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ABSTRACT 

Catering Sonokembang Semarang is the business of food service providers 
that provide maximum service for fullfilling food supply needs of celebration. In 
conducting its business, catering Sonokembang seeks to maximize sales results to 
achieve the desired target. But the problem that arise is the realization of sales 
turnover which does not match the desired target. This is because of differences in 
sales turnover by type of celebration and times. So, the research was done to 
analyze the differences in sales turnover by type of celebration and time.  

The dependent variable in this research is sales turnover, while the 
independent variables in this research is the type of celebration that have three 
categories (the wedding, agencies and thanksgiving), and time have 12 categories 
(Suro, Sapar, Mulud, Bakdo Mulud, Jumadil awal, Jumadil akhir, Rejeb, Ruwah, 
Poso, Sawal, Selo and Besar). The population is the consumers who have made 
orders in catering Sonokembang Semarang from 2006 to 2010. Sort of the data is 
secondary data that were processed with SPSS version 16. While, the analyze 
method is ANOVA that was used to test whether there are differences in the 
turnover of sales by type of celebration and time.  

From this research, obtained from the ANOVA test results that there are 
differences in sales turnover by type of celebration, time, and the interaction 
between the type of celebration and times. Based on the results of Post hoc tests 
indicate that for the variable type of celebration, the categories that contribute 
most influence on the sales turnover on the type of wedding celebration. As for the 
variables of time, categories that contribute most influence on the sales turnover 
on bulan Besar. 
 
 
Keywords  :  Type of celebration, time, interaction between type of celebration 

and time, the turnover of sales 
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PENDAHULUAN 

Latar Belakang Masalah 

Kebutuhan dan permintaan akan jasa penyedia makanan terus meningkat 

disertai dengan bertambahnya minat masyarakat dan pengusaha untuk ikut 

berusaha dalam industri kuliner, antara lain dengan membuka usaha catering. 

Usaha catering ini harus direncanakan dan dikelola dengan baik, sehingga dapat 

maju dan berkembang sesuai dengan manajemen yang bagus dan akhimya dapat 

menjadi salah satu andalan utama bagi konsumen. 

Fenomena penggunaan catering dalam berbagai acara resepsi khususnya 

perkawinan di kota Semarang semakin tinggi. Hal ini memunculkan semakin 

banyaknya usaha-usaha catering baru di Semarang yang mencapai 250 catering 

sehingga dapat menjadi pesaing jasa catering lama. 

Kondisi demikian berimbas pada catering Sonokembang. Sebagai 

contohnya omzet catering Sonokembang yang diperoleh pada tahun 2006-2010 

adalah sebagai berikut: 

 

Tabel 1. Omzet Penjualan Catering Sonokembang Semarang Tahun 2006-2010 

Tahun Realisasi Omzet Target 
% 

Realisasi 
Omzet 

% 
Target 

Status 

2006 Rp1.128.000.000  Rp1.125.000.000  100,3% 100% ₊ 

2007 Rp1.600.000.000  Rp1.550.000.000  103,2% 100% ₊ 

2008 Rp1.930.000.000 Rp2.090.000.000  92,3% 100% ₋ 

2009 Rp2.502.000.000 Rp2.700.000.000  92,7% 100% - 

2010 Rp3.356.000.000 Rp3.950.000.000 85 % 100% - 
Sumber: Catering Sonokembang Semarang, 2011 

 

Dari data diatas dapat kita lihat bahwa terdapat gap pada tahun 2008, 2009 

dan 2010 dimana realisasi omzet di bawah target yang diinginkan. Realisasi omzet 

yang tidak sesuai dengan yang diinginkan seperti yang dilihat diatas 

mengindikasikan bahwa terdapat faktor-faktor yang menyebabkan omzet 

penjualan tersebut tidak sesuai dengan target yang diinginkan. 
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Pada bisnis catering, omzet penjualan dipengaruhi oleh jenis hajatan dan 

waktu (kalender jawa). Jenis hajatan dikategorikan dalam tiga kategori yaitu 

pernikahan, instansi, dan syukuran, yang masing-masing dari jenis hajatan 

tersebut memiliki omzet yang berbeda-beda. Demikian pula dengan waktu, waktu 

dalam konteks ini yaitu kalender jawa. Kalender jawa tersebut terbagi dalam 12 

bulan, meliputi: Suro, Sapar, Mulud, Bakdo Mulud, Jumadil Awal, Jumadil Akhir, 

Rajab, Ruwah, Poso, Syawal, Selo, dan Besar. Masyarakat jawa memaknai setiap 

bulannya dengan berbeda-beda. Ada bulan-bulan tertentu yang mereka maknai 

dapat membawa berkah, ada pula yang mereka maknai dapat membawa dampak 

buruk. Tentunya itu dapat mempengaruhi masyarakat dalam menentukan waktu 

hajatan. 

Rumusan Masalah 

1. Bagaimana perbedaan omzet penjualan catering Sonokembang Semarang jika 

dilihat dari jenis hajatan? 

2. Bagaimana perbedaan omzet penjualan catering Sonokembang Semarang jika 

dilihat dari waktunya? 

3. Bagaimana perbedaan omzet penjualan catering Sonokembang Semarang jika 

dilihat dari interaksi jenis hajatan dan waktu? 

Tujuan Penelitian 

1. Untuk menganalisis perbedaan omzet penjualan catering Sonokembang 

Semarang jika dilihat dari jenis hajatan. 

2. Untuk menganalisis perbedaan omzet penjualan catering Sonokembang 

Semarang jika dilihat dari waktunya. 

3. Untuk menganalisis perbedaan omzet penjualan catering Sonokembang 

Semarang jika dilihat dari interaksi jenis hajatan dan waktu. 
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TINJAUAN PUSTAKA 

Omzet Penjualan 

Chaniago (1998) memberikan pendapat tentang omzet penjualan adalah 

keseluruhan jumlah pendapatan yang didapat dari hasil penjulan suatu barang/jasa 

dalam kurun waktu tertentu. Swastha (1993) memberikan pengertian omzet 

penjualan adalah akumulasi dari kegiatan penjualan suatu produk barang barang 

dan jasa yang dihitung secara keseluruhan selama kurun waktu tertentu secara 

terus menerus atau dalam satu proses akuntansi. Dari definisi di atas dapat 

disimpulkan bahwa Omzet penjualan adalah keseluruhan jumlah penjualan 

barang/jasa dalam kurun waktu tertentu, yang dihitung berdasarkan jumlah uang 

yang diperoleh. 

Dalam praktek, kegiatan penjualan itu dipengaruhi oleh beberapa faktor 

sebagai berikut: (Swastha dan Irawan, 1990). 

1. Kondisi dan Kemampuan Penjual  

2. Kondisi Pasar 

3. Modal 

4. Kondisi Organisasi Perusahaan 

5. Faktor-faktor lain, seperti: periklanan, peragaan, kampanye, pemberian 

hadiah, yang sering mempengaruhi penjualan. 

