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Abstrak. Tujuan penelitian ini adalah untuk 1).
Menganalisis Pengaruh Biaya Promosi yang terdiri dari
Periklanan, Promosi Penjualan, penjualan Personal
dan Publisitas Terhadap Profitabilitas pada PT.
Simpatik Cabang Gowa, dan 2). Menganalisis variabel
yang paling dominan pengaruhnya terhadap
Profitabilits pada PT. Simpatik Cabang Gowa.
Penelitian ini dilaksanakan dengan jumlah populasi
dan sampel yang sama dari data keuangan
Perusahaan PT. Cabang Gowa untuk tiga tahun
terakhir yang berarti berjumlah 36 bulan. Metode
analisis yang digunakan adalah analisis metode klasik
dan Regresi linear berganda dengan menggunakan
program SPSS serie 20. Hasil penelitian melalui
pengujian simultan menunjukkan bahwa variabel
periklanan, variabel promosi penjualan, enjualan
personal dan variabel publisitas berpengaruh positif
dan signifikan terhadap variabel Profitabilitas, untuk
pengujian secara parsial terhadap variabel promosi
penjualan dan variabel penjualan personal
menghasilkan pengaruh negatif dan berbanding
terbalik terhadap profitabilitas Perusahaan PT.
Simpatik Cabang Gowa. Selanjutnya secara parsial
variabel periklanan menunjukkan pengaruh yang
paling dominan terhadap profitabilitas dibandingkan
dengan ke tiga variabel bebas lainnya.
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Abstract. The aims of the research are 1)
To analyze the influence of cost
promotion consisted of advertisement,
sale promotion, Personal Sale and the
publicity of the profitability of Simpatik in
Gowa branch, and 2) To analyze the
influence of the most dominant variable
on the profitability of Simpatik in Gowa
branch. The research was conducted by
the same of population and sample taken
from three years lately included thirty-six
months by financing corporation data in
Gowa branch. The method used was
analyzes of classic method and doubled
linear regression by using SPSS. 20. The
result research through simultaneous
testing showed that advertisement, sale
promotion, personal sale and publicity
variable gave the positive and significant
influenced toward the profitability.
Testing by partial way, the promotion
and sale personality variable created
negative influence and gave return
equivalent toward the corporation of sale
of Simpatik in Gowa branch. Next, in
partial way, advertisement variable
showed the most dominant influence
toward profitability on the three of the
others independent variable.
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PENDAHULUAN

Perusahaan didirikan bertujuan untuk meningkatkan volume penjualan,
mempertinggi daya saing dan meminimalkan biaya produksi untuk mencapai laba
maksimal. Perkembangan perusahaan dan laba yang dicapai perusahaan dapat
digunakan sebagai alat ukur terhadap keberhasilan perusahaan dalam menjalankan
aktivitas yang berkenaan dengan operasinya. Jika tujuan perusahaan itu tercapai
maka kelangsungan hidup perusahaan dimasa yang akan datang tetap mampu
dipertahankan dan mampu bersaing dengan perusahaan lain. Produsen harus selalu
berusaha mengelola usahanya dengan baik guna mencapai tujuan tersebut. Banyak
faktor yang mempengaruhi pencapaian tujuan tersebut, diantaranya adalah
pemasaran. Dari sudut manajerial pemasaran adalah proses perencanaan dan
pelaksanaan konsepsi, penetapan harga, promosi, distribusi gagasan, barang dan jasa
untuk menciptakan pertukaran yang memuaskan tujuan individu dan organisasi
(Kotler dan Keller, 2009, 38).

Persaingan ketat itu terlihat dari keadaan sekarang banyak perusahaan yang
tidak mampu bersaing akan mengalami kerugian dan tutup dengan sendirinya,
sementara perusahaan yang unggul dalam persaingan akan terus menguasai pasar.
Setiap perusahaan, baik yang bergerak di bidang jasa maupun nonjasa, dalam
melakukan kegiatan bisnis memerlukan strategi yang mampu menempatkan
perusahaan pada posisi yang terbaik, mampu bersaing serta terus berkembang
dengan mengoptimalkan semua potensi sumber daya yang dimiliki (Sitepu, 2005, 87).
Agar tujuan perusahaan tercapai, perusahaan harus memperhatikan berbagai hal,
bukan hanya masalah produksi barang atau jasa saja, tetapi juga harus
memperhatikan masalah pasar, seperti memilih jenis barang atau jasa, menentukan
harga barang atau jasa. Untuk mencapai tujuan tersebut perusahaan menjalankan
berbagai cara seperti efisiensi biaya pemasaran, peningkatan hasil penjualan yang
dapat dilakukan dengan cara menguasai pasar (perluasan pasar) walaupun biayanya
diiringi berbagai macam resiko.

