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ABSTRAKSI

Penelitian im berjudul “Analisis Pengaruh Harga Jual Motor, Biaya Promosi
Penjualan dan Harga Jual Pesaing Terhadap Volume Penjualan Motor Honda
Karisma Pada UD. Jaya Abadi Motor Jember”. penelitian ini bertujuan wntik
mengetahui pengarub dari harga jual molor, biava promosi pejualan dan harga jual
pesaing terhadap volume penjualan motor, mengelahui diantara variabel yang
meliputi harga jual motor, biaya promesi pemjualan dan harga jual pesaing yang
mempunyal pengaruh paling dominan terhadap volume penjuatan Honda Karisma,
Penclittan imi dilakukan di kota Jember Jawa Timur

Penclinan ini menggunakan data pada variabel harga jual motor, biava
promosi penjualan dan harga jual pesaing. Metode pengumpulan data pada penclitian
deskriptif’ ini adalah wawancam, observasi dan data sekunder, sedangkan metode
analisis data menggunakan analisis regresi linier berganda, wi-F, upi-t, kocfisien
determinasi berganda, koefisien determinasi parsial

Analisis pengaruh variabel harga jual (X1), biaya promosi penjuakan {X2) dan
harga jual pesaing (X3) terthadap variabel Y dilakukan dengan menppunakan analisis
regresi linier berganda. Analisis regresi linier berganda digunakan vniuk mengetahui
pengaruh variabel bebas harga jual motor (X1), biaya promos: penjualan {X2) dan
harga jual pesaing (X3) terhadap variabel terikal volume penjualan {Y) Dengan
menggunakan uji F dapat diketahui bahwa nilan X1, X2, X3 mempunyai pengarub
secara serentak terhadap variabel terikat hal ini dapat dilihat dari hasil uji F vaitu
besar F hitung > F tabel (4,252 > 3 68) vang memiliki arti bahwa harga jual motor
(X1}, bava promosi penjualan (X2) dan harga jual pesaing (X3) secara bersama-sama
mempunyai pengaruh nyata terhadap volume penjualan (). Sedangkan dari hasil uji-
t untuk mengetahui pengaruh vanabel bebas terhadap variabel terikat sceara individu
diperoleh nilai harga jual (X1) sebesar 0,539, biaya promosi penjualan {X2) sebesar
0,392, harga jual pesaing (X3) sebesar —0,925 dengan Jevel of significand schesar 5%
maka dapal diketahui bahwa tidak ada pengarub secara individu Dengan
menggunakan R* dan r dapat diketahui bahwa propors) sumbangan varias perubahan
vanabel hebas harga jual motor (X1), biava promosi penjualan (X2) dan harga jual
pesang (X3) terhadap vanabel terikat volume penjualan (Y) adalah sebesar 41,1%,
sedangkan variabel vang paling dominan berpengaruh pada volume penmjualan {Y)
adalah variabel harpa jual pesaing ( X3} scbhesar 26,9%,
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! PENDAHULUAN

I.1 Latar Belakang

Pada dasamya tujoan didirkannya suaty perusahoan adelah  wntuk
memperoleh laba atau keunhungan, Karema keuntunpan atan laba digunakan
perusahaan untuk mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan serda untuk
sarana pengembangan usahanya,

Dewasa mi dunia usaha diwamai oleh persamgan vanyg semakin ketat
anfar perusahaan, bak itu perusahaan kecil maupun perusahsan besar. Hal ini
disebabkan oleh perkembangan teknolog dan situasi perekonomian yang semakin
maju, olell Rarena itu berbasil tidaknya suaty perusabaan dalam T CAPE]
tyuannya dibutuhken adanya mangemen yang bak unmk  mengkoordingsi
aktifitas fungsi-fungsi operasional perusatisan vaity - fangs) personalia, keuangin,
produkst, peimasaran, admimstrasi dan wmom, Schinggs fungsi personalia tersebut
dalam perusabaan akan dapat saling menunjang dalam rangka mencapai tujuan
perusahuan dan akhimya akan membawa pengarub ferhadap kelangsungan hiduy
perusghaan

Perkembangan suatu perusahaan pada wmwmnya bertahap dan tahun ke
lakun, apabi’a permintaan konsumen techadap produk perusahaan it tinpgi akan
membawa dampak positif bagi perusahaan untuk meningkatkan penjualan produk
dan penpembangan usahanya, Selain harus berusalia meningkatkan penjualan
produk suatu perusahasn harus bisa mempertahankan kualitas produkoya
Sehingga tidak kalah dengan kualitas produk dari perusehsan vang lainnya,
apalagi dengan dengan pernsahaan vang barm. Salah satu perusahaan vang kini
banyak bermunculan di Indonesia adalah perusahaan sepeda motor, yang kinj
yang banyak merek-merek baru vang muncl

Tingkat persaingan dalam kegiatan bisnis merupakan suaty hal vang
sangat doeninan, sehingga dalam memenangkan persaingan tersebut maka kualitas
produk yang dihasilkan haruslah aidasarkan pada persepsi konswinennya,

sehingga konsumen dalam hal i pembeli merasa bahwa dengan produk vang
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mereka beli tersebut harapannva dapat lerpenubi dan kemuodian mereka dapat
herkembang menjadi pembeli yang loyal, Keinginan dan kebuluhan manusia vang
tidak terbatas menurut Mangkunegara (1998 7}

“Iika suatu keinginan dapat dipenuhi, maka akan tmbul keinginan dan
hasrat baru lainnya yang selalu ingin dipenuhi, agar dapat mencapal suatu
tingkat kepussan yang maksimal. Sehingga berbagal mucam kebutuhan
dan keinginan konsumen vang selaly ingin dipenuhi ini mETL
perusahaan untuk lebih seleltf dalam menawarkan produk dan jasanya
pada konsumen™

Berbapan stratesl pemasaran dilakukan oleh pam penpembang untuk
mengantisipasi persaingan dibisnis ini. Keunggulan-keunggulan vang ditawarkan
masing-masing perusahasn sepeds motor diantaranya hemat bahan bakar, mesin
tangguh, harga vang menank serta penunjang lammnya, Dhsamping 1o kegiatan
promoest yang melipuli pertklanan dan promosi penjualan ikut beeperan dalam
memperkenalkan produk kepada calon konsumen serta mempgkatkan volame
penjualan perusahaan. Sarana promost vang biasa digunakan oleh perusahaan-
perusahaan  propertt yaitu melalw klan & meda celtak  dan elekiromk,
pemasangan Aillboard G galan-jalan strategss dan pameran. Pemiliban mesdia
promosi tersebut tergantung pada besar kecilnya dana vang tersedia.

Saat im para pengembang saling berusaha untuk mendapatkan perhatian
konsumen melalul iklan-iklan vang dibuat oleh perusahaan Tklan {=lah menjah
bagian yang tdak terpisabkan dan manajemen pemasaran modern. Dalam
perkembanpannva pengmplan klan tersebul disempumnakan dengan memadukan
unsur sent dan teknologl serta menambabkan persuast v dalamnya Hal
diharapkan olch produsen dan adanya iklan adalah perhaban dari konsumen
sasaran vang pada akhirmya akan mendorong tenadinya pembelian produk.
Faktor-faktor lainnya yang akan mempengaruhi volume penjualan di samping

prommasi penjualan adalab harga jual dan hargs jual pesaing,

1.2 Rumusan Masalah

Silah satu produk yang ditawarkan oleh PT. Astra Honda Motor adalah
Honda Karsma yang beredar pada pertengahan tahun 2002, dimana penawaran
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produk ini ditujukan bagr semua kalangan dalam masyarakal sebagai scpeda

motor vang hemat bahan bakar, awet dan tangguh. Masalah yang dihadapi

perusahaan dalam hal mi pengualan Honda kansma adalab tingkat penjualan yang
masih berflukluas) Karena banvaknya varabel vang berpengaruh diantaranya
harga jual, biava promosi penjualan dan harga jual pesaing, maka perosshaan
ingin mengetahui variabel mana vang paling domiran mempengaruht volume
penjualan Honda Karnsma di Jember,

Berdasarkan uraian vang telah dikeémukan, maka yang menjadi pokok

permasalaban dalam penchtian m: adalah .

1. Apakah ada pengaruh dari fakior-faktor yang meliputi - harga jual motor,
biaya promosi penjualan dan harga jual pesaing lerbadap volume penjualan
Honda Kansma motor pada LD, Jaya Abadi Motor Jember 7

2. Diantara varigbel vang meliputi harga jual motor, bizva promost penjualan dan
harga jual pesaing manakah yang mempunvai pengaruh paling besar terhadap

volume penjualan Honda Karisma pada UD. Jaya Abadi Motor Jember 7

1.3 Tujuan Dan Manfaat Penelitian

1.3.1 Tujuan Penelitian
‘Tujuan vang ingin dicapai dalam penelitian mm adalahb

. Unluk mengetahel penpareh dan harpga jual motor. hava promosi penjualan
dan harga jual pesaing terhadap volume penjualan Tonda Karisma pada UD.
Jaya Abadi Motor Jember,

2. Untuk mengetahui diantara varabel yvang meliputt harpa jual jual metor, biayva
promos penjualan dan harga jual pesaing vang mempunyal pengaruh paling
besar terhadap volume penjualan Honda Kansma pada UD. Jaya Abadi Motor
lember.

