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ABSTRAK 

 

WIRA HADI SAPUTRO. Hubungan Antara Biaya Promosi dan Biaya Distribusi 
Dengan Volume Penjualan Produk Handicraft pada PT Sarinah di Jakarta. Skripsi, 
Jakarta : Program Studi Pendidikan Tata Niaga. Jurusan Ekonomi dan 
Administrasi, Fakultas Ekonomi, Universitas Negeri Jakarta. Juli 2013. 
 
Penjualan merupakan ujung tombak bagi perusahaan sehingga keuntungan atau 
kerugian yang dialami perusahaan tergantung pada volume penjualan. Oleh 
karena itu, perusahaan membutuhkan strategi yang tepat untuk meningkatkan 
volume penjualan, di antaranya melalui faktor promosi dan distribusi. Perusahaan 
membutuhkan biaya promosi dan biaya distribusi yang cukup sebagai sarana 
untuk meningkatkan volume penjualan. 
 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui hubungan antara biaya promosi dengan 
volume penjualan, hubungan antara biaya distribusi dengan volume penjualan 
serta hubungan antara biaya promosi dan biaya distribusi dengan volume 
penjualan pada PT Sarinah (Persero). Data yang digunakan merupakan data 
sekunder dalam bentuk semester mulai tahun 2003 sampai dengan 2012. Data 
dianalisis dengan statistik deskriptif dan statistik parametrik yang meliputi 
korelasi, koefisien determinasi, uji t, uji F dan regresi. 
 
Dari hasil perhitungan, diketahui nilai Lhitung galat taksiran Y atas X1 sebesar 
0,087 dan Ltabel untuk n=20 sebesar 0,198. Dengan demikian Lhitung < Ltabel 
sehingga dapat disimpulkan bahwa galat taksiran Y atas X1 adalah normal. Untuk 
galat taksiran Y atas X2 diperoleh Lhitung 0,147 dan Ltabel 0,198. Dari perhitungan 
tersebut diketahui Lhitung < Ltabel, yang berarti galat taksiran Y atas X2 berasal dari 
populasi yang berdistribusi normal. Kemudian, hasil perhitungan statistik 
menunjukkan persamaan regresi Ŷ= 0,362 + 0,406X1 adalah sangat signifikan, 
karena nilai F hitung (87,274) > F tabel pada α = 0,01, yaitu 8,825. Sementara 
untuk uji linearitas regresi diperoleh nilai F hitung sebesar 16,125, sedangkan 
nilai F-tabel pada α= 0,05 dengan dk pembilang 17 dan dk penyebut 1 adalah 
246,918. Oleh karena nilai F-hitung < F-tabel, maka persamaan regresi volume 
penjualan atas biaya promosi adalah linear. Hasil koefisien determinasi (ry1²) = 
0,829, yang berarti 82,9% variasi volume penjualan dapat dijelaskan oleh variasi 
biaya promosi melalui persamaan regresi Ŷ= 0,362 + 0,406X1. Untuk uji 
signifikansi koefisien regresi diperoleh nilai F-hitung 57,283 sedangkan nilai F 
tabel pada α= 0,01 adalah 8,825. Dari hasil perhitungan diketahui bahwa nilai F 
hitung (57,283) > dari nilai F tabel (8,825), sehingga menunjukkan bahwa 
persamaan regresi Ŷ = 0,597 + 0,507X2  adalah sangat signifikan. Sementara 
untuk uji linearitas regresi diketahui bahwa nilai Fhitung yang diperoleh (27,325) < 
nilai F tabel pada α= 0,05 dengan dk pembilang 17 dan dk penyebut 1 (246,918). 
Dengan hasil tersebut, maka bentuk persamaan regresi Ŷ = 0,597 + 0,507X2  
adalah linear. Hasil perhitungan signifikansi koefisien korelasi diperoleh  thit = 
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7,569 > ttabel = 2,878 pada α = 0,01 dapat disimpulkan bahwa koefisien korelasi 
antara biaya distribusi dengan volume penjualan sangat signifikan. Hasil koefisien 
determinasi (ry2²) = 0,761 yang berarti bahwa 76,1% variasi atau naik turunnya 
volume penjualan dapat dijelaskan oleh variasi biaya distribusi melalui persamaan 
regresi Ŷ = 0,597 + 0,507X2. Berdasarkan uji signifikansi persamaan regresi dapat 
disimpulkan bahwa persamaan regresi ganda Ŷ= 0,320 + 0,322X1 + 0,119X2 
sangat signifikan. Kesimpulan tersebut didasarkan pada nilai Fhit (43,018) > Ftab 
(6,112). Ini berarti terdapat hubungan positif antara biaya promosi dan biaya 
distribusi secara bersama-sama dengan volume penjualan. Dari hasil perhitungan 
uji signifikansi koefisien korelasi ganda Fhit = 43,018 > Ftabel = 6,112 dapat 
disimpulkan bahwa koefisien korelasi hubungan antara biaya promosi dan biaya 
distribusi secara bersama-sama dengan volume penjualan yang memiliki koefisien 
korelasi (Ry.12)= 0,914 adalah sangat signifikan. Dari koefisien korelasi tersebut 
selanjutnya dapat diketahui koefisien determinasinya (ry.12²) = 0,835, yang berarti 
83,5% variasi volume penjualan dapat dijelaskan oleh biaya promosi dan biaya 
distribusi melalui persamaan regresi Ŷ= 0,320 + 0,322X1 + 0,119X2. 
 
