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ABSTRAKSI

Seiring dengan kondisi ekonomi bangsa Indonesia vang tidak stabil dan
semakin ketatnya persaingan maka banvak perusahaan perlu mempertahankan
pelanggannya .Terdapat berbagai cara untuk menarik dan mempertahankan
pelanggan salah satunya dengan memberikan potongan harga dan penjualan
secara kredit. Oleh karena itu penelitian 1 bertujuan untuk mengetahui seberapa
besar pengaruh dari penjualan kredit dan potongan harga terhadap peningkatan
volume penjualan perusahaan dalam bentuk kredit dan tunai.

Penelitian im dilakukan di Perusahaan meubel UD Kalantaka Wijaya
Jember adalah merupakan perusahaan perseorangan vang dipimpin oleh Ibu Made
sebagai direktur perusahaaan vang beralamat di Jalan Manggar No. 143 Jember.

Dalam penelitian ini menggunakan dua metode pengumpulan data, yaitu
metode ebservam,yattu metode pengumpnlan d&ta &ngan madakan
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L. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Setiap perusahaan yang didirikan pada dasarmya selalu diarahkan untuk
mencapal tujuan yang sama untuk memperoleh keuntungan, sehingga dapat
menjamin Kelangsungan hidup dan perkembangan perusahaan. Perusahaan
tersebut dapat dikatakan berhasil bila perusahaan mampu mencapai tujuan yang
dlmgmkan Twu,an untuk mendapatkan laba ni dapat tercapai appbnla perusahaan

L RATISTARA

C1¥rRSITAS JEMBER
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[I. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Pengertian Pemasaran

Pemasaran sebagai ujung tombak akan sangat menentukan kemajuan dan
kelangsungan hidup perusahaan. Dengan demikian, setiap perusahaan harus
mampu menjalankan fungsi pemasaran dengan sebaik-baiknya.

Philip Kotler (1996:8) mendefinisikan pemasaran sebagai suatu proses
sosial dan manajerial yang di dalamnya individu dan kelompok mendapatkan apa
yang mereka dapatkan apa yang mercka butuhkan dan inginkan dengan
menciptakan, menawarkan, dan mempertukarkan produk yang bernilai dengan
pihak lain.

Melihat hal diatas, maka definisi1 dan pemasaran berdasarkan pada konsep
int1 sebagai berikut :

. Kebutuhan, Keinginan, dan Permintaan

a. Kebutuhan adalah ketidakberadaan beberapa kepuasan dasar. Kebutuhan
ini tidak diciptakan oleh masyarakat atau pasar. Mercka merupakan
hakikat biologis dan kondisi keinginan manusia.

b. Keinginan adalah hasrat akan pemuas kebutuhan yang spesifik. Meskipun
kebutuhan manusia sedikit, tetapi kinginan mereka banyak. Keinginan
manusia terus dibentuk dan d&pel‘bmﬁolehkékuam dan lembaga sosial.

¢. Permintaan adalah keinginan akan produk spesifik yang didukung oleh

kemampuan dan kesediaan untuk membelinya. Keinginan akan produk
akan menjadi permintaan jika didukung oleh daya beli.
2. Produk (barang, jasa, dan gagasan)
Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan untuk memuaskan suatu
kebutuhan dan keinginan. Produk atau penawaran dibedakan menjadi tiga

jenis, yaitu barang, jasa, dan gagasan.

3. Nilai, Biaya, dan Kepuasan

Nilai (value) adalah perkiraan konsumen atas seluruh kemampuan produk

untuk memuaskan kebutuhan.

e
e e =

8 g Tt i p?'l!
K FERTUSTARAR
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Biaya adalah pengorbanan vang dikeluarkan konsumen untuk mendapatkan
nilai yang diinginkan.
Kepuasan adalah perasaan yang timbul dari perbandingan antara kesan dengan
kinerja yang dihasilkan.

4. Pertukaran dan Transaksi
Pertukaran adalah tindakan memperoleh barang vang dikehendaki dari
seseorang dengan menawarkan sesuatu sebagai imbalan.