1.3.2 Manfaat Penclitian
Dran penelitian in dibarapkan dapat bermanfaat schazai berskut
1. Bagi perusahaan
Sebagal bahan pertimbangan dan oformas wmbahan bagi  pimpiman

perusahaan dalam penyusunan stratepl permasarannya
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2. Bagi kalangan akademis

Sebagar bahan kajian dan sumbangan pemikiran bagi penelitian selanjutava,
3. Bagi penelitian

Sebagmi upaya pengembang wawasan keilmuan di bidang pemasaran

khususnva dan ilmu ekonomi pada umumnya,

1.4 Hipotesis P
Berdasarkan pokok permasalahan yang dibadapi LD, Fava Abadi Motor
Jember, maka dapat digjukan hipotesis (jawsban sementara) atus permasalahan
Yailu
d didega harga jual sepeda motor, biays promost penjualan dan harga jual
pesaing berpengamuh terhadap volume penjualan motor Honda Karisma pada
UD: Taya Abadi Motor.
b diduga bahwa variabel harga jual sepeda molor Honda Karisma mempunysi
pengaruh paling dominan terhadap pengambilan keputusan konsumen dalam

pembelian sepeda motor Honda Kansma pada 1D, Java Abadi Motor.
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IL TINJAUAN PIISTAKA

2.1 Tinjauan Hasil Penelitian Terdahulu

Penelitian Denmy Eko Susetyo (2002) denpan judul “Analisis Faktor
Yang Mempengaruhn Volume Penjualan Pada Pernsahaan Rokok Bintang Savap
Insan i Kepamien  Malmg”  Alat vang, digunakan adalah analisis regresi
hermmda. Hasil penelitian tersebut menvimpulkan bahwa harea jual (X1, harga
jual pesaing (X:) dan promosi pesjualan (%) berpenparub terhadap volume
penjualan (Y) baik secara parsial maupun simulian, Hal mi dapat dikerabui dari
hasal win b dan wji-f, Secara simwoltan diperoleh hasil F hiung sebesar 53 443 yang
berarti lehil besar dari F tabel 3,59, Sedangkan analisis uji-l menunjukkan bahwa
variabel hurga jual {Xi) sebesar -2 80¥); harea jual pesaing (X123 schesar 3268 dan
promnosi penjuatan {Xs) sebesar 5,484 dengan t tabe] schesar 2,145, dapat dililal
bahwa variabel berpengarvh secara nyain terhadap variabel Y, Dari hasil
penelitian diperoleh miai BY sebesar 0,936 ind berarti besamya sumbangan harga
Jual i X1), harga jusl pesamg (Xz) dan promosi penjualan (X:) secary bersama-
sama terhadap volume penjualantY) sebesar 93 6% sedanpkan sissmya schesar
64% di sumbang oleh fakior Tain vang tidak terdapat dalam harga jual (X)), harga
Jual pesaing (X2} dan promosi pemjualan (X3} Nilai RB® vang besar imi
memmjukkan bahwa harga jual (X1}, harga jual pesamg (X:) dan promos:
penjualan (X3} secara bersama-sama mempunyai pengaruh vang sanpat kuat
terhadap volume penjualan ().

Ailara. penelitian ini dengan  penelittan  Denny  terdapat  beberapa
persmmaan dan perbedaan, dimana persamaan dan perbedaan tersebut antara lain:
Persamaun antara penelitian wi dengan penelitian Denny vaitu -
| variabel vang diteliti sama yaity © harga jual, biaya proonies dan harga jual

pesailng.
> metode penelitiannya sama vaitu dengan mengmmakan regresi linier herganda,

uji-k, wji=t, koefisien determinasi berganda dan koefisien determinasi parsial.
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sedangkan perbedaan penclitian ini dengan penelitian Dienny yaitu

| pada penelitian Denny obvek penelitian dilakukan pada perusahaan rokok
Bintang Sayap [nsan di Kepanjen-Malang, sedangkan penelitian ini dilakukan
paeda UL Java Abadi Motor.

| O

pada penehihan Denny perode wakiu yang diteliti tabum 1993 sampn 19499
sedangkan penelitian ini pada bulan JTanuad 2004 sympai dengan bulan Maret
205 ;

Penelitian Omi Maharani (2003) dengan judul “Analisis Fakior-Faktor
Yang Mempengarahi Volume Penjualan Pada PT Vasthn Citra Perdana di
Swabaya”. Hasil penclitian terliadup besarmyva pengaruh harga jual ruko, biava
promosi penjoulan, bava periklanan dan harga jual pesaing terhadap virlume
penjuatan diketahui babwa uji F sebesar 19319 sedangkan Fusel 519, yang berarti
F-hitung = F-tabel artinya harga jual ruko, biava promasi, biaya periklanan dan
hargs jual pesaing secara signifikan  bersama-sama mempengaruhl  volume
pemjaalan dengan koefisien determinasi bergandanyva sebesar (891 atay 89, 1%,
analisis besarmya tingkat hubungan secara parsial antara vanabel harga jual ko,
biaya promosi penjualan, biava periklanan dan haren jual pesaing 1erhadap
volume penjualan diperoleh hasil koefisien parsial dengan harga jual ruko scbesar

Yo, buaya promosi penjualan sebesar 85 3%, bisya periklanan schesar 93 4%,
dan harga jual pesaing sebesar 93,1%. Berdasarkan hasil perhihmean korelasi
parsial dipercleh variabel vang paling domimm pengarulmya terhadap volume
penjualin viitu variabel biaya periklanan sebesar 93 4%,

Antara penelitian Oy dengan penelitian ini terdapat beberapa kesamaun
dan perbeilaan, vaim
Persamuannya antars Jain -
| metode penelition vang dipunakan yaitu © represi linier berganda, uji-, uji-t,

koetisien determinasi berpanda, koefisien determinasi parsial.

2, memiliki wjuan vang sama vaitu mencar pesarnyvy vamabel bebas ierhadap
variabel terikal dun bertujuan umtuk mencan pengaruh paling dominan
terhadap variabel terikar

&
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Sedangkan perbedoannya antara lain

1. variabel vang digunakan pada penelitian Onv vaitu bargy jual, biaya promosi,
inya periklanan dan harga jual pesaing: sedsngkan pada [enchitian ini hanva
harga jual, bisya promosi penjuatan dan harga jual pesaing tanpa bisva
periklanam

= pala penelitian Omy obyek penelitian dilakukan pada 1. Vasthy Citra Perdana
di Surabaya, sedmgkan pada penelitian i dilakukan pada LD Jayva Abadi
Motor Jembser,

2.2  Landasan Teori
22,1 Pengertian Pemasaran

Pemasaran merupakan salab sato dari kegistan-kegiatan pokok yang
dilakukan olel pars pengusaha  dalam  usahanva  enok mempertaliank an
kelangsungan hidupnya, aniuk perkembangan perusahaan atag organisasinya duan
mendapatkan [aba Berhasil tdaknya dalam (ujusn bisnis lerguniung pada
keahlion mereka dalam bidang pemasaran, produksi, Eewangan maupun bidang
fam.  Selain it jupa  fergantung  pada kemamwpuan mereka  untek
mengkombinasikan tugas-tugas tersebut agar organisasi dapat berjalan dengan
lancar.

Pemasaran dalam denia usaha sangat penting peranannya karena dalam
memjual atay mendistribusikan barang atuu jasa vang dihasilkan oleh perusahaan
dapal dirasakan konswmen secara wmerata. Perusshaan ditonta mengambil swaly
kebijakan yany tepat didalam memazarkan produknya kepada konsumen, Dalam
pemasaran, organisas harus dapat mengetahui keingman konsumen schingpa hasil
dari suatn orgamisasi  atan  perusabaan lerscbut harus  Benar-benar dupat
memberikan  kepuasan  kepada  konsumen jika perusshsan  atan  organisast
mengingmbkan usahanya berjalan lancar,

Pengertian pemasaran jauh lebih luas dar pada pengetalivin penjualan,
promos, disiribusi dan sebagainya, karena pemasaran melipuh kegiman yang
diawali dengan mengidentifikasikan kebituhan konsumen, menentukan program

promosi dan mendismbusikan produk tersebut. Jadi pemaseran menipakan suatw
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interakst dari kegiatan-kegiatan terscbut yang membentuk suaty Kinerga yang baik

dalam sebuah sistem. Seperti definisi yang dimvatakan Fandy Tiiptono ([995:7)

sebagai benku * Pemusaran (murketong) adalah keselurshan dan kegiatan-

kegiatan usaha yang dilyjukan untuk merencanakan, menentukan  harga,

mempromosikan dan mendistribusikan barang dun jasa yang dapat memuaskan

kebutuhan pura pembeli potensial “

Definisi ini mempunyai pengertian penling yaity :

a. seluruh sistem dari kegiatan bisnis harus berorientasi kepasar atau konsumen,
kemginan konsumen harus diketahui dan dipuaskan secara efekiif

b. pemasaran adalah proses bisnis vang dinamis dan bukan kegiatan tunpgal atay
kegiatan gabungan tapi interaksi dari berbagai hepmatan.

¢. konsumen harus benar-benar merasa kebutahannya  diperhatikan  agar
perusahaan  memperoleh  kesinambungan  usaba vang sangat vilal bagi
keberhasilan usahanya

1.2.2 Konsep Pemasaran

Menurut Sofjan Assuari (1999:79) konsep pemasaran adalah suaty talzafah
manajemen dalam bidang pemasaran vang berorientasi kepada kehumban dan
keinginan konsumen dengan didukung olch kegiatan pemasaran terpadu vang
diarahkan untuk memberikan kepuasan konsumen sebagal kunct keberhasilan
organisast dalam usshanya mencapai tujuan vang tefah ditetapkan.

Jady konsep pemasaran merupakan onientast perusahaan vang menckankan
babwa gas pokok perusahasn adalah menentukan kebutuhan dan keinginan
pasar dan sclanjutnya memenchi kebutuhan dan keinginan tersebul schingpa
dicapai tingkat kepuasan pelanggan vang melebihi dari kepuasan vang diberikan
olel pesaing.

Menwul Soffan Assaurl (199979} pada prinsipova ada beberapa dasar
pemikiran yang ¢ gunakan dalam konsep PCIESHTIT Yais |
1. para konumen dapat dikelompokkan menjad; beberapa segment pasar vang

berbeda, yang tergantunp pada kebutuhan dan keinginan mercka.
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4 konsumen pada salah satu segment pasar vang manapun akan memilik
penawaran  darl orgamisasi  perusahaan  vang  dianggap paling mampu
membenkan kepusan atas kebutuhan dan kemnginan tertentu mereka.

3. tyuan organisasi perusahaan adalah melakukan riset dan menentukan pasar
vang menjudi sasarannya serta menpembangkan penawaran dun  program
pemasaran  secara  elekil schagl kuncl untuk menank  pembeli  dan
mempertahankannyva scbagai pelangpan.