Meningkatnya penjualan serta cara-cara pemasaran merupakan faktor
penentu untuk dapat mengetahui besar kecilnya laba usaha yang diperoleh
perusahaan, sedangkan besar kecilnya laba perusahaan dapat dipengaruhi oleh harga
pokok, biaya pemasaran serta banyaknya barang yang dijual oleh perusahaan
tersebut. Untuk meningkatkan hasil penjualan dalam usaha memperoleh laba yang
diinginkan maka sebaiknya perusahaan memperhatikan hal-hal yang berkaitan
dengan usaha meningkatkan jumlah barang yang dijual (Rafiandi N. 2003, 215).
Sebagaimana diketahui bahwa perusahaan merupakan suatu organisasi masyarakat
dengan motivasi mencapai keuntungan atau laba maka perhatian manajemen semula
dipusatkan pada bidang produksi, tetapi dengan semakin meningkatnya persaingan
memperebutkan pasar. Bagian penjualan serta cara-cara pemasaran merupakan
faktor penentu untuk dapat mengetahui besar kecilnya laba usaha yang diperoleh
perusahaan, sedangkan besar kecilnya laba perusahaan dapat dipengaruhi oleh harga
pokok, biaya pemasaran serta banyaknya barang yang dijual oleh perusahaan
tersebut.

Untuk meningkatkan hasil penjulan dalam usaha memperoleh laba yang
diinginkan maka sebaiknya perusahaan memperhatikan hal-hal yang berkaitan
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dengan usaha meningkatkan jumlah penjualan bergeser kepemasaran produknya,
karena kegiatan produksi saja tidak akan menjamin menghasilkan laba, jika
pemasaran produknya tidak mampu merebut pasar. Oleh karena itu manajemen
perusahaan yang semula memusatkan perhatian pada bidang produksi, mulai
memperluas perhatiannya pada bidang pemasaran produknya, namun akan
menanggung biaya yang disebut biaya pemasaran. Untuk mendukung peluncuran
produk manajemen prusahaan dapat melahirkan kiat-kiat alternatif (startegi) dalam
mensiasati pasar dan salah satunya adalah promosi yang dapat digunakan untuk
memperkenalkan produk yang dihasilkan. Suatu produk barang atau jasa harus
diketahui oleh konsumen dan hal ini memerlukan proses awal dalam program
promosi yaitu membangun presepsi yang menyentuh indra manusia. Presepsi inilah
yang menentukan nasib produk itu sendiri dan keberhasilan perusahaan, apakah akan
terus bertambah atau malah menurun dari kanca industri. Promosi yang merupakan
salah satu alat paling umum untuk menciptakan komunikasi dua arah antara
perusahaan dan konsumen sasarannya. Perusahaan dapat menggunakan alat
promosi (iklan, promosi penjaulan, personel selling, dan publisitas) sebagai sarana
untuk melayani konsumen yang memerlukan informasi mengenai produk yang
dibutuhkan atau diinginkannya. Secara ringkas dapat dikatakan bahwa promosi
adalah untuk menyampaikan informasi mengenai produk kepada konsumen yang
harus dilakukan secara efektif dan efisien (Jefkin, 2000).

