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ABTRAKSI

Ana Priyantiningsih, NIM: 01 — 1560 E, mahasiswa jurusan Manajemen
Fakultas Ekonomi Universitas Jember, judul skripsi “Analisis Vanabel —Variabel
Yang Mempengaruhi Volume Penjualan Pada PT. Satria KTM Motor Jember”
berkaitan dengan biaya — biaya promosi yang telah dikeluarkan oleh perusahaan
in1 maka tujuan penelitian: untuk mengetahui pengaruh variabel — variabel harga
jual, biaya promosi dan gaji salesman terhadap volume penjualan secara bersama
— sama maupun secara parsial dan untuk mengetahui variabel mana yang paling
berpengaruh (dominan) terhadap volume penjualan, penelitian ini bertempat di
Jember.

Penelitian ini menggunakan data volume penjualan harga jual, biaya
promosi dan gaji salesman, metode pengumpulan data dalam penelitian ini adalah
dengan menggunakan studi literatur, wawancara dan observasi, sedangkan metode
analisis data yang digunakan adalah metode analisi regresi linier berganda.

Hasil analisis data menunjukkan bahwa secara bersama variabel harga
jual, biaya promosi dan gaji salesman berpengaruh besar terhadap volume
penjualan 94,4%, sedangkan secara parsial biaya promosi memberikan pengaruh
yang sangat besar 554% terhadap volume penjualan. Adapun kedua variabel
lainnya yang diteliti memberikan pengaruh yang sedang terhadap volume
penjualan.

Volume penelitian ini dapat disimpulkan bahwa secara bersama ketiga
variabel yang diteliti memberikan pengaruh yang sangat besar dan nyata terhadap
volume penjualan sedangkan secara parsial dapat diketahui bahwa biaya promosi
merupakan variabel yang paling berpengaruh terhadap volume penjualan. Maka
dapat diberikan saran kepada perushaan PT. Satria KTM Motor Jember agar bisa
mencapai volume penjualan yang sebesar — besarnya hendaknya diikuti oleh
kegiatan promosi, jika ada keseimbangan antara harga jual yang semakin tinggi
dengan promosi yang lebih aktif, dengan harapan penjualan sepeda motor Power
K di PT. Satria KTM Motor Jember akan semakin meningkat.
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I PENDAHUIl AR

HKTVERSITAS JEMBER

1.1 Latar Belakang

Perubahan ekonomi dan sosial yang demikian cepat menyebabkan suatu
kondisi persaingan pasar lebih kompetitif. Kondisi ini mengharuskan pihak
manajemen untuk memperbaiki dan menciptakan konsep baru dalam mengelola
usahanya.

Terlepas dari kondisi tersebut, perusahaan juga dihadapkan pada suatu
tujuan untuk mendapatkan keuntungan optimal dan berusaha menjaga kontinuitas
serta kelangsungan kinerjanya. Kebanyakan perusahaan menetapkan laba sebagali
tujuan yang hendak dicapai, sedangkan laba merupakan suatu akibat dari
berhasilnya perusahaan dalam mengimplementasikan tujuannya. Namun laba
yang diinginkan tersebut bukan semata-mata dari hasil penjualannya saja, tetapi
laba bagi peruasahaan ialah bagaimana kemampuan dalam memberikan kepuasan
kepada pembeli dengan memperhatikan lingkungannya. (Basu Swastha,1996: 69).

Hal tersebut di atas berkaitanj dengan kegiatan perusahaan dibidang
pemasaran. Pemasaran menurut Basu Swastha (1996:10) merupakan suatu sistem
keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan
harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang, jasa, ide kepada pasar
sasaran agar dapat mencapai tujuan organisasi. Dengan demikian pemasaran
merupakan kegiatan manajerial yang sangat komplek bagi perusahaan tidak hanya
untuk kepentingan saat ini tapi juga untuk masa mendatang. Oleh sebab itu perlu
diperhatikan bahwa kemampuan perusahaan dalam memproduksi suatu produk
seringkali menimbulkan persoalan bagi perusahaan jika tidak disertai dengan
kemampuan memasarkan produk itu. Bahkan ketidakmampuan itu akan berakibat
fatal, yaitu dapat merugikan perusahaan sehingga mempengaruhi kelangsunagan
hidup perusahaan. Oleh karena itu perlu dipikirkan strategi yang tepat untuk
memasarkan hasil produksi tersebut, sechingga akan memberikan manfaat bagi
perusahaan. Keinginan tersebut bisa direalisasikan jika semua bagian dalam
perusahaan dapat dikelola dengan sebaik-baiknya. Salah satunya dengan
memberdayakan kegiatan dibidang pemasaran.

1
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Pemasaran suatu produk akan terjadi karena adanya permintaan dan

permintaan akan produk ini dapat dipengaruhi oleh tinggi rendahnya harga.
Penentuan harga jual produk suatu perusahaan dapat dilakukan dengan pengujian
pasar melalui perubahan terhadap harga sehingga dapat ditentukan tingkat harga
yang optimal, karena tingkat harga yang rendah belum tentu dapat meningkatkan
volume peijualan, sebab masih ada anggapan bahwa tingkat harga mencerminkan
kualitas suatu produk.

Demikian juga halnya dengan tenaga penjual atau selesman yang
bertugas mencari calon pembeli yang mempunyai keinginan untuk membeli suatu
produk yang ditawarkan dan dipromosikan oleh suatu perusahaan. Dengan
kecakapan dan keahlian yang dimiliki oleh salesman, konsumen yang tadinya
tidak tertarik akan tertarik, terpengaruh dan akhirnya mau membeli produk yang
ditawarkan oleh perusahaan dan dengan adanya salesman akan dapat
meningkatkan volume penjualan.

Demikian pula dengan perusahaan PT. Satria KTM Motor Jember yang
merupakan salah satu dealer resmi sepeda motor KTM dimana usahanya bergerak
dibidang otomotif yang memasarkan produk motor KTM yang terdiri dan
berbagai macam jenis dan tipe diantaranya adalah sepeda motor Power K yang
banyak diminati oleh masyarakat dan ini bisa dibuktikan dari data volume
penjualan sepeda motor Power K vang semakin meningkat dibandingkan dengan
penjualan sepeda motor KTM jenis lain. PT. Satria KTM Motor Jember dalam
melaksanakan aktivitas penjualannya memerlukan dasar kebijaksanaan atau
strategi, terutama terhadap faktor yang berasal dari dalam perusahaan sendiri dan
untuk itu perusahaan perlu mengetahui dan menganalisis faktor determinan atau
strategis yang mempengaruhi volume penjualan perusahaan.

Berkaitan dengan banyaknya variabel — variabel yang mempengaruhi
volume penjualan sepeda motor Power K, maka perusahaan perlu menganalisa
variabel — variabel yang mempengaruhi volume penjualan sepeda motor Power K
terutama untuk variabel harga jual, biaya promosi dan gaji salesman.
Kebijaksanaan dan strategi penjualan adalah dasar penjualan yang akan digunakan
oleh perusahaan dalam meningkatkan volume penjualannya.
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1.2 Perumusan Masalah

Sebagaimana dalam kehidupan dunia usaha, PT. Satria KTM Motor
Jember dalam memasarkan motor Power K mengalami persaingan dengan
perusahaan lain yang memproduksi dan menjual motor KTM yang relatif sama
dengan motor Power K. Berkaitan dengan banyaknya faktor yang mempengaruhi
volume penjualan motor KTM dan selama ini pihak manajemen perusahaan juga
belum pernah menganalisa faktor-faktor yang mempengaruhi volume penjualan
sepeda motor Power K terutama untuk faktor harga jual, biaya promosi, dan gaji
salesman maka hal ini menjadi perhatian peneliti untuk melakukan penelitian pada
faktor-faktor yang mempengaruhi volume penjualan sepeda motor Power K.

Berdasarkan latar belakang tersebut di atas, maka permasalahan yang
dapat diambil dalam penelitian ini dirumuskan sebagai berikut -
Bagaimana pengaruh faktor harga jual, biaya promosi, gaji salesman terhadap
volume penjualan dan faktor mana yang mempunyai pengaruh paling dominan
terhadap volume penjualan sepeda motor Power K di PT. Satria KTM Motor
Jember ?

Berdasarkan pada uraian diatas pula, maka skripsi ini diberi judul:
“ANALISI VARIABEL - VARIABEL YANG MEMPENGARUHI VOLUME
PENJUALAN PADA PT. SATRIA KTM MOTOR JEMBER”.

1.3. Tujuan dan Kegunaan Penelitian
1.3.1 Tujuan Penelitian
Berdasarkan uraian di atas, maka tujuan penelitian ini adalah:

1. Untuk mengetahui pengaruh variabel-variabel harga jual, biaya promosi dan
gaji salesman terhadap volume penjualan sepeda motor Power K di PT. Satria
KTM Motor Jember.

2. Untuk mengetahui variabel — variabel yang mempunyai pengaruh paling
dominan terhadap volume penjualan sepeda motor Power K di PT. Satria
KTM Motor Jember
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1.3.2 Kegunaan Penelitian
Hasil penelitian dapat dimanfaatkan sebagai:

I. Sumbangan pemikiran bagi perusahaan dalam mengambil kebijaksanaan agar
mampu meningkatkan volume penjualan.

2. Bagi mahasiswa penelitian ini merupakan kesempatan untuk memperluas
wawasan pemikiran dengan melihat kenyataan yang sebenarnya, dengan
membandingkan berbagai disiplin ilmu teoritis yang selama ini dipelajari di
bangku kuliah.

3. Sebagai informasi bagi peneliti lain atau pihak — pihak yang terkait dengan

masalah ini.

1.4 Batasan Masalah

Agar dalam pembahasan tidak menyimpang dari perumusan masalah
yang ingin dipecahkan, maka diperlukan adanya batasan dimana variabel yang
diteliti terdiri dari faktor harga jual, biaya promosi dan gaji salesman pada sepeda
motor Power K dan data yang dianalisis lima tahun yaitu tahun 1999 — 2003.

1.5 Hipotesis Masalah

. Diduga ada pengaruh secara keseluruhan variabel — variabel harga jual,
biaya promosi dan gaji salesman terhadap volume penjualan.

2. Diduga biaya promosi mempunyai pengaruh yang paling dominant terhadap
volume penjualan.
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IL. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Tinjauan Hasil Penelitian Sebelumnya

Tinjauan pustaka sebelumnya penulis menggunakan penelitian dan
Prianto tahun 1999 dengan judul “Faktor — Faktor Yang Mempengaruhi Penjualan
pada PT. Indo Jateng di Semarang”, dimana penelitian ini menggunakan regresi
berganda pada variabel harga jual, harga pesaing, biaya promosi terhadap volume
penjualan pada PT. Indo Jateng di Semarang pada hipotesis yang pertama yang
diajukan penelitian adalah benar bahwa volume penjualan pada PT. Indo Jateng di
Semarang secara bersama — sama dipengaruhi oleh harga jual, harga pesaing,
biava promosi pada tingkat signifikansi kurang dari 5% dengan Fhinng sebesar
68,952 serta nilai koefisien determinan (R?) yang telah disesuaikan sebesar 0,915.
Sedangkan pada hipotesis yang kedua dalam penelitian ini adalah benar bahwa
volume penjualan pada PT. Indo Jateng di Semarang secara dominan dipengaruhi
oleh biaya promosi, hal ini dapat diketahui dari pengujian koefisien determinasi
parsial, dimana pada pengujian tersebut didapat untuk koefisien determinan
parsial dan variabel biaya promosi yang paling besar 0,842 dibandingkan dengan
variabel lainnya yaitu harga jual sebesar —0,498. Nilai koefisien determinansi
parsial biaya promosi 0,842 ini juga berarti sumbangan terhadap variasi naik
turunya volume penjualan sebesar 84.2%.