Tujuan penggunaan konsep p-:mn:amm:l adalah mengubah orientasi falsafah
manajemen pemasaran lain vang ternyata telah terbukti tidak berhasil mengatasi
berbagai persoalan, karena adanva perubahan dalam civi-ciri pasar dewasa ini
yang cenderung berkembang Perubahan tersebut terjadi antars lain karena
pertambahan  jumlah penduduk, pertambahan daya beli, peningkatan dan
meluasaya hubungan komunikasi, perkembangan teknologi dan perubahan fakioe
lingkungan pasar lainnva.

2.2.3 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Pemasaran

I Taktor Intern
Menurut Basu Swastha (199642} perusahaan mempunvai tjuan untuk
mencapai pasar yang dituju dan memuaskan keinpinan konsumen untuk
mencapal tujuan tersebut dapal digunakan kelompok variabel intern yailu -

a. sumber-sumber non markeding perusahaan,
Faktor non pemuasaran lain vang harus diperhatikan adalah lokasi
perusahaan, nset dan pengembang vang dapat direalisasikan, PETIEEUNAAn
hak paten dan citra masyarakat.

b, sumber-sumber murketing mix
Marketing mix adalah kombinasi dari 4 varigbel atau kegiatan vang
merupakan inti dari sitem pemasaran perusahan, vaitu produk, struktur
harga, kegatan promosi dan sistem distinbusi. Penggolongan barang ke
dalamn barang konsumsi dan industri sangat perting dalam penyusunan
program pemasaran karena setiap golongan akan dijual kepusar vang
berlainan dan memerlukan cara-cara pemasaran vang berbeda.

2. laktor Eksteri

I
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4. pesding.
Perusahaan sctidaknya mengetahui silat pesaing, kedudukan pesaing
dalam marker shore yang sejenis. Cara terbaik dalam memenangkan
persaingan adalah dengan menppunukan sudut pandang pelangpan
Keberhasilan pemasaran adalah bagaimans mencapal keterpaduan antara
perusahaan konsumen dan para pesaing.

h. pemasok.
Para pemasok adalah perusahaan dafl individu vang menvediakan sumber
daya yang dibutuhkan oleh perusahan vang berperan untuk menjaga
kentinuitas proses produksi. Disini perlu dilakukan pengamatan khusus
untuk mengamati kecenderungan perdaku para pemasok dan harga input
aoi kepatan produksi.

¢ pemerntah.
Pemerimtah mengatur kesempatan dalam bekerja sama, mengendalikan
harga, mengatur kebijaksaan dalam suatu negara dan sebagainya.

d. penlaku konsumen atau masvarakai
Musyarakat dapat memperlancar aran  menghambat  kemampuoan
perusahaan dalam mencapai ujuan yang secara nyala mempengaruhi
perusahaan, Perusahaan yang bijak perlu mengambil langkah nvata untuk
membangun hubungan dengan masvarakat demi kelanpsungan hidup
perusahpan

g perekonomian
Perckonomian sangal berpengaruh terbadap kebijaksaan perusahaan
dalam menetapkan pengadaan bahan baku, kapasitas produksi, harza
produk jadi dan schapainya,

f teknelogi,
Teknologi vang semakin miju teniu mempengarubi kesiatan produksi,
perusahaan dapat menggunakan peralalan yang modern dan  lebih
meningkatkan produktifitas.
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2.1.4 Volume Penjualan

Proses pemasaran yang dilakukan suatu perusahasn berlujuan antara lain
mencapal keuntungan yang optimal, volume penjualan terlemiu alau mencapat
target pasar vang ditetapkan dan menstabilkan produk yang dipasarkan. Volume
penjualan adalah besamva penjualan vang dicapas dalarm bentuk unit atau satuan
vang ditetapkan oleh industri atau perusahaan dalam proses pemasaran, Volume
penjualan ini sangat bergantung pada jenis perusahaan, apakah perusahaan wntuk
barang konsumsi atau untuk barang industry,

Menurut Nitv Semito ([991:211} bila suatu saat tegad penurunan omset
penjualan dibawah normal secamn mencolok, maka perusahaan harus mencoba
meneliti sebab-sebab menurunnya omset penjualan tersebul. Turunnva omsel
penjualan tergadi karena dua faktor berikul ind antara lain
. sebab inrern

Yaita faktor yang ditimbulkan dan dalam perusabaan o sendiri, misalnva -
4. turunnya kualieas produk, antara lain
|. kemungkinan kesalahan dalam pembelian bahan baku,
2. kemungkinan dalam strorage glas penyimpanan bahan bhaku dan

bahan jadi.

o

kemungkinan kesalahan dan orang-orang yang mengerakan packing
atau pengepakan.
b, harga vang terlalu onggi,
2, sebab ekstern
Yaitu faktor vang berasal dar luar perusahsan misalnya - kebijaksanan
pemenntab atau kebijakan moneter,
2.2.4.1 Hubungan Antara Kegiatan Promosi Dengan Volume Penjualan.
Twuan promosi {dalam hal ini promosi penjualan), sama seperti tujuan
perusahaan secara kescluruhan, hares dapal dioperasionalisasikan. Penenluan
lyjuan vang bak tidak saja efektil bagi penentuan krilera untuk pengambilan
keputusan, tetapi juga memberikan standar untuk membandingkannya dengan
hasil akhir. Disamping itu tujuan juga akan sangal membantu dalam komunikasi

dan membuat suatu gans antara keputusan strategis dan keputusan takts,

£
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Suatu tujusn promosi vang baik memang seharusnys mampu menunjukkan
hubungan terhadap tingkat penjualan langsung. Mamun demikian, mengatakan
bahwa iklan dapat secara langsung mempengaruhi tingkat penjualan (sama seperti
mengatakan memaksimumkan  keuntungan), scbenamya juga  tidak  bersifut
operasional, Hal ini disebabkan oleh dua hal ;
| iklan bukan satu-satunya alal vang dapmt digunekan unluk melaksanakan
kegiatan pemasaran, Selan iklan, ada unsur lain vang turul dikendalikan
secara bersama-sama untuk mencapai suatu tingkal penjualan tertentu, yakni
harga, distribusi, pengemasan, penampilan produk, muta, merek awupun
selera pasar, Sangat sulit memisahkan pengaruh iklan terhadap penjualan
tklan memberikan dampak bagi peningkatan penampilan perusahaan dalam

!:'\-_I

jangka panjang (bukan jangks pendek ). Jadi dampak iklan bagi penjualan baru
lerasa sctelab tklan di muat dalam suate ranghaan wakio secara terus
MENErus,
Hubungan antara promost dengan penjualan (asumsi - fakeor-faktor non
promosi fidak berpengaruh) sering digambarkan dalam model berikut
. model tangpa naik.

Pramosi 3
s
|
2. model lom
Promosi
S S EF = 2 S
1 3
3, model kunci
Promos
2

/o,
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4, model datar

Cambar 2.1 - Hubungan Promosi dan Penjualan

Suinber : (Rhenald Kasali, | 992:47)

Feterangan |

I Jumlzh penjualin pada periode pertama tanpa promaesi.

2. jumlah penjualan pada periode kedua dengan promosi,

L]

Jumlah penjualan pada pericde ketiga tanpa promasi,

Model dalam Gambar 2.1 menurjukkan hubunpan antara tinglcat penjualan
sebelum  dan setelah  dilakukannva  kegistan  promosi.  Model portama
menunjukkan bahwa promost berhasil meningkatkan penjualan, Moedel kedua
menunjukkin bahwa penjuslan naik karena promosi dan kembali turun selelish
promest dibentikan, Model ketiga menunjukkan babwa penjualan neik karena
promost dan setelah biava promost ditarik, penjualan merosel drastis. Dan model
tecakhir menunjukkan bahwa penyualan meningkat sampai tingkat tertentu karena
promoesi dan setelah promosi dihentikan, penjualan tetap atau datar pada nngkat
ferteniu.

Pengaruh  iklan terhadap penjualan  dalam lmngka panjang  dapat

digambarkan dalam bentuk dingram sebagai herikyt -

= —.I‘_I'Culmun!en b

Tkt | | Penjualan |_ —
| =EAn S P 1 |
: 7 | (zocara langsueg b | Fenjualan pada masa
k
! mendatang |
1
| Mengubah sikag | T
1
“Memperbaiki citea

Gambar 2.2 ; Penguruh jangka panjung iklan
sumber - Rhenald Kasali, 1992,47)
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[an Gambar 2.2 dapat diartikan babwa hubungan aotara klan dengan
penjualan mempunyal dampak pada penjualan dimasa datang, Secara umum dapat
dikatskan babhwa itklan mempunyai dampak untuk
1. menank calon konsumen untuk menjadi konsumen vang loval, selama jangka

wakiu tertentu
2, iklan juga mempunyai dampak bagi perjulun, penjualan dapat meningkat

dengan adanya ilklan yvang menank

Tad

tklan juga mampu menpubah ey - memperbatki citra produk vang
dikeluarkan, sehingga menpembangkan sikap posiuf calon konsumen vang
diharapkan fapat menjadi pembeli yang potensial pada masa mendatanp
2.2.4.2 Hubungan Antara Harga Jual Produk Dengan Yolume Penjualan.

Harga adalah salah satu vanabel pemasaran vang perlu diperhatikan oleh
manajemen perusahaan, karena harga akan langsung mempengaruhi besamya
volume penjualan dan laba vang dicapai oleh perusahaan  Kebijaksanaan
perencanaan produk, penyaluran barang mavpun penggunaan media promost vang
baik tidak akan menghasilkan sesuatu bila kebijaksanaan 1entang harga tidak ikut
diperhatikan.