5. Hubungan

.‘ DN f B o O B S RS .a.. ‘,Pl" " NS ’k)' PS8 i
Produk adalah kombinasi barang dan jasa yang di tawarkan oleh perusahaan
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Mendapatkan laba tertentu.
3. Menunjang pertumbuhan perusahaan.

Usaha-usaha untuk mencapai ketiga tujuan tersebut tidak sepenuhnya dilakukan
oleh para pelaksana penjualan saja. tetapi dalam hal ini perlu adanya kerja sama
vang rapi antara fungsionaris dalam perusahaan.
2.4. Pengertian Kredit

Kredit yaitu suatu pemberian prestasi oleh suatu pihak kepada pthak lain
dan prestasi itu akan dikembalikan lagi pada suatu masa tertentu vang akan datang
disertai dengan suatu kontra prestasi berupa bunga terlebih dahulu ( Muchdarsyah
Sinungan,1995:3) Kredit mempunyai beberapa kebaikan bagi penjual maupun
pembeli. Tetapi ini tidak berarti bahwa penjualan kredit tentu baik. Kebaikan bagi

pembelinya antara lain

———

. Dapat memanfaatkan /menggunakan terlebih dahulu.

o

- Sudah ada kepastian harga, meskipun dibavar kemudian .
3. Menunda atau meratakan beban dalam jangka waktu tertentu.
Disamping kebaikan tentu ada buruknya, misalnya menjadi terikat pada
kewajiban, karena telah memperoleh hak (manfaat) terlebih dahulu -
Kebaikan bagi penjual antara lain:

—

Meningkatkan volume penjualan.

o

Mengurangi bertumpuknya barang-barang digudang,

2

Supaya produksi terus jalan.
Keburukan adalah apabila pembayaran tidak lancar atau malah sama sekali
tidak membayar. Ada beberapa alasan mengapa debitur (orang yang telah diberi

kredit) tidak membayar tepat waktunya. antara lain :

. pembeli tidak mengerti atau salah paham tentang persyaratan / perjanjian kredit

19

. pembeli sengaja menunda pembayaran karena tidak puas dengan barang yang

telah dibelinya

(')

- Jumlah hutangnya terlalu kecil sehingga menurut pendapat pembeli tidak perlu
dibayar atau dibayar kalau sudah bertambah

4. adanya kebiasaaan kesantaian, kelupaan, atau kesembarangan.
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5. kekurangan uang karena adanya peristiwa vang luar biasa (kematian. sakit.
kecelakaan, dan sebagainya).

6. adanya perubahan situasi ekonomi yang mengakibatkan turunnva daya beli
(harga-harga naik, inflasi, dan sebagainya)

7. sengaja tidak mau membayar (ada kemauan buruk /jahat).

Untuk itu daﬁh ‘penentuan  pemberian  kredit nm kreditur  perlu
angkal “SC”M mymlmn yaml
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7. Hadiah uang tunai.

8. Pencocokan potongan-potongan kupon.

9. Voucher atau potongan harga.

10. Penawaran-penawaran kupon silang dan kegiatan promosi lainnya.

I'l. Penukaran kupon di toko-toko besar.

12. Promosi-promosi sumbangan sosial.

13. Kemasan-kemasan ukuran jumbo atau ganda.
14. Kemasan-kemasan gabungan.

C
L

g S i p by i oS et
jika mengalami kelebihan kapasitas, persaingan vang ketat, atau keinginan
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konsumen berubah-ubah. Dalam hal ini laba kurang penting dibandingkan
kelangsungan hidup perusahaan.

[Laba sekarang maksimum

Terdapat bebarapa masalah yang berkaitan dengan maksimisasi laba sekarang,
Strategi ini mengasumsikan bahwa perusahaan mengetahui fungsi permintaan

dan biaya, yang dalam kenyataannya keduanya sukar untuk diperkirakan.

