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ABSTRAKSI

Penelitan im mengambil judul : *Variabel-Variabel yang Mempengaruhi
Hasil Penjualan pada Andi Jaya Motor di Situbondo™ vang dilakukan oleh Fitria
Astuti. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh variabel harga
jual pesaing, biaya distribusi dan biaya promosi terhadap hasil penjualan dan juga
untuk mengetahui vaniabel yang paling dominan pengaruhnya terhadap hasil penjualn
pada Andi Jaya Motor di Situbondo. Penelitian ini dilaksanakan pada kurun waktu
September sampai November 2002 pada Andi Java Motor dan Suzuki Situbondo.

Metode pengumpulan data yang digunakan adalah interview dan studi
kepustakaan. Data yang digunakanmerupakan data runtun waktu (fime series)
bulanan dari tahun 2000-2001 atau sejumlah 24 pengamatan. Alat anlisis yang
digunakan adalah regresi linier berganda dengan menggunakan bantuan perangkat
lunak program SPSS.

Hasil analisis menunjukkan bahwa secara bersama-sama variabel harga jual
pesaing, biaya distribusi dan biaya promosi berpengaruh nyata terhdap hasil
penjualan yang ditunjukkan oleh hasil uji F yaitu sebesar 13,00, Faktor yang paling
dominan pengaruhnya terhadap hasil penjualan adalah variabel biaya promosi yang
ditunjukkan dengan besarnya koefisien pada persamaan garis regresinya yaitu sebesar
47494,

Dart hasil penelitian ini dapat disimpulkan bahwa secara bersama-sama ketiga
vanabel bebas yang diteliti mempunyai pengaruh vang nyata terhadap hasil penjualan
dan dapt diketahui bahwa variabel biaya promosi mempunyai pengaruh paling

dominan terhadap hasil penjualan.
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L. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Setiap perusahaan pada prinsipnya dalam menjalankan aktifitasnya selalu
berorientasi pada profit. Hal ini dikarenakan keuntungan adalah faktor vang paling
penting untuk kelangsungan hidup perusahaan dan perkembangan perusahaan Agar
tujuan perusahaan dapat tercapai maka pihak menajemen harus mampu
memanfaatkan peluang pasar yang ada .

Penjualan yang menguntungkan merupakan tujuan dan konsep pemasaran,
artinya laba 1tu dapat diperoleh melalui pemuasan konsumen. Dengan laba ini
perusahaan dapal tumbuh dan berkembang, dapat menggunakan kemampuan yang
lebih besar, dapat memberikan tingkat kepuasan yang lebih besar pada konsumen,
serta dapal memperkuat kondisi perckonomian secara keseluruhan, Kenyataannva
untuk mencapai tujuan perusahaan tersebut bukan hal yang mudah bagi pihak
manajemen. Situasi yang kurang menguntungkan bagi dunia usaha misalnya
persaingan yang semakin ketat merupakan salah satu masalah yang harus dihadapt
oleh perusahaan. Permasalahan tersebut menuntut pihak manajemen perusahaan
untuk merencanakan, mengorganisasi, mengarahkan, mengkoordinir, serta melakukan
pengawasan sumber daya yang dimiliki secara tepat dan berhasil guna Untuk itu
sangat penting bagi perusahaan untuk membuat ramalan penjualan, yaitu merupakan
suatu proyeksi bisnis daripada permintaan pelanggan potensial untuk suatu periode
waktu tertentu dengan berbagai asumsi (Gunawan dan Marwan, 1994:34)

Dalam pelaksanaan strategi pemasaran, pihak manajemen perlu mengetahwi
vanabel-variabel yang berpengaruh terhadap tingkat penjualan karena penjualan yang
optimal adalah tujuan perusahaan. Faktor-faktor yang berpengaruh terhadap hasil

penjualan diantaranya adalah promosi, saluran distribusi, harga jual produk pesaing.

e ——————————————
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Promosi merupakan kegatan yang efektif dalam memingkatakan hasil
pejualan, Aktifitas promosi meliputi variabel-variabel antara lain advertensi personal
selling, promosi penjualan dan publisitas. Promos: sebagai salah satu alat pemasaran
telah banyak digunakan untuk menjangkau konsumen serta mendorong konsumen
apar tergerak atau terpengaruh untuk membeli produk yang ditawarkan. Salah satu
kegiatan promosi vang banyak dilakukan adalah kepiatan promosi penjualan dan
periklanan, Dengan adanya promosi penjualan ini diharapkan dapat menank
konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan.

Keputusan yang menyangkut saluran distribusi pemasaran merupakan salah
satu keputusan paling penting vang dihadapi manajemen. Saluran distribusi (saluran
pemasaran) merupakan suatu perangkal organisasi yang saling tergantung dalam
menyediakan satu produk atau jasa untuk digunakan atau dikonsumsi oleh konsumen.

Permintaan akan suatu produk tertentu dapat dipengaruhi oleh harga produk
lain yang memiliki hubungan erat dengan produk tersebut. Perusahaan berhadapan
dengan pesaing dalam menetapkan harga suatu produk sehinggga perusahaan harus
menyesuaikannya, Untuk memperoleh keunggulan bersaing maka perusahaan harus
memperhatiakan setiap segmen pelangggan dan mengujl bagaimana tawaran
perusahaan dibandingkan dengan pesaing utama. Bila tawaran perusahaan lebih baik
dari pada tawaran pesaing, perusahaan dapat menetapkan harga lebih tinggi dan
meraih laba yang tinppi atau menetapkan harga sama dan pangsa pasamya naik
(Kotler dan Amstrong, 1996:216)

Andi Jaya Motor di Situbondo merupaka kantor pusat manajemen sekaligus
cabang penjualan sepeda motor Yamaha yang wilayah pemasarannya meliputi
wilayah Situbondo, Bondowoso dan Madura, Dalam aktifitas penjualannya
perusahaan menghadapi masalah vaitu adanya tingkat penjualan yang masih
berfluktuasi, Perusahaan berupaya mencapai tingkat penjualan yang optimal dimana
hal tersebut dipengaruhi oleh vanabel harga jual pesaing, biaya distribusi dan biaya

promosi. Dari ketiga variabel tersebut perlu diadakan suatu analisis yang membantu
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Lad

penjualan dan variabel apakah yang paling dominan berpengaruh terhadap hasil

penjualan pada Andi Jaya Motor di Situbondo.

1.2 Perumusan Masalah
Berdasarkan pada latar belakang di atas maka yang menjadi pokok
permasalahan dalam penelitian im adalah:
a. Seberapa besar pengaruh variabel harga jual pesaing, biaya distribusi, biaya
promosi terhadap hasil penjualan pada Andi Jaya Motor di Situbondo?
b. Variabel apakah yang dominan pengaruhnya terhadap hasil penjualan pada Andi

Jaya Motor di Situbondo?

1.3 Tujuan Penclitian
Tujuan dari penelitian ini adalah:
a. Untuk mengetahui pengaruh variabel harga jual pesaing, biaya distribusi dan
biaya promosi terhadap hasil penjualan pada Andi Jaya Motor di Situbondo,
b. Untuk mengetahui variabel yang dominan pengarubnya terhadap hasil penjualan
pada Andi Jaya Motor di Situbondo.

1.4 Manfaat Penelitian

Bagi perusahaan, hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan masukan
informasi yang berharga dalam pemenuhan target penjualan  sehingga dapat
meningkatkan pendapatan.

Bagi peneliti berguna sebagai sarana untuk menambah wawasan mengenai

kematan dunia usaha .

-;. 1] _:\..:'.:
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IL TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Tinjauan Penelitian Terdahulu

Penelitian yang dilakukan oleh Sinta Wulandari pada tahun 1999 vang
membahas tentang : “Analsis Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Volume Penjualan
pada PT. Boma Bisma Indra (Persero) di Pasuruan. Hasil penelitiannya adalah
volume penjualan dipengaruhi oleh variabel harga jual cangkul PT. BBL, harga jual
pesaing cap Ayam dan biaya promosi secara bersama-sama sebesar 5,309. Sedanglkan
untuk pengujian secara partial harga jual cangkul PT. BBI mempunyai pengaruh yang
signifikant terhadap volume penjualan yaity sebesar 2,584 Harga jual pesaing cap
Ayam mempunyai pengaruh vang berarti negatif terhadap volume penjualan yaitu
sebesar 0,810, Biaya promosi mempunyai pengaruh yang signifikant terhadap
volume penjualan yaitu sebesar 3,040

Penelitian yang dilakukan oleh Arif Ariyanto pada tahun 2000 yang
membahas tentang “Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Volume Penjualan pada
Perusahaan Rokok Kretek PT. Kebayak di Nganjuk” mengemukakan hasil
penclitiannya bahwa promosi penjualan merupakan variabel yang paling besar
pengaruhnya terhadap volume penjualan vaitu sebesar 0,7635 dibandingkan variabel
lainnya yaitu harga jual dan perikalnan.

Ada persamaan antara penelitian yang dilakukan oleh Arif Ari yanto dengan
penelitian int yaitu keduanya menggunakan metode analisis regresi linier berganda
sebagai alat analisisnya vang diuji secara bersama-sama dengan uji F dan secara
partial dengan uji t.

Adapun perbedaannya adalah:

4. Penelitian yang dilakukan oleh Anf Arivanto sebagai variabel bebasnya adalah
(X1) harga jual, (X;) biaya promosi penjualan, (Xs) biaya periklanan sedangkan
dalam penelitian ini vaniabel bebasnya adalah (X)) harga jual pesaing, (X;) biaya

distribust dan (X;) biaya promosi

4 ' ]
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b. Penelitian yang dilakukan oleh Arif Ariyanto menggunakan volume penjualan
sebagai variabel terikatnya sedangkan dalam penelitian ini variabel terikatnya
adalah hasil pemjualan.