Menurut Forsyth (1990), faktor-faktor yang mempengaruhi turunnya 

penjualan meliputi:  

1. Faktor Internal 

Yaitu sebab yang terjadi karena perusahaan itu sendiri: 

a. Penurunan promosi penjualan 

b. Penurunan komisi penjualan 

c. Turunnya kegiatan salesman 

d. Turunnya jumlah saluran distribusi 

e. Pengetatan terhadap piutang yang diberikan 

2. Faktor Eksternal 

Yaitu sebab yang terjadi karena pihak lain: 

a. Perubahan kebijakan pemerintah 
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b. Bencana alam 

c. Perubahan pola konsumen 

d. Munculnya saingan baru 

e. Munculnya pengganti 

Jenis Hajatan 

Menurut Gusharton (2010), Sebuah hajatan tak ubahnya seperti sebuah 

perayaan. Sekecil apapun bentuknya perayaan masih saja mengandung pengertian 

“pesta”. Dan sebuah pesta membawa makna bersenang-senang bersama. Tentu 

disertai dengan sebuah jamuan makan dan minum yang tidak seperti biasanya. 

Kebiasaan hampir semua komunitas adat di masing-masing daerah akan 

merayakan sebuah peristiwa yang berkesan khusus. Misalnya sunatan, mantu, 

ngunduh mantu, tingkeban. Ada juga acara seperti tunangan, ulang tahun dan lain 

sebagainya.  

Image hajatan terletak pada pelayanan dan apa yang akan kita berikan 

pada orang-orang yang kita undang. Jika kita peduli pada harga diri kita dan 

peduli pada orang yang kita undang. Layanilah mereka dengan baik dan berikan 

jamuan kepada mereka dengan hidangan yang pantas. Karena bagaimanapun juga, 

mendatangi sebuah hajatan tidak sama dengan pergi ke warung (Gusharton 2010) 

Dalam bisnis catering, jenis hajatan akan mempengaruhi jumlah omzet 

penjualan. Jenis hajatan tersebut dibagi menjadi tiga yaitu: 

1. Hajatan Pernikahan 

Dalam hajatan pernikahan terdapat serangkaian proses acara yang meliputi: 

midodaren, siraman, akad nikah, dan resepsi. 

2. Hajatan Instansi (Pemerintah dan Swasta) 

Terdapat beberapa acara dalam hajatan untuk instansi, seperti: rapat, serah 

terima jabatan, pelantikan, launching, wisuda, dll. Instansi yang 

menyelanggarakan hajatan tersebut biasanya instansi pemerintah dan instansi 

swasta. 

3. Hajatan Syukuran 

Dalam hajatan syukuran terbagi dalam beberapa acara, meliputi: khitanan, 

ulang tahun, mitoni (tujuh bulanan), dll. 
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Berdasarkan pengertian-pengertian diatas, dapat ditarik suatu hipotesis yaitu: 

H1 : Dilihat dari Jenis Hajatan, terdapat perbedaan Omzet Penjualan pada  

Catering Sonokembang Semarang. 

Waktu 

Waktu menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia (1997) adalah seluruh 

rangkaian saat ketika proses, perbuatan atau keadaan berada atau berlangsung. 

Waktu dalam penelitian ini berdasarkan Kalender Jawa. Kalender Jawa 

adalah sebuah kalender yang istimewa karena merupakan perpaduan antara 

budaya Islam, budaya Hindu-Buddha Jawa dan bahkan juga sedikit budaya Barat.  

Dalam sistem kalender Jawa, siklus hari yang dipakai ada dua: siklus 

mingguan yang terdiri dari 7 hari seperti yang kita kenal sekarang, dan siklus 

pekan pancawara yang terdiri dari 5 hari pasaran. 

Di bawah ini disajikan nama-nama bulan Jawa Islam. 

Penanggalan dalam Kalender Jawa 

No. Penanggalan Jawa Lama Hari 
1 Sura 30 
2 Sapar 29 
3 Mulud 30 
4 Bakdo Mulud 29 
5 Jumadilawal 30 
6 Jumadilakhir 29 
7 Rejeb 30 
8 Ruwah (Arwah, Saban) 29 
9 Pasa (Puwasa,Siyam,Ramelan) 30 
10 Sawal 29 
11 Sela (Dulkangidah, Apit) 30 
12 Besar (Dzulhidjah) 29 
Total 354 

 

Berikut adalah arti nama-nama bulan dalam kalender Jawa (Supali Kasim 

2010): 

1. MUHARRAM/SURO, artinya: yang diharamkan atau yang menjadi 

pantangan. Penamaan  Muharram, sebab pada bulan itu dilarang 

menumpahkan darah atau berperang. 
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2. SHAFAR, artinya: kosong. Penamaan Shafar, karena pada bulan itu semua 

orang  laki-laki Arab dahulu pergi meninggalkan rumah untuk merantau, 

berniaga dan  berperang, sehingga pemukiman mereka kosong dari orang laki-

laki. 

3. RABI'ULAWAL/MULUD, artinya: berasal dari kata rabi’ (menetap) dan awal 

(pertama).  Maksudnya masa kembalinya kaum laki-laki yang telah 

meninggalkan rumah atau merantau.  

4. RABIU’ULAKHIR/BAKDO MULUD, artinya: masa menetapnya kaum laki-

laki untuk terakhir atau penghabisan. 

5. JUMADILAWAL nama bulan kelima. Berasal dari kata jumadi (kering) dan 

awal (pertama). Penamaan Jumadil Awal, karena bulan ini merupakan awal 

musim kemarau, di mana mulai terjadi kekeringan. 

6. JUMADILAKHIR, artinya: musim kemarau yang penghabisan. 

7. RAJAB, artinya: mulia. Penamaan Rajab, karena bangsa Arab tempo dulu 

sangat memuliakan bulan ini, antara lain dengan melarang berperang. 

8. RUWAH, artinya: berkelompok. Penamaan Sya’ban karena orang-orang Arab 

pada bulan ini lazimnya berkelompok mencari nafkah. Peristiwa penting bagi 

umat Islam yang terjadi pada bulan ini adalah perpindahan kiblat dari Baitul 

Muqaddas ke Ka’bah (Baitullah). 

9. RAMADHAN/PASA, artinya: sangat panas. Bulan Ramadhan merupakan 

satu-satunya bulan yang tersebut dalam Al-Quran, Satu bulan yang memiliki 

keutamaan, kesucian, dan aneka keistimewaan.  

10. SYAWWAL, artinya: kebahagiaan. Maksudnya kembalinya manusia ke 

dalam fitrah (kesucian) karena usai menunaikan ibadah puasa dan membayar 

zakat serta saling bermaaf-maafan. Itulah yang mernbahagiakan. 

11. DZULQAIDAH/SELA, berasal dari kata dzul (pemilik) dan qa’dah (duduk). 

Penamaan Dzulqaidah, karena bulan itu merupakan waktu istirahat bagi kaum 

laki-laki Arab dahulu.  

