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ABSTRACT

Changing times today raises the increasingly fierce competition in the business world. The object
of this research is PT. Lasting Prima Mandiri is a company engaged in the sale of motor. The
Problem this reseach, The value of sales at PT Langgeng Prima Mandiri fluctuates with average
growth in sales value during January 2014 to December 2015 is likely to fluctuate and increase
of 0.94%. The problems in this research are "What is the selling price and the cost of sale
partially and jointly affect the value of sales of Yamaha Mio motorcycle M3PT Langgeng Prima
Mandiri in Bandar Lampung?" The purpose of this thesis was to analyze the effect of the sale
price and the cost of sale and partial together on sales value M3 Yamaha Mio in PT Langgeng
Prima Mandiri in Bandar Lampung. Based on the above mentioned problems, the proposed
hypothesis that the selling price and the cost of sale and partial jointly positive effect on sales
value M3 Yamaha Mio in PT Langgeng Prima Mandiri in Bandar Lampung. This research is a
quantitative type of research is to determine the causal relationship or the influence of the
independent variables and the dependent variable, with the approach of descriptive and
inferential. Based on the results of the discussion can be concluded that the value of Fcount
(17.618)> Franie (3.47) so that Ho refused and Ha accepted which means jointly selling price (X1)
and promotion (X2) significantly affect bicycle sales value motorcycle brand Yamaha Mio M3 at
PT Langgeng Prima Mandiri in Bandar Lampung. The selling price and a significant negative
effect on sales value, with a value —tcount (-2.350) is smaller than the value -tianel (-2.074), or in
other words - tcount <-ttabel, While significant results were aobtained for 0,029, is smaller than
determined is 0.05 so it can be said to be significant. Promotion costs and a significant positive
effect on sales value, with teount (2.994) is greater than the value tiaple (2.074), or in other words
tcount > tianle, While significant results were obtained for 0,007, is 0.05«is smaller than the
specified so it can be said to be significant.

Keywords: Selling Price, Cost Promotion, and Sales Value.
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ABSTRAK

Perkembangan jaman saat ini menimbulkan persaingan semakin ketat dalam dunia bisnis. Objek
dalam penelitian ini yaitu PT. Langgeng Prima Mandiri merupakan perusahaan yang bergerak di
bidang penjualan motor. Masalah dalam penelitian ini yaitu nilai penjualan pada PT Langgeng
Prima Mandiri berfluktuasi dengan rata-rata perkembangan nilai penjualan selama Januari 2014
sampai Desember 2015 cenderung berfluktuasi dan meningkat sebesar 0,94%. Permasalahan
dalam penulisan skripsi ini adalah “Apakah harga jual dan biaya promosi secara parsial dan
bersama-sama berpengaruh terhadap nilai penjualan motor Yamaha Mio M3 pada PT Langgeng
Prima Mandiri di Bandar Lampung?”. Tujuan penulisan ini adalah untuk menganalisis pengaruh
harga jual dan biaya promosi secara parsial dan bersama-sama terhadap nilai penjualan motor
Yamaha Mio M3 pada PT Langgeng Prima Mandiri di Bandar Lampung. Berdasarkan
permasalahan tersebut di atas, maka diajukan hipotesis yaitu harga jual dan biaya promosi secara
parsial dan bersama-sama berpengaruh positif terhadap nilai penjualan motor Yamaha Mio M3
pada PT Langgeng Prima Mandiri di Bandar Lampung. Penelitian ini merupakan penelitian
kuantitatif dengan jenis penelitian kausal yaitu untuk mengetahui hubungan atau pengaruh dari
variabel bebas dan variabel terikat, dengan pendekatan penelitian deskriptif dan inferensial.
Berdasarkan hasil pembahasan dapat ditarik kesimpulan bahwa nilai Fhitung (17,618) > Ftael (3,47)
sehingga Ho ditolak dan Ha diterima yang berarti secara bersama-sama harga jual (X1) dan biaya
promosi (X2) berpengaruh secara signifikan terhadap nilai penjualan sepeda Motor merek Motor
Yamaha Mio M3 pada PT. Langgeng Prima Mandiri di Bandar Lampung. Harga jual
berpengaruh negatif dan signifikan terhadap nilai penjualan, dengan nilai -thiung (-2,350) lebih
kecil dari nilai -tanel (-2,074) atau dengan kata lain -thiung < -tranel, Sedangkan hasil significant
yang diperoleh sebesar 0,029, lebih kecil dari o yang ditentukan yaitu 0,05 sehingga dapat
dikatakan signifikan. Biaya promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap nilai penjualan,
dengan nilai thitung (2,994) lebih besar dari nilai twane (2,074) atau dengan kata lain thitung > teabel,
sedangkan hasil significant yang diperoleh sebesar 0,007, lebih kecil dari o yang ditentukan yaitu
0,05 sehingga dapat dikatakan signifikan.

Kata kunci: Harga Jual, Biaya Promosi, dan Nilai Penjualan.

pula pilihan bagi pelanggan untuk dapat
memilih produk yang sesuai dengan harapan-
nya. Sehingga konsekuensi dari perubahan

PENDAHULUAN

Tingkat persaingan dunia usaha di Indonesia
sangat ketat, karena setiap perusahaan senan-
tiasa berusaha untuk dapat meningkatkan
pangsa pasar dan meraih konsumen baru.
Perusahaan harus dapat menentukan strategi
pemasaran yang tepat agar usahanya dapat
bertahan dan memenangi persaingan sehingga
tujuan dari perusahaan tersebut dapat tercapai.
Salah satu strategi yang lazim digunakan
pengusaha dalam memenangkan persaingan
adalah bauran pemasaran. Pada dasarnya se-
makin banyak pesaing maka semakin banyak

tersebut adalah pelanggan menjadi lebih cer-
mat dan pintar menghadapi setiap produk
yang diluncurkan.

Suatu perusahaan dalam mengeluarkan pro-
duk sebaiknya disesuaikan dengan kebutuhan
dan keinginan konsumen. Dengan begitu
maka produk dapat bersaing di pasaran, se-
hingga menjadikan konsumen memiliki ba-
nyak alternatif pilihan produk sebelum meng-
ambil keputusan untuk membeli suatu produk
yang ditawarkan. Keunggulan-keunggulan
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dari produk dapat diketahui oleh konsumen
dan bisa membuat konsumen tertarik untuk
mencoba dan kemudian akan mengambil
keputusan untuk membeli suatu produk ter-

sebut. Jenis-jenis produk sepeda motor yang
dipasarkan oleh PT Langgeng Prima Mandiri
di Bandar Lampung dapat dilihat pada Tabel
1. di bawabh ini.

Tabel 1. Jenis-Jenis Produk Sepeda Motor pada PT Langgeng Prima Mandiri di Bandar Lampung

No. No. Jenis Produk
1. Vega RR Drum 10. New Vixion

2. Vega RR Disk 11. Scorpio Z CW

3. Jupiter Z F1 12. YZF R15

4. Jupiter Z CW F1 13. YZF R25

5. Jupiter MX 150 14. New Mio M3 125

6. MX King 15. New Mio M3 125 CW

7. MX King 150 GP 16. Mio GT

8. Byson 17. X-Ride Matic Trail

9. Byson F1 18. All New Soul GT 125

Sumber : PT Langgeng Prima Mandiri, 2015.