Dengan menekalﬂtan Kinerja keuangan sckarang perusahaan mungkin
kmer]a «pnm panm memgabmkan kmeha mka panjang,
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1. METODOLOGI PENELITIAN

3.1 Prosedur Pengumpulan Data
a. Jems data yang digunakan dalam penelitian im adalah
Data Sekunder

Yaitu data yang diperoleh langsung dari obyek penelitian pada perusahaan

;Qﬁima Wijaya yang berupa data kepustakaan dan wawancara

1 = koefisien dari penjualan kredit

YRR Y Y R OY RNy ) ] "Q“&'Qt-vtiﬂ-#d!un"(.:s
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c. Up-F
Digunakan untuk mengetahui pengaruh variabel bebas (penjualan kredit

dan potongan harga) secara simultan (menyeluruh). Rumus yang digunakan
adalah (J. Supranto, 1995:265) :

F hitung > Rz/k
(1-R2)/(n-k-1)

karena pembeli memenuhi syarat yang ditentukan. Pengurangan jumlah
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17

pembayvaran oleh konsumen pada pembelan tunai kepada UD. Kalantaka
Wijaya berlaku bagi konsumen vang melakukan pembelian secara tunai
atau pembayaran kurang dari satu bulan.dan pelunasan kredit sebelum
jangka waktunya
2. Variabel terikat, vaitu volume Penjualan (Y)
Adalah total penjualan meubel dalam bentuk data penjualan pada tahun
1999, 2000, 2001, dan 2002,

LA B L S e e A e i e e e e e B e e
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IV. HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Deskripsi Hasil Penelitian
4.11 Sejarah Singkat Perusahaan
Perusahaan meubel UD Kalantaka Wijaya Jember adalah merupakan

perusahaaan perseorangan vang dipimpin oleh Ibu Made sebagai direktur

perusahaaan. Perusahaan ini didirikan pada akhir tahun 1987 perusahaan ini
mendapatkan G & ﬁnda Daﬁar Usaha Perdagangan pada tanggal 13 Apnl 1987

TR .","_‘_‘Wyaﬂmd&stﬂmbahwampdm:m
. _ Meubel UD Kalantaka Wijaya , Jember memproduksi antara lain :
1. Almari

2. Dipan

Copeeer oo TPMBER
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19
19

4. Ikhm
[klim vang ada didaerah sekitar perusahaan tidak terlalu panas, hal i
memudahkan pekerja untuk bekerja dengan baik karena kondisi vang
mendukung.

5. Ekspansi

Lokasi perusahaan dengan area vang luas memungkinkan perusahaan untuk

mengadakan ekspansi vang berkaitan dengan peningkatan prioduksi.

'»ul‘;iﬁdﬂ’!ﬂ‘ﬂprrcaﬁ»riilsviai0“"#“‘**"0."‘"*0"?
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4.1.4 Tugas dan Wewenang Masing-Masing Jabatan

Adapun tugas dan tanggung jawab/wewenang masing-masing jabatan dari
tiap-tiap bagian seperti vang tercantum pada gambar Struktur Organisasi tersebut,
adalah sebagai berikut :
[) Pimpinan

a. Bertanggung jawab terhadap seluruh aktivitas perusahaan dan didelegasikan

wewenang dan tanggung jawab kepada masing-masing bagian.
b. Menentukan kebuakan dan progam kerja swara umum.

kesuhtan atas pekeqa untuk kelancamn produks:

c. Bagian Gudang, bertugas :
1. Menyimpan bahan baku serta pemeliharaannya.

R e e R e S S R e e
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(RS
N

2. Memperhatikan dan menyediakan bahan baku yang akan dipakai di
dalam produksi.
3. Memberikan laporan apabila persediaan barang mencukupi.

4) Bagian Pemasaran
a. Bagian Pembelian, bertugas :

1. Melakukan pembelian bahan-bahan yang diperlukan bagi perusahaan.

2. Melakukan pemilihan terhadap bahan-bahan yang diperlukan umtuk

dlsesxm’kan dengan rencana yang dttetapkan
- (U yang mmbﬁ
blku yang behim &*eh

. Jumiah tenaga kerja keseluruhan dibedakan menjadi dua jenis, yaitu
tenaga kerja langsung dan tenaga kerja tidak langsung. Tenaga kerja tidak
langsung mencakup seluruh personil yang secara tidak langsung menangani '