12. DZULHIJJAH/BESAR artinya: yang menunaikan haji. Penamaan Dzulhijjah, 

sebab pada bulan ini umat Islam sejak Nabi Adam as. menunaikan ibadah haji. 
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Di antara dua belas bulan tersebut, ada bulan-bulan tertentu yang dimaknai 

secara khusus. Ada korelasi antara waktu, peristiwa dan pemaknaan. Masyarakat 

seperti mengikatnya dalam bentuk tradisi dan budaya, bertahun-tahun, turun-

temurun. Pemaknaan secara sosio-kultur dengan menganggap sebagai penanda 

berkah terjadi pada bulan Sura (Muharam), Sapar (Shafar), Mulud (Rabiul Awal), 

Rejep/Rajab (Sya’ban), dan Puasa (Ramadhan). Sebaliknya pada bulan Kapit 

(Dzulaqaidah) ditandai sebagai bulan buruk atau bala yang harus dimaknai 

sebagai kewaspadaan (Supali Kasim 2010). Berdasarkan pengertian-pengertian 

diatas, dapat ditarik suatu hipotesis yaitu: 

H2 : Dilihat dari Waktunya, terdapat perbedaan Omzet Penjualan pada 

Catering Sonokembang Semarang 

Interaksi antara Jenis Hajatan dan Waktu 

Sebuah hajatan tak ubahnya seperti sebuah perayaan. Sekecil apapun 

bentuknya perayaan masih saja mengandung pengertian “pesta”. Dan sebuah pesta 

membawa makna bersenang-senang bersama. Tentu disertai dengan sebuah 

jamuan makan dan minum yang tidak seperti biasanya. Kebiasaan hampir semua 

komunitas adat di masing-masing daerah akan merayakan sebuah peristiwa yang 

berkesan khusus. Misalnya sunatan, mantu, ngunduh mantu, tingkeban. Ada juga 

acara seperti tunangan, ulang tahun dan lain sebagainya. 

Peristiwa di balik waktu, bagi masyarakat adalah berkah tersendiri. 

Memaknai bulan adalah sebuah berkah yang banyak memberi hikmah dan 

amanah. Bukan hanya bulan yang dianggap baik, juga yang dianggap akan 

membawa bala. Seluruhnya adalah berkah, yang harus diperingati. 

Jenis hajatan yang akan diselenggarakan oleh masyarakat Jawa mayoritas 

disesuaikan dengan waktu dalam kalender jawa. Misalnya, Kelahiran bayi yang 

dimaknai sebagai berkah dan upacara selametan memiliki nuansa yang berbeda 

sesuai bulan-bulan tertentu tersebut. Tradisi mengirim bubur ke tetangga 

sekeliling akan dilakukan pada bulan Sura. Sedangkan pada bulan Puasa hampir 

tak ada kegiatan sosial yang bersifat pesta. Hajatan (khitanan atau pernikahan) 

selalu dihindari untuk dilakukan pada bulan Puasa. Menghindari kegiatan 
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semacam itu juga dilakukan pada bulan Kapit, yang dimaknai sebagai bulan yang 

akan membawa malapetaka. 

Dari penjelasan di atas,dapat dilihat bahwa adanya interaksi antara jenis 

hajatan dan waktu menandakan bahwa terdapat hubungan antara kedua variabel. 

Interaksi tersebut dapat menunjukkan perbedaan hal-hal yang berhubungan 

dengan jenis hajatan dan waktu, seperti omzet penjualan. Berdasarkan pengertian 

diatas, dapat ditarik suatu hipotesis yaitu: 

H3   : Dilihat dari Interaksi Jenis Hajatan dan Waktu, terdapat perbedaan Omzet 
Penjualan pada Catering Sonokembang Semarang. 

Kerangka Pikir 
Konsep yang dikembangkan dalam penelitian ini sebagai berikut: 

Gambar 1. Kerangka Pemikiran Teoritis 
 
 
 

 

 

 

 

 

           

           

           

           

           

           

           

           

           

           

           

           

            

Sumber: Dikembangkan untuk penelitian ini 

 
JENIS 

HAJATAN 
(X1) 

OMZET 
PENJUALAN 

SELAMA 5 TAHUN 
(Y) 

WAKTU 
(X2) 

- Pernikahan 

- Instansi 

- Syukuran 

- Suro 

- Sapar 

- Mulud 

- Bakdo 

Mulud 

- Jumadil 

Awal 

- Jumadil 

Akhir 

- Rejeb 

- Ruwah 

- Poso 

- Selo 

- Besar 
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METODE PENELITIAN 

Variabel Penelitian 

Variabel yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah: 

1. Variabel Dependen (Y): 

a. Omzet Penjualan 

2. Variabel Independen (X): 

a. Jenis Hajatan 

b. Waktu 

Definisi Operasional Variabel 

Definisi operasional dalam penelitian ini meliputi: 

1. Jenis Hajatan (X1) 

Sebuah hajatan merupakan sebuah perayaan. Sekecil apapun bentuknya 

perayaan masih saja mengandung pengertian “pesta”. Dan sebuah pesta membawa 

makna bersenang-senang bersama. Indikator pada penelitian ini yaitu order yang 

masuk. Pada penelitian ini jenis hajatan dikategorikan dalam 3 macam, yaitu: 

a. Hajatan Pernikahan 

b. Hajatan Instansi 

c. Hajatan Syukuran 

2. Waktu (X2) 

Waktu adalah seluruh rangkaian saat ketika proses, perbuatan atau 

keadaan berada atau berlangsung. Dalam hal ini, skala waktu merupakan interval 

antara dua buah keadaan/kejadian, atau bisa merupakan lama berlangsungnya 

suatu kejadian. Indikator pada penelitian ini yaitu kalender jawa. Pada penelitian 

ini kalender jawa dikategorikan dalam 12 macam, yaitu: 

a. Suro 

b. Sapar 

c. Mulud 

d. Bakdo Mulud 

e. Jumadil Awal 

f. Jumadil Akhir 

g. Rejeb 
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h. Ruwah  

i. Poso 

j. Syawal 

k. Selo 

l. Besar 

3. Omzet Penjualan (Y) 

Omzet penjualan adalah keseluruhan jumlah penjualan barang/jasa dalam 

kurun waktu tertentu, yang dihitung berdasarkan jumlah uang yang diperoleh. 

Indikator dari penelitian ini yaitu jumlah transaksi. 

Populasi 

Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen yang pernah menggunakan 

jasa catering Sonokembang selama tahun 2006-2010 yang berjumlah 603 

konsumen dengan konsumen yang melakukan pemesanan ulang sebanyak 67 

konsumen. 

Jenis dan Sumber Data 

  Jenis data menurut sifatnya dalam penelitian ini berupa: 

1. Data Kualitatif, yaitu data yang berbentuk kata, kalimat, skema, dan gambar, 

seperti literatur-literatur serta teori-teori yang berkaitan dengan penelitian ini. 

Dalam penelitian ini berupa teori-teori dalam telaah pustaka yang diperoleh 

dari internet, buku-buku yang berkaitan dengan penelitian ini. 

2. Data kuantitatif, yaitu data yang berbentuk angka atau data kualitatif yang 

diangkakan. Dalam penelitian ini berupa data omzet penjualan yang diolah 

melalui SPSS versi 16. 