Berdasarkan Tabel 1 di atas terlihat bahwa
untuk jenis produk motor matic yang di-
pasarkan oleh PT Langgeng Prima Mandiri
sebanyak 5 jenis, variasi jenis produk ini ten-
tunya masih jauh bila dibandingkan dengan
pesaingnya yaitu produk Honda, yang hingga
kini telah mengeluarkan 17 jenis motor matic.

Harga merupakan satu-satunya unsur bauran
pemasaran yang memberikan pendapatan bagi
organisasi. Keputusan mengenai harga tidak-
lah mudah dilakukan. Disatu sisi, harga yang
terlalu mahal dapat meningkatkan laba jangka
pendek, tetapi disisi lain akan sulit di jangkau
konsumen sedangkan Harga yang rendah atau
harga yang terjangkau menjadi pemicu untuk
meningkatkan kinerja pemasaran (Swastha
dan Irawan, 2011). Namun harga juga dapat
menjadi indikator kualitas dimana suatu pro-
duk dengan kualitas tinggi akan berani
dipatok dengan harga yang tinggi pula. Harga
dapat mempengaruhi konsumen dalam meng-
ambil keputusan untuk melakukan pembelian
suatu produk. Untuk mengetahui harga jual
sepeda motor matic pada PT. Langgeng Prima
Mandiri dapat dilihat pada Tabel 2.
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Tabel 2. Harga Jual Sepeda Yamaha Mio M3

Tahun  Bulan Harga Jual ~ Perkembangan
| (Rp) (%)
2014 Januari 13.720.000 -
Februari 13.750.000 0,22
Maret 13.775.000 0,18
April 13.800.000 0,18
Mei 13.825.000 0,18
Juni 13.850.000 0,18
Juli 13.875.000 0,18
Agustus 13.900.000 0,18
September  13.925.000 0,18
Oktober 13.950.000 0,18
November  13.975.000 0,18
Desember 14.000.000 0,18
2015 Januari 14.150.000 1,07
Februari 14.200.000 0,35
Maret 14.250.000 0,35
April 14.350.000 0,70
Mei 14.450.000 0,70
Juni 14.600.000 1,04
Juli 14.750.000 1,03
Agustus 14.850.000 0,68
September  15.125.000 1,85
Oktober 15.200.000 0,50
November  15.250.000 0,33
Desember 15.350.000 0,66
Rata-rata Perkembangan 0,49%

Sumber : PT Langgeng Prima Mandiri, 2015
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Berdasarkan Tabel 2 diatas bahwa harga jual
yang diterapkan dalam memasarkan produk
motor merek Yamaha khususnya Motor Matic
Mio M3 setiap bulannya selalu mengalami pe-
ningkatan yang signifikan, dengan rata-rata
peningkatan dua tahun terakhir yaitu 0,49%.

Promosi merupakan salah satu penentu faktor
keberhasilan suatu program pemasaran, Inti
dari periklanan adalah untuk memasukan se-
suatu dalam pikiran konsumen dan mendo-
rong konsumen untuk bertindak atau adanya
kegiatan periklanan sering mengakibatkan
terjadinya penjualan dengan segera, meskipun
banyak juga penjualan terjadi pada waktu
mendatang. Adapun perkembangan biaya pro-
mosi yang dikeluarkan 2014 sampai dengan
2015 ditunjukkan pada Tabel 3 di bawah ini.

Tabel 3. Perkembangan Biaya Promosi

Tahun Bulan Biaya Perkem-
Promosi bangan (%)
_ (Rp)
2014 Januari 11.050.000 -
Februari 11.250.000 1,81
Maret 12.375.000 10,00
April 12.050.000 (2,63)
Mei 12.500.000 3,73
Juni 13.050.000 4,40
Juli 14.075.000 7,85
Aqgustus 15.080.000 7,14
September  16.050.000 6,43
Oktober 18.015.000 12,24
November  20.050.000 11,30
Desember  21.090.000 5,19
2015 Januari 8.849.000 (58,0)
Februari 8.500.000 (3,94)
Maret 7.900.000 (7,06)
April 9.400.000 18,99
Mei 8.500.500 (9,57)
Juni 7.500.000 (11,7)
Juli 8.500.000 13,33
Agustus 7.800.000 (8,24)
September 8.850.000 13,46
Oktober 7.900.000 (10,7
November 8.650.000 9,49
Desember 8.500.000 (1,73)
Rata-rata 0,51

Sumber : PT Langgeng Prima Mandiri, 2015.

Berdasarkan Tabel 3 di atas memperlihatkan
bahwa biaya promosi sepeda motor Mio M3
pada tahun 2014 terjadi peningkatan tertinggi
yaitu pada bulan Oktober Rp 1.965.000
(12,24%) dan penurunan terjadi pada bulan
April yaitu sebesar Rp 325.000 (2,63%). Pe-
ningkatan biaya promosi tertinggi pada tahun
2015 terjadi pada bulan April sebesar Rp
1.500.000 (18,99%) dan penurunan tertinggi
yaitu bulan Januari sebesar Rp 12.241.000
(58,04%). Secara keseluruhan, biaya promosi
sepeda motor Mio M3 selama tahun 2014
sampai dengan Desember 2015 berfluktuasi
cenderung meningkat sebesar 0,51%.

PT Langgeng Prima Mandiri telah berupaya
melaksanakan strategi bauran pemasaran
berupa strategi produk meliputi keragaman
produk, kualitas, design, ciri, nama merek,
kemasan, ukuran, pelayanan, garansi dan
imbalan. Strategi harga meliputi daftar harga,
rabat/diskon, potongan harga khusus, periode
pembayaran dan syarat kredit. Strategi
promosi meliputi iklan, promosi penjualan,
publisitas, penjualan pribadi dan pemasaran
langsung.

Perkembangan nilai penjualan sepeda motor
pada PT Langgeng Prima Mandiri. Ber-
dasarkan Tabel 4. di atas dapat diketahui
bahwa nilai penjualan pada PT Langgeng
Prima Mandiri berfluktuasi, pada tahun 2014
peningkatan penjualan tertinggi yaitu pada
bulan April sebesar Rp 876.520.000 (42,81%),
sedangkan penurunan tertinggi pada tahun
2014 yaitu terjadi pada bulan Februari sebesar
Rp 309.000.000 (12,63%). Selanjutnya, pada
tahun 2015 terjadi peningkatan penjualan
tertinggi terjadi pada bulan Agustus sebesar
795.350.000 (88,28%) dan  penurunan
tertinggi terjadi pada bulan Maret sebesar Rp
3.439.800.000 (79,59%). Rata-rata perkem-
bangan nilai penjualan selama Januari 2014
sampai Desember 2015 cenderung ber-
fluktuasi dan meningkat sebesar 0,94%.
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Tabel 4. Perkembangan
Sepeda Motor Mio M3 pada PT.