Berdasarkan hasil penelitian ini, maka biaya promosi dan biaya distribusi perlu 
ditingkatkan. Anggaran distribusi perlu ditingkatkan setiap tahunnya yang disertai 
dengan analisa yang mendalam dalam memilih strategi promosi agar hasil efektif 
dan efisien sehingga dapat optimal dalam meningkatkan volume penjualan. 
Perusahaan juga perlu meningkatkan biaya distribusi dalam anggaran tahunannya 
yang diimbangi dengan usaha memilih jalur-jalur dan metode distribusi yang 
tepat, agar hasilnya dapat optimal dalam meningkatkan volume penjualan. 
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ABSTRACT 

 

WIRA HADI SAPUTRO. Relationship Between Promotion Cost and Distribution 
Cost With Sales Volume Handicraft Product at PT Sarinah in Jakarta. Thesis, 
Jakarta: Commerce Education Program. Department of Economics and 
Administration, Faculty of Economics, State University of Jakarta. July 2013. 
 
Sales is a spearheading for the company, so that the gains or losses depending on 
the company's sales volume. Therefore, companies need the right strategy to 
increase sales volume, including through the promotion and distribution factors. 
Company promotion costs and distribution costs enough as a means to increase 
sales volume. 
 
This study aims to determine the relationship between the cost of promotion with 
sales volume, relationship between distribution costs with sales volume and 
relationship between the cost of promotion and distribution costs with sales 
volume at PT Sarinah (Persero). The data used are secondary data in the form of 
the semester starting in 2003 until 2012. Data were analyzed with descriptive 
statistics and parametric statistics include correlation, coefficient of determination, 
t test, F test and regression. 
 
From the calculation, the estimated value is known Lvalue error of Y on X1 and 
Ltable 0.087 for n = 20 at 0,198. Thus Lvalue < Ltable so it can be concluded that the 
error estimate of Y on X1 is normal. For the error estimates obtained Lvalue Y on 
X2 0.147 and 0.198 Ltable. From these calculations are known Lvalue < Ltable, which 
means that the estimated error of Y on X2 are normally distributed population. 
Then, the results of statistical calculation shows the regression equation y = 0.362 
+ 0.406 X1 is very significant, because the calculated Fvalue (87.274)> Ftable at α = 
0.01, ie 8,825. As for the linearity test regression is calculated F value of 16.125, 
while the F-table value at α = 0.05 with 17 df numerator and denominator df 1 is 
246.918. Therefore, the calculated value of F < F-table, then the regression 
equation above volume sales promotion costs are linear. The coefficient of 
determination (ry1²) = 0.829, which means 82.9% of the variation in sales volume 
can be explained by variations in the cost of promotion through the regression 
equation y = 0.362 + 0.406 X1. To test the significance of regression coefficients 
obtained F-value of 57.283 while the calculated value of F table at α = 0.01 is 
8.825. Note that the calculation of the value of F calculated (57.283)> from the F 
table value (8.825), suggesting that the regression equation y = 0.597 + 0.507 X2 
is very significant. As for the linearity test regression is known that the value 
obtained F value (27.325) < F table value at α = 0.05 with 17 df numerator and 
denominator df 1 (246.918). With these results, the form of the regression 
equation y = 0.597 + 0.507 X2 is linear. Significance of the correlation coefficient 
calculation results obtained tvalue = 7.569 > ttable = 2.878 at α = 0.01 it can be 
concluded that the correlation coefficient between the cost of distribution with 
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significant sales volume. The coefficient of determination (ry2 ²) = 0.761 which 
means that 76.1% of variation or fluctuation in sales volume can be explained by 
variations in the cost of distribution through the regression equation y = 0.597 + 
0.507 X2. Significance test based on the regression equation it can be concluded 
that the multiple regression equation y = 0.320 + 0.322 X1 + 0.119 X2 is very 
significant. Conclusions are based on the value of Fvalue (43.018)> Ftable (6,112). 
This means that there is a positive relationship between the cost of promotion and 
distribution costs together with sales volume. From the calculation of multiple 
correlation coefficient significance test Fvalue = 43.018 > Ftable = 6.112 can be 
concluded that the correlation coefficient between the cost of promotion and 
distribution costs together with the volume of sales that have a correlation 
coefficient (Ry.12) = 0.914 is very significant. Of the correlation coefficient can 
then known coefficient of determination (ry.12²) = 0.835, which means 83.5% of 
the variation can be explained by the volume of sales promotion costs and 
distribution costs through the regression equation y = 0.320 + 0.322 X1 + 0.119 
X2. 
 
Based on report this study, the promotion cost and distribution costs need to be 
improved. Distribution budget needs to be increased each year, along with in-
depth analysis in order to choose a promotion strategy effectively and efficiently 
so that the results can be optimized to increase sales volume. The company also 
needs to increase the distribution cost in the annual budget that is balanced with 
select business lines and the proper distribution method, so the results can be 
optimized to increase sales volume. 
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