ANALISIS PENGARUH nmmomoﬂ.mm“
DAN POTONGAN HARGA TERHADAP VOLUME PENJUALAN
TIKET BUS UMUM ANTAR KOTA ANTAR PROPINSI PADA
PT. EKA SARI LORENA TRANSPORT AND TOUR
PERWAKILAN JEMBER-PROBOLINGGO

SKRIPSI

FAKULTAS EKONOMI
UNIVERSTTAS JEMBER
2001


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

" » Bk b Bt S
N B B S A Al A8 . A SN 0 504 5 AR ST 8L A

Tatang Ari G., M.Buss.Acc.Ph.D.

JUDUL SKRIPSI

ANALISIS PENGARUH BIAYA PROMOSI, BIAYA PELAYANAN, DAN POTONGAN HARGA
TERHADAP VOLUME PENJUALAN TIKET BUS UMUM ANTAR KOTA ANTAR PROPINSI
PADA PT. EKA SARI LORENA TRANSPORT AND TOUR
PERWAKILAN JEMBER - PROBOLINGGO

Yang dipersiapkan dan disusun oleh :

Nama : Umi Hanik
N. I M. : 970810201346
Jurusan : Manajemen

telah dipertahankan di depan Panitia Penguji pada tanggal :

- dan dinyatakan telah memenuhi Syarat untuk diterima sebagai kelengkapan guna

memperoleh gelar Sarjana dalam Ilmu Ekonomi pada Fakultas Ekonomi
Universitas Jember.

Susunan Panitia Penguji

Sekretaris,

Dewi Prihatini, SE,
NIP. 132 056 181

Anggot
2. ' NEE

NIP. 131 960 483

Drs. A.P. Riady
NIP. 130 879 631

Mengetahui/Meayetujui
«o/oUniversitas Jember
- Fakultas Ekonomi

\Drs«H. Tiakip,/sU.
S NIP130 531 976

ST - 5 A BT PN R IR 4T



http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

ANALISIS PENGARUH
BIAYA PROMOSI, BIAYA PELAYANAN, DAN POTONGAN HARGA TERHADAP
VOLUME PENJUALAN TIKET BUS UMUM ANTAR KOTA ANTAR PROPINSI
PADA PT. EKA SARI LORENA TRANSPORT AND TOUR
PERWAKILAN JEMBER-PROBOLINGGO

SKRIPSI

Diajukan Sebagai Salah Satu Syarat
Guna Memperoleh Gelar Sarjana Ekonomi Pada
Fakultas Ekonomi Universitas Jember

OLEH:

UMI HANIK
97.081.020.1346

FAKULTAS EKONOMI
UNIVERSITAS JEMBER
2001


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

SYAWANAH-SEORANG SUFI PEREMPUAN
DALAM DOANYA

YA ALLAH, BETAPA BESAR RINDUKU UNTUK BERTEMU DENGAN MU
DAN BETAPA BESAR HARAPANKU PADA GANJARANMU
ENGKAU MAHA AGUNG, BERSAMAMU TAKKAN PERNAH ADA KECEWA
WAHAI, HARAPAN DARI SEGALA HARAPAN,

TAK PERNAH ADA FRUSTASI DENGAN MU
KESENANGANMU ADALAH BAGI RINDU PADAMU

YA ALLAH, ANDAIKAN AKU TAK BERHARGA DI HADAPANMU
DAN IBADATKU TIDAK MENDEKATKAN PADA MU
MESKIPUN KELEMAHANKU ADALAH PENGAKUAN DOSA-DOSAKU
SIAPAKAH YANG MAMPU MENGHAPUS DOSA SELAIN MU
DAN JIKA €NGKAU MENGHUKUM,

SIAPAKAH YANG LEBIH DAHSYAT DARIPADA DIRIMU?

YA ALLAH, AR MATAKU TELAH MENGALIR
SEBAB JIWAKU MENCARI-CARINYA , TETAPI KECANTIKANNYA
TETAP SAUA DALAM MENCARI-CARI MU
DAN WAHAI KEPEDIHAN DI JIWA INI, BETAPA ANDAIKAN 1A BAHAGIA
YA ALLAH, JANGAN ENGKAU BIARKAN HIDUPKU MERUNTUHKAN IMAN
DAN JANGAN JUGA €NGKAU PUTUSKAN RAHMATMU
HINGGA KEMATIAN MENJEMPUTKU
AKU MENGHARAP SELALU YANG MEMILIKI KEBAIKAN
MENYERTAIKU DISEPANJANG HIDUPKU
AKAN SELALU DEKAT DENGAN AMPUNANMU
DI SAAT-SAAT AJAL MENJELANG

YA ALLAH, ANDAIKAN DOSA-DOSAKU TELAH MENAKUTKANKU,
SUNGGUH CINTAKU KEPADAMU TELAH MELINDUNGIKU
SUNGGUH CINTAKU PADAMU TELAH MENDEKATKANKU PADAMU
YA ALLAH, ANDAIKAN BUKAN KARENA PENGAKUAN DOSA-DOSAKU
YANG TELAH KULAKUKAN, AKU TIDAK AKAN TAKUT
AKAN HUKUMAN-HUKUMANMU, DAN ANDAIKAN AKU TAK TAHU

BETAPA BESAR RAHMATMU, TENTUNYA AKU TIDAK AKAN
MENGHARAP (PAHALAY AMPUNANMU
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Seorang yang menyendiri dalam kesucian, perempuan yang menghijabi dirinya
keikhlasan agama, seorang yang selalu membara oleh api cinta dan kerinduan kepada
Tuhan: Seseorang yang terpikat oleh kecenderungannya untuk selalu dekat dengan
Tuhannya dan dilumatkan oleh Keagungan Tuhannya, seorang perempuan yang telah
menanggalkan dirinya guna menyatu dengan Yang Agung, seorang wanita yang
dianggap sebagai Maryam As kedua-Rabi'ah Al-Adawiyah, semoga Tuhan
mengampuninya. Jika seseorang mengatakan, “Mengapa engkau menganggapnya
sebagai sekelas dengan laki-laki?” Aku harus mengatakan, “Tuhan tidak melihat
manusia dari pandangan luarnya.. jika saja diperkenankan menerima duapertiga
keimanan kita dari Aisyah (istri tercinta Nabi Muhammad SAW) yang terpercaya, maka
dapat pula kita diperkenankan untuk menerima manfaat kebajikan keimanan dari salah
seorang hamba perempuannya, yaitu Rabi'ah. Apabila seorang perempuan berjalan di
jalan Allah seperti seorang laki-laki, maka ia tidak dapat disebut sebagai seorang
perempuan,”

Rabi'ah al-Adawiyah al-Qaysiyah dari Basrah adalah pemimpin dari murid-murid
perempuan dan pimpinan dari perempuan-perempuan zahidah, yang mengabdikan
dirinya untuk penelitian hukum kesucian, yang sangat takut dan taat kepada
Tuhan...dan ia adalah salah seorang yang ahli dan berpengalaman dalam kebaikan dan
kerahmatan.