2.2 Landasan Teori
2.2.1 Pengertian Pemasaran

Dewasa ini perusahaan tidak dapat bertahan hanya dengan menjalankan tugas
dengan baik. Penelitian mutakhir menunjukkan bahwa kunci bagi kinerja perusahaan
yang menguntungkan adalah memahami dan memuaskan pelanggan sasaran dengan
penawaran yang lebih superior dibandingkan pesaing. Pemasaran berasal dari
kenyataan bahwa manusia merupakan mahluk yang memiliki kebutuhan dan
keinginan.

Pemasaran dalam dumia usaha sangat penting peranannya. Perusahaan dituntut
mengambil suatu kebijaksanaan yang tepat di dalam memasarkan produknya kepada
konsumen, Dalam pemasaran tersebut harus benar-benar dapat memberikan kepuasan
kepada konsumen jika menginginkan usahanya berjalan lancar.

Ada beberapa definisi tentang pemasaran diantaranya, menurut Philip Kotler
(1995:15): “Pemasaran adalah proses sosial dan manajerial dimana individu dan
kelompok mendapatkan apa yang mercka butuhkan dan inginkan dengan
menciptakan dan mempertukarkan produk dan nilai dengan individu dan kelompok
lainnya”.

Definisi pemasaran yang lain menurut Wiliam J. Stanton dalam buku Basu
Swasta dan Irawan (1995:5) menyatakan bahwa:” Pemasaran adalah sistem
keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan
harga, mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapat
memuaskan kebutuhan pembeli yang ada maupun pembeli potensial™.

Proses pertukaran memerlukan banyak tenaga dan ketrampilan. Manajemen
pemasaran terjadi bila setidaknya satu pihak dalam pertukaran potensial memikirkan

saran dan cara mendapatkan respon yang diharapkan dari pihak lain. Manajemen
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pemasaran adalah analisis perencanaan, penerapan dan pengendalian terhadap
program yang dirancang untuk menciptakan, membangun dan mempertahankan
pertukaran dan hubungan yang menggantungkan dengan pasar sasaran dengan
maksud untuk mencapai tujuan organisasi (Kotler,1999:16).

Jika kita meninjau pemasaran sebagai suatu sistem dari kegiatan-kegiatan yang
berhubungan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan
mendisribusikan barang dan jasa kepada kelompok pembeli. Secara terperinci definisi
tersebut dapat dipisahkan ke dalam beberapa urutan vaitu:

a. Suatu sistem yaitu suatu sistem kegiatan usaha;

b. Dibuat untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan
mendistribusikan;

¢. Sesuatu yang bernilai yaitu barang dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan;

d. Untuk kepentingan pasar, berupa konsumen rumah tangga potensial dan pemakai
industri.

2.2.2 Marketing Mix (Bauran Pemasaran)

Perusahaan perlu menganalisis pelaksanaan pemasaran yang telah dilakukan
untuk mencapai hasil penjualan yang diinginkan dan kemudian menghitung biaya
bagi seluruh pelaksanaannya, Perusahaan juga harus memutuskan bagaimana
mengalokasikan seluruh biaya pemasaran untuk berbagai alat dalam bauran
pemasaran, Bauran pemasaran adalah campuran dari variabel-variabel pemasaran
yang dapat dikendalikan, digunakan untuk mengejar tingkat penjualan vang
dinginkan dalam pasar sasaran. Terdapat banyak elemen yang merupakan unsur-
unsur bauran pemasaran. Mc Carty mempopulerkan sebuah klasifikasi yang terdiri
dari 4 variabel yaitu produk, harga, tempat dan promosi (Kotler, 1992:98),

Keempat bauran pemasaran tersebut dapat diuraikan lebih lengkap sebagai
berikut:

-
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a. Produk
Keputusan tentang produk mencakup kualitas, cin-cin sifat, pilihan gaya, merk
dagang, ukuran, pelayanan, jaminan pengembalian. Produk dapat dikembangkan
sesuai dengan selera dan permintaan pasar;

b. Harga
Perusahaan dalam menetapkan harga hendaknya memperhatikan hal-hal yang
menyangkul potongan harga, penghargaan, jangka pembayaran, syarat-syarat
kredit dan sebagainya,

c. Tempat (distribusi)
Pemasaran suatu barang memerlukan tempat yang strategis agar memudahkan

~ konsumen, untuk itu perlu diperhatikan beberapa hal antara lam saluran distribusi.

lokasi, persediaan dan transportasi;

d. Promosi
Promosi adalah komunikasi antara penjual dan calon pembeli atau pihak-pihak

lain dalam saluran distribusi untuk mempengaruhi sikap dan prilaku.

2.2.3 Harga Jual Pesaing

Pengertian harga menurul Basu Swasta dan Irawan (1996:241):"harga adalah
sejumlah uang (ditambah beberapa produk kalau mungkin) yang dibutuhkan uintuk
mendapatkan kombinasi dani produk dan pelayanannya™. Dari definisi tersebut dapat
diketahui bahwa harga yang dibayarkan pembeli sudah ternmasuk pelayanan yang
diberikan oleh penjual, bahkan penjual juga menginginkan sejumlah keuntungan dari
harga tersebut.

Definisi harga yang lain menurut Nitisemito (1990:68) adalah suatu nilai
barang dan jasa yang diukur dengan sejumlah uang dimana berdasarkan nilai tersebut
seseorang atau perusahaan bersedia melepaskan barang atau jasa kepada pihak lain.

Harga jual pesaing adalah harga jual vang ditentukan oleh perusahaan pesaing
untuk produk tertentu yang sejenis. Permintaaan suatu produk tertentu dipengaruhi

oleh harga produk lain yang sejenis vang dapat dibeli oleh konsumen. Untuk itu
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perusahaan harus bekerja keras untuk mencapai biaya yang paling efisien sehingga
dapat mentapkan harga yang lebih rendah daripada pesaingnya dan berhasil merebut
pangsa pasar yang lebih besar. Perusahaa dalam menghadapi persaingan harus
memperhatikan dan menyesuaikan setiap perubahan harga jual yang ditetapkan oleh

pesaing.

2.2.4 Pengertian Penjualan

Berbeda dengan pemasaran, penjualan meliputi kegiatan menyampaikan
produk kepada konsumen. Penjualan merupakan bagian dari kegiatan promosi dan
promosi merupakan bagian dari pemasaran. Kalau pemasaran bertujuan melayani
keinginan konsumen, penjualan lebih menitikberatkan pada keinginan perusahaan.

Dalam konsep penjualan yang mempunyai pengertian vaitu suatu konsep
dengan orientasi manajemen yang menganggap konsumen tidak mau membeli bila
perusahaan tidak menstimulasikan minat konsumen secara kuat. Dalam konsep itu
perusahaan sangat agrasif dalam bidang promosi dan penjualan, Mereka menganggap
bahwa tanpa usaha demikian konsumen tidak mau dan tidak berminat untuk membeli
produknya. Dalam perkembangannya, kalau semua perusahaan sudah mengiklankan
diri serta meningkatkan kegiatan promosi dan penjualannya, hal ini bisa dibayangkan

bahwa usaha-usaha tersebut bukanlah menjadi senjata pemasaran lagi.

2.2.5 Permintaan Pasar

Dalam usahanya untuk mengevaluasi kesempatan pasar banyak perusahaan
yang memulainya dengan melihat permintaan pasar. Permintaan pasar itu sendiri
artinya volume total yang akan dibeli oleh konsumen tertentu di daerah tertentu (Basu
Swasta, 1990:135).

Faktor-faktor yang dapat menyebabkan berubahnya suatu jumlah permintaan

terhadap suatu jenis barang diuraikan sebagai berikut:

b ;_::‘_.;_3':\-



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

a. Harga produk
Permintaan suatu barang tertentu jumlahnya dapat berubah setiap saat dalam
periode tertentu. Harga suatu barang sangat mempengaruhi terhadap
permintaannya. Apabila suatu harga barang murah maka permintaan produk

tersebut akan tinggi dan sebaliknya apabila harga suatu barang mahal maka

permintaan akan barang tersebut akan rendah. Hal ini sesuai dengan hukum
permintaan yaitu jumlah permintaaan suatu barang berbanding terbalik dengan
harganya.

b. Harga produk lain yang sejenis
Permintaan untuk suatu produk tertentu dipengaruhi oleh harga dari produk lain
yang dapal dibell oleh konsumen Untuk mengurang sensitifitas pembeli
terhadap perubahan harga perusahaan dapat melakukan kegiatan promosi. Jadi
kurve permintaan itu dapat berubah dengan adanya perubahan dalam promosi,

¢. Pendapatan Konsumen
Pendapatan konsumen dapat mempengaruhi permintaan suatu produk, jika
penghasilan Konsumen meningkat maka permintaan produknya meningkat
Pendapatan konsumen merupakan faktor vang sangat penting dalam menentukan
corak permiuntaan atas berbagai jenis barang. Perubahan dalam pendapatan selalu
menunjukkan perubahan terhadap permintaan berbagai jenis barang,

d. Selera Konsumen
Selera konsumen juga dapat mempengaruhi permintaan, selera ini merupakan
suatu konsep yang meliputi beberapa faktor penentu permintaan seperti faktror
sosial ekonomi, faktor non demografi, faktor keuangan, pengharapan dan
sebagainya. Selera itu cenderung stabil dalam jangka pendek tetepi akan berubah

dalam jangka waktu yang lama.

L R L e ———————
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226 Sistem Komunikas: Pasar

Promosi merupakan faktor penentu keberhasilan suatu program pemasaran.
Betapapun  berkualitasnya suatu  produk bila kensumen belum pemah
mendengarkannya dan tidak yakin bahwa produk itu akan berguna bagi mereka, maka
mereka tidak akan permah berpikir untuk membelinya. Pada hakekatnya promosi
adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran yaitu aktifitas pemasaran yang berusaha
menyebarkan informasi, mempengaruhi atau membujuk dan mengingatkan pasar atas
perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli dan lovyal terhadap
produk vang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan.

