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ABSTRAK

The research was conducted to analyze the influence of the cost of advertising,
exhibitions, and personal selling, either simultaneously or partially, on sale at Pekanbaru
Computer Center and to determine whether the cost factor of the most powerful influence on
sales in Pekanbaru Computer Center. The respondents in this study are all marketing
expenses include advertising costs, exhibit costs, and the cost of personal selling and sales
data, the range of the observation period from 2001 to 2010. Methods of sampling will be
done with the census method, which makes the entire population of the study sample. The
results showed that the variables of advertising, personal selling, and exhibits a significant
effect on sales volume in Pekanbaru Computer Center, the variable is significant and positive
advertising to sales volume in Pekanbaru Computer Center, the variable exhibits a
significant and positive impact on sales volume in Pekanbaru Computer Center, variable
personal selling significant and positive impact on sales volume in Pekanbaru Computer
Center, Computer Center Pekanbaru sales volume of 98.3% determined by advertising,
exhibitions, and personal selling, personal selling in which the variables consisting of the
payment of compensation for salespeople and sales operating costs exert a most strongly
against the sale of the company, the total cost of the promotion of the company is equal to 7%
of the total sales of the company, of which 4% is the cost of personal selling, advertising fee
of 2%, and only 1% to the cost of the exhibition.

Kata Kunci : Iklan, Pameran, dan Personal Selling Terhadap Volume Penjualan

PENDAHULUAN Selain berpromosi melalui iklan, Pekanbaru

Mengingat ketatnya persaingan yang ada di
kota Pekanbaru, maka manajemen Pekanbaru
Komputer Center tidak dapat hanya
mengandalkan penjualan dengan system
menunggu konsumen yang dating ke
gerainya. Manajemen merasa harus lebih
aktif untuk ‘mendatangi’ konsumen baik
dengan cara mengunjungi ke lokasi
konsumen maupun menggunakan media-
media  penghubung  lainnya,  seperti
penggunaan media iklan dan pemanfaatan
kegiatan-kegiatan pameran yang diadakan,
baik secara mandiri maupun dengan ikut
serta dalam pameran yang diselenggarakan
oleh sebuah event organizer (EO).

Komputer Center juga aktif mengikuti
kegiatan pameran teknologi informasi, baik
yang diselenggarakan di kota Pekanbaru
ataupun di ibukota-ibukota kabupaten yang
ada di propinsi Riau. Pada setiap pameran,
Pekanbaru Komputer Center akan melakukan
banyak potongan harga dan pemberian
hadiah langsung kepada konsumen yang
melakukan transaksi pembelian dalam
nominal tertentu. Dengan mengikuti kegiatan
pameran, Pekanbaru Komputer Center
berharap agar masyarakat mengetahui
keberadaan perusahaan sebagai penyedia
produk-produk teknologi informasi dan juga
pelayanan pemeliharaan.
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Dewasa ini terjadi fenomena bahwa
tanpa komputer akan sangat sulit untuk
melakukan segala sesuatu secara manual.
Komputer membantu dan meningkatkan
aktivitas manusia. Mulai untuk kebutuhan
pengetikan, hiburan, penyimpanan data
sampai kepada pemanfaatan software untuk
kebutuhan kerja yang bermacam-macam.
Hampir di setiap tempat komputer telah
menggantikan fungsi mesin tik manual dan
pena serta kalkulator.

Ketergantungan manusia terhadap
komputer membuat industri ini menjadi
hidup dan berkembang. Industri komputer
dan berbagai piranti komplementernya
tumbuh mulai dari manufaktur (hulu)
hingga  kepada  usaha-usaha  yang
memanfaatkan fungsi komputer tersebut
(hilir). Di tengah-tengah antara hulu dan
hilir tersebut, terdapat mediator-mediator,
yang disebut sebagai penyalur. Bentuk
penyalur ini banyak didominasi oleh toko-
toko atau riteler yang menjual komputer
berikut berbagai aksesoris dan
perlengkapannya, seperti printer, speaker,
monitor, cartridge, tinta, kabel, hingga ke
software.

