BAB IV

ANALISIS DATA

A. Pengujian Hipotesis

Sesuai dengan rumusan masalah yaitu untuk mengetahui Pengaruh
Komunikasi Pemasaran Dalam Meningkatkan Penjualan Di Outlet Accesoris
Mobile Phone Royal Plaza Surabaya. Dan untuk mengetahui seberapa besar
tingkat pengaruhnya jika diadakan pengujian hipotesis berdasarkan pada data
yang diperoleh.

Dengan jumlah data angket yang diperoleh dari variabel X dan Y sebagai

berikut:
Tabel 4.1
Variabel X (Komunikasi Pemasaran) dan variebel Y (Peningkatan Penjualan
Produk
No. Komunikasi Pemasaran Peningkatan Penjualan Produk
1. 30 30
2. 30 28
3. 29 20
4, 30 27
5. 30 29
6. 29 30
7. 30 30
8. 30 30
9, 29 30
10. 30 30
11. 30 30
12. 30 30
13. 30 30
14. 30 30
15. 30 27
16. 30 28
17. 30 29
18. 29 29
19. 30 30
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20. 30 26
21. 30 29
22. 29 29
23. 30 29
24, 29 29
25. 30 28
26. 30 28
27. 30 30
28. 30 30
29, 30 29
30. 30 26
31 30 30
32. 30 30
33. 30 27
34. 30 28
35. 30 28

Untuk mengetahui Pengaruh Komunikasi Pemasaran Dalam Meningkatkan
Penjualan Di Outlet Accesoris Mobile Phone Royal Plaza Surabaya. maka akan

dianalisis dengan menggunakan rumus Regresi Liniear Sederhana sebagai berikut :

Y=a+bX

Keterangan :

Y :Variabel Terikat

X : Variabel bebas

a : Intersept

b : Koefisien Regresi

Setelah data dan rumus tersebut diketahui, maka tahap selanjutnya

adalah memasukkan data yang diperoleh dari angket kedalam program SPSS
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Jor windows 16.0 untuk dianalisis, dengan hasil yang diperoleh sebagai

berikut
Tabel 4.1
Descriptive Statistics
Mean Std. Deviation N
peningkatan penjualan 28.6571 1.93942 35
Lomunikasi pemasaran 29.8286 -38239 35
Tabel 4.2
Correlations
peningkatan penjualan komunikasi pemasaran
Pearson peningkatan penjualan 1.000 196
Coretation komunikasi pemasaran .196 1.000
Sig. (1-tailed) peningkatan penjualan .130]
komunikasi pemasaran 130
IN peningkatan penjualan 35 35
komunikasi pemasaran 35 35
Tabel 4.3
Variables Entered/Removed®
IModeI Variables Entered Variables Removed Method
1 Jkomunikasi pemasaran’ .|Enter
a. All requested variables entered.
b. Dependent Variable: peningkatan penjualan
Tabel 4.4
Model Summary®
lModeI R R Square | Adjusted R Square |Std. Error of the Estimate] Durbin-Watson
1 1967 .038 .009 1.93039 1.496]

a. Predictors: (Constant), komunikasi pemasaran

b. Dependent Variable: peningkatan penjualan
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Tabel 4.5
ANOVA®
lModel Sum of Squares df Mean Square F Sig.
“Regression 4.914 1 4914] 1.319] .259au
Residual 122.971 33 3.726
Total 127.886 34
a. Predictors: (Constant), komunikasi pemasaran
b. Dependent Variable: peningkatan penjualan
Tabel 4.6
Coefficients®
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) -1.000 25.827 -.039 .969
komunikasi pemasaran .994 .866, .196] 1.148 .259,
a. Dependent Variable: peningkatan penjualan
Tabel 4.7
Residuals Statistics®
Minimum Maximum Mean Std. Deviation N
Predicted Value 27.8333 28.8276 28.6571 .38019 35
Residual -7.83333 2.16667 .00000 1.90179 35
Std. Predicted Value -2.167 448 .000 1.000 35
IStd. Residual -4.058 1.122 .000 .985 35

a. Dependent Variable

: peningkatan penjualan
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Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Varlable: peningkatan penjualan
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Interpretasi Output SPSS :
1. Pada tabel Descriptive Statistics, memberikan informasi tentang mean, standard
deviasi, banyaknya data dari variabel-variabel independent dan dependent.
a. Rata-rata (mean) peningkatan penjualan produk (dengan jumlah data (N) 35
subyek) adalah 28.6571, dengan standard deviasi 1.93942.
b. Rata-rata (mean) komunikasi pemasaran (dengan jumlah data (N) 35 subyek)
adalah 29.8286, dengan standard deviasi 0.38239
2. Pada tabel Correlation, memuat korelasi atau hubungan antara variabel
pengaruh komunikasi pemasaran dalam peningkatan penjualan.
a. Dari tabel tersebut dapat diperoleh besarnya korelasi 0.196, dengan
signifikansi 0,130. Karena signifikasi > 0,05 maka Ho diterima, yang berarti

Ha ditolak. Artinya tidak ada hubungan yang signifikansi antara pengaruh
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komunikasi pemasaran terhadap peningkatan penjualan produk accesoris
mobile phone permata cell.

b. Berdasarkan harga koefisien korelasi yang positif yaitu 0.196, maka arah
hubungannya adalah positif. Hal ini menunjukkan bahwa semakin sedikit
pengaruh komunikasi pemasaran pada outlet permata cell maka akan di ikuti
Jjuga dengan lemahnya peningkatan penjualan di outlet Permata Cell Royal
Plaza Surabaya.

