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ABSTRAKSI

Penelitian dengan judul "Analisis Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Hasil
Penjualan Pada PT. Gunung Batu Utama Di Jember” dilakukan dengan tujuan untuk
mengetahui berapa besar pengaruh harga rata-rata, harga produk pesaing, biaya
promosi dan biaya personal selling terhadap perubahan hasil penjualan. Namun
karena terjadi multikolinieritas antara variabel harga rumah rata-rata dengan harga
produk pesaing dan tidak dapat diobati dengan berbagai cara, dan akan mengganggu
persamaan regresi yang diperoleh, maka variabel harga produk pesaing terpaksa
dikeluarkan dari model analisis. Dalam analisis ini juga didukung dengan analisis
proporsi persepsi konsumen yang diduga sangat berpengaruh terhadap hasil penjualan
perumahan yang di bangun oleh PT.Gunung Batu Utama di Jember. Produk yang
diteliti adalah perumahan-perumahan yang dibangun oleh PT. Gunung Batu Utama di
Jember yang utamanya perumahan dengan type rumah 36 SS, 36 S, 45, 54 dan 70.

Dari data variabel-variabel terikat dan variabel bebas tersebut diatas
kemudian di uji menggunakan analisis regresi linier berganda dan dilakukan uji
statistik mulai dari wi t, uji f, serta menguatkan pengujian secara statistik asumsi
klasik yang meliputi multikolinearity, heteroskedastisitas dan autokorelasi. Hasil
penelitian dan pembahasan menunjukkan bahwa perubahan variabel harga rata-rata,
harga produk pesaing, biaya promosi dan biaya personal selling menyebabkan
perubahan hasil penjualan. Dengan menggunakan uji t, uji f, dan uji R terhadap
model, diketahui bahwa variabel-variabel tersebut berpengaruh nyata terhadap hasil
penjualan dan Tingkat kevalitan variabel-variabel tersebut terhadap hasil penjualan
menunjukkan tidak adanya gejala multikolinearitas, heteroskedastisitas dan
autokorelasi

Pengaruh dominan keempat jenis variabel independen untuk type rumah 36
SS, 36 S, 54, dan 70 adalah biaya personal selling sedangkan untuk rumah type 45
yang berpengaruh adalah biaya promosi. Hasil analisis Proporsi persepsi konsumen
terhadap pengambilan keputusan untuk memiliki rumah yang di bangun oleh
PT.GBU.yaitu dari segi kualitas bangunan masuk dalam katagori cukup(41,30%),segi
harga masuk pada kategori cukup (40,22%), segi lokasi masuk dalam kategori cukup
strategis(39,13) dan segi pemilihan perumahan faktor harga yang paling besar yaitu
39,13% sedangkan faktor lokasi 35,87%.

Melihat kondisi yang demikian, maka perusahaan sebaiknya lebih
memfokuskan pada keefektifitasan biaya personal selling untuk perumahan type 36
SS, 36 S, 54, 70, dan untuk rumah type 45 lebih memfokuskan pada biaya promosi.
Sedangkan dari persepsi konsumen untuk penentuan harga dan lokasi adalah sangat
berpengaruh dalam usaha meningkatkan hasil penjualan.
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i. PENDAHULUAN™

L Latar Belakang Masalah

Setiap perusahaan pada prinsipnya di dalam menjalankan aktifitasnya selalu
berorientas: pada profit. Hal i dikarenakan keuntungan adalah foktor yang paling
penting untuk kelangsungan hidup dan perkembangan perusahaan. Agar tujuan
perusahaan dapat tercapai maka pihak manajemen harus mampu memanfaatkan
peluang pasar yang ada.

Penjualan yang menguntungkan merupakan tujuan dari konsep pemasaran,
artinva laba itu dapat diperoleh dengan melalui pemuasan konsumen. Dengan laba
ini, perusahaan dapat tumbuh dan berkembang. dapat menggunakan kemampuan
vang lebih besar, dapat memberikan tingkat kepuasan yang lebih besar pada
konsumen, serta dapat memperkuat kondisi perekonomian secara keseluruhan.

Kenyataan untuk mencapai tujuan perusahaan tersebut bukanlah hal yang
mudah bagi pthak manajemen, situasi yang kurang menguntungkan bagi dunia usaha,
persaingan vang semakin ketat, merupakan salah satu masalah yang harus dihadapi
oleh perusahaan. Permasalahan tersebut menuntut pihak manajemen perusahaan
untuk merencanakan, mengorganisasi, mengarahkan, mengkoordinir serta melakukan
pengawasan sumber daya vang dimiliki secara tepat dan berhasil guna.

Berpedoman pada hal diatas maka sangat penting bagi perusahaan untuk
membuat ramalan penjualan, vaitu merupakan suatu proveksi teknis dari pada
permintaan pelanggan potensial untuk suatu periode waktu tertentu dengan berbagan
asumsi ( Gunawan dan Marwan, 1993 : 154 ).

Penjualan banyak dipengaruhi oleh berbagai macam kegiatan atau aktifitas
baik ekstern meupun intern perusahaan, antara lain : Kebijaksanaan harga jual,
potongan harga, penjualan kredit, promosi, harga produk pesaing, pelavanan purna
jual, persepsi masvarakat. jumlah selesman dan sebagainya. Apabila faktor-faktor
tersebut tidak diperhatikan dengan baik maka akan berpengaruh terhadap tinggi

rendahnya penjualan vang dicapai oleh perusahaan.

! RTINS
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Dalam pelaksanaan strategi pemasaran, pihak manajemen perlu mengetahui
variabel-variabel vang berpengaruh terhadap tingkat penjualan Karena peniualan
vang optimal adalah tujuan perusahaan. Faktor-faktor vang berpengaruh terhadap
hasil penjualan diantaranva adalah harga produk, promosi, saluran distribust, jumliah
personal selling, harga jual produk pesaing dan sebagainva

Penentuan harga jual misalnva. dapat dilakukan dengan pengujian pasar
melalui perubahan terhadap harga schingga dapai diientukan tingkat harga vang
optimal. Tingkat harga vang rendah belum tentu dapat meningkatkan hasil penjualan,
sebab masih ada anggapan bahwa tingkat harga mencerminkan kualitas suatu produk.
Penentuan harga jual haruslah didasarkan pada pertimbangan yang lebih akurat
dengan memantau perkembangan dan perubahan harga jual pesaingnya agar dapat
menyvusun strategi baru yang labih efektif,

Selain harga, promosi juga merupakan kegiatan vang efeknf dalam
meningkatkan hasil penjualan. Aktifitas promosi meliputi variabel-variabel antara
lain advertensi personal selling, promosi penjualan, dan publisitas. Promosi sebagai
salah satu alat pemasaran telah banyak digunakan untuk menjangkau konsumen serta
mendorong konsumen agar tergerak atau terpengaruh untuk membeli produk rumah
vang ditawarkan. Salah satu kegiatan promosi yang banyak dilakukan adalah kegiatan
promosi penjualan dan kegiatan personal selling. Dengan adanya promosi penjualan

int diharapkan dapat menartk konsumen untuk membeli produk vang ditawarkan.

konsumen tentang produk vang ditawarkan dan untuk mendorong pembelian
konsumen terhadap produk vang ditawarkan.

Berdasrkan latar belakang masalah tersebut, maka peneliti untuk mengetahui
variabel vang mempengaruhi volume penjualan pada PT.Gunung Batu Utama Jember
di Jember.

Variabel yang digunakan dalam penelitian ini meliputi variabel harga jual,
variabel biava promosi, biava personal selling, dan harga jual pesaing serta volume

penjualan pada PT. Gunung Batu Utama Jember.
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1.2 Pokok Permasalahan

PT. Gunung Batu Utama Jember merupakan perusahaan pengembang yang
bergerak dalam bidang penjualan rumah. Produk perumahan yang dihasilkannya
adalah rumah type 36, rumah type 45, rumah type 54, rumah type 70, rumah type 90,
rumah typel01, rumah type 202, rumah type 302, rumah type 303, rumah type 402,
rumah type 501, dan rumah type 502.

Masalah yang dihadapi perusahaan adalah tingkat penjualan yang masih
berfluktuasi, sedangkan perusahaan telah cukup melakukan usaha untuk
meningkatkan penjualan. Karena banyaknya variabel yang berpengaruh, maka pihak
manajemen ingin mengetahui variabel-variabel mana saja yang berpengaruh terhadap
peningkatan hasil penjualan rumah.

Dari hal diatas, maka yang menjadi pokok permasalahan dalam penelitian ini
adalah :

a. Berapa besar pengaruh harga jual, biaya promosi, biaya personal selling, dan
harga produk pesaing terhadap hasil penjualan pada PT. Gunung Batu Utama di
Jember. |

b. Faktor apakah yang paling dominan mempengaruhi hasil penjualan rumah pada
PT. Gunung Batu Utama di Jember.

¢. Bagaimanakah persepsi konsumen dalam pengambilan keputusan untuk memiliki
rumah yang dibangun oleh PT. Gunung Batu Utama di Jember.

Berdasarkan permasalahan diatas, maka proposal ini diberi judul Analisis Faktor-

Faktor Yang Mempengaruhi Hasil Penjualan Pada PT. Gunung Batu Utama di

Jember.
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1.3 Tujuan dan kegunaan Penelitian
1.3.1 Tujuan Penelitian
Berdasarkan konsep-konsep yang digunakan dalam penelitian ini, maka
tujuan penelitian ini adalah :
a. Untuk mengetahui besarnya pengaruh faktor-faktor (harga jual, biaya promosi,
biaya personal selling, dan harga produk pesaing) terhadap hasil penjualan;
b. Untuk menentukan faktor mana vang paling dominan mempengaruhi hasil
penjualan;
¢. Untuk mengetahui persepsi konsumen dalam pengambilan keputusan untuk
memiliki rumah yang di bangun oleh PT. Gunung Batu Utama di Jember.
1.3.2 Kegunaan Penelitian
Penelitian ini diharap dapat digunakan sebagai bahan pertimbangan dan dasar
pemikiran bagi pimpinan perusahaan dalam mengambil kebijaksanaan yang berkaitan
dengan usaha peningkatan hasil penjualan.
1.4 Batasan Masalah
1. Jenis produk yang diadikan obyek penelitian adalah empat produk
perumahan dari duabelas produk perumahan yang dihasilkan oleh PT. Gunung
Batu Utama Jember yakni rumah type 36, rumah type 45, rumah type 54 dan
rumah type 70.
2. Data yang digunakan dalam penelitian ini vaitu tahun 1995 — 2000,
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Pada penelitian tentang faktor-faktor yang mempengaruhi hasil penjualan
yang ditulis oleh Luluk Ulin Ni’mah pada tahun 2000 pada PT. Eternit Gresik di

2.1 Tinjauan Hasil Penelitian Sebelumnya

Gersik, yang menjelaskan besarnya kontribusi yang diberikan oleh kenaikan dari
harga jual produk, biaya promosi, biaya personal selling, dan harga jual produk
pesaing dalam kaitannya dengan hasil penjualan yang dicapai perusahaan.

Dalam penelitian tersebut digunakan suatu proses analisis mulai dari analisis

regresi linier berganda, Uji t-test, Uji F-test Asumsi Klasik, Multikolinerity,

Heteroskodastisitas dan Autokorelasi. Kesimpulan hasil penelitian menunjukkan

bahwa :

1. Pengaruh dari keempat faktor tersebut secara bersama terhadap variasi
perub‘ahan hasil penjualan 99,61 % dan sisanya sebesar 0,39 % dipengaruhi
oleh faktor lain. Hubungan keempat faktor tersebut secara bersama-sama
mempunyai hubungan yang kuat/ erat terhadap variasi perubahan hasil
penjualan.

2. Faktor yang paling dominan mempengaruhi hasil penjualan adalah faktor
harga produk pesaing yang ditunjukkan bahwa harga produk pesaing yang
ditunjukkan dengan koefisien korelasi parsial sebesar 87,47 % atau 0,8747.
Hal ini menunjukkan bahwa harga produk pesaing mempunyai hubungan yang
kuat terhadap hasil penjualan.

Penelitian serupa juga dilakukan oleh Moch. Ashar hadi, pada tahun

1995 yang membahas tentang “Pengaruh Biaya Promosi, Tarif Kamar, Tarif

Kamar Pesaing terhadap Tingkat Hunian Kamar pada Hotel Hyatt Aryaduta

Jakarta”. Penelitian ini juga menggunakan analisis regresi linier berganda, Uji t-

test, Uji F-test Asumsi klasik, Multikolinerity, Heteroskodastisitas dan

Autokorelasi. Kesimpulan dari hasil penelitian menunjukkan bahwa :.

1. Keeratan hubungan antara variabel independent terhadap variabel dependendt

secara serentak mempunyai nilai 0,9469 hal ini mengakibatkan variabel
5
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2.

Independen memberikan sumbangan sebesar 94,69% terhadap variabel
dependent. Keeratan hubungan variabel independendt terhadap variabel
dependent mempunyai nilai 0,9829 hal ini berarti bahwa ketiga variabel
hubungannya terhadap tingkat hunian kamar sangat kuat sekali.

Faktor yang paling dominan mempengaruhi tingkat hunian kamar adalah
faktor biaya promosi yang ditunjukkan dengan koefisien korelasi parsial
sebesar sebesar 94,57 % atau 0,94,57. Hal ini menunjukkan bahwa biaya
promosi mempunyai hubungan yang kuat terhadap tingkat hunian.

Ada beberapa persamaan antara penelitian yang dilakukan oleh Luluk Ulin

Ni’mah dan Moch. Ashar Hadi dengan penelitian ini yaitu :

1.

2.

Ketiganya menggunakan metode analisis regresi linier berganda dengan
melakukan Uji t-test, Uji F-test Asumsi klasik, Multikolinerity, Heteroskodas-
tisitas dan Autokorelasi sebagai alat analisisnya.

