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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh bauran pemasaran terhadap peningkatan penjualan semen Holcim pada
gerai-gerai PT. Panahmas Dwitama Distrindo Jember yang bersifat eksplanatori dengan pendekatan kuantitatif. Teknik
sampling yang digunakan yaitu acak dengan cara diundi (simple random sampling). Data yang diperoleh dari 67 responden
selanjutnya ditabulasi dan dianalisis dengan uji regresi linear’berganda menggunakan program SPSS versi 17.0. Hasil yang
diperoleh menunjukkan bahwa secara simultan ketujuh variabel bebas_yaitu produk, harga, tempat, promosi, orang, bukti
fisik, dan proses memberikan pengaruh terhadap/Peningkatan Penjualan. Pengujian secara parsial juga menunjukkan semua
variabel satu persatu memberikan pengaruhfsignifikan terhadap peningkatan penjualan. Variabel bebas yang memberikan
pengaruh dominan terhadap peningkatafi penjualan adalah bukti fisik, yanghartinya indikator-indikator yang mendukung
program promosi sangat berpengaruh’terhadap peningkatanspenjualan.

Kata Kunci: Bauran Pemasaran, Peningkatan Penjualan.

Abstract

This study aimed to determine the effect of marketing mix to.increase'sales at the Holcim cement outlets PT. Panahmas
Dwitama Distrindo Jember that is explanatory with a quantitative approach. Sampling techniquelused is random by lottery
(simple random sampling). Data obtained from 67 respoudents.subsequently tabulated and analyzed with multiple linear
regression using SPSS version 17.0. The, results. showed ‘that thevseven' simultaneous independent variables of product,
price, place, promotion, people, physical ‘evidence, and the.process of giving.effect to the increase in sales. Partial test also
shows all the variables one by one significant impdet_on the increase injsales. Independent variables which provide a
dominant influence on Increased Sales physical evidence means are indicators that support the promotion of the program is
very influential on Increased Sales.

Keywords: Marketing Mix, Sales Increasing.

Pendahuluan

Perusahaan  merupakan suatu tempat untuk
melakukan kegiatan proses produksi barang atau jasa. Hal
ini disebabkan kebutuhan manusia tidak bisa digunakan
secara langsung dan harus melewati sebuah proses di suatu
tempat. Sehingga inti dari perusahaan ialah tempat
melakukan proses sampai bisa langsung digunakan oleh
manusia. Secara umum semua perusahaan bertujuan untuk
mendapatkan keuntungan yang optimal, maka kegagalan
dalam melaksanakan kegiatan pemasaran akan membawa
akibat-akibat yang cukup fatal bagi perusahaan. Usaha-usaha
pemasaran untuk menguasai dan memperluas pasar
mempunyai arti yang sangat penting, untuk itu perlu
ditempuh berbagai cara demi mencapai tujuan tersebut.
Seperti yang diketahui, bahwa konsep dan strategi
pemasaran akan selalu berkembang sesuai dengan
perkembangan jaman, sebab dalam bauran pemasaran telah
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mancakup__strateégi pemasaran. Maka dari itulah setiap
perusahaan harus mampu mengikuti perkembangan
teknologi agar dapat memperluas daerah pasar.

Persaingan pasar yang semakin ketat harus disikapi
oleh  perusahaan untuk terus memperbaiki dan
mengembangkan strategi pemasaran yang ada pada akhirnya
akan berdampak terhadap keberhasilan kegiatan penjualan,
maka dalam hal ini akan tergantung pada kemampuan
manajemen dalam menganalisa dan memanfaatkan berbagai
variabel yang dimilikinya serta merancang program-program
pemasaran secara strategis dan kemudian menjalankan
rencana tersebut. Pelaksanaan dari strategi pemasaran
diharapkan dapat menarik minat konsumen terhadap produk
yang dipasarkan sehingga mereka marasa terdorong untuk
melakukan pembelian.