Penelitian yang dilakukan oleh Sri Astuti pada tahun 2000 yang
membahas tentang faktor-faktor yang mempengaruhi penjualan PT. Bhirawa
Motor Bondowoso dengan menggunakan alat analisis regresi berganda
mengemukakan hasil penelitiannya bahwa variabel-variabel bebas secara bersama
mampu menjelaskan variabel tidak bebasnya dan mempunyai hubungan yang kuat
(0,86) dan dari pengujian dari pengujian secara parsial dengan tingkat signifikansi
sebesar 5% ternyata semua variabel bebasnya masing-masing mampu
menjelaskan variabel tidak bebasnya yaitu penjualan motor suzuki dan darj
pengujian koefisiensi korelasi parsial diketahui bahwa faktor jumlah salesman
memberikan sumbangan terbesar terhadap variasi naik turunnya volume penjualan
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dibandingkan dengan faktor-faktor yang lainnya yakni sebesar 72,1%. Hal ini
disebabkan promosi yang kurang dilakukan oleh salesman dengan pendekatan
secara personal lebih efektif dibandingkan dengan promosi yang dilakukan PT.

Bhirawa Motor Bondowoso melalui program periklanan dan promosi penjualan.

2.2. Landasan Teori
2.2.1 Pengertian Pemasaran

Pemasaran merupakan suatu kegiatan yang sangat diperlukan oleh suatu
perusahaan, baik yang bergerak dalam bidang jasa maupun produksi barang,
karena dengan adanya kegiatan pemasaran ini perusahaan akan dapat
mempertahankan kelangsungan hidupnya, bisa berkembang dan mendapatkan
laba. Berhasil atau tidaknya suatu perusahaan untuk mencapai tujuannya
tergantung pada kemampuan perusahaan dalam bidang pemasaran, produksi,
keuangan dan bidang lainnya, termasuk juga adanya kemampuan untuk
mengkombinasikan bidang-bidang tersebut agar perusahaan dapat berjalan dengan
lancar.

Pemasaran sebagai salah satu kegiatan yang dianggap penting oleh
perusahaan, dari tahun ke tahun mengalami perkembangan, tidak hanya terbatas
pada aktivitas menjual barang atau jasa saja, atau memindahkan barang dari satu
tempat ke tempat lain, akan tetapi lebih luas daripada itu, pemasaran lebih
merupakan suatu jembatan antara produsen dan konsumen. Pemasaran dapat
didefinisikan sebagai berikut:

“ Pemasaran adalah sistem keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditujukan
untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan
mendistribusikan barang, jasa, ide kepada pasar sasaran agar dapat
mencapai tujuan organisasi” (Basu swastha,1998:8)

Dari definisi tersebut dapat dilihat bahwa proses pemasaran dimulai sejak
sebelum barang-barang diproduksi, tidak dimulai pada saat produksi selesai, juga
tidak berakhir dengan penjualan. Semua keputusan yang diambil dibidang
pemasaran harus ditujukan untuk menentukan produk dan pasamnya, harganya
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serta promosinya. Yang penting, pengusaha harus dapat memberikan kepuasan
kepada konsumen jika menginginkan usahanya berjalan terus atau konsumen
mempunyai pandangan yang baik terhadap perusahaannya.

Selain apa yang telah jelaskan diatas, berikut ini adalah difinisi dari

pemasaran yang lain, yaitu:

* Pemasaran adalah suatu proses sosial dan menejerial yang di dalamnya
individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan
inginkan dengan menciptakan, menawarkan dan mempertukarkan produk
yang bernilai dengan pihak lain" (Philip Kotler,1997:8)

Dan definisi tersebut dapat dikatakan bahwa kegiatan pemasaran ini diciptakan
oleh pembeli, dimana pembeli berusaha memenuhi kebutuhannya sedangkan
penjual berusaha mendapatkan kemudian antara kedua yang berkepentingan ini
dapat dipertemukan dengan cara mengadakan pertukaran yang saling
menguntungkan.

2.2.1.1. Arti Penting Pemasaran

Kegiatan pemasaran bermula dari kenyataan bahwa manusia adalah
mahluk yang memiliki kebutuhan dan keinginan yang menciptakan suatu keadaan
yang tidak menyenangkan dalam diri seseorang yang harus dipecahkan melalui
produk — produk untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan tersebut. Produk —
produk tersebut dapat diperoleh dari berbagai cara yaitu dengan memproduksi
sendiri atau pertukaran (jual beli). Pemasaran adalah proses sosial diantara
individu dan kelompok untuk mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan
inginkan dengan menciptakan, menukarkan pruduk dan nilai dengan individu atau
kelompok lain Sedangkan William M. Pride dan O. C Ferrel mengetengahkan
definisi pemasaran sebagai berikut:

© ... Marketing terdiri dari aktifitas — aktifitas individual dan

organisatoris yang bertujuan untuk membantu serta memperlancar

pertukaran — pertukaran dalam suatu kerangka dasar yang terdiri dari
faktor — faktor lingkungan yang bersifat dinamik” (Winardi: 1990:3)
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Pemasaran termasuk salah satu kegiatan dalam perekonomian untuk

membantu menciptakan nilai ekonomi, sedangkan nilai ekonomi itu sendiri akan
menentukan harga barang dan jasa individu. Faktor — faktor penting yang dapat
menciptakan nilai ekonomi adalah sebagai berikut:
a.  Produksi menghasilkan barang
b.  Pemasaran yang mendistribusikan
¢.  Konsumsi yang menggunakan barang — barang ekonomi

konsumsi baru akan dilaksanakan setelah adanya kegiatan produksi dan
pemasaran, produksi dan pemasaran dapat membantu terlaksananya tujuan
konsumsi. Pemasaran berada diantara produksi dan konsumsi, ini berarti
konsumen menjadi penghubung kedua factor tersebut, tanpa adanya pemasaran

akan sulit mencapai tujuan konsumsi yang memuaskan. (Basu Swasta;1996:4)

2.2.1.2 Konsep dan Peranan Pemasaran
Banyak orang yang keliru berpendapat bahwa pemasaran hanya sekedar
melakukan penjualan dan promosi saja. Penjualan adalah salah satu dari banyak
fungsi pemasaran dan sering kali bukan fungsi terpenting. Jika pemasaran mampu
mengidentifikasikan kebutuhan dangan baik, mengembangkan produk — produk
yang bermutu dan menetapkan harga, mendistribusikan, serta mempromosikan
secara efektif maka produk — produk yang ditawarkan tersebut akan laris terjual.
Pengusaha yang mulai mengenal bahwa pemasaran merupakan faktor
penting untuk mencapai sukses bagi perusahaannya, akan mengetahui akan
adanya cara dan falsafah baru yang terlibat di dalamnya. Cara dan falsafah baru
ini disebut konsep pemasaran (marketing concept). Konsep pemasran tersebut
dibuat dengan menggunakan tiga faktor dasar, yaitu: (Basu Swastha: 1996:17)
1. Seluruh perencanaan dan kegiatan perusahaan harus berorientasi pada
konsumen dan pasar.
2. Volume penjualan yang menguntungkan harus menjadi tujuan
perusahaan dan bukannya volume untuk kepentingan volume itu

sendiri.
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3. Seluruh kegiatan pemasaran dalam perusahaan harus dikoordinasikan

dan diintegrasikan secara organisasi.

Konsep pemasaran adalah sebuah falsafah bisnis yang menyatakan
bahwa pemuasan kebutuhan konsumen merupakan syarat ekonomi dan sosial bagi
kelangsungan hidup perusahaan. (Basu Swastha;1997:17) Konsep pemasaran
dibuat dengan menggunakan tiga dasar faktor, yaitu: (Basu Swastha:1997:1 8)

I.  Orientasi konsumen
Konsep pemasaran mengharuskan adanya orientasi kembali perusahaan
yaitu pandangan (ke dalam) melalui produknya ke pandangan (ke luar)
kebutuhan konsumen dengan:
—  Menentukan kebutuhan konsumen
—  Menentukan kelompok yang dituju
—  Menentukan produk dan program pemasaran
- Melakukan riset konsumen
—  Membuat strategi pembedaan keuntungan

2. Koordinasi dan integrasi dalam perusahaan
Berbagai departemen dalam perusahaan harus memahami akan kemampuan
perusahaan dalam menciptakan dan memperkokoh keinginan konsumen.
Pemasara terpadu berarti bahwa dalam fungsi pemasaran itu sendiri harus
diadakan penyesuaian serta koordinasi dari produk, harga, tempat, dan
promosi untuk membangun pertukaran yang kokoh dengan para konsumen.

3. Mendapatkan keuntungan melalui pemasaran

4. Konsumen
Tujuan menggunakan konsep pemasaran adalah untuk memperbaiki
hubungan yang lebih baik sangat menguntungkan bagi perusahaan dan
sangat meningkatkan keuntungan Salah satu tujuan dari semua perusahaan
pada umumnya adalah mengoptimumkan keuntungan yang merupakan
pencerminan dari usahan — usaha perusahaan yang berhasil memberikan
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kepuasan kepada konsumen melalui penjualan barang dan jasa yang paling

baik dengan harga yang layak.

Peter Druker, seorang penggagas manajemen ternama menyatakan:

“Tujuan pemasaran adalah membuat penjualan berlebihan. Tujuannya
adalah untuk mengetahui dan memahami pelanggan dengan sebaik —
baiknya sehingga kita dapat menghasilkan produk atau Jasa yang sesuai dan
terjual dengan sendirinya”.

Ini bukan bearti penjualan dan promosi tidak penting. Keduanya merupakan
bagian dari “bauran pemasaran” (marketing mix) yang lebih luas seperangkat
alat pemasaran yang bekerjasama untuk mempengaruhi pasar. (Philliph Kotler dan
Amstrong;19973)

2.2.2 Arti dan Pentingnya Penjualan

Penjualan merupakan suatu kegiatan dari pemasaran yang berfungsi
sebagai penghubung pribadi perusahaan dengan pelanggan. Menjual adalah ilmu
dan seni mempengaruhi pribadi yang dilakukan oleh penjual untuk mengajak
orang lain agar bersedia membeli barang atau jasa yang ditawarkannya, sehingga
dengan adanya penjualan ini dapat tercipta suatu proses pertukaran barang dan
atau jasa antara penjual dengan pembeli. (Basu Swastha; 1998 : 8)

Penjualan meliputi kegiatan menyampaikan produk kepada konsumen, dan
penjualan merupakan bagian dari kegiatan promosi dan promosi merupakan
bagian dari pemasaran. Kalau pemasaran bertujuan melayani keinginan konsumen
sedangkan penjualan melayani keinginan perusahaan.

Pada umumnya, para pengusaha mempunyai tujuan mendapatkan laba
yang maksimal dan mempertahankan atau bahkan berusaha meningkatkannya
untuk jangka waktu lama. Tujuan tersebut dapat direalisir apabila penjualan itu
dapat dilaksanakan seperti apa yang telah direncanakan. Apabila suatu perusahaan
penjualannya lemah, maka tak satupun perusahaan dapat mempetahankan
hidupnya, oleh karena itu kegiatan penjualan harus berlangsung terus menerus
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dalam jangka atau waktu sepanjang mungkin sehingga kontinuitas dan stabilitas

kelangsungan hidup perusahaan terus berlanjut.