Komunikas! pemasaran merupakan pertukaran komunikasi dua arah antara
pihak-pihak atau lembaga-lembaga yang terlibat dalam pemasaran. Adapun definisi
dari komunikasi pemasaran adalah; kegiatan komunikasi yang dilakukan pembeli dan
penjual dan merupakan kegiatan yang membantu dalam pengambilan keputusan
dibidang pemasaran serta mengarahkan pertukaran agar lebih memuaskan dengan
cara menyadarkan semua pihak untuk berbuat lebih baik (Basu Swasta, 1996:234)

Komunikasi pemasaran dapat mempertemukan pembeli dan penjual dalam
suatu hubungan pertukaran, menciptakan arus informasi antara pembeli dan penjual
yang membuat kegiatan pertukaran lebih efisien dan memungkinkan semua pihak
untuk mencapai persetujuan pertukaran yang memuaskan.

Salah satu proses komumkasi tersebut adalah promosi. Promosi dapat
membantu prthak-pthak yang terlibat dalam pemasaran untuk memperbaiki hubungan
pertukaran dengan pihak lain. Bagian lain dari komunikasi ini adalah umpan balik.
Umpan balik mununjukkan pengaruh dari komunikasi serta memberi kemungkinan

untuk menyesuaikan usaha promosi dengan keinginan pasar.

2.2.7 Promosi
Promosi merupakan salah satu variabel dalam bauran pemasaran yang sangat
penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam memasarkan produk atau jasanya.

Kadanp-kadang istilah promosi ini digunakan secara sinonim dengan istilah
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penjualan. Penjualan itu hanya meliputi kegiatan pemindahan barang atau jasa dan

tidak terdapat kegiatan periklanan atau kegiatan lain yang ditujukan untuk mendorong

permintaan. Penjualan hanya merupakan bagian dari kegiatan promosi.
Menurut Basu Swasta dan Irawan (1990:245) dalam Manajemen Pemasaran

Modern, promosi dapat diartikan sebagai berikut:

& Promosi adalah arus informasi atau persuasi satu arah yang dibuat untuk
mengarahkan seseorang atau organisasi pada tindakan vang menciptakan
pertukaran dalam pemasaran;

b. Promosi adalah semua jenis kegiatan pemasaran yang ditujukan untuk mendorong
permintaan.

Kedua defimsi tersebut pada pokoknya sama meskipun titik beratnva berbeda.

Definisi yang pertama lebih menitikberatkan pada penciptaan pertukaran sedangkan

definisi yang kedua lebih menitikberatkan pada dorongan permintaan.

Pada intinya variabel promosi ini dapat dibagi menjadi empat macam yaitu;
1) Perklanan
Yang dimaksud dengan periklanan adalah bentuk persentasi dan promosi non

individu tentang ide barang dan jasa yang dibayar oleh sponsor tertentu.

Tujuan periklanan yang utama adalah meningkatkan penjualan barang atau jasa.
Adanya kegitan periklanan sering mengakibatkan terjadinya penjualan dengan
segera meskipun banyak juga penjualan yang terjadi pada waktu mendatang.

Adapun yang menjadi tujuan lain dari periklanan adalah (Basu Swasta, 1990;252)
(a). Mendukung program personal selling dan kegiatan promosi lain;

(b). Mengadakan hubungan dengan penyalur;

(¢). Memperkenalkan produk baru;

(d). Menambah penjualan;

(e). Mencegah timbulnya barang-barang tiruan;

(). Memperbaiki reputasi perusahaan dengan memberikan pelayanan  umum

melalui periklanan;

T
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(g). Mencapai orang-orang yang tidak dapat dicapai oleh tenaga penjualan dalam
jangka waktu tertentu;
(h). Memasuki daerah pemasaran yang baru atau menarik langganan baru.
Adapun media vang digunakan dalam periklanan adalah:;
(a). Televisi;
(b). Radio:
(c). Majalah;
(d). Surat kabar:
(e). Penvampaian tklan melalui selebaran yang biasanya diselipkan pada koran
atau disebar ke rumah-rumah.
2). Personal Selling
Menurut Basu Swasta (1990,260) yang dimaksud dengan personal selling adalah
interaksi antar individu, saling bertemu muka yang ditujukan untuk menciptakan,
memperbaiki, menguasai atau mempertahankan hubungan pertukarang yang saling
menguntungkan dengan pihak lain, Jadi personal selling merupakan komunikasi
orang secara individual. Lain halnya dengan periklanan dan kegiatan promosi
laimnya yang komunikasinya bersifat pribadi. Dalam operasionalnya personal
selling lebih fleksibel dibandingkan dengan yang lain. Imi disebabkan karena
tenaga penjualan tersebut secara langsung mengetahui prilaku konsumen
sehiungga mereka langsung dapat mengadakan penyesuaian seperlunya.
Fungsi dan personal selling adalah:
(a). Mengadakan analisa pasar;
(b). Menentukan calon pembeli;
(c). Mengadakan komunikasi;
(d). Memberikan pelayanan;
(e). Memajukan langganan;
(). Mempertahankan langganan;
(g). Mengidentifikasi masalah;

(h). Mengatasi masalah;
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(1). Meningkatakan kemampuan diri.

3). Publisitas

Publisitas merupakan bagian dari fungsi vang lebih luas, disebut hubungan
masyarakal dan meliputi usaha-usaha untuk menciptakan dan mempertahankan
hubngan yang menguntungkan atara organisasi dan mempertahankan hubungan
masyarakat, termasuk pemilik perusahaan, karyawan, lembaga pemerintahan
disamping juga calon pembeli. Komunikasi dengan masyarakat luas dapat
mempengaruhi kesan terhadap sebuah oraganisasi maupun barang atau jasa yang
ditawarkan.

4

—_

. Promosi penjualan

Promosi penjualan adalah kegiatan pemasaran selain personal selling, periklanan

dan publisitas yang mendorong efektifitas pembelian konsumen dan pedagang

dengan menggunakan alat-alat scperti peragaan, pameran, demonstrasi dan

scbagainya.

Beberapa metode promosi penjualan adalah (Basu Swasta, 1990:281):

(2). Pemberian contoh barang
Penjual dapat memberikan contoh barang secara cuma-cuma kepada
konsumen dengan tujuan untuk digunakan atau dicoba;

(b). Kupon atau nota
Penjual menyarankan pembeli untuk menyimpan dan mengumpulkan nota
atau buktl pembelian dengan tujuan untuk menarik pembeli agar membeli
produk tersebut lebih banyak lagi.

{¢). Rabat
Rabat merupakan tawaran untuk mengembalikan sebagian uang pembelian
suatu produk kepada konsumen. Rabat ini digunakan terutama untuk
memperkenalkan produk baru juga dipakai untuk mendorong pembelian ulang
atas suatu barang. Besarnya rabat dapat ditentukan dengan prosentase atau

dengan satuan rupiah;
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(d). Peragaan
Bagi produsen yang besar biasanya tugas ini diberikan kepada tenaga
pemualannya. Pengecer dapal memberikan  kepada produsen untuk
menggunakan sebagian ruangan atan etalase puna mengadakan peragaan.
Sering 1stilah ini disamakan dengan demonstrasi yang memamerkan barang-

barang pada wakiu, tempat dan situasi tertentu.

2.2.8 Hubungan Antara Penjualan Dengan Promosi

Suatu perusahaan pada umumnya mempunyai tujuan mendapatkan laba tertentu
dan mempertahankannya atau berusaha meningkatkan untuk jangka waktu teertentu.
Tujuan i baru dapat direalisasikan apabila penjualan dapat dilaksanakan sesuai
dengan yang direncanakan oleh perusahaan. Agar terjadi penjualan maka dilakukan
dengan memperkenalkan suatu barang atau jasa kepada konsumen dan akhimya
tertarik untuk membeli. Proses ini dinamakan promosi.

Perusahaan dapat memilih kegiatan promosi yang tepat bagi produknya
sehingga target penjualan tercapai. Adapun hubungan komponen kegiatan promosi
dengan penjualan adalah promosi memberikan informasi produk yang akan dijual
agar pembeli terpengaruh untuk membeli. Bila kegiatan ini berhasil maka akan
berpengaruh terhadap peningkatan hasil penjualan.

2.2.9 Saluran Distribusi

Keputusan yang menyangkut salura distribusi pemasaran merupakan salah
satu keputusan paling penting yang dihadapi oleh menejemen. Saluran distribusi
merupakan suatu perangkat organisasi yang saling tergantung dalam menyediakan
saty produk atau jasa untuk digunakan atau dikonsumsi oleh konsumen.Saluran
distribusi memindahkan barang dari produsen ke konsumen, Saluran distribusi
mengatasi  kesenjangan utama dalam wakty, tempat, dan kepemilikan yang

memisahakan barang serta jasa dan mereka yang akan menggunakanya. Anggota
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saluran pemasaran melaksanakan berbagai fungsi penting. Ada yang membantu

dalam menyelesaikan transaksi:

a. Informasi: mengumpulkan dan mendistribusikan riset pemasaran serta informasi
intelijen mengenai aktor dan kekuatan dalam lingkungan pemasaran yang
dibutuhkan untuk merencanakan dan membantu pertukaran;

b. Promosi: mengembangkan dan menyebarluaskan komunikasi persuasil mengenai

suatu penawaran;

L]

Kontak: menemukan dan berkomunikasi dengan calon pembeli;

d. Penyesuaian: membentuk dan menyesuaikan tawaran dengan kebutuhan pembeli,
lermasuk aktifitas seperti pembuatan, pemilahan, perakitan dan pengemasan;

€. Negosiasi: mencapal persetujuan mengenai harga dan persyaratan lain dari

tawaran sehingga kepemilikan dapat dipindahkan (Kotler dan Amstrong, 1996:6)

2.3 Hipotesis
Hipotesis yang dapat diajukan dalam penelitian ini adalah:
a. Diduga bahwa vaniabel harga jual pesaing, biaya distribusi dan biaya promosi

secara bersama-sama berpengaruh positif dan signifikan terhadap hasil p

penjualan; s
b. Diduga bahwa secara parsial variabel biaya promosi berpengaruh dominan 4,’
terhadap hasil penjualan. e
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HNEMETODOLOGI PENELITIAN

3.1 Rancangan Penclitian

Sesuai dengan tujuan penelitian yang lelah disebutkan sebelumnya, maka
penelitian ini dimaksudkan untuk mendapatkan suatu wawasan yvang mendalam
mengenal objek suatu peneliian sehingga dapat memberikan gambaran yang lebih
jelas sebagal dasar untuk pelaksanaan kebijakan dan keputusan. Pendekatan yang
dipakai dalam penelitian i1 adalah penelitian kuantitatif. Penelitian kuantitatif adalah
peneliian yang berdasarkan pada data yvang dapat dihitung (numenkal) untuk
menghasilkan penaksiran kuantitatif vang kokoh (Husein Umar,1997;39), Pada
penelitian ini akan dianalisis mengenai pengaruh variabel-variabel (harga jual
pesaing, biaya distribusi, biaya promosi) terhadap hasil penjualan dengan analisis
regresi linier berganda. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh variabel-variabel
tersebut secara bersama-sama maka digunakan uji F sedangkan secara parsial

digunakan uji t.