Konsumen sangat memerlukan informasi untuk menentukan keputusan suatu
produk yang akan mereka beli di pasaran. Keputusan yang selalu diharapkan oleh
produsen, apakah pesan yang disampaikan lewat promosinya telah dapat
menjangkau pasar yang telah diharapkan atau belum. Apabila telah menjangkaunya
berarti mencerminkan keberhasilan promosinya dan sudah tentu akan meningkatkan
permintaan konsumen. Suatu perusahaan memproduksi barang dengan kualitas
yang baik, harga relatif murah dibandingkan pesaing, dan tersebar ke berbagai
tempat tetapi apabila calon pembeli tidak diberi tahu adanya produk tersebut,
diingatkan atau dibujuk untuk membelinya maka produk tersebut tidak akan bisa laku
dipasaran dan segala sesuatu yang dilakukan akan sia-sia. Perusahaan yang baru
berdiri pun harus mempromosikan produknya untuk memberitahukan bahwa ada
produk baru dan promosi yang perlu ditekankan adalah promosi yang sifatnya
membujuk. Promosi yang sifatnya mengingatkan dilakukan terutama untuk
mempertahankan merk dan image produk di hati konsumennya. Uraian tersebut
menggambarkan betapa kompleksnya masalah promosi dalam suatu perusahaan,
betapa pentingnya sistem dan strategi yang tepat dalam menyampaikan pesan
kepada konsumen melalui berbagai media promosi. Kegiatan promosi yang dilakukan
agar tujuan dari perusahaan dapat tercapai pastinya membutuhkan biaya. Biaya-biaya
ini disebut dengan biaya promosi. Biaya promosi dikeluarkan oleh perusahaan antara
lain untuk membuat pameran produk, memberi sponsor dan membuat iklan di media
cetak maupun media elektronik. Sudah pasti perusahaan ingin selalu meningkatkan
jumlah penjualan untuk mendapatkan laba yang lebih besar, dan dapat dilihat betapa
berperannya promosi dalam upaya untuk mencapai tujuan perusahaan yaitu
meningkatkan laba.
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METODE PENELITIAN

Metode penelitian yang digunakan analisis deskriptif adalah suatu metode
analisis yang dilakukan dengan mengumpulkan data-data yang diperlukan, kemudian
data-data tersebut diklasifikasikan, dianalisis, dan diinterpretasikan secara objektif
sehingga diperoleh gambaran yang jelas mengenai topik ataupun masalah yang
diteliti. Metode penelitian ini terdiri dari dua variabel, yaitu variabel independen
(bebas) dan variabel dependen (terikat). Dapat diketahui bahwa variabel merupakan
suatu atribut atau sifat atau nilai dari orang, obyek atau kegiatan yang mempunyai
variasi tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan ditarik
kesimpulannya.

Penelitian ini dilaksanakan pada PT. Simpatik Cabang Gowa dengan obyek
penelitian adalah pengumpulan data berupa laporan biaya promosi dan laba yang
diperoleh perusahaan PT. Simpatik Cabang Gowa. Waktu penelitian ini dilaksanakan
pada bulan Desember 2014 sampai dengan bulan Februari 2015. Data kuantitatif yaitu
data atau informasi yang diperoleh dalam bentuk angka-angka dan masih perlu
dianalisis kembali, seperti jumlah, dan data lainnya yang menunjang penelitian
tersebut. Sumber data yang digunakan dalam penelitian berupa data sekunder yaitu
data penelitian yang diperoleh secara langsung dilapangan dan dicatat berupa
laporan keuangan PT. Simpatik Cabang Gowa. Sumber data sekunder merupakan
data yang diperoleh dari catatan-catatan, buku-buku, makalah, laporan, arsip dan
dokumen lainnya yang berkaitan dengan penelitian ini.

Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai
berikut 1) observasi merupakan teknik pengumpulan data melalui pengamatan
langsung terhadap variabel biaya periklanan, biaya promosi penjualan, biaya
penjualan personal dan laporan laba untuk memperoleh data yang berhubungan
dengan penelitian ini. 2) dokumentasi merupakan teknik pengumpulan data dengan
mempelajari dokumen-dokumen, laporan dan informasi yang berkaitan dengan
penelitian.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Dari hasil pengujian hipotesis baik secara simultan maupun secara parsial,
menunjukkan bahwa Biaya promosi yang telah dilakukan perusahaan yang terdiri dari
Biaya Periklanan, Biaya Promosi Penjualan, Biaya Penjualan Personal dan Biaya
Publisitas berpengaruh positif dan signifikan terhadap Profitabilitas Pada PT.
Simpatik Cabang Gowa.

Pengaruh Periklanan terhadap Profitabilitas

Berdasarkan hasil uji parsial dengan menggunakan uji-t menunjukkan bahwa
variabel Periklanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel Profitabilitas
Pada PT. Simpatik Cabang Gowa yang berarti bahwa jika terjadi peningkatan dalam
variabel Periklanan maka akan meningkatkan Profitabilitas. Variabel Periklanan
memberikan pengaruh signifikan terhadap Profitabilitas dan menempati urutan
pertama dari variabel bebas yang telah diuji. Karena itu variabel Periklanan
merupakan salah satu faktor penting dalam meningkatkan Profitabilitas sehingga
perlu dipertahankan dan ditingkatkan dengan tidak melupakan variabel yang lain
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dalam efisiensi Biaya Promosi untuk dapat meningkatkan tingkat Profitabilitas Pada
PT. Simpatik Cabang Gowa.