Untuk meningkatkan penjualannya,
toko-toko pun melakukan berbagai metode
penjualan, dari penjualan yang dilakukan
secara tunai (hard cash) hingga penjualan
angsuran  (credit). Penentuan metode
disesuaikan dengan kebutuhan dan kepada
siapa produk dijual serta berapa banyak
produk yang dibeli oleh konsumen tersebut.
Penentuan metode juga disesuaikan dengan
kemampuan yang dimiliki oleh perusahaan
itu sendiri.

Pekanbaru Computer Center (PCC)
adalah salah satu toko retailer produk
komputer berikut komplementernya yang
beralamat di jalan Prof. M. Yamin, No. 47
B-C Pekanbaru. Toko ini menjual beragam
produk dari berbagai merek kepada
konsumen, tidak hanya di kota Pekanbaru
dan sekitarnya, tapi juga ke daerah-daerah
lainnya yang ada di propinsi Riau.

Mengingat ketatnya persaingan yang
ada di kota Pekanbaru, maka manajemen
Pekanbaru Computer Center tidak dapat
hanya mengandalkan penjualan dengan
sistem menunggu konsumen yang datang
ke toko. Manajemen merasa harus lebih
aktif untuk ‘mendatangi’ konsumen baik
dengan cara mengunjungi ke lokasi
konsumen maupun menggunakan media-
media  penghubung lainnya,  seperti
penggunaan media iklan dan pemanfaatan
kegiatan-kegiatan pameran yang diadakan,
baik secara mandiri maupun dengan ikut
serta dalam pameran yang diselenggarakan
oleh sebuah event organizer (EO).

Selain  berpromosi melalui iklan,
Pekanbaru Computer Center juga aktif
mengikuti  kegiatan pameran teknologi
informasi, baik yang diselenggarakan di
kota Pekanbaru ataupun di ibu kota-ibu
kota kabupaten yang ada di propinsi Riau.
Pada setiap pameran, Pekanbaru Computer
Center akan melakukan banyak potongan

harga dan pemberian hadiah langsung
kepada konsumen yang melakukan
transaksi  pembelian dalam  nominal
tertentu. Dengan mengikuti  kegiatan
pameran, Pekanbaru Computer Center
berharap agar masyarakat mengetahui

kebedaraan perusahaan sebagai penyedia
produk-produk teknologi informasi dan
juga  pelayanan  pemeliharaan  dan
perbaikan.

Periklanan sendiri diartikan sebagai,
segala bentuk penyajian informasi dan
promosi secara tidak langsung yang
dilakukan pemasar untuk menawarkan ide,
barang atau jasa (Keegan, dalam
Machfoedz, 2010:139). Bentuk periklanan
yang dipilih oleh Pekanbaru Computer
Center adalah melalui media surat kabar,
iklan di radio dan pembuatan materi-materi
barang cetakan (printings) seperti brosur
dan selebaran (leaflet). Cara ini sudah

dilakukan oleh Pekanbaru Computer
Center sejak tahun 2001, dimana
perusahaan  untuk  pertama  kalinya

beroperasi di Pekanbaru.



Iklan

Periklanan sendiri diartikan sebagai,
segala bentuk penyajian informasi dan
promosi secara tidak langsung yang
dilakukan pemasar untuk menawarkan
ide, barang atau jasa (Keegan, dalam
Machfoedz, 2010:139).

Assauri (2004:202)  mengartikan
periklanan sebagai berikut: “Periklanan
adalah sebagai bentuk-bentuk presentasi
non personal yang dibayar oleh sponsor
untuk mempresentasikan gagasan atau
ide promosi dari barang atau jasa
tertentu”.

Machfoedz (2010:139) mendefinisikan
periklanan  sebagai  suatu  bentuk
komunikasi massal yang menyampaikan
informasi pasar untuk mempertemukan
pembeli dan penjual di tempat penjualan
produk.

Assauri (2004:202)  mengartikan
periklanan sebagai berikut: “Periklanan
adalah sebagai bentuk-bentuk presentasi
non personal yang dibayar oleh sponsor
untuk mempresentasikan gagasan atau
ide promosi dari barang atau jasa
tertentu.

Pameran

Kennedy (2009:43) mendefinisikan
pameran sebagai: Alat bantu pemasaran
yang merupakan bagian dari aktivitas
promosi penjualan dalam kerangka
untuk memasarkan produk, jasa dan
gagasan perusahaan.