,s-q-«nctw-.r\e.mgurn‘rcwt:t0-‘ﬁ\ldﬁuutoicwﬂ"‘#‘icau";#’:



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

Digital Repository Universitas Jember

proses produksi. Pada perusahaan Meubel UD Kalantaka Wijava tenaga kerja
tidak langsung berjumlah 4 orang. Sedang tenaga kerja langsung vang menangani

proses produksi berjumlah 4 orang. Jumiah selengkapnya dapat dilihat pada tabel
berikut :

Tabel 1

Jumlah Tenaga Kerja Perbagian

‘mana dalam sebulan ditetapkan 25 hari kerja schingga dalam setahu
300 hari kerja. Adapun perincian jam kerja selengkapnya adalah

LR B B A
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27
Tabel 2 : Pengaturan Jam Karyawan
Har - Jam Kerja _S“-—m Istirahat Jam kerja
{ ' Senin — Kamis | 07.00 — 11.00 ; 11.30 - 12.30 12.30 - 16.00
Jumat 07.00 - 11.00 i 11.00 - 13.00 13.00 - 16.00
? Sabtu 07.00 - 11.00 | 80— 12.30 12.30 - 16.00
Sumber : UD. Kalantaka Wijaya T~
b. Upah dan Gaji |
Upah dwaga;n yang dlbenkan pada tanaga kerja sebagan nnbm jasa terhadap

<

: 'Pemsahaan membenkan perlengkapan keamanan keselute s Resstnmuta oo
kerja. Diantaranya adalah :

1. Sarung tangan

§ ¥ RN R W e d R Y RN YT YN TEY Y ST Y Y YR YR OY Y Y Y Ywovyy
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Tabung pemadam kebakaran
Obat-obatan
4. Masker
Adapun tugas dan wewenang masing-masing sebagai berikut :

Pimpinan merupakan Direktur utama pada perusahaan meubel UD.

Kalantaka Wijaya Jember dengan membawahi secara langsung bagian-bagian

lainya seperti :
a. Bagian Personalia

 itu untuk bahan pembantu yaitu :

LR S e SR dEE e et SED SRR SR e i G e S Sk 0
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8. Plitur melamik
9 Lem, kertas gosok
Maka kedua bahan baku dan bahan pembantu tersebut digunakan
sebagai periengkapan untuk menghasilkan suatu produk. Adapun bahan baku
vang digunakan oleh perusahaan meubel UD. Kalantaka Wijaya Jember berasal

dari berbagai daerah sebagai berikut :

a) Surabava
b) Je

R R G o ST R R e S AR S A e e SRR B me e e e R GA T SR Rl G
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Gambar 3
Proses Produksi

Perusahaan Meubel UD. Kalantaka Wijaya

Persiapan Bahan

ggergajian & Pemotongan

R i Rt L e R S P R R e S e T T R e e e 8 L e e R e R e S
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¢) Pada tahap kelima, setelah barang tersebut selesai diukir atau dipahat,
kemudian digosok/diamplas agar menjadi halus. Selanjutnya d: plamir dan
diberi dasar, pemberian warna sesuai dengan keinginan menurut jenis barang
tersebut. Pemelituran atau dicat dilakukan secara berulang-ulang hingga
mengkilat. Dan memberikan kelengkapan seperti : pegangan, kaca. beserta
variasi lainnya yang dapat memberikan daya tarik kepada konsumen.

f) Pada tahap keenam vaitu, produk tersebut siap untuk dipasarkan atau dijual.

Hasil produksi

Adapun hasil produk yang dihasilkan pada perusahaan Meubel UD. Kalantaka
Wijaya Jember adalah sebagai berikut :

a. Almari

b. Meja dan kursi tamu

¢. Dipan/Tempat tidur

d. Buffet/Tempat pecah belah belah

4.1.7. Pemasaran

Pada saat ini kegiatan pemasaran mempunyai peranan yang sangat penting
dalam dunia usaha. Kadang-kadang istilah pemasaran mempunyai peranan yang
sangat penting dalam dunia usaha. Kadang-kadang istilah pemasaran ini sermg
diartikan sama dengan istilah penjualan, perdagangan dan distribusi.
Kenyataannya pemasaran adalah suatu konsep yang menyeluruh dan kegiatan
vang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga dan mendistribusikan
barang dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan kepada pembeli yang ada
maupun pembeli potensial.

