Linier Berganda Data Biaya Advertising, 

Sales Promotion, Personal Selling, dan Publisitas Terhadap 

Volume Penjualan Perusahaan Eternit MECO MALANG ..64  

Tabel 12: Perbandingan thitung dan ttabel CCCCCCCCCCCC.. 68  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

17

 

DAFTAR LAMPIRAN  
 

       Halaman  
 
Hasil Perhitungan Regresi Linier Berganda CCCCCCC.        77   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

18

 

ABSTRAKSI 

          Pemasaran telah menjadi subyek yang sangat penting dalam 
kehidupan sehari-hari sejalan dengan semakin berkembangnya 
perekonomian. Pemasaran adalah kegiatan manusia yang diarahkan 
untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan melalui proses pertukaran. 
Tanggung jawab pokok seorang manajer pemasaran adalah melakukan 
analisis pasar, merencanakan, dan melaksanakan program-program 
pemasaran, melakukan pengawasan, dan evaluasi untuk mempengaruhi 
tingkat, saat, dan sifat permintaan yang akan membantu perusahaan 
mencapai tujuannya. Salah satu upaya agar produk yang dihasilkan dapat 
diterima konsumen adalah dengan melaksanakan pemasaran secara 
tepat dan terpadu sesuai dengan situasi dan kondisi perusahaan itu 
sendiri. Dalam hal ini promotional mix yang telah dilakukan oleh 
perusahaan eternit MECO MALANG berupa advertising, sales promotion, 
personal selling, dan publisitas. Sedangkan kegiatan advertising melalui 
kalender, kegiatan sales promotion melalui pemberian jaminan produk dan 
potongan harga sebesar 5 %, kegiatan personal selling melalui pemberian 
informasi atas produknya kepada pelanggan yang dilakukan oleh 
pimpinan perusahaan itu sendiri, kegiatan publisitas melalui hubungan 
dengan masyarakatnya. Dari uraian di atas, maka penulis ingin 
mengetahui dan meneliti lebih jauh tentang kegiatan pemasaran di 
perusahaan eternit MECO MALANG khususnya tentang seberapa 
pentingnya promotional mix dapat meningkatkan volume penjualan, 
sehingga penulis memilih judul “PENGARUH PROMOTIONAL MIX 
TERHADAP VOLUME PENJUALAN PADA PERUSAHAAN ETERNIT 
MECO MALANG”.  
          Dalam penelitian ini menggunakan teknik analisa data kuantitatif 
dengan regresi linier berganda setelah dilakukan analisis dengan 
menggunakan analisis regresi linier berganda didapatkan nilai konstanta 
(B0) sebesar -652419287,295 menunjukkan besarnya penjualan jika tidak 
ada pengaruh advertising, sales promotion, personal selling, dan 
publisitas.  
          Besarnya koefisien determinasi (R2) = 0,996 dan setelah 
disesuaikan menjadi adjusted R square sebesar 99,6 % menunjukkan 
advertising, sales promotion, personal selling, dan publisitas secara 
bersama-sama memberikan kontribusi / sumbangan sebesar 99,6 % 
terhadap perubahan volume penjualan, sedangkan sisanya sebesar 0,4 % 
merupakan sumbangan variabel lain yang tidak diamati dalam penelitian 
ini. Uji F dengan cara membandingkan Fhitung dengan Ftabel, pada tingkat 
kepercayaan 95 % (  = 0,05) dan df = 4 ; 6 diperoleh nilai Ftabel sebesar 
5,19 sedangkan nilai Fhitung sebesar 61,323. Dengan demikian nilai Fhitung ≥ 
Ftabel sehingga Ho ditolak dan Ha diterima, jadi terbukti secara statistik 
bahwa ada pengaruh yang nyata antara variabel promotional mix 
advertising, sales promotion, personal selling, dan publisitas secara 
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bersama-sama terhada penimgkatan volume penjualan. Untuk 
mengetahui variabel yang mempunyai pengaruh paling dominan, dapat 
dilihat dari besarnya thitung. Dapat diketahui variabel bebas X1 (advertising) 
adalah variabel yang mempunyai pengaruh paling dominan, hal ini dapat 
diketahui karena variabel bebas X1 (advertising) mempunyai nilai koefisien 
tertinggi yaitu 62,765 dibandingkan dengan variabel bebas lain, selain itu 
nilai thitung variabel bebas X1 (advertising) juga memiliki nilai paling besar 
yaitu 3,416 sehingga hipotesis kedua yang menyatakan bahwa advertising 
mempunyai pengaruh paling dominan terhadap peningkatan volume 
penjualan dapat diterima dan telah teruji secara statistik.  
          Dari hasil analisis penelitian secara keseluruhan, maka saran yang 
dapat disampaikan hendaknya dilakukan penelitian lanjutan untuk 
mengetahui variabel lain yang mempengaruhi peningkatan volume 
penjualan yang tidak diteliti dalam penelitian ini. Karena dengan 
mengetahui variabel lain tersebut akan diketahui hal-hal lain yang 
mempengaruhi peningkatan volume penjualan pada perusahaan eternit 
MECO MALANG.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 