Adalah Plato yang menciptakan ‘Diotima of mantineia’ mengemukakan
pandangannya tentang Rabi'ah-seorang pencinta Allah, bahwa “la yang telah diajari
sedemikian jauh segala sesuatu tentang cinta, dan yang telah belajar mencari
keindahan secara berturutan, pada saat ia mencapai tahap akhir maka akan digapainya
keindahan yang paling menakjubkan-yang tidak tumbuh dan hancur, tidak pula
membesar ataupun menyusut...tetapi hanya keindahan, yang absolut, terpisah,
sederhana, dan abadi...la yang dibawah pengaruh cinta sejati yang timbul pada saat
melihat keindahan itu, adalah tidak akan berakhir...inilah arti kehidupan di atas
segalanya, dimana seorang manusia harus hidup, di dalam merenungi keindahan yang
absolut... bagaimana seandainya manusia memiliki pancaran mata yang mampu melihat
keindahan sejati... suatu keindahan yang suci bersih, dan jelas serta asli, tidak tercemar
oleh polusi moralitas dan semua warna serta kesia-siaan kehidupan manusia-kesana
kemari mengembara, dan bercakap-cakap dengan keindahan sejati itu-suci dan
sederhana ? Ingatlah andaikan manusia mampu menatap keindahan dengan mata
pikiran, ia akan mampu mengedepankan, tidak saja menyaksikan keindahan, tetapi
kenyataan sebenarnya dan...menjadi seorang sahabat sejati Tuhan dan menjadi abadi,
andai saja manusia itu abadi”.

Lintasan berikutnya, adalah kebahagiaan yang muncul dari keindahan Allah di
mana Rasulullah SAW menerangkan (Hadist Qudsi) “Aku telah mempersiapkan bagi
hamba-hambaku yang beriman, mata yang tidak pernah untuk melihat, dan telinga yang
tidak pernah untuk mendengar dan hati yang tidak pernah dimiliki oleh manusia’ dan
beruntunglah bagi manusia yang telah suci hatinya, karena sesungguhnya ia telah
bahagia. Sesecrang mengatakan’Jika seorang hamba telah mencapai tingkat
pengetahuan yang tinggi, maka ia akan membisu, oleh karena itu kata-katanya akan
melampaui batas pemikiran orang biasa dan bagi yang mendengar akan menganggap
sebagai suatu ketidakwarasan dan tidak dapat dipercaya” Sungguh, sebuah
penghargaan hanya dengan kata-kata masih belumlahlah cukup, at least
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ABSTRAKSI

Manajemen pemasaran memiliki arti  penting bagi  perusahaan  guna
meningkatkan volume penjualan. Oleh karena itu perusahaan harus memperhatikan
faktor-faktor yang berhubungan dengan pemasaran, yaitu produk atau jasa yang
dihasilkan, kebijakan harga, pemilihan saluran distribusi. dan promosi.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh biaya promosi, biaya
pelayanan, dan potongan harga terhadap volume penjualan tiket bus umum antar kota
antar propinsi pada PT.Eka Sari Lorena Transport and Tour Perwakilan Jember-
Probolinggo selama periode 1996-2000. Penelitian ini menggunakan data hasil
penjualan, biaya promosi, biaya pelayanan, dan potongan harga yang diberikan oleh
pihak perusahaan serta data-data pendukung lainnya..

Analisis pengaruh biaya promosi, biaya pelayanan, dan potongan harga
terhadap volume penjualan tiket bus Lorena dilakukan dengan menggunakan analisis
regresi linier berganda untuk mengukur seberapa besar pengaruh variabel biaya
promosi, biaya pelayanan, dan potongan harga terhadap volume penjualan tiket.
Selain itu dengan persamaan regresi linier berganda yang dihasilkan, perusahaan
dapat meramalkan volume penjualan yang akan datang jika biaya promosi, biaya
pelayanan, dan potongan harga telah ditentukan.

Pengujian koefisien regresi menghasilkan If hiwng = 10, 260 > I' g = 3,24
yang berarti Ho ditolak pada derajat kepercayaan 95% menunjukkan bahwa
perubahan biaya promosi, biaya pelayanan, dan potongan harga secara bersama-sama
berpengaruh terhadap perubahan volume penjualan tiket. Nilai R sebesar 0,868 atau
86,8% menunjukkan bahwa variabel — variabel biaya promosi, biaya pelayanan, dan
potongan harga mempunyai hubungan yang erat dengan variabel volume penjualan
tiket bus karena nilainya mendekati 1 atau 100 %.

Variabel yang paling dominan mempengaruhi perubahan volume penjualan
tiket adalah variabel biaya promosi. Hal ini dapat dilihat dari koefisien korelasi
parsial dari masing-masing variabel. Koefisien korelasi parsial pada biaya promosi
sebesar 0,539 artinya pengaruh biaya promosi terhadap volume penjualan tiket
sebesar 53,9%. Berarti bahwa biaya promosi secara individu berpengaruh terhadap
volume penjualan. Koefisien korelasi parsial pada biaya pelayanan sebesar 0,503
artinya pengaruh biaya pelayanan terhadap volume penjualan sebesar 50,3 %
Koefisien korelasi parsial pada potongan harga sebesar 0,108 artinya pengaruh
potongan harga terhadap volume penjualan tiket bus sebesar 10,8 %.

Dari hasil penelitian disimpulkan bahwa biaya promosi, biaya pelayanan, dan
potongan harga berpengaruh terhadap volume penjualan tiket dan dari perhitungan
yang diperoleh menunjukkan bahwa variabel biaya promosi mempunyai pengaruh

yang paling dominan terhadap volume penjualan tiket.
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KATA PENGANTAR

Bismillaahirrahmaanirraahiim,
Alhamdulillaahirabbil ‘Aalamiin.

Apabila telah datang pertolongan Allah dan kemenangan,Dan kamu lihat manusia masuk
agama Allah dengan berbondong-bondong Maka bertasbihlah dengan memuji Tuhanmu dan
mohonlah ampun kepadaNya Sesungguhnya Dia adalah maha penerima taubat. Terjemahan
QS An Nasr (110:1-3)

Dengan menundukkan dan menyingkirkan segenap ego, kesombongan, dan
idealisme duniawi, serta dengan kebulatan, keihlasan, dan kejernihan jiwaraga,
penulis bertasbih memuji kebesaran NamaMu Ya Allah, karena sesungguhnya
pertolongan dan kemenangan itu datangnya tak lain kecuali dariMu. Dialah yang
mengutus kepada kaum yang buta huruf’ seorang rasul diantara kita, yang membacakan ayat-
ayatNya kepada kita, mensucikan kita dan mengajarkan kita kitab dan hikmah dan

sesungguhnya manusia sebelumnya benar-benar dalam kesesatan yang nyata. Terjemahan
QS. Al Jumu’ah (62: 2). Subhanallah.

Abah-Ibu, terimalah sembah bakti nanda padamu, on your everlasting prayer
nanda bisa menepati janji dan tanggung jawabnya untuk menjadi seorang sarjana (7),
walaupun sempat sedikit tertunda. Semua bekal doa, nasehat, tanggung jawab dan
amanah yang telah kalian limpahkan kepada nanda/u# yang memacu nanda untuk
segera menyelesaikan tugas akhir ini. Insya A/lah tidak akan sia-sia.

Fakultas Ekonomi Universitas Jember, almamater yang telah menempaku
selama empat tahun dua bulan enambelas hari masihkah dunia akan mempertanyakan
kelayakan dan kesiapan mental, fisik, skillku, untuk sebuah itikad guna terjun dalam
masyarakat, mengabdi dan memberikan kontribusi yang besar bagi keluarga, agama,
bangsa, dan negara ?