Menurut Hasan (dalam Kamus Besar
Bahasa Indonesia, 2002 : 817),
Pameran adalah pertunjukan hsil karya
seni, barang hasil produksi, dan
sebaginya.

Menurut Effendi (1993:173), pameran
dianggap sebagai sarana efektif untuk
penerangan dan pendidikan, karena
orang-orang dapat melihat benda-benda
dalam bentuk yang sebenarnya baik
dalam keadaan diam maupun dalam
proses kerjanya.

Personal Selling

Winardi (2001, p.113) mendefinisikan
personal selling sebagai: “interaksi

antar pribadi dan secara tatap muka
untuk mencapai tujuan menciptakan,

memodifikasi, mengekploitasi  atau
mengusahakan timbulnya suatu
hubungan pertukaran yang saling

menguntungkan dengan pihak lain.
Sementara itu Swasta dan Irawan
(2000, p.350) mengemukakan pendapat
bahwa: “Personal selling merupakan
prentasi secara lisan dalam suatu
percakapan dengan satu atau lebih calon
pembeli  yang  ditujukan  untuk
menciptakan penjualan”.

Stanton (2000 : 441), mendefinisikan

personal selling sebagai berikut
Personal  selling adalah  bentuk
komunikasi  pribadi tentang suatu
informasi  untuk  membujuk calon

pelanggan supaya membeli barang, jasa
atau gagasan lainnya.

Menurut Kotler (2007:224), definisi
personal selling adalah penyajian
pribadi oleh tenaga penjual perusahaan
dengan tujuan menjual dan membina
hubungan dengan pelanggan.

Menurut  Nickels, personal selling
adalah interaksi antara individu, saling
bertemu muka yang ditunjukkan untuk
menciptakan, memperbaiki, menguasai,
atau mempertahankan hubungan
pertukaran yang saling menguntungkan
dengan pihak lain (Basu Swastha,
2006:129).

Penjualan

Penjualan merupakan pemberian
sesuatu barang atau jasa dari satu pihak
kepada  pihak  lainnya  dengan
mendapatkan ganti uang dari pihak
tesebut (Kotler, 2007:129)

Definisi lain  penjualan, vaitu:
“penjualan adalah seni mempengaruhi
pribadi yang dilakukan oleh penjual
untuk mengajak orang lain agar bersedia
membeli produk dan jasa yang
ditawarkan” (Swasta, 2006:8).



METODE PENELITIAN

1. Lokasi Penelitian
Pengumpulan data akan dilakukan di
lokasi Pekanbaru Computer Center yang
beralamat di jalan Prof. M. yamin, No.
47 B-C, Pekanbaru.
2. Jenis dan Sumber Data
Jenis data utama dalam penelitian ini
adalah berupa data sekunder, yaitu data
yang diperoleh bukan dari sumber pertama,
tetapi merupakan data olahan yang telah
ada (Riduwan, 2009:69). Data sekunder
yang dibutuhkan dalam penelitian ini
adalah: data penjualan, data biaya iklan,
biaya kegiatan Pameran, dan biaya yang
dialokasikan untuk keperluan personal
selling melalui wiraniaga.
3. Populasi dan Sampel
Populasi dalam penelitian ini adalah
seluruh biaya pemasaran yang mencakup
biaya iklan, biaya pameran dan biaya
personal selling, serta data penjualan,
dengan rentang periode pengamatan dari
tahun 2001 hingga tahun 2010. Metode
sampel akan dilakukan dengan metode
sensus, yaitu menjadikan seluruh populasi
sebagai sampel penelitian.

4. Teknik Analisis Data

Teknik analisis data akan dilakukan
secara deskriptif kuantitatif. Alat yang
dipergunakan adalah pengujian regresi
linear berganda, yang akan menghasilkan
pengujian-pengujian  hipotesis  sebagai
berikut:

a) Persamaan Regresi Berganda, yaitu: Y = a
+ biX1 + boXo + byXs + ei (Riduwan,
2009:155), dimana:

Y =Penjualan

b1 X1 = Kaoefisien regresi variabel
biaya iklan

b2 X5 = Koefisien regresi variabel
biaya pameran

b3X3 = Koefisien regresi variabel

biaya personal selling
ei = Faktor-faktor
diungkap (epsilon).