3.2 ProsedurPengumpulan Data
3.2.1 Jenis dan Sumber data
Dalam penelitian im jenis datanya adalah data sekunder. Sumber data berasal
dan laporan-laporan perusahaan, studi literatur dan penelitian terdahulu yang sesuai
dengan penelitian ini. Laporan perusahaan diperoleh dan Andi Jaya Motor di
Situbondo.
3.2.2 Metode Pengumpulan Data
Adapun metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini
adalah:
g. Interview yaitu suatu tehnik pengumpulan data dengan jalan mengadakan
wawancara secara langsung dengan pihak yang terkait dengan masalah yang

diteliti guna memperoleh data yang diperlukan;

b a7 | B Uil Perpusiacaas
|G | UKIVERSITAS JEHBER
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b. Studi pustaka: suatu tehinik pengumpulan data dengan cara membaca buku
atau karangan ilmiah yang berkaitan dengan masalah yang ditelit guna

mendapatkan formulasi untuk pemecahan masalah.

3.3 Metode Analisis Data
3.3.1 Analisis Regresi Linier Berganda

Untuk mengetahui pengaruh masing-masing variabel terhadap perubahan hasil
penjualan maka digunakan analisis regresi linier berganda dengan formula sebagai

berikut (Sulistyo, 1987;192)

Y=o + BIX1 + B2X2 + B3X3 +e

Dimana :

Y = hasil penjualan

X1 = harga jual pesaing

X2 = biaya distribusi

X3 = biaya promosi

A1 = koefisien regresi berganda X1 terhadap variabel Y
(2 = koefisien regresi berganda X2 terhadap vanabel Y
(3 = koefisien regresi bergdnda X3 terhadap variabel Y
g = variabel pengganggu

3.3.2 Analisis Koefisien Determinasi Berganda
Untuk mengetahw pengaruh vanabel X1, X2, X3 terhadap hasil penjualan
secara bersama-sama maka digunakan koefisien determinasi berganda dengan
formulasi sebagai benkut (J, Supranto, 1990:289) :
2 _ bEX Y45, EX, Y +b,EX,Y

R == e it

%
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Dimana
R . koefisien penentu berganda
by koefisien berganda variabel X (harga jual pesaing) terhadap variabel Y
b; : koefisien berganda variabel X (biaya distribusi) terhadap variabel Y
b; : koefisien berganda variabel X; (biaya promosi) terhadap variabel Y
X :variabel harga jual pesaing
Xz  variabel biaya distribusi
X3 : variabel biaya promosi
Untuk menguji secara bersama-sama adanya pengaruh variabel X, X; dan X;
terhadap Y (hasil penjualan) maka digunakan uji F (Sulistyo, 1987:214) yaitu :
R*/k
(1-R*¥n-k-=1)

h

dimana :

R koefisien determinasi

k : banyaknya variabel

n : banyaknya sampel

Rumus hipotesis digunakan dalam pengujian adalah -

Hyo: 1 =P2=B5=0; artinya tidak ada pengaruh yang sigmfikan antara vanabel F

bebas terhadap variabel terikat J.*'
Hi: Bi# Pa# Ps#0; artinya ada pengaruh yang signifikan antara variabel bebas :T;n..

terhadap vanabel terikat

Kriteria pengujian yang ditentukan :
. Fiy = Fiare, maka Ho diterima dan Hi ditolak yang berarti secara bersama-sama
harga jual pesaing, biaya distribusi dan biaya promosi tidak berpengaruh terhadap

besarnya hasil penjualan, dengan a=5% atau 0,05;

B Re. 0
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b. Fui > Fye, maka Ho ditolak dan Hi diterima yang berarti secara bersama-sama
harga jual pesaing, biaya distribusi dan biaya promosi berpengaruh terhadap
besarnya hasil penjualan, dengan a=5% atau 0,05;

Untuk menguji secara parsial maka digunakan uji t dengan formula scbagai
berikut (Sulistyo, 1987:212) ;

s2E
rhu i S[.Jll

Rumus hipotesa yang digunakan dalam pengujian ini adalah
Ho : Pi=0, artinya tidak ada pengaruh yang signifikan antara variabel bebas
terhadap vaniabel terikat
HI :P1#0, artinya ada pengaruh yang signifikan antara variabel bebas terhadap
variabel terikat
Untuk kriteria pengujian ditentukan
8. Ly < lypey @0/2, muka Ho diterima dan Hi ditolak yang berarti secara parsial
harga jual pesaing, biaya distribusi dan biaya promosi tidak berpengaruh terhadap
besarnya hasil penjualan, dengan «=5% atau 0,05;
b. thit = Tk 002, maka Ho ditolak dan Hi diterima yang berarti secara parsial
harga jual pesaing, biaya distribusi dan biaya promosi berpengaruh terhadap

besarnya hasil penjualan, dengan «=5% atau 0,05

<

[
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3.4 Kerangka Pemecahan Masalah

DATA
HISTORIS

ANALISIS REGRESI
LINIER BERGANDA

—

AMNALISIS KOEFISTEN
PENENTU BERGANDA

:

PENGUITAN KOEFISIEN
REGRFES] SECARA
BERSAMA DAN PARSIAL

.

Pengujian
Secara Bersama
dengan Ui ¥

Pengujian
Secara Parsial
dengan Ujit

/KESIIVLPLILAN /

e

:
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Keterangan Kerangka Pemecahan Masalah:

3

%

L1

Data historis dari perusahaan tentang hasil penjualan, harga jual pesaing, biava
distribusi dan biaya promosi selama tahun 2000-2001 periode bulanan.
Berdasarkan data historis tersebut dicari pengaruh antara harga jual pesaing, biaya
distribusi dan biaya promosi terhadap hasil penjualan dengan menggunakan
regresi linier berganda

Analisis koefisisen determinasi berganda diguanakan untuk mengukur kuat
tidaknya hubungan variabel bebas dan variabel terikat secara bersama-sama,
Pengujian koefisien regresi dengan menggunakan uji F dan uji t untuk
mengetahui pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat secara bersama-
sama maupun secara parsial,

- Dan perhitingan tersebut kemudian diambil suatu kesimpulan akhir atas pengaruh
dan hubungan antara harga jual pesaing, biaya distribusi dan biaya promosi

terhadap hasil penjualan.

=
i+ 2
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3.5 Definisi Variabel Operasional

Variabel yang digunakan dalam penelitian ini adalah hasil penjualan, harga

jual pesaing, biaya distribusi dan biaya promosi selama tahun 2000-2001 dengan

periode bulanan. Adapun definisi variabel operasionalnya adalah:

e,

3)

Variabel tidak bebas (Y)

Variabel Y adalah hasil penjualan sepeda motor Yamaha pada Andi Java
Motor di Situbondo dalam satuan rupiah.

Variabel bebas (X)

Terdiri dari:

Harga jual pesaing (X1) adalah harga jual sepeda motor Suzuki jems Satria
vang dikeluarkan oleh Suzuki Situbondo dalam satuan rupiah.

Biaya distribusi (X2) adalah biaya yang dikeluarkan oleh Andi Jaya Motor
untuk proses pendistribusian sepeda motor ke dealer cabang dalam satuan
rupiah.

Biaya promosi (X3) adalah biaya yang dikeluarkan oleh Andi Jaya Motor

melalui promosi penjualan dan periklanan dalam satuan rupiah.

[larga jual pesaing yang ditetapkan dalam penelitian ini adalah harga jual untuk

sepeda motor merk Suzuki pada Suzuki Situbondo karena perusahaan menganggap

bahwa Suzuki Situbondo sebagai pesaing utama mereka dalam melakukan aktifitas

penjualan, Alasan untuk memilih harga jual sepeda motor Suzuki jenis Satria karena

hasil penjualan yang paling banyak pada Suzuki Situbondo adalah Suzuki jenis

Satria. Berdasarkan pertimbangan tersebut maka dalam penelitian 1m vanabel harga

jual pesaing yang ditetapkan adalah harga jual untuk sepeda motor Suzuki jems Satna

pada Suzuki Situbondo.

L
=
g
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IV. ANALISA DATA DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum Perusahaan

4.1.1 Sejarah Singkat Andi Jaya Motor

Andi Jaya Motor merupakan distributor sepeda motor Yamaha jenis Sigma E,
Cnipton E, Vega, F1ZR-HE, FIZR-CW, F1ZR Caltex, Yupiter, RX Special, RX King
yang wilayah pemasarannya meliputi Situbondo, Bondowoso dan Madura.
Perusahaan ini bermula bernama CV, Bersatu Jaya yang didirikan pada tahun 1982
dengan Emboen Suandi sebagai pemilik sekaligus sebagai direktur utama. Pada tahun
1993 berahh nama menjadi CV. Andi Jaya Motor dengan No: SIUP 10/13-
23/Pu/01/1997.