Mas Udin, Mas Opix, Habib dan Yuyun, saudara sedarahku-mungkin sesuatu
yang tidak penting namun bisa dijadikan suatu pelajaran berharga (tanpa bermaksud
menggurui) yakni sebuah usaha meraih gelar dan kedudukan (dalam strata sosial
maupun pendidikan) seperti masyarakat kita sangatlah tidak mudah, akan tetapt butuh
proses yang panjang serta pengorbanan yang besar, so optimalkan kesempatan yang
ada, enjoy saja ketika kamu masih berada dibawah, nikmati kegagalan jangan frustasi
dan bersukurlah-karena kesempatan yang sudah dalam genggaman sudah memilih
dan banyak berpihak pada kita dan mungkin tidak datang untuk yang kedua.

Adik-adikku, Firman, Fathoni, Fathir, yang selalu membuatku kangen rumah
dan kadang membuatku wring-uringan, keceriaan kalian adalah semangatku. Entah
apa yang bisa mbak berikan untuk kalian, mungkin tidak sekarang...suatu saat.

Adik dan saudara asuhku di PA Al-Hidayah, terima kasih atas doanya yang
tak pernah putus, only God knows how much [ care about you all...

Akhirnya, adalah sudah menjadi kewajiban moril bagi penulis untuk
mengucapkan dan menghaturkan terima kasih kepada semua pihak yang telah
bertanam budi baik langsung maupun tidak langsung di dalam penyusunan dan
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perbaikan skripsi ini serta selama penulis berproses dan bergelut dalam organisasi
kemahasiswaan yang begitu penuh dinamika dimana kesemuanya memberikan kesan,
pelajaran berharga, serta makna tersendiri bagi penulis yakni antara lain kepada :

$
2

10.

11

12.

Drs. H.Liakip,SU selaku Dekan Fakultas Ekonomi Universitas Jember

Drs. AP. Riady dan Dra.lstifadah, Msi selaku pembimbing [ dan II, atas
bimbingan, dukungan, dan bantuan yang telah diberikan hingga selesainya skripsi
ini.

Drs. Abdul Halim, selaku Pembantu Dekan Il dan Drs. H.Suwardi mantan
Pembantu Dekan II Fakultas Ekonomi Universitas Jember, atas dukungan, dan
bantuan yang telah diberikan selama penulis beraktivitas dalam kegiatan
kemahasiswaan.

Drs. Bambang Yudono selaku sekretaris POMA FE UJ, di mana dengan penuh
kesabaran senantiasa memberikan masukan, kritik, dan bimbingan, serta perhatian
yang luar biasa besar kepada teman-teman mahasiswa.

Drs. M.Saharuddin,Msi selaku dosen sekaligus teman diskusi yang masih concern
terhadap pergerakan mahasiswa, serta dosen-dosen lain yan g tidak mungkin dapat
disebutkan satu persatu di sini, atas transformasi ilmunya.

Pergerakan Mahasiswa Islam Indonesia (PMII) Rayon Ekonomi Universitas
Jember, di mana aku di’melekkan’ dan diperkenalkan pada banyak hal termasuk
kepekaanku pada realitas sosial/ politik, memobilisasi wacanaku, dan masih
banyak lagi, keep on struggling.

Bapak M.Zaini selaku Kepala PT.Eka Sari Lorena Transport and Tour Perwakilan
Jember Probolinggo, atas kemudahan yang diberikan.

Drs. Agus Luthfi, Drs.Zainuri, Drs.M.Adenan, dan M.Miqdad, SE.Ak, dari
Lembaga Perekonomian Nahdlatul Ulama (LPNU) Cabang Jember, atas job nya.
Staf Kemahasiswaan dan akademik fakultas/kantor pusat, Pak Mardi, Pak
Iswahyudi, Bu Sus ‘Gendut’, Pak Haryono, Pak Choirul, Mas Bagus, Pak Basuki,
Bu Mike, Pak Bambang ‘Ambon’, Mbak Hanum, Pak Bambang Winarno, Pak
Hardjito, atas keakraban dan kemudahan yang diberikan.

Lembaga Eksekutif Mahasiswa (LEM) Fakultas Ekonomi Universitas Jember, di
mana penulis di tempa untuk melatih kemampuan /eadership, tanggung jawab &
amanah organisasi, kesabaran, dan akhirnya menemukan arti pentingnya sebuah
team work.

. Forum Komunikasi Badan Eksekutif Mahasiswa (FK-BEM) Se Universitas

Jember termasuk presiden-presidennya macam Suwarno(FISIP), Ahmad
Nafi(FTP), Safiudin(FMIPA), Tony(FKG), Rahmat(Fsastra), Fahrurozi (FKIP),
Saiful Okta(Fpertanian), atas semangat dan kekompakannya.

Unit Kegiatan Penerbitan Kampus Mahasiswa(UKPKM)Universitas Jember,
Lembaga Studi Islam dan Lingkungan(BASTILING)FE UJ, Untversity Students
English Forum(USEF)The University Of Jember, Majalah Mahasiswa Tegalboto,
Surat Kabar Kampus Tawang Alun, atas kesempatan untuk turut berkiprah,
semoga tetap berjaya.
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13.

14.

15.
16.
17.
18.
1.

20.

Sahabat, rekan, kawan, teman, saudara-saudara senasib, seperjuangan baik itu di
PMII FE UJ, HMI, LEM FE UJ, MPM, DPM, Surveyor LPNU, Panitia Kegiatan
LEM, Mahapena, Ecpose, Kurusetra, Bastiling, Mahapala, FK BEM Se Unej,
USEF, UKPKM, HMJ Manajemen, HMJ IESP, HM)J Akuntansi, Himadita, atas
semangat dan dinamikanya ... we are one.

Bapak H.Karnadi beserta keluarga, dan emak serta teman/adik-adik warga kost-
kostan Halmahera 17, khususnya yang kemarin dengan sabar menunggui penulis
melewati masa ujian pendadaran, /'// never forget keguyub-an kalian.
Senior-seniorku Mas Tripitono, Mas Heriyanto, Mas Luthfi, Mas Agus, Mbak
Rina, Mbak Irma’cilik’, atas arahan dan bimbingannya selama ini.
Sahabat-sahabat lamaku alumni asrama whiwasya ada Hera, Wani, and specially

Jor Winnie‘the Pooh’, atas jalinan persahabatannya, aku *duluan’ ya.

Adik-adik mahasiswa baru angkatan 2001, atas kepercayaannya memilih penulis
sebagai senior terbaik dan terfavorit (ku tersanjung Iho..)

Teman-temanku di kampus, khususnya kelas Manajemen Genap angkatan 1997,
Do we the best class?

Adik-adik pemuda & masyarakat Desa Kembang Kecamatan Bondowoso, atas
kebersamaan dan ikatan kekeluargaannya.

Semua pihak yang turut mengukir perjalanan organisasi dan studiku yang [nsya
Allah tidak akan pernah penulis lupakan. Akhirnya penulis berharap semoga
karya sederhana ini dapat bermanfaat dan memberikan hikmah bagi kita semua.
Amin Yaa Robbal Aalamiin.