Tingkat harpa vang ditetspkan mempengaruhi kuantitas vang terjual.
Selain ity secara tidak langsung hargs jugs mempengarahi biaya, karena kuantitas
vang terjual berpengaruh pada biaya vang ditimbulkan dalam kaitanoya dengan
efisiensi produksi. Oleh karena itu penclapan harga mempengaruhi pendapatan
total dan biaya total, maka keputusan dan stratey penetapan harga memegang
peranan penting dalam setiap perusahaan,

Agar dapal sukses dalam memagarkan suatu barang ataw jasa, setiap
perusahaan harus menetapkan harga sccara tepat. [arga merupakan satu-satunya
unsur bauran pemasaran yang memberikan pemasukan atay pendapatan bagi
perusahaan. sedangkan ketips unsur lumnya (produk, distnibust dan promosi)
menyebabkan tmbulnya biaya (pengeluaran). Disamping itu harga merupakan
unsur bauran pemasaran yang bersifar fleksibel, artinya dapat diubah denpan

cepal. Berbeda halnya denpan karakieristik produk atau komitmen terhadap

{7
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saluran distribusi. Kedua hal terakhir tidak dapat diubah atau disesuaikan dengan

mudah dan cepat, karena biasanya menyangkut keputusan jangka panjang,

2215 Marketing Mix

Menurut Basu Swastha dan lrawan (199978 menyatakan marketing mix
merupakan kombinast dan empat vanabel atau kegistan vang merupakan inti dar
sistem pemasaran perusahaan yakni | produk, struktur, harga | kegiatan promusi
dan sislem distribusi.

Jadi markering mex terdin dan himpufian variabel vang dapat dikendalikan
dan digunakan eleh perusahaan untuk mempengaruhi tanpgapan kosumen dalam
pasar sasarannya, Variabel atau kegiatan tersebut perly dikombinasikan dan
dikoordiminasikan seefektif mungkin dalam melzksanakan Kegiatan pemasaran.
Denpan demikian perusahaan tidak hanya sekedar memiliki kombinasi kepiatan
vang fterbaik saja akan fetapi dapat menpkoordinasthan herbagai variabel
murketing mix ersebut untuk melaksanakan program pemasaran secara elektif,

Berkaitan dengan marketing mix tersebut mungkin dihadapkan pada 1ipa
masalah yang herus dipertimbangkan untuk setiap produk vang ditawarkan.
Adapun masalah tersebut adalah -

I vanabel marketing mix manakah vang harus dikembangkan untuk setiap
produk  yang akan ditawarkan, apakah memerfukan perklanan  dalam
memasarkan produk tersebut, apakah produk tersebul langsung dikirim atau
disimpan terlebih dahulu dan sebagainyva

2. vanabel-variabel marketing mix vang wkan dipilih dan macam  variabel
manakah vang tepat untuk diambil. Misaloya jika sudah diputuskan unluk
mengiklankan produk terentu maka perlu menentukan media manakal Vi
akan digunakan musalnya :© radio, surat kabar, majalah, felevisi dan
sebapainva,

3. mengembangkan usaha pemasaran keseluruhan untuk produk tersebul pada
pokoknya usaha terscbut didasarkan pada elemen-elemen markering  mix
secara individual seperti penyusunan anggaran periklanan, spesifikas: kepiatan

personal selling dan sebapainva,

£
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2.1.6 Kebijakan Harga Jusl Produk

1.2.6.1 Pengertian harga jual produk

Menurut Marwan Asn (1991:201) harga adalah suste nilai tukar unluk

memanlaatkan vang ditimbulkan oleh barang dan jasa tertentu bagi sCseorang,

semakin tinggi manfaat yang dirasakan oleh seseorang dari Barang alau jasa

terientu, maka makin tinggl nilar wkar barang atou jasa dimatanya dan makin

besar pula alat penukaran yang bersedia dikorbankannya,

a
b.
3

d.

Kebijaksanaan harga ini antara lain
berapa harga yang ditetapkan untuk suatu produk tertentu,
fleksibilitas harpa terselbut
kebijaksanaan harga pada setiap tahap dalam procie life cyele.
kepada siapa dan seberapa besar potonsan harga vanp diberikan,

2.2.6.2 Tujuan Penetapan Harga Jual Produk

Menurat Fandy Tjiptono (1997:152) pada dasamya ada ermpat jenis tujuan

penetapan hanga yaie

tujuan berorientasi pada laba

Asumst teori kiasih menvatakan bahwa setiap perusahaan sefaly memiiih
barang vang dapat menghasilkan laba vang paling tinggi. Tujuan ini dikenal
denpgan maksimisasi laba.

tujuan berorientasi pada volume (velume pricing olyectives)

Harga ditetapkan sedemikian rupa agar dapat mencupai larget volume
penjualan (dalam ton, kg, unit, m', dan lain-lain), nilai penjualan (Kp) atau
pangsa pasar {absolut maupun relatif).

tujuan berorientasi pada citra

Citra {image) suatu perusahaan dapat dibentuk melalyi strategl penctapan
harga Perusahaan dapat menctapkan harga tinggi untuk membentuk atan
memperiihankan citry prestisins, Sementara it harga rendah dapat dipumakan
untuk membentuk citra nilai tertentu (image of valuel, misalnya dengan
memberikan jaminan bahwa harganya merupakan harga yang terendah

cdhisuatu wilayah lertentu.

i
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4. fuuan stabilitas hargs
Dalam pasar yang konsumennya sangat sensiuf terhadap harga, bila suatu
perusahaan menurunkan harganva, maka para pesaingnya harus menurunkan
pula harga mercka. Kondisi seperti inl vang mendasan ferbentuknya tujusn
stabilitas  harga dalam  industn-industn fertentu vang produknva sangal
terstandardisasi. Tujuan stabilisast dilakukan dengan jalan menetapkan harpa
untuk harga mempertalankan hubungan vang stabil antara harga suatu
perusahaan dan harga pemimpin :inn:lustr[-ii inchustry leader)
5 tujuan-tujuan lainnya
Harpa dapat pula ditetapkan dengan tujuan mencepih masuknya pesaing,
mempertahankan loyalitas pelangzan, mendukung pernjualan ulang alau
menghindari campur tangan pemerintah. Organisasi non profit Juga dapat
menetapkan ujuan penetapan harga yvang berbeda | misalnya untuk mencapal
partial cost recovery, fill cost recovery, atau untuk menetapkan social price.
Twuan-tujuan  penetapan  harea  tersehut  memiliki implikasi penting
terhadap stratey bersaing perusahaan. Tujuan vang ditetapkan harus konsisten
dengan cara vang ditempuh perusahasn dalam menctapkan posist relantnva dalam
persaingan
2.2.6.3 Faktor-faktor yang mempengaruhi tingkat harga
Menurul Eotler dan Amstrong dalam Fandy Tjiplono [1997:154), secara
umum ady dua faktor wiama vang perlu dipertimbanpkan dalam menelapkan hargy
yaitu faktor wmiernal perusahaan dan faktor lingkungan efsrermad
Faktor-Taktor imernad perusahaan -
I, tujuan pemasaran perusahaan
Faktor utama vang menentukan dalam penctapan harga adalabh tyuan
pemasaran perusahaan. Tujuan tersebut bisa berupa maksimisasi laba,
mempertahankan  kelangsungan  hidup perusahaan  dalam  hal kualitas,
mengatasi persaingan, melaksanakan tanpggung jawah sosial dan lain-lain

4. stratepi bauran pemasaran

g3
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Harga hanvalah salah satu komponen dari bauran pemasaran. Oleh karena iy,
harga perlu dikoordinasikan dan saling mendorong dengan bauran pemasaran
lainnya vaulu produk, distribusi dan promosi.

3. biava
Biayva merupakan faktor yung menentukan harga minimal vang harus
ditetapkan agar perusahaan tidah mengalami kerugian, Oleh karena 1, seliap
perusahaan past menarull perhatian besar pada aspek struktur biaya (tetap
dan variabel) serta jenis-jenis biava ‘]al'nn;.ra seperti omf-of-pocker cosr,
IRcremental cost, opporfenity cost, conrodlable coss dan replaeeinenl cosr,

4. orpanisasi
Manajemen perlu memutuskan  siaps didalam urgamsasl  yung  haros
menclapkan harga, Setiap perusahaan menangani masalah penetapan harga
menurut caranya masing-masing  Fada perusahaan keeil, umumnya harga
ditetapkan olch mangjermien puncak. Pada perusahaan  besar senngkali
masalah penetapan harga ditangani divisi atau manajer suate ling produk
Pihak-pihak lain yang memiliki pengaruh terhadap penetapan harga adalah
manajer penjualan, manajer produksi, mansjer keuangan dan akunian.

Faktlor lingkunpan ekstermal

| sifad pusar dan permintaan
Setiap  perusahaan perlu memahami  sifal pasar dan  permintaan yang
dibadapinya, apakah lermasuk pasar persaingan SCTNpUING,  persaingat
monopolistik, olipopoli, monopoli. Fakior lain vang tidak kalah pentinenya
adalah elastisitas permintaan.

2. persainpan
Menurut  Porter, ada lima kekuatan  pokok vang  berpenpareh  dalam
persaingan suaty industri, yaitu persaingan dalam industri vang bersangkutan
produk  substitusi, pemasok, pelanggan dan  ancaman pendatang  hary,
Informasi-informasi  vang  dibutubkan  untuk menganalisis  karakteristik

persaingan vang dibadapi antara lain melipat
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i,

b,

[+

d.

jumlizh perusahaan dalam induostn

Bila hanya ada satu perusahaan indusir, maka secara teoritis perusahaan
vang bersangkutan bebas menetapkan harganva seberapapun, Akan lelap
sebalikoya, bila indusin terdin atas banvak perusahaan | maka persaingsn
harga terjadi. Bila produk yang dihasilkan tidak terdiferensiasi, maka
hanya pemimpin industri yang leluasa menentukan perubahan harga.
ukuran relatf setiap angpota dalam industn

Bila perusahann memiliki pangsa ]Sasm vang besar, maka perusahaan
yang bersangkutan dapat memegang insiatif perubahan harga. Bila
pangsa pasarnya kecil, maka hanya menjadi pensikut.

diferensiasi produk

Bila perusahaan berpeluang melakukan diferensiasi dalam mdustrinya,
maka perusahaan tersebut dapat menpendalikan  aspek penetapan
harpanya, bahkan sekalipun perusahaan it kecil dan banyak pesaing
dalam industr,

kemudahan untuk memasuki industn vang bersangkutan

Bila sunatu industri mudah untuk dimasuki. maka perusahazan vang ada
sulit mempengarahi atau mengendalikan  harps Sedangkan bila ada
nambatan masuk pasar (burrier fo marke erier), muky perusahaan-
perusahaan yang sudah ada dalam industri tersebut dapat mengendalikan
harga. Hambatan masuk ke pasar dapat berupa

d. persyaratan leknolog

b, investast modal besar

¢ ketdakiersediaan bahan baku pokok atau wtama

d. skala ckonomis yang sudah dicapai perusahaan-perusahaan yang
tzlah ada dan sulit dirmih oleh para pendatang baru

EBendali atas sumber dava alam oleh perusahaan-perusahaan vang
sudih ada.

