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ANALISIS PENGARUH STRATEGI HARGA DAN PROMOSI 

TERHADAP PENINGKATAN PENJUALAN TEPUNG HD PADA PT. 

MENARA DWIKARYA PRIMA 

 

ABSTRAK 

 

Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh harga 

dan promosi terhadap peningkatan penjualan khususnya produk tepung HD pada 

PT. Menara Dwikarya Prima. Jenis penelitian ini termasuk dalam kategori 

penelitian deskriptif dengan menggunakan pendekatan kuantitatif yaitu berupa 

data yang telah disajikan adalah data harga, biaya promosi serta data penjualan 

yang telah diberikan perusahaan PT. Menara Dwikarya Prima kepada peneliti 

selama 3 tahun terakhir terhitung data 2017, 2018, dan 2019. Analisis data 

dilakukan dengan menggunakan analisis statistik deskriptif, uji asumsi klasik, uji 

regresi linear berganda, uji koefisien determinasi (Adjusted R
2
), dan uji hipotesis 

untuk mengetahui variabel mana yang mempunyai pengaruh paling dominan.  

 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan, hasil thitung untuk harga X1 

5,775 > ttabel 2,262 dengan signifikasi 0,000 < 0,05 nilai thitung untuk promosi X2 

lebih besar dari ttabel atau 1,126 < 2,262 dengan signifikansi 0,289 > signifikan 

0,05, maka dapat disimpulkan bahwa secara parsial variabel harga X1 disimpulkan 

bahwa harga berpengaruh positif terhadap peningkatan penjualan Y1 dan variabel 

promosi X2 disimpulkan bahwa promosi tidak memiliki pengaruh yang signifikan 

terhadap peningkatan penjualan Y1. 

 

Sedangkan secara simultan pengaruh harga dan promosi sebesar 17,662 

dengan tingkat signifikan sebesar 0,001 atau lebih kecil dari 0,05 maka dapat 

disimpulkan bahwa nilai Fhitung 17,662 > Ftabel 4,10 dengan tingkat signifikan 

0,001 yang menunjukan bahwa pada variabel bebas terdiri dari harga (X1) dan 

promosi (X2), maka secara simultan berpengaruh pada tingkat penjualan (Y1). 

Selanjutnya pada hasil uji koefisien determinasi menunjukan bahwa variabel 

bebas harga (X1) dan promosi (X2) R Square 79,7% terhadap variabel terikat 

penjualan (Y1) dan sisanya adalah 20,3% yang dipengaruhi oleh faktor lain. 

 

Saran yang dapat diberikan oleh peneliti berdasarkan pada penelitian yaitu 

sebaiknya PT. Menara Dwikarya Prima harus lebih memperhatikan kebijakan 

pada harga yang ditetapkan perusahaan, agar tidak terlalu tinggi karena jika harga 

terlalu tinggi hal tersebut dapat berpengaruh pada penjualan dan untuk dapat 

meningkatkan penjualan, perusahaan perlu meningkatkan biaya promosi secara 

signifikan serta mempromosikan tepung HD melalui media elektronik agar tidak 

tergantung pada tenaga bagian penjualan saja. 

 

Kata kunci: Harga, Promosi dan Volume Penjualan. 



 

 

ii 

PRICING AND PROMOTION STRATEGY EFFECT ON HD FLOUR OF PT. 

MENARA DWIKARYA PRIMA SALES INCREAS ANALYSIS 

 

 

ABSTRACT 

 

This research was done to acknowledge how much is the effect of pricing 

and promotion regarding to HD Flour product of PT. Menara Dwikarya Prima 

sales increase. This research is a descriptive research using quantitative 

approach, with data presented were price, promotion cost, and sales data which 

PT. Menara Dwikarya Prima has given to author for the last three years counted 

from 2017, 2018, and 2019. Data analysis was done using descriptive statistical 

analysis, classic assumption test, double linear regression test, coefficient 

determination test (Adjusted R2), and hypothetical test to acknowledge which 

variable has the most dominant effect. 

Based on the research, the tcounting result for price X1 5,775 > ttable 

2,262 with signification 0,000 < 0,05 count value for promotion X2 was bigger 

from ttable or 1,126 < 2,262 with signification 0,289 > 0,05 significant, it is 

concluded that partially, price X1 variable that price positively affects the 

increase of Y1 sales and promotion X2 variable having no significant effect on 

sales increase Y1. Simultaneously the price and promotion effect of 17,662 with 

significant level of 0,001 or smaller from 0,05 it is concluded that Fcount value 

17,662 > Ftable 4,10 with significant level  of 0,001 shows that on free variable 

consists of price (X1) and promotion (X2), simultaneously effect on sales level (Y1). 

Next on coefficient determination test shows that free variable of price 

(X1) and promotion (X2) R Square 79,7% regarding to sales related variable (Y1) 

and the rest was 20,3% affected with other factors. Suggestions that can be given 

by researcher based on the research is PT. Menara Dwikarya Prima should pay 

more attention to pricing policy that the company made, so it is not too high 

because if it is too high it can affect the sales and to increase the sales, the 

company needs to increase promotional budget significantly and also promote the 

HD Flour via electronic medias so it is not heavily rely on sales department only. 

 

Key words: Price, Promotion, and Sales Volume. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Perkembangan dunia usaha sekarang ini semakin meningkat dan 

persaingan setiap perusahaan pun semakin ketat, khususnya dalam 

pengelolahan suatu unit usaha. Akan tetapi hal tersebut ditandai dengan 

munculnya perusahaan yang menawarkan jenis produk yang berkualitas 

dengan harga bersaing dalam pemasaran. Untuk mengatasi ketatnya 

persaingan dalam pemasaran tepung HD, maka salah satu upaya yang 

harus dilakukan perusahaan adalah dengan melakukan penerapan strategi 

harga dan promosi, di dalam penerapan strategi ini perusahaan harus 

berusaha agar dapat menetapkan harga yang mampu bersaing, sehingga 

volume penjualan pada produk tepung HD terus meningkat. 

 

Mengingat tingkat persaingan yang terus meningkat, maka perusahaan 

pun harus meningkatkan kinerja perusahaan, salah satunya dalam 

peningkatan pelayanan agar dapat membangun suatu hubungan jangka 

panjang baik kepada pelanggan maupun calon pelanggan. Harga 

merupakan salah satu unsur bauran pemasaran yang sangat strategis 

terhadap peningkatan volume penjualan.  
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Menurut Kotler dan Keller (2007: 84) mengatakan bahwa: 

Kebijakan harga sangat menentukan dalam pemasaran sebuah produk, 

karena harga adalah satu-satunya unsur bauran pemasaran yang 

memberikan pendapatan bagi organisasi atau perusahaan. Jadi tidak dapat 

diragukan bahwa harga merupakan suatu unsur terpenting, baik bagi 

perusahaan dalam mempengaruhi konsumen maupun bagi perusahaan agar 

dapat mempertahankan kelangsungan bisnis.  

 

Selain harga, maka variabel yang paling berpengaruh terhadap 

peningkatan volume penjualan adalah bauran promosi. Unsur bauran 

pemasaran lain yang sering digunakan dalam persaingan usaha produk 

tepung HD ini adalah promosi, karena promosi merupakan salah satu 

bauran pemasaran yang memiliki fungsi dalam menginformasikan suatu 

produk serta dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

 

Menurut Kotler (2000:119) mengatakan bahwa: 

Promosi ialah bagian dan proses strategi pemasaran sebagai cara untuk 

berkomunikasi dengan pasar, dengan menggunakan komposisi bauran 

promosi (promotional mix). 

 

Menurut Rambat Lupiyoadi (2006:120) mengatakan bahwa: 

Promosi merupakan salah satu variable dalam bauran pemasaran yang 

sangat penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam memasarkan produk 

jasa. Kegiatan promosi bukan saja berfungsi sebagai alat komunikasi 

antara perusahaan dengan konsumen, melainkan juga sebagai alat untuk 

mempengaruhi konsumen dalam kegiatan pembelian atau penggunaan jasa 

sesuai dengan keinganan dan kebutuhannya. 
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Ada berbagai macam cara dalam melakukan promosi yaitu terdiri dari 

iklan, promosi langsung, penjualan langsung dan hubungan masyarakat. 

Bauran promosi ini yang digunakan oleh PT. Menara Dwikarya Prima saat 

ini adalah promosi penjualan dan penjualan langsung bentuk – bentuknya 

antara lain: 

1) Promosi penjualan dengan menawarkan harga yang mampu bersaing, 

menerapkan poin – poin berhadiah yang dapat ditukarkan dengan 

potongan harga maupun uang tunai yang dapat ditransfer secara 

langsung ke nomor rekening si konsumen. 