Jember, 1 Oktober 2001 Penulis
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I. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Menghadapi era globalisasi dan sistem perdagangan pasar bebas ke depan,
mau tidak mau, memaksa kita untuk membenahi sektor perekonomian negara guna
mengantisipasi perkembangan ekonomi dunia yang semakin cepat | baik di tingkat
nasional, regional maupun internasional. Dalam konteks globalisasi ckonomi ini
hendaknya dalam mencapai tujuan pembangunan ckonomi perlu adanva peningkatan
dan pengembangan sektor-sektor yang terkait secara langsung atau tidak langsung
terhadap kehidupan ekonomi.

Bidang usaha transportasi merupakan salah satu Komponen yang besar
peranannya dalam perkembangan perekonomian suatu negara, tbaratnya transportasi
adalah urat nadi kehidupan ekonomi. Tanpa adanya transportasi sebagal sarana
penunjang, tidak dapat diharapkan tercapainya hasil yang memuaskan dalam usaha
pengembangan ekonomi.

Keberadaan perusahaan transportasi di Indonesia, tumbuh seiring dengan
banyaknya tempat-tempat wisata, pendidikan, maupun pusat perckonomian dan
industri.. Begitu pula di daerah Jember yang mulai bergeser menjadi daerah industri,
dimungkinkan akan banyak wisatawan asing maupun lokal yang datang, baik sebagai
turis, pebisnis, maupun pelajar/mahasiswa. Di jember ini belum ada lapangan
terbang, sehingga transportasi darat menjadi pilihan utama. Melihat perkembangan
ini, maka akan memberikan peluang bagi munculnya industri transportasi darat.

Peluang tersebut memberikan kesempatan bagi banyak perusahaan jasa
angkutan darat untuk  beroperasi. Keadaan ini akan menyebabkan  persaingan
semakin tajam dalam memberikan jasa kepada konsumen. Disamping itu, perusahaan
harus dapat menjamin, produk untuk selalu tersedia dan mudah di peroleh konsumen

tanpa mengabaikan kualitas, pelayanan, dan meyakinkan konsumen supaya


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

melakukan kegiatan pembelian jasa yang ditawarkan untuk menciptakan demand bagi
perusahaan.

Terlepas dari kondisi tersebut, perusahaan Juga dihadapkan pada suatu tujuan
untuk mendapatkan keuntungan optimal dan berusaha menjaga kontinuitas serta
kelangsungan kinerjanya. Kebanyakan perusahaan menetapkan laba sebagai tujuan
yang hendak dicapai. Sedangkan laba merupakan suatu akibat dari berhasilnya
perusahaan dalam mengimplementasikan tujuannya. Laba yang diinginkan tersebut
bukan semata-mata dari hasil penjualan saja, tetapt laba bagi perusahaan ialah
kemampuan dalam memberikan kepuasan kepada pembeli dengan memperhatikan
lingkungannya.(Swastha, 1995:69)

Upaya yang paling tepat untuk merealisasikan hal tersebut adalah dengan
menerapkan ilmu pemasaran mengingat pemasaran itu sendiri merupakan suatu
sistem keseluruhan dari kegiatan  usaha vang dityjukan untuk  merencanakan,

-
menentukan harga, mempromosikan, dan mendistribusikan barang, jasa, dan ide
kepada pasar dengan sasaran agar dapat mencapai tujuan organisasi. Dengan
demikian pemasaran merupakan kegiatan manajerial yang sangat komplek bagi
perusahaan tidak hanya untuk kepentingan saat ini tapi juga untuk masa mendatang.
(Swastha, 1993:10)

PT.Eka Sari Lorena Transport and Tour Perwakilan Jember-Probolinggo yang
bertempat di  kawasan Terminal Tawang Alun, tepatnya Jalan Darmawangsa no 157
Jember adalah perusahaan yang bergerak di bidang jasa angkutan darat, oleh karena
itu kegiatannyapun terbatas pada pemberian Jasa kepada konsumen, yang mampu
memenuht fasilitas pelayanan angkutan sesuai dengan kehendak masyarakat. Dengan
memberikan kepuasan dalam bentuk perhatian dan pelayanan sccara khusus dan
pribadi, Lorena senantiasa menjaga inti dan mtegritas pelayanannya untuk selalu

menjadi pelopor di dalam bisnis jasa transportasi.
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1.2 Pokok permasalahan

Berkaitan dengan pengelolaan dan pengenalan jasa angkutan darat kepada
masyarakat luas, manajemen PT.Fka Sari Lorena Transport and Tour Perwakilan
Jember-Probolinggo juga tidak bisa terlepas dari ilmu-ilmu manajemen, Khususnya
manajemen pemasaran, karena pemasaran memiliki arti penting bagi perusahaan guna
meningkatkan volume penjualan. Oleh karena itu, perusahaan harus memperhatikan
taktor-faktor yang berhubungan dengan pemasaran, yaitu

I. Produk atau jasa yang dihasilkan (layanan jasa transportasi)

8]

- Kebijakan harga(potongan harga)

3. Saluran distribusi untuk memasarkan produk atau jasa

8

. Promosi

Berdasarkan uraian di atas, maka pokok permasalahan dalam hal ini adalah -
I. Apakah ada keeratan hubungan antara variabel-variabel biaya promosi, biaya
pelayanan, dan potongan harga dengan volume penjualan tiket bus?
2. Apakah variabel-variabel Biaya promosi, pelayanan, dan potongan harga
mempunyai pengaruh terhadap Volume penjualan tiket bus 9
3. Variabel manakah yang mempunyai pengaruh dominan terhadap volume penjualan

tiket bus?
1.3 Tujuan dan Kegunaan penelitian
1.3.1 Tujuan penelitian

I. Untuk mengetahui adanya keeratan hubungan antara variabel-variabel Biaya

promosi, pelayanan, dan Potongan Harga dengan volume penjualan tiket bus.

3]

Untuk mengetahui pengaruh Variabel-variabel Biaya promosi, pelayanan, dan
potongan harga terhadap volume penjualan tiket bus.

3. Untuk menganalisis variabel manakah yang memberikan pengaruh yang lebih

besar/ dominan terhadap volume penjualan tiket bus.


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

1.3.2 Kegunaan Penelitian

1.4

Hasil penelitian ini diharapkan dapat berguna bagi perusahaan dan peneliti

lain.

Scbagai bahan pertimbangan dan sumbangan pemikiran baoi yerusahaan
st

dalam usaha meningkatkan volume penjualan tiket bus.

2. Sebagai informasi atau bahan perbandingan bagi peneliti lain yang
mengadakan penelitian dalam bidang yang sama.
Hipotesis

Dalam penelitian ini diajukan hipotesa sebagai berikut -

1.

Bahwa variabel-variabel biaya promosi, biaya pelayanan, dan potongan
harga mempunyai keeratan hubungan dengan volume penjualan tiket bus

LLorena.

- Bahwa variabel-variabel biaya promosi, biaya pelayanan, dan potongan

harga berpengaruh kuat terhadap volume penjualan tiket bus Lorena.
Bahwa variabel yang berpengaruh paling dominan terhadap peningkatan

volume penjualan tiket bus Lorena adalah variabel brava promosi.

Batasan Masalah

Untuk menghindari meluasnya permasalahan dalam penelitian ini, maka

diberikan batasan-batasan sebagai berikut

1.