. keahlian dalam pemasaran

I

3. Unsur-unsur lingkungan cksternal lainnya, —

i
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Selain faklor-faktor tersebul, perusahaan jugs perlu mempertimbangkan
faktor kondisi ekonomi (inflasi, bom atau resest, tinekal bun za), kebijakan.
1.2.6.4 Strategi Penctapan Harpga
Menurut Fandy Tjiptono (1997:170) secara garis besar sirategi penetapan
harga dapal dikelompokkan menjadi § kelompok, vaily -
| strategl penetapan harga produk baru
Pada hakekatnya ada dua stratepr pokok dalan inenetapkan harga produk
baru, yvaitu
a.  skimming Priceg
Strattegl ini merupakan stratepi vang menetapkan harga tinggi pada suaty
prodluk baru, Bissanya strateg ini dilengkap dengan aktivitas promosi
yang gencar. Produk-produk vang harganya ditetapkun dengan struiegm
ini, diantaranya produk-produk yang berkaitan dengan teknologi bara,
b. perctration Pricay
Dalam strategi ini harga ditetapkan relatif rendah pada tahap awal prock
fife eyele (PLC) Tujuannya adalah agar dapat meraih PANgSa Pasar vang
besar dan sckalipus menghalangi masuknya para pesamny. Dengan harga
vang rendah, maka perusahaan dapal pula menpupayakan tercapainya
skala ckonomus dan menurunnya biaya per unit
2. strategi penetapan harga produk yang sudah mapan
Ada beberapa faktor yang menyebabkan suate perusahan harus selaly
meninjau kembali strategi penctapan harga produk-produknya vang sudah ada
di pasar, diantaranya yaitu -
I. adanya perubahan dalam lingkungan pemasaran, misalnya ada pes#ing
Besar yang menurunkan harpanya
2. adanva perpescran  permintaan, misalnya teradi  perubaban  selera
konsumen.
Dalam melakukan penilman kembali terhadap strategi penetapan harga yang
telah dila'usan, perusabaan memiliki tipa altematif valtu memperahankan
harga, menurunkan harga dan menaikkan harga.

3. stratey flelsibilitas harga
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4.

Stratept feksibilitas harga terdin atas dua macam yaitu

d. strategl salu harga (harga tungial )
Dalam strategi ini perusahaan membebankan hargza vang sama kepada
setiap pelanggzan yang membell produk dengan kualitas dan kuantitas
vang sama pada kondisi yany sama pula (lermasuk svaral penjualannya
A,

b strategl penetapan harga Neksibel
Strategi ini merupakan strategi p-:mE-:hanan harga yang berbeda kepada
pelanggan vang berbeda untuk produk vang kualitasnva sama. Tujuan
strategt ini adalah untuk memaksimalkan laba jangka panjang dan
memberikan keluwesun dengan jalan memungkinkan SETiap penycsualarn,
batk kebawah maupun ke atas terhadap harza.

stralep) penetapan harga ling produk

Strategl ini dilakukan dengan jalan menctapkan harga suatu lini produk

berdasarkan hubungan dan dampak setiap produk terhadap lininya, apakah

kompetitif atau komplementer

strategl feusing

Leasing merupakan suatu kontrak persetujuan antara pemilik akliva (lessor)

dun pihak kedua vang memunfaatkan akliva tersebul (fessee) unfuk jangka

panjang waktu tertentu dengan tingkat redurn (eTtentu. Tujuan dan strategi ini

adalah untuk meningkatkan pertumbuhan pasar dengan menarik pelanggan

vang hidak mampu membeli sekaligus, mercalisasikan laba jangka punjang

vang lebih besar sena meningkatkan aliran kas,

6. strategi bundling-pricing

Strategr ini memasukkan marin eksta dalam harga untuk  menutupi
bermacam-macam fungsi dan jasa pendukung yang dibutuhkan untuk menjual
dan memperizhankan produk sclama masa mantfaastnyva. Stratey vang biasa
disebut pula dengan istilah iceberg fricing am - banyak diterapkan oleh

perusahaan-perusahaan vang juga menetapkan siratey leasing

oL S5
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7. strateg Kepemimpinan hargs
strateg) im digunakan oleh pemimpin pasar (marker feader) dalam suau
industri untuk melaksanakan perubaban harga vang ditkuti oleh perusahaan-
perusahaan  lain  dalam  industri tersebut.  Tujuannva  adalah  untuk
melaksanakan pengendalian terchadap keputusan penctapan harga dalam
industri vang mendukung strategi pemasaran perusahaan pemimpin, misalnya
menciptakan barrier do eriry, meningkatkan margin laba dan lain-lain,

8 strategi penetapan harga untuk membentuk [LNEsa PAsAr
Strategt im dilaksanakan deogan jalan menetapkan harpa serendah muanghan
untuk produk bary, Tujuannya adalah untuk meraih pangsa pasar vang besar,
sehingpa perusahaan mampu memiliki keunggulan biaya dan pasarnya tidak
dapal dikuasai oleh pesaing,

2,2.7 Promosi

2.2.7.1 Pengertian Promosi

Promosi merupakan salah sata bapian dar rangkaian kegatan pernasaran
suatu barang Menurut Marwan Asri {1991 357 kegiatan promosi adalah segala
usahu vang dilakukan penjual untuk memperkenalkan produk kepada calon
konsumen dan membujuk mereka agar membeli sera mengringatkan kembali
konsumen lama agar melakukan pembelian ulang.

Promosi jupa merupakan kegiatan untul penvebarlunsan informas lenlung
barang atau jasa  vang dijual dengan maksud untuk merubah pola perilaku
konsumen. Berbagai informasi vang diberikan kepada calon pembeli sanpat
mempengaruht keputusan mereka tentang penpalokasian dang vang mereka miliki.

Sebenarnya ada tiga fungsi utama vang dipegang kegiatan promosi Ketipga
tungs tersebut vaitu
1. mencan dan mendapatkan perhatian (artention) dari calon pembeli. Perbatian

calon pembeli harus diperoleh karena ini merupakan titik awal Proscs
pengambilan keputusan pembelian barang atau jasa.
2. mencipiakan dan menumbuhkan “interest™ pada calon pembell. Perhatian

yang sudah diberikan oleh seseorang, mungkin akan dilanjutkan dengan lahap
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benkutnya, atau mungkin berhent. Tabap selanjumyva adalah timbulnya rasa

tertarik atas barang atau jasa vang ditawarkan.

L

mengembangkan rasa ingin tahu (desive ) calon pembeli untuk meniliki barang
vang ditawarkan Hal i merupakan kelanjutan dan tahap sebelumnya.
Setelah seseorang tertarik pada sesuatu maka timbul rasa ingin memilikinya.
2.1.7.2 Tujuan Promosi
Tujuan utama dart promosi adalab menginformasikan, mempengaruhi dan

membujuk serla mengingatkan pelanggan sasaran tenlang perusahaan dan bauran
pemasarannyd, Meourut Fandy Tjiptono (1997221 secoa ringr kefipa tujuan
promosi tersebut dapat dijabarkan sebagai berikut -
1. menginformasikan (wforming), dapat berupa

a. mengiformasikan pasar mengenai keberadaan suaty produk baru,

b memperkenalkan cara pemakaian yany haru dan suatu produk,

c. menyampalkan perubahan harga kepada pasar,

d. menjelaskan cara kerja suatu produk,

e menginformasikan jasa-jasa yang discdiakan ofeh perusahaan

. meluruskan kesan vang keliru,

g mengurang ketakutan atau kekhawatiran pembeli,

h. membangun citra perusahaan.
4. membujuk pelangpan sasaran (persuading ) untuk :
a, membenluk pilthan merek,
b, mengalibkan pilihan ke merek lertentu,
c. mengubah persepsi pelanggan terhadap atribut produk,
d. mendorong pembeli untuk belanja saat it juga.
e, mendorong pembeli untuk menenma kunjungan wiraniaga {salesman),

mengingatkan ( reminding), dapat terdin atas :

Lk

a. memngkatkan pembeli bahwa produk yang bersangkutan dibutuhkan dalam
waktu dekat,

b. mengingatkan  pembeli  akan tempat-tempat  yang menjual  produk
perusahaan,

¢ menjaga agar ingatan pertama pembeli jatuh pada produk perusahaan,

225
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Sementarg itu Rossiter dan Percy (dalam  Tjiplono Fandy, 1997:222)
mengklasifikankan tujuan promesi sebapai berikut ;
1. mepumbubkan persepsi pelanggan terhadap suaty kebutuhan Loertepar need).
I memperkenalkan dan memberikan pemabiaman tentang suty produk kepada
konsumen (brand awarenesy),
3. mendarang pemilihan terhadap suat produk (fromd aiineds)
4. membujuk pelanggan untuk  membelis sung produk Arsd purchese
HHERTION ),
3. mengimbangi kelemahan unsur basran pemasam lain {parcliise fasifeting),
G, menenamkan citra produk dan pemasaran (posiosioniig)
2.2.7.3 Promotional Mix
Menurut Basu Swastha (1993349 pramosionad i sdalah Fomihinasi
sirategt yang paling buik dari variabel-varialiel periklanan, persongd selling dan
alat promosi vang lain vang semuanya dicencanghksn etk mencapal fujuan
program penjualan.  Pada  pokokova,  variabel-varighel vang mla  dalam
promotional mix it ada empat, yaitu
1. penklanan
8. Pengertian Periklanan,
Deflinisi periklanan menurot Kotler Philip (1997:235) adaleh zepala
bentuk penyajian won personad dan promosi ide, barang atau jass oleh
Sualu sponser ledtentu yang memerlukan pembavaran. Dalam membuat
program  periklanan, manser pemasaran hams selaly mulai denpan
mengidentifikasi pasar sasaran dan metf pembeli
hemudian membuat lima kepumsan wiama dalam pembuatan program
periklanan, yang dizebut lima b
i Miesion (mist) © Apakah wijuan poriklanan
h. iy (wang) - Berapa bamyalk vang dupat dibelanjakun?
¢ Message (pesan ) : Pesan apa vang harus disampaikan 2
d. Medio (media) : Media vang akan disunakan

e Measurement (pengukuran ) Bagaimana mengevaluasi hasilnva ?
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lijuan periklanan