2) Penjualan langsung yang dilakukan PT. Menara Dwikarya Prima 

adalah dengan berkomunikasi secara langsung kepada konsumen, 

mulai dari bertemu secara langsung maupun berkomunikasi melalui 

media elektronik hal ini juga mendapatkan beberapa respons dari 

konsumen. Dengan memperkenalkan produk kepada  konsumen secara 

langsung hal tersebut dapat memberikan informasi berbagi keunggulan 

dari produk yang ditawarkan sehingga konsumen akan lebih mudah 

mengerti tentang bagaimana produk mampu memenuhi kebutuhan 

konsumen 

 

Dalam hal ini masalah harga dan promosi sangatlah penting karena 

pengaruh pada tingkat penjualan yakni konsumen juga cenderung untuk 

menggunakan harga sebagai indikator kualitas atau kepuasan potensial 

dari suatu produk. Banyak hal yang berkaitan dengan harga yang melatar 
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belakangi mengapa konsumen memilih suatu produk untuk dimilikinya. 

Konsumen memilih suatu produk tersebut karena benar-benar ingin 

merasakan nilai dan manfaat dari produk tersebut, karena ingin dianggap 

konsumen lain bahwa tahu banyak tentang produk tersebut dan ingin di 

anggap loyal. 

Maka hal ini perlu diperhatikan oleh PT. Menara Dwikarya Prima 

yaitu perusahaan yang memproduksi tepung HD, hal ini bertujuan untuk 

mengantisipasi persaingan bisnis yang semakin ketat dengan perusahaan 

sejenis lainnya, serta untuk meningkatkan volume penjualan tepung HD, 

maka perusahaan perlu melakukan pengevaluasian terhadap penetapan 

harga dan biaya dalam promosi yang dikeluarkan oleh perusahaan. 

Berdasarkan latar belakang tersebut, penulis tertarik untuk meneliti 

sejauhmana hubungan antara pengaruh harga dan promosi terhadap 

peningkatan penjualan dan penulis tertarik untuk membuat skripsi yang 

berjudul “ANALISIS PENGARUH STRATEGI HARGA DAN 

PROMOSI TERHADAP PENINGKATAN PENJUALAN TEPUNG 

HD PADA PT. MENARA DWIKARYA PRIMA”. 
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B. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan penjelasan uraian latar belakang peneliti diatas, terdapat 

diidentifikasi masalah yang dapat mempengaruhi tingkat penjualan tepung 

HD, sebagai berikut: 

1) Harga dapat berpengaruh terhadap peningkatan penjualan karena harga 

menjadi salah satu unsur pertimbangan utama bagi para konsumen, 

2) Adanya indikasi dalam bentuk promosi penjualan dengan menawarkan 

harga yang terjangkau, memberikan poin - poin hadiah maupun 

potongan harga serta promosi penjualan secara langsung maupun 

berkomunikasi melalui media, 

3) Harga dan promosi sering dijadikan sebagai indikator kualitas maupun 

kepuasan potensial dari suatu produk, hal tersebut sangatlah penting 

karena kedua variable ini memiliki pengaruh secara bersamaan 

terhadap volume penjualan. 

C. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan, maka 

penulis menetapkan rumusan masalah sebagai berikut: 

1) Apakah harga dapat mempengaruhi peningkatan penjualan jika harga 

yang ditetapkan tidak mampu bersaing pada PT. Menara Dwikarya 

Prima? 

2) Apakah dalam meningkatkan volume penjualan berindikasi pada biaya 

promosi yang besar pada PT. Menara Dwikarya Prima? 
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3) Apakah harga dan promosi keduanya berpengaruh secara simultan 

terhadap peningkatan volume penjualan pada PT. Menara Dwikarya 

Prima? 

 

D. Batasan Masalah 

Untuk memperoleh gambaran yang jelas agar dapat melakukan 

penelitian masalah yang terjadi di perusahaan, maka pada penulisan skripsi 

ini penulis menggunakan laporan – laporan berupa laporan harga, promosi 

dan penjualan tepung HD pada PT. Menara Dwikarya Prima dalam jangka 

waktu 3 tahun terakhir. Dalam penelitian yang akan dibahas hanya pada 

pengaruh strategi harga dan promosi terhadap pengingkatan penjualan 

tepung HD pada PT. Menara Dwikarya Prima. 

 

E. Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini berdasarkan 

latar belakang yang telah diuraikan, sebagai berikut: 

1) Untuk mengetahui apakah volume penjualan sangat berpengaruh pada 

harga yang ditetapkan pada PT. Menara Dwikarya Prima. 

2) Untuk mengetahui apakah biaya promosi yang besar berindikasi pada 

peningkatan penjualan di PT. Menara Dwikarya Prima. 

3) Untuk mengetahui apakah harga dan promosi keduanya berpengaruh 

secara simultan pada peningkatan volume penjualan pada PT. Menara 

Dwikarya Prima. 
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F. Manfaat Penelitian 

Demikian penelitian ini diharapkan agar dapat memberikan manfaat 

bagi pihak-pihak berikut: 

1) Bagi Penulis 

Penelitian ini diharapkan dapat menambah pengetahuan, dan wawasan 

serta dapat mengingkatkan kemampuan penulis dalam berfikir 

khususnya dalam penetapan suatu strategi harga dan promosi produk 

yang di lakukan untuk meningkatkan penjualan 

2) Bagi perusahaan 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi manfaat 

tambahan bagi perusahaan sehingga mampu bersaing dan dapat 

meningkatkan volume penjualan  

3) Bagi peneliti selanjutnya  

Sebagai salah satu sumber referensi dan informasi tambahan dan 

kemudian dapat dikembangkan dalam penelitian selanjutnya 

4) Bagi konsumen dan pembaca 

Dapat dijadikan sebagai bahan tambahan dalam ilmu pengetahuan 

mengenai kegiatan pemasaran khususnya dalam meningkatkan 

penjualan produk 

5) Bagi Universitas 

Hasil ini diharapkan dapat menambah wawasan keilmuan dan sebagai 

bahan masukan bagi lembaga serta diharapkan dapat dipergunakan 

sebagai bahan referensi untuk pengembangan selanjutnya. 
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G. Sistematika Penulisan Skripsi 

Sistematika penulisan skripsi ini berisi keterangan mengenai 

gambaran umum isi tiap bab sehingga mempermudah pemahaman dalam 

memahami isi dari penulisan skripsi ini, sebagai berikut: 

BAB I :  PENDAHULUAN 

Pada bab satu yang merupakan pendahuluan kemudian 

menjelaskan latar belakang masalah, identifikasi masalah, 

rumusan masalah, batasan masalah, tujuan penelitian, 

manfaat penelitian dan sistematika penulisan. 

BAB II :  LANDASAN TEORI 

Pada bab dua dijelaskan mengenai landasan teori yang 

menjadi dasar pemikiran serta menjadi gambaran umum 

teori terkait variabel independen dan dependen, hasil 

penelitian terdahulu, kerangka pemikiran dan perumusan 

hipotesis. 

BAB III :  OBJEK DAN METODE PENELITIAN 

Dalam bab tiga akan diuraikan jenis penelitian, objek 

penelitian, jenis dan sumber data dan teknik pengumpulan 

data, serta teknik analisis data.  
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BAB IV :  HASIL DAN INTERPRESTASI PENELITIAN 

Dalam bab empat berisi deskripsi data hasil penelitian, 

Hasil penelitian variabel independen, dependen, dan 

pengujian hipotesis yang dilakukan oleh penulis serta 

pembahasan yang peneliti uraikan. 

BAB V :  KESIMPULAN DAN SARAN 

Dalam bab terakhir dari penulisan skripsi ini yang berisi 

kesimpulan mengenai pembahasan penelitian serta saran – 

saran yang dapat diberikan dari hasil penelitian. Penulis 

berharap ini sebagai bahan masukan serta pertimbangan 

bagi pihak perusahaan dalam menentukan kebijakan dimasa 

mendatang. 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

A. Gambaran Umum Teori 

1. Pengertian Manajemen, Pemasaran, Manajemen Pemasaran, 

Konsep Pemasaran, dan Bauran Pemasaran  

a. Pengertian Manajemen  

Manajemen merupakan kegiatan yang dilakukan oleh sebuah 

organisasi untuk mengurus, mengatur, melaksanakan dan 

mengelola suatu kegiatan yang harus dilakukan oleh organisasi 

maupun perusahaan. 

 

Menurut Harold Koontz dan Cyril O’donnel (2015, 4), dalam 

bukunya yang berjudul The Principles of Manajemen, menyatakan 

bahwa: 

“Manajemen merupakan usaha untuk mencapai tujuan tertentu 

melalui suatu kegiatan yang orang lain lakukan. Dengan tersebut 

manajer dapat mengadakan koordinasi atas seluruh aktifitas yang 

dikerjakan meliputi perencanaan, perekonomian, penggerakan dan 

pengendalian.” 

 

Menurut Stoner J.A, R.E Freeman dan D.R Gilbert Jr., (1995), 

yang dikutip Bob Foster dan Iwan Sidharta (2019, 7), dalam 

bukunya yang berjudul Dasar – Dasar Manajemen, menyatakan 

bahwa: 
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“Manajemen merupakan proses dari sebuah perencanaan, 

pengorganisasian, pengarahan, dan pengawasan terhadap seluruh 

usaha – usaha yang dilakukan oleh anggota organisasi dan 

pemanfaatan dari sumber daya organisasi lainnya agar mencapai 

tujuan organisasi yang telah ditetapkan.” 