Lokasi Andi Jaya Motor terletak di jalan Pemuda 173 A Situbondo dimana
lokasi im1 digunakan sebagai kantor pusat manajemen sekaligus sebagai cabang
perjualan. Andi Jaya Motor memiliki dua cabang yaitu di jalan Irian Jaya Situbondo
sebagai cabang penjualan sepeda motor jenis Kawasaki dan di jalan Marta Dinata
Bondowoso sebagai cabang penjualan sepeda motor jenis Yamaha dan Kawasaki.
Adapun alasan pemilihan lokasi tersebut antara lain karena:

a. Kabupaten Situbondo dan Bondowoso merupakan kabupaten yang mempunyai
pendapatan cukup tinggi dan merupakan kota yang cukup besar jumlah
penduduknya serta memiliki prospek yang baik untuk pengembangan usaha;

b. Fasilitas hubungan cukup lancar seperti telepone dan faximile sehingga
memudahkan komunikasi;

¢. Sarana pengankutan cukup baik dan lancar sehingga memudahkan pendistribusian

barang.

4.1.2 Struktur Organisasi
Struktur organisasi adalah suatu gambaran secara skematis tentang hubungan

kerjasama dari orang-orang yang terdapat didalamnya dalam rangka mencapai suatu

23 - L '
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tujuan, Struktur organisasi mempunyai peranan yang sangat penting dan menentukan
bagi suatu perusahaan dalam usaha mencapai tujuan yang felah ditentukan
sebelumnya. Dengan adanya struktur organisasi setiap gerak dan langkah yang
dijalankan oleh perusahaan tidak akan menyimpang dari ketentuan-ketentuan yang
telah disusun sebagai dasar pencapaian tujuan perusahaan. Disamping itu dengan
jelasnya struktur oraganisasi suatu perusahaan maka semakin jelas pula tugas,
kedudukan dan tangggung jawab serta memungkinkan terlaksananya aktifitas
perusahaan dengan baik dan lancar. Struktur organisasi akan nampak jelas bila
dituangkan dalam bagan organisasi yang menunj ukkan garis komunikasi, pelimpahan
wewenang dan pertanggungjawaban dari bawah ke atas sedangkan instruksi berasal
dari atas ke bawah.

Dari kesimpulan di atas maka dapatlah dikatakan bahwa setiap organisasi
mempunyai unsur antara lain sebagai berikut:

a  Sebagai wadah atau tempat untuk bekerja sama;

b. Proses bekerja sama sedikitnya antara dua orang atau lebih;
Memperjelas tugas dan kedudukan masing-masing bagtan,

d. Adanya tujuan yang hendak dicapai.

Struktur organisasi yang dianut oleh Andi Jaya Motor adalah struktur
organisasi garis. Komponen garis didefinisikan sebagal bagian organisasi yang
bertanggung jawab akan tercapainya tujuan perusahaan. Wewenang garis
dicerminkan dengan rantai komando yang berasal dari direktur utama sampal pada
tingkat dimana kegiatan organisasi dilaksanakan. Struktur organisasi im berkembang
mengikuti prinsip saklar yaitu wewenang dan tanggung jawab mengalir secara
vertiakal langsung lurus dari tingkat teratas ke tingkat paling bawah. Maka terciptalah
struktur hirarkis dimana terjadi pembagian secara vertikal wewenang dan tanggung
jawab sepanjang rantai saklar. Titik beratnya terdapat pada hubungan atasan
bawahan, Jadi saklar merupakan pelengkap kesatuan komando dimana setiap

bawahan mempunyai sat atasan. Adapun struktur oraganisasi Andi Jaya Motor di
Situbondo adalah sebagai berikut:

;
4

4
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Tugas dan masing-masing bagian dalam organisasi tersebut adalah:

a.

L4

d.

Direktur Utama

Merupakan pimpinan tertinggi dalam kegiatan operasional perusahaan sehari-

hari. Adapun tugasnya adalah:

1) Mempunyai tugas dan wewenang untuk menjalankan perusahaan serta
bertangggung jawab penuh dalam perusahaan baik intern maupun ekstern;

2) Mengkoordinasikan pelaksanaan tugas kepada bagian pemasaran, bagian
administrasi dan keuangan, bagian kredit kontrol, bagian personalia dan
bagian service;

3) Menetapkan rencana kerja perusahaan beserta pedoman pelaksanaannya.

Kepala Cabang

I} Menjalankan tugas dan bertanggung jawab atas wewenang yang diberikan
direktur;

2) Mengawasi semua kegiatan (baik kegiatan penjualan, pemasaran dan lain-
lain) yang ada di cabang;

3) Melaporkan kepada direktur semua kegiatan yang dilakukan di cabang.

Kabag Administrasi dan Keuangan '

1) Memberi keterangan serta laporan tentang keadaan atau posisi finansial
perusahaan;

2) Mengawasi urusan-urusan yang berhubungan dengan administrasi gedung;

3) Melaksanakan administrasi bulanan dan kegatan surat menyurat;

4) Menangani masalah keuangan perusahaan baik menerima pemasukan apabila
terjadi pembayaran maupun pengeluran untuk kegiatan operasional
perusahaan sehari-han dan bertanggung jawab kepada direktur atas segala
yang menjadi tanggung jawabnya.

Kabag Pemasaran

I} Merencanakan dan mengkoordinir serta melaksanakan dan menganalisa
anggaran penjualan bulanan dan penjualan;

2) Menyusun laporan pemasaran dan penjualan;
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3) Menyelenggarakan pembinaan dan hubungan baik terhadap para langganan

seria sarana-sarana pemasaran lainnya yang berada di bawahnya,

w

Manajer Penjualan
1) Mempunyai tugas dan wewenang untuk mengawasi sales counter dan sales
lapangan;
2) Memberikan motivasi kepada sales counter dan sales lapangan agar dapat
menaikkan prestasinya.
f.  Kasubag Personalia
1) Melakukan penerimaan dan penempatan karyawan baru;
2) Cara pengembangan karyawan dan menilai prestasi kerja karyawan:
3) Mengatur jam kerja karyawan.
g. Kasubag Pengontrol Kredit
I} Mempunyai tugas dan wewenang untuk mengawasi bagian permohonan
kredit;
2) Menetapkan hal-hal yang dapat dipatuhi oleh pemohon kredit misal nya jangka
waktu pembayaran dan tertib administrasi.
h. Kasubag Pembukuan
1) Mengadakan pencatatan data realisasi pengeluaran biaya sesuai kelompoknya
masing-masing;
2) Mengadakan pencatatan terhadap hutang piutang perusahaan ;
3) Menghimpun, mempersiapkan bahan-bahan untuk penyusunan anggaran
vang akan datang,
1. Kasubag STNK
Merupakan bagian yang mengurus STNK dan BPKB kendaraan yang telah
dibeli. Bagian ini bertanggung jawab langsung kepada bagian personalia atas
segala aktifitas yang menjadi tanggung jawabnya.
j. Penagihan

1) Mempunyai fanggung jawab dalam mengadakan penagiah setiap tanggal

[
i
By

R

jatuh tempo,
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2) Mengadakan pencatatan bagi setiapf kotisunfen vang menunggak dan
melaporkan kepada bagian masing-masing;
3) Menarik kembali kendaraan yang berada ditangan pembeli jika tidak sangeup
memenuhi kewajiban dalam melunasi angsuran.
k. Kasir
1) Menerima uang pembayaran angsuran dari pembeli yang melakukan
pembayaran tuani ataupun kredit;
2) Melakukan pembayaran atas pengeluaran untuk biaya operasioanal
perusahaan schari-hari.
. Sales Counter
1) Melakukan kerja sama yang baik dengan salesman dan bagian administrasi:
2) Memberikan pelayanan kepada konsumen dan mempunyai pengetahuan vang
luas mengenai kelebihan produk.
m. Sualesman
1). Mencan pembeli sebanyak-banyaknya:
2). Memberikan pelayanan kepada konsumen atau pembeli.
n. Servis
l) Menyelenggarakan pengecekan dan perbaikan sarana-sarana pemasaran;
2) Membuat laporan hasil pengecekan,
o. Bapian Gudang
1) Menyimpan barang-barang untuk sementara sebelum dijual ke konsumen;
2) Mengatur pelaksanaan keluar masuknya barang;
p. Sopir
1) Mengangkut barang-barang sampai ke tangan konsumen:;

2) Mengadakan perawatan atas pemeliharaan terhadap angkutan yang digunakan.

Biy e
A%
iy
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4.1.3 Personalia Perusahaan
4.1.3.1 Jumlah tenaga kerja

Tenaga kerja bagi perusahaan merupakan faktor yang penting karena
keberhasilan suatu perusahaan tidak bisa terlepas dari keberadaan tenaga kerjanva
termasuk juga loyalitasnya. Adapun susunan dan jumlah tenaga kerja yang ada pada
Andi Jaya Motor dapat dilihat pada tabel berikut:

Tabel 1: Jenis dan jumlah tenaga kerja pada Andi Jaya Motor di Situbondo

No Jenis Tenaga Kerja/Jabatan Jumlah (orang) |
1. Direktur Utama I |
| 2. | Kepala Cabang 3
3: Kabag Administrasi dan Keuangan , I
' o Kabag Pemasaran 1
5 Manajer Penjualan | |

Kasubag personalia 1 |

b

7 Kasubag Pengontrol Kredit |
8. Kasubag Pembukuan | I
9

Kasubag STNK dan BPKB 2 |
10, Penagiahan 2 ,
! 11, | Kasir 3 |
| 12. | Sales Counter 4
13: Salesman |' 5
| 4 Servis 5 |
' 15. | Bagian Gudang 3 |'
: 16. | Sopir 2
|
|

Jumlah l 36

Sumber data; Andi Jaya Maotor
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4.1.3.2 Han dan Jam Kerja
Dalam menjalankan aktifitasnya sebagai suatu perusahaan yang bergerak di

bidang penjualan kendaraan bermotor, pihak manajemen menetapkan 6 hari kerja
setiap minggunya. Hari minggu dan hari libur nasional ditetapkan sebagai hari libur
bagi seluruh karyawan. Adapun hari dan jam kerja yang ditetapkan oleh perusahaan
adalah sebagai berikut:
a. Senin sampai Kamis:

Jam kerja I : pukul 08.00-12.00 WIB

Istirahat  : pukul 12.00-13.00 WIB

Jam Kerja II; pukul 13.00-17.00 WIB
b, Jum'at;

Jam kerja I : pukul 08.00-11.15 WIB

Istirahat  : pukul 11.15-13.00 WIB

Jam Kerja Il: pukul 13.00-17.00 WIB
¢. Sabtu:

Jam kerja [ : pukul 08.00-12,00 WIB

Istirahat | pukul 12.00-13.00 WIB

Jam Kerja II: pukul 13.00-16.00 WIB

4.1.3.3 Sistem Pemberian Gaji dan Tunjangan

Pemberian gaji karyawan diberikan berdasarkan spesifikasi jabatan yang
dimiliki oleh setiap karyawan. Pemberian gaji karyawan dilakukan setiap awal bulan.
Selain gaji, perusahaan juga memberikan tunjangan kepada karyawannya yaitu
tunjangan hari raya dan tunjangan kesehatan.