Menurnt Kotler Philip (1997114, Wguan  periklanan {erdfvertising

objectives) adalah tugas kemunikast spesifik unmic dilaksanakan dengm

wicliens sasaran spesitik dafum periode waktu spesifik Tupean periklinan
dapat diklasifikasikan berdasarkan rujuan pomer, apakal unhk memben
nformasi, membujuk  atay Mengingatkan.  kian vang nformatif

{informaiive adveriising) banyak  digunakan ymek memperkenalian

kategori produk bary Dalam hal i twiuamye  adalah ek

permintam  primer,  Iklan yang nembujuk  (persimave aelveriising)
menjadi lebil; penting bepn PRTsAINgan memppkst Tigjuam perusalizan
adalah memupuk permingaan selektif. Belwraps iklan Yang memdguk
harus menjadi iklan yang ancmbandingkan ORI er P e efvertising |,

YilTg Iﬂru:;mmg afau ndak Janl:r;cur:g membandingkan merek peruaahann

dengan zata  aty bebernpa merek lain Tklan vang mengingathin

(rentinder advertising) Penting wituk produk yang swlah dewasy dengan

fujuan untuk membuat konsumen ferys memikikan produk tersebut.

media

Menurur Fandy Liiptono (1997:243) secars umiim media yanp tersedia

dapat dikelompolkan menjadi mediy cetak, elektromk, media Jnar g

dan media lini bawah,

I media cetak, vaiy YAang statis dan menputamakan pPUsAn-pesan
dengan sejumlah kata, gambar atay foto, baik dafam taig Warng
maupun  hitam  putih, Bentuk-bentuk  iklan  dalam media  cotak
basanva berupa iklan baris, iklan cisplay, suplemen, partwara dan
iklan lavanan masyarakat,

£ media elektronik, vaitu media dengan teknolog clektronil dan hanya
hisa digunakan bila ada JHEE transmmsi siacan Bentuk-bentuk hlun
dalam medis elektonik bizsansa beripa sponsarsiip, iklan parlisipas
{disisipkan di tengab-tengah film atay ACATH), PCOZNMLNAN Acara

tau film, iklan layanan masyarakat, sandiwara dam lain-lain,

-


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

3 media luar ruang, yait media iklan {asanyva berukuran besar) vang
dipasang di tempat-tempat terbuks seperti di pmgyr jalan, di pusat
kerumainan ateu tempat-temapt khusus Taionyva, seperti di dulam bis
koa, pedung, pagar lembok dan sebagainva. Jenis-jenis media luar
ruang meliputt Ailfhourd, baleho, poster, spamvdur,  ambil-umbul,
lransit (panel bis), balon raksasa dan laim-lain

4. media lini bawah, yailu media-media minor vang digunalcan yntuk
mengikiankan  proshuk. Menuul Rhenald  Khasali (19920042
umumnya ada empal macam mediz vang digunakan dalam media ni
bawah. vaitu: pameran, direct miadl, point of purchase, merchandising

sefemes dan kalender

2. persunal selling

B pengertian persorcd sefiing

h.

Menwurul Fandy Tjiplona (1997 2247 persanal seffing adalah bomumikasi
linpsung (tatap muka) antara penjual dan clon pelangpan  untuk
memperkenalkan suatu produk kepada ealon pelanppan dan membentuk
pemabanman pelanpgan terhadap produk sehinges mereka kemudian akan
mencoba dan membelinya.

Metodle 1 memponyan kelebihan antara Lain operasinva lebih fleksibel
Karena penjual dapar mengamati reaksi pelanggan dan menvesuaikan
pendekatannys, usaha yang siw-sia dapal diminimalkan, pembeli vang
hermmat  biasanya langsung membely dan penjusl  dapat memhbing
hubungan  jungka panjang  dengan pelangpannya.  Namun  karena
menggrunakan lenaga penjual vang relalil besar . maka merede i
laanya mahal. 1§ samping ite, spesifikasi pertjual vang dimginkan
perusahaan mungkin sulit dicart. Meskipun demikian personal selling
tetaplah penting dan Biasanva dipakai untuk mendukung melode promosi
lainnya,

lurigsl personal seffing

Aktivitas personal selling menuna Fandy Tiiptone (19972247 memilik

beberapa fungsi vaitu sebagai berikul
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| prospecting, yaitn mencari pembeli dan menjalin habnmgan dengan
mereka.

- fargerting, yuitu mengalokasikan kelangkoan wakie penjual demi
pembeli

3o cummunicanng,  yaitu o member  informasi mengenal produk
perusalizan kepada pelanggan.

4. selling, vaitu mendekati, mempresentasikan dan mendemonsirasikan,

mengatas penolakan serta mengual produk kepada pelrngoan.

i

servicing, yaitu memberikan berbagar jasa dan pelavanan Kepada
pelanggan.

G ifrmaton gatherig, vain melakukan riset dan intelijen pasar,

T alfocating, yaitu menentukan pelanggan wane akm dituju.

3. promosi penjuslan

pengeriian promosi penjualan.

Promosi penjuslan menurut Fandy Tjiptono ¢ 1997-2207 adaiall bentuk
persudst Jangsung melalui pengguenaan besbagai inscotif vy dapat
thiatur untuk merangsang pembeli produk dengan sewera dan atay
meningkatkan jumlah barang vang dibeli pelangoan,

Promosi penjualan yang dilakukan perusahaan dapat menarik pelangean
bary, menderong pelmgean membeli tebih banvak, menyerang aktivitas
promost pesaing, meninghatkan  spndse buping  (pembelian  tanps
rencana sebelumnya) atau mengupavakan kerjn sama vang febih crat
dengan pengecer

Secara umum mijuan-luuan tersebu) dapat digeneralisasikan menjadi ;

. meningkatkan permintazn dari para pemakar industrial dan alag

kensumen akhir.

£, meningkatkan Kinerja pemasaran perantara.

Tal

mendukung dan mengkoordinasikan kegiatan personal selling dan
tklan,
Sifat-sifal yang terkandung dafam promosi petjualan diantaranya adalah

komumkass, insentif dan  undangan (ievicon). Sifar komunikasi

<7
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mengandung arti bahwa promosi penjualan mampu menarik perhatian

dan memberi informasi yang memperkenalkan pelanggan pada produk

Sifal mnsenof vaitu memberikan keistimewaan dan rangsungan vang

bernilar bagi pelanggan. Sedangkan sifs undangan adalah mengundang

khalayak untuk membeli saat itu juga,
b. Tujuan Promosi Penjualan.

Promosi penjualan vang dilakukan oleh penjual dapat dikelompokkan

berdasarkan tujuan yang ingin Hicapal Menurut Fandy  Tjiptono

i 1997:229) pengelompokkan tersebut adalab schapai berikyf -

1. custumer promotion, vaitu promost penjualan vane berlujuan untuk
merangsangmendorong pelangoan untsk membeli,

2. rrade promotion,  vaitu promesi penjoalan vang berfujuan untuk
merangsanpg/mendorong  pedagany grosic, pengeer, cksporir dan
importier untuk memperdagaingkan barang asu jusa dari SPRSOL

3. salesforce promotion, vaitu promost penjualan yang bertujuan
memotivasi armada penjual.

4. husinesy promaotion, Vaity promosi penjualan vang berfujuan untuk
memperoleh pelanggan baru. mempertahankan kontak  hubungan
dengan pelanggan, memperkenalkan produk baru, menjual lebih
banvak kepada pelangpan lama dan “mendidikh” pelangpan

Secara keseluruhan eknik-teknik promosi penjualan merupakan sakiik
pemasaran vang berdampak pads jangka pamang sanagt pendek. Malah kadang-
kadang penjualan hanya meningkat selama  kegiatan  promosi penjualan
berfangsung. Promosi peryualan juga tidak mampu  meruniuhkan lovalitas
pelanggan terhadap produk lmn. babkan promosi penjualan vang terlaiu sering
malah dapa! menurunkan citra koalitas barang  atau jasa terscbut, karena
pelanggan bisa menginterpretasikan bahwa barang atau jasa lerscbut berkualilas
rendah ataw termasuk kategon murshan, Meskipun demikian diakui haliwa

promosi penjualan menghasilkan tangpapan yang lehih copat dari iklan

2 d
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4, Publisitas.

Publisitas adalah bentuk penyajian dan penyebaran ide, barang dan jasa
secars nen personal, yang mana orang atau oraganisasi vang diuntungkan tidak
membayar unfuk it Publisitas merupakan pemanfantan nilai-nila berat yang
lerkandung  dalam  suatu  produk  unluk membentuk  cira produk yang
bersungkutan. [Dibandingkan dengan iklan, publisitas mempunvai kredibilitas
vang lebih baik, karena pembenaran (baik lanpsung muaupun tidak langsung)
dilakukan oleh pibak fain selain pemilik iklan, [samping 1o karena pesan
publisitas dimasukkan dalam berita atau artikel koran, tabloid, majalah, radio dan
televisi, maka khalayak tidak memandangnya sebagai komunikasi promosi.
Publisitas Juga dapat membeni informasi lebih banyak dan lebih terpenine
daripada iklan, Namun demikian karena tidak ada hubungan penjanjian antara
pihak yang diuntungkan dan pihak penyaji, maka pihak yang diuntungkan ndak
dapat mengatur Kapan publisitas tersebut disajikan Selain itu publisias tidak
mungkin diulang-ulang seperti iklan. Publisitas biasanva merupakan bagian dari

departemen humas perusahaan

-


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

L METODE PENELITIAN

3.1 Rancangan Penclitian

Penelitian ini merupakan penelition  deskriptif vang  pada  dusamyva
bertwjuan untuk memecahkan permasalahan vang ada sekarany dan kemuodian
memprediksikan keadaan di masa vang akan datang, Menorut Marsuki {1983
235) yang dimaksud pencliian deskripil ﬂ.ullumh suatn penelitian yang hanya
metukiskan keadaan obyek atou persoalannya dan tidak mengambil kesimpulan
vang berlaku umumn,

Penelitian ini dilakukan pada UT). Jayva Abadi Motor Jember dimana
menelitl volume penjualan sepeda motor selama 15 bulan terhitung mylai Januari
2HM samam dengan baret 2005, Penclin melakukan penelitism rerhadap variabel-
variabel yang meliputi © harga jusl motor X1), biava promasi penjualan (X2) dan
harga jual pesaing {%3) terhadap volume pengualan.