 

Menurut Bob Foster dan Iwan Sidharta (2019, 8) dalam 

bukunya yang berjudul Dasar – Dasar Manajemen, menyatakan 

bahwa: 

“Proses Manajemen adalah alur dari sebuah pemprosesan mulai 

dari membawa sumber daya bersama yang bertujuan untuk 

menghasilkan layanan maupun produk, tentunya dalam 

memperoleh suatu sumber daya saja tidak cukup untuk membuat 

organisasi menjadi berhasil.”  

 

Menurut Rheza Pratama (2020, 8) dalam bukunya yang 

berjudul Pengantar Manajemen, menyatakan bahwa: 

“Manajemen merupakan proses dari sebuah perencanaan, 

pengorganisasian, penyusunan personalia, dan pengarahan serta 

pengawasan anggota – anggota pada organisasi untuk mencapai 

tujuan organisasi yang telah disepakati. 

 

Menurut Ricky W. Griffin (2014), yang dikutip Rheza Pratama 

(2020, 7), dalam bukunya yang berjudul Pengantar Manajemen, 

menyatakan bahwa: 

“Untuk dapat mencapai target yang diinginkan secara efektif dan 

efisien, proses manajemen yang dilakukan adalah melakukan 

perencanaan, Pengorganisasian, pengkoordinasian, dan 

pengontrolan terhadap sumber daya yang tersedia.” 

 

Berdasarkan definisi manajemen yang telah dikemukan oleh 

para ahli, hal tersebut dapat disimpulkan bahwa manajemen 
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merupakan seni ilmu dalam proses perencanaan, pengorganisasian, 

penyusunan personalia, pengarahan serta pengontrolan terhadap 

anggota – anggota organisasi dalam mencapai sasaran atau tujuan 

organisasi. 

 

b. Pengertian Pemasaran 

Pemasaran merupakan sebuah aktivitas yang mempunyai 

tujuan untuk mencapai sasaran perusahaan, hal ini dilakukan untuk 

agar dapat mengantisipasi kebutuhan pelanggan. Adapun 

pengertian pemasaran diartikan sebagai memenuhi kebutuhan 

pelanggan maupun calon pelanggan dengan cara yang 

menguntungkan.  

 

Pemasaran dapat di definisikan sebagai proses dari 

pemasyarakatan dimana invividu maupun organisasi dapat 

memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan 

menciptakan sebuah inovatif, menawarkan dan secara umum dapat 

mempertukarkan produk atau jasa yang dapat berniai dengan orang 

lain. 

 

Menurut Miguna Astuti dan Agni Rizkita Amanda (2020, 2) 

dalam bukunya yang berjudul Pengantar Manajemen Pemasaran, 

menyatakan bahwa: 
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“Pemasaran adalah memenuhi segala kebutuhan dengan 

menghasilkan laba (meeting needs profitably).” 

Menurut Wardani dan Aris Triyono (2020, 1) dalam bukunya 

yang berjudul Manajemen Pemasaran, menyatakan bahwa: 

“Pemasaran yaitu pengkombinasian antara penjualan, periklanan, 

dan hubungan  terhadap masyarakat luas.” 

 

Menurut National Association of Marketing Teachers (1935) 

yang dikutip Jony Oktavian Heryanto (2020, 7), dalam bukunya 

yang berjudul Beyond Marketing menyatakan bahwa: 

“Pemasaran sebuah rangkaian dari kegiatan yang dilakukan agar 

dapat memindahkan suatu produk dari produsen ke konsumen. 

 

Berdasarkan pada definisi para ahli, dapat disimpulkan bahwa 

suatu sistem keseluruhan dari kegiatan – kegiatan bisnis yang 

ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, 

mempromosikan, dan  mendistribusikan barang dan jasa yang 

memuaskan kebutuhan (needs) dan keinginan (want)  baik kepada 

pembeli yang ada maupun pembeli potensial karena hal tersebut 

menjadi tolak ukur agar dapat mencapai tujuan organisasi atau 

perusahaan. 

 

 



14 

 

 

 

 

 

c. Manajemen Pemasaran 

Pada dasarnya manajemen pemasaran sangat membutuhkan 

kemampuan untuk membuat strategi dan rencana, karena 

manajemen itu sendiri terdiri atas perancangan dan pelaksanaan 

rencana – rencana. Ketika membuat suatu perencanaan 

kemampuan untuk membuat strategi dan rencana yang paling 

dibutuhkan. 

Secara umum manajemen mempunyai tiga tugas pokok, yaitu: 

1) Menyiapkan perencanaan berupa strategi umum bagi 

perusahaan, 

2) Melaksanakan rencana yang telah dibuat, 

3) Melaksanakan pengevaluasian, menganalisa, dan mengawasi 

rencana tersebut dalam pelaksanaannya, ini dilakukan untuk 

mengetahui hasil dan penyimpngannya serta untuk mengontrol 

semua kegiatan. 

 

Menurut M. Anang Firmansyah (2020, 2 dan 3) dalam bukunya 

yang berjudul Pemasaran: Dasar dan Konsep, menyatakan bahwa: 

“Manajemen pemasaran terjadi pertukaran potensial dalam berfikir 

tentang bagaimana caranya untuk mencapai tanggapan yang 

diinginkan pihak lain, karena itu manajemen pemasaran diartikan 

sebagai seni dan ilmu memilih target pasar dan mendapatkan, 

mempertahankan serta membuat pelanggan yang memiliki nilai 



15 

 

 

 

unggul dengan menciptakan, menghantarkan, dan selalu 

mengkonfirmasi.” 

 

Sedangkan manajemen pemasaran menurut Heri Sudarsono 

(2020, 2) dalam bukunya yang berjudul Manajemen Pemasaran, 

menyatakan bahwa: 

“Manajemen pemasaran yaitu merencanakan dan 

mengiplementasikan suatu usaha, terdapat beberapa kegiatan yang 

perlu diperhatikan yaitu pengorganisasian, pengarahan dan 

pengkoordinasian serta mengendalikan kegiatan pemasaran secara 

efektif dan efisien agar tercapai tujuan organisasi. 

 

Berdasarkan definisi yang telah diuraikan, dapat disimpulkan 

bahwa manajemen sebagai proses yang meliputi analisis, 

perencanaan, dan pengendalian dengan menciptakan dapat 

mencakup gagasan, barang dan jasa. Manajemen pemasaran 

dilandasi oleh gagasan pertukaran yang tujuannya menghasilkan 

kepuasan bagi pihak – pihak yang terlibat.  

 

d. Konsep Pemasaran 

Seluruh aktivitas perusahaan yang menggunakan konsep 

pemasaran perlu melakukan pengarahan agar dapat memberikan 

kepuasan terhadap keinginan dan kebutuhan konsumen. Konsep 

yang telah disepakati perlu dilakukan, karena dapat meningkatkan 

penjualan, diantaranya; 

1) Mudah digunakan, 

2) Mudah didapatkan, 
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3) Mudah perawatannya. 

Menurut Yuda Supriatna, Yoga Adiyanto, dan Deni Sunaryo 

(2020, 2) dalam bukunya yang berjudul Induksi Manajemen 

Pemasaran, Konsep Manajemen yaitu: 

“Sebuah filsafah usaha maupun bisnis yang menyatakan bahwa 

pemuasan kebutuhan konsumen merupakan syarat ekonomi dan 

sosial bagi kelangsungan hidup perusahaan.” 

 

Terdapat lima konsep bisnis yang dapat berkembang dan bisa 

mempengaruhi kegiatan pasar: 

1) Konsep produksi (The Production Concept) 

Konsumen akan menyukai produk yang tersedia dimana – 

mana dan harganya cukup terjangkau. Karena konsep ini 

memfokuskan pada produksi dengan mengerahkan segenap 

upaya guna mencapai efisiensi produk tinggi dan distribusi 

yang luas dipasaran. 

2) Konsep produk (The Product Concept) Konsumen akan 

menyukai produk yang mempunyai mutu terbaik, performasi 

dan ciri – ciri yang paling inovatif. Oleh karena itu, organisasi 

maupun perusahaan harus mencurahkan energi untuk terus – 

menerus melakukan perbaikan pada produk. 

3) Konsep penjualan (The Selling Product) 
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Pada konsep penjualan ini konsumen tidak bisa dibiarkan 

begitu saja, namun organisasi maupun perusahaan harus 

melaksanakan upaya penjualan dan promosi yang gencar atau 

agresif sehingga dapat meningkatan penjualan. 

4) Konsep pemasaran (The Marketing Concept) 

Berdasarkan konsep pemasran terdapat kunci kesuksesan untuk 

mencapai tujuan organisasi atau perusahaan, yaitu terdiri dari 

penentuan akan kebutuhan, keinginan pasar sasaran dan 

memberikan kepuasan yang dibutuhkan konsumen agar lebih 

efektif dan efisien dibanding para pesaing lainnya. 