Penelitian yang dilakukan oleh Luluk Ulin Ni’'mah variabel bebasnya sama
dengan penelitianim menggunakan empat variabel bebas yaitu : (X;) harga
Jual produk, (X,) biaya promosi, (X;) biaya personal selling, dan (X;) harga
jual produk pesaing

Adapun perbedaanya adalah :

1.

o

Penelitian yang dilakukan oleh oleh Moch. Ashar Hadi variabel bebasnya
adalah (X,) Biaya Promosi, (X;) Tarif Kamar, (X;) Tarif Kamar Pesaing.
Sedangkan dalam penelitian ini variabel bebasnya adalah (X;) harga Jual
produk, (X;) biaya promosi, (X3) biaya personal selling, dan ditambah dengan
(X4) harga jual produk pesaing.

Variabel terikat yang diteliti oleh Luluk Ulin Ni’'mah adalah hasil penjualan
dalam satuan unit produksi sedangkan pada penelitian ini adalah hasil
penjualan dalam satuan rupiah.

Variabel terikat yang diteliti oleh oleh Moch. Ashar Hadi adalah tingkat

hunian kamar dalam satuan kamar sedangkan pada penelitian ini adalah hasil

penjualan dalam satuan rupiah.
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4. Penelitian yang dilakukan oleh Luluk Ulin Ni’mah dan Moch. Ashar Hadi

tidak ditambahkan analisis presepsi konsumen sedangkan penelitian ini
ditambahkan analisis presepsi konsumen dengan harapan menjadi lebih
sempurna karna menyangkut selera konsumen yang sangat kompleks.

Obyek penelitian yang dilakukan oleh Luluk Ulin Ni’mah dan Moch. Ashar
Hadi yaitu di PT. Eternit Gresik dan Hotel Hyatt Aryaduta Jakarta sedangkan
penclitian ini obyek penelitian yang diambil adalah PT. Gunung Batu Utama

Jember.

2.2 Konsep-Konsep Dasar Penelitian

Konsep—konsep yang mendasari bahwasannya variabel harga jual, biaya

promosi, biaya personal selling, dan harga produk pesaing adalah berpengaruh

terhadap hasil penjualan adalah :

1.

[}

Penetapan harga jual suatu barang selalu dikaitkan dengan tujuan-tujuan yang
akan dicapai suatu perusahaan. Tujuan-tujuan yang hendak dicapai tersebut
antara lain : (Basu Swastha, 1997 : 245).

a. Mencapai laba maksimum

b. Mencapai volume penjualan tertentu

¢. Mencapai penguasaan pasar

d. Mencapai kembalinya modal yang tertanam.

Biaya promosi adalah biaya-biaya yang dikeluarkan olch perusahaan untuk
mencapal target penjualan tertentu dengan cara mempengaruhi calon
konsumen melalui alat-alat seperti peragaan, pameran, demonstrasi, contoh-
contoh, diskon, potongan penjualan dan alat-alat promosi penjualan lainnya
dengan tujuan menciptakan pertukaran, dan pertukaran tersebut merupakan
hasil daripada penjualan.(Basu swastha, 1997 : 349).

Biaya personal Selling adalah biaya yang dikeluarkan berkenaan dengan

kegiatan presentasi lisan melalui komunikasi dua arah dengan satu calon

konsumen atau lebih yang dilakukan oleh tenaga-tenaga penjualan atau

salesman untuk menciptakan penjualan. (Radiosunu 1993 : 205).
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4. Harga Produk Pesaing adalah harga vang ditetapkan oleh pesaing sebagai
pesaing dari harga produk/jasa yang sejenis baik dibawah harga standart
maupun diatas harga standart sehinga hal tersebut secara otomatis akan
mempengaruhi hasil penjualan atas barang atau jasa. (Alex S Nitisemito,
1992:82).

2.3 Landasan Teori

Pemasaran merupakan salah satu dar kegiatan yang dilakukan oleh
pengusaha atau dalam usahanya untuk mempertahankan kelangsungan hidupnya,
untuk perkembangan dan mendapatkan laba. Untuk bisa bertahan didalam pasar
yang peka terhadap perubahan dan penuh persaingan saat ini, perusahaan harus
mampu mengkoordinir dan mengintegrasikan semua elemen-elemen pemasaran
yang ada. Disamping itu juga harus dihindari adanya pertentangan dalam
perusahaan maupun antara perusahaan dengan pasarnya. Semua unsur dalam
perusahaan harus menyadari bahwa semua tindakan mereka sangat mempengaruhi
kemampuan perusahaan dalam menciptakan dan mempertahankan langganan.

Yang dimaksud pemasaran adalah sebagai berikut :

a. Basu Swasta,

Pemasaran adalah kegiatan manusia yang diarahkan dalam usaha untuk
memmuaskan keinginan dan kebutuhan melalui proses pertukaran. (1991 :
12).

Menurut definisi diatas mula-mula harus menentukan kebutuhannya dulu baru
kemudian baru berusaha untuk memenuhinya dengan cara mengadakan
hubungan. Dapat pila dikatan bahwa kegiatan pemasaran ini diciptakan olch
pembeli dimana pembeli berusaha memenuhi kebutuhannya sedangkan
penjual berusaha mendapatkan laba.

b. Definisi pemasaran yang paling luas dikemukakan oleh Willian J. Staton
sebagai berikut :

Pemasaran (Marketing) adalah suatu sistem total dari kegiatan bisnis yang

dirancang untuk direncanakan , menentukan harga, mempromosikan dan
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mendistribusikan barang-barang yang dapat memuaskan keinginan dan jasa

baik kepada para konsumen saat ini maupun konsumen potensial. (1991:7)

Definisi ini mempunyai pengertian penting vaitu sebagai berikut :
1. Seluruh sistem dari kegiatan bisnis harus berorientasi ke pasar atau konsumen.

Keinginan konsumen harus diketahui dan dipuaskan secara efektif.

)

Pemasaran adalah proses bisnis yang dinamis dan bukan kegiatan tunggal atau

kegiatan gabungan tapi interaksi dari berbagai kegiatan.

3. Konsumen harus benar-benar merasa kebutuhannya diperhatikan agar
perusahaan memperoleh kesinambungan usaha yang sangat vital bagi
keberhasilan usahanya.

Pemasaran adalah suatu interaksi yang berusaha untuk menciptakan
hubungan pertukaran. Pada masa pemasaran modern seperti sekarang ini
perusahaan harus mampu memasarkan produk yang bisa diterima oleh konsumen
mulai dari  menetapkan harga yang menarik, Promosi yang mengikat, peranan
personal selling yang mampu berkomunikasi sebagai komunikator dan promotor
dan juga penetapan harga jual yang sesui dengan adanya harga produk pesaing
yang dapat mempengaruhi konsumen dalam hal mememutuskan membeli atau

tidaknya suatu produk atau jasa yang ditawarkan .

2.3.1 Konsep Pemasaran

Kegiatan pemasaran didalam suatu perusahaan harus diorganisasikan dan
dikelola dengan baik, artinya pimpinan harus merencanakan pemasaran secara
menyeluruh. Seperti dijelaskan dalam definisi konsep pemasaran yaitu :

“Sebuah falsafah bisnis yang menyatakan bahwa pemuasan kebutuhan

konsumen merupakan syarat ekonomi dan sosial bagi kelangsungan hidup

perusahaan”. (Basu Swastha, 1997 ; 11)
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Dengan demikian dapat dikatakan bahwa manajemen pemasaran ini

merupakan suatu tindakan dari konsep pemasaran.

Adapun tahap-tahap perkembangan dari manajemen pemasaran adalah sebagai

berikut :

a.

b.

C.

d.

Tahap Orientasi Produksi

Dalam tahap ini perusahaan berorientasi pada produksi, dimana konsumen
akan lebih menyukai produk yang paling bermutu dengan harga tertentu,
sehingga perusahaan senantiasa harus memperbaiki mutu produknya. Pada
tahap ini perusahaan menganggap kalau produknya baik maka konsumen
akan mencarinya.
Tahap Orientasi Penjualan

Dalam tahap ini perusahaan berorientasi pada penjualan, dimana
konsumen tidak mau membeli atau membeli cukup banyak , bila perusahaan
tidak menstimulasi minat konsumen secara kuat. Pada tahap ini perusahaan
sangat agresif dalam bidang promosi dan kegiatan penjualan.
Tahap Orientasi Pemasaran

Dalam tahap ini perusahaan berorientasi pada konsumen, dimana tugas
utama perusahaan ialah mempelajari apa yang menjadi kebutuhan dan
keinginan konsumen sebagai sarana pemasarannya dari pada hanya sekedar
meningkatkan penjualan, dan kemudian berusaha memenuhinya secara
efektif dan efisien dari saingannya.
Tahapan Orientasi Manusia dan Tanggung Jawab Sosial

Kalau perusahaan ingin berhasil dan ingin hidup terus maka harus dapat
menaggapi kebiasaan-kebiasaan dalam masyarakat termasuk didalamnya
adalah dengan memperhatikan penyebab dari faktor-faktor ketidak

puasankonsumen yang antara lain karena tidak terpenuhinya harapan mereka.
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2.2.2 Marketing Mix

Konsep pengembangan strategi pemasaran yang berkaitan dengan masalah
penetapan bentuk penawaran pada segmen tertentu adalah dengan menyediakan
suatu sarana yang disebut marketing mix, dimana marketing mix merupakan
variabel suatu strategi dalam usaha memenuhi kebutuhan dan keinginan
konsumen, sehingga mendapatkan posisi yang kuat di pasar. Marketing mix ini
dapat dikatakan sebagai inti dari sistim pemasaran perusahaan.
Secara definitif dapat dikatakan bahwa marketing mix adalah :

“Kombinasi dari empat variabel atau kegiatan yang merupakan inti
dari sitim pemasaran perusahaan, yaitu produk, struktur harga,
kegiatan promosi, dan sistim distribusi”. (Basu Swastha dan Irawan,
1990 ; 78).

Kegiatan-kegiatan dalam marketing mix perlu dikombinasi dan dikoordinir agar
perusahaan dapat melakukan tugas pemasarannya seefektif mungkin.
a. Produk
Suatu sifat yang komplek baik diraba maupun tidak diraba, termasuk
bungkus, warna, harga, prestice perusahaan dan pengecer, pellayanan
perusahaan dan pengecer, yang diterima oleh pembeli untuk memuaskan
keinginan atau kebutuhannya. Keputusan-keputusan tentang produk ini
mencakup penentuan bantuk penawaran secara fisik, merk, pembungkus, dan
garansi.
b. Harga
Jumlah uang (ditambah beberapa barang kalau mungkin) yang dibutuhkan
untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari barang beserta pelayanannya.
Pada setiap produk atau jasa yang ditawarkan, bagian pemasaran berhak
menentukan harga pokoknya. Faktor-faktor yang perlu diperhatikan dalam
penetapan harga tersebut antara lain biaya, keuntungan, praktek saingan, dan

perubahan keinginan pasar.
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c. Distribusi
Saluran yang digunakan oleh produsen untuk menyalurkan barang dari
produsen sampai ke konsumen atau pemakai industri. Aspek-aspek pokok
yang berkaitan dengan keputusan-keputusan tentang distribusi yaitu sitim
transportasi perusahaan, sitim penyimpanan, dan pemilihan saluran distribusi.
d. Promosi
Arus informasi atau persuasi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan
seseorang atau organisasi kepada tindakan yang menciptakan pertukaran
dalam pemasaran. Termasuk dalam kegiatan promosi ini adalh periklanan,

personal selling, sales promotion, dan publisitas.

2.2.3 Promosi

Kegiatan Promosi adalah salah satu dari kegiatan komunikasi dalam
bidang pemasaran yang melibatkan pengiriman pesan kepada pasar sasaran dan
perantara melalui berbagai media pemasaran, sedangkan misi dari pomosi itu
sendiri adalah menciptakan dan memelihara komunikasi dengan pangsa pasar.

Adapun definisi promosi dapat diartikan sebagai berikut:

a. Menurutr (Basu Swastha, 1992 : 273) Promosi adalah arus informasi atau
persuasi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisasi
kepada tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran.

b. Definisi menurut (Winardi, 1992 : 102) Promosi adalah arus informasi atau
persuasi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisasi

kepada tindakan yang mencerminkan pertukaran dalam pemasaran.

2:2.3'] Tujuan Promosi

Tujuan umum promosi adalah memberitahukan atau menginformasikan
kepada konsumen tentang adanya suatu produk dan dapat mendorong permintaan,
yang pada akhirnya mempengaruhi konsumen untuk membeli. Menurut Marwan

Asri (1991 : 332) promosi mempunyai tujuan sebagai berikut :
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Informing

Yaitu memberikan informasi selengkap-lengkapnya kepada konsumen tentang
barang yang ditawarkan, siapa pembuatnya, siapa penjualnya, dimana
memperolehnya, harga dan sebagainya. Informasi dapat berupa gambar,
tulisan, kata-kata dan sebagainya yang sesuai dengan keadaan.

Persuanding

Yaitu membujuk calon konsumen agar mau membeli barang atau jasa yang
ditawarkan. Seringkali perusahaan tidak memperoleh tanggapan secepatnya
tetapi mengutamakan untuk menciptakan kesan positif yang dimaksudkan
untuk memberi pengaruh yang cukup lama terhadap perilaku konsumen.
Reminding

Yaitu mengingatkan konsumen terutama untuk mempertahankan merk produk
dihati konsumen dan perlu dilakukan selama tahap kedewasaan dalam siklus
perkembangan  produk. Ini  berarti perusahaan berusaha untuk
mempertahankan pembeli yang ada.

Pelaksanaan kegiatan promosi semakin disadari peranannya dalam

perusahaan mengingat semakin ketatnya persaingan antara perusahaan dalam

memenagkan pangsa pasar yang ada. Menurut Fandy Tjiptono (1997 : 222)

melalui promosi perusahaan dapat mengenalkan produk kepada calon konsumen

dan mempengaruhi melakukan pembelian ulang,

2.2.3.2 Peranan promosi

1.