2.2.2.1. Faktor — Faktor Yang Mempengaruhi Kegiatan Penjualan
Dalam praktik, kegiatan penjualan mempunyai pengaruh yang sangat besar
dalam menunjang kelangsungan hidup perusahaan maupun mencapai tujuan yang
telah direncanakan. Untuk mencapai sasaran pasar yang hendak dituju guna
menunjang keberhasilan dibidang penjualan, maka harus memperhatikan factor —
factor yang mempengaruhi kegiatan penjualan, antara lain: (Basu
Swastha,1998:129)
1. Kondisi dan kemampuan menjual
Disini penjual harus dapat meyakinkan kepada pembelinya agar dapat berhasil
mencapai sasaran penjualan yang diharapkan. Untuk penjual harus memahami
masalah-masalah yang penting dan sangat berkaitan, yakmi jenis dan
karakteristik barang yang ditawarkan, harga produk dan syarat penjualan
seperti pembayaran, penghantaran, pelayanan sesudah penjualan, garansi dan
sebagainya.
2. Kondisi pasar
Faktor — factor kondisi pasar yang perlu diperhatikan adalah:
a. Jenis pasarnya, apakah pasar konsumen, pasar industri, pasar penjual,
pasar pemerintah ataukah pasar internasional.
b. Kelompok pembeli atau segmen pasarnya.
c. Daya belinya.
d. Frekwensi pembeliannya.
e. Kenginan dan kebutuhannya.
3. Modal
Dengan makin meningkatnya tingkat kepadatan masyarakat dari tahun ke
tahun, maka keinginan untuk membelanjakan sebagian pendapatannya
semakin besar daan berusah memuaskannya, sesuai dengan urutan nilai
pentingnya kebutuhan tersebut. Disini konsumen akan mengadakan pemilihan
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dalam pembelian mutunya, harganya dan mode sebelum terjadi transaksi.
Dilain pihak perusahaan akan semaksimal mungkin berusaha untuk memenuhi
keinginan tersebut melalui barang atau jasa yang ditawarkan dan berusaha
memanfaatkan secara baik jasa atau kemajuan tehnologi dengan mengadakan
spesialisasi dalam perusahaan. Semua itu tidak terlepas dari faktor modal
karena modal merupakan salah satu faktor produksi yang harus dimiliki oleh
setiap perusahaan guna memperbesar kemampuannya menghadapi resiko yang
mungkin timbul.

. Kondisi organisasi perusahaan

Semakin baik perkembangan perusahaan maka tantangan yang akan dihadapi
semakin kompleks, karena dituntut untuk mencapai tujuan seperti  yang
direncanakan baik dalam jangka panjang maupun jangka pendek. Hal itu dapat
tercapai apabila perusahaan mempunyai organisasi yang baik, dengan
mengadakan pembagian tugas dan wewenang pada masing-masing bagian
sesuai dengan keahliannya yang dinilai oleh masing-masing orang dalam
perusahaan. Pembagian tugas secara terperinci pada masing — masing bagian
akan sangat membantu perusahaan dalam mengembangkan pertumbuhan
dalam jangka panjang.

. Faktor lain

Faktor — factor lain seperti periklanan, peragaan, kampanye, pemberian
hadiah, sering mempengaruhi penjualan. Namun untuk melaksanakannya,
diperlukan sejumlah dana yang tidak sedikit. Bagi perusahaan yang bermodal
kuat,kegiataninisecararutindapatdilakukansedangkanbagiperusahaan
kecil yang bermodal relatif kecil, kegiatan ini jarang dilakukan. Ada
perusahaan yang berpegang pada suatu prinsip bahwa “Paling penting
membuat barang yang baik”. Bilamana prinsip tersebut dilaksanakan, maka
diharapkan pembeli akan kembali membeli lagi barang yang sama. Namun
sebelum pembelian dilakukan, sering pembeli harus dirangsang daya tariknya,
misalnya dengan memberikan bungkus yang menarik atau dengan cara
promosi lainnya.
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2.2.3. Promosi

Promosi merupakan salah satu unsur kegiatan dari bauran pemasaran
(marketing mix). Promosi menjadi media informasi mengenai segala hal yang
berkaitan dengan produk yang akan ditawarkan perusahaan kepada konsumen.
Efektivitas kegiatan promosi penjualan akan sangat menentukan citra produk
maupun citra perusahaan di masyarakat. Citra dan kepercayaan masyarakat,
khususnya konsumen pada akhimya akan sangat mempengaruhi tingkat
permintaan konsumen atas produk yang ditawarkan perusahaan. Karena itulah
kegiatan mempromosikan barang yang akan dijual termasuk kegiatan pemilihan
media advertensi yang sesuai dengan bagian dagangan, menjadi kegiatan yang
sangat penting bagi seorang pengusaha.

Menurut Widyaningtyas Sistaningrum.(2002 : 98) dalam Manajemen
Penjualan Produk, promosi dapat diartikan sebagai kegiatan atau upaya — upaya
perusahaan dalam mempengaruhi konsumen aktual maupun konsumen potensial
agar mereka mau melakukan pembelian terhadap produk yang ditawarkan, saat ini
atau dimasa yang akan datang. Konsumen aktual adalah konsumen yang langsung
melakukan pembelian terhadap produk yang ditawarkan, pada saat/sesaat setelah
promosi produk tersebut dilancarkan perusahaan. Konsumen potensial adalah
konsumen yang berminat melakukan pembelian terhadap produk yang ditawarkan
perusahaan dimasa yang akan datang.

Pada intinya variabel promosi dapat dibagi menjadi empat macam, yaitu:

1. Periklanan

Yang dimaksud dengan periklanan adalah bentuk persuasi dan promosi
non individu tentang ide, barang dan jasa yang dibayar oleh sponsor tertentu.
Tujuan periklanan yang utama adalah menjual atau meningkatkan penjualan
barang, jasa atau ide. Adanya kegiatan periklanan sering mengakibatkan
terjadinya penjualan dengan segera, meskipun banyak juga penjualan yang terjadi
pada waktu mendatang.
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Adapun yang menjadi twjuan lain dan periklanan adalah: (Basu
Swastha,1995:252)

Mendukung program personal selling dan kegiatan promosi yang lain.

S

Mengadakan hubungan dengan para penyalur.

Memperkenalkan produk baru.

Menambah penjualan.

Mencegah timbulnya barang-barang tiruan.

Memperbaiki reputasi perusahaan dengan memberikan pelayanan umum

. o

gar)

melalui periklanan.
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 yang digunakan untuk periklanan adalah:
Televisi
Radio
Majalah
Surat kabar
e. Menyampaikan iklan dengan selebaran yang biasanya diselipkan pada koran

atau disebar ke rumah — rumah.
2. Personal Selling
Yang dimaksud dengan personal selling adalah interaksi antar individu,

saling bertemu muka yang ditujukan untuk menciptakan, memperbaiki, menguasai
atau mempertahankan hubungan pertukaran yang saling menguntungkan dengan
pihak lain. Phillip Kotler (1997 : 266)
Jadi personal selling merupakan komunikasi orang secara individual. Lain halnya
dengan periklanan dan kegiatan promosi lainnya yang komunikasinya bersifat
massal dan tidak bersifat pribadi. Dalam operasionalnya personal selling lebih
fleksibel dibandingkan dengan yang lain. Ini disebabkan karena tenaga penjualan
atau salesman secara langsung mengetahui perilaku konsumen, motif sekaligus

TR
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dapat melihat reaksi konsumen sehingga mereka langsung dapat mengadakan
penyesuaian seperlunya.

Fungsi dari personal selling adalah;

a. Mengadakan analisis pasar.
b. Menentukan calon pembeli.
¢. Mengadakan komunikasi.

d. Memberikan pelayanan.

e. Memajukan langganan.

f. Mempertahankan langganan.
2. Mendefinisikan masalah.

h. Mengatasi masalah.

1. Mengatur waktu.

J. Meningkatkan kemampuan diri.
3. Publisitas

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

4. Promosi penjualan

Promosi penjualan adalah kegiatan — kegiatan pemasaran selain perscnal
selling, periklanan dan publisitas yang mendorong efektivitas pembelian
konsumen dan pedagang dengan menggunakan alat-alat seperti  peragaan,
pameran, demonstrasi dan sebagainya.

Beberapa metode promosi penjualan adalah : (Phillip Kotler, 1991 : 281)

1. Pemberian contoh barang
Penjual dapat memberikan contoh barang secara cuma-cuma kepada
konsumen dengan tujuan untuk digunakan atau dicoba.



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

o

16

Kupon atau Nota

Penjual menyarankan pembeli untuk menyimpan dan mengumpulkan data
atau bukti pembeliannya dengan tujuan untuk menarik pembeli agar membeli
produk yang ditawarkan lebih banyak lagi.

Rabat

Rabat merupakan pengurangan harga yang diberikan kepada pembeli. Rabat
ini digunakan terutama untuk memperkenalkan produk baru dan juga dipakai
untuk mendorong pembelian ulang atas suatu barang yang dimiliki. Besarnya
rabat dapat ditentukan dengan prosentase atau dengan satuan rupiah.

Peragaan (Display)

Bagi produsen yang besar biasanya tugas ini diberikan kepada tenaga
penjualannya. Pengecer dapat memberikan késempatan pada produsen untuk
menggunakan sebagian ruangan atau etalase guna mengadakan peragaan.

2.2.3.1 Tujuan Promosi

Adapun tujuan utama dari promosi adalah untuk menginformasikan,

mempengaruhi dan membujuk serta mengingatkan pelanggan sasaran tentang
perusahaan dan bauran pemasarannya secara rinci, ketiga tujuan promosi dapat
dijabarkan sebagai berikut: (Fandy Tjiptono; 1997: 221)

a)

b)

Menginformasikan (informing), dapat berupa:

—  Menginformasikan pasar tentang keberadaan suaru produk baru
—  Memperkenalkan cara pemakaian yang baru dari suatu produk
—  Menyampaikan perubahan harga pasar

-  Menjelaskan cara kerja suatu produk

—  Menginformasokan jasa — jasa yang disediakan perusahaan

—  Meluruskan kesan yang keliru

—  Mengurangi ketakutan atau kekhawatiran pada pembeli

—  Membangun citra perusahaan

Membujuk pelanggan sasaran (persuading), untuk:
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—  Mengingatkan pembeli bahwa produk yang bersangkutan dibutuhkan
dakam waktu dekat
—  Mengigatkan pembeli akan tempat — tempat yang menjual produk
perusahaan
—  Membuat pembeli tetap ingat walaupun tidak ada kampanye iklan
—  Menjaga agar ingatan pertama pembeli jatuh pada produk perusahaan
Jika ditinjau dari segi pandang sudut ekonomi, maka tujuan dari promosi
ini adalah menggeser kurva permintaan akan produk perusahaan ke kanan dan
membuat permintaan menggeser menjadi inelastis (dalam kasus harga naik) dan
clastis (dalam harga turun). Tujuan promosi sebagai efek dari komunikasi
diklasifikasikan sebagai berikut:
—  Menumbuhkan persepsi pelanggan terhadap suatu kebutuhan
—  Memperkenalkan dan memberikan pemahaman suatu produk pada
konsumen
—  Mendorong pemilihan terhadap suatu produk
—  Membujuk pelanggan agar membeli suatu produk
—  Mengimbangi kelemahan unsur bauran pemasaran
—  Menanamkan citra produk dan perusahaan
Secara singkat promosi berkaitan dengan upaya untuk mengarahkan
seseorang agar dapat mengenal produk perusahaan, lalu memahaminya, berubah
sikap, menyukainya, yakin kemudian akhimya membeli dan selalu ingat akan
produk tersebut.

2.2.3.2 Pentingnya Promosi Dalam Kegiatan Pemasaran

Seperti yang telah kita ketahui sebelumnya bahwa promosi merupakan
komponen penting keempat dalam total marketing mix perusahaan (komponen
lainnya yaitu: perencanaan produksi, struktur harga dan distribusi). Keempat
komponen itu merupakan faktor penentu apakah marketing mix dapat
meningkatkan penjualan atau tidak. Promosi ini dapat digunakan sebagai kegiatan
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untuk menyebar luaskan informasi tentang barang dan jasa yang dijual dengan

maksud untuk mempengaruhi perilaku konsumen.

Kegiatan promosi merupakan kegiatan pemasaran yang terpadu,
sehingga pelaksanaannya harus terpadu pula dengan kegiatan pemasaran yang
lain, sebab bila tidak, maka percuma saja dan tidak mencapai sasaran. Contoh:
walaupun suatu produk diiklankan secara besar — besaran, namun tidak didukung
kelancaran sistim distribusi sehingga sulit mencapai sasaran pasar atau bila
harganya terlalu tinggi dari produk sejenis (pesaing) maka sulit rasanya akan
dicapai target penjualan yang ditetapkan.