Perusahaan memberikan hak cuti kepada karyawan selama sepuluh hari kerja
setiap tahunnya untuk karyawan vang telah bekerja minimal selama satu tahun.
Apabila tidak dipergunakan maka hak cuti tersebut akan hilang tetapi hak cuti
tersebut dapat diganti dengan dua kali lipat uang hadir untuk setiap hari cutinya.

5§
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4.1.4 Kegiatan Pemasaran

4.1.4.1 Wilayah Pemasaran

Andi Jaya Motor mempunyai wilayah pemasaran di Situbondo, Bondowoso
dan Madura tetapi tidak menutup kemungkinan untuk dipasarkan di daerah lainnya.
4.1.4 2 Kebijaksanaan Distribusi

Dalam melakukan pendistribusian sepeda motor ke cabang-cabang penjualan
vang ada di JI. Irian Jaya di Situbondo dan JI. Marta Dinata di Bondowoso serta
untuk mengantarkan barang sampai ke tangan konsumen, Andi Jaya Motor
menggunakan 4 armada yaitu berupa mobil pick-up. Adapun biaya distribusi yang
dikeluarkan oleh Andi Jaya Motor dapat dilihat pada tabel 2 berikut:
Tabel 2: Biaya Distribusi pada Andi Jaya Motor tahun 2000-2001(Rupiah)

Bulan Tahun 2000 . Tahun 2001
' Januari - 890000 1130000
Februari 1030000 1100000 -
Maret | 925000 875000 |
- April 1125000 980000
Mei 1050000 1250000
Juni | 990000 | 1110000
| Juli 1210000 1280000
Agustus 1230000 1300000
September 1245000 ' 1310000
Oktober 1135000 1240000
| November 1075000 1230000
Desember '. 1205000 I 1325000

Sumber data; Andi Jaya Motor, 2002

Dari tabel diatas dapat diketahui bahwa biaya distribusi yang dikeluarkan oleh
Andi Jaya Motor setiap bulannya mengalami fluktuasi. Hal ini disebabkan oleh
aktifitas pendistribusiab barang tidak ftetap karena kegiatan ini dipengaruhi oleh

permintaan konsumen.
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4.1.4.3 Kebijaksanaan Promosi
Kebijaksanaan Promosi pada Andi Jaya Motor menggunakan bentuk dan
sarana vang dapat dijelaskan sebagai berikut:
a. Perklanan
Program periklanan yang dilakukan oleh Andi Jaya Motor adalah melalui;
1). Spanduk
Penggunaan spanduk oleh perusahaan sebagai cara untuk memperkenalkan
nama perusahaan juga untuk memberitahukan  program-program
kebijaksanaan kreditnya sehingga masyarakat yang melihatnya akan tertarik.
23, Umbul-Umbul
Penggunaaan umbul-umbul bertuyjuan untuk memperkenalkan nama
perusahaan di mata masyarakat, dilakukan oleh perusahaan apabila ikut
mensponsori suatu event atau acara,
3). Brosur
Mencetak brosur dengan mencantumkan nama perusahaan dan kebijaksanaan
harga yang ditetapkan oleh perusahaan untuk dibagikan kepada masyarakat.
4). Iklan di Radio
Dengan semakin berkembangnya jaman sehingga arus informasi semakin
cepat ditenima oleh masyarakat melalui media elektronik seperti radio
membuat perusahaan berusaha memanfaatkannya sebagai pendukung usaha
promosinya agar penjualan meningkat. Untuk itu Andi Jaya Motor
menggunakan Best FM sebagai sarana pendukung promosinya.
5). Kalender
Penggunaan kalender sebagai alat promosi dilakukan setiap akhir tahun
Biasanya kalender in1 diberikan kepada konsumen yang melakukan pembelian
pada akhir tahun.
b. Promosi Penjualan
Promosi penjualan yang dilakukan oleh Andi Jaya Motor adalah:
1). Program Undian

G TE WY 7 e L B L e e
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Perusahaan mengadakan program undian yang hadiahnya cukup menarik.
Program ini biasanya dilakukan pada bulan Agustus untuk memperingati hari
kemerdekaan R1.

2), Pemberian Hadiah, Jaket, Helm dan Servis Gratis

Dengan adanya pemberian hadiah langsung yaitu tape recorder, jaket, helm

dan servis gratis tiga kali maka diharapkan konsumen akan lebih tertarik
untuk melakukan pembelian sepeda motor pada Andi Jaya Motor,
Adapun biaya promosi yang dikeluarkan oleh Andi Java Motor dapat dilihat
pada tabel 3 berikut:
Tabel 3: Biaya Promosi pada Andi Jaya Motor Tahun 2000-2001(Rupiah)

Bulan [ Tahun 2000 Tahun 2001 |
' lanuari | 1385000 1860000 i
Februari } 1390000 1850000 ‘
Maret 1650000 1870000 .
April 1700000 1895000
| Mei 1720000 1919000 |
| Juni 1745000 1970000 |
i Juli 1760000 1970000 I
| Agustus 1778000 1980000 :
September 1886000 2040000 |
Okiober 1907000 | 2069000 }
November | 1885000 | 2104000 |
Desember | 1992000 | 2125000 I

Sumber data: Andi Jaya Motu:lrr, 2002
Dan tabel diatas dapat diketahui bahwa biaya promosi rata-rata mengalami

kenatkan setiap bulannya kecuali pada bulan November tahun 2000 yang mengalami

penurunan dari bulan sebelumnya yaitu dari 1907000 turun menjadi 1885000,

:
;
i
¢
-
#
4
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Adapun harga jual pesaing yang digunakan dalam penelitian ini adalah harga
jual sepeda motor Suzuki Jenis Satria yang dikeluarkan oleh Suzuki Situbondo dapat
dilihat pada tabel berikut:

Tabel 4: Harga Jual Sepeda Motor Suzuki Jenis Satria di Suzuki Situbondo Tahun
2000-2001 (Rupiah)

i Bulan Tahun 2000 Tahun 2001 —l
Japuari 0 11210000 12110000 |
Februari 11225000 12160000 :
Maret 11320000 12240000 |
April 11420000 12255000 I
Mei 11480000 12240000

Juni 11635000 12470000

Juli 11745000 12520000
: Agustus 11040000 12640000
- September 11540000 12680000

Oktober 11810000 , 12570000
November | 11920000 | 12665000
: Desember 11980000 ' 12710000

" Sumber data Suzuki Situbondo, 2002

Dari tabel diatas dapat diketahui bahwa harga jual sepeda motor Suzuki jenis

Satria yang ditetapkan oleh Suzuki Situbondo rata-rata mengalami kenaikan setiap

bulannya. Pada bulan Agustus tahun 2000 harga sepeda jenis Satria mengalami

penurunan harga dari bulan sebelummnya. Hal ini dikarenakan pada bulan Agustus

2000 Suzuk: Situbondo melakukan promosi penjualan dalam acara peringatan HUT
kemerdekaan R1

s
#:
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Besarnya hasil penjualan pada Andi Jaya Motor dapat dilibat pada tabel berikut:
Tabel 5: Hasil Penjualan pada Andi Jaya Motor Tahun 2000-2001

Bulan Tahun 2000 Tahun 2001
Unit Rupiah Unit | Rupiah

Janvari | 17 168470000 31| 334025000 |
| Februari [ 187110000 7| 182070000 |
Maret 1 = 152400000 | 28 299320000 |
April 17 121920000 18 195300000

| Mei 22 223520000 27 288320000

| Funi 16 164960000 29 317260000

Juli 28 292600000 44 | 473360000
Agustus | 40 424000000 38 | 402270000 |
September. | 42 | 445200000 | 4 437440000
| Oktober |45 | 4870000000 | 47 522830000
Noverber 39| 411710000 | 4 451210000
Desember 43 452820000 | 44 478520000

Sumber data: Andi Jaya Motor, 2002

Dan tabel di atas dapat diketahw bahwa hasil pemjualan pada Andi Jaya
Motor masih naikturun atau mengalami fluktuasi. Hal ini disebabkan oleh permintaan pirt
konsumen yang tidak past karena kadang kala mengalami peningkatan permintaan
dan sebaliknya.
4.2 Analisis Hasil Penelitian
4.2.1 Analisis Regresi Linier Berganda

Dari hasil analisis regresi (lampiran 2) yaitu untuk mengukur besarnya
pengaruh harga jual pesaing, biaya distribusi dan biaya promosi terhadap hasil
penjualan pada Andi Jaya Motor di Situbondo tahun 2000-2001 periode bulanan,
diperoleh hasil persamaan regresi sebagai benkut:
Y=-2.18+362.65X1+368.79X2+474.94X3

L
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o
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Pada persamaan regresi tersebut dapat dilihat bahwa variabel harga jual pesaing,

biaya distribusi dan biaya promosi mempunyai pengaruh yang positif terhadap hasil

penjualan pada Andi Jaya Motor di Situbondo. Pengaruh positif menunjukkan bahwa
hasil penjualan berubah seiring dengan perubahan variabel bebasnya. Adapun hasil
dari persamaan tersebut dapat dijelaskan sebagai benkut;

a. Po= -2.18 mempunyai nilai negatif, artinya apabila harga jual pesaing. biaya
distribusi dan biava promosi tetap maka hasil penjualan sebesar —2.18;

b. [ = 362.65 mempunyai nilai positil’ artinya apabila tejadi kenaikan harga jual
pesaing sebesar Rp 1 maka hasil penjualan akan mengalami peningkatan sebesar
Rp 362.65 dan scbaliknya dengan asumsi biaya distribusi dan biaya promosi
tetap;

¢. Pz = 368.78 mempunyai mlai positif artinya apabial terjadi kenaikan biava
distribusi sebesar Rp | maka hasil penjualan akan mengalami peningkatan sebesar
Ep 368.78 dan sebaliknya dengan asumsi harga jual pesaing dan biaya promosi
tetap;

d. [s = 47494 mempunyar nilai positif artinva apabila terjadi kenaikan biaya
promosi sebesar Rp 1 maka hasil penjualan akan mengalami penigkatan sebesar
Rp 474.94 dan sebaliknya dengan asumsi harga jual pesaing dan biaya distribusi

tetap.