Nilai

Langgeng Prima Mandiri

Penjualan

Tahun (Bulan) Nilai Perkem
Penjualan bangan

(Rupiah) (%)

2014 Januari 2.447.500.000 -
Februari 2.138.500.000 (12,63)
Maret 2.047.400.000  (4,26)
April 2.923.920.000 42,81
Mei 3.682.760.000 25,95
Juni 3.978.800.000 8,04
Juli 3.751.360.000  (5,72)
Agustus 3.965.080.000 5,70
September ~ 4.002.280.000 0,94
Oktober 4.186.440.000 4,60
November  4.335.520.000 3,56
Desember  4.204.120.000 (3,03)
2015 Januari 4.376.680.000 4,10
Februari 4.321.800.000  (1,25)
Maret 882.000.000  (79,5)
April 1.010.500.000 14,57
Mei 924.000.000 (8,56)
Juni 1.021.500.000 10,55
Juli 900.900.000  (11,8)
Agustus 1.696.250.000 88,28
September 1.209.500.000 (28,7)
Oktober 1.204.750.000 (0,39)
November 1.068.000.000 (11,3)
Desember 851.875.000 (20,2)
Rata-rata Perkembangan 0,94%

Sumber : PT Langgeng Prima Mandiri, 2015.

Masalah dalam penelitian ini adalah nilai
penjualan pada PT Langgeng Prima Mandiri
berfluktuasi, pada tahun 2014 peningkatan
penjualan tertinggi yaitu pada bulan April
sebesar Rp 876.520.000, sedangkan pe-
nurunan tertinggi pada tahun 2014 vyaitu
terjadi pada bulan Februari sebesar Rp
309.000.000. Selanjutnya, pada tahun 2015
terjadi peningkatan penjualan tertinggi terjadi
pada bulan Agustus sebesar 795.350.000 dan
penurunan tertinggi terjadi pada bulan Maret
sebesar Rp 3.439.800.000. Rata-rata perkem-
bangan nilai penjualan selama Januari 2014
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sampai Desember 2015 cenderung ber-
fluktuasi dan meningkat sebesar 0,94%.

Dirumuskan masalah dalam penelitian ini
adalah: “Apakah harga jual dan biaya promosi
secara bersama-sama berpengaruh terhadap
nilai penjualan motor Yamaha Mio M3 pada
PT Langgeng Prima Mandiri di Bandar
Lampung?”.

Tujuan yang hendak dicapai dalam penelitian
ini adalah untuk mengetahui pengaruh harga
jual dan biaya promosi secara bersama-sama
terhadap nilai penjualan motor Yamaha Mio
M3 pada PT Langgeng Prima Mandiri di
Bandar Lampung.

Kerangka Pemikiran

Harga Jual. Menurut Widiana M. E dan
Sinaga Bonar (2010), harga jual adalah
sejumlah kompensasi (uang ataupun barang)
yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah
kombinasi barang atau jasa. Perusahaan selalu
menetapkan harga produknya dengan harapan
produk tersebut laku terjual dan boleh mem-
peroleh laba yang maksimal.

Suatu perusahaan atau organisasi baik yang
mengutamakan laba ataupun tidak akan selalu
dihadapkan pada penentuan harga produk
yang dihasilkan. Dimana sebelumnya per-
usahaan terlebih dahulu merumuskan menge-
nai penetapan harga yang ingin dicapai. Harga
menurut Kotler dan Keller (2009) adalah
sejumlah uang yang ditukarkan untuk sebuah
produk atau jasa. Lebih jauh lagi, harga adalah
sejumlah nilai yang konsumen tukarkan untuk
sejumlah manfaat dengan memiliki atau
menggunakan suatu barang atau jasa.

Menurut Widiana M. E dan Sinaga Bonar
(2010), dalam penetapan harga jual, per-
usahaan harus memperhatikan berbagai pihak
antara lain para konsumen akhir, para
penyalur, saingan, para suplier, bahan, dana,
tenaga kerja dan para manager perusahaan
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yang bersangkutan. Harga terhadap suatu
produk antara lain meliputi : daftar harga,
rabat/diskon, potongan harga khusus, periode
pembayaran dan syarat kredit

Harga memiliki peranan utama dalam proses
pengambilan keputusan pembeli (Tjiptono,
Fandy 2011), yaitu : (1) Peranan alokasi
harga, yaitu fungsi harga dalam membantu
para pembeli untuk memutuskan cara mem-
peroleh manfaat atau utilitas tertinggi yang
diharapkan berdasarkan daya belinya. (2)
Peranan informasi dari harga, yaitu fungsi
harga dalam membidik konsumen mengenai
faktor-faktor produk, seperti kualitas. Hal ini
terutama bermanfaat dalam situasi dimana
pembeli mengalami kesulitan untuk menilai
faktor produk atau manfaatnya secara objektif.

Menetapkan harga suatu produk tidaklah
semudah yang kita bayangkan, ada beberapa
proses yang harus dilakukan dalam penetapan
harga suatu produk. Menurut Tjiptono Fandy
(2011), ada empat jenis tujuan penetapan
harga, yaitu : tujuan berorientasi pada laba,
tujuan berorientasi pada nilai, tujuan ber-
orientasi pada citra dan tujuan stabilisasi
harga

Sedangkan menurut Swastha dan Handoko
(2012) ada empat tujuan dalam penetapan
harga: (1) Mendapatkan laba maksimum, (2)
Mendapatkan pengembalian investasi yang
ditargetkan atau pengembalian pada penjualan
bersih, (3) Mencegah atau mengurangi per-
saingan, (4) Mempertahankan atau memper-
baiki market share Menurut Kotler dan Keller
(2009), “ada empat kategori dasar atau sasaran
penetapan haga, yaitu: 1) profitabilitas, 2)
nilai, 3) tingkat kompetisi, dan 4) pretise”.

Berdasarkan definisi tersebut, dapat Kkita
ketahui bahwa harga yang dibayar oleh
pembeli itu sudah termasuk pelayanan yang
diberikan oleh penjual, bahkan penjual juga
menginginkan sejumlah keuntungan dari
harga tersebut. Harga jual adalah sejumlah
biaya yang dikeluarkan perusahaan untuk

memproduksi suatu barang atau jasa ditambah
dengan persentase laba yang diinginkan
perusahaan, karena itu untuk mencapai laba
yang diinginkan oleh perusahaan salah satu
cara yang dilakukan untuk menarik minat
konsumen adalah dengan cara menentukan
harga yang tepat untuk produk yang terjual.
Harga yang tepat adalah harga yang sesuai
dengan kualitas produk suatu barang dan
harga tersebut dapat memberikan kepuasan
kepada konsumen.

Biaya Promosi. Promosi adalah arus infor-
masi atau persuasi satu arah yang dibuat untuk
mengarahkan seseorang atau organisasi ke-
pada tindakan yang menciptakan pertukaran
dalam pemasaran (Swastha, Basu 2009).
Sedangkan menurut Tjiptono Fandy, (2011)
promosi adalah suatu bentuk komunikasi
pemasaran. Komunikasi pemasaran adalah
aktivitas pemasaran yang berusaha menye-
barkan informasi, mempengaruhi/membujuk,
dan atau mengingatkan pasar sasaran atas
perusahaan dan produknya agar bersedia
menerima, membeli, loyal pada produk yang
ditawarkan perusahaan yang bersangkutan.