3. Pada tabel Variables Estered, menunjukkan variabel yang dimasukkan adalah
variabel pengaruh komunikasi pemasaran dan tidak ada variabel yang
dikeluarkan (removed), karena metode yang digunakan adalah metode enter.

4. Pada tabel Model Summary, diperoleh hasil R Square 0.038, angka ini adalah
hasil pengkuadratan dari harga koefisien korelasi, atau 0.196 x 0.196 = 0.038 R
Square disebut juga dengan koefisien determinansi, yang berarti 3.8 % variabel
peningkatan penjualan produk dipengaruhi atau dijelaskan oleh variabel
pengaruh komunikasi pemasaran, sisanya sebesar 96.2% oleh variabel lainnya. R
Square berkisar dalam rentang antara 0 — 1, semakin besar harga R Square maka
semakin kuat hubungan kedua variabel.

5. Pada tabel 4nova, dapat diperoleh nilai F hitung sebesar 1.319, dengan taraf
signifikansi 0.130 > 0,05. berarti model regresi yang diperoleh tidak dapat
melanjutkan ke jenjang berikutnya.

6. Pada tabel Coefisient, diperoleh model regresi sebagai berikut:

Y : -1.000 + 0.9994X

Y : peningkatan penjualan
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X :pengaruh komunikasi pemasaran

Dengan membandingkan taraf signifikansi (p-value) dengan galatnya.
Jika signifikansi > 0,05, maka Ho diterima
Jika signifikansi < 0,05, maka Ho ditolak

Berdasarkan harga signifikansi 0.130, karena signifikansi > 0,05 maka
Ho diterima, yang berarti Ha ditolak artinya koefisien regresi constant tidak
signifikan.

Dengan membandingkan taraf sifgnifikansi (p-value) dengan galatnya.
Jika signifikansi > 0,05, maka Ho diterima
Jika signifikansi < 0,05, maka Ha diterima

Berdasarkan harga signifikansi 0.130, Karena signifikansi > 0,05 maka
Ho diterima, yang berarti Ha ditolak.. Artinya koefisien regresi pengaruh
komunikasi pemasaran tidak signifikan.

Dari tabel korelasi diatas dapat diketahui bahwa dari signifikansi 0.130
Sedangkan dari hasil interpretasi tabel model sumary diketahui bahwa 3.8%
peningkatan penjualan accsesoris mobile phone Permata Cell Royal Plaza
Surabaya. Untuk mengetahui seberapa besar tingkat pengaruh variabel terhadap
variabel terikat, maka peneliti mengukurnya menggunakan tabel nilai Koefisien

Korelasi .



Tabel 4.2

Tabel Nilai Koefisien Korelasi

l?;:eef::iz:l Tingkat Hubungan
0,00-0,199 Sangat Rendah
0,20-0,399 Rendah
0,40-0,599 Sedang
0,60-0,799 Kuat
0,80-1,000 Sangat Kuat
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Dari tabel nilai Koefisien Korelasi diketahui bahwa taraf signifikansinya masuk

pada nilai 0,00-0,199 yang artinya bahwa pengaruh Komunikasi Pemasaran Dalam

Peningkatan Penjualan Accesoris Mobile Phone Permata Cell Royal Plaza Surabaya

adalah “sangat rendah”.

Berdasarkan hasil laporan penjualan selama 3 bulan dari bulan September

hingga November, dimana peneliti melaksanakan penelitian pada bulan September

hingga bulan Desember perhitungan hasil penelitian . Total keseluruhan dari hasil

penjualan outlet Permata Cell sebagai berikut:

1. September : Rp. 29.040.000
2. Oktober : Rp. 30.540.000
3. November : Rp. 32.140.000

Dari data yang diperoleh diatas dapat disimpulkan bahwa outlet tersebut

mengalami peningkatan penjualan yang tidak signifikan, seperti pada grafik

peningkatan penjualan di bawah ini:
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B. PEMBAHASAN HASIL PENELITIAN

Dari pengujian hipotesis diatas kita ketahui bahwa komunikasi
pemasaran dalam peningkatan penjualan accesoris mobile phone di outlet
Permata Cell Royal Plaza Surabaya dan berdasarkan hasil dari perhitungan
dengan menggunakan rumus Regresi Liniear Sederhana diketahui bahwa tingkat
pengaruhnya sebesar 0.130 yang tergolong pengaruhnya sangat rendah. Hal ini
menunjukkan bahwa pengaruh komunikasi pemasaran yang diterapkan oleh
pemilik outlet tidak sepenunhya berpengaruh terhadap peningkatan penjualan.
Terbukti dengan hasil penelitian diatas terdapat pengaruh yang sangat rendah

dalam peningkatan penjualan outlet tersebut.