lain yang tidak

b) Pengujian Simultan

c)

Untuk menguji pengaruh seluruh variabel
independen secara serentak terhadap
variabel terikat dipergunakan metode uji
F (Algafri, 2002:77), dengan formulasi
untuk mencari nilai Fpiwng adalah:

R?/ (k-1)

I:hitung =
(1-R% / (n-k), dimana:

R = Koefisien determinasi berganda

n = Jumlah sampel

k = Jumlah variabel

Sementara untuk menentukan nilai Fipel

adalah:

Fuabel = Fa, (k'l)/(n'k)

Dimana :
F o = Diperoleh dari tabel F dengan dk

n = Ukuran sampel
k = Jumlah variabel independent +1
Kriteria untuk menentukan apakah

terdapat pengaruh signifikan atau tidak,
ditentukan dengan mengacu kepada
parameter :

Jika nilai Fhitung > Fraper atau sig. F < a,
maka Ho ditolak dan Ha diterima, dengan
kata lain terdapat pengaruh signifikan dari
variabel independen secara simultan
terhadap variabel dependen.

Jika nilai Fhitung < Fraber atau sig. F > a,
maka Ho diterima dan Ha ditolak, dengan
kata lain tidak terdapat pengaruh
signifikan dari variabel independen secara
simultan terhadap variabel dependen.

Pengujian Koefisien Determinasi

Bila uji F dimaksudkan untuk mengetahui
ada tidaknya pengaruh signifikan dari
variabel independen secara serentak
terhadap variabel dependen, maka uji
koefisien determinasi (R digunakan
untuk  mengukur  seberapa  besar
konstribusi variabel independen tersebut,
secara serentak dalam menjelaskan variasi
yang terjadi pada variabel dependen.



d) Pengujian Parsial
Uji t ini bertujuan untuk mengetahui
pengaruh variabel independen terhadap
variabel dependen secara parsial
(terpisah). Kiriteria pengujian adalah
sebagai berikut :

- Jika nilai thiung > tabel atau sig. t < a,
maka Ho ditolak dan Ha diterima,
dengan kata lain terdapat pengaruh
signifikan dari dari variabel independen
secara  parsial terhadap variabel
dependen.

- Jika thiung < traper atau sig. t > o, maka
Ho diterima dan Ha ditolak, dengan

kata lain tidak terdapat pengaruh
signifikan dari variabel independen
secara parsial terhadap variabel
dependen.

Formulasi perhitungan thiwng adalah
sebagai berikut:

thitung =

Sh

Dimana :

b = koefisien regresi

Sb = simpangan baku koefisien
regresi

Lalu untuk tiper Sendiri menggunakan
rumus sebagai berikut :

ttabel = ta/z : (n-2)

HASIL PENELITIAN DAN

PEMBAHASAN

1. Biaya Iklan (X;)

Pergerakan biaya iklan Pekanbaru

Computer Center dianalisis melalui

indikator biaya iklan di surat kabar (X;.1),

biaya iklan di radio (X;.2) dan biaya

barang-barang cetakan/printing (X;.3).

Berdasarkan penelitian dapat ditarik

beberapa kesimpulan sebagai berikut:

a) Total biaya iklan yang dikeluarkan oleh
perusahaan mengalami fluktuasi setiap
tahunnya, dimana tahun 2010 merupakan
tingkatan biaya iklan paling tinggi selama

10 tahun terakhir yang meningkat
sebanyak 34% dibandingkan dengan
tahun 2009.

b) Tahun 2009 sendiri adalah tahun dimana
biaya iklan adalah yang paling rendah,
dan menurun sebanyak 18%
dibandingkan dengan tahun 2008. Hal ini
menggambarkan bahwa perusahaan tidak
menetapkan sebuah standar frekuensi
iklan. Perusahaan melakukan strategi
situasional untuk memutuskan kegiatan
iklan, yaitu dengan memperhatikan
respon pasar, adanya produk baru yang
perlu dipromosikan, biaya media,
ketersediaan stock di gudang, dan aspek-
aspek lainnya.

c) Porsi biaya iklan terbesar dialokasikan
perusahaan pada media surat kabar, yaitu
mencapai 65% dari total biaya iklan.
Iklan radio memiliki porsi 18%,
sedangkan biaya iklan dalam bentuk
pencetakan brosur, catalog, flyer, baliho,
kartu nama, dan barang promo lainnya,
menyita 17% dari total anggaran iklan
yang dikeluarkan perusahaan setiap
tahunnya. Perusahaan memang lebih
memprioritaskan iklan pada surat kabar
dengan pertimbangan jangkauan
pembacanya yang sangat luas. Untuk itu
perusahaan memilih media Riau Pos,
Tribun dan Metro Riau yang memiliki
oplah harian besar di Pekanbaru.