Perusahaan juga perlu memperhaitkan faktor - faktor yang
mempengaruhi kegiatan promosi, setelah memutuskan jenis promosi mana yang
akan dicapai untuk mendukung pemasaran produk. Beberapa diantara sumbangsih
dasar yang dapat diberikan oleh promosi kepada pencapaian adalah: (Winardi,
1990 : 427)

1.  Promosi menciptakan “suara” bagi perusahaan yang bersangkutan di pasar,
sehingga dengan demikian dapat dikomunikasikan sifat — sifat dan kebaikan
produk kepada calon pembeli,

2. Promosi membantu sebuah perusahaan memperbesar penjualan produknya
pada pasar — pasar yang ada,

3. Promosi membantu suatu perusahaan — perusahaan memperkenalkan produk
— produk baru,

4. Promosi membantu pendistribusian produk — produknya diantara para
anggota saluran pemasaran,

5. Promosi membantu menciptakan prefensi merek untuk produk — produknya
yang bermerek,

6. Promosi membantu menciptakan citra perusahaan yang baik,

Promosi membantu “lembah dan puncak™ pada skedul produksinya
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2.2.4 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 konsumen tertentu, di daerah
tertentu, pada saat tertentu, dalam lingkungan tertentu, dalam program pemasaran

tertentu. (Philip Kotler, 1997 : 117)

Menurut para ahli ekonomi, ada beberapa faktor sebagai penentu dari
permintaan yaitu:

a. Harga

Harga suatu produk barang atau jasa merupakan suatu faktor penentu bagi
permintaan pasar. Tinggi rendahnya harga suatu barang atau jasa akan
menentukan besar kecilnya jumlah barang yang diminta, interaksi ini sering
disebut dengan hukum permintaan yang semakin menurun (the law of deminishing
return) yaitu jika harga barang diturunkan maka jumlah yang diminta akan
semakin besar.

Tinggi rendahnya harga suatu produk tergantung pada factor — factor sebagai

berikut:

1. Permintaan, bila permintaan tinggi berarti daya beli konsumen, maka harga
dapat ditetapkan secara maksimal.

2. Biaya, penetapan harga dapat disusun secara minimal sebatas tingkat biaya
yang dikeluarkan oleh perusahaan, termasuk kondisi perekonomian yang juga
harus diperhatikan.

3. Persaingan, faktor ini dapat menyebabkan tingkat harga diantara dua ekstrim
minimal — maksimal karena mungkin saja daya beli konsumen cukup tinggi
tapi perusahaan harus berhadapan dengan pesaingan, maka perusahaan harus
menyesuaikan.

4. Kebijaksanaan pemerintah, faktor ini sering menjadi kendala dalam penetapan
harga. Dalam kaitannya dengan kebijaksanaan pemerintah, pemerintah akan
mengambil kebijakan dalam mengendalikan harga perusahaan dengan alasan
utama untuk kepentingan masyarakat.
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b. Harga pokok barﬁng yang sejenis

Permintaan akan suatu produk tertentu dapat dipengaruhi oleh harga dan
produk lain yang memiliki hubungan erat dengan produk tersebut. Kita dapat
mengetahui sifat suatu produk terhadap sifat produk lainnya dan keadaan seperti
dibawah ini:

1. Bila kenaikan harga dari suatu produk mengakibatkan kenaikan permintaan
untuk produk lain, maka keadaan produk tersebut dapat saling menggantikan
(substitusi).

2. Bila kenaikan harga dari suatu produk mengakibatkan turunnya permintaan

produk — produk yang lain, maka produk tersebut adalah saling melengkapi

(koplementer).

Bila permintaan suatu produk diturunkan dari permintaan produk lain maka

kedua produk tersebut adalah saling melengkapi.

c. Pendapatan konsumen

(S

Pendapatan konsumen dapat mempengaruhi permintaan suatu produk jika
penghasilan konsumen meningkat maka permintaan produknya meningkat.
Pendapatan konsumen merupakan faktor yang sangat penting dalam menentukan
corak permintaan atas berbagai jenis barang. Perubahan dalam pendapatan selalu
menunjukkan perubahan terhadap permintaan berbagai jenis barang. Daya beli
terhadap barang dan jasa dipengaruhi oleh sejumlah pendapatan yang besarnya
akan menimbulkan corak permintaan masyarakat.

d. Selera konsumen

Selera atau kesukaan konsumen juga dapat mempengaruhi permintaan,
selera ini merupakan suatu konsep yang meliputi beberapa faktor penentu
permintaan, seperti faktor-faktor sosial ekonomi, non demografi, keuangan,
pengharapan dan sebagainya. Selera itu cenderung untuk stabil dalam jangka
pendek, tetapi akan berubah untuk jangka waktu yang lama.
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2.2.5. Pesaing

Hadirnya pesaing yang baik dapat membawa berbagai manfaat strategis
yang bisa digolongkan dalam empat kategori umum, antara lain:
a. Meningkatkan keunggulan bersaing
b. Memperbaiki struktur industri yang ada
¢. Membantu perkembangan pasar
d. Menghalangi masuknya pesaing baru

Dengan berbagai kebijakan yang telah ditentukan, maka perusahaan dalam
menghadapi pesaing, tinggal mengkombinasikan dengan tujuan yang ingin
dicapainya. Sebagaimana yang dikemukakan Maulana Agus (1992 : 16), Strategi
bersaing adalah kombinasi antara tujuan yang diperjuangkan dengan
kebijaksanaan dimana perusahaan berusaha untuk meraih sukses. Tujuan disini
maksudnya batasan mengenai bagaimana bisnis akan melakukan persaingan serta
sasaran yang akan ditempuh seperti: pertumbuhan, bagian pasar, kemampuan,
tanggungjawab sosial dan sebagainya. Sedangkan kebijakan adalah kebijakan
fungsional seperti pemasaran, penjualan, target pasar dan lain-lain.

Esensi dari strategi bersaing adalah menghubungkan perusahaan dengan
lingkungannya terutama industri dimana perusahaan itu bersaing. Keadaan
persaingan dalam suatu industri tergantung dari empat kekuatan persaingan
(Phillip Kotler, 1991 : 116) yang meliputi konsumen, pemasok, barang pengganti
dan pendatang baru.

Dani empat kekuatan persaingan secara bersama — sama akan
menentukan intensitas persaingan dan kemampuan untuk memperoleh laba dalam
industri dan kekuatan — kekuatan yang paling besar akan menentukan serta

menjadi yang sangat penting dari sudut pandang perumusan strategi.
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" II. METODOLOGI PENELITIAN

3.1 Rancangan Penelitian

Tehnik analisis data yang akan dipakai dalam penelitian ini yaitu dengan
Statistik Inferensial (probabilitas) dimana pada teknik ini pengujian taraf
signifikansi dari suatu hasil analisis akan lebih praktis bila didasarkan pada tabel
dan sesuai dengan teknik analisis yang digunakan vaitu analisis regresi berganda.

3.2 Jenis dan Sumber Data

Secara keseluruhan jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah
data sekunder dimana data yang diambil adalah data yang berkaitan dengan
penjualan sepeda motor KTM PT. Satria KTM Motor Jember yang meliputi:

3.3 Metode Pengumpulan Data

Wawancara dengan pihak perusahaan PT. Satria KTM Motor Jember mengenai
gambaran umum, struktur organisasi dan personalia perusahaan.

Observasi yaitu metode pengumpulan data dengan cara pengamatan langsung

terhadap obyek penelitian yang dalam hal ini adalah PT. Satria KTM Motor
Jember.

3.4 Definisi Variabel Operasional Dan Pengukurannya
Untuk menjelaskan variabel yang digunakan agar dalam membehas
masalah tidak menyimpang dari pokok permasalahan, maka perlu diben batasan
pengertian sebagai berikut:
1. Variabel tidak bebas atau dependent variabel (Y)
Variabel Y, adalah volume sepeda motor Power K yang terjual, atau yang
dibeli oleh konsumen akhir dalam unit.
Volume penjualan adalah kuantitas sepeda motor Power K yang terjual selama
Jangka waktu tertentu dalam satuan unit.
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2. Variabel bebas atau independent variabel (X) adalah variabel-variabel yang
mempengaruhi volume penjualan sepeda motor Power K, terdir atas:

a. Harga jual (X;) adalah harga jual rata — rata sepeda motor Power K dalam
jangka waktu tertentu yang dikeluarkan oleh dealer dengan satuan rupiah
setiap unit.

b. Biaya promosi (X;) adalah biaya yang dikeluarkan untuk sepeda motor
Power K dalam jangka waktu tertentu oleh dealer dalam meningkatkan
volume penjualan melalui promosi penjualan, personal selling, publisitas
dan periklanan dalam satuan rupiah.

c. Gaji salesman (X3) adalah upah yang diberikan oleh dealer kepada tenaga
penjual yang bertugas untuk mencari dan memberikan penjelasan kepada
konsumen tentang segala sesuatu yang berhubungan dengan sepeda motor
Power K, dimana ukuran yang digunakan dalam penelitian ini adalah
satuan Rupiah.

3.5 Metode Analisis Data
Tehnik analisis yang digunakan dalam penelitian in1 adalah regresi
berganda dan perhitungannya dengan mengunakan komputer program SPSS.

3.5.1 Analisis Regresi Linier Berganda

Digunakan untuk meramalkan penjualan dengan mengunakan persamaan
yang memperlihatkan bagaimana variasi volume penjualan dikaitkan dengan
factor — factor penentunya dan dapat dilihat besarnya pengaruh penentu terhadap
volume penjualannva. Untuk mengetahui ada tidaknya pengaruh antara dua atau
lebih variabel bebas terhadap satu variabel tidak bebas, digunakan koefisien
regresi berganda.
Dari koefisien tersebut dapat diketahui berapa besar pengaruh variabel-variabel
bebas (X, X;, X,) secara keseluruhan terhadap variabel tidak bebas ( Y ), hal ini
dapat dilakukan dengan mengunakan rumus: (Husaini Usman, 1995 : 242)

Formula secara umum:
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Y =by+ b X, + bzle* b:X3+e

Dimana:
Y = volume penjualan
X1 = harga jual
X, = biaya promosi
X3 = gaji salesman
bp = bilangan konstanta
by, by, bs = koefisien regresi

€ = erTor term

3.5.2 Uji Hipotesa
Hipotesa statistik adalah suatu pernyataan tentang satu atau lebih nilai
parameter populasi. Pernyataan tersebut memiliki sifat sementara, artinya perlu
ditest atau dibuktikan mengenai besar kesalahannya. Satu — satunya cara untuk
bisa meyakinkan apakah hipotesa statistik benar atau salah dengan diselidiki oleh
seluruh individu populasinya. Namun cara tersebut tidak praktis oleh karena itu
populasi tersebut diambil sampel.
Adapun macam — macam hipotesa yang bisa dilakukan adalah:
a. Ujt-—test
Hipotesa ini dimaksudkan untuk menguji besarnya pengaruh masing —
masing variabel bebas yang terdiri dari harga jual (X;), biaya promosi (X;), gaji
salesman (X3) terhadap variabel tidak bebas (Y) volume penjualan dan untuk
mengetahui variabel mana yang mempunyai pengaruh paling besar terhadap
volume penjualan.
Adapun langkah — langkah pengujiannya yaitu: (D. Gujarati, 1991 : 101)
1. Menentukan hipotesa
Hp : bj = 0, berarti factor — factor X, X, X3 secara individu tidak berpengaruh
terhadap volume penjualan
Hp : by # 0, berarti faktor-faktor X;, X,, X3 secara individu berpengaruh
terhadap volume penjualan
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2. Menentukan derzijat keyakinan tertentu (a = 0,05)

3. Uji statistik dengan rumus:

to=Dbj
sbj
Dimana:
bj =by, by, bs
sbj = standart error dari bj

4. Kreteria pengujian
. thinng < tube, maka Ho diterima dan Ha ditolak, tidak terdapat pengaruh
antara variabel bebas terhadap variabel tidak bebas.
D. thitng > tiabel AtAU ~thinmg < -tuve Mmaka Ho ditolak dan Ha diterima, terdapat
pengaruh antara variabel bebas terhadap variabel tidak bebas.
b. Uji F — test
Test hipotesa F ini dimaksudkan untuk mengetahui apakah seluruh
variabel bebas yang terdiri dari harga jual (X,), biaya promosi (X5), gaji salesman
(X3) secara bersama — sama mempunyai pengaruh terhadap variabel bebas ().
Adapun langkah — langkah dalam pengujian ini yaitu: (J. Supranto, 2001 : 257)
1. Menentukan hipotesa
Ho : bj = 0, berarti tidak ada pengaruh antara variabel bebas (X) terhadap
variabel tidak bebas (Y)
Ho : bj # 0, berarti ada hubungan antara variabel bebas (X) terhadap variabel
tidak bebas (Y)
2. Menentukan derajat keyakinan tertentu (a = 0,05)
3. Menentukan nilai F dengan rumus:

F=R2/k-1

1-R? /nk
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Dimana:
k = banyaknya variabel independent
n = banyaknya data
R’ = koefisien penentu berganda
4. Kreteria pengujian
a. Fhinmg < Fubel, maka Ho diterima dan Ha ditolak, tidak terdapat pengaruh
antara variabel bebas terhadap variabel tidak bebas.
b. Fhinmg > Fuabel atau —Frinmg < -Fiabel, maka Ho ditolak dan Ha diterima,

terdapat pengaruh antara variabel bebas terhadap variabel tidak bebas.