Mencari dan mendapatkan perhatian dari calon pembeli. Perhatian dari calon
pembeli harus diperoleh karena hal ini merupakan titik awal dari serangkaian
proses pengambilan keputusan pembelian barang atau jasa darinya.

Menciptakan dan menumbuhkan rasa tertarik pada konsumen atas barang atau

jasa yang ditawarkan. Menciptakan dan menumbuhkan rasa tertarik inilah

yang menjadi bagian dalam fungsi utama promosi.


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

14

3. Mengembangkan rasa ingin tahu calon pembeli untuk memilikin barang atau
jasa yang ditawarkan oleh perusahaan, yang merupakan lajutan dari tahap

sebelumnya.

2.2.3.3 Promotional Mix
Menurut Sumarni — Suprihanto (1994 : 244) Promotional Mix adalah
“Kombinasi strategi yang terbaik dari variabel-variabel periklanan, personal
selling, dan alat promosi yang lain, yang semuanya direncanakan untuk mencapai
tujuan program penjualan”. Kegiatan —kegiatan dalam promotional mix ini dapat
dibedakan berdasarkan tugas-tugas khususnya, yaitu :
a. Penjualan Pribadi
Merupakan bentuk komunikasi langsung (tatap muka) antara penjual dan
calon pembeli dimana penjual memperkenalkan suatu produk kepada calon
pembeli dan membentuk pemahaman calon pembeli terhadap produk sehingga
mereka tertarik dan kemudian akan melakukan pembelian.
b. Mass Selling
1) Iklan
Merupakan bentuk komunikasi tidak langsung, yang didasari pada
informasi tentang keunggulan atau keuntungan suatu produk, yang disusun
sedemikian rupa sehingga menimbulkan rasa menyenangkan dan akan
mempengaruhi yang kemudian merubah pikiran seseorang untuk
melakukan pembelian.
2) Publisitas
Merupakan bentuk penyajian dan penyebaran ide, barang dan jasa
secara non personal, yang mana orang atau organisasi yang diuntungkan
tidak membayar untuk itu.
c. Promosi Penjualan
Merupakan bentuk persuasi langsung melalui penggunaan berbagai

insentif yang dapat diatur untuk merangsang pembelian produk dengan


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

Digital Repository Universitas Jember
15

segera dan/ atau meningkatkan jumlah  barang vang akan dibeli
konsumen.
d. Hubungan masyarakat
Merupakan upaya komunikasi menyeluruh dari suatu perusahaan untuk
mempengaruhi persepsi, opini, serta keyakinan dari berbagai kelompok
masyarakat terhadap perusahaan tersebut. Komunikasi dengan masyarakat
luas mengenail hubungan masyarakat ini dapat mempengaruhi kesan sebuah
perusahaan maupun produk atau jasa yang ditawarkan.
e. Penjualan langsung
Merupakan sistim pemasaran yang bersifat interaktif, yang memanfaatkan
satu atau beberapa media ikalan untuk menimbulkan respon yang terukur

dan/ atau transaksi di sembarang lokast.

2.3.4 Personal Selling

Seperti yang telah diuraikan dimuka bahwa personal selling merupakan
suatu kebijaksanaan promosi yang dilakukan dengan menciptakan interaksi secara
langsung antara penjual dengan calon pembeli.

Menurut Basu Swasta DH dan Irawan (1993) : 352), mengemukakan
bahwa personal selling adalah interaksi antara individu saling bertemu muka yang
ditujukan untuk menciptakan, memperbaiki, menguasai atau mempertahankan
hubungan pertukaran yang saling menguntungkan dengan pihak lain.

Sedangkan menurut Radiosunu (1993 ; 205), mengemukakan bahwa
personal selling adalah perjanjian secara lisan dalam percakapan dengan
seseorang atau lebih calon pembeli dengan maksud menimbulkan penjualan.

Dari kedua pendapat tersebut dapat disimpulkan bahwa personal selling
merupakan suatu kegiatan promosi yang dilakukan perusahaan atau penjual
dengan menciptakan interaksi langsung dengan pihak konsumen untuk
menciptakan penjualan.

Seorang tenaga penjual atau personal selling yang ditugaskan untuk

melakukan penjualan harus memenuhi kriteria-kriteria sebagai berikut :
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Salesmanchip

Penjual harus memiliki pengetahuan tentang produk dan menguasai seni
menjual, seperti cara mendekati pelanggan, memberi prestasi dan
demonstrasi, mengatasi penolakan pelanggan, dan mendorong pembelian.
Negotiating

Penjual harus mempunyai kemampuan untuk bernegosiasi tentang syarat-
syarat penjualan.
Relationship Marketing

Penjual harus tahu cara membina dan memelihara hubungan baik dengan

para pelanggan.

Berdasarkan tugas dan posisinya , penjual dapat diklasifikasikan menjadi enam

macam tipe yaitu :

a.

Deliverer (driver sales person)

Penjual yang tugas utamanya mengantar ke tempat pembeli.

Order Getter

Penjual yang mencari atau mendatangi pembeli (sifat kerjanya diluar)

Order Taker

Penjual yang melayani pelanggan di dal;am outlet (sifat kerjanya didalam)
Missionary sales People (merchandiser, retailer)

Penjual yang ditugaskan untuk mendidik/melatih dan membangun goodwill
dengan pelanggan atau calon pelanggan.

Technical Specialist (technician)

Penjual yang harus memiliki atau memberikan pengetahuan teknis kepada
pelanggan.

Demand Creator

Penjual yang harus memiliki kreativitas dalam menjual produk.

Kebaikan atau kegunaan personal selling, yaitu :

a.

Personal selling terjadi kontak pribadi , saling mengisi informasi, sehingga
penjual dapat mengetahui informasi dan keluhan dari konsumen, sehingga

dapat dilakukan penyesuaian.


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

Digital Repository Universitas Jember

17
Personal selling dalam kenyataanya lebih efektif dan fleksibel bila
dibandingkan dengan sarana atau bentuk promosi lainnya, karena personal
selling dapat menyesuaikan diri dengan konsumen.
Personal selling akan lebih cepat memperoleh kepercayaan dari pihak
konsumen atau calon pembeli bila barang yang dijual atau yang ditawarkan
tersebut berkualitas baik.

Tujuan dan manfaat personal yang diperoleh dari bentuk promosi melalui

personal selling menurut Basu Swastha DH dan Irawan (1997 ; 408), adalah :

a.

Mengadakan analisa pasar

Disamping tujuan atau fungsinya sebagai sarana promosi dan sekaligus
sebagai penjual, personal selling berfungsi untuk menganalisa pasar termasuk
meramalkan penjualan, mengetahui dan mengawasi pesaing dan memper-
hatikan lingkungannya.

Menentukan calon konsumen

Disamping fungsi utamanya, personal selling mencari pembeli potensial,
menciptakan pesan baru langganan yang ada, dan mengetahui keinginan pasar.
mengadakan komuntkasi

yaitu merupakan fungsi yang menjiwai fungsi-fungsi tenaga penjual atau
personal selling yvang ada, dimana menciptakan suatu komunikasi secara
ramah dengan pthak konsumen atau pembeli.

Memberikan pelayanan

Fungst melayant pembeli, berupa konsultasi menyangkut keinginan dan
masalah-masalah yang dihadapi langganan, memberikan jasa t(cknis,
memberikan bantuan keluarga, melakukan penghantaran barang ke rumah dan
sebagainya.

Memajukan langganan

Disamping fungsi atau tugas lainnya, personal selling membantu memberikan
sarana tentang masalah promosi,pengembangan produk dan lain sebagainya,
sehingga dengan demikian penjual dapat mengharapkan peningkatan

penjualan.
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f.  Mempertahankan langganan
Fungsi personal selling lainnya adalah mempertahankan langganan yang
sudah ada dengan menciptakan goodwill serta mempertahankan hubungan
baik dengan pelanggan.

Mendefinisikan masalah

w®

Disamping fungsinya sebagai penjual, personal selling harus mampu
menemukan masalah-masalah yang berkaitan dengan barang, jasa, harga, dan
sistim penyampaian.

h. Mengatast masalah
Bila terjadi masalah yang berkaitan dengan produk atau barang yang dijual
maka personal selling harus berusaha agar dapat memecahkannya.

1. Mengatur waktu
Hendaknya personal selling perlu pengaturan waktu secara efektif dan efisien
agar tidak ada waktu vang dibuang secara percuma.

j.  Mengalokasikan sumber-sumber
Yaitu memberikan bahan bagi manajemen perusahaan untuk membuka
transaksi baru, menutup transaksi-transaksi yang tidak menguntungkan, dan
mengalokasikan usaha-usaha ke berbagai transaksi.

k. Meningkatkan kemampuan diri
Sebagai personal selling merupakan suatu jalan untuk melatith dan

meningkatkan kemampuan diri baik secara fisik maupun nonfisik.

2.3.5 Pengertian harga

Harga pada umumnya dapat diartikan sebagai nilai dari suatu barang atau
jasa yang dapat diukur dengan uang. Jadi harga merupakan nilai dari suatu barang
atau jasa yang dinyatakan dengan dalam rupiah, sedangkan nilai merupakan
ungkapan secara kuantitatif tentang kekuatan barang untuk menarik barang lain
dalam proses pertukaran. Pengertian tersebut berdasarkan pada pendapat para ahli

ekonomi diantaranya :
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“Harga adalah nilai suatu barang atau jasa yang diukur dengan sejumlah

uang dimana berdasarkan atas nilai tersebut seseorang atau perusahaan bersedia
melepaskan barang atau jasa yang dimiliki kepada pihak lain”.(Alex S Nitisemito,
1992:82)
Dalam penetapan harga sering kita dihadapkan pada beberapa masalah yang
berkaitan dengan kondisi perekonomian, maka dengan demikian selain pengertian
harga terdapat pula apa yang disebut dengan politis harga atau sering juga disebut
kebijaksanaan harga. Kebijak sanaan harga itu sendiri adalah keputusan mengenai
harga yang akan diikuti untuk suatu jangka waktu tertentu.

Dari pengertian tersebut diatas dapat diketahui bahwa kebijaksanaan harga
sifatnya adalah sementara, dengan demikian pengusaha harus mengikuti
perkembangan pasar dan posisi perusahaan dalam situasi pasar secara

keseluruhan.

2.2.5.1 Tujuan Penetapan Harga
Tujuan penetapan harga ini harus berasal dari perusahaan itu sendiri yang

selalu berusaha menetapkan harga barang atau jasa setepat mungkin. Jika suatu
perusahaan menetapkan harga terlalu tinggi maka akan menyulitkan produk untuk
bersaing, sehingga menyebabkan volume penjualan produk akan menurun.
Sebaliknya bila penetapan harga terlalu rendah maka menyebabkan kerugian bagi
perusahaan. Penetapan harga yang tepat akan memudahkan perusahaan untuk
mencapai tujuannya. Dengan memperhatikan faktor-faktor yang berpengaruh
terhadap penentuan harga jual maka pimpinan perusahaan akan dapat menentukan
tingkat harga yang layak bagi produknya. Dalam hal ini perusahaan mempunyai
beberapa tujuan penetapan harga yaitu : (Swasta, 1997 : 242)
a. mendapatkan laba Maksimum

Secara nyata terjadinya harga memang ditentukan oleh penjual dan pembeli.

Makin besar daya beli konsumen semakin besar pula kemungkinan bagi

penjual untuk menetapkan tingkat harga yang lebih tinggi. Dengan demikian

penjual mempunyai harapan untuk mendapatkan laba yang maksimum.
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Mencapat target Pengembalian Investasi

Harga yang dapat dicapai dalam penjualan dimaksudkan pula untuk menutup
investasi secara berangsur-angsur. Dana yang dipakai untuk mengembalikan
investasi hanya bisa diambilkan dari laba perusahaan dan laba yang hanya bisa
diperoleh jika harga jual lebih besar dari jumlah biava seluruhnya.

Mencegah atau mengurangi persaingan

Tujuan mencegah atau mengurangi persaingan dapat dilakukan melalui
kebijaksanaan harga. Hal im dapat diketahui bilamana penjual menawarkan
barang dengan harga vang sama. Oleh karena itu persaingan hanya mungkin
dilakukan tanpa melalw kebijaksanaan harga tetapi dengan servis lain.
Persaingan itu disebut persaingan bukan harga (Non Price Copetition).
Mempertahankan dan memperbaiki Market Share

Memperbaiki market share hanya mungkin dilakukan bilamana kemampuan
dan kapasitas produkst perusahaan masth cukup longgar disamping juga
kemampuan dibidang lain seperti penawaran, keuangan. produksi dan

sebagainya.

5.2 Faktor-faktor vang Mempengaruhi Tingkat Harga

Pada kenvataannva tingkat harga vang terjadi dapat dipengaruhi oleh

beberapa faktor baik dari dalam maupun dari luar perusahaan.

a.