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan tentu
saja membutuhkan biaya. Biaya promosi
dapat diartikan sebagai biaya atau sejumlah
pengorbanan yang dikeluarkan oleh per-
usahaan dalam menjalankan pelaksanaan pro-
mosi. Menurut Kotler dan Amstrong (2012),
bahwa biaya promosi adalah sejumlah biaya
yang dikeluarkan untuk promosi. Menurut
Swastha dan Irawan (2011) biaya promosi
merupakan sejumlah dana yang dikucurkan
perusahaan kedalam promosi untuk me-
ningkatkan penjualan.

Promosi mix adalah kombinasi strategi yang
paling baik dari variabel-variabel periklanan,
personal selling, dan alat promosi yang lain,
yang semuanya direncanakan untuk mencapai
tujuan program penjualan (Kotler dan Keller,
2009). Meskipun secara umum bentuk-bentuk
promosi memiliki fungsi yang sama, tetapi
bentuk-bentuk tersebut dapat dibedakan
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berdasarkan tugas-tugas khususnya. Tugas
Khusus itu sering disebut bauran promosi.
Macam-macam bauran promosi, menurut
Widiana M.E dan Sinaga Bonar (2010) yaitu:

Iklan, merupakan salah satu bentuk promosi
yang paling banyak digunakan perusahaan
dalam mempromosikan produknya. Iklan
adalah bentuk komunikasi tidak langsung,
yang didasari pada informasi tentang
keunggulan atau keuntungan suatu produk,
yang disusun sedemikian rupa sehingga
menimbulkan rasa menyenangkan yang akan
mengubah pikiran seseorang untuk melakukan
pembelian. Suatu iklan memiliki sifat-sifat
(Isyanto Puji, 2010) sebagai berikut: Public
Presentation, Pervansiveness, Amplified Ex-
pressiveness dan Impersonally.

Promosi Penjualan, Bentuk persuasi lang-
sung melalui penggunaan berbagai insentif
yang dapat diatur untuk merangsang pem-
belian produk dengan segera dan/atau mening-
katkan jumlah barang yang dibeli pelanggan
(Tjiptono, Fandy 2011). Promosi penjualan
yang dilakukan oleh penjual dapat dike-
lompokkan berdasarkan tujuan yang ingin
dicapai. Pengelompokan tersebut adalah
sebagai berikut: Customer promotion, Trade
promotion dan Sales-Force promotion.

Publisitas, Promosi penjualan yang bertujuan
untuk memperoleh pelanggan baru, memper-
tahankan kontak hubungan dengan pelanggan,
memperkenalkan produk baru, menjual lebih
banyak kepada pelanggan lama, dan mem-
bidik pelanggan. Sejumlah informasi tentang
seseorang, barang, atau organisasi yang di-
sebarluaskan kemasyarakat melalui media
tanpa dipungut biaya, atau tanpa pengawasan
dari  sponsor (Tjiptono, Fandy, 2011).
Publisitas dapat dipisahkan ke dalam dua
kriteria (Sumarwan, 2011), yaitu: publisitas
produk (product Publicity) dan publisitas
kelembagaan (Institutional Publicity)

Penjualan Pribadi, Komunikasi langsung

(tatap muka) antara penjual dan calon pe-
langgan untuk memperkenalkan suatu produk

182

kepada calon pelanggan dan membentuk
pemahaman pelanggan terhadap produk se-
hingga mereka kemudian akan mencoba dan
membelinya. Sifat-sifat personal selling
(Tjiptono, Fandy, 2011) vyaitu: Personal
confron-tation, Cultivation dan Response.

Pemasaran langsung, Pemasaran langsung
menunjukan komunikasi langsung dengan
sejumlah konsumen sasaran guna memperoleh
tanggapan ataupun berdialog dengan pe-
langgan dan calon pelanggan melalui peng-
gunaan surat, telepon, faksimili, e-mail, dan
internet.

Nilai Penjualan. Menurut Kotler dan Keller
(2009), memberikan definisi penjualan adalah
: “Penjualan adalah sekumpulan orang-orang
yang memiliki ciri-ciri yang sama dalam
menawarkan suatu barang dalam suatu
kegiatan yang penting dan berpengaruh bagi
kehidupan suatu perusahaan, dan setiap ke-
bijakan yang diambil oleh manajer dapat
mempengaruhi bagian-bagian lain yang ada di
dalam perusahaan”. Menurut Tjiptono Fandy
(2011), nilai penjualan adalah pencapaian
yang dinyatakan secara kuantitatif dari segi
fisik atau nilai atau unit suatu produk atau
total barang yang terjual oleh perusahaan
dalam jangka waktu tertentu.

Biasanya dilakukan untuk barang industri
seperti instalasi dan barang konsumsi tahan
lama, seperti: mobil, lemari es, televisi, pe-
layanan yang diberikan berupa pemberian
garansi, jasa reparasi, latihan tenaga operasi
dan cara penggunaannya serta cara peng-
antaran ke tempat pembeli. (Swastha dan
Irawan, 2011). Selanjutnya menurut pendapat
Alma Buchari (2011) bahwa perbedaan yang
tajam antara penjualan dengan pemasaran
yaitu: “Konsep penjualan memusatkan
perhatian pada kebutuhan penjual, sedangkan
konsep pemasaran memusatkan perhatian
pada kebutuhan pembeli. Konsep penjualan
dipenuhi dengan masalah kebutuhan penjual
untuk mengubah produknya menjadi uang
tunai, sedangkan konsep pemasaran dipenuhi
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oleh gagasan untuk memuaskan kebutuhan
pembeli dengan memanfaatkan produk dari
seluruh gugus produk yang berkaitan dengan
penciptaan, penyerahan dan akhirnya pe-
makaian produk.

Faktor-faktor yang Mempengaruhi Nilai
Penjualan. Menurut Widiana M. E dan
Sinaga Bonar (2012) faktor-faktor yang mem-
pengaruhi kegiatan penjualan suatu barang
yaitu sebagai berikut: (1) Kondisi dan ke-
mampuan perusahaan, di sini penjual harus
dapat meyakinkan kepada pembelinya agar
dapat berhasil mencapai sasaran penjualan
yang diharapkan. Untuk maksud tersebut,
maka penjual harus memahami beberapa
masalah penting yang berkaitan dengan : Jenis
dan karakteristik barang yang dijual, Harga
produksi dan Syarat penjualan seperti,
pembayaran, garansi, angkutan, pelayanan
sebelum dan setelah kegiatan proses transaksi
pertukaran. (2) Kondisi Pasar, pasar sebagai
sekelompok pembeli atau pihak yang menjadi
sasaran penjualan dapat pula mempengaruhi
kegiatan penjualan. Adapun faktor-faktor
kondisi pasar yang perlu diperhatikan adalah:
Jenis pasar, apakah pasar konsumen, pasar
industri, pasar penjual atau produsen, pasar
pemerintah atau pasar internasional, kelompok
pembeli atau segmen pasarnya, daya beli
konsumen, frekuensi pembelian dan Kke-
butuhan dan keinginan konsumen. (3) Modal,
untuk  melaksanakan ~ maksud  tersebut
diperlukan adanya sarana serta usaha berupa:
alat transportasi, tempat peragaan baik di
dalam maupun di luar perusahaan, usaha
promosi dan lain sebagainya. Semua ini hanya
dapat dilakukan penjual apabila memiliki
sejumlah modal yang diperlukan untuk itu. (4)
Kondisi organisasi perusahaan, yang besar
masalah ini ditangani oleh bagian tersendiri
(bagian pemasaran) dan dipegang orang-orang
tertentu/ahli dalam bidang penjualan. Lain
halnya dengan perusahaan yang kecil di mana
masalah penjualan ditangani langsung oleh
orang-orang yang juga menangi fungsi-fungsi
lain. (5) Faktor-faktor lain yang mem-

pengaruhi penjualan antara lain berupa:
periklanan, peragaan, kampanye, pemberian
hadiah, sering mempengaruhi penjualan.
Namun untuk melaksanakannya diperlukan
sejumlah dana yang tidak sedikit.