3.5.3 Analisis Koefisien Korelasi Berganda

Merupakan alat ukur untuk mengetahui keeratan atau kekuatan hubungan
antara variabel bebas dengan variabel tidak bebas secara bersama-sama. Untuk
mengetahui tingkat keeratan hubungan variabel bebas yang terdiri dari harga jual
(X,), biaya promosi (X;), gaji salesman (X3) terhadap variasi naik turunnya
volume penjualan (Y) secara bersama — sama digunakan rumus: (J. Supranto,
2001 : 243)

R2=b2X,Y + by XY + b2 X5Y
>Y?

Dimana:
R? = koefisien penentu berganda
Y = variabel tidak bebas
X = variabel bebas
b = koefisien regresi linier
R tersebut menunjukkan derajat hubungan antara variabel bebas dengan
variabel tidak bebas. Besarnya koefisien korelasi berganda adalah 0 sampai -1
atau 0 sampai +1. Apabila koefisien korelasi (R) mendekati +1 atau —1 berarti
terdapat hubungan yang kuat, sebaliknya apabila (R) mendekati 0 berarti tidak
terdapat hubungan atau terdapat hubungan yang lemah. Apabila R sama dengan
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+1 atau —1 berarti terdapat hubungan yang positif sempurna atau hubungan negatif
sempurna.
+1 21 2 -1 berarti: (+) menunjukkan adanya korelasi positif

(-) menunjukkan adanya korelasi negatif

(0) menunjukkan tidak adanya korelasi

3.5.4 Analisis Koefisien Korelasi Parsial
Merupakan alat ukur untuk mengetahui keeratan atau kekuatan hubungan
antara variabel tidak bebas dengan variabel bebas secara individu. Untuk
mengetahui tingkat keeratan hubungan dari variabel bebas yang terdiri dari harga
jual (X;), biaya promosi (X;), gaji salesman (X;) secara individu terhadap variabel
tidak bebas volume penjualan (Y) maka digunakan rumus: (Anto Dajan, 1990 :
213)
Xy = 2. X1y
R o

Dimana:
X; = variabel bebas
y = variabel tidak bebas
r tersebut menunjukkan derajat hubungan antara variabel bebas dengan
variabel tidak bebas. Besarnya koefisien korelasi berganda adalah 0 sampai —1
atau 0 sampai +1. Apabila koefisien korelasi r mendekati +1 atau —1 berarti
terdapat hubungan yang sangat kuat, sebaliknya apabila r mendekati 0 berarti
tidak terdapat hubungan yang kuat. Apabila r sama dengan +1 atau -1 berarti
terdapat hubungan yang positif ssmpurna atau negatif sempumna.
+1 21 2 -1 berarti : (+) menunjukkan adanya korelasi positif
(-) menunjukkan adanya korelasi negatif
(0) menunjukkan tidak adanya korelasi
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Kerangka Pemecahan Masalah

Mengumpulkan data melalui:
1. Studi literature
2. Wawancara

l

Uy statistik

l

Regresi linier berganda

l

28

l Ujt hipotesa

Ho diterima
I Uji t

l

Ho ditolak

|

Gambar 3.1 Kerangka Pemecahan Masalah
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Keterangan:

&

Pengumpulan data melalui studi literatur, wawancara dan observasi di PT.
Satria KTM Motor Jember mengenai gambaran umum, struktur organisasi,
personalia serta hal — hal yang berhubungan dengan faktor — faktor yang
mempengaruhi volume penjualan sepeda motor Power K.

Dari data yang diperoleh lalu dianalisis dengan menggunakan uji statistik
regresi linier berganda guna menganalisis hubungan antara variabel —
variabel, dimana variabel Y dipengaruhi oleh (X1, X3, X3)

Berkaitan dengan pembuktian hipotesa maka digunakan ui t untuk
mengukur taraf signifikasi pengaruh variabel bebas secara individu terhadap
variabel terikat, uji F untuk mengukur taraf signifikasi pengaruh variabel
bebas secara bersama — sama terhadap variabel terikat. Uji R? untuk
mengetahui tingkat keeratan hubungan variabel bebas terhadap variabel
terikat secara bersama — sama, sedangkan uji r untuk mengetahui tingkat
keeratan hubungan dari variabel bebas secara secara individu terhadap
variabel terikat.

Mengambil kesimpulan dari hasil analisis.
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IV. HASIL DAN PEM

4.1 Sejarah Singkat Perusahaan

PT. Satria KTM Motor Jember ini
memperluas pemasaran sepeda motor KTM di Ja ﬁi
timur maka PT. Satria KTM Motor Jakarta membuka ca
tepatnya di JI. Gajahmada No. 71 Jember pada _
Jember karena kota ini cukup besar dan letaknya sangat sm
Surabaya dan Banyuwangi sehingga sangat ramai. “ | A

Dengan dibukanya cabang baru ini, penjualan sepeda ‘motor K dl
Jember dan sekitarnya mengalami peningkatan. Dengan memngkamya penjualaii
tersebut timbul berbagai masalah antara tempat perbaikan sepeda motor. Dan
untuk mengatasi hal ini maka diperlukan bengkel yang lebih luas, kerena
perluasan tempat tidak memungkinkan maka PT. Satria KTM Motor Jember
memindahkan kantor baru yang letaknya lebih strategis yaitu di JI. Gajahmada
No. 359 Jember.

Kantor cabang PT. Satria KTM Motor Jember diresmikan pada tanggal
11 Juni 1998, dengan surat ijin usaha (SIUP) No. 168 / 13 — 1 / PB / 98 dan akte
notaris Susanti, SH. Dengan dibukanya kantor cabang baru tersebut, pelayanan
kepada masyarakat (customer) lebih baik dan juga pejualan sepeda motor KTM
semakin meningkat.

4.2 Struktur Organisasi Perusahaan

Perusahaan didirikan untuk memenuhi tujuan yang telah ditetapkan
secara bersama. Dalam usahanya tersebut maka perusahaan memerlukan sesuatu
organisasi yang baik. Struktur organisasi merupakan kerangka secara skematis
tentang hubungan kerjasama orang — orang bidang kerja, wewenang dan tanggung
jawab yang terdapat pada suatu badan dalam rangka usaha mencapai tujuan
organisasi tertentu.



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

¥ )
—

Adapun struktur organisasi PT. Satria KTM Motor Jember tampak dalam

gambar 2.
BRANCH MANAGER
Chief Service Chief Sales Counter Sales Kasir
— Counter Service — Counter Part — Driver Debt
- Mekanik — Salesman — Security Collector

Gambar 2: Struktur Organisasi PT. Satria KTM Motor Jember
Sumber data: PT. Satria KTM Motor Jember, 2003

Tugas masing — masing bagian yang ada dalam struktur organisasi PT.
Satria KTM Motor Jember adalah sebagai berikut:
1. Branch Manager

Tugas — tugas:

a.  Menentukan strategi penjualan dalam usaha untuk mencapai target
yang telah ditentukan oleh perusahaan dan meningkatkan kontribusi
penjualan.

b.  Mengkoordinir semua fungsi yang ada agar dapat bekerja secara
efisien dan efektif.

C.  Bertanggung jawab baik intern maupun ekstern kepada pimpinan

pusat.
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Chief Service
Tugas — tugas:

a.

Mengatur dan menjalankan rencana kegiatan servis yang telah dibuat

oleh chief service dan mengawasi service secara langsung.

b.  Mengkoordinasi dan memotifasi bawahannya (sub ordinat) dalam
rangka meningkatkan kualitas service dan efiensinya.

c.  Memonitor serta mengawasi operasional servis dan menangani
langsung keluhan customer yang tidak bisa ditangani mekanik
maupun chief mekanik.

d.  Melaporkan hasil kerja bagian service kepada chief sales.

Chief Sales

Tugas — tugas:

a.  Mengkoordinasi dan memonitor seluruh kegiatan divisi penjualan
serta mengarahkan cara kerja divisinya sehingga mencapai target
penjualan.

b.  Menjaga stock barang dagangannya (parts kendaraan) sehingga tidak
kekurangan stock.

c. Memberikan laporan kepada shop manager perkembangan dan
kesulitan penjualan dalam usaha untuk mencapai target penjualan.

Sales Counter

Tugas — tugas:

a.  Melakukan penjualan sesuai target yang telah ditentukan.

b.  Memberikan pelayanan yang baik kepada konsumen.

c. Menyelesaikan prosedur administrasi secara tepat terhadap unit
kendaraan yang terjual.

d.  Membuat lapoaran yang benar tentang total penjualan dan stock yang
ada pada chief sales dan bagian administrasi setiap minggu.

Kasir

Tugas — tugas:

a. Menenma atau membayarkan uang tunai, bilyet giro, cheque dan lain

— lain untuk kepentingan operasioanal toko.



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

6.

Mengadrﬁinistrasikan secara benar seluruh transaksi keluar masuknya
uang tunai, bilyet giro, cheque dan lain — lain.

Menyusun laporan kas harian dengan benar dan melaporkan kepada
chief administrasi.

Meminta penyelesaian bon sementara kepada pihak yang
bersangkutan.

Service Counter

Tugas — tugas:

a.  Mengisi perintah kerja sesuai permintaan dan kondisi sepada motor
customer setelah dicek oleh kepala mekanik.

b.  Mengisi data — data hasil service dan lain — lain.

c.  Membuat data dan keluhan — keluahan dari tiap — tiap kendaraan yang
masuk untuk diservice.

d.  Membuat laporan harian, mingguan dan laporan bulanan pada chief
service dan chief administrasi.

Mekanik

Tugas — tugas:
Melaksanakan pekerjaan teknis yang telah dibuat oleh chief mekanik.

b. Memberikan penjelasan penggantian spare part pada customer.

c.  Menyerahkan kendaraan yang telah diservice kepada chief mekanik
untuk diperiksa ulang (the last check up).

Counter Parts

Tugas — tugas:

a. Menennma dan mengecek kebenaran barang yang diterima serta
mencatat pada kartu stock.

b. Mengajukan permohonan pembelian stock spare part yang perlu
secara tertulis kepada chief sales.

Cc. Membuat nota penjualan setiap kali terjadi transaksi penjulan serta
mencatat semua jenis barang yang terjual pada kartu stock.

d.  Membuat laporan penjualan harian kepada chief sales dan chief

administrasi dengan benar.
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Meminta bukti bon sementar kepada bagian servis yang meminta
spare part.

9. Salesman

Tugas — tugas:

a.  Meningkatkan omzet penjualan kendaraan sesuai target yang
ditentukan.
b. Melakukan inovasi — inovasi dan kreatifitas dalam memasarkan
kendaraan.
c.  Melakukan planning kerja mingguan dan setiap hari harus dimonitor
oleh chief sales.
d. Memberikan masukan — masukan pada chief sales tentang taktik
competitor dan informasi lainnya.
e. Mengerti product knowledge dari KTM serta kelebihannya
dibandingkan competitor.
10. Dnver
Tugas — tugas:
a. Bertanggung jawab untuk mengirimkan kendaraan yang telah
disetujui pembelinya ke rumah konsumen.
b.  Bertangung jawab atas keselamatan kendaraan yang dikirim sampai ke
rumah pembeli.
11. Security
Tugas — tugas:
a.  Bertanggung jawab atas keselamatan toko.