Berdasarkan analisa tersebut, maka dapat disimpulkan bahwa variabel
Periklanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel Profitabilitas. Oleh
karena itu, Periklanan perlu dipertahankan terutama pada indikator yang
membentuknya agar profitabilitas pada PT. Simpatik Cabang Gowa kelak dikemudian
hari dapat lebih ditingkatkan. Hasil penelitian ini membuktikan bahwa penelitian yang
dilakukan oleh Putri E. R (2008), bahwa Periklanan memberikan pengaruh positif dan
signifikan terhadap Profitabilitas pada PT. KMK Plastics Indonesia. Demikian juga
dengan penelitian Widyana J. M (2014), bahwa Periklanan memberikan pengaruh
positif dan signifikan terhadap Profitabilitas pada PT UD Surya Logam Desa Temukus
Tahun 2010-2012.

Pengaruh Promosi Penjualan terhadap Profitabilitas.

Hasil pengujian secara parsial diperoleh kejelasan bahwa variabel Promosi
Penjualan menghasilkan nilai negatif sehingga pengaruhnya berbanding terbalik
terhadap profitabilitas pada PT. Simpatik Cabang Gowa. Hubungan berbanding
terbalik ini terjadi karena Perusahaan mengeluarkan kebijakan untuk mengurangi
biaya promosi penjualan yang dianggap tidak terlalu berpengaruh terhadap
peningkatan Profitabilitas Pada tahun berikutnya setelah biaya promosi penjualan ini
dikurangi, ternyata dapat mendongkrak kenaikan tingkat profitabilitas dimana
variabel yang lain dianggap konstan.

Penelitian ini tidak mendukung hasil penelitian terdahulu, seperti Putri (2008),
yang hasilnya menyatakan bahwa Promosi Penjualan berpengaruh secara positif dan
signifikan terhadap Profitbilitas pada PT. KMK Plastics Indonesia. Demikian juga
dengan hasil penelitian Rustami (2014), yang menyatakan bahwa variabel Promosi
Penjualan berpengaruh signifikan terhadap Variabel Profitabilitas pada Perusahaan
PT. Kopi Banyuatis. Bedanya dengan penelitian ini dari segi produk, tempat maupun
harga
Pengaruh Penjualan Personal terhadap Profitabilitas

Berdasarkan hasil pengujian secara parsial diperoleh kejelasan bahwa variabel
penjualan personal menghasilkan nilai negatif sehingga pengaruhnya berbanding
terbalik terhadap tingkat profitabilitas sehingga variabel penjualan personal
berpengaruh dan tidak signifikan terhadap variabel Profitabilitas pada PT. Simpatik
Cabang Gowa. Dengan demikian pihak perusahaan beranggapan bahwa tidak
menemukan personal yang dianggap profesional dalam menjual. Oleh karena itu
untuk jenis penjualan personal mendapat efisiensi biaya dari perusahaan.

Hasil penelitian ini membuktikan bahwa penelitian yang dilakukan oleh Putri
(2008), bahwa Penjualan Personal memberikan pengaruh positif dan signifikan
terhadap Profitabilitas pada PT. KMK Plastics Indonesia. Demikian juga dengan
penelitian Widyana (2014), bahwa Penjualan Personal memberikan pengaruh positif
dan signifikan terhadap Profitabilitas pada PT UD Surya Logam Desa Temukus Tahun
2010-2012.

Pengaruh Publisitas terhadap Profitabilitas.

Berdasarkan hasil Uji Parsial diperoleh hasil bahwa variabel Publisitas

berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap Variabel Profitabilitas. Hal ini
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dimaksudkan bahwa jika Variabel Publisitas ditingkatkan maka variabel Profitabilitas
juga akan mengalami peningkatan. Variabel Publisitas menempati urutan ke dua dari
empat variabel bebas dalam memberikan pengaruhnya secara positif dan signifikan
terhadap variabel Profitabilitas sebagai variabel terikat. Karena itu variabel Publisitas
perlu mendapat perhatian untuk selalu menjaga indicator yang membentuk variabel
Publisitas agar dapat selalu memberikan kontribusi dalam meningkatkan variabel
Profitabilitas.

