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abstract
Research conducted at UD Sumber Rejeki Tulungagung aims to know the effect of advertising
(X) - which consists of radio advertisement (X1) and Reklame (X2) - to sales volume (Y). The
type of research is quantitative by using a simple linear regression analysis tool. From the
results of data analysis, it is known that thoroughly indicate that the independent variable X
that is radio (X_1) and outer advertisement advertisement (X_2) together influence in
increasing sales volume UD Sumber Rejeki Tulungagung with coefficient R = 90,20% and
coefiensi of determination S square = 81.3%.
Keywords: Influence, Advertising, Sales Volume

abstrak

Penelitian yang dilakukan di UD Sumber Rejeki Tulungagung ini bertujuan untuk
mengetahui pengaruh periklanan (X) — yang terdiri dari iklan radio (X1) dan Reklame (X2)
- terhadap volume penjualan (). Jenis penelitiannya adalah kuantitatif dengan menggunakan
alat analisa regresi linear sederhana. Dari hasil analisis data, diketahui bahwa secara
menyeluruh menunjukkan bahwa variabel bebas X yaitu radio (X;) dan iklan reklame luar
(X, ) secara bersama-sama mempengaruhi dalam peningkatan volume penjualan UD Sumber
Rejeki Tulungagung dengan koefiensi R=90,20% dan koefiensi determinasi S square=81,3%.
Kata Kunci: Pengaruh, Periklanan, Volume Penjualan

A. PENDAHULUAN

Saat ini Indonesia sedang menghadapi pasar bebas, dimana perkembangan
teknologi dan dunia bisnis mengalami pertumbuhan yang sangat pesat (Lupiyoadi, R.
,2014). Perusahaan-perusahaan yang bergerak di bidang yang sama mengalami suatu
kondisi persaingan yang sangat tajam antara perusahaan yang satu dengan yang lainnya.
Setiap perusahaan dagang, industri, atau jasa haruslah selalu memperhatikan
perkembangan yang ada, melakukan efisiensi dan optimalisasi antara lain melalui
pemanfaatan teknologi (Mutiarni, R, 2017). Untuk mencapai laba yang maksimal,
perusahaan berupaya meningktakan penjualan dan memperkecil biaya.

Salah satu yang dilakukan perusahaan untuk meningkatkan volume penjualan
adalah dengan memperkuat promosi. Pemilihan media promosi mula-mula harus
disesuaikan dengan dana yang disediakan oleh perusahaan, sebab tidak semua perusahaan
memanfaatkan iklan karena terkendala keterbatasan dana. Misal televisi, biaya iklan di
televisi tidaklah murah, sehingga banyak perusahaan yang tidak dapat menjangkau iklan
televisi. Untuk itu perlu ditetapkan terlebih dahulu dana yang tersedia untuk sarana
promosi.

Setelah itu, perusahaan dapat menentukan dan menetapkan satu atau beberapa
media yang paling tepat digunakan. Di sini perusahaan harus mampu mengoperasikan
dan menjalankan semua ikatan khususnya bidang pemasaran yang sangat memberi
peranan penting dan memberi pengaruh yang besar terhadap pencapaian perusahaan.
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