  Jenis data dilihat dari sumbernya dalam penelitian ini berupa data 

sekunder, yaitu data yang diperoleh dalam bentuk yang sudah jadi, sudah 

dikumpulkan dan diolah oleh pihak lain. Biasanya sudah dalam bentuk publikasi 

seperti data yang diperoleh dari internet dan data lainnya yang berhubungan 

langsung dengan objek yang diteliti. Dalam hal ini berupa informasi mengenai 

nama konsumen, jenis kelamin, tempat tinggal, jenis hajatan, waktu, dan omzet 

penjualan catering Sonokembang selama tahun 2006-2010 yang diperoleh dari 

bagian keuangan catering Sonokembang. Selain itu terdapat data untuk 
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mendukung hipotesis yang disajikan dalam telaah pustaka yang diperoleh dari 

internet dan literatur-literatur lain yang bersangkutan. 

Metode Pengumpulan Data 

  Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah: 

a. Interview atau wawancara 

Adalah proses pengumpulan data dengan mengadakan tanya jawab yang 

dikerjakan secara sistematis dengan berlandaskan pada interview guide (Nur 

Indriyantoro, 1999). Dalam penelitian ini wawancara dilakukan dengan 

mewawancarai staf bagian marketing dan keuangan catering Sonokembang 

Semarang. 

b. Kepustakaan 

Adalah dengan mengumpulkan data mengenai teori-teori yang semua penulis 

lakukan dengan membaca literatur-literatur yang ada hubungannya dengan 

bidang yang akan dibahas, serta membandingkan antara teori dengan praktek 

untuk mendapatkan kesesuaian didalam penyusunan skripsi. 
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HASIL DAN PEMBAHASAN 

Gambaran Umum Obyek Penelitian 

Sonokembang Catering didirikan oleh Hj. Sri Harjuni pada tahun 1970. 

Semula Sonokembang Catering hanya menerima pesanan tidak lebih dari 1000 

porsi setiap hari. Saat ini jumlah tersebut telah mencapai 15.000 setiap hari. 

Tahun 1987 usaha ini disahkan menjadi usaha bernama CV. Sonokembang 

Catering dan dikelola oleh enam bersaudara dari putera puteri Hj. Sri Harjuni di 

Jln. Embong Sonokembang No. 3 Surabaya. 

Dengan manajemen yang profesional dan permintaan pasar yang semakin 

meningkat, pada tanggal 1 Juni 2004 Sonokembang Catering melebarkan 

sayapnya ke Jawa Tengah khususnya Semarang. Dengan pertimbangan 

profesional maka pada tahun 2005, Sonokembang Catering Semarang secara 

resmi berubah status badan usahanya dari CV menjadi PT. Sonokembang Tunas 

Jaya. 

Perkembangan catering Sonokembang Semarang dari tahun ke tahun 

mengalami kemajuan pesat. Didirikannya catering Sonokembang diawali dengan 

menerima pesanan yang sangat sedikit dengan jumlah konsumen per bulan tidak 

lebih dari 15 konsumen. Saat ini, jumlah konsumennya semakin bertambah. 

Konsumennya pun dari berbagai kalangan, dari wiraswasta, pegawai negeri 

hingga pejabat di kota Semarang. Catering Sonokembang Semarang juga 

menerima pesanan untuk konsumen di luar kota Semarang. Tentunya kualitas 

yang diberikan juga sama seperti pesanan di dalam kota Semarang. 

Di Semarang, awalnya Sonokembang Catering bertempat lokasi di Jln. 

Tegalsari 156. Seiring dengan tingginya permintaan pasar dan pertimbangan 

kapasitas produksi yang sebelumnya masih sempit, maka Sonokembang 

Semarang memutuskan untuk menempati lokasi di Jln. Kelud Raya No. 7 

(Sampangan) Semarang. Karena faktor lokasi yang kurang memenuhi syarat, 

dengan lahan parkir yang sempit dan sering terjadi kemacetan di depan kantor, 

maka pada tanggal 15 November 2010 Sonokembang Catering memutuskan untuk 

pindah lagi di Jln. Sinar Waluyo Raya No. 99. 
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Gambaran Umum Responden 

Tabel 2. Karakteristik Responden 

 

  
Kategori 

Jenis Kelamin Tempat Tinggal Omzet 

L P Jumlah 
Smg 
Utara Selatan Barat Timur Tengah 

Luar 
Smg Jumlah 1-25jt 26-50jt 51-75jt 

76-
100jt >100jt Jumlah 

Jenis 
Hajatan 

Pernikahan 33 243 276 51 47 72 80 13 13 276 102 152 20 1 1 276 
Instansi 55 131 186 22 30 38 21 74 1 186 181 21 1 1 1 186 
Syukuran 14 127 141 28 31 34 35 13 0 141 141 0 0 0 0 141 

Waktu Suro 6 36 42 10 3 14 7 8 0 42 32 7 2 1 0 42 
Sapar 5 32 37 5 7 7 16 2 0 37 26 8 3 0 0 37 
Mulud 12 31 43 6 7 9 11 10 0 43 33 10 0 0 0 43 
Bakdo Mulud 11 44 55 6 17 14 13 4 1 55 40 12 3 0 0 55 
Jumadil Awal 6 38 44 11 4 7 11 9 2 44 34 9 1 0 0 44 
Jumadil Akhir 7 49 56 9 14 12 16 3 2 56 40 12 4 0 0 56 
Rejeb 12 52 64 16 10 13 18 4 3 64 40 21 3 0 0 64 
Ruwah 9 46 55 4 9 13 14 12 3 55 43 12 0 0 0 55 
Poso 9 26 35 2 7 7 2 17 0 35 34 1 0 0 0 35 
Syawal 14 44 58 11 7 17 6 16 1 58 43 10 3 1 1 58 
Selo 2 43 45 10 9 13 8 5 0 45 31 13 1 0 0 45 
Besar 9 60 69 11 14 18 14 10 2 69 28 39 1 0 1 69 
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Analisis Data 

Statistik Deskriptif 

1. Deskripsi Omzet Penjualan Berdasarkan Jenis Hajatan 
 

Tabel 3. Nilai Omzet Penjualan berdasarkan jenis hajatan (dalam Juta Rp) 

 N Mean Std. Deviation Minimum Maximum 

Pernikahan 276 31.50 13.630 5 104 

Instansi 186 7.28 11.650 1 110 

Syukuran 141 3.79 3.002 1 15 

Total 603 17.55 17.170 1 110 
Sumber: Data sekunder 2011, diolah. 

Berdasarkan data yang diperoleh, menunjukkan bahwa omzet pejualan 

terbesar diperoleh dari bentuk hajatan pernikahan dengan rata-rata sebesar Rp 

31,50 juta per acara dengan jumlah konsumen sebanyak 276 orang. Pada posisi 

kedua, nilai omzet penjualan hajatan instansi memiliki rata-rata Rp 7,8 juta per 

acara dengan jumlah konsumen hajatan instansi sebanyak 186 konsumen. 