Penjualan semen di Indonesia terus tumbuh mengikuti
perekonomian nasional serta pembangunan infrastruktur dan
properti. Dengan kondisi infrastruktur di Indonesia yang
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masih kurang memadai, industri semen makin prospektif
karena akan banyak dibutuhkan seiring percepatan
pembangunan infrastruktur yang dicanangkan pemerintah.
Peningkatan penjualan semen di wilayah Jawa Timur tercatat
mengalami peningkatan. Hal ini mengindikasikan adanya
peningkatan  investasi dalam bentuk pembangunan
konstruksi seperti ditunjukkan pada gambar di bawah ini:

Gambar 1. Peningkatan penjualan semen di Jawa Timur
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Peningkatan penjualan’ Holcim “melampaui, ‘angka
pertumbuhan pasar nasional. Kenaikan ini memperlihatkan
bahwa konsumen mengenal” baik“merck Holcim yang
menjalankan  kegiatan | usaha ‘terpadu / serta | mampu
menyediakan produk berkualitas dengan_harga bersaing.
Berikut adalah tabel peningkatan penjualan semen Holcim di
Jember dari tahun 2009 —2011 dengan satuanisak:

Tabel 1. Peningkatan penjualan semen Helcim-di Jember

Tahun Total (Sak)
2009 27.095.873
2010 21.610.759
2011 31.154.136

Sumber: PT. Panahmas Dwitama Distrindo Divisi Holeim
Jember (data diolah), 2012

Dalam jurnal ini peneliti\, mengambil %7 unsur
pemasaran dikarenakan obyek ‘penelitian merupakan
perusahaan jasa bukan perusahaan “manufaktur. “Produk
merupakan barang yang dihasilkan oleh perusahaan PT.
Holcim Indonesia, Tbk yang berupa semen 40 kg. Harga
merupakan pengorbanan finansial yang akan dikeluarkan
oleh konsumen untuk membeli produk semen Holcim.
Tempat merupakan lokasi dimana tempat distribusi mudah
dijangkau. Adapun untuk tata letak ini, PT. Panahmas
Dwitama Distrindo Divisi Holcim Jember mensyaratkan
agar semua gudang dapat diakses oleh kendaraan besar
(Truk Poso) agar mempermudah alur distribusi produk yang
dikirimkan. Promosi merupakan penyampaian informasi
kepada masyarakat yang berperan untuk mendistribusikan
ataupun menjadi pengguna langsung produk semen Holcim.
Orang merupakan staf profesional yang terdiri dari staf
administrasi, gudang, kasir, sales, collector dan supervisor.
Bukti fisik merupakan keadaan fisik yang dapat mendukung
peningkatan penjualan. Proses merupakan semua kegiatan
yang dilakukan oleh para karyawan dalam memasarkan
produk semen Holcim.
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Rumusan masalah dalam penelitian ini apakah bauran
pemasaran berpengaruh terrhadap peningkatan penjualan
semen Holcim pada perusahaan?

Berdasarkan rumusan masalah tersebut, tujuan yang
ingin dicapai dalam penelitian ini adalah untuk mengetahui
pengaruh bauran pemasaran terhadap peningkatan penjualan
semen Holcim pada perusahaan ini.

Metode Penelitian

Berdasarkan permasalahan dan tujuan penelitian maka
jenis metode yang dilakukan adalah penelitian yang bersifat
eksplanatori dengan pendekatan kuantitatif. Teknik sampling
yang digunakan yaitu acak dengan cara diundi (simple
random sampling). Data yang diperoleh dari 67 responden
selanjutnya ditabulasi dan dianalisis dengan uji regresi linear
berganda menggunakan program SPSS versi 17.0.

Hipotesis adalah kesimpulan yang bersifat sementara
yang ada dalam perumusan masalah. Berdasarkan penilaian
sementara, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut:

Gambar 2 Model Hipotesis
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Adapun | definisi / operasional dalam penelitian ini
adalah_produk, (kualitas/ produk, manfaat, jenis produk),
Harga (harga produk, fasilitas diskon, pembayaran kredit
atau tunai), tempat (lokasi distribusi, persediaan,
transportasi), promesi (iklan, kontak langsung, demonstrasi,
pemberian” hadiah), orang (komunikasi, kemampuan
karyawan menarik minat outlet, pelayanan), bukti fisik
(kekuatan, tekstur hasil), proses (waktu order, administrasi
order), peningkatan penjualan (target, laba penjualan).

Hasil Penelitian

Analisis Regresi Linier Berganda
Analisis regresi linier berganda digunakan utuk
mengetahui pengaruh antara variabel produk (X,), harga

(X,), tempat (X;), promosi (X,), orang (X,), bukti fisik
(Xg), dan proses (X,) terhadap peningkatan penjualan (Y).