Menurut Isyanto Puji, (2011) menyatakan
bahwa faktor-faktor yang mempengaruhi
penjualan suatu perusahaan antara lain: (1)
Pengaruh dari dalam perusahaan sendiri antara
lain berupa: kapasitas produksi dan pengadaan
dana atau modal kerja, kesan pembeli ter-
hadap hasil produksi dan kebijaksanaan harga
jual. (2) Pengaruh dari luar perusahaan antara
lain berupa: kebijaksanaan pemerintah, per-
kembangan ekonomi dunia, perkembangan
sosial ekonomis masyarakat terutama pembeli
sebagai sasarannya dan situasi persaingan.

Kerangka Konseptual. merupakan model
berpikir terkonsep yang digunakan oleh
peneliti untuk menyusun teori atau meng-
gabungkan secara logis variabel-variabel yang
menjadi fokus penelitian. Kerangka kon-
sepsional merupakan dasar dari penelitian,
dan merupakan rangkaian penalaran dalam
suatu kerangka yang ditampilkan dalam
bentuk bagan alur pemikiran atau paradigma
penelitian. Dalam penelitian ini, penulis
mencoba mengetahui dan menganalisis harga
jual dan biaya promosi terhadap nilai pen-
jualan motor Yamaha Mio M3 pada PT
Langgeng Prima Mandiri di Bandar Lampung.
Berdasarkan uraian tersebut, maka dapat
digambarkan kerangka konsepsional berikut :

Harga Jual

Nilai

/ Penjualan

Biaya Promosi

Gambar 1. Paradigma Penelitian
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METODE PENELITIAN

Jenis Penelitian

Penelitian Kepustakaan, dengan cara mencari
sumber-sumber melalui berbagai literatur-
literatur, buku dan sejenisnya yang ber-
hubungan dengan permasalahan yang sedang
diteliti.

Penelitian Lapangan, Suatu cara untuk
memperoleh data yang berhubungan dengan
obyek penelitian, yang dilakukan dengan
pengamatan pada obyek penelitian secara
langsung.

Desain Penelitian. Penelitian ini merupakan
penelitian kausal. Desain penelitian kausal di-
lakukan untuk menelaah varians dalam var-
iabel terikat agar dapat memprediksi hasil dan
keluarannya (output dan outcomes) yang ber-
tujuan untuk mengetahui pengaruh harga jual
dan biaya promosi terhadap nilai penjualan.

Variabel Penelitian. Menurut Arikunto
(2012; 84) variabel adalah gejala yang ber-
variasi, yang menjadi obyek penelitian. Dalam
penelitian yang mempelajari pengaruh sesuatu
treatment, terdapat variabel penyebab (X) atau
variabel bebas (independent variable) dan
variabel terikat (Y) atau variabel, tergantung
atau dependent variable. Dalam penelitian ini
variabelnya adalah: (1) Variabel bebas : Harga
jual (X1) adalah sejumlah kompensasi (uang
ataupun barang) yang dibutuhkan untuk
mendapatkan sejumlah kombinasi barang atau
jasa, dan Biaya promosi (X2) merupakan
sejumlah dana yang dikucurkan perusahaan ke
dalam promosi untuk meningkatkan pen-
jualan. (2) Variabel terikat : Nilai penjualan
(Y) adalah pencapaian yang dinyatakan secara
kuantitatif dari segi fisik atau nilai atau unit
suatu produk atau total barang yang terjual
oleh perusahaan dalam jangka waktu tertentu.
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Teknik Pengumpulan Data

Observasi, dengan cara pengamatan secara
langsung ke perusahaan yang akan dijadikan
objek penetelitian.

Interview (Wawancara), yaitu melakukan
wawancara secara langsung ke perusahaan
untuk memperoleh data yang dibutuhkan
dalam penelitian ini.

Dokumentasi, Yaitu meminta data-data yang
diperlukan kepada perusahaan melalui doku-
mentasi yang berhubungan langsung dengan
penelitian ini.

Metode Analisis

Analisis Deskriptif. yaitu analisis yang
menyajikan gambaran lengkap mengenai se-
perangkat kategori dan mengklasifikasikan
subyek penelitian.

Analisis Inferensial. analisis data yang
digunakan dalam penelitian ini dengan me-
nggunakan analisis statistik yang meliputi :

Analisis Regresi Linier Berganda, analisis ini
digunakan untuk meramalkan besarnya
pengaruh variabel bebas terhadap variabel
terikat. Model matematisnya Sugiyono, (2010;
125) adalah sebagai berikut:

Y = a+bi Xy +hoXo+et

Keterangan: Y = Nilai penjualan, Xi
Harga jual , X> = Biaya promosi, a
Konstanta, bi,b, = Koefisien regresi yang
dihubungkan dengan variabel bebas dan et =
Error term.

Uji F, digunakan untuk mengetahui apakah
variabel independen secara bersama-sama
berpengaruh terhadap variabel dependen.
Nilai F dapat dirumuskan sebagai berikut :

R (n-k-1)
F, = 2
k(1-R?)
Sugiyono, (2010; 136)
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Keterangan : Fn = Pengujian signifikansi
koefisien korelasi ganda, R = Koefisien
korelasi ganda, k = Jumlah variabel inde-
penden dan n = Jumlah anggota sampel.

Pengujian ini dilakukan dengan tingkat
kepercayaan 95% dan tingkat kesalahan 5%
dengan derajat bebas pembilang df1=(k-1) dan
derajat bebas penyebut df2=(n - k), k me-
rupakan banyaknya parameter (koefisien)
model regresi linier dan n merupakan jumlah
pengamatan. Dasar pengambilan keputusan-
nya yaitu : Jika signifikansi < 0,05 maka Ha
diterima, dan jika signifikansi > 0,05 maka Ho
diterima

Uji t, digunakan untuk menguji signifikasi
konstanta dari setiap variabel independen,
dengan rumus sebagai berikut :

Sugiyono, (2010; 131)

Tabel 5. Deskriptif Statistik

Keterangan : r = Korelasi parsial yang di-
temukan, n = Jumlah sampel, t = t nitung
yang selanjutnya dibandingkan dengan t tapel
Kriteria pengujian hipotesis yang diajukan
adalah sebagai berikut: Ho : bi = 0, variabel
bebas tidak memberikan pengaruh terhadap
variabel terikat, dan Ha : bi = 0, variabel
bebas memberikan pengaruh terhadap variabel
terikat.