Sedangkan jenis hajatan dengan omzet yang paling rendah adalah acara syukuran 

dengan rata-rata sebesar  Rp 2,79 juta per acara dengan jumlah konsumen 

sebanyak 141 konsumen. 

2. Deskripsi Omzet Penjualan Berdasarkan Waktu 

Tabel 4. Nilai Omzet Penjualan Berdasarkan Waktu (dalam Juta Rp) 

 N Mean Std. Deviation Minimum Maximum 

1 42 15.21 19.302 1 80 

2 37 17.92 18.228 1 70 

3 43 15.35 13.356 1 42 

4 55 17.44 16.578 1 64 

5 44 14.64 16.694 1 80 

6 56 17.14 17.237 1 68 

7 64 19.61 15.848 1 68 

8 55 15.49 12.021 1 43 

9 35 5.14 4.647 1 27 

10 58 19.74 21.910 1 110 

11 45 16.44 14.250 1 56 

12 69 27.33 19.276 1 104 

Total 603 17.55 17.170 1 110 
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Berdasarkan data yang diperoleh, menunjukkan bahwa omzet penjualan 

terbesar diperoleh pada bulan 12 (Besar) yaitu dengan rata-rata sebesar Rp. 27,33 

juta rupiah. Selain itu jumlah konsumen pada bulan 12 juga paling banyak yaitu 

sebanyak 69 konsumen. Pada posisi kedua, nilai omzet penjualan pada bulan 10 

(Sawal) memiliki rata-rata sebanyak Rp 19,74 dan diikuti oleh omzet penjualan 

pada bulan 7 (Rajab)  dengan rata-rara omzet penjualan sebesar Rp 19,61 juta. 

Sedangkan jumlah omzet dan konsumen terendah terjadi pada bulan 9 (Poso) 

yaitu  sebesar Rp 5,14 juta dengan jumlah konsumen sebanyak 35 konsumen. 

Uji Normalitas 

  Tujuan uji normalitas adalah ingin mengetahui apakah distribusi sebuah 

data mengikuti atau mendekati normal. Suatu data dianggap berdistribusi normal 

apabila nilai signifikansinya di atas 0,05. Hipotesis yang diuji adalah: 

• H0 : data berdistribusi secara normal. 

• H1 : data tidak berdistribusi normal. 

Berdasarkan uji normalitas berdasarkan jenis hajatan dan waktu menunjukkan 

bahwa nilai signifikansi omzet penjualan pada kategori jenis hajatan dan waktu 

berada dibawah 0,05 atau signifikan pada 0,05 yang berarti bahwa data tidak 

berdistribusi secara normal atau H0 ditolak. Namun, walaupun terdapat 

penyimpangan asumsi multivariate normality, ANOVA masih tetap robust 

sehingga analisis tetap dapat dijalankan. 

Analysis of Variance (ANOVA) 

1. Pengujian Individu menggunakan Levene’s Test 

Tabel 5. Levene’s Test 
 

 

 

 

 

 

   Sumber: Data sekunder 2011, diolah. 

 

Levene's Test of Equality of Error Variances a 

Dependent Variable:Omzet  

F df1 df2 Sig. 

6.187 34 568 .000 

Tests the null hypothesis that the error variance of the dependent 
variable is equal across groups. 

a. Design: Intercept + jenishajatan + waktu + jenishajatan * waktu 
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ANOVA mengasumsikan bahwa setiap variabel dependen memiliki 

variance yang sama untuk semua grup dan digunakan Levene’s Test untuk 

menguji hal tersebut. Untuk variabel omzet penjualan ternyata memiliki nilai F 

sebesar 6,187 dan signifikan pada 0,05 yang berarti hipotesis nol atau asumsi 

ANOVA ditolak. Jadi, terdapat penyimpangan terhadap asumsi ANOVA. Oleh 

karena ANOVA masih robust, maka analisis tetap dapat dilanjutkan. 

Pengujian Hipotesis 

 

Tabel 6. Test of Between – Subjects Effect 
 

Source 

Type III 
Sum of 
Squares df Mean Square F Sig. 

Corrected Model 110003.612a 34 3235.400 27.236 .000 

Intercept 86868.046 1 86868.046 731.265 .000 

jenishajatan 88173.195 2 44086.597 371.126 .000 

waktu 2431.332 11 221.030 1.861 .042 

jenishajatan * waktu 4148.702 21 197.557 1.663 .032 

Error 67473.596 568 118.792   

Total 363215.000 603    

Corrected Total 177477.207 602    

R Squared = .620 (Adjusted R Squared = .597) 

Sumber: Data sekunder 2011, diolah. 

 

  

 

Dari tabel di atas didapat penjelasan sebagai berikut: 

1. Nilai Adjust R Squared sebesar 59,7 % berarti variabilitas omzet penjualan 

yang dapat dijelaskan oleh variabel jenis hajatan dan waktu serta interaksi 

antara jenis hajatan dan waktu sebesar 59,7 %, sedangkan sisanya dijelaskan 

oleh variabel lain selain jenis hajatan dan waktu. 

2. Pengujian hipotesis 1 dalam penelitian ini merupakan pengujian perbedaan 

omzet berdasarkan jenis hajatan. Berdasarkan hasil pengujian diperoleh nilai F 

sebesar 371,126 dengan signifikansi sebesar 0,000. Nilai signifikansi di bawah 

0,05 menunjukkan adanya perbedaan yang signifikan dari omzet penjualan 
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untuk acara pernikahan, instansi dan syukuran. Dengan demikian Hipotesis 1 

diterima. 

3. Pengujian hipotesis 2 dalam penelitian ini merupakan pengujian perbedaan 

omzet penjualan berdasarkan waktu. Berdasarkan hasil pengujian diperoleh 

nilai F sebesar 1,871 dengan signifikansi sebesar 0,042. Nilai signifikansi di 

bawah 0,05 menunjukkan adanya perbedaan yang signifikan dari omzet 

penjualan berdasarkan waktu. Dengan demikian Hipotesis 2 diterima. 

4. Pengujian hipotesis 3 dalam penelitian ini merupakan pengujian perbedaan 

omzet berdasarkan interaksi antara jenis hajatan dan waktu. Berdasarkan hasil 

pengujian diperoleh nilai F sebesar 1,663 dengan signifikansi sebesar 0,032. 

Nilai signifikansi di bawah 0,05 menunjukkan adanya perbedaan yang 

signifikan dari omzet penjualan berdasarkan interaksi jenis hajatan dan waktu. 

Dengan demikian Hipotesis 3 diterima. 

Analisis Post Hoc Test 

1. Perbedaan Omzet Penjualan Berdasakan Jenis Hajatan 

Tabel 7. Uji Post Hoc test berdasarkan Jenis Hajatan 
Multiple Comparisons  

Omzet 
Tukey HSD 

      

(I) Jenis 
Hajatan 

(J) Jenis 
Hajatan 

Mean 
Difference (I-J) Std. Error Sig. 