4.2.2 Pengaruh Harga Jual Pesaing, Biaya Distribusi dan Biaya Promosi Sccara
Bersama-Sama Terhadap Hasil Penjualan pada Andi Jaya Motor di
Situbondo

Hipotesis yang menyatakan bahwa variabel harga jual pesaing, biaya
distribusi dan biaya promosi secara serentak mempunyai pengaruh terhadap hasil
penjualan pada Andi Jaya Motor di Situbondo menggunakan langkah-langkah

sehagai berikut;

&)
f5 !..
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Hipolesis:

Ho : B1 = B2 =Ba = 0; artinya tidak ada pengaruh yang signifikan antara variabel
bebas terhadap variabel terikat;

Hi: P1# Pa# Ps= 0; artinya ada pengaruh yang signifikan antara varniabel bebas
terhadap vanabel terikat.

Level of significant (o) = 0,05 maka nilai F tabel = Fat (k) (n-k-1}

=0,05 (3) (24-3-1)
=310

Kriteria pengujian yang ditentukan

1) Fiit < Fube, maka Ho diterima dan Hi ditolak yang berarti secara bersama-
sama harga jual pesaing, biaya distribusi dan biaya promosi tidak berpengaruh
terhadap besarnya hasil penjualan,

2) Fiy > Fupe, maka Ho ditolak dan Hi diterima yang berarti secara bersama-
sama harga jual pesaing, biaya distribusi dan biaya promosi berpengaruh
terhadap besarnya hasil penjualan.

Hasil perhitungan (lampiran 2)

F hitung = 13,00

Dari hasil perhitungan diketahui F hitung menunjukkan angka sebesar 13,00 dan
F tabel sebesar 3,10 maka F hitung > F tabel sedangkan tingkat signifikansi
menunjukkan angka 0,0000 < 0,05. Sehingga dapat dikatakan bahwa vanabel
harga jual pesaing, biaya distribusi dan biaya promosi secara bersama-sama
mempunyai pengaruh yang positif terhadap hasil penjualan. Berarti perusahaan
harus benar-benar memperhatikan ketiga variabel bebas tersebul karena vaniabel
bebas tersebut mempunyai pengaruh yang nyata dan bermakna cukup besar dalam
meningkatkan hasil penjualan. Hal ini berarti Ho ditolak dan Hi diterima. Jika

digambarkan dengan kurva normal dapat dilihat sebagai berikut:
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Daerah Penolakan Ho

Daerah pengrimaan Ho
95%%

Gambar 3- Kurve daerah penolakan dan penerimaan Ho dengan uji F dengan tingkat
keyakinan 95% (e=0.05)

4.2.3 Pengaruh Harga Jual Pesaing, Biaya Distribusi dan Biaya Promosi Secara
Parsial Terhadap Hasil Penjualan pada Andi Jaya Motor di Situbondo
Untuk mengetahui pengaruh masing-masing koefisien regresi variabel bebas
terhadap variabel terikat maka digunakan uji . Dari hasil perhitungan pada lampiran
2 maka dapat dijelaskan sebagai berikut:
a  Pengujian hipotesis koefisien regresi variabel harga jual pesaing (X1)
1) Rumus hipotesis vang digunakan dalam pengujian ini adalah:
Ho : Bi = 0, artinya tidak ada pengaruh yang signifikan antara vaniabcl harga
jual pesaing terhadap hasil penj ualan;
HI : Bi # 0, artinya ada pengaruh yang signifikan antara variabel harga jual
pesaing terhadap hasil penjualan;
2) Level of signifikant (0= (.05 maka t tabel =t /2 (n-k-1)
= (0,025 (24-3-1)
=2,086
3) Untuk kriteria penguiian ditentukan :
b < liabe 002, maka Ho diterima dan Hi ditolak yang berarti secara parsial
harga jual pesaing, biaya distribusi dan biaya promosi tidak berpengaruh

terhadap besarnya hasil penjualan;
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thir = lubet /2, maka Ho ditolak dan Hi diterima yang berarti secara parsial
harga jual pesaing, biaya distribusi dan biaya promosi berpengaruh terhadap
besarnya hasil penjualan.

4) Hasil perhitungan (lampiran 2)
t hitung = 2,181

5) Dari hasil perhitungan diketahui t hitung menunjukkan angka sebesar 2,181
dan t tabel sebesar 2,086 maka t hitung > t tabel sedangkan tingkat
signifikansi menunjukkan angka 0,044 < 0,05. Sehingga dapat dikatakan
bahwa variabel harga jual pesaing berpengaruh nyata terhadap hasil
penjualan pada Andi Jaya Motor di Situbondo. Dengan demikian berarti
perusahaan harus memperhatikan variabel harga jual pesaing dalam
menjalankan aktifitas pemasarannya Hal ini berarti Ho ditolak dan Hi
diterima. Jika digambarkan dengan kurva normal dapat dilihat sebagai

berikut:

Daerah Penolakan Ho

Daerah pengrimaan Ho
95%

0 2086 2,181

Gambar 3: Kurve daerah penolakan dan penerimaan Ho dengan uji t dua arah dengan

tingkat keyakinan 95% (@/2=0,025)

b. Pengujian hipotesis koefisien regresi variabel biaya distribusi (X2)
I} Rumus hipotesis yang digunakan dalam pengujian ini adalah:
Ho:P1=0, artinya tidak ada pengaruh yang signifikan antara variabel
biaya distribusi terhadap hasil penjualan;

Hl:Pi#0, artinya ada pengaruh yang signifikan antara variabel biaya B

distribusi terhadap hasil penjualan;
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2) Level of signifikant (o= 0.05 maka t wabel = tot/2 (n-k-1)
=,025 (24-3-1)
=2.086
3) Untuk kriteria pengujian ditentukan :
by = buaper U2, maka Ho dilenima dan Hi ditolak yang berarti secara

4)

]
e

parsial harga jual pesaing, biaya distribusi dan biaya promosi tidak
berpengaruh terhadap besarnya hasil penjualan;

thas = T U2, maka Ho ditolak dan Hi diterima vang berarti secara
parsial harga jual pesaing, biaya distribusi dan biaya promosi berpengaruh
terhadap besarnya hasil penjualan.

Hasil perhitungan

t hitung =2,186

Dari hasil perhitungan diketahui hitung menunjukkan angka schesar 2,186
dan t tabel sebesar 2,086 maka t hitung > t tabel sedangkan tingkat
sigmfikansi menunjukkan angka 0,041 < 0,05, Schingga dapat dikatakan
bahwa variabel biaya distribusi berpengaruh nyata terhadap hasil penjualan
pada Andi Jaya Motor di Situbondo. Dengan demikian berarti perusahaan
harus memperhatikan variabel biaya distribusi dalam menjalankan aktifitas
pemasarannya. Hal ini berarti Ho ditolak dan Hi diterima. Jika digambarkan

dengan Kurva normal dapat dilihat sebagai berikut:

Daerah Penolakan Ho

Daerah pengrimaan Ho

W///% 954, qm

Gambar 4: Kurve daerah penolakan dan penerimaan Ho dengan uji t dua arah dengan

tingkat keyakinan 95% (a/2=0,025)
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Pengujian hipotesis koefisien regresi variabel biaya promosi (X3)

1} Rumus hipotesis vang digunakan dalam pengujian ini adalah:

Ho:PBi=0, artinya tidak ada pengaruh yang signifikan antara vanabel
biaya promosi terhadap hasil penjualan;
H1:Bi#0, artinya ada pengaruh vang signilikan anlara variabel biaya

promosi terhadap hasil penjualan;

2) Level of signifikant (o= 0.05 maka t tabel = tov'2 (n-k-1)

= 0,025 (24-3-1)
2,086

3) Untuk kriteria pengujian ditentukan :

4)

bhit = tubet @/2, maka Ho diterima dan Hi ditolak yang berarti secara parsial
harga jual pesaing, biaya distribusi dan biaya promosi tidak berpengaruh
terhadap besarnya hasil penjualan;

bt = lutet 02, maka Ho ditolak dan Hi diterima yang berarti secara parsial
harga jual pesaing, biaya distribusi dan biaya promosi berpengaruh terhadap
besarnya hasil penjualan.

Hasil perhitungan (lampiran 2)

t hitung = 2,461

Dari hasil perhitungan diketahui t hitung menunjukkan angka sebesar 2 461
dan t tabel sebesar 2 086 maka 1t hitung > t tabel sedangkan tingkat
signifikansi menunjukan angka 0,023 < 0,05, Sehingga dapat dikatakan
bahwa vanabel aya promosi berpengaruh nyata terhadap hasil penjualan
pada Andi Jaya Motor di Situbondo. Dengan demikian berarti perusahaan
harus lebih memperhatikan pada variabel biaya promosi dalam menjalankan
aktifitas pemasarannya karena vanabel imi mempunyai pengaruh vang paling
dominan terhadap hasil penjualan. Hal im berarti Ho ditolak dan Hi ditenima.