5) Konsep pemasaran sosial 

Berdasarkan ide atau gagasan pada konsep pemasaran sosial 

diperlukan untuk menentukan kebutuhan, keinginan dan minat 

pasar sasaran serta penyampaian kepuasan yang didambakan 

agar lebih efektif dan efisien. Ketimbang pesaing lain dimana 

hal tersebut bersifat memelihara, memperbaiki kesejahteraan 

konsumen atau masyarakat. Istilah penting dalam konteks 

pemasaran, yaitu: 

5.1 Produk (barang, jasa, ide): 

Segala hasil kerja yang dapat ditawarkan kepada konsumen 

baik berupa barang, jasa atau ide, 

5.2 Nilai 
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Perkiraan konsumen atas suatu produk untuk kepuasan 

mereka, apa yang dirasakan atau diinginkan, 

 

5.3 Biaya 

Harga yang harus dibayarkan kosumen atas produk yang 

dikonsumsi, 

5.4 Kepuasan 

Kesesuaian antara harapan dan kenyataan diukur dari 

seberapa puas konsumen atas produk yang mereka 

konsumsi, 

5.5 Pasar 

Suatu tempat yang terdapat pelanggan potensial yang 

berniat untuk transaksi pada produk. 

 

e. Bauran Pemasaran 

Menurut Zeithaml dan Bitner (2008, 48) yang dikutip Tengku 

Frili Mustafar (2020, 9), dalam bukunya yang berjudul 

“Manajemen Pemasaran: Bauran Pemasaran sebagai Materi Pokok 

dalam Manajemen Pemasaran menyatakan bahwa: 

“Bauran pemasaran (marketing mix) sebuah strategi yang terdapat 

elemen – elemen dari sebuah organisasi yang dapat dikendalikan 

oleh organisasi atau perusahaan dalam menjalankan komunikasi 

dengan para konsumen serta untuk membuat konsumen menjadi 

puas.” 
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Hal tersebut dapat disimpulkan bahwa dalam bauran pemasaran 

adalah alat pemasaran yang baik terdapat dalam masing – masing 

perusahaan, dimana perusahaan mampu mengendalikannya agar 

mudah untuk mempengaruhi sasaran pasar.  

Gambar II.1 

Bauran Pemasaran 4p 

 

 

 

 

 

 

Dalam melaksanakan kegiatan ini, perusahaan 

mengkombinasikan empat variabel yang dapat membantu dan 

mendukung serta menentukan strategi pemasaran yang terdiri dari 

4P dalam bauran pemasaran yaitu; 

1) Product (Produk) 

Produk merupakan sebuah barang yang dibuat melalui proses 

produksi untuk memenuhi kebutuhan serta memberikan 

manfaat kepada sekelompok individu. 

2) Price (Harga) 
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Pada dasarnya harga adalah jumlah yang harus dibayarkan oleh 

pelanggan untuk dapat mendapatkan keinginan dan kebutuhan, 

harga dapat didefinisikan sebagai komponen yang sangat 

penting dari rencana pemasaran karena harga sangat 

menentukan keuntungan dan kelangsungan hidup perusahaan. 

Ada tiga strategi dalam melakukan penetapan harga utama: 

2.1 Harga penetrasi pasar 

2.2 Pasar menggelapkan harga 

2.3 Harga netral 

3) Place (Tempat) 

Tempat atau distribusi ini merupakan bagian penting dari 

pemasaran, dimana perusahaan harus memposisikan dan 

melakukan pendistribusian produk ketempat yang mudah 

dijangkau oleh pembeli potensial. 

4) Promotion (Promosi) 

Sebagai komponen dari pemasaran yang sangat penting karena 

dapat meningkatkan brand recognitiondan penjualan. Terdapat 

elemen – elemen dalam promosi, yaitu; 

4.1 Periklanan 

Periklanan merupakan bentuk promosi yang paling banyak 

dilakukan, biasanya terdapat metode komunikasi yang 

perlu mengeluarkan biaya, seperti; iklan televisi, iklan 

radio, media cetak, dan iklan internet.  
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4.2 Promosi penjualan  

4.3 Hubungan masyarakat  

4.4 Publisitas 

4.5 Event sponsorship 

4.6 Penjualan langsung 

2. Variabel Bebas (Harga) 

a. Pengertian Harga 

Harga adalah nilai tukar yang dapat disamakan dengan uang 

atau barang lainnya, biasanya digunakan untuk memperoleh 

manfaat dari suatu barang maupun jasa bagi seseorang atau 

kelompok pada waktu dan tempat tertentu. Makna harga biasanya 

digunakan sebagai nilai finansial untuk produk barang maupun 

jasa. Istilah penggunaan kata harga yaitu berupa angka nominal 

terhadap nilai tukar mata uang yang menunjukan mahal murahnya 

nilai dari suatu kualitas barang atau jasa. Berdasarkan ilmu 

ekonomi harga bisa dikaitkan dengan nilai jual atau beli dari 

produk barang atau jasa sekaligus sebagai variabel dalam 

penentuan komparasi produk maupun barang sejenis lainnya. 

 

Harga dapat diartikan sebagai sejumlah uang yang dibebankan 

atas suatu produk atau jasa, maupun jumlah dari nilai yang ditukar 

konsumen atas manfaat – manfaat karena memiliki atau 

menggunakan produk ataupun jasa tersebut. 
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Selain itu harga juga merupakan elemen pada bauran 

pemasaran yang dapat menghasilkan pendapatan melalui 

penjualan. Oleh sebab itu, perusahaan perlu menetapkan harga 

produk yang baik, tepat dan terjangkau agar konsumen tertarik 

untuk membeli produk dan jasa yang ditawarkan, sehingga dapat 

meningkatkan volume penjualan dan mendatangkan keuntungan 

bagi perusahaan. 

 

Dalam proses penetapan harga sebaiknya dilakukan sesuai 

dengan tujuan  perusahaan dan pemasaran. Penetapan harga 

dilakukan perusahaan berdasarkan banyak pertimbangan. Jika 

konsumen menerima tawaran berati harga tersebut sudah tepat 

untuk diterapkan dipasaran. Akan tetapi jika mereka menolak 

biasanya harga akan cepat diganti atau bila produk bisa ditarik dari 

pasaran.  

 

b. Peranan Harga 

Harga sangat berperanan penting bagi perekonomian secara 

makro, konsumen, dan perusahaan.  

1) Bagi perekonomian  

Harga tentu sangat mempengaruhi tingkat upah, sewa, bunga, 

dan laba. Karena harga merupakan tolak ukur dari dasar dalam 
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sistem perekonomian, karena harga berpengaruh terhadap 

alokasi dari faktor – faktor produksi seperti tenaga kerja, tanah, 

modal, dan kewirausahaan. 

2) Bagi konsumen 

Harga sangat sensitif, namun konsumen sangat memperhatikan 

faktor – faktor lain (seperti citra, merek, lokasi, toko, layanan, 

nilai, dan kualitas). Pandangan konsumen terhadap kualitas 

produk sering kali dipengaruhi oleh harga. Contoh beberapa 

kasus, harga yang terkesan mahal dianggap mencerminkan 

kualitas tinggi, salah satu dalam kategori specialty priducts. 

3) Bagi perusahaan 

Harga mempengaruhi posisi bersaing pangsa pasar pada 

perusahaan. Dengan begitu harga sangat berpengaruh pada 

pendapatan dan laba bersih perusahaan. 

 

c. Tujuan Penetapan Harga 

Penetapan harga, Perusahaan dapat menetapkan harga sesuai 

dengan nilai yang diberikan dan mudah untuk dipahami oleh 

pelanggan. Jika harga ternyata lebih tinggi daripada nilai yang 

diterima, perusahaan tersebut kemungkinan akan kehilangan 

sejumlah laba dan jika harganya ternyata terlalu rendah daripada 

nilai yang diterima, perusahaan tersebut tidak akan berhasil menuai 

dalam memperoleh laba.  
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Tujuan dirumuskan dalam penetapan harga jual atas suatu produk 

adalah: 

1) Untuk mendapatkan posisi pasar, 

2) Memaksimalkan laba, 

3) Menentukan posisi produk, 

4) Merangsang permintaan, 

5) Mempengaruhi persaingan. 

d. Faktor – faktor yang Mempengaruhi Tingkat Harga 

Yang menjadi faktor utama dalam analisa penetapan harga, 

diantaranya: 

1) Kepekaan pasar atas harga produk, 

2) Biaya produk barang, 

3) Harga yang bersaing. 