Kondist Perekonomian

Keadaan perekonomian sangat mempengaruhi tingkat harga yang berlaku.
Misalnya pada periode resesi, dimana harga berada pada suatu tingkat yang
lebih rendah. Maka akan terjadi reaksi-reaksi dikalangan masyarakat,
khususnva masyarakat bisnis. Reaksi spontan terhadap keputusan tersebut
adalah adanya kenaikan harga-harga. Kenaikan yang paling mencolok terjadi

pada harga barang-barang mewah, barang-barang import dan barang yang

diproduksi dengan bahan dan komponen dari luar negert.
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b. Penawaran dan permintaan
Permintaan adalah sejumlah barang yang dibeli oleh pembeli pada tingkat
harga tertentu. Pada umumnya tingkat harga yang lebih rendah akan
mengakibatkan jumlah yang diminta lebih besar dan jumlah permintaan akan
berkurang bila harga meningkat dan sebaliknya.
c. Elastisitas Permintaan
Faktor lain yang dapat mempengaruhi penentuan harga adalah sifat
permintaan pasar. Adapun sifat permintaan pasar meliputi :
1. In-Elastisitas
Jika permintaan itu bersifat in-elastisitas maka perubahan harga akan
mengakibatkan perubahan yang lebih kecil pada volume penjualannya.
2. Elastis
Apabila permintaan itu bersifat elastis maka perubahan harga akan
menyebabkan terjadinya perubahan volume penjualan dalam
perbandingan yang lebih besar.
3. Unitary Elasticity
Bila permintaan itu bersifat unitary elasticity maka perubahan harga akan
menyebabkan perubahan jumlah yang dijual dalam proporsi yang sama.
d. Persaingan
Keadaan persaingan sangat berpengaruh terhadap kebijaksanan penentuan
harga. Dalam keadaan persaingan murni (Pure Competition) penjual yang
berjumlah banyak, aktif menghadapi pembeli yang banyak pula. Banyaknya
penjual dan pembeli ini akan mempersulit penjual perseorangan untuk
menjual dengan harga lebih tinggi kepada pembeli yang lain. Selain
persaingan murni dapat pula terjadi keadaan lain seperti :
1. Persaingan Tidak Sempurna
Untuk barang —barang yang akan dihasilkan dari pabrik (barang-barang
manufaktur) dengan merk tertentu kadang-kadang mengalami kesulitan
pemasarannya. Hal ini disebabkan karena harganya lebih tinggi dari

barang sejenis dengan merek lain. Keadaan seperti inilah yang disebut
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persaingan tidak sempurna (Imperfect Competition), dimana barang
tersebut telah dibedakan dengan memberi merk tertentu.
2. Oligopoli
Dalam keadaan oligopoli beberapa penjual menguasai pasar, sehingga
harga yang ditetapkan dapat lebih tinggi daripada kalau dalam pasar
persaingan sempurna.
3. monopoli
Dalam keadaan monopoli jumlah yang ada dipasar hanya satu sehingga
penentuan harga sangat dipengaruhi oleh beberapa faktor seperti :
a. Permintaan barang bersangkutan.
b. Harga barang substitusi
c. Peraturan harga dari pemerintah.
e. Biaya
Biaya merupakan dasar dalam penentuan harga, sebab suatu tingkat harga
yang tidak dapat menutup biaya akan mengakibatkan kerugian. Sebaliknya ,
bila suatu tingkat harga melebihi semua biaya, baik biaya produksi, biaya
operasi maupun biaya non operasi, akan menghasilkan keuntungan.
f. Tujuan Perusahaan
Penetapan harga suatu barang dikaitkan dengan tujuan-tujuan yang akan
dicapai. Setiap perusahaan tidak selalu mempunyai tujuan yang sama dengan
perusahaan lainnya.
g. Pengawasan pemerintah
Pengawasan pemerintah juga merupakan faktor penting dalam penentuan
harga, yang diwujudkan dalam bentuk :
1. Penentuan harga maksimum dan minimum
2. Diskriminasi harga
3. Peraturan-peraturan lain yang mendorong atau mencegah usaha-usaha ke

arah monopoli.
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2.3.5.3 Kebijaksanaan Penentuan Harga
Dalam bentuk persaingan apapun hargQian' suatu barang atau jasa harus
selalu dapat menjamin kelangsungan hidup dari suatu perusahaan, sebab tujuan
mendirikan perusahaan bukan untuk satu atau dua tahun melainkan untuk jangka
waktu yang panjang.
Beberapa kebijaksanaan yang dapat diambil dalam penetapan harga suatu
produk adalah :
a. Penetapan Harga Jual Diatas Saingan
Kebijaksanaan penetapan harga jual semacam ini hanya dapat
dilakukan apabila perusahaan yang bersangkutan sudah cukup
bonafide, dalam arti bahwa barang atau jasanya telah mendapatkan
pasar cukup kuat.
b. Penetapan Harga Jual Dibawah Saingan
Kebijaksanaan harga jual semacam ini dilakukan apabila produk yang
dihasitkan adalah produk baru atau ada kebijaksanaan lain dari
perusahaan dimana dengan menetapkan harga jual dibawah saingan ini
akan dapat mempengaruhi keuntungan paling besar.
c. Penetapan Harga Jual Sesui Dengan Saingan
Kebijaksanaan penetapan harga jual i dimaksudkan agar tidak
menimbulkan reaksi pihak lain, schingga tidak terjadi perang harga

atau kerugian. Cara ini yang paling aman.

2.3.6 Pengertian Regresi

Regresi adalah hubungan yang terjadi antara satu variabel dependen
dengan salah satu atau lebih variabel independen, untuk mengetahut nilai duga
rata-rata variabel dependen atas dasar pengaruh variabel independen tersebut
(J.Supranto, 1992 : 181).

Schingga dart pengertian regresi diatas, maka persamaan regresi dapat
dikelompokkan menjadi dua, yaitu regresi sederhana dan regresi berganda.

Regresi berganda menerangkan hubungan vang terjadi antara satu variabel
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dependen dengan satu variabel independen, sedangkan pada regresi berganda
menerangkan hubungan yang terjadi antara satu variabel dependen dengan dua
atau lebih variabel independen.

Penelitian ini menggunakan persamaan regresi berganda yang dirumuskan
dengan persamaan sebagai berikut.

Y =by +bx +hx,+ b, +bx, + e

Dimana Y = Volume penjualan rumah (faktor dependen) dan x, sampai x, adalah
faktor independen yang terjadi dari x, = harga jual rumah, x, = biaya promosi, x;3
= biaya personal selling, x, = harga produk pesaing, b, = konstanta, e = variabel
pengganggu, by, b,, bs, by = koefisien regresi.

Kekuatan dari masing-masing faktor independen tersebut tidaklah sama,
maka bagi suatu perusahaan yang berusaha untuk meningkatkan volume
penjualannya harus mampu menilai dari masing-masing faktor tersebut dan

menentukan kebijaksanaan untuk masa yang akan datang.

2.2.6.1 Koefisien Determinasi ( RA ).

Pengertian determinasi digunakan untuk mengetahui kekuatan hubungan
antar [Joodness dependen (Y) dengan [ Joodness independen (x). Jadi determinasi
digunakan untuk mengetahui berapa besarnya proporsi (presentase) sumbangan
X1, X3, X3, X4, terhadap variasi (naik turunnya) Y secara bersama-sama. Besarnya
proporsi atau presentase sumbangan ini disebut Koefisien Determinasi dengan
“Joodne R*.

Kalau R? = 1, berarti proporsi atau presentase sumbangan dari x,, X,, Xa,
X4, terhadap variasi atau naik turunnya Y sebesar 100%. Sehingga seluruh variasi
disebabkan oleh [Joodness independen, tidak ada [Joodne atau [Joodness lain
yang mempengaruhi Y. dalam prakteknya hal ini jarang terjadi, sebab
bagaimanapun juga walaupun secara teoritis kita [lood memasukkan semua
“loodness yang mempengaruhi y didalam persamaan regresi linier berganda,

didalam prakteknya ini tidak mungkin.


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

25

Apabila R* = 0, garis regresi tidak dapat dipergunakan untuk membuat
ramalan Y, sebab [Joodness-variabel bebas yang dimasukkan dalam persamaan
regresi tidak mempunyai pengaruh terhadap Y, sumbangan/ kontribusinya
terhadap Y adalah nol.

Makin dekat R* dengan 1 (satu ), makin tepat/ cocok garis yang
meramalkan , itulah sebabnya R’ dipergunakan sebagai satu suatu [loodness
untuk mengukur cocok tidaknya suatu garis regresi untuk memperkirakan/

meramalkan [Joodness tidak bebas Y (Joodness of fit criteria).

23.6.2 Uji—t(secara partial)

Pengujian secara partial adalah menguji setiap koefisien regresi variabel
bebas apakah mempunyai pengaruh /tidak terhadap variabel terikat. Betuk
pengujiannya adalah :

Hyo : b; = 0, artinya tidak terdapat pengaruh yang nyata terhadap volume
penjualan;
H, : b; = 0, artinya terdapat pengaruh yang nyata terhadap volume penjualan;

Dengan demikian tingkat keyakinan 95% (o = 0,005) dan derajat
kebebasan (n - k), kemudian dibandingkan dengan tp;,,, apakah nilai thitung > tiape,
maka H, ditolak yang berarti terdapat pengaruh yang nyata terhadap volume

penjualan.

2.3.6.3 Uji —F (secara serentak)

Pengujian secara serentak adalah untuk mengetahui apakah secara
serentak koefisien regresi [ ariable bebas mempunyai pengaruh terhadap [lariable
terikat atau tidak. Bentuk Pengujiannya adalah :

Hy = bl = b2 = b3 = b4 = 0, artinya tidak terdapat pengaruh yang nyata
terhadap volume penjualan.

Ho : b; # 0, artinya terdapat pengaruh yang nyata terhadap volume penjualan .
Pembuktian dilakukan dengan mengamati Fqn, pada o= 0.05 apabila nilai

Fhitung > Ftabel. maka H() ditolak.
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7 3%.4 Asumsi Klasik

Adalah asumsi kritis dari model regresi linier berganda yang terdiri dari uji
multikolinearitas, heteroskedastisitas dan otokorelasi. Pendeteksian ini
dimaksudkan agar hasil dari model persamaan regresi linier berganda
mengandung estimator BLUE (Best Linier Unbiased Estimator).

1. Koleneritas Ganda (Multikolinearity)

a. Suatu asumsi model regresi linier berganda menurut klasik adalah tidak
adanya multikolinearity diantara variabel bebasnya. Kolinearitas ganda terjadi
apabila terdapat hubungan yang sempurna /hampir sempurna diantara variabel
bebas, sehingga sulit untuk memisahkan pengaruh tiap-tiap variabel itu secara
individu terhadap variabel terikat. Adapun pendeteksiannya adanya gejala
multikolinearitas adalah :

b. Bila R* cukup tinggi, tetapi tak satupun koefisien regresi signifikan maka
dapat disimpulkan adanya gejala multi kolinearitas.

c. Bila r* cukup tinggi dan koefisien korelasi parsial r* dari masing-masing
variabel bebas lemah maka terdapat gejala multikolinearitas.

Jika dalam regresi linear berganda terjadi multikolinearity maka akibat
yang ditimbulkan adalah :

1. Jika terjadi gejala multikolinearity yang sempurna, koefisien-koefisien
regresinya tidak dapat ditentukan dan besarnya galat baku (standart error)
masing-masing regresi tidak terbatas.

2. Jika gejala multikolinearity tidak sempurna tetapi cukup tinggi, estimasi
terhadap koefisien regresi masih mungkin dicari, tetapi galat bakunya akan
cenderung lebih besar, dan nilai duga bagi populasinya tidak dapat dilakukan
lebih cepat.

2. Heteroskedastisitas
Suatu asumsi kritis dari model regresi linier berganda menurut klasik
adalah bahwa variabel pengganggu (e) dipenuhi maka akan terjadi

heteroskedastisitas. Heteroskedastisitas ini sebenarnya tidak mempengaruhi
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terhadap ketidak biasan dan konsistensi estimator. Tetapi persyaratan varian yang
minimum tidak bisa dicapai sepenuhnya atau dapat dikatakan kurang efisien.
Estimator BLUE (Best Liniar Unbiased Estimator) untuk heteroskedastisitas ini
ditaksir dengan metode “Weighted Leas Square” (WLS). Jika kita langsung
menggunakan OLS (Ordinary Leas Square) dalam kasus heteroskedastisitas maka
varian bagi estimator (Koefisien Regresi) tidak akan seperti yang kita harapkan.
Dengan adanya heteroskedastisitas ini varians komponen pengganggu (e) dari
masing —masing variabel bebas semakin besar yang berarti bahwa varians

penaksir tidak efisien dan uji hipotesis dan kurang valid.

3. Autokorelasi

Asumsi penting dari model regresi linier berganda menurut klasik adalah
rondom atau tak berkorelasi. Jika asumsi ini dilanggar maka terjadi autokorelasi
yaitu kurang baiknya nilai-nilai penaksir serta tidak valid.

Autokorelasi dapat timbul karena berbagai alasan. Sebagai contoh adalah
inersia atau kelembaman dari sebagian besar deretan waktu ekonomis, bias
spesifikasi yang diakibatkan oleh tidak dimasukkannya beberapa variabel yang
relevan dari model atau karena menggunakan bentuk fungsi yang tidak benar,
tidak dimasukkannya variabel yang ketinggalan (lagded) dan manipulasi data
sebagai hasilnya, pengujian arti (significance) t dan F tidak dapat diterapkan
secara sah. Untuk mengetahui apakah model regresi mengandung autokorelasi
dapat digunakan Durbin Waston.

Dari hasil pengujian statistik DW (Durbin Waston) menghasilkan nilai
antara 0 sampai 4, dimana jika statistik DW ini mempunyai nilai yang tidak dekat
dengan 2 maka dapat dinyatakan telah terjadi autokorelasi. Apabila statistik DW
kurang dari 1 berarti terjadi autokorelasi positif yang kuat. Apabila statistik DW
mempunyai nilai yang lebih dari 3 maka telah terjadi otokorclasi negatif yang

kuat.
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III. METODE PENELITI

3.1 Prosedur Pengumpulan Data

Penelitian ini dilaksanakan dengan menganalisa data sekunder, yang
diperoleh dari perusahaan dan instansi terkait. Data sekunder ini digunakan dalam
melakukan analisis faktor-faktor yang mempengaruhi hasil penjualan. Data
sekunder ini akan didukung dengan data primer untuk mengetahui presepsi
konsumen didalam memilih rumah. Data primer diperoleh secara langsung dari
responden yang terpilih sebagai sampel dalam lokasi perumahan yang akan
diteliti, antara lain :

1. Perumahan Gunung Batu Permai yang lokasinya terletak di daerah kecamatan
sumbersari belakang RRI Jember dengan diambil sampel sebanyak 28
responden;

2. Perumahan Bukit Permai yang letaknya berdekatan dengan Perumahan
Gunung Batu Permai dan tepatnya dijalan pajajaran diambil sampel sebanyak

24 responden;

(O8]

Perumahan Bumi Mangli Permai yang letaknya di daerah kecamatan mangli

dengan diambil sampel sebanyak 18 responden;

4. Perumahan Bumi kaliwates Permai yang letaknya di kecamatan kaliwates dan
tepatnya di jalan Sentot Prawirodirjo diambil sampel sebanyak 7 responden;

5. Perumahan Bumi Wirolegi Permai yang letaknya di daerah kecamatan

wirolegi dengan diambil sampel sebanyak 15 responden.