Pada penelitian ini, dilakukan analisis regresi linier berganda
dengan menggunakan software SPSS for windows ver 17,00.
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Tabel 2 Hasil analisis regresi linier berganda

Model Unstandardized Standardized
Coecfficients Coefficients
B Std. Error Beta
1 (Constant) -2.458 1.037
Produk 118 .055 167
Harga .144 .065 208
Tempat .093 .038 222
Promosi 120 .048 .249
Orang .102 .050 137
Bukti Fisik 222 .066 201
Proses 121 .059 127

Sumber: Data diolah, 2013

Dari tabel di atas, maka persamaan regresinya adalah:
Y=-2,458 + 0,118X, + 0,144X, + 0,093X; + 0,120X, &

0,102X,+0,222X + 0,121X, + ¢

Sesuai dengan persamaan regresi yang diperoleh, maka
model regresi tersebut dapat diinterpretasikan sebagai
berikut:

a.. Nilai konstanta = -2,458. Hal i berarti bahwa, apabila
nilai dari produk (X)), harga(X,), tempat (X;), promosi
(X,), orang (Xs), buktifisik /(X,) dan proses (X)

dianggap konstan, maka besarnya variabel dependen
peningkatan penjualan (Y) akan sebesar=2,458 point.
b. Nilai koefisien b1 =10,118, berarti bahwa apabila nilai

variabel produk (X,) mengalami kenaikan sebesar satu

poin, sementara variabel independen. lainnya" bersifat
tetap, maka peningkatan penjualan (YY) akan mengalami
peningkatan sebesar 0,118 point.

c. Nilai koefisien b, = 0,144, berarti bahwa apabila nilai

variabel harga (X,) mengalami kenaikan-sebesar. satu

poin, sementara variabel independen lainnya' bersifat
tetap, maka peningkatan penjualan (Y) mengalami
peningkatan sebesar 0,144 point.

d. Nilai koefisien b3 = 0,093, berartibahwa apabila nilai

variabel tempat (X,) mengalami kenaikan sebesar.satu

poin, sementara variabel independen lainnya bersifat
tetap, maka peningkatan penjualan (Y) akan mengalami
peningkatan sebesar 0,093 point.

e. Nilai koefisien b .= 0,120, berarti bahwa apabila nilai

variabel promosi (X,) mengalami kenaikan sebesar satu

poin, sementara variabel independen lainnya bersifat
tetap, maka peningkatan penjualan (Y) akan mengalami
peningkatan sebesar 0,120 point.

f. Nilai koefisien b5 = 0,102, berarti bahwa apabila nilai

variabel orang (X,) mengalami kenaikan sebesar satu
poin, sementara variabel independen lainnya bersifat
tetap, maka peningkatan penjualan (Y) mengalami

peningkatan sebesar 0,102 point.

g Nilai koefisien b, = 0,222, berarti bahwa apabila nilai
variabel bukti fisik (X;) mengalami kenaikan sebesar
sementara variabel independen

satu poin, lainnya
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bersifat tetap, maka peningkatan penjualan (Y) akan
mengalami peningkatan sebesar 0,222 point.
h. Nilai koefisien b7 = 0,121, berarti bahwa apabila nilai

variabel proses (X,) mengalami kenaikan sebesar satu

poin, sementara variabel independen lainnya bersifat
tetap, maka peningkatan penjualan (Y) akan mengalami
peningkatan sebesar 0,121 point.

Uji t
Tabel 3. Hasil analisis uji t
Coefficients®
Standardize
Unstandardized d
Model Coefficients Coefficients t Sig.
Std.
B Error Beta
1 "“(Constant -2.458 1.037 -2.370  .021
)
Produk 118 .055 167 2.156  .035
Harga 144 .065 208 2212 .031
Tempat .093 038 222 2450 .017
Promosi, 120 .048 249 2471 016
Orang .102 .050 137 2.054 .044
Bukti 222 .066 201 3.356  .001
Fisik
Proses 21 .059 127 2.054  .044

a. Dependen Variable: Peningkatan penjualan
Sumber:"Data diolah, 2013

Berdasarkan/hasil perhitungan di atas maka variabel
bebas yang memberikan pengaruh dominan terhadap Y yaitu
bukti fisik"(X,) karena dilihat dari nilai uji t lebih besar

daripada variabel lain, Hasil analisis uji t diatas dapat
disimpulkan sebagai berikut:
1) Pada variabel Produk (X,) signifikansi < a; o5 (0,035 <

0,05) berarti.Ho ditolak dan Ha diterima, artinya adalah
variabel Produk’(X ) memiliki pengaruh yang signifikan

terhadap  Peningkatan  penjualan  (Y), karena
bagaimanapun sebagaimana dijelaskan pada bab
sebelumnya, produk semen saat ini masih sangat
dibutuhkan, apalagi bisnis properti seperti di bidang
pembangunan.