 

e. Strategi Penetapan Harga 

Perusahaan yang baru berdiri ataupun perusahaan sedang 

mengembangkan produk barunya, tentu harus menetapkan harga 

jual produk. Harga jual merupakan faktor penting yang harus 

ditetapkan sedemikian rupa, agar tidak terjadi kesalahan dalam 

menetapkan harga. Kesalahan dalam menetapkan harga akan 

berakibat fatal bagi kelangsungan perusahaan. 
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Harga jual adalah system pembayaran, sebagai salah satu faktor 

yang tidak kalah penting yang harus diperhatikan khususnya pada 

penjualan barang industri yang umumnya bisa diterapkan pada 

barang konsumsi. Setelah membuat rumusan dan menganalisa 

faktor dalam penetapan harga, terdapat ruang lingkup dalam 

menyusun strategi harga, yaitu: 

 

 

1) Harga mark-up 

Harga jual produk ditetapkan atas dasar pokok ditambah 

keuntungan, 

2) Harga standar 

Ditetapkan atas dasar tingkat pengembalian investasi, 

3) Persepsi nilai pembeli 

Ditetapkan atas dasar berbagai variable non harga, hal ini lebih 

ditekankan atas dasar nilai manfaat bagi pembeli, 

4) Harga nilai atas dasar mutu produk, 

5) Berdasarkan harga yang berlaku dipasaran 

6)  Harga penawaran tertutup, hal ini dilakukan khususnya pada 

penawaran tender proyek. 

 

f. Penetapan Harga  
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Penetapan harga dilakukan atas dasar pertimbangan pada 

perbedaan waktu, lokasi dan jumlah volume dalam pemesanan. 

Terdapat tiga metode penyesuaian harga, agar dapat menetapkan 

suatu harga pada produk, yaitu: 

1) Harga promosi 

Digunakan pada saat awal penjualan dan mendorong banyak 

orang untuk dating dan membelinya, 

 

 

2) Potongan harga 

Sebagai kebijakan perusahaan yang dilakukan untuk 

meningkatkan volume penjualan, pembayaran tunai, 

pembayaran dimuka, cuci gudang dan sebaginya. 

3) Perbedaan harga jual 

Harga yang ditetapkan atas perbedaan pelanggan, lokasi, 

bentuk dan image produk, waktu dan sebagainya. 

 

3. Variabel Bebas (Promosi) 

a. Pengertian Promosi 

Promosi merupakan bentuk komunikasi pemasaran, yang 

aktivitas pemasarannya harus mampu menyebar luaskan informasi 

dari produk atau jasa yang ingin ditawarkan, karena promosi 
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merupakan komunikasi persuasif, mengajak, mempengaruhi/ 

membujuk, dan meyakini para konsumen maupun calon konsumen.  

 

Promosi mengingatkan kembali pada sasaran pasar yang telah 

ditetapkan perusahaan dan konsumen dapat menerima, membeli 

dan loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan. Upaya 

memperkenalkan produk ataupun jasa kepada konsumen, 

merupakan langkah awal dalam sebuah promosi.  

 

 

b. Tujuan dan Fungsi Promosi 

Tujuan promosi yaitu untuk mempengaruhi konsumen dalam 

menentukan keputusan untuk melakukan transaksi pembelian. Hal 

ini tidak hanya berkomunikasi namun dapat memberikan 

informasi, diharapkan dari berkomunikasi ini mampu membuat 

kondisi atau suasana dimana para konsumen bersedia untuk 

memilih dan memiliki produk. 

 

c. Bauran Promosi  

Dalam merencanakan strategi promosi tedapat lima komponen 

bauran pemasaran, yaitu terdiri dari: 

1) Periklanan  



28 

 

 

 

Merupakan bentuk komunikasi promosi satu arah, karena tidak 

terjadinya interaksi secara langsung antara produsen dengan 

konsumen. Biaya promosinya rendah dan jangkauan promosi 

yang sangat luas, terdapat isi pesan yang konsisten, tampilan 

pesan dibuat semenarik dan kreaatif dan sebagainya. 

2) Promosi penjualan 

Kegiatan dari penjualan ini bersifat hanya sementara dan tidak 

dilakukan secara terus – menerus atau tidak rutin. Tujuannya 

adalah untuk meningkatkan volume penjualan atau guna 

meningkatkan jumlah konsumen, strategi promosi penjualan 

sering dilakukan pada peristiwa – peristiwa khusus, misalnya 

hal utama yang dilakukan adalah dengan memberikan diskon 

atau potongan harga, paket harga, percobaan produk, garansi 

produk, kupon selama periode tertentu, atau dengan 

menggunakan sampel produk.  

3) Pemasaran langsung 

Dengan menggunakan satu atau lebih dari media iklan untuk 

mendapatkan komentar bahkan transaksi yang dapat dinilai 

pada suatu tempat atau lokasi. Tujuan dari pemasaran langsung 

yaitu agar dapat berkomunikasi mengenai produk atau jasa 

secara langsung kepada konsumen yang memiliki pengaruh, 

dengan begitu dapat diketahui jenis usaha mana yang akan 

berhasil dan usaha mana yang berpotensi gagal. 
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Produk yang bermanfaat, jika tidak dikenal oleh konsumen, maka 

produk tersebut tidak akan diketahui apa kegunaannya dan sangat 

mungkin tidak dibeli oleh konsumen. Oleh karena itulah perusahaan harus 

berupaya untuk mempengaruhi konsumen, untuk dapat menciptakan suatu 

permintaan dari produk tersebut yang kemudian dipeelihara dan 

dikembangkan. Usaha tersebut dapat kita kerjakan dengan cara promosi, 

karena promosi merupakan salah satu dari bauran pemasaran yang dapat 

diandalkan. 

 

 

4. Variabel Terikat (Volume Penjualan) 

a. Pengertian dan Tujuan Penjualan 

Penjualan merupakan tujuan utama yang dilakukan perusahaan 

dalam memasarkan barang maupun jasa. 

Adapun indikator – indikator dari kegiatan penjualan, yaitu: 

1) Meningkatan volume penjualan, 

2) Mendapatkan keuntungan maupun laba, 

3) Menjaga kelangsungan hidup perusahaan. 

Menurut Rangkuti (2009, 207) menyatakan bahwa: 

Volume penjualan merupakan sebuah pencapaian dari penjualan, 

baik secara volume maupun unit pada produk. Volume penjualan 
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ini biasanya untuk mengetahui naik atau turunnya tingkat 

penjualan. 

Untuk mencapai tujuan tersebut tidak sepenuhnya dilakukan 

oleh bagian penjualan atau tenaga penjualan, akan tetapi perlu 

adanya kerjasama dari beberapa pihak diantaranya, yaitu: 

1) Bagian keuangan 

2) Bagian produksi, dan 

3) Bagian personalia 

 

 

 

 

b. Faktor – faktor penjualan 

Adapun faktor- faktor yang dapat mempengaruhi penjualan, 

sebagai berikut: 

1) Kondisi dan kemampuan penjual 

2) Keadaan pasar 

3) Modal  

4) Kondisi organisasi perusahaan, dan  

5) Faktor lain 
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B. Hasil Penelitian Terdahulu 

Penelitian terdahulu berfungsi sebagai acuan atau pedoman bagi 

peneliti dalam melakukan dan mengerjakan penelitiannya. Untuk bisa 

menambahkan hal tentang teori – teori yang dibahas dalam penelitian. 

Hasil dari penelitian terdahulu penulis tidak dapat menemukan judul yang 

sama persis atau serupa dengan yang penulis teliti pada saat ini. Akan 

tetapi, dari penelitian terdahulu penulis dapat mengambil beberapa hal 

yang dijadikan sebagai referensi dalam melakukan penelitian sebagai 

bahan. Berikut ini adalah hasil – hasil terdahulu yang sudah penulis 

rangkum: 

 

 

 

 

Tabel II.1 

Hasil Penelitian Terdahulu 

 
   

No 

Nama 

Peneliti Judul Penelitian Hasil Penelitian 
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1. Supardi, 

Butarbutar, 

2018 

Analisis Pengaruh 

Harga dan Promosi 

Terhadap Peningkatan 

Penjualan pada PT. 

Bingei Agung Medan 

Variabel harga dan promosi secara 

simultan berpengaruh signifikan 

terhadap volume penjualan 

sebesar 0,198 menunjukan bahwa 

secara keseluruhan 19,8% dari 

variabilitas volume penjualan 

dapat dijelaskan oleh variabel 

Harga dan Promosi, sedangkan 

sisanya sebesar 80,2% dijelaskan 

oleh faktor lain diluar penelitian. 

Variabel promosi secara parsial 

berpengaruh positif atau 

berpengaruh signifikan terhadap 

volume penjualan dan variabel 

harga secara parsial berpengaruh 

negatif atau tidak berpengaruh 

signifikan terhadap volume 

penjualan 

 

No 

Nama 

Peneliti Judul Penelitian Hasil Penelitian 
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2.  Anis 

Halimah 

Amalia, 

2017 

Pengaruh Harga dan 

Biaya Promosi 

Terhadap Volume 

Penjualan pada 

Pegadaian Syariah 

cabang Botanical 

Junction 

Secara parsial, harga tidak 

memiliki pengaruh yang 

signifikan terhadap volume 

penjualan emas dan biaya promosi 

berpengaruh signifikan terhadap 

volume penjualan emas. Pada 

koefisien determinasi, terhadap 

pengaruh sebesar 82,9%  dari 

harga dan biaya promosi terhadap 

volume penjualan. Sedangkan, 

sebanyak 17,1% (100% - 82,9%) 

dipengaruhi oleh variabel lain 

yang tidak termasuk ke dalam 

penelitian. 