Didalam aktivitas pemasaran (marketing)) sudah tentu berkaitan dengan
daerah pemasaran, pesaing dan masalah distribusi yang ada. UD. Kalantaka
Wijaya seperti halnya perusahaan, pastilah memiliki saluran distribusi, pesaing
dan daerah pemasaran bagi produk-produk yang dihasilkan.

Untuk jelasnya, maka hal tersebut akan diuraikan sebagai berikut :

1. Saluran Distribusi
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Semua perusahaan perlu melakukan fungsi distribusi. dan hal ini sangat
penting bagi perekonomian masyarakat, karena memiliki tugas menvampaikan
barang dan jasa yang diperlukan konsumen. Saluran distribusi adalah
merupakan suatu saluran yang digunakan oleh produsen untuk menyalurkan
barang tersebut dari tangan produsen ke tangan konsumen dan melalui
distributor.

Saluran distribusi yang dipergunakan untuk UD. Kalantaka Wijava
adalah sebagai berikut :

Gambar 4 : Saluran Distribusi

Produsen—————— | Pengecer ————— »{ Konsumen

?

2. Pesaing dan Persaingan
Dalam kegiatan memasarkan produknya perusahaan menghadapai persaingan
vang ketat dari perusahaan yang mempunyai level sama. Adapun persaingan
yang dihadapi oleh UD.Kalantaka Wijaya :
a. Meubel. Indah
b. Meubel. Nusantara

Dan meubel-meubel lainnya yang tersebar di daerah Jember dan sekitarnya

3. Daerah Pemasaran
Setiap perusahaan pastilah bertujuan untuk memasarkan hasil produksinya,
sebab dengan demikian semakin meningkat pula jumlah produksinya.
Adapun pemasaran Meubel UD. Kalantaka Wijaya Jember meliputi

kabupaten Jember ,Bondowoso,Situbondo, Banyuwangi.dan Bali.

4.2 Analisis Data
Untuk memecahkan permasalahan teknik analisa data menggunakan
metode deskriptif kuantitatif dan adapun langkah-langkah analisis data serta

aspek-aspek yang dianalisis yang berkaitan dengan penjualan kredit dan potongan



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

harga terhadap volume penjualan pada UD. Kalantaka Wriaya Jember adalah
sebagai berikut :
4.2.1 Analisis Regresi Linear Berganda

Untuk mengetahut pengaruh penjualan kredit (X;) dan potongan harga
(X:) terhadap volume penjualan (Y), digunakan analisis statistik model regresi
linier berganda yang diolah dengan komputer melalui program SPSS For Window
11.0. hasil dari analisis regresi linier berganda tersebut dapat dilihat pada lampiran
2.

Hasil pengolahan data seperti terlihat pada lampiran | tersebut dimana
variabel bebas yaitu penjualan kredit (X,) dan potongan harga (X;) dari angka
yang dihasilkan dapat menjelaskan mempunyai penmgaruh terhadap variabel
terikat yaitu volume penjualan (Y) yang dapat dilihat pada tabel 3 berikut :

Tabel 3 : hasil analisis regresi linear berganda

b i g I E

| Variabel Koefisien regresi
| P | 0,946
B, | 1.017
! Constanta 5 2978698,2
| F-hitung | 188 396
F-tabel | 4,260

Sumber data : Lampiran 2
Dan tabel diatas diperoleh hasil sebagai benikut :

Y = 29786982 + 0,946X, + 1,017X;

Dengan demikian persamaan diatas diartikan bahwa :

a = 29786982 artinya apabila vanabel X, (penjualan kredit), X, (potongan harga)
nol maka variabel Y ( volume penjualan) adalah sebesar Rp 2.978.698,20.

b, = 0,946 artinya jika X, (penjualan kredit) berubah Rp 1000, maka Y (volume
penjualan) akan berubah sebesar Rp 946,00 dengan anggapan variabel X,

(potongan harga) konstan.