2) Pada variabel Harga (X,) signifikansi < a; s (0,031 <
0,05) berarti Ho ditolak dan Ha diterima, artinya adalah
variabel Harga (X,) memiliki pengaruh yang signifikan
terhadap Peningkatan penjualan (Y). Harga semen
Holcim yang mampu bersaing dengan harga kompetitor
menjadi alasan utama variabel harga berpengaruh
terhadap peningkatan penjualan.

3) Pada variabel Tempat (X,) signifikansi < a, 5 (0,017 <
0,05) berarti Ho ditolak dan Ha diterima, artinya adalah
variabel Tempat (X;) memiliki pengaruh yang signifikan

terhadap Peningkatan penjualan (Y). Lokasi distribusi
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perusahaan mudah dijangkau sehingga pemesanan dan
pengiriman  dapat  dilakukan = dengan  cepat
mengakibatkan konsumen mudah memperoleh semen
Holcim, sehingga mendukung semakin meningkatnya
peningkatan penjualan.

4) Pada variabel Promosi (X,) signifikansi <a, ;5 (0,016 <

0,05) berarti Ho ditolak dan Ha diterima, artinya adalah
variabel Promosi (X,) memiliki pengaruh yang

signifikan terhadap Peningkatan penjualan (Y). Promosi
yang gencar oleh perusahaan terutama pada outlet
menjadikan variabel ini dominan memberikan pengaruh
pada peningkatan penjualan.

5) Pada variabel Orang (Xj) signifikansi < a;, ;5 (0,044 <

0,05) berarti Ho ditolak dan Ha diterima, artinya adalah
variabel Orang (Xy) memiliki pengaruh yang signifikan

terhadap Peningkatan penjualan (Y). Karyawan
perusahaan mampu menarik minat konsumen untuk
membeli produk yang ditawarkan oleh perusahaan.
Dampak komunikasi yang baik dari personal*dalam
perusahaan dengan para konsumen menjadikan variabel
ini berpengaruh positif terhadap peningkatan pénjualan.
6) Pada variabel Bukti Fisik (X) signifikansi < ‘a, s

(0,001 < 0,05) berarti Ho ditolak“dan" Ha _ditérima,
artinya adalah variabel "Bukti Fisik™ (X) “memiliki

pengaruh yang signifikan “terhadap = Peningkatan
penjualan (Y). Kekuatan dan tekstur hasil semen Holcim
yang dikenal lebih bagus dari preduk. kompetitor
memberikan pengaruh pada peningkatan penjualan.

7) Pada variabel Proses|(X) signifikansi'<ag . (0,044

0,05) berarti Ho ditolak dan Ha diterima, artinya adalah
variabel Proses (X,) memiliki pengaruh yang signifikan
terhadap Peningkatan penjualan (Y).-Prosesworder oleh
outlet pada perusahaan yang ditindaklanjuti” dengan
cepat dan lancar juga memberikan kontribusi pengaruh
positif variabel ini terhadap peningkatan penjualan:

Uji F
Hasil analisis tehadap uji F, disajikan sebagai berikut:

Tabel 4. ANOVAP

Sum of Mean

Model Squares Df  Square F Sig.

1 Regressio 114.951 7 16422 124.76  .000°
n 7
Residual 7.765 59 132
Total 122.716 66

a. Predictors: (Constant), Proses, Orang, Bukti Fisik,
Produk, Promosi, Tempat, Harga

b. Dependen Variable: Peningkatan penjualan
Sumber: Data diolah, 2013

Tabel 5. Hasil Analisis Uji F

Signifikan ~ Alph  Keterangan
si a
0,000 0,05  Signifikansi < 0,05 maka Ho

ditolak dan Ha diterima
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Variabel bebas secara simultan
memiliki pengaruh nyata terhadap
variabel terikat.

Sumber: Data diolah, 2013

Berdasarkan tabel diatas, diketahui bahwa signifikansi
< 0,05 sehingga Ho ditolak dan Ha diterima, artinya semua
variabel bebas (Independen), yaitu Produk (X, ), Harga (X,),

Tempat (X;), Promosi (X,), Orang (Xs), Bukti Fisik (Xy)
dan Proses (X,) cara simultan (bersama-sama) memiliki

pengaruh positif terhadap variabel terikat (dependen), yaitu
Peningkatan penjualan (Y).