]

Volume penjualan tiket bus sebagai variabel tidak bebas indikatornya
adalah  realisasi penjualan tiket bus exccutive cluss antar kota antar
propinsi selama periode 1996-2000.

Variabel-variabel pemasaran yang diteliti adalah variabel biaya promosi,

biaya pelayanan, dan potongan harga.
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II. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Tinjauan Hasil Penelitian Sebelumnya

Pada penelitian tentang pengaruh variabel-variabel bebas terhadap volume
penjualan yang ditulis olch R. Andi Sularso (1997). Permasalahan yang dihadapi
dalam penelitian tersebut adalah berapa kontribusi yang diberikan olch variabel harga
Jual, biaya promosi dan biaya distribusi terhadap volume penjaulan yang dicapai
perusahaan.

Dalam memecahkan masalah tersebut diperlukan suatu proses analisis dengan
langkah-langkah sebagai berikut.

1. Mengetahui pengaruh variabel-variabel tersebut terhadap volume penjualan

dengan analisis regresi linier berganda

8]

Melihat proporsi sumbangan dari variabel-variabel tersebut baik secara bersama-
sama maupun parsial

3. Menguji koefisien regresi secara bersama dengan uji

4. Uji koefisien secara parsial dengan uji t

5. Menarik kesimpulan.

Kesimpulan dari hasil penelitian tersebut bahwa permasalahan yang dihadapi
dapat dipecahkan dengan menggunakan analisis regresi linier berganda (karena
variabel lebih dari dua) yang dapat menentukan koefisien dari masing-masing
variabel bebasnya yang menunjukkan bahwa variabel harga jual, biaya promosi dan
biaya distribusi mempunyai pengaruh kuat sekali terhadap volume penjualan .

Dalam penelitian yang ditulis oleh Y. Riyo Widjajadi (1998), merupakan
penelitian yang menganalisa faktor-faktor yang mempengaruhi volume penjualan
produk kaos di mana faktor-faktor tersebut meliputi variabel harga jual, promosi

penjualan, periklanan, dan harga jual pesaing,
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Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui besarnya pengaruh variabel
harga jual, promosi penjualan, periklanan dan harga jual pesaing terhadap volume
penjualan dan juga melihat variabel apakah yang memberikan kontribusi paling besar.

Pada penelitian ini digunakan langkah-langkah analisis scbagai berikut -

I Untuk mengetahui kontribusi dari variabel-variabel tersebut digunakan analisis

regresi linear berganda.

9]

Menguji koefisien hasil regresi dengan uji F sccara bersama dan secara parsial

dengan uji -t.

3. Menentukan proporsi sumbangan variabel-variabel tersebut baik secara bersama
maupun parsial dengan menggunakan analisa determinasi.

Hasil yang di dapat dari penelitian tersebut dapat disimpulkan bahwa
varaiabel-variabel yang digunakan tersebut mempunyai pengaruh yang kuat sekali
terhadap volume penjualan. Bahkan konstanta (nilai a) pada persamaan linear hasil
regrest diperoleh hasil yang negatil” atau sama dengan nol, artinva jika tidak ada
faktor-faktor tersebut maka volume penjualan adalah sama dengan nol (tidak ada
penjualan)

Dalam skripsi ini ditemukan ada beberapa persamaan dengan beberapa
penelitian terdahulu, antara lain sebagai berikut.

I. Keduanya menggunakan metode analisis regresi berganda sebagai alat analisisnya
2. Keduanya menggunakan volume penjualan sebagai variabel tidak bebasnya

(dependent variable)

3. Keduanya menggunakan alat uji statistik

Adapun perbedaan penelitian ini dengan peneliti terdahulu yaitu :

I. Penelitian yang dilakukan oleh R. Andi Sularso scbagai variabel bebasnya adalah
(X)) harga jual, (X,) biaya promosi, (X3)biaya distribusi. Dan penelitian yang
dilakukan oleh Y. Riyo Widjajadi sebagai variabel bebasnya adalah (X))harga
jual, (Xy) Promosi  Penjualan,(X3)periklanan,dan (Xy)Harga jual pesaing.
Sedangkan pada penelitian ini variabel bebasnya adalah (X))biaya promosi,

(X2)Biaya pelayanan, dan (X3) potongan harga karena ketiga variabel tersebut
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diduga scbagai variabel-variabel yang mempunyai pengaruh signifikan terhadap

volume penjualan tiket bus Lorena.

2. Penelitian yang dilakukan oleh R. Andi Sularso mengambil obyek pada PT.
Pacific Kutai Timber Indonesia di Probolinggo sedangkan Y Rivo Widjajadi
mengambil obyek pada Perusahaan Kaos Dagadu  Yogyakarta dan  untuk
penelitian ini mengambil obyek perusahaan Jasa angkutan darat pada PT I'ka Sari
Lorena Transport and Tour Perwakilan Jember-Probolinggo .

3. Pada penelitian ini menggunakan ujiekonometrika schagai pendukung  uji

statistik, sedangkan pada penelitian R. Andi Sularso dan Y. Riyo Widjajadi tidak

melakukan uji ekonometrika dalam penelitian mercka.

2.2 Landasan Teori

2.2.1 Pengertian Pemasaran

Pada era persaingan bebas, kegiatan pemasaran memegang peranan penting
dalam dunia usaha. Seringkali kita terjebak pada istilah pemasaran yang biasanya
hanya diartikan sebagai proses penjualan, perdagangan, atau distribusi. Sedangkan
dalam kenyataannya pemasaran merupakan konsep menycluruh. Istilah penjualan,
perdagangan, maupun distribusi hanya merupakan salah satu bagian dari kegiatan
pemasaran secara menyeluruh. Pemasaran merupakan salah satu dari Kegiatan-
kegiatan pokok vyang dilakukan oleh para pengusaha dalam usahanya untuk
mempertahankan kelangsungan hidup usaha yang dikelolanya, untuk berkembng, dan
mendapatkan laba. Berhasil tidaknya dalam pencapaian usaha tersebut tergantung
pada keahlian mereka dibidang pemasaran, produksi, keuangan, maupun bidang
lainnya.  Selain itu juga tergantung pada kemampuan mereka untuk
mengkombinasikan fungsi-fungsi tersebut agar organisasi dapat berjalan dengan

lancar.

Ada beberapa definisi tentang pemasaran yang kelihatannya agak berbeda

meskipun sebenarnya sama. Diantaranya Swastha (1996:5) mengemukakan
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“Pemasaran adalah kegiatan manusia yang diarahkan pada usaha untuk memuaskan
keinginan dan kebutuhan melalui proses penukaran™. Jadi pada pokoknya pemasaran
dapat menciptakan dan memelihara hubungan-hubungan pertukaran.  Hubungan
pertukaran tersebut dapat berupa pertukaran barang dengan uang, barang dengan
barang, ide dengan uang, jasa dengan uang, dan lain-lain.

Untuk  pembahasan yang lebih lanjut, William J. Stanton (Dalam
Swastha,1996:11) memberikan definisi pemasaran scbagai sistem keseluruhan dari
kegiatan usaha yang ditujukan untuk merncanakan, menentukan harga,
mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan
kebutuhan kepada pembeli yang ada maupun pembeli yang potensial.