12. Debt Collector / Penarikan

Tugas — tugas:

a.  Melakukan penagihan kepada debitur yang terlambat mengangsur.

b. Menyerahkan hasil tagihan ke bagian kasir.

c. Membuat laporan atas hasil tagihan kepada bagian administrasi baik

yang berhasil ditagih maupun yang tidak berhasil ditagih.
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4.3 Aspek Personalia

4.3.1 Keadaan Tenaga Kerja
1. Tenaga kerja tetap
Adalah tenaga kerja yang masa kerjanya tetap, tidak berubah oleh
ikatan kontrak dengan perusahaan.
2. Tenaga kerja kontrak
Adalah tenaga kerja yang masa kerjanya atau lama kerjanya
tergantung pada ikatan kontrak yang telah disepakati.

Secara keseluruhan jenis dan jumlah tenaga kerja yang ada di PT. Satria
KTM Motor Jember adalah sebagai berikut:

Tabel 1
Jumlah Tenaga Kerja pada PT. Satria KTM Motor Jember
' No | JABATAN JUMLAH (orang)
1. | Branch Manager 1
] 2. | Chief Sevice 1
1 3. | Chief Sales 1
| 4. | Counter Sales 2
5. | Kasir 1
6. | Mekanik 4
7. | Counter Service 1
8. | Counter Part 1
9. | Salesman 5
| 10. | Debt Collector 3
11. | Dnver 1
12. | Securnity 2
JUMLAH 24

Sumber: PT Satria KTM Motor Jember
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4.3.2 Hari Kerja dan Jam Kerja

Pada dasarnya penentuan hari kerja dan jam kerja yang berlaku
diberbagai perusahaan tidak sama karena masing — masing perusahaan
mempunyai kebijaksanaan tersendiri untuk kebijaksanaannya. Hari kerja pada PT.
Satria KTM Motor Jember yakni 6 hari dalam seminggu dengan pengaturan 5 hari
kerja dengan jam kerja selama 8 jam dan satu hari kerja dengan jam kerja 7 jam.
Sedangkan untuk pelaksanaannya telah diatur sebagai berikut:

a. Hari Senin — Jum’at

Jam kerja : jam 08.00 — 16.00 WIB

Istirahat :jam 12.00 — 13.00 WIB
b.  Hari Sabtu

Jam kerja : jam 08.00 — 14.00 WIB

Istirahat : jam 12.00 - 13.00 WIB

4.3.3 Sistim Pemberian Gaji dan Tunjangan
Gaji untek karyawan disesuaikan dengan golongan karyawan dan jenis
pekerjaan yang ada pada perusahaan. Pada dasarnya dalam pemberian gaji
karyawan oleh PT. Satria KTM Motor Jember menggunakan sistem gaji buianan
dan besarnya berdasarkan atas spesifikasi dan diskripsi jabatan yang dimiliki
setiap keryawan. Besarnya gaji yang telah ditentukan oleh kantor pusat dan
dikirim langsung pada rekening masing — masing via BCA yakni antara 27 — 28
setiap bulannya.
Dalam melaksanakan tugas dan pekerjaannya, karyawan mendapatkan
tunjanagan kesejahteraan dan beberapa fasilitas dari perusahaan yaitu:
a.  Tunjangan kesehatan
Bila karyawan sakit akan mendapatkan biaya pengobatan dengan jalan
mengganti biaya dokter dan biaya resep.
b. Tunjangan kecelakaan kerja
Bila karyawan menjalankan pekerjaannya mendapatkan kecelakaan,
maka biaya ditanggung perusahaan.
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¢.  Tunjangan kematian
Bila ada karyawan yang meninggal atau mengalami kecelakaan dalam
menjalankan pekerjaannya, karyawan tersebut mendapat santunan dari

perusahaan.

d.  Perusahaan menyediakan tempat ibadah bagi karyawan yang
beragama Islam.

e. Tenaga kerja wanita yang melahirkan mendapatkan hadiah dan
tunjangan.

f.  Tunjangan Hari Raya
Tunjangan Hari Raya diberikan kepada karyawan pada setiap hari raya
besar agama sesuai dengan agama yang dianut oleh masing — masing

karyawan, tunjangan tersebut berupa uang dan bingkisan.

4.4 Aspek Pemasaran
4.1.1 Salaran Distribusi

Tindakan pendistribusian merupakan salah satu komponen penting
dalem pemasaran. Pada dasarnya distribusi merupakan salah satu cara penyaluran
atau penyampaian produk kepada konsumen. Dalam pendistribusian tersebut akan
menyangkut masalak penentuan strategi penyaluran. Termasuk pemilihan saluran
distribusi, penanganan secara fisik serta distribusi secara fisik.

Saluran distribusi atau saluran perdagangan untuk suatu barang adalah
saluran yang digunakan oleh produsen untuk menyalurkan barang dari produsen
sampai ke tangan konsumen atau pemakai industri. Dalam penyaluran barang ini
terdapat lembaga — lembaga yang ikut ambil bagian yaitu produsen, perantara,
serta konsumen akhir atau pemakai industri.

PT. Satria KTM Motor Jember dalam memasarkan produknya,
perusahaan itu menggunakan saluran distribusi sebagai berikut:
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L. Distributor Konsumen

Distributor | Cabang Distributor Konsumen

Gamabr 3: Saluran Distribusi Perusahaan

Sumber data: PT. Satria KTM Motor

4.4.2 Jenis Produk

PT Satria KTM Motor Jember sebagai salah satu distributor sepeda
motor dengan merk KTM menawarkan berbagai macam jenis dan type sepeda
motor. Jenis dan type sepeda motor yang ditawarkan antara lain Power Express I,
Power X, Power K, Power Prima dan Power S.

4.4.3 Daerah Pemasaran

PT. Satria KTM Mortor Jember dalam memasarkan produknya yang
dalam hal ini adalah sepeda motor KTM memiliki beberapa daerah pemasaran
selain Jakarta sebagai pusatnya. Daerah — daerah pemasaran sepeda motor KTM
ini antara lain di kota Lumajang, Jember dan Bondowoso.

4.4.4 Volume Penjualan

Dalam penelitian ini jenis produk yang diteliti ini adalah sepeda motor
KTM dan berikut ini adalah perkembangan volume penjualan sepeda motor
Power KPT. Satria KTM Motor Jember Tahun 1999 — 2003.
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Tabel 2. Volume Penjualan Sepeda Motor Power K
PT Satria KTM Motor Jember Tahun 1999 — 2003 (dalam unit)

Semester Tahun
1999 2000 2001 2002 2003
I SR 10 22 25 27
I 27 24 33 31 25
111 30 29 19 10 20
v 25 35 35 30 25

Sumber data: PT. Satria KTM Motor Jember

4.4.5 Kebijaksanaan Harga

Kebijaksanaan harga yang ditetapkan oleh perusahaan adalah harga yang
telah ditetapkan langsung dari pusat selaku produsen sepeda motor KTM.
Perusahaan memperoleh harga standart dari pihak pusat dan harga jual oleh
perusahaan diperoleh dari penambahan prosentasi keuntungan yang diinginkan
oleh perusahaan dan ditambah dengan sejumlah biaya seperti Biaya Balik Nama
(BBN) dan biaya administrasi.

Perkembangan harga jual sepeda motor KTM seperti terlihat pada tabel

berikut ini:

Tabel 3. Harga Jual Sepeda Motor Power K
PT. Satria KTM Motor Jember Tahun 1999 — 2003

Semester Tahun
1999 2000 2001 2002 2003
I 8.850.00C | 8.980.000 | 8.800.000 | 8.750.000 | 8.700.000
II 8.700.000 | 8.750.000 | 8.650.000 | 8.650.000 | 8.700.000
II1 8.650.000 | 8.720.000 | 8.825.000 | 8.950.000 | 8.800.000
v 8.750.000 | 8.700.000 | 8.600.000 | 8.650.000 | 8.750.000

Sumber data: PT. Satria KTM Motor Jember
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4.4.6 Kebijaksanaan Promosi

Kegiatan promosi yang dilakukan PT. Satria KTM Motor Jember antara

lain sebagai penunjang tujuan perusahaan yaitu miningkatkan volume penjualan
perusahaan dan juga sebagai upaya untuk mengenalkan produknya pada
konsumen untuk mengatasi persaingan antara perusahaan sejenis.

Adapun kegiatan promosi yang dilakukan PT. Satria KTM Motor Jember yaitu:

4

Promosi Penjualan

Program promosi penjualan yang dilaksanakan oleh PT. Satria KTM Motor

Jember melalui:

a.

Entertainment

Termasuk di dalamnya mengadakan acara khusus, launching produk
baru, mengirim undangan serta memberikan jamuan khusus kepada
tamu.

Donasi

Donasi merupakan realisasi dan amal dari PT. Satria KTM Motor
Jember kepada masyarakat, misalnya sumbangan ke rumah yatim
piatu, rumah jompo dan sebagainya.

Promosi penjualan lainnya

Antara lain mensponsori suatu kegiatan / acara dari suatu instansi /
interprice tertentu dan sebagai kompensasinya perusahaan berhak
untuk memasang nama produk dari perusahaan pada saat acara digelar.

Periklanan
Program periklanan yang dilaksanakan oleh PT. Satria KTM Motor Jember

melalui:

a.

Surat kabar

Dengan iklan yang dipasang di surat kabar akan membuat produk
semakin dikenal dan diketahui oleh masyarakat luas.

Radio

Dengan semakin berkembangnya teknologi sehingga arus informasi
semakin cepat dapat diterima oleh masyarakat melalui media
elektronik seperti radio, membuat pihak perusahaan berusaha untuk
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memanfaatkan sebagai pendukung usaha promosi agar penjualan
meningkat.
c. Billboard
Perusahaan memasang billboard ditempat yang strategis dan di pinggir
jalan yang dirasakan cukup ramai dilewati orang. Pada billboard
dipasang gambar sepeda motor KTM yang dilengkapi dengan nama
perusahaan. Billboard setiap waktu diganti sesuai dengan produk yang
dikeluarkan oleh produsen sepeda motor.
3.  Publisitas
Program itu dilaksanakan perusahaan dengan tujuan menimbulkan
kepercayaan masyarakat yang tinggi terhadap produk sepeda motor Power
-
4.  Personal Selling
Program yang dilaksanakan perusahaan agar tercipta suatu interaksi
langsung antara penjual dan pembeli sehingga penjual akan segera
mengetahui reaksi pembeli mengenai sepeda motor Power K.
Adapun biaya promosi sepeda motor Power K PT. Satria KTM Motor Jember
dapat dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 4. Biaya Promosi Sepeda Motor Power K
ﬂ . Satria KTM Motor Jember Tahun 1999 — 2003 (dalam Rupiah)

§é2’ter Tabun

\</V'w‘ > 1999 2000 2001 2002 2003
I—" | 1.750.000 | 1.350.000 | 1.800.000 | 1.750.000 | 1.950.000
I 1.800.000 | 1.720.000 | 2.100.000 | 2.050.006 | 1.900.000
I 2.000.000 | 1.900.000 | 1.750.000 | 1.450.000 | 1.875.000
v 1.700.000 | 2.250.000 | 2.250.000 | 2.000.000 | 1.875.000

Sumber data: PT. Satria KTM Motor Jember

A
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4.4.7 Kebijaksanaan Gaji Tenaga Penjualan / Salesman
Kebijaksanaan pemberian gaji kepada tenaga penjualan / salesman PT.
Satria KTM Motor Jember lebih mengutamakan kuantitas, karena tugas salesman
adalah mencari konsumen sebanyak — banyaknya dan salesman dituntut untuk
mampu menciptakan dan meningkatkan permintaan sepeda motor Power K.
Adapun gaji salesman dapat dilihat dalam tabel berikut:

Tabel S. Besarnya Gaji Salesman PT Satria KTM Motor Jember
Tahun 1999 - 2003 (dalam Rupiaa)

2?{;@ v Tahun

<A 1999 2000 2001 2002 | 2003
T S Dol s 965000l ke 350,000
i 250000 | 275000 | 300000 | 325.000 | 350.000
I 250000 | 275000 | 300000 | 325.000 | 350000
v 250000 | 275000 | 300000 | 325.000 | 350.000

Sumber data: PT. Satria KTM Motor Jember

4.5 Analisa Data
4.5.1 Persamaan Regresi Linier Berganda

Untuk mengetahui pengaruh harga jual, biaya promosi dan gaji salesman
terhadap volume penjualan tahun 1999 — 2003 digunakan persamaan Regresi
Linier Berganda.