Pengujian ini dilakukan dengan tingkat
kepercayaan 95% dan tingkat kesalahan 5%
dengan df=(n-k-1). Dasar pengambilan
keputusannya yaitu : Jika signifikansi < 0,05
maka Ha diterim, dan jika signifikansi > 0,05
maka Ho diterima.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Analisis Deskriptif

Nilai Penjualan, Berdasarkan  hasil
pengolahan data diperoleh output tentang
deskriptif statistik sebagai berikut :

Descriptive Statistics

N Minimum Maximum Sum Mean Std. Deviation
X1 24 13720000 15350000 342870000 14286250.00 533165.791
X2 24 7500000 21090000 277484500 11561854.17 4013558.292
Y 24 851875000 4376680000 61131435000 2547143125.00 1426414826.824
Valid N 2
(listwise) =

Sumber : Data Diolah, 2016.

Berdasarkan Tabel 5 di atas bahwa nilai
penjualan Motor Yamaha Mio M3 pada PT
Langgeng Prima Mandiri di Bandar Lampung
terlihat nilai penjualan terendah yaitu sebesar
Rp 851.875.000,- dan nilai penjualan tertinggi
yaitu sebesar Rp 4.376.680.000,-. Rata-rata
nilai penjualan Motor Yamaha Mio M3
sebesar Rp 2.547.143.125,-. Perkembangan
nilai penjualan Motor Yamaha Mio M3
cenderung berfluktuasi dengan rata-rata

sebesar 0,94%. Perkembangan nilai penjualan
selain dipengaruhi oleh faktor intern, juga
dipengaruhi oleh faktor-faktor ekstern seperti
pesaing, peraturan pemerintah, kondisi eko-
nomi, kebudayaan dan teknologi. Tetapi
dalam penulisan ini faktor dari luar per-
usahaan tidak diamati dan factor intern yang
diamati yaitu berupa kebijakan harga jual dan
kebijakan biaya promosi dengan uraian
sebagai berikut :
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Implementasi Kebijakan Harga Jual.
Penetapan harga jual merupakan variabel vital
karena akan berpengaruh pada tingkat nilai
penjualan, tingkat keuntungan serta akan ber-
muara pada perolehan besarnya pangsa pasar
yang akan dicapai perusahaan. Jika per-
usahaan memiliki persepsi yang salah tentang
kemampuan konsumen maka kegagalan pen-
jualan akan terjadi, sehingga dalam penetapan
harga jual perusahaan harus memperhatikan
daya beli konsumen agar tingkat harga yang
ditetapkan dapat dijangkau, tentunya disesuai-
kan dengan kualitas produk dan margin
keuntungan perusahaan.

Kebijakan harga yang diimplementasikan oleh
PT. Langgeng Prima Mandiri didasarkan pada
harga pokok ditambah dengan keuntungan
sebesar 20% dan biaya operasional lain seperti
gaji karyawan dan lain-lain. Metode ini
memungkinkan perbedaan harga jual produk
di seluruh Indonesia, karena perbedaan biaya-
biaya tersebut. Dalam hubungannya dengan
harga jual Motor merek Motor Yamaha Mio
M3 yang dipasarkan oleh PT. Langgeng Prima
Mandiri sesuai dengan hasil perhitungan
statistik ternyata harga jual berpengaruh
terhadap nilai penjualan Motor merek Motor
Yamaha Mio M3, hal ini nampaknya dapat
dipahami mengingat perusahaan juga me-
nerapkan penjualan secara kredit.

Kebijakan harga jual motor Yamaha Mio M3
pada PT Langgeng Prima Mandiri yaitu
mengalami  peningkatan setiap tahunnya
dengan harga terendah Rp 13.720.000,- dan
tertinggi Rp 15.350.000,-, dengan demikian
rata-rata harga jual Motor Yamaha Mio M3
yaitu sebesar Rp 14.286.250,-. Perkembangan
harga jual Motor Yamaha Mio M3 setiap
bulannya mengalami peningkatan dengan
rata-rata perkembangan sebesar 0,49%.

Implementasi Kebijakan Biaya Promosi.
Kebijakan promosi adalah kegiatan persuasif
yang bertujuan untuk memperkenalkan, me-
yakinkan dan mengingatkan kembali tentang
manfaat produk kepada konsumen agar
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konsumen tergerak untuk membeli produksi
perusahaan. Total keseluruhan biaya promosi
yang dikeluarkan oleh PT Langgeng Prima
Mandiri yaitu Rp 277.484.500. Berdasarkan
hal itu, maka yang digunakan PT. Langgeng
Prima Mandiri untuk mempromosikan Motor
merek Motor Yamaha Mio M3 adalah sebagai
berikut :

Promosi Penjualan, Besarnya biaya promosi
penjualan yang telah dikeluarkan oleh PT
Langgeng Prima Mandiri selama 2 tahun yaitu
Rp 103.755.000.

Penjualan Pribadi, Penjualan pribadi oleh
karyawan wiraniaga (sales executive) untuk
menjual produk perusahaan pada saat
menghadapi konsumen potensial. Di samping
itu seorang wiraniaga harus mempunyai bekal
yang cukup memadai yaitu : Mengetahui
informasi pasar, tingkat laku pembeli, seni
menjual dan pembinaan pelanggan, berusaha
melayani dan menguasai langganan agar
menjadi pelanggan setia (loyal costumer)
dengan mengembangkan sikap yang simpati
dan bersahabat kepada konsumen. Biaya yang
dikeluarkan untuk kegiatan penjualan pribadi
selama 2 tahun yaitu Rp 86.515.000.

Periklanan, media iklan yang digunakan oleh
PT. Langgeng Prima Mandiri adalah
pencetakan brosur ekslusif dan memasang
iklan pada media massa. Biaya promosi
khususnya untuk kegiatan periklanan yaitu Rp
87.214.500.

Kebijakan biaya promosi motor Yamaha Mio
M3 pada PT Langgeng Prima Mandiri yaitu
berfluktuasi cenderung meningkat setiap
bulannya dengan biaya promosi terendah
sebesar Rp 7.500.000,- dan tertinggi Rp
21.090.000,-, dengan demikian rata-rata biaya
promosi Motor Yamaha Mio M3 pada PT

Langgeng Prima Mandiri yaitu sebesar
Rp 11.561.854,17,-. Perkembangan biaya
promosi  setiap  bulannya  cenderung

berfluktuasi dengan rata-rata perkembangan
sebesar 0,51%.
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Analisis Kuantitatif

Analisis Regresi Linier Berganda. Data
yang telah dikumpulkan dianalisis dengan
menggunakan model analisis regresi linier

Tabel 6. Coefficients

berganda dan diolah dengan bantuan Program
Komputer SPSS versi 20.0. Berdasarkan hasil
pengolahan data , maka diperoleh hasil
sebagai berikut :

Standardized

Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1  (Constant) 153878127.943 6760441282.608 2.276 .033
X1 -1041.455 443.205 -.389 -2.350 .029
X2 176.254 58.876 496 2.994 .007