Kotler (1995:8) juga mendefinisikan pemasaran yakni sebagai suatu proses
sosial dan manajerial dimana individu dan kelompok mendapatkan kebutuhan dan
keinginan mereka dengan menciptakan, menawarkan, dan bertukar sesuatu yang
bernilai, satu sama lain.

Jadi pemasaran tidak hanya sekedar pembelian dan penjualan saja, melainkan
meliputi - scluruh  kegiatan perusahaan yang bertujuan  menciptakan  kepuasan
konsumen melalui proses pembelian. Jika di simpulkan maka kita meninjau
pemasaran tersebut  sebagai suatu sistem dari kegiatan-kegiatan yang saling
berhubungan, ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan,
dan mendistribusikan barang dan jasa kepada kelompok pembeli.

Dalam mengelola proses pertukaran  diperlukan sejumlah usaha dan
ketrampilan. Perusahaan menarik sumber daya dari seperangkat pasar, mengubah
sumber daya tersebut menjadi produk yang berfaedah dan menjual produk tersebut di
pasar lainnya. Oleh karena itu muncul istilah manajemen pemasaran. Definisi
manajemen pemasaran menurut Philip Kotler adalah -

Proses perencanaan dan pelaksanaan dari perwujudan, pemberian
harga, promosi dan distribusi dari barang-barang, Jasa dan
gagasan untuk menciptakan pertukaran dengan kelompok sasaran
yang  memenuhi  tujuan  pelanggan  dan  organisasi.
(Kotler,1995:16)
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2.2.2 Promosi

Promosi adalah komunikasi yang persuasif , mengajak, mendesak, membujuk,
dan mcyakinkan. Ciri dari komunikasi yang persuasif adalah komunikator yang
sccara terencana mengatur berita dan cara penyampaiannya untuk mendapatkan
akibat tertentu dalam sikap dan tingkah laku si penerima. Definisi promosi adalah
arus informasi atau persuasi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau
organisasi kepada tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran.
(Swastha, 1996:237)

Tujuan promosi dirumuskan oleh suatu perusahaan. Secara garis besar tujuan
promosi dapat di bagi dua, yaitu tujuan jangka panjang misalnya : membangun nama
baik perusahaan, mendidik konsumen, dan menciptakan reputasi tinggi dari suatu
produk dan tujuan jangka pendek misalnya; menaikkan penjualan, mengumumkan
perubahan/penyempurnaan produk.

Secara garis besar cara promosi dapat dibagi menjadi sebagai berikut -
. Periklanan
Periklanan dipandang sebagai kegiatan penawaran kepada suatu
kelompok masyarakat baik secara langsung lisan maupun dengan penglihatan
(berupa berita) tentang suatu produk, jasa atau ide. Tetapi periklanan dilakukan
dengan mengeluarkan sejumlah biaya, berbeda dengan publisitas yang dibiarkan
tanpa mengeluarkan biaya. Adapun fungsi periklanan vyaitu; memberikan
informasi, membujuk (mempengaruhi), menciptakan kesan, memuaskan
keinginan dan sebagai alat komunikasi.
2. Personal Selling
Definisi personal Selling menurut William G.Nickles adalah interaksi
antar individu, saling bertemu muka yang ditujukan untuk menciptakan,
memperbaiki, menguasai, atau mempertahankan hubungan pertukaran yang

saling menguntungkan dengan pihak lain. (Swastha, 1996:260).
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Dalam operasinya personal selling lebih fleksibel dibandingkan dengan
yang lain. Hal ini disebabkan karena tenaga-tenaga penjual tersebut dapat secara
langsung mengetahui keinginan, motif, dan prilaku konsumen, dan sekaligus
dapat melihat reaksi konsumen sehingga mereka langsung dapat mengadakan
penyesuaian seperlunya.

3. Publisitas

Publisitas adalah sejumlah informasi tentang seseorang, barang, atau
organisasi yang disebarluaskan kemasyarakat melalui media tanpa dipungut
biaya atau tanpa pengawasan dari sponsor . Publisitas hanya mendukung metode
promosi lain, dan harus dipertimbangkan sebagai satu elemen dalam komunikasi
pemasaran secara keseluruhan. (Swastha, 1996:273)

4. Sales Promotion

Alat kegiatan promosi selain periklanan, personal selling, dan publisitas
ialah berupa sales promotion yang dilakukan dengan peragaan, pertunjukan dan
pameran, demonstrasi dan berbagai macam usaha penjualan yang bersifat rutin,
Perusahaan menggunakan promosi penjualan yang diarahkan kepada konsumen
atau pemakai akhir untuk meningkatkan permintaan dalam Jangka pendek atau
mempercepat - waktu  pembelian.  Para ahli berpendapat  bahwa dampak
kebanyakan promosi penjualan sifatnya sementara dan dana yang dikeluarkan
untuk iklan lebih membantu perusahaan dalam Jangka panjang.

Peningkatan penjualan dilakukan melalui strategi promosi yaitu terdiri dari
strategi dorong (push strategy) dan startegi tarik (pull strategy). Strategi dorong
adalah strategi promosi yang menggunakan tenaga penjual dan  promosi
perdagangan untuk mendorong produk lewat saluran distribusi. Produsen
mempromosikan  produk  kepada pedagang  besar, pedagang  besar
mempromosikan kepada pengecer, dan pengecer mempromosikan  kepada
konsumen, Sedangkan strategi tarik (pufl strategy) adalah strategl promosi yang
menggunakan banyak biaya untuk periklanan dan promosi konsumen demi

memupuk permintaan konsumen. Bila strategi tarik berhasil. konsumen akan
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mencari produk dari pengecer, pengecer akan mencari dari pedagang besar, dan

pedagang besar akan mencari dari produsen. (Kotler, 1997:87)
2.2.3. Produk

Perusahaan dalam upayanya meraih dan meningkatkan kepuasan pelanggan

dituntut untuk mampu menawarkan produk yang berkualitas kepada pelanggan.
Produk dalam hal ini mempunyai fungsi, bentuk dan arti ketika pelanggan membeli
suatu produk mereka berharap produk tersebut dapat menawarkan fungsi yang
diharapkan. Pelanggan akan membeli produk lainnya bila harapan mercka akan
produk yang menjalankan fungsi tersebut dapat dipenuhi dengan baik. Produk
merupakan segala sesuatu yang ditawarkan kepada pasar untuk mendapatkan
perhatian, pemakaian, atau konsumsi yang dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan,
Produk menurut Tjiptono (2000:1) dapat berupa barang, jasa, organisasi. orang,
tempat, informasi, aktivitas, pengalaman maupun ide. Kotler (1996:9) mendefinisikan
produk sebagai berikut :

Produk adalah segala sesuatu yang ditawarkan kepada pasar
untuk diperhatikan atau dikomsumsi sehingga dapat memuaskan
keinginan dan kebutuhan. Produk tidak hanya scbatas barang
secara fisik tapi juga berupa jasa, orang, tempat, organisasi dan
gagasan.