Hasil penelitian ini membuktikan bahwa penelitian yang dilakukan oleh Putri
(2008), bahwa Publisitas memberikan pengaruh positif dan signifikan terhadap
Profitabilitas pada PT. KMK Plastics Indonesia. Demikian juga dengan penelitian
Widyana (2014), bahwa Publisitas memberikan pengaruh positif dan signifikan
terhadap Profitabilitas pada PT UD Surya Logam Desa Temukus Tahun 2010-2012.
Demikian juga Rustami (2014), yang menyatakan bahwa variabel Publisitas
berpengaruh signifikan terhadap Variabel Profitabilitas pada Perusahaan PT. Kopi
Banyuatis.

Hasil Uji Asumsi Klasik

Hasil uji asumsi klasik juga membuktikan bahwa model regresi memenuhi
persyaratan karena terbukti data-data yang digunakan dalam analisis berdistribusi
normal dan tidak terjadi gejala multikolinearitas, heteroskedastisitas dan
autokorelasi (hasil pada pembahasan uji asumsi klasik). Berdasarkan analisis
penelitian ini maka yang berpengaruh secara nyata terhadap profitabilitas yaitu
periklanan (X1) berpengaruh positif signifikan, promosi Penjualan (X2) berpengaruh
positif signifikan, penjualan personal (X3) berpengaruh positif signifikan, dan
publisitas (X4) berpengaruh positif signifikan.

Hasil penelitian ini membuktikan bahwa penelitian yang dilakukan oleh Putri
(2008), bahwa Penjualan Personal memberikan pengaruh positif dan signifikan
terhadap Profitabilitas pada PT. KMK Plastics Indonesia. Demikian juga dengan
penelitian Widyana (2014), bahwa Penjualan Personal memberikan pengaruh positif
dan signifikan terhadap Profitabilitas pada PT UD Surya Logam Desa Temukus Tahun
2010-2012.

Rasio Profitabilitas Returen On Equity (ROE)

Dari hasil analisa data mengenai rasio profitabilitas diperoleh hasil bahwa
tingkat profitabilitas i menghasilkan angka rasio untuk tahun 2011 sebesar 20%
kemudian pada tahun 2012 mengalami penurunan menjadi 18% sekalipun pada saat itu
terjadi penambahan modal sendiri dan penambahan biaya promosi yang diharapkan
dapat mengangkat tingkat perolehan laba, namun kenyataanya tidak memenuhi
harapan, sehingga pada tahun berikutnya 2013 Perusahaan mengambil kebijakan
mengurangi pengeluaran untuk biaya promosi khususnya promosi penjualan dan
disisi lain pemegang saham menarik sebagain penempatannya dalam rangka efisiensi
untuk mengembalikan tingkat perolehan laba yang sempat menurun tahun
sebelumnya (2012). Ternyata pada tahun 2013 kebijakan efisiensi perusahaan
menghasilkan kenaikan pendapatan laba hingga mencapai rasio profitabilitas sebesar
21%.
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KESIMPULAN

Berdasarkan uraian dan hasil penelitian serta pembahasan yang dilakukan pada
bagian sebelumnya, maka berikut ini dapat ditarik kesimpulan beberapa hal sebagai
berikut: 1) dari hasil pengujian secara simultan atau serempak, menunjukan bahwa
pengaruh Biaya Promosi (variabel Periklanan, variabel Promosi Penjualan, variabel
Penjualan Personal dan variabel Publisitas) berpengaruh secara positif dan signifikan
terhadap variabel Profitabilitas pada Perusahaan PT. Simpatik Cabang Gowa. 2) dari
hasil analisis secara parsial, diperoleh adanya kenyataan bahwa dari empat variabel
dalam Biaya Promosi dua diantaranya yaitu periklanan dan publisitas masing-masing
berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel profitabilitas sedangkan
variabel promosi penjualan dan penjualan personal ternyata memberikan hasil
negatif yang berarti bahwa pengaruh kedua variabel itu terhadap profitabilitas
adalah berbanding terbalik artinya bila kedua variaber negatif ini bertambah
negatifnya (semakin menurun) maka profitabilitasnya akan semakin bertambah.
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