Sumber: data diolah 2016

Berdasarkan Tabel 6 di atas, maka dapat
diketahui nilai-nilai sebagai berikut :

R-Square = 0,792

Fhitung = 17,618

Nilai konstanta (a) = 153878127,943

Nilai bz = -1041,455

Nilai b, = 176,254

Signifikan untuk X; = 0,029

Signifikan untuk X2 = 0,007

thitung X1 = -2,350

thitung X2 = 2,994

Dari hasil pengolahan data tersebut, se-

lanjutnya dimasukkan ke dalam persamaan
regresi linier berganda sehingga diperoleh
persamaan berikut ini :

Y = 153878127,943 -
176,254X;

1041,455X; +

Keterangan : Y = Nilai penjualan (Rp), X1 =
Harga Jual (Rp) dan X = Biaya Promosi
(Rp). Berdasarkan persamaan regresi linier
berganda tersebut di atas, mengandung arti
sebagai berikut : (1) Nilai a = 153878127,943,
berarti nilai penjualan akan mengalami
peningkatan sebesar 153878127,943 jika tidak
didukung dengan adanya harga jual dan
kegiatan promosi (biaya promosi). (2) Nilai by
= -1041,455, berarti jika variabel harga jual
naik satu satuan (Rp. 1) dengan asumsi biaya

promosi konstan, maka nilai penjualan me-
nurun sebesar Rp. -1041,455,-. (3) Nilai by =
176,254, berarti jika variabel biaya promosi
naik satu satuan (Rp. 1) dengan asumsi harga
jual konstan maka nilai penjualan naik sebesar
Rp. 176,254,-. (4) Koefisien regresi biaya
promosi lebih besar daripada koefisien regresi
harga jual (176,254 > -1041,455), dengan
demikian kegiatan promosi yang dilaksanakan
melalui kebijakan biaya promosi lebih do-
minan pengaruhnya terhadap nilai penjualan
dibandingkan dengan peningkatan harga jual.

Korelasi Product Moment, Korelasi product
moment dimaksudkan untuk mengetahui
hubungan antara variabel bebas dan variabel
terikat. Dari hasil pengolahan data diperoleh
hasil sebagai berikut :

Tabel 7. Hasil Uji Correlations
Correlations

Y X1 X2
Y 1000 -684 727
E%?;Z‘I’:ﬁon X1 -684 1000 -593
X2 727 -593  1.000
Y . 000 .000
Sig. (1-tailed) X1 000 . 001
X2 000 001 .
Y 2 24 24
N X1 2 24 24
X2 2 24 24

Sumber : data diolah 2016
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Berdasarkan Tabel 7. di atas dapat diinter-
pretasikan sebagai berikut : (1) Nilai korelasi
product moment rxiy = -0,684 mengandung
arti bahwa hubungan antara harga jual dengan
nilai penjualan berada pada kategori kuat.
Besarnya pengaruh antara harga jual dan nilai
penjualan yaitu = (-0,684)? = 0,4679 x 100 =
46,79%. (2) Nilai korelasi product moment
rxoy = 0,727 mengandung arti bahwa hu-

Tabel 8. Hasil Uji Koefisien Determinasi

bungan antara biaya promosi dengan nilai
penjualan berada pada kategori kuat. Besarnya
pengaruh antara biaya promosi dan nilai
penjualan yaitu = (0,727)? = 0,5285 x 100 =
52,85%.

Uji Koefisien Determinasi R, Hasil dari uji
Koefisien Determinasi dapat disajikan pada
Tabel 8. berikut:

Model Summary

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

1 7922 627 591 912223649.402
Sumber : data diolah 2016.

Berdasarkan Tabel 8. diatas bahwa nilai dipengaruhi  faktor lain yang tidak
korelasi product moment secara bersama- diidentifikasikan (diteliti) dalam penelitian ini.
sama antara harga jual dan biaya promosi Uji F. Pengujian ini dilakukan untuk

dengan nilai penjualan (rxix2y) yaitu sebesar
0,792, yang artinya bahwa hubungan antara
harga jual dan biaya promosi dengan nilai
penjualan berada pada kategori kuat. Besarnya
pengaruh tersebut ditunjukkan oleh nilai R-
Square sebesar 0,627 yang menunjukkan
besarnya sumbangan harga jual (X1) dan biaya
promosi (X2) terhadap nilai penjualan sepeda
Motor merek Motor Yamaha Mio M3 sebesar
62,7% sedangkan sisanya sebesar 37,3%

Tabel 9. Hasil Uji F Anova

mengetahui ada tidaknya pengaruh secara
bersama-sama variabel bebas terhadap vari-
abel terikat dengan menggunakan uji F pada
tingkat kepercayaan 95% atau dengan nilai o
= 5% serta menggunakan derajat kebebasan
(df1) pembilang = k = 2 dan penyebut (df.) =
n-k-1 = 24-2-1 = 21. Hipotesis yang diajukan
sebagai berikut : Ho : by; b, = 0 (tidak ada
pengaruh) dan Ha : by; b2 # 0 (ada pengaruh).

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig.
1  Regression 29321971221083947000.000 2 14660985610541974000.000 17.618 .000°
Residual 17475191717106686000.000 21 832151986528889860.000
Total 46797162938190635000.000 23

Sumber: Hasil Perhitungan, 2016.

Bedasarkan Tabel 7 di atas bahwa diperoleh
nilai Fhitung (17,618) > Fiapel (3,47) sehingga
Ho ditolak dan Ha diterima yang berarti
secara bersama-sama harga jual (Xi) dan
biaya promosi (Xz2) berpengaruh secara
signifikan terhadap nilai penjualan sepeda
Motor merek Motor Yamaha Mio M3 pada
tingkat kepercayaan 95%.
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Uji t, Pengujian ini dimaksudkan untuk me-
ngetahui ada tidaknya pengaruh terpisah
(parsial) antara masing-masing variabel bebas
terhadap variabel terikat dengan mengguna-
kan uji t pada tingkat kepercayaan 95% (o =
0,05) dengan derajat kebebasan (dk) = n-2 =
24-2 = 22.
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Tabel 10. Hasil Uji t Coefficients

Standardized

Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 153878127.943 6760441282.608 2.276 .033
X1 -1041.455 443.205 -.389 -2.350 .029
X2 176.254 58.876 496 2.994 .007

Sumber: data diolah 2016

Berdasarkan Tabel 10 uji t yang dilakukan,
dimana diperoleh nilai -thiwng (-2,350) lebih
kecil dari nilai -tabel (-2,074) atau dengan kata
lain -thitung < -ttaber, Sedangkan hasil significant
yang diperoleh sebesar 0,029, lebih kecil dari
a yang ditentukan yaitu 0,05 sehingga dapat
dikatakan signifikan. Karena itu Ho diterima
dan Ha ditolak, atau dengan kata lain variabel
bebas harga jual berpengaruh negatif dan
signifikan terhadap nilai penjualan. Untuk
variabel Biaya Promosi diperoleh nilai thitung
(2,994) lebih besar dari nilai teper (2,074) atau
dengan kata lain thitung > tiaber, Sedangkan hasil
significant yang diperoleh sebesar 0,007, lebih
kecil dari o yang ditentukan vyaitu 0,05
sehingga dapat dikatakan signifikan. Karena
itu Ho ditolak dan Ha diterima atau dengan
kata lain variabel bebas biaya promosi
berpengaruh positif dan signifikan terhadap
nilai penjualan.