Jadi jumlah seluruh responden yang akan dijadikan obyek penelitian sebanyak 92
responden yaitu total dari jumlah responden di tiap perumahan.

3.2 Populasi dan Sampel

Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh pemilik rumah di perumahan
yang dibagun oleh PT. Gunung Batu Utama , yaitu type 36, tipe 45, type 54, dan
type 70. Sampel dalam penelitian harus mencerminkan populasi, sehingga

didalam menentukan sampel harus dilakukan beberapa pertimbangan, sehingga

28
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data yang diperoleh dan sampel tidak bias. Sampel akan diambil dengan cara

bertahap dengan memperhatikan lokasi perumahan dan type rumah yang

dibangun. Adapun tahap-tahap penentuan sampel adalah sebagai berikut :

i.

S

Menentukan lokasi perumahan, yaitu : Gunung Batu Permai, Bukit Permai,
Bumi Mangli Permai, Bumi Kaliwates Permai, Bumi Wirolegi Permai ;

Menentukan Type rumah pada masing-masing lokasi perumahan ;

Tabel 1: PT. Gunung Batu Utama Jember

Jumliah Populasi Menurut Lokasi dan Type Rumah

F

i 54, By ENType B : I |
' Lokasi Perumahan 1368S 1368 |45 54 708 [70Mm
| Gunung Batu Permai 118 47 32! 330 40 40
Bukit Permai ’ 226 17 19 15 10 1
Bumi Mangli Permai 132 2] 26 14 10 2
"Bumi Kaliwates Permai 37 8| 23| 30| 4 0
[
| Bumi Wirolegi Permai | 108 29 26 19 | 2 1
| = | | Ty

Sumber : l;l"zummg Batu Utama Jember
3

Menentukan pemilik rumah sebagai sampel secara random, dengan cara
metode sampel minimum. Sampel minimum ditentukan dengan rumus (Taro
Yamane, 1997 ; 99) sebagai berikut :

N

"TNE 1

dimana :

n = jumlah sampel

N = jumlah populasi

d = presisi, yang ditentukan sebesar 10% atau 0,1
sehingga jumlah sampel yang diperoleh sebanyak :

1.101
n=
1.101(0.1)* +1

=91,6736

n = 91,6736 dan dibulatkan menjadi 92 responden


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

Digital Repository Universitas Jember
30
Dart total sampel sebanyak n tersebut, kemudian dialokasikan pada masing-
masing Lokasi dan Type sampel secara proporsional, sehingga diperoleh sampel

sebagai berikut :

Tabel 2 : PT. Gunung Batu Utama Jember
Jumlah Sampel Menurut Lokasi dan Type rumah

{ Type {
. Lokasi Perumahan 36 SS 36S 45 54 708  7T0M
Gunung Batu Permai 10 4 3 3 4 4
Bukit Permai 19 1 2 1 1 0
Bumi Mangli Permai 11 3 2 1 1 0
Bumi Kaliwates Permai 3 0 2 = 0 0
"Bagl Wirolegi PFlmai @D /9] . 2|\ L @) i © N0 |
Jumliah | 52 10 i 9 | 6 0 i

Sumber : P1. Gunung Batu Utama Jember

3.3 Metode Analisis Data

3.3.1 Uji Regresi Linier Berganda

Untuk mengetahut besarnya pengaruh dan faktor dominanyang mempengaruhi
volume penjualan, maka digunakan analisis regresi berganda, uji statistik
(koefisien determinasi, uji t-test parsial, uji F secara serempak) dan asumsi klasik.
Adapun formulasi perhitungan dari persamaan regresi berganda adalah sebagai

berikut :

Y= b0+b1 X1 +b2X2+ b3X3+ b4X4

Keterangan :

h 4 = hasil penjualan rumah
X} = harga jual rumah

X3 = biaya promosi

X3 = biaya personal selling
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X4 = harga poduk pesaing

bi.ba.bs.by = koefisien regresi

e = variabel pengganggu

Dari persamaan regresi berganda tersebut diatas, maka dilakukan uji statistik

sebagai berikut :

1. Menghitung Koefisien Determinasi (R?)
Koefisien determinasi digunakan untuk mengetahui keeratan hubungan antara
variabel dependen dengan variabel independen. Semakin besar nilai R’
semakin tepat model regresi yang dipakai sebagai alat untuk peramalan.
Adapaun rumus untuk koefisien determinasi adalah sebagai berikut :

(Gujarati,1991 : 99)

b2 X1 yit b X it bl X3y H bX

X, X; Y1

2. Uji — t test (secara partial)
Pengujian secara partial adalah menguji setiap koefisien regresi variabel bebas
apakah mempunyai pengaruh atau tidak terhadap variabel terikat. Untuk
pengujian koefisien regresi secara partial (individu) dilakukan dengan
pengujian statistik t. Maka rumus yang digunakan adalah sebagai berikut : ( J.
Supranto, 1992 : 121)

b; - b;

t =
Sbj

Keterangan :
t = pengujian secara partial
by =by,by,b3.by

b; = nilai yang disesuaikan denagan h,


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

32

Hipotesa :

Hy: B; =0 Artinya tidak ada pengaruh variabel x terhadap variabel y

H,: B; =0 Artinya ada pengaruh variabel x terhadap variabel y

Dengan menggunakan tingkat keyakinan 95% kemudian dibandingkan dengan
thinng, apabila thiung > tune mMaka H, ditolak berarti terdapat pengaruh yang
nyata terhadap volume penjualan.

Uji — F (secara serentak )

Pengujian secara serentak adalah untuk mengetahui apakah secara serentak
koefisien regresi variabel bebas mempunyai pengaruh terhadap variabel
terikat. Adapun rumus pengujiannya adalah sebagai berikut (supranto, 1992 :
302).

)]
1-R*/(n—k)
Keterangan :

F = pengujian secara serentak

R* = koefisien determinasi

k = banyaknya variabel

n = banyaknya observasi

Pembuktian dilakukan dengan mengganti Fy;.ne pada o = 0,05. Apabila nilai

Fhitung > Fiabel, maka H ditolah.

. Kolinearitas Ganda (Multikolinearty)

Kolinearty ganda terjadi apabila terdapat hubungan yang sempurna atau

hampir sempurna antara variabel bebas, sehingga sulit untuk memisahkan

pengaruh tiap-tiap variabel itu secara undividu terhadap variabel terikat.

Gejala terjadinya hubungan kolinearitas ganda dapat diketahui melalui

langkah-langkah sebagai berikut (Gujarati, 1991 : 168)

- Bila R? cukup tinggi, tetapi tak satupun koefisien regresi yang signifikan,
maka dapat disimpulkan adanya gejala multikolinearitas.

- Bila R cukup tinggi dan koefisien korelasi parsial r’ masing-masing

variabel bebas lemah maka terdapat gejala multikolinearitas.
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Heterokedastisitas

Heterokedastisitas terjadi apabila varian komponen pengganggu (e) dan
masing-masing variabel semakin besar berarti bahwa varian penaksir tidak
efisien dan wuji hipotesa kurang valid. Untuk menguji ada tidaknya
Heterokedastisitas dan model regresi digunakan Rank Spearman’s corelation
Test. (Gujarati, 1991 : 188)

Autokorelasi

Autokorelasi biasanya terjadi pada data time series atau data yang disusun
secara berkelompok. Akibat terjadinya autokorelasi adalah kurang baiknya
nilai penaksir serta tidak valid. Untuk mengetahui apakah pada model regresi
mengandung autokorelasi dapat digunakan pendekatan Durbin Westin Test. (

Guyarati. 1991: 205)

3.3.2 Analisis Proporsi Persepsi Konsumen

Untuk mengetahui persepsi konsumen digunakan analisis kualitatif dengan

pendekatan tabulast stlang analisis proporsi. Analisis ini digunakan untuk

mengetahui persepsi konsumen dengan melihat proporsi masing-masing sesuai

dengan presepsinya. Presepsi yang dimaksud dalam analisis int adalah :

A

B.
C.
D.

Persepsi konsumen terhadap kualitas rumah/bangunan,
Persepsi konsumen terhadap harga perumahan,
Persepsi konsumen terhadap lokasi perumahan,
Persepsi konsumen berdasarkan pertimbangan kualitas, harga, lokasi dan
faktor lain.
Persepsi konsumen terhadap kualitas rumah/bangunan

Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh pemilik rumah di perumahan
vang dibangun oleh PT. Gunung batu Utama Jember dengan lima lokasi yang
dijadikan objek penclitian. Persepsi yang akan diproleh berupa data primer
mengenai tanggapan konsumen terhadap kualitas bangunan. Adapun bentuk

tabel tersebut adalah sebagat berikut
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Table 3 : PT.Gunung Batu Utama Jember
Proporsi Persepsi Konsumen Terhadap Kualitas Perumahan
Menurut Lokasi Perumahan
Lokasi Perumahan
Persepsi Konsumen Gunung Bukit ! Bumi | Bumi Bumi
Terhadap Kualitas Batu Permai | Mangli | Kaliwates | Wirolegi
- 3 F . Permai Permai | Permai Permai
Sangat Baik
Baik
Cukup
Kurang el
Sangat kurang ,

2. Persepsi konsumen terhadap terhadap harga perumahan
Pengambilan data konsumen dalam penelitian ini adalah seluruh pemilik
rumah di perumahan yang dibangun oleh PT. Gunung batu Utama Jember
dengan lima lokasi yang dijadikan objek penelitian. Persepsi yang akan
diproleh berupa data primer mengenai tanggapan konsumen terhadap harga

perumahan. Adapun bentuk tabel tersebut adalah sebagai berikut :

Tabel 4: PT. Gunung Batu Utama Jember
Proporsi Persepsi Konsumen Terhadap Harga Perumahan
Menurut Lokasi perumahan

T

Q Lokasi Perumahan
Persepsi Konsumen Gunung Bukit | Bumi Bumi Bumi
Terhadap Harga Batu Permai Mangli | Kaliwates | Wirolegi
Permai Permai Permai Permat
Sangat Murah
Murah
Cukup . N
Mahal
Sangat Mahal i

3. Persepsi konsumen terhadap terhadap harga perumahan
Populasi yang akan diteliti adalah seluruh pemilik rumah di perumahan
yang dibangun oleh PT. Gunung batu Utama Jember dengan lima lokasi yang

dijadikan objek penelitian. Persepsi yang akan diproleh berupa data primer
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mengenai tanggapan konsumen terhadap lokasi perumahan. Adapun bentuk

tabel tersebut adalah sebagai berikut :

Tabel 5: PT. Gunung Batu Utama Jember
Proporsi Persepsi Konsumen Terhadap Lokasi Perumahan

Menurut Lokasi perumahan

4. Persepst konsumen terhadap terhadap harga perumahan

Lokasi Perumahan
Persepsi Konsumen " Gupung | Bukit Bumi Bumi Bumi
Terhadap Kualitas Batu Permai Mangli | Kaliwates | Wirolegi
Permai Permai Permai Permai

Sangat Strategi W o
Strategis
Cukup Strategis
Kurang Strategis i
Tidak Strategis

Banyaknya populasi dalam penelitian ini adalah semua pemilik rumah di

perumahan yang dibangun oleh PT. Gunung batu Utama Jember dengan lima

lokasi yang dijadikan objek penelitian. Persepsi vang akan diproleh berupa

data primer mengenai tanggapan konsumen berdasarkan pertimbangan

kualitas, harga, lokasi dan faktor lain. Adapun bentuk tabel tersebut adalah

sebagai berikut :

Tabel 6 : PT. Gunung Batu Utama Jember
Proporsi Persepsi Konsumen Dalam Memilih Perumahan
Menurut Lokasi perumahan

Alasan Konsumen

f.okasi Perumahan

T
i

Lain-lain

Gunung : Bukit | Bumi Bumi { Bumi |

Dalam Memilih = Batu Permai { Mangli | Kaliwates | Wirolegi |
Perumahan Permat | Permai Permati i Permai

Kualitas , |

1 1 !

Harga | ; |

Lokasi | |

| |
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3.5 Kerangka Pemecahan Masalah

Start

Hasil Penjualan

Harga Jual

Biaya Promosi

Biaya Personal Selling
Harga Produk Pesaing

i

Model Regresi Linter Berganda | 3! Pengujian

T '

{-test

F-test Asumsi klasik
Multikolinearty
Heteroskedastisitas
Autokorelasi

Y v

Buruk Baik

B e

Interprestasikan Hasil Interprestasikan Hasil
Analisa Analisa

STOP
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Keterangan

1.

[

(8]

Mengumpulkan data hasil penjualan, data harga jual rumah dari berbagai type,
data biava promosi, data biaya personal selling dan data harga produk
pesaing.

Menentukan Model Regresi Linier Berganda

Dari persamaan regresi berganda tersebut, maka dilakukan uji statistik dengan
menggunakan Uji-t, Uji-f, serta mnguatkan pengujian secara statistik maka
diuji  berdasarkan asumsi klasik yang meliputi multikolinerrity,
heteroskedastisitas dan autokorelasi.

Apabila hasil pengujian tersebut diatas lebth besar dari tabel yang diyakini
berarti terdapat pengaruh yang nvata terhadap volume penjualan. Sebaliknya
bila hasil pengujian tersebut lebih kecil berarti hasilnya buruk serta tidak
mempunyai pengaruh yang nyata terhadap volume penjualan

Mencari faktor-faktor yang paling dominan yang secara nyata mempengaruhi
hasil penjualan.