Sesumt dengan mojuan peneliion vang disebuthan maka penelitian ini
dimaksudkan unouk mendapatkan suatu wawssan vang mendalam tmengenai
obyek suatu penelitiam schinpga akan memberikan gambaran vang lebih jelas
sebagai dasar untuk  pelaksanaan kebijakan dalam  pengambilan  keputasan
terutama menyangkut pengaruh harga jual produk, bigva promosi penjualan dan

hirga jual pesamg terhadup volume penjualmn,

4.2 Metode Pengumpulan Data
Dalam penchifian ini data diperoleh darvi pihak-pihak yang memiliki
pengetahuan tentang keadaan perusahaan vang berkaitin dengan informiasi-
intormasi yiang diperlukan. Dhalam penelitian data tersebut tordin dani
| dara primer
data primer merupakan data vang dikumpulkan sendifi oleh penelitt pada
obyek. Pengumpulan dara ini dilakukan dengan cars -
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[S% ]

wawancara
adalah metode pengumpulm data yang dilakukan dengan  mengadakan
wawancara dengan pihak-pthak yang berhubungan denpan masalah yang
diteliti dengan menggunakan daflar pertanyaan .

obseryas

mergpakan metode pergumpulan data yanyg dilakukan dengan pengmnatan
secara langsung serfa mengadakan pencatatan atas sepala scsustu vang
bethubungan dengan penelitian, sching_e:_a dapal  dikatakan dengan jelas
mengenar faktor-fakior vang berkaitan dengan pokok permasalahan,

data sekunder

tatar dalam bentuk angka, nilai atau bilangan parmbar dan uraian dalam bentuk

luporan maupun arsip pernsahaan.

3.3 Definisi Operasional Variabel

[efinisi operasional variabel vang dipunakan dalam penelitian ini adalah

varabel tertkat dan variabel bebas vang memiliki hubungan saling terikal,

A

Wanabel bebas adalah variabel-vanabel vang mempengaruli hasil penjualan
puecka LD Jaya Abadi Mowor Jember.
As - harga jual motor yaitu nilai suatu barang atau produk vang dihasilkan
LD Tava Abadi Motor vang dinkur dalam satuan rupish
X1 biaya promosi penjuslan yaitu biava vang dikeluarkan sebagai upayva
meningkatkan penjualan motor aluy untuk mencapai targel penjualan
lertentu dengan cara mempengarshi calon pembeli melabol alat-ala
seperti  pameran, demonsirasi, contoh-contoh, diskon, potongan
penjunlan lmonya dalam 15 uden terhunme moalad bulan Januari 2004
smnpai dengan Maret 2005 yang dinyatakan dalurn satuan rupiah.
X+ harga jual pesaing yarm nilai suatu barang, produk vang dihasiltkan
oleh perusabazn yang memproduksi barang atau produk sejenis dan

diukur dalam satuan repiah.
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2. Variabel terikat adalah volumnie penjualan vaitn jumlah motor vang  terjual
selama 15 bulan terhitung mular bolan Januari 2004 sampar dengan bulan

Maret tahun 2005 yang dinvatakan satuan ropiah

3.4 Metode Analisis Daty

Uniuk mengetabui pengaruh harga jual, bava  promosi penpualan dan
harga jual produk pesaing terhadsp volume penjualan langkah-langkah schagal
berikir

3.4.1 Analisis Regresi Linier Berganda
Untuk mengetahui pengaruh antara variabel tesikat dan 2 buah stay lebil

variabel bebas {Sudjana, 1996-69)
Y=botb Xi+b: %~ b, - &
Persamaan diatas diaplikasikan dalam penetitian schagai berikut
Y=bo+tbh X1 +hX: b Xz — ¢
Dimana :
¥ = volume penjualan motor
X1~ harga jual mator
A2 = biava promosi penjualan
A= harga jual produk pesaing
ho = konstanta
by = koefizien harga jual motor
b = koefisien regresi biava promosi penjualan
by = koefisien regresi harga jual pesaing
e = variabel penggangon
342 U5i-F

Menurat Sudjana (1997385} untuk mengetabios pengaruh apaksh seluruh
variabel bebas (X)) secara bersuma-samy berpengaruh terhadap vanabel teriku
(Y 1. maka dilakukan uji-F dengan nmus -

__Rifik-1)
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Dinana -
F=mila vang memmjukkan pengaruh darl variabel bebas erhadap variabel tidak
rehays
R* = koefisien determingsi berpanda
k = jumbah independen berganda
n = jutnlah daty
Kriteria pengambilan keputusan adalah sebagai bernkut -
Ho - Bi = 0, berarti koefisien X tidak berpengarh n.arh adap Y
Ho 2 Bi#0, herartn koefisien X berpengaruh terhadap ¥
Tmgkat nyata atau fevel of signifikan sehesar 0L05, keileria pengujian
Fhisone: dibanding Faka
Jika -F wibei == F hitung < T vatei, moaka Ho diteriong borartd Ha ditolak
Jika F s << -F whe, F ity = F abel maka Ha diterima berarti Ho ditolak
3.4.3 Uji-t
Menurut  Supranto (1993 115) untuk mengetabu apakah variabel bebas
(X} berpengaruh terhadap variabel terikal (Y) sccara individu maka dilakukan wji-
t dengan rumus schagar berikut ;
K]
shk

imama

| = milar yang menunjukkan pengaruh dart vanabel bebas terhadap variabel tidak
bebas,

bi = kocfisien regresi parsial k-

shk = stancdarr ervar

Kriteria pengambilan keputusan adalah sebagai berikut -

Ho @ Bi=0, maka berarti koefisien Xi lidak berpengarul terhadap Y

Ho - Bi = 0, maka berarti koefisien Xi herpengaruh terhadap Y

Tmgkat mvata ata level of sguifikan sbesar 0005, kriteria penpujian -

t minme dibanding t uwa

TR -0 i < f Tt 2 1 whed, maka Ho diterima berarti Ha ditolak

ikt t hitimg = <F rabel, | hiwng ™ T whed maka Ha diterima berarti Ho ditolak
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3.4.4 Kocfisien Determinasi
F4.4.1 Koefisien Determingsi Berganda (RY)

Untuk mengetahiui sumbangan varisbel bebas harga jual mator (X}, biaya
promast perjualan (Xa) dan harga jual pesaing (3 ) terhadap volume penjualan
(Y1 secara bersama-sama, Koefisien determinasi berganda menggunakan notasi
R Menurut Supranio (1993:289) bentuk wm dari koelision determinasi adalah

sebagai berikul -

p? . BEY P+ bR Y WEX Y+ BTN, ¥i
EN

Dhmuana ¢

R =koefisien detesminm berganda

Zxk = total milar dari variabel bebas

Yi = pilai variabel terikat

Kriteria pengujian analisis determinasi berganda adalah apabila R
mendekat | berani pengarah antara variabel bebas terhadap variabel tidak bebas
lerdapat pengaruh yang kust. Apabila B mendekati 0 berarli pengaruh antars
variabel bebas terhadap variabel tidak bebas lemah/ tidak ada Apabila R® - |
berarts pengarul antars variabel bebas tidak lerdapat pengaruh yang sempurna.
3.4.4.2 Kocfisien Determinasi Parsial (r')

Menurut Dajan (1986:333), untuk mengetahui besarnva sumbanzan seciry
mdrvidu variabel harga jual motor (X0}, biava promosi penjualan { Xz}, harga jual
pesamg (X0} terhadap vohrme penjualan (Y) pada 17D Java Abadi Motor Jember
digunakan koefisien determinast parsial.

Dengan rumus schagal berikt -

2. (EXYY

I - —__." - —
b b o

IThmana :

* = koefisien determinan parsial
A variabel independen

Y = variabel dependen
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Semakin tnggt nilar koefisien determinasi parsial antara masing-masing
varabel terhadap vanabel udak bebas (makin mendekat). maka makin besar
sumbangan masing-masing variabel bebas terhadap variabel tidak bebas, atau
pengaruh masip-masing vanabel bebas terhadap variabel tidak bebas akan
semakin tinggt. Dhm scbaliknya, semakin rendah koefision determinasi antara dua
ticarm variabel (semakin mendekati 0, maka semakin kectl sumbanpan variabel
bebas terhadap vanabel tidak bebas atau pengaruh variabel bebas terhadap

variabel tidak bebas pkan semakin lemah.
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3.5 Kerangke Pemocahan Macalph

Abadi Motor Jember dapat dilthat pada Bagam 3.1

Bagan 3.1
Sumbsr

Secara singkal benmk kerangka pemacahan masalal) pada penelitian yang

berjudul “Analisis Pengarub Harga Tual Motor, Biaya Promosi Penjualan, Harga

Jual Pesaing Terhadap Volume Penjualan Maolor Honda Kansama Pada UD

Java

(21 Merelili  viriahel-varabel Yalg seChim  Lsanfis
mempongarahi penjuslin, meble pengempuian deig -
Paijunlan modos selimg aciadinn
A Nariabel bebas
Hirps juel medor
= Harga jund pesning
Hizva pramesi gejuadan

el

1

!