Il

b, = 1,071 artinya, jika X, (potongan harga) berubah Rp 1000 maka Y (volume
Penjualan) akan berubah sebesar Rp 1.071,00 dengan anggapan variabel

X (penjualan kredit) konstan.
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Koefisien determinasi merupakan proporsi dari variabel terikat yang
diterangkan oleh pengaruh linear variabel bebas atau nilai vang dipergunakan
untuk mengukur besarnya pengaruh dan variabel bebas terhadap variabel terikat.
Adapun nila1 darn koefisien dari nilai ini dapat dijelaskan sebagai berikut :

Koefisien determinasi (R’) sebesar 0,977 artinva perubahan volume
penjualan ditentukan oleh variabel bebas, vaitu pelayanan pembelian (X;) dan
potongan harga (X,) sebesar 97.7 % sedangkan sisanya yaitu sebesar 2.3 %
dipengaruhi oleh variabel vang tidak termasuk dalam perhitungan ini, misalnya
pengataran secara gratis.

Koefisien korelasi (R) Muitiple R merupakan cara untuk mengukur kuat
tidaknya hubungan antara variabel bebas dengan variabel terikat. Nilai R yang
mendekati 1 atau —1 menunjukan adanya hubungan yang erat dan R yang
mendekati 0 menunjukan hubungan yang kurang kuat bahkan tidak ada hubungan.

Adapun korelasi antara keseluruhan variabel bebas dan variabel terikat di
tunjukan oleh besarnya Multiple R yaitu 0,988 sehingga dapat dikatakan bahwa
variabel bebas yaitu penjualan kredit (X;) dan potongan harga (X,), secara
bersama-sama atau simultan mempunyai hubungan yang sangat kuat terhadap
variabel terikat yaitu volume penjualan (Y).

422 Uj Hipotesis

Pengujian hipotesis digunakan untuk mengetahui apakah variabel bebas
berpengaruh signifikan atau tidak terhadap variabel terikat. Adapun uji hipotesis
yang digunakan adalah :

a. Hipotesis Pertama Bahwa Vanabel Penjualan Kredit Dan Potongan Penjualan
Mempunyai Pengaruh Signifikan Terhadap Peningkatan Volume Penjualan

Pengujian signifikan dari semua variabel bebas secara simultan (bersama-

sama) terhadap variabel terikat dengan menggunakan uji F, yaitu membandingkan

antar F-hitung dengan F-tabel dengan tingkat kepercayaan 95% (a = 0,05). Bila F-

O e,
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Semua perusahaan perlu melakukan fungsi distribusi. dan hal ini sangat
penting bagi perekonomian masyarakat, karena memiliki tugas menvampaikan
barang dan jasa yang diperlukan konsumen. Saluran distribusi adalah
merupakan suatu saluran yang digunakan oleh produsen untuk menyalurkan
barang tersebut dari tangan produsen ke tangan konsumen dan melalui
distributor.

Saluran distribusi yang dipergunakan untuk UD. Kalantaka Wijaya
adalah sebagai berikut :

Gambar 4 : Saluran Distribusi

Produsenf——— | Pengecer ———— »{ Konsumen

?

2. Pesaing dan Persaingan
Dalam kegiatan memasarkan produknya perusahaan menghadapai persaingan
vang ketat dari perusahaan yang mempunyai level sama. Adapun persaingan
yang dihadapi oleh UD.Kalantaka Wijaya :
a. Meubel. Indah
b. Meubel. Nusantara

Dan meubel-meubel lainnya yang tersebar di daerah Jember dan sekitarnya

3. Daerah Pemasaran
Setiap perusahaan pastilah bertujuan untuk memasarkan hasil produksinva,
sebab dengan demikian semakin meningkat pula jumlah produksinya.
Adapun pemasaran Meubel UD. Kalantaka Wijaya Jember meliputi

kabupaten Jember ,Bondowoso,Situbondo, Banyuwangi dan Bali.