Berdasarkan hasil perhitungan komputer program SPSS dengan input
berupa data volume penjualan sebagai variabel tidak bebas dan harga jual, biaya
promosi, gaji salesman, sebagai variabel bebas diperoleh hasil analisa sebagai
berikut:
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Tabel 6. Rekapitulasi Hasil Analisis Faktor — Faktor yang Mempengaruhi
Volume Penjualan Sepeda Motor Power K

PT. Satria KTM Motor Jember
Keterangan Koefisien Regresi | t—test (dt=16) | Probabilitas
Konstan 432,931 4,959 - 0,000
Harga Jual -4.84 - 5,235 0,000
Biaya Promosi 1,086 2,658 0,017
Gaji Salesman -1,72 - 1,434 0,171

Sumber data: Lampiran 3

Keterangan:

Signifikasi dengan tingkat kepercayaan 5%

R =0,971 Fokia = 89,285
R’ = 0,944 probalilitas = 000

R’ disesuaikan = 0,933

Berdasarkan analisis tabel 7, maka persamaan regresi yang diperoleh
yaitu:

Y =432,931 - 0,0000484 X; + 0,00001086 X, - 0,0000172 X,

Dari persamaa regresi linier berganda dapat dilihat bagaimana pengaruh
variabel harga jual, biaya promosi dan gaji salesman, yaitu:

a.  Konstanta (bo) bertanda positif sebesar 432,931. Ini mempunyai arti apabila
perusahaan tidak melakukan kebijakan — kebijakan harga jual, biaya
promosi dan gaji salesman atau ketiga variabel bebas dianggap konstan
maka volume penjualan akan meningkat sebesar 432,931.

b.  Koefisien regresi untuk harga jual (X;) bertanda negative sebesar 0,0000484
mempunyai arti jika terdapat kenaikan harga jual sebesar Rp 1000,- akan
mengakibatkan penurunan volume penjualan sebesar 0,0484 unit, dengan
asumsi variabel bebas yang lain konstan.

¢.  Koefisien regresi untuk biaya promosi (X,) bertanda positif sebesér
0,00001086 mempunyai arti jika terdapat kenaikan biaya promosi sebesar
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Rp 1000,- akan mengakibatkan kenaikan volume penjualan sebesar 0,01086
unit dengan asumsi variabel bebas yang lain konstan.

Koefisien regresi untuk gaji salesman (X;) bertanda negatif sebesar
0,0000172 mempunyai arti jika terdapat kenaikan gaji salesman Rp 1000,-
akan mengakibatkan penurunan volume penjualan sebesar 0,0172 unit

dengan asumsi variabel yang lain konstan.

4.5.2 Pengujisn koefisien regresi berganda secara individu dengan t — test

Pengujian ini dimaksudkan untak mengetahui pengaruh masing —

masing variabel bebas yaitu harga jual (X;), biaya promosi (X3) dan gaji salesman
(X3) terhadap variabel tidak bebasnya yaitu volume penjualan (y).

Tabel 7. Hasil Uji - t variabel X terhadap Variabel Y

Variabel | Keterangan t — Hitung t — Tabel Signifikasi
bo Konstanta 4,959 2,120 0,000 |
X, Harga jual 25235 2,120 0,000
X, Biaya Promosi 2,658 2,120 0,017
X3 Gaji salesman - 1,434 2,120 0,171

Sumber data: lampiran 3

Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui hasil perhitungan tyi, dari

masing — masing variabel bebas (X) secara parsial atau individu terhadap variabel

terikat (Y).

-

Pengujian untuk masing — masing variabel bebas adalah sebagai berikut:

a.

Hasil perhitungan tpnng untuk harga jual sebesar — 5235 dengan typy
sebesar — 2,120. Dengan demikian thinmg lebih kecil dari tape (thitung < tiabel)
dan berarti H, ditolak H, diterima serta ada pengaruh antara variabel harga
jual (X,;) dengan volume penjualan sepeda moror Power K (Y).

Hasil perhitungan tyogg untuk biaya promosi sebesar 2,658 denga tiabe
sebesar 2,120. Dengan demikian tyiung lebih besar dari tupe (thitng > tiabel)
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dan berarti Hy ditolak dan H, diterima serta ada pengaruh antara variabel
biaya promosi (X;) dengan volume penjualan sepeda motor Power K (Y).

c.  Hasil perhitungan thung untuk gaji salesman sebesar — 1,434 dengan tuye
sebesar — 2,120. Dengan demikian thitung lebih besar dari tupe: (thitung > tiabel)
dan ini berarti Hy ditolak dan H, diterima dan ada pengaruh antara variabel
gaji salesman (X3) dengan volume penjualan sepeda motor Power K (Y).

Berdasarkan uraian di atas dapat disimpulkan bahwa dari ketiga variabel

— variabel bebas tersebut, ada pengaruh nyata dari masing — masing variabel bebas

terhadap volume penjualan sepeda motor power K yaitu harga jual (X)), biaya

promost (X;) dan gaji salesman (X3).

4.5.3 Pengujian Koefisien Regresi Berganda Secara Bersama dengan F — test

Pengujian ini dimaksudkan untuk mengetahui keberartian pengaruh dari
semua variabel bebas yang terdiri dari harga jual (X;), biaya (X;) dan gaji
salesman (X;) terhadap variabel tidak bebas yakni volume penjualan (y) secara
bersama — sama diperoleh hasil penghitungan Fpiumg = 89,285 dengan tingkat
signifikasi 0,000 , berarti variabel bebas yang terdapat pada harga jual, biaya
promosi dan gaji salesman secara bersama — sama berpengaruh terhadap volume
penjualan sepeda motor Power K. Nilai Fpinug lebih besar dari Fiupe (89,285>3,24)
dengan tingkat signifikasi 0,000 yang berarti Hy ditolak H, diterima, artinya
terdapat pengaruh variabel bebas terhadap variabel tidak bebas yakni volume
penjualan sepeda motor Power K PT. Satria KTM Motor Jember.
4.5.4 Pengujian Secara Bersama Dengan Koefisien Korelasi Berganda

Untuk menguji pengaruh variabel bebas yang terdapat pada harga jual
(X1), biaya promosi (X;) dan gaji salesman (Xs) terhadap variabel tidak bebas
yaitu volume penjualan dengan melihat angka koefisien korelasi berganda
(Raquare). Hasil koefisien korelasi berganda (Rz) sebesar 0,944 (94,4%), angka
tersebut menunjukkan bahwa keseluruhan variabel bebas secara bersama — sama
mampu menjelaskan perubahan variabel tidak bebas sebesar 94,4% dan sisanya
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24,7% disebabkan oleh variabel bebas lain yang tidak teliti, diduga seperti
variabel pendapatan konsumen, nilai kredit dan masa pakai sepeda.

4.5.5 Penentuan Koefisien Korelasi Parsial

Koefisien korelasi parsial digunakan untuk mengetahui derajat keeratan

hubungan antara variabel bebas harga jual (X;), biaya promosi (X;) dan gaji
salesman (X3) secara individu terhadap variabel tidak bebasnya yaitu volume

penjualan (Y)

Tabel 8. Hasil Koefisien Korelasi Parsial

No Variabel Keterangan r parsial (rz)
4 X Harga jual - 0,795

“ 4 X, Biaya Promosi 0,554

3. X3 Gaji salesman -0,337

Sumber data: lampiran 4

Koefisien parsial antara variabel harga jual (X;) dengan volume penjualan
adalah:

X, y=-0,795

Hasil ini menunjukkan bahwa antara harga jual (X;) dengan volume
penjualan (Y) terdapat hubungan negatif sebesar 0,795 dan variabel bebas
harga jual memberikan sumbangan terhadzp variasi naik turunnya volume
penjualan sebesar 79,5%. ¥

Koefisien korelasi parsial antara biaya promosi (X;) dengan volume
penjualan (Y) adalah:

X,y=10,554

Hasil ini menunjukkan bahwa antara biaya promosi (X;) dengan volume
penjualan (Y) terdapat hubungan positif sebesar 0,554 dan variabel bebas
biaya promosi memberikan sumbangan terhadap variasi naik turunnya

volume penjualan sebesar 55,4%.
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c.  Koefisien korelasi parsial antara gaji salesman (X3) dengan volume
penjualan (Y) adalah:
X3y=-0,337
Hasil ini menunjukkan bahwa antara gaji salesman (X;) dengan volume
penjualan (Y) terdapat hubungan negatif sebesar 0,337 dan variabel bebas
gaji salesman memberikan sumbangan terhadap variasi naik turunnya

volume penjualan sebesar 33,7%.

4.6 Pengujian Hipotesis

Dari hasil perhitungan melalui komputer dengan menggunakan program
komputer SPSS telah diperoleh hasil seperti diungkapkan sebelumnya. Selain itu
telah dijelaskan pula diskripsi masing — masing variabel guna menunjang analisis
selanjutnya. Bukti — bukti dari hasi! perhitungan telah pula dijelaskan guna
menjawab hipotesis dalam penelitian ini. Berdasarkan bukti — bukti yang telah
diungkapkan maka langkah selanjutnya adalah pengujian hipotesis.

Hipotesis pertama yang digunakan dalam penelitian ini adalah volume
penjualan sepeda motor Power K PT. Satria KTM Motor Jember secara bersama —
sama dipengaruhi oleh harga jual, biaya promosi dan gaji salesman. Untuk
menguji hipotesis tersebut digunakan alat statistik uji F, hasil perhitungan
menunjukkan bahwa Frio hinmg S€besar 89,285 lebih besar dari Fye sebesar 3,24
(89,285 > 3,24) dengan probalisitas kesalahan sebesar 0% atau tingkat
kesalahannya kurang dari 5%, sehingga dari pengujian ini dapat dikatakan bahwa
memang benar volume penjvalan sepeda motor power K PT. Satria KTM Motor
Jember secara bersama — sama sangat signifikan dipengaruhi oleh harga jual,
biaya promosi dan gaji salesman.

Hipotesis kedua yang diajukan dalam penelitian ini adalah volume
penjualan sepeda motor Power K PT. Satria KTM Motor Jember secara dominan
dipengaruhi oleh biaya promosi. Untuk menguji hipotesis tersebut digunakan
pengujian koefisien korelasi parsial, dari hasil perhitungan menunjukkan bahwa
untuk variabel biaya promosi memberikan sumbangan terbesar terhadap variasi
naik turunnya volume penjualan. Sumbangan biaya promosi terhadap variasi naik
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turunnya volume penjualan sebesar 55,4% sehingga dari pengujian hipotesis ini
dapat dikatakan bahwa memang benar volume penjualan sepeda motor power K
PT. Satria KTM Motor Jember secara dominan dipengaruhi oleh biaya promosi
dengan tingkat signifikasi kurang dari 5%.

4.7 Pembahasan Hasii

Dari hasil perhitungan melalui komputer program SPSS diperoleh hasil
regresi linier berganda yang menunjukkan bahwa variabel harga jual, biaya
promosi dan gaji salesman secaru bersama — sama mempunyai pengaruh yang
signifikan terhadap volume penjualan sepeda motor Power K PT. Satria KTM
Motor Jember. Hal ini ditunjukkan dengan uji F yang menunjukkan Fyemg sebesar
89,285 lebih besar dari Fiape sebesar 3,24 (89,285 > 3,24) dengan probabilitas 0,00
dengan derajat kepercayaan 5%.