Berdasarkan definisi tersebut dapat dilihat bahwa suatu produk tidak hanya
berupa benda fisik/berujud saja namun Juga dapat berupa benda tak berwujud. Produk
dikomsumsi agar pembeli memperoleh kepuasan dari produk tersebut dan dalam
rangka memenuhi keinginan dan kebutuhannya. Pendapat ini dipertegas oleh Stanton
(1993:232) yang mendifinisikan produk sebagai berikut,

Sekumpulan produk adalah sekumpulan atribut yang nyata
(fangible) dan tidak nyata (intangible)  didalamnya  sudah
tercakup warna, harga, kemasan, prestise pabrik, prestise
pengecer, dan pelayanan dari pabrik serta pengecer  yang
mungkin diterima oleh pembeli sebagai sesuatu yang dapat
memuaskan keinginan.
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Definisi lain dari produk dikemukakan oleh Kinnear, Bernhard dan Krentler
(1995:279) menyatakan bahwa ¢

Product as every money satisfying attribute a consumer receives
in making exchange, including, physchological asa phaysical
bencefit-thing definittion look at product from the point view of
the consumer and include more than physical or tangible
attributes.

(Produk adalah segala atribut pemuas kebutuhan yang diterima
oleh konsumen dalam kegiatan pertukaran, termasuk manfaat
psikologis dan fisik. Definisi ini  melihat  produk yang
berorientasi pada konsumen termasuk didalamnya fisik produk
atau produk nyata).

Produk merupakan alat pemuas kebutuhan konsumen. Konsumen akan
mengkonsumsi produk  didasarkan pada manfaat yang diperoleh baik  manfaat
psikologis maupun fisik. Konsumen dalam membeli suatu produk, 1a tidak hanya
membeli sekumpulan atribut fisik, namun pada dasarnya mercka membeli sesuatu

yang dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan

2.2.4 Potongan dan Penghargaan

Untuk mendapatkan gambaran yang lebih jelas tentang harga, maka di bawah
ini akan di bahas teori yang berhubungn dengan potongan harga yang akan
dipergunakan sebagai landasan dalam memecahkan masalah yang dihadapi
perusahaan.

a. Pengertian potongan

Menurut Mc Arthy dan Perreault (1995:170) dalam intisari pemasaran

mengatakan bahwa :

Potongan atau discount adalah pengurangan atau reduksi dari
harga pedoman yang diberikan oleh scorang penjual kepada
pembeli yang tidak menikmati beberapa layanan pemasaran
tertentu atau menyediakan layanan itu sendiri
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Setelah diketahui pengertian harga dan potongan sehingga dapat diperoleh
gambaran tentang apa yang sebenarnya dimaksud dengan potongan harga, yakni
adalah potongan yang diberikan oleh penjual dalam bentuk pengurangan harga jual
yang harus dibayar oleh pembeli.

Mcenurut  Alex S, Nitisemito (1995:240)  dalam bukunya  Alarketing
mengatakan bahwa potongan harga merupakan pengurangan dari harga seberapa yang
diberikan kepada pembeli yang bersedia melakukan sesuatu yang ditetapkan oleh
perusahaan
b.Bentuk-bentuk Potongan Harga (Discount)

Menurut Swastha (1996: 169), potongan (discount) dan
penghargaan(al/lowance) merupakan pengurangan dari harga yang ada. Pengurangan
ini dapat berbentuk tunai atau berupa konsesi yang lain. Bentuk-bentuk potongan dan
penghargaan yang bayak di pakai antara lain berupa :

1. Potongan Kuantitas

Potongan kuantitas adalah potongan harga yang ditawarkan oleh penjual agar

konsumen bersedia membeli dalam Jumlah yang lebih besar, atau bersedia

memusatkan pembeliannya pada penjual tersebut. Potongan yang diberikan dapat

berupa satuan rupiah atau satuan barang. Potongan kuantitas dapat dilakukan

dengan menggunakan dua macam cara, yaitu :

a) Potongan kuantitas non kumulatif

b) Potongan ini didasarkan pada pesanan terhadap satu atau beberapa barang
dalam jumlah yang besar. Potongan kuantitas non kumulatif ini dapt
mendorong pesanan yang lebih besar; dan penerapannya dapat ditentukan
dengan menggunakan persentase.

¢) Potongan kuantitas Kumulatif

d) Potongan ini didasarkan pada volume total yang dibeli selama satu periode
tertentu, Cara seperti ini dapat mengikat pembeli untuk membeli berkali-kali
pada penjual yang sama. Jadi, penjual yang menggunakan potongan ini

bertujuan menciptakan langganan.
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Potongan Dagang

Potongan dagang atau potongan fungsional adalah potongan harga vang
ditawarkan pada pembeli atas pembayaran untuk fungsi-fungsi pemasaran yang
mereka lakukan. Jadi potongan dagang ini hanya diberikan kepada pembeli yyang
ikut memasarkan barangnya (disebut penyalur), baik pedagang besar amupun
pengecer.

Potongan tunai

Potongan tunai adalah potongan yang diberikan kepada pembeli atas pembayaran
rekeningnya pada suatu periode, dan mercka melakukan pembayaran tepat pada
waktunya.

Potongan Musiman

Potongan musiman adalah potongan yang diberikan kepada pembeli yang
melakukan pembelian diluar musim tertentu,

Penghargaan Promosional

Adalah potongan harga yang diberikan oleh penjual kepada pembeli yang ikut
menjalankan usaha promosi. Penghargaan ni juga dapat berbentuk bahan-bahan
promosi yang diberikan oleh penjual.

Penghargaan Komisi

Yakni merupakan variasi lain dari bentuk potongan dagang. Apabila makelar
bertindak sebagai perantara dalam saluran distribusi, maka ia dapat memperoleh
persentase tertentu dari volume penjualan sebagai jasanya. Potongan inilah yang
disebut penghargaan komisi

Penghargaan Barang.

Penghargaan barang adalah sejumlah pengurangan dari harga jual scmestinya
yang diberikan kepada pembeli karena bersedia membeli barang dalam kondisi

tidak normal.
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2.2.5. Pelayanan

Pada sub bab ini akan diuraikan pelayanan sebagai landasan teori yang
mendukung teori pemasaran sehingga dapat memberikan masukan pada pemecahan
masalah yang dihadapi perusahaan.

Perusahaan Transportasi merupakan perusahaan yang bergerak di bidang jasa
angkutan, produk utama perusahaan transportasi adalah pelayanan serta penyediaan
fasilitas yang dibutuhkan penumpang.  Fasilitas-fasilitas tersebut juga perlu
diperhatikan standard kenyamanan, kebersihan, keamanan, dan sebagainya.

Keseluruhan sarana fisik fasilitas, mutu jasa, dan pelayanan, serta sikap dan
tingkah laku pimpinan serta karyawan perusahaan transportasi merupakan satu
kesatuan jasa yang membentuk produk/image perusahaan dimata konsumen. Seperti
yang dikemukakan Kotler  (1987:137) Bahwa para pelanggan tidak  hanya
menginginkan jasa pelayanan saja, tetapi Juga dalam tingkat dan kuantitas tertentu.
Jadi jelas bahwa perusahaan manapun harus meneliti tingkat pelayanannya sendiri
dan pesaing, sehingga apakah yang dilakukan selama ini telah memenuhi harapan
konsumen. Perusahaan dapat melihat kekurangan melalui berbagai cara seperti
menyediakan kotak saran atau sistem penyelesaian keluhan maka tindakan bukan
berupa memperkecil kebiasaan mengeluh, tapi Justru memperbesar kesempatan bagi
konsumen untuk mengeluh. Sehingga perusahaan menyadart apa yang sclama ini
dilakukan dan apakah konsumen yang kecewa sudah puas dengan perbaikan yang
dilakukan oleh perusahaan. Selain itu tidak optimalnya pelayanan serta waktu yang

dihabiskan untuk memperoleh layanan perlu diperhatikan.
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L. METODOLOGI PENELITIAN

3.1 Rancangan Penelitian

Penclitian ini menggunakan metode deskriptif yang adalah bersifat cx POst
Jacto, artinya data dikumpulkan setelah semua kejadian yang dipersoalkan
berlangsung (lewat) atau mempelajari fenomena yang sudah
terjadi.(Nazir,1998:69,71).