Faktor yang dominan yang diketahui nantinya dijadikan bahan pertimbangan

dalam penentuan kebijakan perusahaan.

3.6 Definisi Operasional Variabel

a.
b.

Pemahaman vang sama mengenai makna judul sebagai berikut

Harga Jual adalah nilai jual atau transaksi yang ditetapkan perusahaan.

Biaya Promosi, merupakan biaya yang dikeluarkan oleh perusahaan untuk
mencapai target penjualan tertentu dengan cara mempengaruhi calon
konsumen melalui alat-alat seperti peragaan, pameran, demonstrasi, contoh-
contoh, diskon, potongan penjualan dan alat-alat promosi penjualan lainnya.
Biaya personal Selling adalah biaya yang dikeluarkan berkenaan dengan
kegiatan presentasi lisan melalui komunikasi dua arah dengan satu calon
konsumen atau lebih yang dilakukan oleh tenaga-tenaga penjualan atau
salesman. Biaya personal selling dinyatakan dalam satuan pengukuran mata

uang rupiah.
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. Harga Produk Pesaing adalah harga yang ditetapkan perusahaan pesaing
dalam hal ini adalah perusahaan PT. Surya Milinea.
Hasil Penjualan adalah Jumlah produk jadi yang terjual dart perusahaan

berupa mata uvang rupiah.
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IV. ANALISIS DATA DAN PE

4.1 Gambaran Umum Perusahaan
4.1.1 Sejarah Singkat PT. Gunung Batu Utama - Jember

PT. Gunung Batu Utama pada awalnya merupakan perusahaan berbentuk
CV (Persekutuan Komanditer) yaitu dengan nama CV. Gunung Batu. CV ini
didirikan pada tanggal 27 April 1974 dengan lokasi perusahaan di jalan sentot
Prawirodirjo X1/5 Jember. Pada saat ini yang menjadi pimpinan adalah Bapak FX.
Andoyo Nusa Putra. Perusahaan ini pada awalnya bergerak dalam bidang
leveransir bahan pemasok (pemasok bahan) yang diambil dari beberapa gunung
kecil di daerah jember dan bahan bangunan lainnya serta pekerjaan kontraktor.

Pada awalnya perusahaan tersebut masih sangat terbatas sekali , sehingga
operasi yang dilakukan perusahaan juga masih terbatas. Akan tetapi dengan
adanya peningkatan usaha yang semakin pesat maka pada tanggal 2 September
1982 CV. Gunung Batu tersebut mengalami perubahan yang menggembirakan
yaitu dengan digantikannya CV. Gunung Batu menjadi PT. Gunung Batu Utama.
Perubahan ini lebih diperkuat dengan adanya surat akte pendirian dengan nomor
09 oleh Notaris Soesanto Adi Poernomo, SH dan disahkan oleh Departemen
Kehakiman serta tercatat dalam Lembaran Negara. Lokasi perusahaan tetap pada
Jalan Sentot Prawirodirdjo XI/5 Jember dan bertindak sebagai Direktur Utamanya
adalah Ibu Tety Soemartono.

Peningkatan perusahaan tersebut diimbangi pula dengan peningkatan
kegiatan usaha PT. Gunung Batu Utama selain bergerak di bidang kontraktor juga
bergerak dalam bidang pembangunan perumahan yaitu dengan fasilitas KPR-BTN
(Kredit Pemilikan Rumah — Bank Tabungan Negara) maupun KPR — PT. Papan
Sejahtera.

Berdasarkan akte pendirian PT. Gunung Batu Utama nomor 09

tertanggal 2 September 1982 yang dikeluarkan oleh notaris bahwa modal dasar

PT. Gunung Batu Utama sebesar 40.000.000,00 tetapi pada tanggal 10 Nopember
1982 terdapat suatu perubahan besar dengan nomor 52/II1 tentang pasal 4 akte

pendirian kemudian diubah seluruhnya sehingga modal dasar menjadi
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RP.70.000.000,00 yang terbagi 700 lembar saham dimana masing-masing

besarnya Rp.100.000,00. Dari saham tersebut telah ditempatkan dan diambil serta

disetorkan sebanyak 400 lembar saham dengan rincian sebagai berikut :

1. Ibu Tety Soemartono sebanyak 160 lembar saham sebesar Rp. 16.000.000,00

2. Bapak FX. Andoyo NP sebanyak 140 lembar saham sebesar Rp.
14.000.000,00

3. Bapak Hariadi sebanyak 60 lembar saham sebesar Rp. 6.000.000,00

4. Bapak Rudy NP. Sebanyak 40 lembar saham sebesar Rp. 4.000.000,00

Modal yang sangat terbatas ini digunakan sebagai usaha oleh perusahaan
untuk menjalankan operasi usahanya. Namun atas kerja sama yang baik dari pihak
pimpinan dengan karyawan, maka PT. Gunung Batu Utama berkembang lebih
pesat dan maju. Hal ini ditandai dengan jumlah karyawan yang semula hanya 14
orang menjadi 84 orang dan adanya peningkatan produksi dalam areal lokasi
yang semula hanya 2,5 Ha menjadi sekitar 35 Ha, terbagi menjadi tiga lokasi
kawasan perumahan yaitu : Perumahan Bukit Permai, Perumahan Bumi
Kaliwates, Perumahan Gunung Batu Permai.

Kemudian pada tanggal 27 januari 1987 Perusahaan ini meningkatkan
usahanya dibidang real estate dengan nomor pendirian 030049 dan pada tanggal
27 Mei 1987 para pemegang saham mengadakan rapat yang membahas dan
menyetujui usulan pengunduran diri Ibu tety S. sebagai Direktur Utama dan
Bapak Hariadi sebagai direktur Perseroan. Dalam rapat ini ditetapkan bapak FX.
Andoyo Nusa Putra sebagai Komisaris Utama.

Dengan adanya penggantian Direktur dan komisaris, maka pemilik
sahamnya juga mengalami perubahan dan tediri atas :

1. Bapk FX. Andoyo Nusa Putra sebanyak 340 lembar saham sebesar
34.000.000,00
2. Bapak Rudy Santosa sebanyak 60 lembar saham sebesar Rp. 6.000.000,00

Jadi jumlah saham yang terjual dan ditetapkan sebagai modal usaha PT.
Gunung Batu Utama sebayak 400 lembar saham sebesar Rp. 40.000.000,00.
Dalam memproduksi rumah-rumah real estate , perusahaan mendapatkan kredit

dari PT. Papan sejahtera . Untuk lebih mengefisienkan dan mengaktifkan usaha ,
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maka PT. Gunung Batu Utama mengsubkontrakkan sebagian produksinya pada
perusahaan lain seperti CV. Billur Agung , CV. Cendana, CV.Adi Putra., dimana
perusahaan tersenbut tidak terlepas dari pengawasan PT. Gunung Batu Utama,
terutama terhadap spesifikasi kualitas standar yang telah ditetapkan oleh PT.
Gunung Batu Utama.

Untuk lebih menunjang proses perkembangan usahanya, maka PT.
Gunung Batu Utama merasa perlu untuk menjadi keanggotaan asosiasi yaitu
diantaranya :

1. GAPENSI ( Gabungan Pelaksana Kontruksi Nasional Indonesia)

2. KADIN ( Kamar Dagang Industri) dengan nomor 113/KET/KDI — II/X1/1987

3. REI (Real Estate Indonesia) denga nomor 6720/KP13/8/DIN/X/86 dari
Kakanwil Departemen Perdagangan.

Dewasa ini PT. Gunung Batu Utama mengalami kemajuan yang sangat
pesat, hal in1 ditandai dengan adanya perluasan produksi, menambah fasilitas
produksi yang digunakan serta dengan tenaga kerja mencapai jumlah 60 orang,

terbagi dalam 11 tenaga kerja wanita dan 49 tenaga kerja pria.

4.1.2 Struktur Organisasi

Struktur organisasi dalam perusahaan mempunyai peranan yang cukup
menentukan untuk menunjang perkembangan dan kemajuan perusahaan tersebut,
dimana struktur organisasi merupakan susunan yang terdiri dari satuan-satuan
orang beserta segenap para pejabat kekuasaan, tugas, dan hubungannya antara
satu dengan yang lainnya dalam rangka mencapai tujuan tertentu.

PT. Gunung Batu Utama menggunakan bentuk struktur organisasi garis
dan staff, sehingga kekuasaan mengalir dari garis lurus ke bagian puncak atau
direktur ke bagian bawah dan ahli-ahli yang ditunjuk manajer untuk memberikan
nasehat tentang suatu macam pekerjaan tertentu di seluruh organisasi. Untuk lebih

jelasnya lihat struktur organisasi pada bagian berikut ini
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Penjelasan mengenai tugas dan tanggung jawab masing-masing bagian seperti

yang tampak pada gambar adalah sebagai berikut :

1)

2)

4)

3)

6)

Direktur

- Membuat dan menentukan kebijaksanaan di dalam menyelesaikan dan
menyelenggarakan perusahaan.

- Mendelegasikan wewenang dan tanggung jawab kepada bawahan

- Bertanggung jawab penuh terhadap pelaksanaan serta kelangsungan
perusahaan.

Wakil Direktur

- Melaksanakan Kegiatan Perusahaan yang bersifat umum.

- Mengurusi segalaaktivitas perusahaan yang ada.

- Bertanggung jawab terhadap tugas yang telah diberikan oleh direktur.

Sekretaris 1

- Melaksanakan dan membantu kegiatan Direktur Utama dalam masalah
Kesekretariatan.

- Bertanggung jawab terhadap kebenaran dan kedisiplinan tugas yang
dikerjakan.

Sekretaris 11

- Mengurusi semua surat yang masuk dan melakukan pengecekan terhadap
surat yang keluar.

- Membantu sekretaris I

Manajer Keuangan

- Mengesahkan pengeluaran dan penerimaan kas dalam jumlah tertentu.

- Mengadakan kas Opname pada kasir.

- Memberikan usulan pada Manajer Umum di dalam masalah keuangan.

Kepala Bagian Pembukuan

- Meneliti kebenaran bukti dokumen keuangan.

- Melaksanakan pembukuaan sesuai denngan prosedur dan sistem akuntansi
yang telah diterapkan.

- Menyelenggarakan perhitungan kalkulasi harga pokok proyek rumah.

- Menyimpan semua dokumen pembayaran.
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Menyelengarakan pembukuan menyangkut transaksi-transaksi penerimaan
dan pengeluaran kas,hutang piutang dan lain-lain atas dasar bukti yang

sah.

7) Kepala Sub Bagian Pembukuan

Menerima, mencatat, membukukan anggaran konsumen yang langsung
membayar angsuran melalui PT. Gunung Batu Utama .

Membayar, memberikan uang kepada semua pihak yang membutuhkan
dengan disertai bukti-bukti yang kuat.

Membayar upah, gaji karyawan baik karyawan tetap maupun karyawan
harian biasa dan untuk karyawan lepas dibayarkan melalui administrasi

proyek.

8) Staf Pembukuan

Meneliti kebenaran bukti dokumen pembukuan

Melakukan pembukuan sesuai dengan prosedur dan sistem akuntansi yang
telah ditetapkan

Menyelenggarakan perhitungan kalkulasi harga pokok proyek.

Menyimpan semua bukti pembayaran.

Menyelenggarakan pembukuaan yang menyangkut transakai penerimaan

dan pengeluaran kas, hutang dan pembukuan anggaran.

9) Kasir

Mempersiapkan bukti dokumen penerimaan dan pengeluaran kas secara
lengkap

Menerima dan menyiapkan uang perusahaan.

Melakukan pembayaran kas atas perintah dan persetujuan manajaer
keuangan

Menyelenggarakan administrasi kas atas perintah manajar keuangan.

Membuat laporan posisi uang kas harian, mingguan, bulanan dan tahunan.

10) Manajer Pemasaran

Mengkoordinasikan kegitan pemasaran.
Merencanakan kegiatan pemasarn.

Mengembangkan daerah pemasaran yang sudah ada.
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Mengadakan hubungan dengan pemerintah.

Mengurus perjanjian, baik pada instansi pemerintah atau swasta guna
memperlancar bagian pemasaran seperti hubungan keagraria, bank dan
lain-lain.

Membuat laporan periodik bulanan dan tahunan untuk pimpinan

perusahaan.

11)Bagian Oprasional

Mengadakan operasi usaha dan pemasaran

Mencari konsumen dan memperluas daerah pemasaran.

12)Kepala bagian penjualan

Mencari konsumen baru dan mengembangkan hubungan para calon yang
baik-baik.

Melakukan pendaftaran calon konsumen.

Menyelidiki dan menyeleksi calaon konsumen .

Melakukan observasi yang ada pada saat itu.

Menampung klaim atau keluhan keluhan konsumen.

Memberikan informasi pada bagian produksi yang terkait, bila terjadi

keluhan dari konsumen.

13)Bagian Promosi

Mencari calon konsumen.

Melakukan pendaftaran calon konsumen.

Menyelidiki dan menyeleksi calon konsumen.

Melakukan observasi pasar.

Mengarsipkan data untuk diberikan pada calon konsumen.

Menampung keluhan —keluhan konsumen dan menginformasikan pada
bagian produksi.

Memproses pelaksanaan perbaikan-perbaikan yang dikeluhkan oleh

konsumen.

16) Manajer Produksi

Memberikan pengarahan pada staf produksi dalam membuat perencanaan-

perencanaan perumahan baru atau pengembangan sesuai dengan petunjuk
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Direksi dalam aspek perencanaan site plan, perencanaan perhitungan
tanah, sarana dan fasilitas umum.

Memberikan pangarahan pada staf produksi dalam merealisasi
pelaksanaan pembangunan perumahan, sarana dan prasarana serta tanah
efektif dalam aspek produksi dan atministrasi.

Memberikan pengarahan pada staf produksi dalam mengendalikan
pembangunan rumah sarana dan prasarana, serta tanah efektif dalam aspek
mutu, waktu, anggaran dan atministrasi.