95% Confidence Interval 

Lower Bound Upper Bound 

Pernikahan Instansi 24.22* 1.034 .000 21.79 26.64 

Syukuran 27.71* 1.128 .000 25.06 30.36 

Instansi Pernikahan -24.22* 1.034 .000 -26.64 -21.79 

Syukuran 3.50* 1.217 .012 .64 6.36 

Syukuran Pernikahan -27.71* 1.128 .000 -30.36 -25.06 

Instansi -3.50* 1.217 .012 -6.36 -.64 

Based on observed means. 
 The error term is Mean Square(Error) = 118,792. 

   

*. The mean difference is significant at the ,05 level. 
Sumber: Data sekunder 2011, diolah. 
 

   

Berdasarkan hasil Tukey HSD menunjukkan bahwa terdapat perbedaan 

omzet penjualan antara kategori pernikahan dan instansi, yaitu sebesar 24,22 dan 

signifikan pada 0,05. Sedangkan besarnya rata-rata perbedaan omzet penjualan 

antara pernikahan dan syukuran sebesar 27,71 dan signifikan pada 0,05. Untuk 



19 

 

rata-rata perbedaan omzet penjualan antara instansi dan syukuran sebesar 3,50 dan 

signifikan pada 0,05. 

2. Perbedaan Omzet Penjualan Berdasarkan Waktu 

Tabel 8. Uji Post Hoc berdasarkan Waktu 
 

Multiple Comparisons  

Omzet 
Tukey HSD 

      

(I) waktu (J) waktu 
Mean 

Difference (I-J) Std. Error Sig. 

95% Confidence Interval 

Lower Bound Upper Bound 

Suro Sapar -2.70 2.457 .995 -10.77 5.36 

Mulud -.13 2.365 1.000 -7.89 7.63 

bakdo mulud -2.22 2.233 .998 -9.55 5.11 

jumadil awal .58 2.351 1.000 -7.14 8.29 

jumadil akhir -1.93 2.225 .999 -9.23 5.37 

Rejeb -4.40 2.164 .672 -11.50 2.71 

Ruwah -.28 2.233 1.000 -7.61 7.05 

Poso 10.07* 2.494 .004 1.89 18.26 

Sawal -4.53 2.208 .659 -11.77 2.72 

Selo -1.23 2.338 1.000 -8.90 6.44 

Besar -12.12* 2.133 .000 -19.12 -5.12 

Sapar Suro 2.70 2.457 .995 -5.36 10.77 

Mulud 2.57 2.444 .996 -5.45 10.59 

bakdo mulud .48 2.317 1.000 -7.12 8.09 

jumadil awal 3.28 2.431 .972 -4.70 11.26 

jumadil akhir .78 2.309 1.000 -6.80 8.35 

Rejeb -1.69 2.251 1.000 -9.08 5.70 

Ruwah 2.43 2.317 .996 -5.18 10.03 

Poso 12.78* 2.570 .000 4.34 21.21 

Sawal -1.82 2.293 1.000 -9.35 5.70 

Selo 1.47 2.419 1.000 -6.46 9.41 

Besar -9.41* 2.221 .002 -16.70 -2.13 

Mulud Suro .13 2.365 1.000 -7.63 7.89 

Sapar -2.57 2.444 .996 -10.59 5.45 

bakdo mulud -2.09 2.219 .999 -9.37 5.19 

jumadil awal .71 2.337 1.000 -6.96 8.38 

jumadil akhir -1.79 2.210 1.000 -9.05 5.46 

Rejeb -4.26 2.149 .705 -11.31 2.79 

Ruwah -.14 2.219 1.000 -7.42 7.14 

Poso 10.21* 2.481 .003 2.06 18.35 

Sawal -4.39 2.193 .692 -11.59 2.81 

Selo -1.10 2.324 1.000 -8.72 6.53 



20 

 

Besar -11.98* 2.118 .000 -18.93 -5.04 

bakdo mulud Suro 2.22 2.233 .998 -5.11 9.55 

Sapar -.48 2.317 1.000 -8.09 7.12 

Mulud 2.09 2.219 .999 -5.19 9.37 

jumadil awal 2.80 2.204 .982 -4.43 10.03 

jumadil akhir .29 2.069 1.000 -6.50 7.08 

Rejeb -2.17 2.004 .995 -8.75 4.40 

Ruwah 1.95 2.078 .999 -4.88 8.77 

Poso 12.29* 2.357 .000 4.56 20.03 

Sawal -2.31 2.051 .994 -9.04 4.43 

Selo .99 2.191 1.000 -6.20 8.18 

Besar -9.90* 1.970 .000 -16.36 -3.43 

jumadil awal Suro -.58 2.351 1.000 -8.29 7.14 

Sapar -3.28 2.431 .972 -11.26 4.70 

Mulud -.71 2.337 1.000 -8.38 6.96 

bakdo mulud -2.80 2.204 .982 -10.03 4.43 

jumadil akhir -2.51 2.196 .993 -9.71 4.70 

Rejeb -4.97 2.134 .456 -11.98 2.03 

Ruwah -.85 2.204 1.000 -8.09 6.38 

Poso 9.49* 2.469 .007 1.39 17.59 

Sawal -5.11 2.179 .447 -12.26 2.05 

Selo -1.81 2.311 1.000 -9.39 5.78 

Besar -12.70* 2.103 .000 -19.60 -5.80 

jumadil akhir Suro 1.93 2.225 .999 -5.37 9.23 

Sapar -.78 2.309 1.000 -8.35 6.80 

Mulud 1.79 2.210 1.000 -5.46 9.05 

bakdo mulud -.29 2.069 1.000 -7.08 6.50 

jumadil awal 2.51 2.196 .993 -4.70 9.71 

Rejeb -2.47 1.994 .986 -9.01 4.08 

Ruwah 1.65 2.069 1.000 -5.14 8.44 

Poso 12.00* 2.348 .000 4.29 19.71 

Sawal -2.60 2.042 .982 -9.30 4.10 

Selo .70 2.182 1.000 -6.46 7.86 

Besar -10.19* 1.960 .000 -16.62 -3.76 

Rejeb Suro 4.40 2.164 .672 -2.71 11.50 

Sapar 1.69 2.251 1.000 -5.70 9.08 

Mulud 4.26 2.149 .705 -2.79 11.31 

bakdo mulud 2.17 2.004 .995 -4.40 8.75 

jumadil awal 4.97 2.134 .456 -2.03 11.98 

jumadil akhir 2.47 1.994 .986 -4.08 9.01 

Ruwah 4.12 2.004 .655 -2.46 10.70 

Poso 14.47* 2.291 .000 6.95 21.99 

Sawal -.13 1.976 1.000 -6.62 6.35 

Selo 3.16 2.120 .942 -3.79 10.12 
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Besar -7.72* 1.891 .003 -13.93 -1.52 