 

 

 

 

 

No 

Nama 

Peneliti Judul Penelitian Hasil Penelitian 
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3.  Ahmad 

Khumaidi, 

2013 

Analisis Pengaruh 

Produk, Harga, 

Distribusi, dan 

Promosi Terhadap 

Keputusan Pembelian 

The Celup Sariwangi 

Penelitian ini mendapatkan nilai R 

= 0,933 menunjukan hubungan 

yang kuat antara, produk, harga, 

distribusi dan promosi terhadap 

keputusan pembelian. Nilai 

koefisien determinasi (R Square) 

sebesar 0,871 dan nilai koefisien 

determinasi yang telah 

disesuaikan (Adjusted R Square) 

sebesar 0,861. Hal ini berati 

86,1% variabel keputusan 

pembelian dijelaskan oleh variabel 

produk, harga, distribusi dan 

promosi, sedangkan sisanya 

13,9% dijelaskan variabel lain 

yang tidak termasuk dalam 

penelitian. 
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No 

Nama 

Peneliti Judul Penelitian Hasil Penelitian 

4.  Imam 

Heryanto, 

2015 

Analisis Pengaruh 

Produk, Harga, 

Distribusi, dan 

Promosi Terhadap 

Keputusan Pembeli 

Serta Implikasinya 

pada Kepuasan 

Pelanggan 

Secara berturut - turut pengaruh 

variabel produk, harga, distribusi, 

dan promosi terhadap variabel 

keputusan pembelian sebesar 

25,95%, 21,37%, 19,02%, dan 

18,36%. Pengaruh simultan dari 

variabel produk, harga, distribusi, 

dan promosi terhadap variabel 

keputusan pembelian adalah 

84,70%. Sedangkan pengaruh 

variabel keputusan pembelian 

terhadap kepuasan pelanggan 

adalah 87,60%. 

Tidak ada perbedaan dalam hal yang diteliti oleh peneliti sebelumnya dengan 

yang diteliti oleh penulis. 

 

 

 

 

C. Kerangka Pemikiran 

PT. Menara Dwikarya Prima merupakan perusahaan yang menjual  
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Produk tepung HD. Sebagai perusahaan yang menjual tepung HD, 

perusahaan perlu memperhatikan masalah harga dan promosi terhadap 

peningkatan penjualan. 

1) Menempatkan harga yang mampu bersaing di pasaran dapat 

meningkatkan volume penjualan tepung HD pada PT. Menara 

Dwikarya Prima.  

2) Biaya promosi yang besar berindikasi pad peningkatan penjualan 

tepung HD pada PT. Menara Dwikarya Prima. 

3) Variable harga dan promosi keduanya berpengaruh secara simultan 

terhadap peningkatan volume penjualan tepung HD pada PT. Menara 

Dwikarya Prima.  

 

 

 

 

 

 

 

Gambar II.2 
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Keterangan: 

1) X1 = Harga 

2) X2 = Promosi 

3) Y = Volume Penjualan 

D. Perumusan Hipotesis 

Berdasarkan pada masalah pokok yang telah dikemukakan maka 

dirumuskan sebagai berikut: 

1) Menempatkan harga yang bersaing di pasaran dapat meningkatkan 

penjualan tepung HD pada PT. Menara Dwikarya Prima, 

2) Biaya promosi yang besar dapat meningkatkan penjualan tepung HD 

pada PT. Menara Dwikarya Prima, 

3) Kedua faktor tersebut keduanya bekerja secara simultan. 

Berdasarkan dari pokok permasalahan yang diuraikan, maka dapat 

disimpulkan sebagai jawaban dari analisa sementara atas pokok 

permasalahan tersebut, Diduga bahwa harga dan promosi memiliki 
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pengaruh yang signifikan terhadap peningkatan volume penjualan tepung 

HD PT. Menara Dwikarya Prima.
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A. Jenis Penelitian 

Jenis penelitian ini termasuk dalam kategori penelitian deskriptif 

dengan menggunakan pendekatan kuantitatif. Penelitian ini dilakukan 

terhadap variabel yang data – datanya sudah ada tanpa adanya perubahan 

maupun modifikasi. 

Model penelitian deskriptif adalah model penelitian yang digunakan 

sebagai gambaran secara sistematis dan terpercaya sesuai dengan masalah 

yang sedang diteliti. Metode kuantitatif yaitu menggunakan data harga dan 

biaya promosi yang telah disajikan oleh perusahaan. 

Dalam penelitian ini terdapat variabel independen dan variabel 

dependen. Variabel independen adalah variabel yang dapat mempengaruhi 

variabel lainnya, sedangkan variabel dependen merupakan variabel yang 

bergantung pada variabel independen. 

 

B. Objek Penelitian 

Objek Penelitian merupakan sebuah permasalahan yang diteliti. 

Dalam penulisan skripsi ini yang menjadi objek penelitian yaitu Harga dan 

Promosi terhadap Peningkatan Penjualan, yang menjadi variabel bebas 

atau variabel independen (X1) yaitu Harga, dan (X2) Promosi, kemudian 
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yang menjadi variabel terikat atau variabel dependen (Y) yaitu Penjualan. 

Penelitian ini dilaksanakan di PT. Menara Dwikarya Prima yang beralamat 

di Ruko Mutiara Taman Palem Blok A20 No.22 RT.006 RW.014 Kel 

Cengkareng Timur Kec. Cengkareng 11730 Kota Adinistrasi 11730 

Jakarta Barat.  

 

1. Sejarah singkat PT. Menara Dwikarya Prima  

PT. Menara Dwikarya Prima adalah salah satu anak dari 

perusahaan PT. Menara Berlian, sejarah singkat sampai terbentuknya 

PT. Menara Dwikarya Prima, berdirinya PT. Menara Berlian diawali 

pada tahun 2002, bergerak dalam bidang perdangan bahan kimia 

makanan/ minuman. Dimana pemilik memulai usahanya dengan 

membuka usaha yang diberinama Prisma Abadi yang berlokasi di 

Sunter Jakarta Utara dan dikelola serta dipimpin oleh Daniel 

Suryawijaya dan Hasan Jingga, Sudin, dan Budi H. 

 

Sejalan dengan semakin berkembangnya perekonomian dan 

pembangunan diindonesia yang tadinya hanya memasarkan beberapa 

ragam produk, satu demi satu melepaskan diri. Pada tahun 2004 

tepatnya tanggal 9 januari 2004, Daniel Suryawijaya dan hasan 

mendirikan perusahaan yang dberinama PT. Menara Berlian yang 

berlokasi di Taman Surya Kencana, PT. Menara Berlian bergerak 

dalam bidang perdagangan barang yaitu pengadaan bahan kim ia 
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makanan/ minuman dan khusus untuk kebutuhan industri diindonesia, 

dan sampai sekarang sudah berjalan selama +/- 10 tahun. 

 

Seiring dengan perkembangan usaha, yang ditandai dengan 

peningkatan permintaan, peningkatan penjualan dan meluasnya 

distribusi penjualan, perusahaan yang berlokasi di Taman Surya 

Kencana danan lokasi kedua berada dikomplek Ruko Mutiara Taman 

Palem Blok B7 No.11 Cengkareng – Jakarta dianggap kurang 

menunjang untuk perkembangan usaha, Maka memutuskan untuk 

memindahkan perusahaan yang sampai sekarang berada di Komplek 

Ruko Mutiara Taman Palem Blok A18 No.23. 

 

Kemudian dengan berkembangnya PT. Menara Berlian,  Daniel 

Suryawijaya dan Hasan Jingga mendirikan anak perusahaan baru yang 

diberinama PT. Menara Dwikarya Prima sebuah perusahaan yang 

menjalankan usaha- usaha dibidang perindustrian dan perdagangan.  

 

PT. Menara Dwikarya Prima didirikan pada tanggal 17 April 2014 

dengan akte pendirian perseroan terbatas No. 03 dihadapan notaris 

Yoke Reinata, SH., Mkn. dan sekarang PT. Menara Berlian berjalan 

selama hampir +/- 16 tahun dan PT. Menara Dwikarya Prima berjalan 

selama hampir +/- 6 tahun. 
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PT. Menara Dwikarya Prima ini berlokasi di Ruko Mutiara Taman 

Palem Blok A20 No. 22 RT/RW. 006/014 Kel Cengkareng Timur 

11730 Kec. Cengkareng Kota Adinistrasi Jakarta Barat.  

 

2. Visi dan Misi  

Visi PT. Menara Dwikarya Prima 

Adapun Visi dari PT. Menara Dwikaya Prima, yaitu: 

1) Bekerja secara profesional untuk memberikan produk dengan 

memberikan pelayanan yang prima, 

2) Menempatkan kepuasan pelanggan sebagai prioritas. 