2. Biaya Pameran (Xy)

Analisis biaya pameran diukur dengan
biaya sewa lokasi pameran, kompensasi
untuk SPG/SPB, dan biaya operasional
selama pameran.

Berdasarkan penelitian dapat ditarik
beberapa kesimpulan sebagai berikut:

a. Total biaya pameran yang dikeluarkan
olen perusahaan mengalami fluktuasi
setiap tahunnya, dimana tahun 2006
merupakan tingkatan biaya iklan paling
tinggi selama 10 tahun terakhir yang
meningkat sebanyak 34% dibandingkan
dengan tahun 2009.

b. Tahun 2009 sendiri adalah tahun dimana
biaya iklan adalah yang paling rendah,
dan menurun sebanyak 18%.



dibandingkan dengan tahun 2008.

Kenaikan kompensasi merupakan tuntutan

Hal ini menggambarkan bahwa  logis yang harus dipenuhi oleh perusahaan.
perusahaan tidak menetapkan sebuah  Demikian pula kenaikan pada biaya-biaya
standar frekuensi iklan. Perusahaan  operasional wiraniaga, misalnya dalam
melakukan strategi situasional untuk  bentuk seragam, uang transportasi untuk

memutuskan kegiatan iklan, yaitu dengan

melakukan kunjungan penjualan dan lain

memperhatikan respon pasar, adanya
produk baru yang perlu dipromosikan,
biaya media, ketersediaan stock di gudang,
dan aspek-aspek lainnya.

c. Porsi biaya iklan terbesar dialokasikan
perusahaan pada media surat kabar, yaitu
mencapai 65% dari total biaya iklan. Iklan
radio memiliki porsi 18%, sedangkan
biaya iklan dalam bentuk pencetakan

sebagainya.

4. Penjualan (Y)

Analisis penjualan diukur melalui
penjualan produk dan penjualan jasa berupa
servis dan pelayanan instalasi program serta
jaringan.

Berdasarkan penelitian dapat ditarik
beberapa kesimpulan sebagai berikut:

brosur, catalog, flyer, baliho, kartu nama,
dan barang promo lainnya, menyita 17%
dari total anggaran iklan yang dikeluarkan
perusahaan setiap tahunnya. Perusahaan
memang lebih memprioritaskan iklan pada
surat  kabar dengan  pertimbangan
jangkauan pembacanya yang sangat luas.
Untuk itu perusahaan memilih media Riau
Pos, Tribun dan Metro Riau yang
memiliki oplah harian besar di Pekanbaru.

3. Biaya Personal Selling (X3)

Analisis biaya personal selling diukur
melalui  pengeluaran  biaya  untuk
membayar kompensasi wiraniaga toko dan
biaya operasional untuk wiraniaga.

Berdasarkan hasil penelitian, dapat
ditarik beberapa kesimpulan bahwa Biaya
personal selling mengalami
perkembangan yang berfluktuasi setiap
tahunnya. Nominal tertinggi untuk biaya
wiraniaga terjadi pada tahun 2010,
sedangkan nominal terendah adalah pada
tahun 2001. Perbedaan selama 10 tahun
terakhir tersebut mencapai dua kali lipat,
yang disebabkan oleh adanya penambahan
jumlah wiraniaga toko, dimana pada tahun
2001 perusahaan hanya memperkerjakan 3
orang  wiraniaga dengan  rata-rata
kompensasi berkisar Rp 750 ribu/orang.
Sedangkan di tahun 2010 perusahaan telah
memperkerjakan 5 orang wiraniaga
dengan rata-rata kompensasi sekitar Rp
1,1 juta/orang.