Variabel harga jual berdasarkan hasil perhitungan regresi diperoleh
koefisien regresi sebesar 0,0000484 yang berarti volume penjualan akan turun
0,0484 unit untuk sctiap kenaikan harga jual sebesar Rp 1.000,-. Dari koefisien
korelasi parsial variabel harga jual mempunyai hubungan negatif dan memberikan
kontribusi atau sumbangan terhadap variasi paik turunnya volume penjualan yaitu
sebesar 79,5%. |

Berdasarkan hasil perhitungan regresi juga diperoleh koefisien regresi
untuk variabel biaya promosi sebesar 0,00001086 yang berarti volume penjualan
akan naik sebesar 0,01086 unit untuk setiap kenaikan biaya promosi sebesar Rp
1000,- dan dari koefisien korelasi parsial variabel biaya promosi mempunyai
hubungan positif dan memberikan kontribusi atau sumbangan terhadap variasi
naik turunnya volure penjualan sebesar 55,4%.

Variabel selanjutnya adalah variabel gaji salesman berdasarkan hasil
perhitungan regresi berganda juga diperoleh koefisien regresi untuk variabel gaji
salesman sebesar 0,0000172 yang berarti volume penjualan akan turun sebesar
0,0172 unit untuk setiap kenaikan gaji salesman sebesar Rp 1000,- dan dari
koefisien korelasi parsial variabel gaji salesman mempunyai hubungan negatif dan

-
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memberikan kontribusi atau sumbangan terhadap variasi naik turunnya gaji
salesman sebesar 33,7%.
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V. KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan dengan menggunakan

Regresi Berganda pada variabel harga jual, biaya promosi dan gaji salesman

terhadap volume penjualan sepeda motor Power K PT. Satria KTM Motor

Jember, maka dapat ditarik beberapa kesimpulan sebagai berikut:

1. Bahwa pengaruh faktor harga jual, biaya promosi dan gaji salesman terhadap
volume penjualan sepeda motor Power K PT. Satria KTM Motor Jember yaitu
dari faktor harga jual dengan koefisien regresi sebesar 0,0000484, maka
volume penjualan akan turun 0,0484 unit untuk kenaikan harga jual sebesar
Rp. 1000,- , faktor biaya promosi dengan koefisien regresi sebesar 0,00001086
, maka volume penjualan akan naik 0,01086 unit untuk tiap penambahan biaya
promosi sebesar Rp. 1000,- , faktor gaji salesman dengan koefisien regresi
sebesar 0,0000172, maka volume penjualan akan turun 0,0172 unit untuk tiap
penambahan gaji salesman sebesar Rp 1000, -.

2. Faktor yang mempunyai pengaruh paling dominan terhadap volume penjualan

sepeda motor Power K PT. Satria KTM Motor Jember adalah faktor biaya

promosi. Hal ini dapat diketahui dari pengujian koefisien determinasi parsial,
dimana pada pengujian tersebut didapatkan untuk koefisien determinasi
parsial dari variabel biaya promosi paling besar 0,554 dibandingkan dengan
variabel lainnya yaitu variabel harga jual sebesar — 0,795 lalu variabel gaji
salesman sebesar — 0,337. S

B INIYERSTIAG JENBER &

-
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5.2 Saran
Dari kesimpulan yang telah diuraikan di atas, maka saran — saran yang
dapat diajukan sebagai berikut:

I. Kenaikan harga jual sepeda motor Power K yang selalu berubah hendaknya
ditkuti oleh kegiatan promosi, baik promosi yang dilakukan melalui program
periklanan, publisitas, promosi penjualan dan personal selling. Jadi ada
keseimbangan antara harga jual yang semakin tinggi dengan promosi yang
lebih aktif, dengan harapan penjualan sepeda motor Power K PT. Satria KTM
Motor Jember akan semakin besar.

2. Dewasa ini persaingan dari industri sejenis semakin meningkat dan tugas dari
tenaga penjualan atau tenaga salesman adalah mencari konsumen sebanyak —
banyaknya dan untuk itu dalam meningkatkan volume penjualan sepeda motor
Power K PT. Satria KTM Motor Jember pemberian gaji yang sesuai kepada
tenaga salesman akan dapat berpengaruh terhadap peningkatan volume
penjualan sepeda motor Power K PT. Satria KTM Motor Jember.



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

Daftar Pustaka

Anto Dajan, 1994, Pengantar Metode Statistik, Jilid II, Cetakan XVI, LP3ES,
Jakarta

Basu Swasta, 1997, Manajemen Pemasaran Modern, Edisi Kedua, Cetakan
Kelima, Penerbit Liberty, Yogyakarta

Basu swasta, 1998, Manajemen Penjualan, Edisi Tiga, BPPE, Yogyakarta

D. Guyjarati, 1991, Ekonometrika Dasar, Edisi ke Tiga, Erlangga, Jakarta

Fandy Tjiptono, 1997, Stretegi Bisnis dan Manajemen, Y ogyakarta

Husaini Usman, 1995, Pengantar Statistika, Cetakan Pertama, Bumi Aksara,
Jakarta

J. Supranto, 1992, Statistik Teori dan Aplikasi, Jilid II, Edisi VI, Erlangga,
Jakarta

J. Suprana, 2001, Teknik Riset Pcmasaran dan Ramalan Penjualan, Edisi
Revisi, Rineka Cipta, Jakaita

Philip Kotler, 1991, Marketing, Jilid Sata Terjemahan Hujati Purwoko M.A. Drs,
Erlangga, Jakarta

Philip Kotler, 1997, Manajemen Pemasaran, Edisi Bahasa Indonesia, Jilid Dua,
PT. Prenhalindo, Jakarta

Usman Husaini, 1995, Pengantar Statistika, Cetakan Pertama, Bumi Aksara,
Jakarta

Winardi, 1990, Pengantar Ekonomi Mikro, Cetakan Dua, Mandar Madju,
Bandung

Widyaningtyas Sistaningrum, 2002, Manajemen Penjualan Produk, Cetakan ke
Satu, Kanisius, Yogyakarta

-

52



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

Lampiran 1

o3

Lampiran Gaji Salesman PT.Satria KTM Motor Jember Tahun 1999

Tri | Total Gaji Hasil Penjualan Gaji
Wu Power K
lan Pow | Expr | Pow | Power | Pow | Total
ErK | Esll. | Er X | Prima " Er.S

[ 350.000 15 2 1 2 1 21 250.000

II 375.000 20 3 2 3 2 30 250.000
[II 475.000 30 7 5 9 6 57 250.000
IV 550.000 35 10 11 11 10 77 250.000

Lampiran Gaji Salesman PT.Satria KTM Motor Jember Tahun 2000

Tri | Total Gaji Hasil Penjualan Gaji
Wu Power K
lan Pow | Expr | Pow | Power | Pow | Total
ErK | EsIl | ErX | Prima | ErS

I 2.200.000 10 17 25 + 24 80 275.000
II 1.237.500 20 19 20 15 16 90 275.000
III | 1.540.000 26 21 23 7 7 - 84 275.000
IV | 1.045.000 25 19 21 16 14 95 275.000

Lampiran Gaji Salesman PT.Satria KTM Motor Jember Tahun 2001

Tri | Total Gaji Hasil Penjualan Gaji
Wu Power K
lan Pow | Expr | Pow | Power | Pow | Total
ErK |EsIl | ErX | Prima | Er S |

I 1.350.000 22 19 21 18 19 99 300.000
II 1.200.000 27 25 23 20 13 108 300.000
I | 1.020000 30 19 20 16 17 102 300.000
I\Y% 900.000 35 20 17 17 16 105 300.000

| S



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

Lampiran 2

54

Lampiran Gaji Salesman PT.Satria KTM Motor Jember Tahun 2002

Tr1 | Total Gaji Hasil Penjualan Gaji
Wu Power K
lan Pow | Expr | Pow | Power | Pow | Total
ErK | Es I 4‘Er X1 Pritna N EeS

[ 2.600.000 10 30 27 7 6 80 325.000

II 1.300.000 19 15 13 20 9 76 325.000
III | 1.137.000 30 25 ‘4 .9 14 105 325.000
IV | 1.300.000 27 23 17 20 21 108 325.000

Lampiran Gaji Salesman PT.Satria KTM Motor Jember Tahun 2003

Tri | Total Gaji Hasil Penjualan Gaji
Wu Power K
lan Pow | Expr | Pow | Power | Pow | Total
ErK |EBsll | Er X | Puma | ErS

I 1.750.000 20 19 23 27 11 100 350.000

I 1.470.000 m 20 25 23 12 105 350.000
II | 1.400.000 26 19 17 21 21 104 350.000
IV | 1.470.000 25 ya ) 20 23 105 350.000
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Lampiran 3

Data Volume Penjualan Sepeda Motor

oo

NO Y X1 X2 X3

1 15 8850000 1750000 250000
2 20 8700000 1800000 250000
3 30 8650000 2000000 250000
-+ 25 8750000 1700000 250000
5 10 8980000 1350000 275000
6 20 8750000 1720000 275000
7 26 8720000 1900000 275000
8 25 8700000 2250000 275000
9 22 8800000 1800000 300000
10 27 8650000 2100000 300000
11 30 8825000 1750000 300000
12 E 8600000 2250000 300000
13 10 8750000 1750000 325000
14 19 8680000 2050000 325000
15 30 8950000 1450000 325000
16 27 8650000 2000000 325000
17 20 8700000 1950000 350000
18 25 8700000 1900000 350000
19 26 8800000 1875000 350000
20 25 8750000 1875000 350000
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Lampiran 4

56
Regresi Linier Berganda
Descriptive Statistics
Mean Std. Deviation N
Vol Penjualan 24,8500 7,2350 20
Harga Jual 8746250 99112,8411 20
Biaya Promosi 1861000 | 225450,4263 20
Gaji Salesman | 300000,0 36273,8125 20
Correlations
Biaya Gaji
Vol Penjualan | Harga Jual | Promosi Salesman
Pearson Correlation Vol Penjualan 1,000 -,956 913 -,010
Harga Jual -,956 1,000 -,882 -,055
Biaya Promosi 913 -,882 1,000 axr
Gaji Salesman -,010 -,065 317 1,000
Sig. (1-tailed) Vol Penjualan , ,000 ,000 ,483
Harga Jual ,000 : ,000 ,409
Biaya Promosi .000 ,600 : 311
Gaji Salesman ,483 ,409 31 ‘
N Vol Penjualan 20 20 20 20
Harga Jual 20 20 20 20
Biaya Promosi 20 20 20 20
Gaji Salesman 20 20 20 20

Variables Entered/Removed

Model

Varnables
Entered

\ariables

Removed Method

Gaiji
Salesman,
Harga
Jual, Biaxa
Promosi

, | Enter

a. All requested variables entered.

b. Dependent Variable: Vol Penjualan

-
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Lampiran 5
Model Summary
Adjusted Std. Error of
Model R R Square | R Square | the Estimate
1 9712 944 933 1,8718

2. Predictors: (Constant), Gaji Salesman, Harga Jual,
Biaya Promosi

57

ANOVA®
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig._
1 Regression 938,490 - 312,830 89,285 ,00C2
Residual 56,060 16 3,504
Total 994,550 19
2. Predictors: (Constant), Gaji Salesman, Harga Jual, Biaya Promosi
b. Dependent Variable: Vol Penjualan
Coefficient$
Standardi
zed
Unstandardized Coefficien
Coefficients ts Correlations
Model B Std. Error Beta t Sig. Zero-order | Partial Part
1 (Constant) 432,931 87,295 4,859 ,000
Harga Jual -4 84E-05 ,000 -,663 -5,235 ,000 -,956 -, 795 -311
Biaya Promosi {1 086E-05 ,000 338 2,658 ,017 913 954 ,158
Gaji Salesman |-1,72E-05 ,000 -,086 -1,434 A71 -,010 -,337 -,085

8. Dependent Variabie: Vol Penjualan

-
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