(3} Analasis repro |
henzk |

41 Ujp-TF
Ly =t

|
v

[$) Aualisis kochisien deteeps] l
bergmla (13
[ Analisis kaozisien detcrminas ‘

paigaal (e

-

[lﬁ-:- Kestmpulin J

[T1 St

s Berangka Pemecahan Masalah

[ ita diclah
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Penjelasan kerangka masalah

2

3.

i

Melakukan persiapan penelitian vaitu perumusan masalah, penetapan tujusn,
serta persiapan lannya yang berkmtan dengan penelitian.

Mengingat persaingan yang ketat terutuma dan perusahsan sejenis maka
perusahaan memandang perlu untuk menpadakan  analizis pada vanubel-
variabel bebas yaitu harga jual, harga jual pesaing, hiava promosi penjualan
dan harga jual pesaing melalui suatu model persarmaan [CEresl

Menghitung ada tidaknya pengaruh hafga jual motor (X)), haya promosi
penjualan (X: ), harga jual produk pesaing {Xs) techadap volume penjualan (Y)

motor Honda Karisma. Dengan menggunakan analisis regresi linier berpanda.

4. Melakukan uji F untuk melibat sccara serempak pengarub «dan vanabel-

vanabel vang meliputi - harga jual (X1}, biava promosi penjualan (X2}, harpa
Jual pesaing (X)) terhadap volume penjualan (Y] motor Honda Karisma,
Kemudian melakukan wjit unuk mengetahw pengarub secara individu
besarnya variabel bebas vang meliput harga jual (X1}, biaya promosi
penjualan (X7) dan harga jual pesaing ( X+) terhadap variabel tak bebas volume
penjualan (Y) pada UD. Java Abad: Motor Jember.

Melakukan analisis koefisien determinas: berpanda dan analisis koefisien
determinasi parsial, untuk melibat seberapa kuatnya sumbangan antara harga
juai (X1, biaya promosi pemjualan (X:), harga jual pesang (X3 terhadap

volume penjualan (YY) motor Honda Karisma.

6. Menyusun kesimpulan dan hasil analisis data.

o

Perelitian berakhir,
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4. berdasarkan pengujian secars individu dengan mengunakan wji-t diperolch

hasil vart

a. Variabel harga jual motor (X1) dimana -hitmg < t-1abel yailm
(0,539 < 2 132, maka Ho diterima la ditolak, yang artinya harpa Jual motor
ndak berpengaruh nyata terhadap volume penjualan. Artinys peningkatan
aran penrinan harga mal motor, tdak memiliki pengaruh yvang sigmifikan
techadap volume penjualan }

b. Variabel hiava promosi penjualan i?ri‘;‘:!: dimana r-hitung < t-tabel yaire
05392 < 2,132, maka Ho dilerima Ha ditolak vamg artinya bigya promosi
pergualan tidak berpengaruh nyata terhadap vohane penjualan Artinva
pemngkatan atau penurunan biaya  promosi penjualan, tdak memilika
pengaruh vang sigmifikan terhadap volume penpualan,

€. Variahel harga jual pesaing dimana t-hitung = t-tabel yvaity 0,925 = 2,132,
maka Ho ditolak Ha diterima yang artinva harga jual pesaing berpengani
nvata terhadap volime penjualan  Artinya peninphatan atau penurunan
harga jual pesung, udak memlbiki pengarub yang signifikan terhadap
volume penjualan,

Ferdasarkan perhitungan uji-t variabel harga jual pesaing (X3) mempunyai

pengaruh paling dominan disbanding variabel lwismya. Hal mi ditunjukkan

dengan i-hitung = t-tabel yaily scbesar 0,925 = -2,132 dengan probabilites
15

oy
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V. SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpulan
Bardasarkar husil analisis data vang dilukukan pada 11D Java Abadi Moter,

fmaka diperoleh kesimpulan sebagai berikat
b hasl analisis besamya pengaruh I".ur:_:_:_L:__uaI motor, beayy promost penjuaian
clan harga rual pesaing terbadap volume penualan Honda Karisma dikembiu
babwy punguiian denpan hipewesis dengan uj-I0 sebesar 4.252 sedangkan T-
tabel sebesur 268, Hal im menunjukkan babwa F-hitung = FAabel, arunya
hargn jual motor, baya promes: penjualan dan harga jual pesaing secara
signifikan hersuma-sama mempengarubi valume penjualan

Loountuk mengelahul vanabel vang paling dominan  penparubnyy terbiadap
vilume penjualan Honda Karisma gapat diketshoi dan hasl perbilungan
hipatesis dengan wi-t Berdasarkan perhitunean varabel harga jual pesaimg
Eas ] mempunya pengarub paliog domingn dibanding vanuabel loinnva, Hal i
Citunjukkan dengan thitwng = 1 tabel vaim sehesar 0923 = 22132 dengpan
probubilitus. 0575 dan besarnya - hoclisen determimas parsialove sebesar
Gl artinya 41,1%  harga Jual mutor (X0, Biava proumdas penjualan 13X
harga jusl pesaing (X« secarn bersama-sama  memberikan sumhangan

terhadap volumes penjualan Y5

5.2 Saran
Berdasarkan kesimpulan  chatas maks sava memberikan saran-saran bt i
perusabaan sehagal bertkut
1. Marus wda kescimbangan antara vaabel barga jual motor dan biava promosi
penjuzlan vang  dilakukan oleh pergsahasn kedua Bal ersebu apahiia
dilubsanakan dengan baik akan berakibat pads fuktuasi valume pemualan,

Borkaitan denpgan hal tersebut diharapkan perusahaan dapat menentukan

o
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f-d

segala kebijakan vang berkaitan denpan penentuan harga jual sepeda molor
maupun dalam melakukan kegatan promosi. Sehingga dibarapkan dapat
meningkatkan volume penjualan motor Honda Karisma secara continue,
Keseimbangan antara variabel harga jual, biays promoesi penjualan dan
pengamatan terhadap harga jual pesaing vang dilakukan permsahaan akan
mampu menstahilkan volume penjualan. Kegiatan dari ketiga  vanabel
tersebut akan mampu menjaga '-.-'nlurr[i: penjualan dan sepeda motor Honda
Karisma ¢ LD Java Abadi Motor Jember.

disarankan umuk penelitian selanjutnya dalam pengambilan wakiu periode
untuk  penelitian sebaiknya  lebih lama agar hasil perhitungan  dapal

menphasilkan perhrtungzan vang rasional.

e
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PEDOMAN WAWANCARA

Hagaimanakah latar belakang berdirinys UD. Jaya Abadi Motor Jember 7
pada tahun berapakah Honds Kirisma beredar 7
bagaimanakah struktur orgamisasi pada UD. Java Abadi Motor 7
berapakah jumlah karvawan pada UD, Java Abadi Motor 7
bagaimanakah system jam kerja U1 Jﬁ}fa Abadi Motor ?
bagaimakah system kebijakan ;

a  system penjualan

b. kebijakan penentuan hargs

€ promaos

d. personal selling
tugas-tugas (job desenipuion) apa swjakah yang dilakukan pada masing-
masing bagian organisasi pada LD, Java Abadi Motor 7
berapakah tenaga kerja pada masing-masing bagian ?
berapakah biava promosi Honda karisma yang dikeluarkan pada tiap
bulannys mulal dan Januari 2004 sampai dengan Maret 2005 (dalam Rp)?
berapakah harga jual motor Honda Karisma dan volume penjualan Honda

karisma dari Januari sampai denpan Maret 2005 ?
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Data perhitungan harga jual motor (X1}, biaya promosi penjualan (X2} dan harga jual

pesaing (X3)

X1 X2 T Y

I 13730000 [2000000 12700000 | 103
2 (13730000 3000000 12700000 | 106
3 3780000 [3000000 12750000 | 127
4 [ 13280000 | 3000000 12.300.000 161
s | 13.280.000 3,000,000 12,300,000 217
f 13.280.000 3000000 (12250000 | 157
7 | 13280000 | 3.000.000 IT_E 50,000 244
A 12.280.000 3.000.000 12.250.000 225
|9 13280000 3000000 12250000 298
10 [13.280.000 3000000 12300000 158
11 15280000 | 3.000.000 12300000 213
12 |13zR0000 | 3000000 12300000 185
[ 13 [13.280000 2000000 12300000 219
[ 14 13 330.000 3000 000 | 12.330.000 i 126
15 13430000 | 3.000.000 112,450,000 230)

¢y |
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rgression

Vardables Entered/Femavedt

blods|

Warizhles
Entersd

[ variasahs
Removed

W eban

Eiaya

Mictor

Harga Jual '

Fesaing,

Promosi
Fenjualan,
Harps,

Jdus

Enier

a. Al requestec variables enlored

b. Dependent Variaole Yolume Pegualan

Model Summary

| Adiusted R | Std Emor of
odel R R Souare Sguare ihe Eslimats
KEED 537 | 411 42 37

8. Fradictors: {Constanl), darga Jual Pesaing. Biaya Promosi Penjualzn Harga Just Matar

ANOVAY
aarn of [
1cdal SUares dt Maan Hauars F Sig.
Ragressiar 2EV40 10 [ THED,QAT 4.252 332"
Remehal 19608 873 | 1782520 |
Tiotal 22345 533 14
4. Frediclors: (Constant), Harga Jual Pesaing, Baya Promasi Panualan, Harga Jusl Matnr
b Depencent Vanable Volums Penjuaian
Coefficients?
Stancardiz |
e
Linstandarzized Coefficient
Coefficients 5
o= B [ Sld. Errar bzt i [ 5ig
[Conslant] 2445 115 | 003,008 2442 | 0az
Harga Jual Motor 2 B2BE-04 006 G11 539 | 6aC
Biaya Promosi Penjuatan 2 090E-05 | OO0 140 552 SE6
Harga Jual Pasaing < (35E-04 | [y 1552 | - 95 3ra
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Coafficients”
Comelatons ]
el Zargorder Partisl | Pan
[(Constant)
Harga Jual Motor - BEY | 81 111
Biaya Promasi Panjuaian Aadd | 76 Jd22
Harga Jual Pesaing 718 | 2649 -, 190

3. Dependent Vanable: Volume Penjualan

Fage 2

T


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