a) Pertumbuhan

penjualan  perusahaan
mengalami fluktuasi setiap tahunnya.
Pencapaian total penjualan perusahaan
tertinggi terjadi di tahun 2010 yang
mengalami peningkatan sebesar 22% dari
penjualan di tahun 2009. Sedangkan total
penjualan paling rendah terjadi di tahun
2001 yang masih kurang dari Rp 1 milyar.
Penjualan baru berhasil menembus angka
Rp 1 milyar pada tahun 2004, yang
mengalami peningkatan 23%
dibandingkan dengan penjualan pada
tahun 2003. Hasil ini dapat dimaklumi
mengingat volume penjualan produk dan
peningkatan harga-harga produk yang
juga mengalami  peningkatan setiap
tahunnya.

b) Kontribusi terbesar terhadap penjualan

disumbangkan oleh jenis penjualan
produk  berupa  komputer, laptop,
aksesoris maupun produk-produk digital,
yang mencapai 78% dari total penjualan.
Sedangkan penjualan jasa, berupa layanan
service, pemasangan program dan
jaringan hanya mencapai 22% dari total
penjualan. Namun demikian, menurut
informasi dari pemilik, penerimaan laba
bersih justru lebih banyak disumbangkan

oleh penjualan  jasa, mengingat
perusahaan tidak mengeluarkan biaya
pembelian untuk produk seperti halnya
pada penjualan produk.



Untuk mengetahui bagaimana  Oleh karena itu penting bagi perusahaan
pendistribusian biaya iklan, pameran dan untuk mengetahui sampai sejauhmana
personal  selling terhadap  penjualan  biaya-biaya promosi ini dapat membantu

perusahaan, dapat disimpulkan bahwa : meningkatkan penjualan perusahaan.

a) Rata-rata pengeluaran iklan Pekanbaru
Computer Center selama 10 tahun
terakhir adalah Rp 18.935.570 setiap
tahunnya. Biaya iklan menghabiskan
alokasi dana sebanyak 2% dari total
penjualan  yang diperoleh  oleh
perusahaan.

Rata-rata biaya pameran yang diikuti
olen Pekanbaru Computer Center
selama 10 tahun terakhir adalah Rp
13.815.095 setiap tahunnya. Biaya
pameran menghabiskan alokasi dana
sebanyak 1% dari total penjualan
perusahaan.

Rata-rata biaya personal selling yang
dibayarkan ~ Pekanbaru = Computer
Center dalam 10 tahun terakhir adalah
Rp 48.330.200 setiap tahunnya. Biaya
personal selling menghabiskan alokasi
dana sebanyak 4% dari total penjualan
perusahaan.

Rata-rata tingkat penjualan Pekanbaru
Computer Center dalam 10 tahun
terakhir adalah Rp 1.204.158.000 setiap
tahunnya.

b)

d)

Total alokasi dana yang dikeluarkan
Pekanbaru Computer Center untuk
biaya iklan, pameran, dan personal
selling adalah sebanyak 7% dari total
nilai penjualan yang diperoleh, dimana
biaya personal selling merupakan
alokasi terbesar yaitu 4%, sedangkan

biaya paling kecil adalah biaya
pameran yang hanya dialokasikan
sebesar 1% dari total penjualan.

Alokasi 7% dalam rangka promosi
cukup besar jika mempertimbangkan
bahwa perusahaan  masih  harus
mengeluarkan dana untuk membayar
harga modal produk-produk kepada
principal (distributor), membayar pajak
perusahaan dan biaya-biaya operasional
usaha lainnya.

Berdasarkan hasil pengujian regresi dapat
ditarik sebuah persamaan regresi sebagai
berikut: Y =-2,910 + 19,270X; + 34,323X;

+ 13,575X3 + e. Persamaan tersebut
mengandung prediksi dimana:
Simbol negatif () pada Kkonstanta

menandakan bahwa, jika perusahaan tidak

mengeluarkan  biaya  iklan, biaya
penyelenggaraan pameran dan tidak
membayar kompensasi untuk personal

selling, maka penjualan perusahaa akan
menurun sebesar 2,910.