Obyek penelitian adalah PT.I:ka Sari Lorena Transport and Tour Perwakilan
Jember-Probolinggo , untuk mengetahui pengaruh, keeratan hubungan, dan variabel
yang memberikan kontribusi lebih besar terhadap volume penjualan tiket bus dari tiga
variabel pemasaran yang diteliti yakni biaya promosi, biaya pelayanan, dan potongan
harga.

Penelitian ini dilakukan dengan metode studi kasus dimana penelitian ini
mendata realisasi penjualan tiket bus PT.Lka Sari Lorena Iransport and Tour
Perwakilan Jember-Probolinggo selama 1996-2000. Karena bersifat studi kasus maka
kesimpulan dari analisa dan perhitungan nantinya hanya akan berlaku di PT.Eka Sari

Lorena Transport and Tour Perwakilan Jember-Probolinggo .

3.2 Prosedur Pengumpulan Data
3.2.1 Jenis dan Sumber Data

Sumber data yang digunakan adalah data sekunder yaitu data yang diperoleh
dari pihak perusahaan yang dapat menunjang dalam pemecahan masalah dengan
menggunakan literatur-literatur dan dokumen-dokumen vang ada di perusahaan.
Adapun jenis dan sumber data yang digunakan adalah data hasil penjualan tiket bus
executive class, biaya promosi, dan biaya pelayanan Potongan harga pada PT. Eka
Sari Lorena Transport And Tour Perwakilan Jember - Probolinggo per triwulan

pertode 1996 — 2000.

16
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3.2.2 Metode Pengumpulan Data

Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah
sebagai berikut.

I. Metode Interview, yaitu suatu metode yang digunakan olch penulis berupa

wawancara langsung dengan pimpinan perusahaan dan pthak-pihak terkait

lainnya.

o

Metode Observasi yaitu suatu metode pengumpulan data dengan cara pengamatan
langsung dan membuat catatan secara sistematis terhadap obyek penelitian.

3. Studi Literatur, yaitu metode yang dilakukan dengan membaca buku-buku
literatur, dokumen-dokumen, dan arsip yang berkaitan dengan masalah yang

diteliti, untuk memperoleh landasan teori dan formulasi pemecahan masalah.

3.3 Metode Analisis Data.
3.3.1 Metode Analisis Regresi Berganda

Metode ini digunakan untuk mengetahui pengaruh variabel biava promosi,
biaya pelayanan, dan potongan harga terhadap volume penjualan tiket bus, dengan
menggunakan formulasi sebagai berikut (J. Supranto,1993: 55)

Y =a+ b]Xl + byx, + bixz + e
Dimana :
Y = Volume penjualan tiket bus
a = konstanta
X; = Biaya promosi
X, = Biaya pelayanan
X3 = Potongan harga
by, by, bz, = koefisien regresi

e = Variabel pengganggu
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3.3.2  Metode Analisis Koefisien Determinasi Berganda.

Metode ini digunakan untuk mengetahui berapa proporsi yang diberikan dari
variabel biaya promosi, biaya pelayanan, dan potongan harga terhadap volume
penjualan tiket bus. Dengan formulasi sebagai berikut,

by 2 X1yt b2 xoy 1 by Y xzy

R~ =
Ty’
Dimana
R*= Koefisien penentu berganda
b = Koefisien regresi
x = Variabel independent

y = Variabel dependent

3.3.3 Metode Analisis Koefisien Korelasi Berganda

Yaitu untuk mengukur kuatnya hubungan antara variabel x,. x, ... Xp  secara
bersama dan 'y, dengan formulasi sebagai berikut

R = VR

3.3.4 Pengujian Statistik

Untuk mengetahui besarnya pengaruh variabel biaya promosi, biaya
pelayanan, dan potongan harga terhadap volume penjualan tiket bus Lorena secara
parsial (individu) dan bersama-sama (screntak) dalam penclitian ini menggunakan
uji-t dan uji F.

. Uji - t, yakni alat uji statistik untuk mengetahui besarnya pengaruh variabel
biaya promosi, biaya pelayanan, dan potongan harga terhadap volume penjualan
tiket bus secara parsial (individu). (Gujarati, 1991 101)

Langkah-langkah yang digunakan :
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Menentukan kriteria pengujian hipotesis :
Ho 1 Bj = 0, artinya bahwa tidak ada pengaruh antara variabel x terhadap y
Ha :Bj # 0, artinya bahwa ada pengaruh antara variabel x terhadap y
Menentukan Level of significant
a. Kriteria pengujian
Ho diterima jika t piyng <t 1o (n-k-1) atau (t bitung) == (U124, (n=k-=1))
Ho ditolak jika t piung >t 12« (n-k-1) atau —(t hitung) < -t 15, (n-k-1)

b. Perhitungan nilai t
bj — Bj

Sbj

Dimana :

t = Nilai pengujian

bj = bl, b2, b3

Bj = Nilai sesuai dengan Ho

Sbj= Standar error dari b1, b2, b3
Uji — F, adalah alat uji statistik untuk menguji pengaruh variabel biaya promosi,
biaya pelayanan, dan potongan harga secara serentak. (J.Supranto, 1993:163)
Langkah-langkah yang digunakan :
Menentukan kriteria pengujian hipotesis
Ho : bj =0, berarti tidak ada pengaruh antara variabel x terhadap variabel y
Ha : Bj # 0, artinya bahwa ada pengaruh antara variabel x terhadap .
Menentukan Level of Significant :
a. Kriteria Pengujian

Ho diterima apabila F hitung < Fo (k-1)(n-k)
Ho ditolak apabila F hitung > Fo (k-1)(n-k)
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b. Perhitungan

R*/ (k-1)

I-R? / (n-k)

Dimana :
F = Pengujian secara serentak
R* = Koefisien determinasi
k = Banyaknya variabel
n = Banyaknya data
3.3.5 Uji Ekonometrika

I. Kolinearitas Ganda (multicolinearity)

Suatu asumsi model regresi linear berganda menurut klasik adalah
tidak adanya multikolinearitas diantara variabel bebasnya. Kolinearitas ganda
terjadi apabila terdapat hubungan yang sempurna atau hampir sempurna antara
variabel bebas, schingga sulit untuk memisahkan pengaruh tiap-tiap variabel
secara individu terhadap vari<ns1:XMLFault xmlns:ns1="http://cxf.apache.org/bindings/xformat"><ns1:faultstring xmlns:ns1="http://cxf.apache.org/bindings/xformat">java.lang.OutOfMemoryError: Java heap space</ns1:faultstring></ns1:XMLFault>