4.2 Analisis Data
Untuk memecahkan permasalahan teknik analisa data menggunakan
metode deskriptif kuantitatif dan adapun langkah-langkah analisis data serta

aspek-aspek yang dianalisis yang berkaitan dengan penjualan kredit dan potongan
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harga terhadap volume penjualan pada UD. Kalantaka Wijaya Jember adalah
sebagai berikut :
4.2.1 Analisis Regresi Linear Berganda

Untuk mengetahur pengaruh penjualan kredit (X,) dan potongan harga
(X,) terhadap volume penjualan (Y), digunakan analisis statistik model regresi
linier berganda yang diolah dengan komputer melalui program SPSS For Window
11.0. hasil dar1 analisis regresi linier berganda tersebut dapat dilihat pada lampiran
F &

Hasil pengolahan data seperti terlihat pada lampiran 1 tersebut dimana
variabel bebas yaitu penjualan kredit (X,) dan potongan harga (X;) dan angka
yang dihasilkan dapat menjelaskan mempunyai pengaruh terhadap variabel

terikat yaitu volume penjualan (Y) yang dapat dilihat pada tabel 3 berikut :

Tabel 3 : hasil analisis regrest linear berganda

T T T Koefisien regresi
B 0,946
B, | 1,017
Constanta ' 2978698.2
F-hitung | 188,396
F-tabel i 4260

Sumber data : Lampiran 2
Dan tabel diatas diperoleh hasil sebagai berikut :

Y = 2978698,2 + 0,946X, + 1.017X:

Dengan demikian persamaan diatas diartikan bahwa :

a =2978698,2 artinya apabila variabel X, (penjualan kredit), X, (potongan harga)
nol maka variabel Y ( volume penjualan) adalah sebesar Rp 2.978.698,20.

b, = 0,946 artinya jika X, (penjualan kredit) berubah Rp 1000, maka Y (volume
penjualan) akan berubah sebesar Rp 946,00 dengan anggapan variabel X,
(potongan harga) konstan.

b, = 1,071 artinya, jika X, (potongan harga) berubah Rp 1000 maka Y (volume
Penjualan) akan berubah sebesar Rp 1.071,00 dengan anggapan variabel

X, (penjualan kredit) konstan.
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Koefisien determinasi merupakan proporsi dar variabel terikat yang
diterangkan oleh pengaruh linear variabel bebas atau nilai vang dipergunakan
untuk mengukur besarnya pengaruh dan variabel bebas terhadap variabel terikat.
Adapun nilai dan koefisien dari nilai ini dapat dijelaskan sebagai berikut :

Koefisien determinasi (R’) sebesar 0,977 artinya perubahan volume
penjualan ditentukan oleh variabel bebas, yaitu pelayanan pembehan (X;) dan
potongan harga (X,) sebesar 97.7 % sedangkan sisanya yaitu sebesar 2.3 %
dipengaruhi oleh variabel vang tidak termasuk dalam perhitungan ini, misalnya
pengataran secara gratis.

Koefisien korelasi (R) Muitiple R merupakan cara untuk mengukur kuat
tidaknya hubungan antara variabel bebas dengan variabel terikat. Nilai R yang
mendekatt 1 atau —1 menunjukan adanya hubungan vang erat dan R yang
mendekati 0 menunjukan hubungan yang kurang kuat bahkan tidak ada hubungan.

Adapun korelasi antara keseluruhan variabel bebas dan variabel terikat di
tunjukan oleh besarnya Multiple R yaitu 0,988 schingga dapat dikatakan bahwa
variabel bebas yaitu penjualan kredit (X;) dan potongan harga (X,), secara
bersama-sama atau simultan mempunyai hubungan yang sangat kuat terhadap

variabel terikat yaitu volume penjualan (Y).