Memberikan pengarahan pada staf produksi untuk proyek-proyek non
perumahan dalam aspek perencanaan, pelaksanaan dan pengawasan atau
pengendalian.

Memberikan pengarahan pada staf produksi dan sub kontraktor.
Melaksanakan atau mengikuti rapat-rapat koordinasi divisi dan staf.
Menanda tangani laporan-laporan pembangunan rumah, visik, sarana,
tanah, kepada pimpinan dan instansi-instansi terkait.

Membuat ketentuan-ketentuan kerja kusus team produksi.

Melaksanakan evaluasi hasil kerja devisi produksi, SDM untuk dilaporkan
pada pimpinan.

Membantu tugas-tugas pimpinan bila diperlukan.

17) Kepala Bagian Perencanaan

Merencakan produksi yang direncanakan.

Membantu desain proyek serta perencanaan produksi dan kegitan yang
berhubungan dengan produksi.

Bila mengadakan penolakan atas segala data yang tidak sesuai dengan
rencana yang telah ditentukan oleh perusahaan atau mengadakan
pengecekan kembali langsung kelapangan untuk memdapatkan suatu

keputusan yang benar dengan bukti yang kongkrit.

'8) Asisten Perencanaan

Membantu kepala bagian dalam melaksanakan tugas-tugasnya sehari-hari.
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Membantu kepala bagian perecanaan dalam mendata situasi lapangan serta
meneliti sebelum RAP (Rencana Anggaran Pelaksanaan) agar pelaksanaan
yang dibutuhkan tidak terlalu membengkak.

Membantu dalam tugas merencanakan atau membuat gambar-gambar
bestek (kerangka rumah) termasuk RAP secara mendetail.

Membantu dalam membuat rencana anggaran biaya bahan , serta biaya
umum proyek, Schedule waktu sekaligus flow chart yang akan diajukan
kepada pimpinan produksi dan untuk diadakan kontrol lebih lanjut, serta
bila melibatkan Kepala bagian Logistik dan Manajer Keungan, agar dapat
membuat rencana perusahaan.

Membuat rencana produksi yang akan dilaksanakan sejak proyek dimulai

sampai dengan proyek selesai.

19) Staf Perencanaan

Membuat gambar-gambar site plan perumahan lengkap sarana dan
prasarana sesuai petunjuk pimpinan untuk pengajuan ijin lokasi.

Membuat gambar-gambar type rumah lengkap (detail)

Membuat gambar kerja rumah yang dibuat konsumen .

Mengadakan koordinasi dengan Sub-Kontraktor untuk rumah-rumah yang
dipesan konsumen.

Mengadakan ceking data negoisasi konsumen (type luas rumah)
Mengadakan pengecekan dilapangan khusus kontruksi rumah type rumah
menengah.

Mengadakan pengecekan pengukuran baru kapling-kapling tanah
disesuaikan dengan rencana awal.

Mengadakan kontrol batas-batas aset tanah disemua perumahan.
Membantu order-order khusus dari pimpinan dalam hal gambar type
rumah menengah atau mewah.

Membantu gambar-gambar perubahan untuk proyek-proyek bon

perumahan bila diperiukan
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20) Sie Pengukuran

Pendataan tanah yang sudah bebas maupun yang belum bebas. Dalam hal
ini menyangkut kegiatan mengukur luas tanah, evaluasi (duga) ketinggian
yang menyangkut pengepresan ataupun penimbunan dan pengerukan.
Pembuatan dan pengaplingan tanah, pemetaan tanah.

Pendataan dengan petugas agraria yang tanahnya bebas dan sudah ada

konsumennya.

21)Kepala bagian operasional

Meminta laporan pertanggung jawaban kepada koordinator pelaksana,
baik pelaksana keuangan atau pelaksana fisik.

Membantu pimpinan produksi dalam menentukan dan memuaskan
kebijaksanaan pelaksanaan lapangan.

22) Sie Manajer

Melaksanakan pengawasan pembangunan rumah-rumah yang dipesan oleh
konsumen serta sarana dan prasarana dalam hal mutu dan waktu serta
anggaran.

Memelihara rumah tanah-tanah efektif serta fasum yang ada diperumahan-
perumahan.

Menandatangani termin-termin pengajuan Sub-kontraktor.
Mengajukan dan merealisasi pengajuan upah pada masing-masing

perumahan.

Mengevaluasi tenaga-tenaga tukang atau mandor pada masing-masing
perumahan.

Mengkoordinasi keamanan lingkungan pada masing-masing perumahan.
Membuat berarti sarana dan prasarana yang akan dikerjakan.

Membuat laporan fisik perbulan pembangunan rumah terkait kredit
kontruksi.

Membuat laporan periodik pada BPN (Badan Pertahanan Nasional) dan
instansi terkait.

Membuat laporan fisik perdua minggu (tanggal lima dan sepuluh).
Mengadakan sub koordinasi dengan sub kontraktor didalam penyelesaian

masalah-masalah yang ada dan untuk target perusahaan.
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23) Bagian pelaksanaan

Membantu site manajer dalam pelaksanaan, pengawasan, pengendalian,
sarana dan prasarana serta tanah.

Mengadakan ceking erset rumah (pengukuran rumah), siku-siku bangunan
dengan sistem diagonal.

Pengecekan pelaksanaan teguran-teguran dari konsumen.

Melaksanakan revisi rumah-rumah stock (rumah siap huni).

Membantu menyiapkan data laporan per periode.

Mengadakan koordinasi dengan sub kontraktor dalam mencapai target-
target perusahaan.

Melaksanakan pemeliharaan sarana yang ada (jalan, saluran, PDAM dan
listrik).

Mengadakan pengukuran bersama site manajer dan petugas BPM.
Mengadakan koordinasi dengan RT atau RW dalam bidang keamanan dan
pemeliharaan lingkungan.

Mengadakan ceking batas-batas tanah yang ada dimasing-masing

perumahan.

24)Kepala Bagian Pengendali

Meminta laporan pertanggung jawaban pelaksanaan kegiatan untuk
dievaluasi dalam rangka pengendalian pelaksanaan.

Berhak menolak pengajuan upah, bahan dari koordinator bilamana tidak
sesuai dengan ketentuan-ketentua perusahaan yang sebelumnya
dikonsultasikan dengan manajer produksi.

Berhak mengadakan rapat mingguan setiap koordinator pelaksanaan
mengajukan kordinator upah ke kantor untuk membahas pekerjaan satu
minggu yang akan direncanakan.

Mengadakan monitoring secara kontinue atas pelaksanaan pekerjaan
dilapangan, baik melalui laporan kemajuan pelaksanaan lapangan yang
disampaikan oleh koordinator.

Mengadakan evaluasi secara mingguan dan bualanan menyangkut bahan

dan upah.
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Menyampaikan rekomendasi kepada manajer produksi mengenai adanya
penyimpangan-penyimpangan dari rencana serta langkah-langkah kongkrit
yang harus dilaksanakan selanjutnya.

Membantu manajer produksi dalam membuat laporan fisik atau instansi
pemerintah dan KPR.

Mengadakan ceking lapangan minimal dua atau tiga hari sekali untuk
mendeteksi kegiatan pekerjaan dan menggunakan bahan atau upah untuk
dilaporkan pada manajer produksi atau produksi segala permasalahan yang

akan dibahas dilapangan.

25) Asisten Pengendali

Meminta laporan pertanggung jawaban pelaksanaan kegiatan lapangan
untuk dievaluasi dalam rangka pengendalaian pelaksanaan.
Mengendalikan pelaksanan pekerjaan proyek.

Memberikan persetujuan atas permodalan bahan dari proyek yang
diajukan poleh pelaksana untuk mendapatkan bahan tersebut dengan

menandatangani surat atau kritik.

26)Manajer Umum

Mewakili perusahaan mengenai masalah bidang administrasi umum,
bidang keuangan seperti yang telah digariskan perusahaan.
Mengolah keuangan dalam perusahaan serta administrasi umum sebaik-

baiknya seperti digariskan direktur perusahaan .

27)Kepala Bagian Personalia

Memberikan rekomendasi yang berhubungahn dengan promosi pegawai,
seleksi penerimaan pegawai .
Memberikan rekomendasi usaha-usaha yang berhubungan denga

peningkatan kesejahteraan karyawan.

28) Staf Administrasi Kantor

Menyelenggarakan tertib administrasi kantor dengan sebaik-baiknya.
Memelihara inventaris kantor dan menjaga inventaris kantor sebaik-
baiknya.

Menyusun tata ruang kantor sebaik-baiknya.
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4.1.3. Tenaga kerja

Tenaga kerja merupakan salah satu faktor utama yang selalu ada dalam
perusahaan untuk menjalankan aktivitas perusahaan. Tenaga kerja tetap PT.
Gunung Batu Utama Jember seluruhnya 67 orang yang terdiri dari 14 orang
karyawati 53 karyawan. Untuk tenaga kerja harian lepas, jumlahnya tidak tentu,

tergantung kebutuhan proyek.

4.1.4 Sistem pembayaran upah dan jam kerja
Sistem pembayaran upah atau gaji yang dilakukan oleh PT. Gunung Batu
Utama untuk setiap tenaga kerja berbeda. Untuk tenaga kerja tetap atau karyawan
tetap, pembayaran gaji atau upah dilakukan satu bulan sekali, sedangkan untuk
tenaga kerja lepas atau harian menggunakan sistem upah harian yang dibayar satu
minggu sekali.
Berdasarkan  surat edaran dari PT. Gunung Batu Utama
SE/423/GBU/X1/1988. Jam kerja yang berlaku untuk semua karyawan yaitu :
a. Hari Senin s/d Kamis :
Jam kerja 1 =jam 08.00 s/d 12.00
Jam istirahat =jam 12.00 s/d 13.00
Jam kerja ke 11 =jam 13.00 s/d 16.00

b. Hari Jumat :

Jam kerja 1 =jam 08.00 s/d 11.30

Jam istirahat =jam 11.30 s/d 13.00

Jam kerja ke 11 =jam 13.00 s/d 16.00
c. Hari Sabtu :

Jam kerja | =jam 08.00 s/d 12.00

Jam istirahat =jam 12.00 s/d 13.00

Jam kerja ke 11 =jam 13.00 s/d 16.00

4.1.5 Kesejahteraan Tenaga Kerja
Selain gaji dan upah yang diberikan oleh karyawan, perusahaan juga

memberikan kesejahteraan atau bantuan berupa :
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Mengusahakan pembelian, pemeliharaan dan pengeluaran bahan serta

peralatannya.

29)Kepala Bagian Logistik

Menentukan kebijaksanaan pengadaan bahan dan alat terutama pemenuhan
kebutuhan proyek lapangan termasuk pengangkutan.

Mengelola bahan dan alat-alat dengan sebaik-baiknya.

Mengusahakan pembelian, pemeliharaan dan pengeluaran bahan serta

peralatannya.

30) Staf Logistik

Membantu pengajuan listrik pada pihak PLN untuk penyambungan baru.
Membayar penyambungan PDAM

Memonitoring pelaksanaan penyambungan di lapangan.

Melakukan pengukuran dan pasang patok bersama BPN.

Mengadakan patok beton pada plat rumah.

Melaksanakan proses-proses penawaran dan pengajuan termin proyek non
perumahan.

Bertanggungjawab pengurusan atministrasi untuk proyek-proyek non

perumahan.

31)Bagian Kendaraan dan Rumah Tangga

Mengatur dan menyediakan penggunaan kendaraan.

Merawat kendaraan dan mesi-mesin yang digunakan oleh kantor maupun
proyek, sehingga peralatan siap pakai.

Mengurus surat-surat kendaraan, perijinan balik nama, STNK dan lain-
lain.

Menyelenggarakan administrasi yang berhubungan dengan kendaraan
seperti : jumlah kendaraan, biaya eksploitasi penekanan.

Mengatur dan memberikan bimbingan pada driver.

32)Bagian Keamanan

Menjaga dan tanggungjawab atas keamanan kantor dari usaha-usaha

pencurian, perampokan dan sebagainya.
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1. Bantuan biaya pemeriksaan dokter apabila karyawan sakit.

2. Bantuan pembelian resep dokter sebesar 5% dari harga obat.

3. Bantuan ASTEK, ini diberikan karyawan yang masa kerjanya telah mencapai
3 tahun.

4. Hari libur untuk cuti tetap dalam 1 tahun sebanyak 12 hari,sedangkan untuk
cuti halangan dan lain-lain sebagai berikut :
- Cuti untuk pernikahan 3 hari
- Cuti untuk kematian 3 hari

- Cuti untuk pernikahan keluarga 3 hari

4.1.6 Kegiatan Pemasaran

Pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok dari serangkaian
perusahaan dalam usaha untuk mencapai tujuan. Dari sederetan kegiatan-kegiatan
tersebut kegiatan pemasaranlah yang dianggap titik kritis keberhasilan
perusahaan. Perusahaan dapat dikatakan berhasil apabila dapat mencapai hasil
penjualan sebagaimana yang diharapkan.

Dengan hasil penjualan yang diperoleh maka dapat menutup semua biaya
produksi dan memperoleh keuntungan, bahkan dari hasil ini pula perusahaan
menggantungkan kelangsungan hidupnya. Berlanjut tidaknya hidup perusahaan
adalah sangat tergantung dari kegiatan pemasaran. Oleh karena ini pemasaran
membutuhkan lebih banyak konsentrasi baik dari bagian pemasaran sendiri

maupun dari pimpinan perusahaan.

4.1.7 Produk yang Dihasilkan

PT. Gunung Batu Utama adalah perusahaan yang bergerak dalam bidang
Developer Real Estate, Kontraktor dan Leveransir dengan lokasi Jember dan
Bondowoso. Untuk daerah Jember lokasi perumahan yang sudah dihasilkan
adalah Perum Bukit Permai, Perum Bumi Kaliwates, Perum Gunung Batu
Permai, Perum Bumi Mangli Permai, Perum Bumi Wirolegi Permai, dan Pondok

Pancoran Mas untuk daerah Bondowoso. Setiap perumahan tersebut menawarkan
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12 type rumah yaitu rumah type 36 SS, Type 36 S, type 45, type 54, type 70, type
90, type 101, type 202, type 362, type 303, type 501, dan type 502.