Pembahasan. Hasil penelitian menunjukkan
bahwa harga jual memiliki koefisien bertanda
negatif sebesar 1041,445 yang artinya ketika
harga jual meningkat Rp 1, sementara biaya
promosi konstan, maka nilai penjualan akan
menurun sebesar Rp 1.041,445.

Hubungan antara harga jual dengan nilai
penjualan dengan kondisi biaya promosi tidak
berubah adalah sebesar 0,684 dengan arah
negatif. Artinya hubungan harga jual dengan
nilai penjualan termasuk dalam kategori kuat
ketika biaya promosi tidak mengalami per-
ubahan dan memiliki hubungan yang searah.
Ini menggambarkan bahwa ketika harga jual
meningkat maka akan menurunkan nilai

penjualan dengan kondisi biaya promosi tidak
berubah.

Pengaruh harga jual terhadap nilai penjualan
sebesar 46,79%, sedangkan sisanya sebesar
53,21% dipengaruhi oleh faktor lain. Dengan
hasil koefisien determinasi ini menunjukan
bahwa faktor lain seperti produk, saluran
distribusi dan mutu lebih besar pengaruhnya
terhadap nilai penjualan dibandingkan dengan
harga jual Motor Yamaha Mio M3 pada PT
Langgeng Prima Mandiri.

Hasil penelitian ini juga menunjukan bahwa
secara parsial harga jual berpengaruh negatif
dan signifikan terhadap nilai penjualan, ka-
rena dalam uji hipotesis -thitung (-2,350) lebih
kecil dari nilai -twper (-2,074) berada pada
daerah penolakan Ho yang menunjukan bah-
wa harga jual berpengaruh negatif dan
signifikan terhadap nilai penjualan. Hasil ini
juga ditunjukkan oleh nilai signifikansi uji
statistik untuk variabel harga jual sebesar
0,029, artinya kesalahan untuk mengatakan
ada pengaruh terhadap nilai penjualan yaitu
2,9% atau lebih kecil dari tingkat kesalahan
yang dapat diterima sebesar 5%, akan tetapi
apabila dilihat dari nilai koefisien regresi
bertanda negatif maka hipotesis penelitian ini
ditolak.

Hasil penelitian ini tidak sejalan dengan
penelitian yang dilakukan oleh Musdilawati
(2015), bahwa harga jual berpengaruh sig-
nifikan dan berarah positif terhadap nilai
penjualan pada PT Kertas Padalarang (Per-
sero) yang memiliki makna bahwa semakin
tinggi harga jual maka nilai penjualan akan
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semakin tinggi atau mengalami kenaikan.
Pengaruh harga jual terhadap nilai penjualan
tidak begitu besar atau dominan yang artinya
bahwa terdapat faktor lain yang lebih besar
pengaruhnya terhadap nilai penjualan diban-
dingkan dengan harga jual. Akan tetapi, hasil
penelitian sejalan dengan penelitian yang
dilakukan oleh Ardiansyah Rizky (2013)
bahwa variabel harga (Xi) secara parsial
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap
nilai penjualan ().

Hasil penelitian menunjukkan bahwa biaya
promosi memiliki koefisien bertanda positif
sebesar 176,254 yang artinya ketika biaya
promosi meningkat Rp 1, sementara harga jual
konstan, maka nilai penjualan akan meningkat
sebesar Rp 176,254,

Hasil ini memberikan bukti empiris bahwa
ketika biaya promosi meningkat maka akan
meningkatkan nilai penjualan dengan kondisi
harga jual tidak berubah. Pengaruh biaya
promosi terhadap nilai penjualan sebesar
52,85%, sedangkan sisanya sebesar 47,15%
dipengaruhi oleh faktor lain seperti seperti
mutu, produk dan saluran distribusi.

Hasil penelitian ini juga menunjukan bahwa
secara parsial biaya promosi berpengaruh
positif dan signifikan terhadap nilai penjualan,
karena dalam uji hipotesis thitung (2,994) lebih
besar dari nilai twe (2,074) berada pada
daerah penolakan Ho yang menunjukan
bahwa biaya promosi berpengaruh positif dan
signifikan terhadap nilai penjualan. Hasil ini
juga ditunjukkan oleh nilai signifikansi uji
statistik untuk variabel biaya promosi sebesar
0,007, artinya kesalahan untuk mengatakan
ada pengaruh terhadap nilai penjualan yaitu
0,7% atau lebih kecil dari tingkat kesalahan
yang dapat diterima sebesar 5% sehingga
dapat diputuskan untuk menolak Ho dan
menerima Ha.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian

yang dilakukan oleh Musdilawati (2015),
bahwa biaya promosi berpengaruh signifikan
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dan berarah positif terhadap nilai penjualan
pada PT Kertas Padalarang (Persero) yang
memiliki makna bahwa semakin tinggi biaya
promosi maka nilai penjualan akan semakin
tinggi atau mengalami kenaikan. Pengaruh
biaya promosi terhadap nilai penjualan tidak
begitu besar atau dominan yang artinya bahwa
terdapat faktor lain yang lebih besar pe-
ngaruhnya terhadap nilai penjualan diban-
dingkan dengan biaya promosi.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil pembahasan dapat disim-
pulkan sebagai berikut : (1) Nilai Fhitung
(17,618) > Fravel (3,47) sehingga Ho ditolak
dan Ha diterima yang berarti secara bersama-
sama harga jual (X1) dan biaya promosi (X2)
berpengaruh secara signifikan terhadap nilai
penjualan sepeda Motor merek Motor Yamaha
Mio M3 pada PT. Langgeng Prima Mandiri di
Bandar Lampung. (2) Harga jual berpengaruh
negatif dan signifikan terhadap nilai pen-
jualan, dengan nilai -thiung (-2,350) lebih kecil
dari nilai -tiaper (-2,074) atau dengan kata lain -
thitung < -trael, Sedangkan hasil significant yang
diperoleh sebesar 0,029, lebih kecil dari o
yang ditentukan yaitu 0,05 sehingga dapat
dikatakan signifikan. Karena itu Ho diterima
dan Ha ditolak, atau dengan kata lain variabel
bebas harga jual berpengaruh negatif dan
signifikan terhadap nilai penjualan. (3) Biaya
promosi berpengaruh positif dan signifikan
terhadap nilai penjualan, dengan nilai thitung
(2,994) lebih besar dari nilai ttapel (2,074) atau
dengan kata lain thitung > tiaber, Sedangkan hasil
significant yang diperoleh sebesar 0,007, lebih
kecil dari o yang ditentukan vyaitu 0,05
sehingga dapat dikatakan signifikan. Karena
itu Ho ditolak dan Ha diterima atau dengan
kata lain variabel bebas biaya promosi
berpengaruh positif dan signifikan terhadap
nilai penjualan.
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