Berdasarkan teori yang dipakai oleh peneliti 4-4 Procedure atau form

Attention to disingkat AIDDA adalah akronim dari kata-kata attention
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(perhatian), interest (minat), desire (hasrat), decisison (keputusan), action
(tindakan). Dimana pada tahapan awal, seorang komunikator haruslah dapat
membangkitkan perhatian para pengunjung untuk masuk ke dalam outlet, agar
dapat memilih dan melihat beragam bentuk accesoris mobile phone yang
tersedia di outlet tersebut. Tahapan yang kedua yang setelah perhatian itu mucul,
yakni interest (minat), secara sedikit demi sedikit minat untuk membeli mulai
ditimbulakan. Inilah tempat posisi yang tepat untuk komunikator (SPG)
mengeluarkan strategi dalam berkomunikasi dengan calon pelanggan untuk
meraih hatinya.

Selanjutnya ditahapan berikutnya yakni tahapan desire (hasrat), dimana
setelah minat itu tumbuh akan disusul dengan hasrat keinginan untuk menyukai
yang ia lihat. Ditahap berikutnya yakni decision, disini para calon pelanggan
sudah berada di tingkat untuk memilih —memilih barang yang akan dibeli.
Dalam arti lain kondisi ini menjadikan komunikan berfikir melihat bagus
tidaknya, suka atau tidak terhadap produk yang ditawarkan outlet tersebut.

Setelah tahapan decision, tahap yang terakhir ini adalah Action yang
artinya calon pelanggan ini sudah menentukan mana yang akan ia pilih dan
dipakai. Tahap-tahap seperti ini yang menunjang keberhasilannya dalam
mencapai peningkatan penjualan tidak lepas dari keberadaan sang komunikator
(SPG) demi terwujudnya tujuan bersama yang telah ditentukan oleh setiap
peruhaan.

Proses ini dikembangkan pada relita yang ada, proses komunikasi

pemasaran ini tidak sepenuhnya mempengaruhi peningkatan penjualan.
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Berdasarkan data yang telah terkumpul kita dapat melihat bahwa begitu banyak
karyawan yang dimiliki suatu perusahaan yang berfokuskan pada peranan
penting keberadaan SPG, haruslah yang benar-benar memiliki kemampuan yang
bisa diandalkan guna meraih tujuan daripada perusahaan. Dalam istilah lain
seseorang yang dikatakan kompeten dalam berkomunikasi salah satunya
“cerewet” dalam artian banyak omong agar komunikasi persuasi yang digunakan
setiap SPG dapat di aplikasikan di kehidupan nyata dalam meraih hati calon
pelanggan.

Berdasarkan penggalian data yang dilakukan peneliti, salah sattu factor
komunikasi pemasaran dalam meningkatkan penjualan memiliki pengaruh yang
sangat rendah, dikarenakan banyaknya karyawan yang masa kerjanya di bawah
1 tahun. Sehingga kemampuan dalam komunikasi dengan calon pelanggan
belum berkompeten dan berpengalaman,

Tidak hanya itu saja factor yang mempengaruhi peningkatan penjualan
ada yang menjadi pertimbangan bagi peneliti yakni, Royal Plaza Surabaya yang
merupakan salah satu mall yang cukup strategis dikalangan para pengunjung.
Karena posisi mall tersebut mudah dijangkau banyak transportasi baik terminal
maupun stasiun. Royal Plaza Surabaya juga memberikan fasilitas yang lebih,
sehinngga pengunjung tidak hanya untuk berbelanja maupun senang-senang.
Royal Plaza Surabaya juga memiliki tempat untuk meeting, refresing, lahan
parkir yang luas sehingga dapat digunakan untuk event music dan sebagainya.
Sehinngga banyak pemngunjung yang merasa nyaman untuk berkunjung ke

Royal Plaza dikarenakan banyaknya event yang sering digelar. Salah satunya
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juga pengunjung berkunjung tidak memiliki satu tujuan. Contohnya saja seperti
yang diungkapkan pelajar SMA khadijah :

“Kesini tadi acaranya makan-makan aja kog,

setelah makan aku turun sambil jalan-jalan kebetulan liat silikon HP

lucu.
Iseng aja masuk ehh...jadi beli.”

Jadi, komunikasi pemasaran yang digunakan perusahaan tidak
sepenuhnya mempengaruhi penjualan, salah satu factor yang mempengaruhi
peningkatan penjualan di outlet permata cell ini tidak lain karena factor dari
event yang digelar Royal Plaza Surabaya yang menimbulkan banyaknya
pengunjung. Dapat digaris bawahi bahwa meningkatnya penjulan produk salah
satu faktornya yakni keberadaan mall serta kemasan mall tersebut yang menarik

banyaknya pengunjung untuk berkunjung ke Royal Plaza Surabaya.