Ruwah Suro .28 2.233 1.000 -7.05 7.61 

Sapar -2.43 2.317 .996 -10.03 5.18 

Mulud .14 2.219 1.000 -7.14 7.42 

bakdo mulud -1.95 2.078 .999 -8.77 4.88 

jumadil awal .85 2.204 1.000 -6.38 8.09 

jumadil akhir -1.65 2.069 1.000 -8.44 5.14 

Rejeb -4.12 2.004 .655 -10.70 2.46 

Poso 10.35* 2.357 .001 2.61 18.08 

Sawal -4.25 2.051 .643 -10.98 2.48 

Selo -.95 2.191 1.000 -8.14 6.24 

Besar -11.84* 1.970 .000 -18.31 -5.38 

Poso Suro -10.07* 2.494 .004 -18.26 -1.89 

Sapar -12.78* 2.570 .000 -21.21 -4.34 

Mulud -10.21* 2.481 .003 -18.35 -2.06 

bakdo mulud -12.29* 2.357 .000 -20.03 -4.56 

jumadil awal -9.49* 2.469 .007 -17.59 -1.39 

jumadil akhir -12.00* 2.348 .000 -19.71 -4.29 

Rejeb -14.47* 2.291 .000 -21.99 -6.95 

Ruwah -10.35* 2.357 .001 -18.08 -2.61 

Sawal -14.60* 2.333 .000 -22.25 -6.94 

Selo -11.30* 2.456 .000 -19.36 -3.24 

Besar -22.19* 2.262 .000 -29.61 -14.77 

Sawal Suro 4.53 2.208 .659 -2.72 11.77 

Sapar 1.82 2.293 1.000 -5.70 9.35 

Mulud 4.39 2.193 .692 -2.81 11.59 

bakdo mulud 2.31 2.051 .994 -4.43 9.04 

jumadil awal 5.11 2.179 .447 -2.05 12.26 

jumadil akhir 2.60 2.042 .982 -4.10 9.30 

Rejeb .13 1.976 1.000 -6.35 6.62 

Ruwah 4.25 2.051 .643 -2.48 10.98 

Poso 14.60* 2.333 .000 6.94 22.25 

Selo 3.30 2.165 .934 -3.81 10.40 

Besar -7.59* 1.942 .006 -13.96 -1.22 

Selo Suro 1.23 2.338 1.000 -6.44 8.90 

Sapar -1.47 2.419 1.000 -9.41 6.46 

Mulud 1.10 2.324 1.000 -6.53 8.72 

bakdo mulud -.99 2.191 1.000 -8.18 6.20 

jumadil awal 1.81 2.311 1.000 -5.78 9.39 

jumadil akhir -.70 2.182 1.000 -7.86 6.46 

Rejeb -3.16 2.120 .942 -10.12 3.79 

Ruwah .95 2.191 1.000 -6.24 8.14 

Poso 11.30* 2.456 .000 3.24 19.36 

Sawal -3.30 2.165 .934 -10.40 3.81 
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Besar -10.89* 2.088 .000 -17.74 -4.04 

Besar Suro 12.12* 2.133 .000 5.12 19.12 

Sapar 9.41* 2.221 .002 2.13 16.70 

Mulud 11.98* 2.118 .000 5.04 18.93 

bakdo mulud 9.90* 1.970 .000 3.43 16.36 

jumadil awal 12.70* 2.103 .000 5.80 19.60 

jumadil akhir 10.19* 1.960 .000 3.76 16.62 

Rejeb 7.72* 1.891 .003 1.52 13.93 

Ruwah 11.84* 1.970 .000 5.38 18.31 

Poso 22.19* 2.262 .000 14.77 29.61 

Sawal 7.59* 1.942 .006 1.22 13.96 

Selo 10.89* 2.088 .000 4.04 17.74 

Based on observed means. 
 The error term is Mean Square(Error) = 118,792. 

   

*. The mean difference is significant at the ,05 level.    
Sumber: Data sekunder 2011, diolah. 
 

Berdasarkan hasil uji Tukey HSD, secara ringkas menunjukkan bahwa 

sebagaian besar perbedaan terjadi pada bulan 9 (Poso) dan bulan 12 (Besar) 

dengan signifikansi masing-masing sebesar 0,000. Untuk rata-rata perbedaan 

omzet penjualan antara bulan Poso dan Besar yaitu sebesar 22,19. 

Interprestasi Hasil 

  Berdasarkan analisis data pada teknik analisis ANOVA, maka dapat 

diketahui bahwa: 

1. Pernyataan hipotesis pertama (H1) dapat diterima, maka dilihat dari jenis 

hajatan terdapat perbedaan omzet penjualan pada catering Sonokembang 

Semarang. Kondisi tersebut dapat dilihat dari nilai F dalam test of between 

subject effects yang signifikan pada 0,05 yaitu sebesar 0,000. Adanya 

perbedaan yang muncul bisa terjadi karena hal-hal yang bersangkutan 

dengan jenis hajatan tersebut. Sebuah hajatan erat kaitannya hidangan yang 

layak untuk disajikan dan pelayanan yang diberikan. Dari jenis-jenis hajatan 

pernikahan, instansi dan syukuran, masing-masing mempunyai pengaruh 

terhadap jumlah omzet penjualan yang berbeda-beda. Perbedaan ini 

dikarenakan jumlah porsi makanan/minuman yang dipesan oleh setiap 

konsumen berbeda-beda, tergantung dari jumlah tamu yang mereka undang. 
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2. Pernyataan hipotesis kedua (H2) dapat diterima, maka dilihat dari waktunya 

terdapat perbedaan omzet penjualan pada catering Sonokembang Semarang. 

Kondisi tersebut dapat dilihat dari nilai F dalam test of between subject 

effects yang signifikan pada 0,05 yaitu sebesar 0,042. Waktu dalam 

kalender Jawa sangat dipengaruhi oleh sudut pandang masyarakat Jawa 

dalam memaknai tiap-tiap bulan dalam kalender Jawa. Masyarakat Jawa 

yang percaya dengan makna bulan-bulan Jawa tersebut maka akan 

mematuhinya jika membawa berkah dan sebaliknya akan menjauhinya jika 

mendatangkan malapetaka. Sehingga hal tersebut juga berpengaruh terhadap 

omzet penjualan pada catering, bulan yang dianggap akan membawa berkah 

maka omzet penjualannya meningkat, sedangkan bulan yang dianggap 

mendatangkan malapetaka maka omzet penjualannya menurun. 

3. Pernyataan hipotesis ketiga (H3) dapat diterima, maka dilihat dari interaksi 

antara jenis hajatan dan waktu terdapat perbedaan omzet penjualan pada 

catering Sonokembang Semarang. Kondisi tersebut dapat dilihat dari nilai F 

dalam test of between subject effects yang signifikan pada 0,05 yaitu 

sebesar 0,03. Jenis hajatan yang akan diselenggarakan oleh masyarakat Jawa 

mayoritas disesuaikan dengan waktu dalam kalender jawa. Terdapat bulan-

bulan tertentu yang masyarakat anggap membawa berkah maka mereka 

akan menyelenggarakan hajatan pada bulan tersebut, sebaliknya pada bulan 

yang masyarakat anggap dapat mendatangkan malapetaka maka mereka 

tidak akan menyelenggarakan hajatan pada bulan tersebut. 
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PENUTUP 

Simpulan 

Penelitian dengan judul “Analisis Perbedaan Omzet Penjualan 

Berdasarkan Jenis Hajatan dan Waktu” berangkat dari masalah dimana realisasi 

omzet penjualan tidak mencapai target yang diinginkan selama tiga tahun yaitu 

pada tahun 2008, 2009, dan 2010. Setelah dilakukan pengumpulan data sekunder, 

pengolahan data dan pembahasan, maka kesimpulan yang dapat diambil dari 

penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Terdapat perbedaan omzet penjualan berdasarkan jenis hajatan. 