4.22 Uji Hipotesis
Pengujian hipotesis digunakan untuk mengetahui apakah variabel bebas
berpengaruh signifikan atau tidak terhadap variabel terikat. Adapun uji hipotesis

yang digunakan adalah :

a. Hipotesis Pertama Bahwa Vanabel Penjualan Kredit Dan Potongan Penjualan
Mempunyai Pengaruh Signifikan Terhadap Peningkatan Volume Penjualan

Pengujian signifikan dari semua variabel bebas secara simultan (bersama-

sama) terhadap variabel terikat dengan menggunakan uji F, yaitu membandingkan

antar F-hitung dengan F-tabel dengan tingkat kepercayaan 95% (a = 0,05). Bila F-



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

Digital Repository Universitas Jember

Pada perhitungan variabel X (potongan harga) nilai dari t-hitung sebesar
1.858 lebih besardan t-tabel sebesar 1,782 pada tingkat kepercayaan 95% (a =
0.05) maka Ho ditolak dan Hi diterima, vang berarti secara parsial ada pengaruh

variabel potongan harga (X,) terhadap volume penjualan (Y).

c. Hipotesis ketiga bahwa variabel penjualan kredit mempunyai pengaruh paling
dominan terbaﬂapvpcningkatan volume penjualan.
il perhi ampiran 2 (dua) terlihat pada nilai t-hitung untuk
a5 ‘ L . tu

2
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V. SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpulan

Berdasarkan hasil dan pembahasan penelitian maka dapat diambil
kesimpulan bahwa penjualan kredit (X,) dan potongan harga (X,) secara simultan
atau bersama-sama mempunyai pengaruh positif terhadap peningkatan volume
penjualan, karena nilai F-hitung (188,812) lebih besar dari nilai F-tabel (4.260),
hal in1 menunjukan bahwa secara simultan atau bersama-sama penjualan kredit
dan potongan harga mempunyai pengaruh positif terhadap volume penjualan.
Sedangkan secara parsial penjualan kredit (X;) berpengaruh terhadap volume
penjualan . Hal ini karena nilai t-hitung (19,396) lebih besar dari t-tabel (1,782)
yang berarti penjualan kredit mempunyai pengaruh positif terhadap volume
penjualan sebesar 98,4%. Sedangkan untuk variabel potongan harga (X-)
berpengaruh terhadap volume penjualan. Hal ini terbukti dengan nilai t-hitung
(1,858) lebih besar dari t-tabel (1,782) yang berarti penjualan kredit mempunyai
pengaruh terhadap volume penjualan sebesar 6.1%.

5.2 Saran
Berdasarkan hasil kesimpulan diatas , maka peneliti dapat memberikan
saran yang mungkin akan berguna bagi pihak manajemen perusahaan sebagai
bahan pertimbangan dalam pengambilan keputusan demi kemajuan perusahaan

antara lain :
I. Walaupun untuk variabel penjualan kredit mempunyai pengaruh yang besar
terhadap peningkatan volume penjualaninaka perusahaan tetap perlu
memperhitungkan tingkat pengembalian modal, karena hal ini berhubungan

rentabilitas perusahan dan perputaran modal kerja.

o

Variabel potongan harga mempunyai pengaruh yang tidak cukup besar
terhadap peningkatan volume penjualan,tetapi hal ini tetap dipertahankan
karena juga dapat secara langsung meningkatkan rentabilitas dan perputaran

modal kerja

38
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ampiran 2

egression
Descriptive Statistics
Mean Std. Deviation N
Volume Penjualan 47809750 4910240,396 12
Penjualan Kredit 43943083 5120600,417 12
Potongan Harga 3025833.3 433347610 12
Correlations
Voiume Penjualan Potongan
Penjualan Kredit Harga
Pearson Correlation Volume Penjualan 1,000 ,.984 ,061
Penjualan Kredit 984 1,000 -,034
Potongan Harga ,061 -,034 1.000
1 Sig. (1-tailed) Volume Penjualan : 000 426
| Penjualan Kredit ,000 A 458
Potongan Harga 426 458 ,
| N Volume Penjualan 12 12 12
Penjualan Kredit 12 12 12
Potongan Harga ) 44 12 12
Variables Entered/Removed®
Variables Variables
Entered Removed Method
Potongan
Harga, Enter
Penjuglan
Kredit

' a. All requested variabies entered.
b. Dependent Variable: Volume Penjualan

Mode!l Summary

Adjusted R Std. Error of
_Model R R Square Square the Estimate

1 9882 Ot/ O 828237.654

Page 1

Paaqe 1
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