
 

 

PENGARUH PERIKLANAN, DIRECT MARKETING, DAN 

EVENT AND EXPERIENCES TERHADAP VOLUME 

PENJUALAN PT ARNOTTS INDONESIA 
 

 

 

 
 

SKRIPSI 

 

 

 

 

OLEH: 

YUVITA OKTAFIA 

201610325070 
 
 
 

 
 

 

 

 

 

PROGRAM STUDI MANAJEMEN 

FAKULTAS EKONOMI 

UNIVERSITAS BHAYANGKARA JAKARTA RAYA 

 2020 

 

 

 

 

 
 







KATA PENGANTAR 
 

Segala Puji dan syukur peneliti panjatkan kehadirat Allah SWT atas rahmat 

serta karunia – Nya. Sehingga penulis dapat menyelesaikan Skripsi ini tepat pada 

waktunya. Tulisan dalam Skripsi ini berisi mengenai “ Pengaruh Periklanan, 

Direct Marketing, dan Event and Experiences Terhadap Volume Penjualan PT 

Arnotts Indonesia.”. Skripsi ini menggunakan data dari hasil Studi Kasus yang di 

lakukan di PT Arnotts Indonesia.  

Penyelesaian skripsi ini tidak lepas dari bantuan berbagai pihak, sehingga 

pada kesempatan ini peneliti ingin mengucapkan terima kasih kepada : 

1. Kedua orang tua yang selalu menyemangati dan mendukung peneliti secara 

moril dan materil selama penyusunan skripsi sampai dengan selesai. 

2. Bapak Dr. Irjen (P) Dr. Drs. H. Bambang Karsono, S.H., M.M. selaku Rektor 

Universitas Bhayangkara Jakarta Raya. 

3. Ibu Dr. Istianingsih Sastrodiharjo, M.S.Ak., CA., CSRA., CACP. selaku 

Kepala Dekan Fakultas Ekonomi Universitas Bhayangkara Jakarta Raya. 

4. Bapak M. Fadhli Nursal, SE., M.M. selaku Kepala Program Studi Manajemen 

Fakultas Ekonomi Universitas Bhayangkara Jakarta Raya. 

5. Bapak Drs. Soehardi, MBA., Ph.D. selaku Dosen Pembimbing Skripsi yang 

dengan sabar memberikan bimbingan dalam penyusunan proposal skripsi ini. 

Peneliti menyadari masih sangat banyak keterbatasan pada susunan proposal 

skripsi ini sehingga kritik dan saran sangat diharapkan demi perbaikan penulisan 

proposal penelitian ini di kemudian hari. Namun demikian, peneliti berharap 

semoga proposal penelitian ini dapat memberikan manfaat bagi berbagai pihak 

yang berkepentingan. 

     Jakarta, 22 Juli 2020 

 

 

Yuvita Oktafia 

201610325070 



 



ABSTRAK 

 

Yuvita Oktafia. 201610325070. Semakin pesatnya dunia  perekonomian ini, 

menuntut setiap perusahaan untuk mengeluarkan inovasi kreatif promosi yang 

baru agar perusahaan bisa mengembangkan usahanya dan mencapai target yang 

diharapkan. PT Arnotts Indonesia adalah produsen biskuit terbesar dan pemasok 

kedua makanan ringan. Berdasarkan hasil uji dan analisis data diperoleh hasil 

perhitungan uji parsial yang menunjukkan nilai 7,503 (t-hitung) lebih besar dari 

1,98498 (t tabel) dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 lebih kecil daripada 0,05, 

maka ada pengaruh yang signifikan periklanan terhadap penjualan. Nilai 0,643(t- 

hitung) lebih besar daropada 1,98498(t tabel) dengan nilai signifikansi sebesar 

0,522 lebih kecil daripada 0,05, maka tidak ada pengaruh yang signifikan direct 

marketing terhadap penjualan. nilai -1,275(t- hitung) lebih kecil daripada 

1,98498(t tabel) dengan nilai signifikansi sebesar 0,205 lebih kecil daripada 

0,05.maka tidak ada pengaruh signifikan event and experiences terhadap 

penjualan. Bahwa hasil pengujian secara simultan variabel bebas periklanan, 

direct marketing dan event and experiences secara serempak berpengaruh 

signifikan terhadap variabel terikat penjualan sebesar 37.2% dan sisanya sebesar 

62,8% merupakan variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. Adjusted R 

Square sebesar  

Kata Kunci, Penjualan, periklanan, direct marketing 

 





ABSTRACT 

Yuvita Oktafia. 201610325070.  The increasingly rapid world of this economy, 

requires each company to issue new creative promotional innovations so that the 

company can develop its business and achieve the expected targets. PT Arnotts 

Indonesia is the largest biscuit producer and second supplier of snacks. Based on 

test results and data analysis, the results of partial test calculations show that the 

value of 7.503 (t-count) is greater than 1.98498 (t table) with a significance value 

of 0.000 less than 0.05, so there is a significant effect of advertising on sales . The 

value of 0.643 (t-count) is greater than 1.98498 (t table) with a significance value 

of 0.522 smaller than 0.05, so there is no significant direct marketing effect on 

sales. value -1.275 (t-count) is smaller than 1.98498 (t table) with a significance 

value of 0.205 smaller than 0.05. So there is no significant effect of event and 

experiences on sales. That the results of simultaneous testing of independent 

variables advertising, direct marketing and event and experiences simultaneously 

have a significant effect on the sales dependent variable by 37.2% and the 

remaining 62.8% are other variables not examined in this study. 
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