Berdasarkan analisis varian dua arah yang telah dilakukan, diperoleh hasil 

bahwa terdapat perbedaan omzet penjualan berdasarkan jenis hajatan. 

Perbedaan omzet penjualan dilihat dari jenis hajatannya terbagi dalam tiga 

kelompok, yaitu pernikahan, instansi, dan syukuran. Adanya perbedaan omzet 

penjualan dari segi jenis hajatan dapat disimpulkan bahwa manajemen 

catering Sonokembang Semarang belum mengelola dengan baik perbedaan 

omzet penjualan dari aspek jenis hajatan. 

2. Terdapat perbedaan omzet penjualan berdasarkan waktu. 

Berdasarkan analisis varian dua arah diperoleh pula hasil bahwa terdapat 

perbedaan omzet penjualan berdasarkan waktu. Perbedaan omzet penjualan 

berdasarkan waktu terbagi dalam dua belas kelompok, yaitu Suro, Sapar, 

Mulud, Bakdo Mulud, Jumadilawal, Jumadilakhir, Rejeb, Ruwah, Poso, 

Sawal, Selo dan Besar. Hal ini mengindikasikan bahwa dalam melakukan 

keputusan pemesanan terhadap jasa catering Sonokembang Semarang, 

konsumen mempertimbangkan waktu dari segi kalender Jawa. Adanya 

perbedaan omzet penjualan dari segi waktu dapat disimpulkan bahwa pihak 

manajemen catering Sonokembang Semarang belum mengelola dengan baik 

perbedaan omzet penjualan dari aspek waktu. 

3. Terdapat perbedaan omzet penjualan berdasarkan interaksi antara jenis hajatan 

dan waktu. 

Berdasarkan analisis varian dua arah yang telah dilakukan, diperoleh pula 

hasil bahwa terdapat perbedaan omzet penjualan berdasarkan jenis hajatan dan 
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waktu. Dalam hal ini konsumen menyelenggarakan kegiatan hajatan 

disesuaikan dengan waktu yang mereka anggap baik atau membawa berkah. 

Dengan dibuktikannya perbedaan omzet penjualan berdasarkan jenis 

hajatan, waktu serta interaksi jenis hajatan dan waktu, maka catering 

Sonokembang Semarang perlu memberikan perhatian lebih pada jenis hajatan dan 

waktu. Hal ini dimaksudkan agar realisasi omzet penjualannya dapat mencapai 

target yang diinginkan oleh catering Sonokembang Semarang. 

Keterbatasan 

  Keterbatasan yang muncul dalam penelitian ini adalah hasil dari 

pengolahan data hanya dapat digunakan untuk mengetahui apakah terdapat 

perbedaan omzet penjualan berdasarkan jenis hajatan dan waktu. Hasil 

pengolahan tersebut tidak dapat digunakan untuk mengetahui seberapa kuat 

perbedaan omzet penjualan antara jenis hajatan dan waktu, serta tidak dapat 

mengetahui apakah perbedaan yang ditimbulkan bersifat positif atau negatif. 

Saran Kebijakan 

   Saran yang dapat dilakukan oleh catering Sonokembang Semarang untuk 

meningkatkan omzet penjualan dan mencapai target penjualan terkait dengan jenis 

hajatan dilakukan melalui: 

1.  Melakukan promosi dengan menawarkan paket-paket menarik untuk jenis 

hajatan instansi dan syukuran guna untuk meningkatkan omzet penjualan pada 

jenis hajatan instansi dan syukuran. 

2.  Memberikan promo berupa diskon atau pemberian souvenir untuk pemesanan 

jenis hajatan pernikahan dengan angka minimal porsi atau omzet tertentu guna 

untuk mempertahankan omzet penjualan pada jenis hajatan pernikahan. 

3.  Melakukan promosi dengan mengunjungi kantor instansi pemerintahan 

maupun swasta untuk lebih mendekatkan diri dengan konsumen laki-laki, 

karena konsumen laki-laki lebih banyak menghabiskan waktu di kantor. 

Seperti telah dijelaskan diatas jumlah konsumen laki-laki paling banyak untuk 

jenis hajatan instansi, sehingga dengan cara promosi seperti ini diharapkan 

dapat meningkatkan omzet penjualan pada jenis hajatan instansi. 
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4.  Melakukan penjualan dengan cara direct selling yaitu dengan mendatangi 

rumah konsumen terutama yang akan memesan untuk jenis hajatan 

pernikahan. Hal ini perlu dilakukan karena konsumen untuk jenis hajatan 

pernikahan perlu diperlakukan istimewa mengingat mereka yang paling 

berkontribusi terhadap peningkatan omzet penjualan terutama dalam hajatan 

pernikahan, namun tidak menutup kemungkinan untuk memberikan perlakuan 

yang baik terhadap konsumen yang memesan untuk jenis hajatan instansi dan 

syukuran. 

   Saran yang dapat dilakukan oleh catering Sonokembang Semarang untuk 

meningkatkan omzet penjualan dan mencapai target penjualan terkait dengan 

waktu dilakukan melalui: 

1. Memberikan diskon, souvenir atau bonus untuk konsumen yang memesan pada 

bulan Besar, karena konsumen yang memesan pada bulan ini berkontribusi 

paling besar terhadap peningkatan omzet penjualan. Dengan memberikan 

diskon, souvenir ataupun bonus diharapkan konsumen bersedia menggunakan 

jasa catering Sonokembang lagi untuk acara berikutnya. 

2. Perlunya memberikan paket-paket khusus dengan mempertimbangkan 

berbagai jenis hajatan yang seringkali terjadi bertepatan dengan bulan tertentu 

dari kalender Jawa. Misalnya memberikan bonus paket tambahan berupa 

Ta’jil untuk konsumen yang memesan pada bulan Puasa untuk acara buka 

Puasa. Diharapkan banyak konsumen yang tertarik memesan untuk acara buka 

Puasa, sehingga dapat meningkatkan omzet penjualan pada bulan Puasa. 

3. Memanfaatkan waktu pada bulan Puasa yang sepi dari pesanan dengan 

mengadakan buka Puasa bersama bagi calon konsumen catering 

Sonokembang Semarang. Dengan menyajikan menu-menu handalan, sehingga 

secara tidak langsung dapat melakukan promosi dengan mengenalkan produk 

makanan dan minuman dari catering Sonokembang serta memberikan 

pelayanan yang maksimal kepada calon konsumennya sehingga diharapkan 

calon konsumen tersebut tertarik untuk memesan di catering Sonokembang 

Semarang. 
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