Simbol positif (+) pada koefisien variabel
iklan menandakan bahwa, jika perusahaan
meningkatkan anggaran biaya iklan sebesar
Rp 1,00, dan biaya pameran serta personal
selling  diasumsikan  konstan,  maka
penjualan perusahaan akan meningkat
sebesar Rp 19,270.

Simbol positif (+) pada koefisien variabel
pameran  menandakan  bahwa, jika
perusahaan meningkatkan anggaran biaya
pameran sebesar Rp 1,00 dan biaya iklan
serta personal selling diasumsikan konstan,
maka  penjualan  perusahaan  akan
mengalami peningkatan sebesar Rp 34,323.
Simbol positif (+) pada koefisien variabel
personal selling menandakan bahwa, jika
perusahaan meningkatkan anggaran biaya
personal selling sebesar Rp 1,00 dan biaya
iklan serta pameran diasumsikan konstan,
maka  penjualan  perusahaan  akan
mengalami peningkatan sebesar Rp 13,575.

Nilai Fhitung 115,533 > Fraper 3,71 dan sig. F
0,000 < a 0,05 dimana hasil ini
menunjukkan bahwa, secara simultan,
variabel iklan, pameran dan personal
selling berpengaruh signifikan terhadap
penjualan Pekanbaru Computer Center.
Kontribusi yang diberikan oleh ketiga
variabel yang menjadi bagian dari biaya
bauran promosi tersebut adalah R? = 0,983
atau 98,3%.



Nilai thiwung 1klan 2,670 > 2,228 dan sig.
ty 0,037 < a 0,05, dimana hasil ini

menunjukkan  bahwa variabel iklan
berpengaruh signifikan dalam
meningkatkan  penjualan  perusahaan.
Pengaruh yang diberikan oleh iklan

berbanding lurus terhadap penjualan.
Implikasinya adalah, semakin tinggi
pengeluaran untuk biaya iklan, maka akan
semakin dapat meningkatkan penjualan
perusahaan. Namun begitu, peningkatan
biaya iklan tidak dapat dilakukan secara
gegabah, misalnya memprioritaskan iklan
setiap hari hanya pada satu surat kabar.
Langkah seperti ini menjadi tidak efektif
sebab dapat menimbulkan kejenuhan
mengingat target pembacanya relatif
relatif tidak berubah. Akan menjadi lebih
efektif bila iklan di surat kabar atau radio
dilakukan tidak setiap hari pada satu
media yang sama, dengan tujuan untuk
memperluas target audiens (pemirsa).
Pemilihan media juga hendaknya diseleksi
dengan bijak. Lebih baik membayar iklan
dengan sedikit lebih mahal pada media-
media yang memiliki jangkauan yang luas.

Nilai thitung pameran 9,895 > 2,228 dan
sig. t, 0,000 < o 0,05, dimana hasil ini

menunjukkan bahwa variabel pameran
berpengaruh signifikan dalam
meningkatkan  penjualan  perusahaan.

Pengaruh yang diberikan oleh pameran
berbanding lurus terhadap penjualan.
Implikasinya adalah, penambahan
frekuensi pameran yang dilakukan oleh
perusahaan akan mampu meningkatkan
penjualan perusahaan. Namun bukan
berarti setiap hari perusahaan harus
mengadakan pameran. Pameran dilakukan
pada momentum-momentum Yyang tepat,
misalnya saat liburan sekolah, tahun baru
atau  perayaan-perayaan lain  yang
dirasakan bahwa daya beli dan minat beli
masyarakat sedang meningkat terhadap
produk teknologi. Perusahaan juga harus
memikirkan ~ biaya  penyelenggaraan
pameran yang cukup tinggi.

Nilai thiwng personal selling 14,882 >
2,228 dan sig. t3 0,000 < a 0,05, dimana
hasil ini menunjukkan bahwa variabel
personal selling berpengaruh signifikan
dalam meningkatkan penjualan perusahaan.
Pengaruh yang diberikan oleh personal
selling  berbanding  lurus  terhadap
penjualan. Implikasinya adalah, semakin
tinggi pengeluaran untuk personal selling
maka akan dapat meningkatkan penjualan
perusahaan.