 

Misi PT. Menara Dwikarya Prima 

Sedangkan Misi dari PT. Menara Dwikarya Prima, yaitu: 

1) Memasarkan produk dengan memperhatikan aspek mutu secara 

menyeluruh, 

2) Membentuk SDM yang profesional. 
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3. Stuktur Organisasi 

Gambar III.1 

Struktur Organisasi 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4. Uraian Tugas Struktur Organisasi 

1) Komisaris : 

a. Melakukan pengawasan atas kebijakan Direksi dalam 

menjalankan perusahaan, serta memberikan nasihat kepada 

Direksi,  

b. Membuat dan menyimpan risalah rapat dewan komisaris, 

c. Memberikan laporan tentang tugas pengawasan kepada Rapat 

Umum Pemegang Saham (RUPS). 
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2) Direktur  

a. Bertanggung jawab penuh dalam melaksanakan tugasnya untuk 

kepentingan perusahaan dalam mencapai maksud dan 

tujuannya, 

b. Wajib dengan itikad baik dan penuh tanggung jawab 

menjalankan tugasnya dengan pengindahkan peraturan 

perundang – undang yang berlaku, 

c. Berhak untuk mewakili perusahaan dalam dan diluar 

pengadilan tentang segala hal dan dalam segala kejadian, yang 

mengikat perusahaan dengan pihak lain dan pihak lain dengan 

perusahaan,  

d. Menjalankan segala tindakan, baik yang mengenal urusaan 

maupun kepemilikan, akan tetapi dengan pembatasan, wajib 

membuat dan memelihara daftar pemegang saham, risalah 

RUPS, dan risalah rapat direksi, menyelenggarakan pemukuan 

perusahaan, melaporkan kepemilikan sahamnya, 

e. Bertanggung jawab penuh secara pribadi atas kerugian 

perusahaan, apabila yang bersangkutan bersalah atau lalai 

dalam menjalankan tugasnya. 

3) Bagian Pembelian 

Admin pembelian bertugas untuk mencari dan membeli bahan 

baku ke supplier yang menjual bahan baku yang sama, serta 

membandingkan nya untuk memperoleh harga yang lebih murah. 
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4) Bagian Keuangan 

Bertanggung jawab atas seluruh perencanaan anggaran pendapatan 

dan biaya bersama dengan kepala pembelian, penjualan, dan 

bidang umum dalam mengatur keluar masuk arus kas sesuai 

dengan bukti pembayaran dan pemasukan yang sah dan posisi 

likuidasi perusahaan, serta bertanggung jawab atas proses 

akuntansi dan pelaporannya pada pembukuan. 

5) Bagian Produksi 

Pada bagian produksi bertugas untuk bertanggung jawab dalam 

pengontrolan, perencanaan, dan mengatur jalannya produksi. 

Bagian Produksi dibantu oleh: 

a. PPC (Production Planning Control) 

Bagian ini bertugas untuk merencanakan, melaksanakan, serta 

mengawasi jalannya produksi. Produksi dilakukan berdasarkan 

jumlah yang dibutuhkan sesuai jadwal produksi yang 

ditetapkan, 

b. Timbangan dan Pengadukan (Mixing) 

Bagian timbangan bertugas untuk menimbang atau menghitung 

banyak sedikitnya jumlah bahan baku yang akan digunakan 

agar tidak terjadi kesalahan terhadap formula pada resep tepung 

HD. Pengadukan (Mixing) bertugas untuk menjalankan 
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produksi dimana proses pengadukan dilakukan dengan waktu 

yang telah ditentukan. 

 

 

c. Pengepakan (Packing) 

Bagian pengepakan bertugas untuk mengemas hasil produksi 

setelah proses pengadukan selesai, dan bertanggung jawab 

terhadap kemasan, dan memeriksa kembali hasil kemasan 

sebelum produk dikirim kekonsumen 

6) Bagian Penerimaan dan Penyimpanan 

a. Menerima barang dari pemasok, memeriksa dan menghitung 

secara fisik dengan teliti dan menyimpanan pada tempat yang 

disediakan, 

b. Bertanggung jawab terhadap keamanan barang yang telah 

disimpan dalam gudang secara rutin serta memeriksa kondisi 

barang dan mencocokkan dengan kartu stok. 

7) Bagian Gudang Jadi 

Tugas dan bertanggung jawab secara penuh, yaitu: 

a. Mengatur dan menentukan tempat penyimpanan barang, 

b. Menentukan jumlah maksimum setiap jenis barang yang berada 

digudang, 

c. Mengawasi keluar dan masuknya barang gudang, 
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d. Bertanggung jawab atas keselamatan lingkungan gudang dari 

kerusakan, kehilangan atau gangguan lainnya. 

 

 

8) Bagian Penjualan 

Tugas dan bertanggung jawab terhadap penjualan produk tepung 

HD sesuai berat kemasan dengan permintaan konsumen. 

9) Bagian Pengiriman 

a. Mengatur fasilitas pengiriman barang, 

b. Menerima barang dari gudang sesuai dengan surat jalan. 

 

C. Jenis dan Sumber Data 

Adapun Jenis dan sumber data yang peneliti gunakan dalam penelitian 

ini adalah: 

1. Jenis Data 

Dalam menganalisa sebuah penelitian metode yang digunakan 

peneliti untuk menganalisa pengaruh strategi harga dan promosi 

terhadap peningkatan penjualan tepung HD pada PT. Menara 

Dwikarya Prima dengan menggunakan metode deskriptif dengan 

pendekatan kuantitatif dan dengan menggunakan tekhnik analisis 

IBM SPSS (Statistical for Product Service Solution)  Statistics 

versi 25.0. 



47 

 

 

 

Metode kuantitatif ini menggunakan data yang telah disajikan 

berupa data harga dan biaya promosi yang dikeluarkan serta data 

penjualan yang telah diberikan perusahaan PT. Menara Dwikarya 

Prima kepada peneliti. Data ini digunakan sebagai suatu informasi 

mengenai gambaran terhadap kondisi yang sedang terjadi. 

2. Sumber Data 

Sedangkan sumber data yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah dengan menggunakan data sekunder. Data sekunder 

merupakan data berupa dokumen dan laporan yang didapatkan dari 

perusahaan serta informasi lainnya yang berhubungan dengan 

masalah yang akan diteliti. 

 

D. Teknik Pengumpulan Data 

1) Observasi non partisipasi 

Dalam menggunakan metode observasi non partisipasi, yaitu dimana 

peneliti tidak terlibat secara langsung dan peneliti hanya sebagai 

pengamat independen. Dengan metode ini peneliti memperoleh data 

serta gambaran umum mengenai penjualan, hal ini bertujuan agar 

peneliti lebih memahami kondisi sebenarnya sehingga memperoleh 

data yang benar. 

2) Wawancara  
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Metode penelitian ini dilakukan oleh penulis secara langsung dengan 

teknik tatap muka kepada devisi pemasaran untuk memperoleh data 

harga dan biaya promosi yang ditetapkan serta informasi mengenai 

data volume penjualan PT. Menara Dwikarya Prima. 

3) Dokumentasi  

Metode dokumentasi ini digunakan untuk keperluan penelitian, karena 

dokumen berguna sebagai bukti dalam pengujian dan sesuai untuk 

penelitian kuantitatif yang sifatnya ilmiah. 

 

E. Teknik Analisis Data 

Teknik analisis data yang digunakan dalam memecahkan suatu 

permasalahan dikemukakan untuk dapat menganalisis harga, promosi dan 

volume penjualan serta membuktikan hipotesis. 

Menurut Gofur (2019, 39) yang dikutip Jusnidar, A.M. Irfan Taufan 

Asfar dkk (2019, 65), dalam bukunya yang berjudul Cangkang Kerang 

Sebagai Koagulan Alami Penjernih Air, menyatakan bahwa: 

“Harga merupakan sejumlah uang yang dibebankan terhadap suatu produk 

atau jasa, atau sejumlah nilai yang ditukar oleh konsumen untuk 

mendapatkan atau merasakan manfaat yang diberikan baik dari produk 

maupun jasa. 

 

Berikut terdapat 3 indikator – indikator pada harga yaitu: 

1) Tingkat harga yang berubah 
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2) Keterjangkauan harga  

3) Diskon atau potongan harga 

Menurut Lestiani (2015, 15) yang dikutip jusnidar, A.M. Irfan Taufan 

Asfar dkk (2019, 66) dalam bukunya yang berujudul Cangkang Kerang 

sebagai koagulan alami penjernih air, menyatakan bahwa: 

“Promosi merupakan pedoman spesifik dalam iklan, promosi penjualan, 

penjualan individu, pemasaran secara langsung serta hubungan masyarakat 

yang dipakai oleh perusahaan untuk mengkomunikasikan nilai pelanggan 

secara persuasif dan membangun hubungan pelanggan. 

Terdapat 3 indikator yang dapat diguakan sebagai alat pengukur promosi 

yaitu: 

1) Promosi konsumen 

2) Promosi dagang 

3) Promosi wiraniaga 

Volume penjualan yaitu kegiatan yang ditandai dengan naik turunnya 

penjualan yang bisa dilihat dalam bentuk kg, karton dan sebagainya.  