Pembahasan

Berdasarkan interpretasi data dan hasil analisa yang
telah peneliti lakukan maka sangat jelas bahwa ketujuh
elemen, bauran pemasaran (marketing mix) memberikan
pengaruh yang signifikan terhadap peningkatan penjualan,
hal ini selaras, dengan penelitian-penelitian yang telah
dilakukan sebelumnya. Signifikansi pengaruh bauran
pemasaran/ terhadap ‘peningkatan penjualan memang telah
menjadi sebuah prinsip dalam kegiatan pemasaran dimana
bauran’ pemasaran .tersebut 'sehingga para ahli ekonomi
menyebut€lemen-elemen bauran pemasaran sebagai elemen
pengendalt dari sebuahy organisasi yang bertujuan untuk
memuaskan ‘dan menjalin komunikasi dengan pelanggan.
Jikalau kepuasan,pelanggan telah terbentuk serta komunikasi
yang baik telah terjamin dengan outlet maka perusahaan atau
organisasi_secara otomatis akan dapat mencapai peningkatan
penjualan yang.diharapkan.

Berdasarkan uji F diperoleh nilai signifikansi lebih
keeil /dari 0.05 maka H, yang berbunyi “bauran pemasaran

yang terdiri dari” produk, harga, tempat, promosi, orang,
bukti_ fisik, _dan proses /tidak memberikan pengaruh
signifikan._ terhadap peningkatan peningkatan penjualan
semen Holcim” ditolak’ dan H, yang berbunyi “bauran

pemasaran.yang terdiri dari produk, harga, tempat, promosi,
orang, ‘bukti fisik,/ dan proses memberikan pengaruh
signifikan terhadap /peningkatan peningkatan penjualan
semen=Holcim” wditerima. Persentase pengaruh yang
diberikan oleh semua elemen bauran pemasaran ditunjukkan
dengan nilai R square. Pengaruh elemen-clemen diluar
penelitian menunjukkan bahwa dalam penelitian ini tidak
sepenuhnya peningkatan penjualan dipengaruhi oleh 7P
tetapi dipengaruhi oleh faktor lain juga yang tidak masuk
dalam penelitian kali ini.

Ketujuh elemen pemasaran secara parsial juga
memberikan pengaruh nyata dan positif terhadap
peningkatan penjualan. Pengaruh variabel produk, harga,
tempat, promosi, orang, bukti fisik, dan proses ditunjukkan
pada uji t dengan nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05,
artinya variabel produk, harga, tempat, promosi, orang, bukti
fisik, dan proses secara sendiri-sendiri memberikan
pengaruh signifikan terhadap peningkatan penjualan semen
pada outlet PT. Panahmas Dwitama Distrindo Divisi Holcim
Jember.

Dari ketujuh variabel yang diteliti, ternyata yang
dominan memberikan pengaruh terhadap peningkatan
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penjualan adalah variabel bukti fisik. Bukti fisik sangat
berperan penting dalam meningkatkan penjualan. Dengan
adanya bukti fisik maka masyarakat akan mengetahui adanya
produk itu sendiri, keunggulan dari kompetitor produk
sejenisnya. Selain itu bukti fisik juga menjadi media bagi
perusahaan untuk memperkenalkan produknya.

Kesimpulan dan Saran

Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan kali ini,
ketujuh faktor bauran pemasaran (marketing mix) yang
terdiri dari produk, harga, tempat, promosi, orang, bukti
fisik, dan proses memberikan pengaruh yang positif dan
signifikan baik secara parsial maupun simultan dengan bukti
fisik sebagai variabel yang berpengaruh dominan terhadap
peningkatan penjualan semen Holcim pada gerai-gerai PT.
Panahmas Dwitama Distrindo Divisi Holcim yang ada.di
kota Jember dan Bondowoso.

Saran

7P berpengaruh signifikan dalams meningkatkan
penjualan. Bukti fisik mempunyai pengaruh, yang dominan
dibandingkan variabel yang lain. /Oleh karena ituRPT:
Panahmas Dwitama Distrindo + Divisi,. Holcim Jember
hendaknya lebih mengoptimalkan lagi aspek produk,.harga,
tempat, promosi, orang, bukti fisik, ‘dan proses,;terutama
aspek selain promosi. Hal ini dilakukan agar semua aspek
tersebut mempunyai pengaruh yang lebih baik lagi sehingga
peningkatan penjualan semen Holcim terus meningkat dan
diharapkan dapat terus | bersaing dengan wperusahaan-
perusahaan lain.
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