Namun demikian, peningkatan biaya
personal selling tidak dapat dilakukan
secara gegabah, namun harus didahului
dengan analisis pengalokasian anggaran
secara tepat. Misalnya, jika perusahaan
ingin menambah jumlah wiraniaganya,
maka harus dipastikan bahwa mereka tidak
sekedar hanya pasif menunggu di toko atau
di pameran, namun mereka harus mobile
dan aktif mendatangi calon konsumen, baik
di kantor ataupun di lembaga-lembaga
pendidikan. Jika perusahaan memutuskan
untuk meningkatkan motivasi menjual dari
para wiraniaganya, sebaiknya penambahan
kompensasi tidak dibebankan pada
peningkatan gaji pokoknya, namun akan
menjadi lebih efektif apabila anggaran
peningkatan kompensasi dialokasikan
sebagai bonus-bonus kinerja penjualan.

Maka berdasarkan uraian tersebut,
hipotesis pertama penelitian ini dapat teruji
kebenarannya, bahwa variabel iklan, pameran
dan personal selling, berpengaruh signifikan,
baik secara parsial maupun simultan,
terhadap penjualan Pekanbaru Computer
Center.

Nilai thiung iklan 2,670 < pameran 9,895
< personal selling 14,882. Hasil ini
mengindikasikan bahwa variabel personal
selling memberikan pengaruh yang paling

kuat terhadap peningkatan  penjualan
Pekanbaru Computer Center. Sementara
kontribusi  paling kecil diberikan oleh

variabel iklan. Hasil ini sekaligus juga dapat
membuktikan kebenaran hipotesis kedua
penelitian ini.



KESIMPULAN DAN SARAN

1. Kesimpulan

Berdasarkan pembahasan pada hasil
penelitian, maka dapat disimpulkan beberapa
hal sebagai berikut:

1. Variabel iklan, pameran dan personal
selling berpengaruh signifikan
terhadap volume penjualan pada
Pekanbaru Computer Center.

2. Volume penjualan Pekanbaru
Computer Center 98,3% ditentukan
oleh iklan, pameran dan personal
selling, dimana variabel personal
selling yang terdiri dari pembayaran
kompensasi wiraniaga dan biaya
operasional wiraniaga memberika
pengaruh yang paling kuat terhadap
penjualan perusahaan.

3. Total biaya promosi perusahaan
adalah sebesar 7% dari total penjualan
perusahaan, dimana 4% merupakan
biaya personal selling, 2% biaya
iklan, dan hanya 1% untuk biaya

pameran.
2. Saran
Dari kesimpulan tersebut, penulis

memberikan beberapa saran berikut ini:

1. Sebaiknya perusahaan mengurangi
anggaran biaya iklan, baik di surat
kabar, radio maupun barang-barang
cetakan, dan mengalokasikan lebih
banyak anggaran untuk
menyelenggarakan  pameran, sebab
berdasarkan hasil penelitian
menunjukkan bahwa kegiatan pameran
lebih berdampak signifikan terhadap
penjualan dibandingkan pengaruh yang
diberikan oleh iklan.

2. Kepada manajemen disarankan agar
hanya menggunakan surat kabar Riau
Pos dan Metro Riau sebagai media
iklannya. Untuk koran Tribun dan MX
sebaiknya dihentikan dan dialokasikan
untuk menambah iklan cetakan berupa
flyers untuk dibagi-bagikan di jalanan
secara luas.

Riau Pos dan Tribun memiliki
kesamaan segmen pembaca, dan Riau
Pos memiliki oplah yang jauh lebih
besar. Sedangkan pemilihan koran
Metro Riau bertujuan untuk menyasar
kalangan masyarakat keturunan Cina
yang banyak memilih koran yang
memiliki artikel berbahasa mandarin
tersebut.

3. Disarankan agar manajemen lebih
memilih untuk melakukan kegiatan
pameran bersama untuk
mengefisiensikan penggunaan biaya
sewa lokasi yang semakin mahal setiap
tahunnya.

4. Kepada wiraniaga Pekanbaru
Computer Center agar lebih banyak
melakukan kunjungan ke tempat-
tempat konsumen untuk mencoba
prospek penjualan secara lebih aktif.

5. Alokasi penambahan  kompensasi
untuk para wiraniaga Sebaiknya
digunakan sebagai insentif atau bonus
yang dapat memotivasi wiraniaga
untuk meningkatkan penjualannya
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