Berikut ini terdapat 4 indikator dari peningkatan penjualan, sebagai 

berikut: 

1) Mencapai volume penjualan 

2) Mendapatkan keuntungan  

3) Menunjang kelangsungan perusahan 

4) Metode pembayaran dalam penjualan 
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1. Analisis Statistik Deskriptif 

Suatu analisis yang memaparkan pada perkembangan penjualan 

yang dicapai oleh perusahaan.  

Menurut Agus Purwoto (2007, 1), dalam bukunya yang berjudul 

Panduan Lab Statistik Inferensial menyatakan bahwa: 

“Analisis data deskriptif yaitu bagaimana caranya penelitian ini dapat 

mendeskripsikan atau menggambarkan data yang telah dikumpulkan 

seperti adanya tanpa membuat kesimpulan yang berlaku secara 

generalisasi. 

 

Menurut Sugiono (2017, 29) yang dikutip oleh Drs. Syafril, M.Pd 

(2019, 2) dalam bukunya yang berjudul Statistik Pendidikan, 

mengatakan bahwa: 

“Statistik deskriptif yaitu statistik yang memiliki fungsi dalam 

mendeskripsikan serta memberi gambaran terhadap objek yang diteliti, 

tanpa melakukan analisis dan membuat suatu kesimpulan. 

 

2. Uji Asumsi Klasik 

a. Uji Normalitas 

Uji normalitas memiliki tujuan yaitu untuk menguji apakah 

dalam model regresi, variabel independen dan variabel dependen 
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keduanya memiliki distribusi normal atau tidak. Dalam pengujian 

normalitas ini peneliti menggunakan uji non-parametik Kolmogrof-

Smirnov (K-S), melihat dari angka profitabilitas dengan ketentuan 

tersebut digunakan dalam pengambilan keputusan, sebagai berikut: 

H0 = Jika (nilai signifikansi) NP  > 0,05, maka variabel 

tersebut terdistribusi secara normal. 

H1 = Jika (nilai signifikansi) NP < 0,05, maka variabel tersebut 

tidak terdistribusi secara normal.  

 

b. Uji Multikolinearitas 

Menurut I Ghozali (2016, 103) mengatakan bahwa: 

“Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah dalam 

model regresi dapat terjadi korelasi yang tinggi atau tidak terhadap 

antar variabel independen. Uji multikolinearitas memiliki tujuan 

apakah dalam pengujian dapat ditemukan adanya korelasi antar 

variabel bebas (x) pada model regresi. 

 

Model regresi dapat dikatakan baik jika variabel bebas (x) tidak 

terjadi korelasi. Untuk mencari tahu apakah model regresi terdapat 

multikolinearitas atau tidak, dengan menggunakan tolerance value 

atau variance inflation factor (VIF), dengan rumusan sebagai 

berikut: 

H0 = jika nilai tolerance > 0,10 dan nilai VIF < 10, dapat 

disimpulkan bahwa tidak ada multikolinearitas antar variabel 

independen pada model regresi. 
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H1 = jika nilai tolerance < 0,10 dan nilai VIF > 10, dapat 

disimpulkan bahwa ada multikolinearitas antar variabel independen 

pada model regresi. 

 

 

c. Uji Heteroskedastisitas 

Menurut Iskandar Ahmaddien dan Yofy Syarkani (2019, 40) 

dalam bukunya yang berjudul Statistika Terapan dengan Sistem 

SPSS mengatakan bahwa: 

“Uji heteroskedastisitas yaitu untuk melihat apakah dalam model 

regresi ada ketidaksamaan varian dari pengamatan residual satu ke 

pengamatan risidual lainnya. 

Pengujian heterokedastisitas dilakukan untuk menguji apakah 

terdapat masalah pada hasil regresi dengan menggunakan korelasi 

Spearmen, dengan rumusan sebagai berikut: 

 

    
   √   

√       
 

 

H0 = Jika (nilai signifikan) NP > 0,05 maka dinyatakan data 

diterima, tidak ada heterokedastisitas. 
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H1 = jika (nilai signifikan) NP < 0,05 maka dinyatakan data 

ditolak, ada heterokedastisitas. 

 

 

 

 

3. Analisis Regresi Linier Berganda 

Menurut Ridwan dan Akdom (2007, 142) mengatakan bahwa: 

“Analisis regresi linier berganda yaitu suatu analisis untuk melihat 

sejauh mana pengaruh harga jual dan biaya pomosi terhadap 

peningkatan penjualan tepung HD, penelitian ini dilakukan dengan 

menggunakan rumusan regresi berganda. 

 

                  

 

Keterangan: 

Y   = Penjualan tepung HD (Karton) 

X1   = Harga jual 

X2  = Promosi 

    = Nilai konstanta 

       = Koefisien regresi 

 

4. Uji Koefisien Determinasi ( Adjusted R
2
) 

Adjusted R
2
 bertujuan untuk mengetahui seberapa besarnya variasi 

dari variabel terikat yang dapat dijelaskan oleh variabel bebas, sisanya 
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tidak dapat dijelaskan merupakan bagian dari variasi lain yang tidak 

termasuk kedalam model. Hasil uji koefisien determinasi ditentukan 

dari Adjusted R
2
. Nilai Adjusted R

2
 yaitu 0 sampai 1. 

Jika nilai Adjusted R
2
 mendekati 0, artinya kemampuan variabel 

independen dalam memperkirakan variabel dependen sangat terbatas 

dan jika nilai Adjusted R
2
 mendekati angka 1, artinya variabel 

independen mampu memberikan hampir seluruh informasi yang 

dibutuhkan dalam memprediksi variabel dependen. Apabila nilai pada 

Adjusted R
2
 sama dengan 0, maka yang dapat digunakan adalah nilai 

Adjusted R
2
. 

 

5. Uji Hipotesis 

a. Uji Signifikan Parsial ( Uji Statistik t) 

Secara parsial pengujian ini dilakukan dengan uji t-test. Uji t 

dilakukan dengancara membandingkan pada signifikan t hitung 

dengan t tabel sesuai dengan ketentuan perbandingan nilai t(
tabel

) 

dan t(
hitung

), dan jika t(
tabel

) > t(
terhitung

) maka dalam uji hipotesis 

tidak tada pengaruh dari variabel independen terhadap variabel 

dependen, dan jika t(
tabel

) < t(
terhitung

) maka terdapat pengaruh di 

variabel independen terhadap variabel dependen, dengan ketentuan 

pada tingkat yang signifikan: 
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H0 ditolak jika nilai signifikan t > 0.05, yang artinya tidak terdapat 

pengaruh secara signifikan antara satu variabel independen dengan 

variabel dependen. 

H1 diterima jika nilai signifikan t < 0,05, yang artinya terdapat 

pengaruh yang signifikan antara variabel satu dengan variabel 

independen terhadap variabel dependen. 

 

 

Kriteria pengujian: 

1) Apabila pengaruh harga memiliki nilai t(
tabel

) < t(
terhitung

) dan 

nilai signifikan dibawah 0.05 maka Ha1 diterima, artinya 

terdapat pengaruh secara signifikan antara variabel independen 

Harga (X1) pada tingkat penjualan (Y). 

2) Apabila pengaruh biaya promosi memiliki nilai t(
tabel

) < 

t(
terhitung

) dan nilai signifikan dibawah 0.05 maka Ha2 diterima, 

artinya terdapat pengaruh secara signifikan antara variabel 

independen Biaya Promosi (X2) pada tingkat penjualan (Y). 

 

b. Uji Signifikan Simultan ( Uji Statistik f) 

Menurut I Ghozali (2016, 99) menyatakan bahwa: 

“Uji simultan bertujuan untuk melihat ada atau tidak adanya 

pengaruh simultan pada variabel-variabel independen terhadap 

variabel dependen. Dalam pengujian ini dilakukan dengan 

menggunakan nilai probability value (p value) maupun f(
hitung

). 
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Uji statistik F digunakan untuk melihat apakah semua variabel 

dindependen yang dimasukan kedalam model memiliki pengaruh 

secara bersamaan dengan variabel dependen. Selain itu uji F 

digunakan untuk menguji point hipotes H1, H2, dan H3 secara 

simultan sama dengan nilai nol. Pengujian hipotesis, antara lain: 

 

 

H0: Nilai signifikan uji F > 0,05 dan jika nilai F(
tabel

) > F(
hitung

), 

maka semua variabel independen secara bersamaan tidak 

signifikan mempengaruhi variabel dependen. 

H1: Nilai signifikan uji F < 0,05 dan jika nilai F(
tabel

) < F(
hitung

), 

maka semua variabel independen secara bersamaan adalah 

signifikan mempengaruhi variabel dependen. 

Kriteria pengujian: 

1) Apabila F(
Tabel

) > F(
Hitung

) dan nilai tingat signifikan > 0,05 H0 

ditolak, artinya secara simultan variable Harga dan Biaya 

Promosi berpengaruh secara negatif terhadap peningkatan 

penjualan. 

2) Apabila F(
tabel

) < F(
hitung

) dan nilai tingkat signifikan < 0,05 H1 

diterima, artinya secara simultan variabel independen Harga, 

Biaya Promosi berpengaruh secara positif terhadap tingkat 

penjualan. 