Berikut ini adalah data hasil penjualan, harga jual rata-rata, harga rata-rata

produk pesaing, biaya promosi dan biaya personal selling untuk type 36 SS dapat
dilihat pada tabel 7 berikut ini.

Tabel 7: PT. Gunung Batu Utama Jember
Hasil Penjualan, Harga Rata-rata, Harga Produk Pesaing, Biaya
Promosi dan Personal Selling tahun 1995 — 2000 : Perumahan
Type 36 SS (Dalam Ribuan Rupiah)

| i Harga Harga [
Tahun/ Hasil | N e Pesaing Biaya Personal
Semester | Penjualan PT.Surya Promosi Selling
Milenia t
1995 1 689.050 6.795 6.750 1.000 | 1.290
1995 11 680.900 6.800 6.875 1.000 | 1.250
1996 1 | 692.525 - 6.920 6.910 1.100 - 1.250
1996 1 | 700.515 6.934 6.955 - 1110 1.300
1997 1| 725.410 7347 ~7.175 1.200 1.400
1997 11 717.875 7.500 7.500 1.200 | 1.350
1998 1 725.300 7.630 7.525 1.300 1.320
1998 11 729.300 7.940 7.900 1.300 1.350
1999 1 724.225 8.335 8.325 1.200 1.400
1999 11 731.240 8.422 8.500 1.200 | 1.450
2000 i 718.550 8.780 8.800 1.100 1.450
2000 11 713.725 8.972 9.100 1.000 1.500

Sumber data PT. Gunung Batu Utama Jember, 2001
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Tabel 8 menunjukkan data hasil penjualan, harga jual rata-rata, harga rata-

rata produk pesaing, biaya promosi dan biaya personal selling untuk type 36 S

tahun 1995 — 2000 dapat dilihat pada tabel berikut ini .

Tabel 8: PT.Gunung Batu Utama Jember
Hasil Penjualan, Harga Rata-rata, Harga Produk Pesaing, Biaya
Promosi dan Personal Selling tahun 1995 — 2000 : Perumahan
Type 36 S (Dalam Ribuan Rupiah)
Harga
. Tahun/ Hasil Harga Pesaing Biaya Personal
. Semester Penjualan | Rata-rata = PT.Surya Promosi Selling
Milenia
1995 1 560.700 11.970 12.500 1.100 1.450
1995 1 552.480 11.480 12.750 1.100 1.390
1996 1 563.200 13.640 13.250 1.210 1.375
1996 11 570.400 14.090 13.750 1.250 1.430
11997 1 597.370 14.861 15.000 1.320 1.540
1997 1 | 589150 | 15900 15500 - 1.320 - 1485
1998 | 595.925 17.945 18.000 1.430 1.450
4‘)98 I 599 800 19.360 19.500 1.430 1.485
{1999 1 594.100 21.280 21.000 1.320 | 1.540
1999 11 601.200 21.540 21.000 1.320 1.595
2000 1 588.600 22.690 22.500 1.210 1.595
2000 1 582.635 25.301 25.000 1.100 1.650

Sumber data PT. Gunung Batu Utama Jember, 2001
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Untuk type 45 data hasil penjualan, harga jual rata-rata, harga rata-rata

produk pesaing, biaya promosi dan biaya personal selling untuk type 45 tahun
1995 — 2000 dapat dilihat pada tabel 9 berikut ini.

Tabel 9: PT.Gunung Batu Utama Jember
Hasil Penjualan, Harga Rata-rata, Harga Produk Pesaing, Biaya
Promosi dan Personal Selling tahun 1995 — 2000 : Perumahan
Type 45 (Dalam Ribuan Rupiah)

I Harga
Tahun/ Hasil Harga Pesaing Biaya Personal
Semester | Penjualan | Rata-rata | PT.Surya Promosi Selling
Milenia
1995 1 329.450 15.602 15.600 1.275 1.825
1995 11 322.050 16.920 16.500 275 1,725
1996 1 330.800 18.360 18.000 1.390 1.710
1996 i 335.850 19.205 19.500 1.390 1.780
1997 1 357.750 19,.800 20.100 1.518 1.925
1997 11 349.900 21.800 20.150 1.518 1.850
1998 1 358.300 22.700 25.000 1.640 1.810
1998 11 359.000 25.600 25.500 1.645 1.855
1999 1 351.900 26.940 27.500 1.518 1.925
1999 11 354.500 29.380 28.500 1.518 1.990
2000 1 341.800 31.040 31.750 1.390 1.990 |
2000 11 333.750 33.400 32.750 1.265 2.060

Sumber data PT. Gunung Batu Utama Jember, 2001
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Data berikut ini adalah data hasil penjualan, harga jual rata-rata, harga

rata-rata produk pesaing, biaya promosi dan biaya personal selling untuk type 54
dapat dilihat pada tabel 10 berikut ini.

Tabel 10: PT. Gunung Batu Utama Jember
Hasil Penjualan, Harga Rata-rata, Harga Produk Pesaing, Biaya
Promosi dan Personal Selling tahun 1995 — 2000 : Perumahan
Type 54 (Dalam Ribuan Rupiah)

Tahun/ Hasil Harga Harga Biaya Personal
Semester | Penjualan | Rata-rata Pesaing Promosi Selling
PT.Surya
Milenia
1995 1 216.700 19.720 18.000 1.500 1.900
1995 11 216.500 19.800 18.250 1.500 1.900
1996 1 215.400 21.080 18.500 | 1.600 1.900
1996 11 216.100 21.220 19.500 1.600 1.900
1997 1 216.000 21.600 20.500 1.600 2.100 |
1997 11 | 212900  23420| 21000 1700, 2.100
1998 1 210.000 26.700 22.500 1700 2.100
1998 11 208.000 29.480 27.500 1.700 | 2.500
1999 1 207.950 29.690 28.500 2.000 2.750
1999 11 203.600 33.600 29.500 2.000 3.500
2000 1 204.700 33.840 32.500 2.500 8750
2000 IF 203.400 34.280 33.500 3.500 4.000

Sumber data PT. Gunung Batu Utama Jember, 2001
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Sedangkan data hasil penjualan, harga jual rata-rata, harga rata-rata produk
pesaing, biaya promosi dan biaya personal selling untuk type 70 dapat dilihat
pada tabel 11 berikut ini.
Tabel 11: PT.Gunung Batu Utama Jember

Hasil Penjualan, Harga Rata-rata, Harga Produk Pesaing, Biaya
Promosi dan Personal Selling Tahun 1995 — 2000 : Perumahan
Type 70 (Dalam Ribuan Rupiah)

i

Harga 3

Tahun/ Hasil Harga Pesaing Biaya Personal |
Semester = Penjualan | Rata-rata = PT.Surya Promosi Selling f
Milenia *

1995 1 197.000 21.950 18.000 1,500 1.900
1995 11 195.300 24.060 18.250 1,500 1.900
11996 1 195.100 | 24.360 18.500 1,600 1.900
1996 11 192.050 | 27.430 19.500 1,600 1.900
1997 1 192.000 27.800 20.500 1,600 2.100
1997 11 188.000 31.900 21.000 1,700 2.100 |
1998 | 183.500 36.190 | 22.500 1,700 2.100
1998 11 177.000 | 43.120 27.500 1,700 2.500
1999 1 165.100 54.020 28.500 2,000 2.750
1999 11 167.150 55.090 29.500 2,000 3.500
2000 I 168.600 55.520 32.500 2,500 3.750
2000 I | 170.600 55.520 33.500 2,500 | 4.000 |

Sumber data PT. Gunung Batu Utama Jember, 2001
4.1.8 Proses Produksi
Proses produksi merupakan kegiatan untuk merubah bentuk dari faktor

produksi menjadi produk jadi sampai memenuhi kebutuhan manusia. Proses
produksi juga merupakan cara, teknik dan metode untuk menciptakan atau
menambah kegunaan barang, atau jasa-jasa dengan menggunakan sumber-sumber
modal. PT. Gunung Batu Utama Jember proses produksinya dimulai dari -

1. Perencanaan proyck

o

Usulan Proyek

Persetujuan usulan proyek
Mengadakan pengukuran.
Membuat pondasi, galian pondasi
Memasang pondasi

Memasang besi beton alof di atas pondasi

© N e U kW

Pembuatan atau pemasangan kolom
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9. Pembuatan dinding dengan batu merah serta pemasangan kusen.
10. Pemasangan beton reng

11. Pemasangan kuda-kuda, usuk, reng dan genteng
12. Pemasangan plafond rangka

13. Pemasangan instalasi listrik

14. Pemasangan plesteran dan dinding

15. Pemasangan internit

16. Pemasangan daun pintu dan jendela

17. Pemasangan tegel.

18. Pemasangan kaca

19. Mengecat dan melabur

20. Pemasangan instalasi air dan sebagainya.

4.2 Analisis Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Hasil Penjualan

Analisis untuk mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi hasil
penjualan ini, pada seluruh tipe pada awalnya menggunakan 4 (empat) variabel,
yaitu harga rumah (X,), harga produk pesaing (X,), biaya promosi (X3) dan biaya
personal selling (X4). Namun karena terjadinya multikolinieritas antara variabel
harga rumah (X;) dengan harga produk pesaing (X,), dan tidak dapat diobati
dengan berbagai cara, dan akan mengganggu persamaan regresi yang diperoleh,
maka variabel harga produk pesaing (X,), terpaksa dikeluarkan dari model
analisis. Sehingga analisis selanjutnya hanya menggunakan variabel : harga rumah
(X1), biaya promosi (X3) dan biaya personal selling (X,). Pembahasan model
regresi pada masing-masing type rumah yang diamati diuraikan pada bagian

berikutnya.

4.2.1 Perumahan Type 36 SS

Berdasarkan hasil analisis regresi pada lampiran 2, diperoleh hasil

persamaan regresi linier berganda sebagai berikut
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N = 394.780,06 - 1,843 X, + 116,630 X5+ 146,076 X,
t hiting (68,869) (-2,408) (53,114) (20,098)
Significant (0,000) (0,043) (0,000) (0,000)
Adjusted R* = 0,999

E hitung = 1847 Significant F = 0,000

DW = 1,314

1. Pengujian Secara Parsial

Berdasarkan hasil analisis tersebut dapat dijelaskan pengaruh variabel bebas

terhadap variabel terikat secara parsial sebagai berikut :

a. Konstanta sebesar 394.780,06 menunjukkan besarnya hasil penjualan
pada saat variabel-variabel yang terdapat dalam model persamaan regresi
tidak mengalami perubahan;

b. Koefisien regresi X;, menunjukkan besarnya pengaruh harga produk
terhadap perubahan hasil penjualan dengan asumsi variabel lain yang
terdapat dalam model persamaan regresi dianggap konstan. Koefisien
regresi sebesar (- 1,843) menunjukkan bahwa setiap kenaikan harga
sebesar satu rupiah, akan mengakibatkan penurunan hasil penjulan
sebesar 1,843 rupiah. Pengaruh variabel X; (harga produk) ini, adalah
nyata (significant), hal ini ditunjukkan dengan nilai t hitung sebesar —2,408
dan nilai significant sebesar 0,043, artinya bahwa koefisien ini diterima
dengan a = 4.3 % (lebih kecil dari o = 5 %, yang digunakan sebagai
acuan),

c. Koefisien regresi X3, menunjukkan besarnya pengaruh biaya promosi
terhadap perubahan hasil penjualan dengan asumsi variabel lain yang
terdapat dalam model persamaan regresi dianggap konstan. Koefisien
regresi sebesar 116,630 menunjukkan bahwa setiap kenaikan biaya
promosi sebesar satu rupiah, akan mengakibatkan peningkatan hasil
penjulan sebesar 116,630 rupiah. Pengaruh variabel X3 (biaya promosi)
ini, adalah nyata (significant), hal ini ditunjukkan dengan nilai t hitung

sebesar 53,114 dan nilai significant sebesar 0,000, artinya bahwa koefisien


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

| 62

multikolinieritas jika nilai VIFnya lebih besar dari 10,00. Di dalam analisis
ini nilai VIF dari masing-masing variabel kurang dari 10, dengan demikian
model persaman regresi ini dinyatakan terhindar dari penyakit
multikolinieritas.
5. Pengujian Autokorelasi

Pengujian terhadap gejala autokorelasi dilakukan dengan Durbin-Watson
(DW), hasil yang diperoleh nilai DW sebesar 1,314. Hasil ini menunjukkan
daerah keragu-raguan (tidak ada keputusan) tentang ada tidaknya autokorelasi
(daerah B pada gambar). Hal ini dapat dilihat pada gambar berikut ini :

l A ' B ’ C D E l

1,314

B B,sz 1.75 4
1 u du

Keterangan :

225 43,18
i 4

Daerah A : Terdapat serial corellation positif (terjadi autokorelasi positif)
Daerah B : Tidak terdapat kesimpulan (keragu-raguan)
Daerah C : Tidak terdapat Autokorelasi
Daerah D : Tidak terdapat kesimpulan (keragu-raguan)
Daerah E : Terdapat serial corellation negatif (terjadi autokorelasi negartif)

6. Pengujian Heteroskedastis
Pengujian heteroskedastis dilakukan dengan melakukan regresi antara nilai
aktual sebagai variabel terikat dan residual sebagai variabel bebas. Suatu
persamaan regresi dinyatakan bebas dari heteroskedastis apabila residual
tidak berpengaruh secara nyata terhadap nilai aktual. Berdasarkan hasil
analisis regresi residual — Aktual dalam lampiran 2, diperoleh hasil bahwa
residual tidak berpengaruh secara nyata terhadap nilai aktual.<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>