Jika digambarkan dengan kurva normal dapat dilihat sebagai berikut:

l
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Daerah Penolakan Ho

Daerah penarimaan Ho
D5%

Y

0 2,086 2,461

Gambar 5: Kurve daerah penolakan dan penerimaan Ho dengan uji t dua arah dengan

tingkat keyakinan 95% (/2=0,025)

4.2.4 Analisis Koefisien Determinasi Berganda

Untuk menguji pengaruh variabel harga jual pesaing, biaya distribusi dan
biaya promosi lerhadap hasil penjualan dengan menghitung koelisien determinasi
berganda berdasarkan lampiran 2 maka diperoleh hasil :
R square = 0,780 menunjukkan derajat hubungan yang sebenarnya antara variabel
bebas dengan variabel terikat. R square yang besarnva 0,780 ini memunjukkan bahwa
variabel bebas secara bersama-sama mampu menjelaskan variasi vanabel terikat
volume penjualan pada Andi Jaya Motor di Situbondo sebesar 78% atau dapat
dikatakan bahwa perubahan hasil penjualan scbesar 78% disebabkan oleh variabel
harga jual pesaing, biaya distribusi dan biaya promosi, sisanya sebesar 22%
disebabkan oleh variabel lain vang berada di luar jangkauan penelitian. Melihat masih
besarmya variabel lain yang berada di luar jangkauan penelitian yaitu 22% maka

perusahaan perlu memperhatikan dan menganalisis variabel lain tersebut.

4.3 Pembahasan
Berdasarkan hasil perhitungan dengan menggunakan analisis regresi linier
berganda pada lampiran 2, wji F dimaksudkan untuk mengetahui secara bersama-sama

pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat. Diketahui bahwa secara bersama-

sama variabel harga jual pesaing, biaya distribusi dan biaya promosi berpengaruh
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nyata terhadap hasil penjualan pada Andi Jaya Motor dibuktikan dengan besamya
F hitung yang lebih besar dari F tabel yaitu 13,00 > 3,10 dengan tingkat signifikansi
0,0000 < 0,05. Hasil perhitungan menunjukkan bahwa variabel bebas yang terdiri dari
harga jual pesaing, biaya distribusi dan biaya promosi secara bersama-sama
berpengaruh nyata dan mampu menjelaskan variasi hasil penjualan sebesar 78%
sedangkan sisanya sebesar 22% disebabkan oleh variabel lain yang berada di luar
jangkauan penelitan. Melihat besamya vanabel lain yang berada di luar jangkauvan
dalam penelitian ini yaitu sebesar 22% maka perusahaan harus memperhatikan dan
menganahisis variabel lain tersebut karena mempunyai pengaruh terhadap
peningkatan hasil penjualan.

Harga jual pesaing secara parsial berpengaruh nyata terhadap hasil penjualan
dibuktikan dengan besarnya t hitung yang lebih besar dari { tabel yaitu 2,181 > 2,086
dan tingkat signifikansi 0,044 < 0,05, Koefisien regresi sebesar 362,654 menunjukkan
pengaruh vang positif terhadap peningkatan hasil penjualan. Hal imi menunjukkan
bahwa meskipun variabel harga jual pesaing mempunya pengaruh yang positif
terhadap hasil penjualan tetapl juga mempunyai tingkat kesalahan yang cukup tinggi
karena mendekati 0,05, Untuk 1tu perusahaan harus memperhatikan vanabel harga
jual pesaing dalam menjalankan aktifitas pemasarannya. Biaya distribusi secara
parsial berpengaruh nyata terhadap hasil penjualan dibuktikan dengan besamya t
hitung yang lebih besar dari 1 tabel yaitu 2,186 > 2,086 dan tingkat signifikansi 0,041
< 0,05, Koefisien regresi sebesar 368.787 menunjukkan pengaruh yang positif
terhadap peningkatan hasil penjualan. Hal ini menunjukkan bahwa meskipun variabel
biaya distribusi mempunyai pengaruh yang positif terhadap hasil penjualan tetapi
juga mempunyai tingkat kesalahan yang cukup tinggi karena mendekati 0,05, Untuk
itu perusahaan harus memperhatikan variabel biaya distnbusi dalam menjalankan
aktifitas pemasarannya. Biaya promosi secara parsial berpengaruh nyata terhadap
hasil penjualan dibuktikan dengan besarnya nilai t hitung lebih besar dari t tabel yaitu
sebesar 2,461 > 2 086 dan tingkat signifikansi 0,023 < 0,05. Koefisien regresi sebesar

474 944 menunjukkan pengaruh yang positif terhadap peningkatan hasil penjualan
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Hal ini menunjukkan bahwa meskipun variabel biaya promosi mempunyai pengaruh
yang positif terhadap hasil penjualan tetapi juga mempunyai tingkat kesalahan yang
cukup tinggl karena mendekati 0,03,

Hasil perhitungan menunjukkan bahwa variabel biaya promosi merupakan
variabel yang paling dominan pengaruhnya terhadap hasil penjualan dibandingkan
dengan vanabel harga jual pesaing, biaya distribusi karena mempunyai nilai Beta
paling besar yaitu 0,700 dan nilai partialnya secbesar 0,482, Untuk itu perusahaan
harus lebih memperhatikan variabel biaya promosi karena variabel ini merupakan
variabel yang paling dominan pengaruhnya terhadap hasil penjualan pada Andi Java

Motor.
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V. KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

52

Berdasarkan perhitungan pada bab sebelumnya dapat disimpulkan bahwa
Vanabel harga jual pesaing, biaya distribusi dan biaya promosi secara bersama-
sama mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap hasil penjualan
pada Andi Jaya Motor di Situbondo. Hal ini dibuktikan dengan hasil permtungan
dengan menggunakan uji F dimana F hitung > F tabel yaitu 13,00 > 3,10 dengan
tingkat signifikansi 0,0000 < 0,05. Sedangkan koefisien regresi untuk variabel
harga jual pesaing, biaya distribusi dan biaya promosi bernilai positif yaitu §; =
362.65; b= 368.78; dan B;= 474 94
Variabel biaya promosi merupakan variabel yang dominan pengaruhnya terhadap
hasil penjualan pada Andi Jaya Motor di Situbondo. Hal im1 dibuktikan dengan
besamya niali Beta untuk variabel biaya promosi yaitu sebesar 0,700 dan nilai
parsialnya sebesar 0,482,

Saran

Berdasarkan kesimpulan yang diperoleh maka saran-saran vang dapat

dijadikan bahan pertimbangan dan pengambilan keputusan dalam bidang pemasaran

terutama dalam mempertahankan dan meningkatkan hasil penjualan adalah:

a.

Perusahaan hendaknya terus mengembangkan kegiatan dan strategi promosinya
karena vanabel biaya promosi merupakan variabel yang paling dominan terhadap
hasil penjualan;

Mengingat 78% hasil penjualan pada Andi Jaya Motor mampu dijelaskan oleh
variabel harga jual pesaing, biaya distribusi dan biaya promosi sedangkan sisanya
22% dijelaskan oleh variabel lain yang berada di luar jangkauan penelitian ini
maka perusahaan hendaknya perlu memperhatikan dan selalu menganalisis
variabel lain tersebut karena melihat pengaruhnya vang cukup besar terhadap

hasil penjualan;

| &ty ! v 2
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Mengingat 78% hasil penjualan pada Andi Jaya Motor mampu dijelaskan oleh
variabel harga jual pesaing, biaya distribusi dan biava promosi sedangkan sisanva
22% dijelaskan oleh variabel lain yang berada di luar jangkauan penelitian ini
maka perusahaan hendaknya perlu memperhatikan dan selalu menganalisis
variabel lain tersebut karena melihat pengaruhnya yang cukup besar terhadap
hasil penjualan;

Walaupun variabel harga jual pesaing, biaya promosi dan biaya distribusi
mempunyai pengaruh yang positif terhadap hasil penjualan tetapi juga
mempunyai tingkat kesalahan yang cukup tinggi karena mendekati 0,05 maka
perusahaan harus benar-benar memperhatikan ketiga variabel bebas tersebut;

Perusahaan harus mampu untuk terus memperluas jaringan pasamya sehingga

dengan demikian perusahaan dapat memegang kendali pasar.
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Lampiran 1
Pariode H.-a.s;.l Penjuala.m (Y) Harga Jual Pesaing | Biaya Distribusi | Biaya Promosi
Unit Rupiah X4 Xa
2000.01 | 17 | 168470000 11210000 | 890000 | 1385000
200002 | 19 | 187110000 11225000 1030000 1390000
2000.03 | 15 | 152400000 11320000 925000 | 1850000
2000.04 | 12 | 121920000 11420000 1125000 1700000
1200005 | 22 | 223520000 11480000 1050000 1720000
| 200006 | 16 | 184960000 11635000 990000 | 1745000
| 200007 | 28 | 292600000 11745000 1210000 1760000
2000.08 | 40 | 424000000 11040000 | 1230000 | 1778000
2000.09 | 42 | 445200000 11540000 1245000 1886000
200010 | 45 | 487000000 11810000 1135000 | 1907000
200011 | 39 | 411710000 11920000 1075000 | 1885000
200012 | 43 | 452820000 11980000 1205000 1992000
2001.01 | 31 | 334025000 12110000 1130000 1860000
200102 | 17 | 182070000 12160000 1100000 1850000
200103 | 28 | 299320000 12240000 875000 1870000 :
2001.04 | 18 | 195300000 12255000 980000 1895000 £
2001.05 | 27 | 288320000 12240000 1250000 1918000 g
200106 | 28 | 317260000 12470000 1110000 1970000 5
2001.07 | 44 | 473360000 12520000 1280000 1970000
2001.08 [ 38 | 402270000 12640000 1300000 1980000 L
200108 | 41 | 437440000 12680000 1310000 2040000 -
2001.10 | 47 | 522830000 12570000 1240000 2069000
200111 | 42 | 451210000 12665000 1230000 2104000
200112 | 44 | 478520000 12710000 1325000 2125000
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Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual
Dependent Variable: Hasil Penjualan
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