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ABSTRAK

FAKTOR — FAKTOR YANG MEMPENGARUHI PENJUALAN JASA
TRAVEL PADA CV. INHIL JAYA TEMBILAHAN

Oleh :

DISKI FAHNANDA

Tujuan dalam penelitian ini adalah untuk mengetahui faktor-faktor apa
sajakah yang mempengaruhi penjualan jasa travel pada CV. Inhil Jaya
Tembilahan dan faktor apa yang paling dominan mempengaruhinya. Hipotesis
yang digjukan dalam penelitian ini adalah diduga faktor-faktor yang
mempengaruhi penjualan jasa travel pada CV. Inhil Jaya Tembilahan adalah
faktor promosi, harga dan kualitas pelayanan. Sumber data dalam penelitian ini
adalah data sekunder yang diperoleh dari CV. Inhil Jaya Tembilahan dan data
primer yang diperoleh dari penyebaran kuesioner kepada 99 orang responden.
Data yang digunakan adalah metode Regresi linier berganda dengan SPSS
versi.12. Persamaan regresi linear berganda dalam analisis sebagai berikut Y =
0,798 a+ 0,280 X; + 0,203 X, + 0,371 X3+ ¢

Berdasarkan hasil analisis diperoleh hasil bahwa koefisien variabel
promosi 0,280, harga 0,203 dan kualitas pelayanan 0,371 bernilai positif. Hal ini
menunjukkan bahwa semakin tinggi nilai dari ketiga variabel tersebut maka
penjualan jasa travel akan semakin meningkat. Berdasarkan nilai koefisen
determinasi R / square, diperoleh 0,490 atau sebesar 49,0%. Hal ini menunjukkan
bahwa ketiga variabel bebas secara bersama-sama memberikan pengaruh terhadap
variabd terikat sebesar 49,0%. Sedangkan sisanya 51,0 % dipengaruhi oleh variabel
lain yang tidak diteliti data penelitian ini. Berdasarkan uji t diperoleh nilai t pitung
variabel penelitian yaitu promosi (3,194), harga (2,361) dan kualitas pelayanan
(4,534). Faktor yang paling dominan adalah kualitas pelayanan dengan nilai t
hitung sebesar 4,534 > t (e 1,98.

Berdasarkan hasil penelitian ini penulis menyarankan kepada pihak
perusahaan untuk lebih meningkatkan pelayanan pasca penjualan, menjaga
hubungan baik sesama teman/saudara agar informasi promosi perusahaan lebih
dikenal lagi oleh orang banyak, meningkatkan dan menggunakan strategi
promosi yang lebih tepat, memberikan diskon kepada konsumen, meningkatkan
lagi sikap ramah kepada tiap konsumen agar konsumen tersebut lebih nyaman
dan jadwal keberangkatan yang tepat waktu.
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Situasi bisnis dewasa ini yang berkembang sedemigiesatnya telah
mengakibatkan persaingan yang cukup tajam di sdgdlng usaha, sehingga
diperlukan kemampuan perusahaan yang benar-benair serta kompetitif agar
dapat terus bertahan dan menjaga kelangsungan p&tupahaan. Hal ini dapat
dipahami, karena suatu perusahaan didirikan teatudgngan dasar untuk
mendapatkan keuntungan (laba) yang memuaskan bamgiliknya dan ini
menjadi tugas sekaligus tanggung jawab pimpinan #arnyawan dalam
mengelola perusahaan bersama-sama.

Pencapaian tujuan perusahaan tersebut harus meamamgncanaan dan
program kerja yang jelas, realistis, efisien dagk#ff sebab pada dasarnya suatu
tujuan hanya dapat dicapai melalui usaha memperanadan meningkatkan
kemampuan perusahaan dalam hal menghadapi penmsaimgaipun dalam
mengefisiensikan usaha. Apalagi jika dicermati ksinghasar sekarang yang
menampilkan persaingan usaha sejenis yang sangas kan menuntut daya
saing yang tinggi pula.

Sehubungan dengan upaya menghadapi pasar globg samakin
kompetitif, maka setiap pelaku bisnis yang ingin nmeaangkan kompetisi
haruslah memberikan perhatian pada strategi pemuadrtinya pelaku bisnis

harus berusaha sekuat tenaga untuk menggali poyamgj dimiliki dengan



memanfaatkan peluang yang akan diraih terutamaaltark dengan proses
pembangunan ekonomi khususnya dalam jasa transpa&dingga mendorong
berkembangnya dunia usaha di bidang jasa transpedperti travel.

Konsekuensinya berbagai kebijakan perlu dilakukanugahaan untuk
mencapai keuntungan atau laba, yakni secara umuini téari beberapa unsur
pokok yang menjadi tolak ukur terhadap pemenuhdutkbhan dan pelayanan
konsumen yang menjadi sasaran penjualannya. H#amnya dikenal dengan
istilah ‘marketing mix’ mengingat tanpa adanya perencanaan (atas strategi
pemasaran) yang baik di dalam kegiatan penjualatusproduk maka tingkat
penjualan yang diharapkan tidak akan tercapai aexaimal.

Berkenaan dengan kebijakan yang ditempuh dalamategipenjualan
produk atau jasa oleh suatu perusahaan, maka peneberbagai kebijakan
penjualan tersebut diyakini berhasil mendorong @atkangan permintaan pasar
dan mencapai keuntungan (laba) yang diharapkanressebaksimal. Namun
tentunya tidak tertutup kemungkinan terdapat pelagahaan yang menjalankan
kegiatan penjualan jasa yang mengalami kegagalatamdamencapai
perkembangan usahanya.

Keberhasilan pelaksanaan penjualan dipengaruhi tdgiat tidaknya
strategi yang diterapkan, karena tujuan perusahagkan semata meraih
keuntungan melainkan kemampuan terus bertahan umaaga kelangsungan
hidup perusahaan sehingga pemilihan strategi pmjusangat penting artinya
dalam menghadapi lingkungan pasar yang dinamis ldanpetitif. Strategi

penjualan yang baik diharapkan dapat mengarahkamdggendalikan sumber-



sumber daya perusahaan ke arah sasaran yang Kéngikarena dalam dunia
bisnis hanya perusahaan yang mampu bersaing seehed dan tetap eksis
menjalankan kegiatan pemasaran-lah yang dapathbertaahkan memenangkan
persaingan tersebut.

CV. Inhil Jaya Tembilahan adalah salah satu peasekmmanditer yang
bergerak di bidang pelayanan jasa angkutan untuksam Tembilahan -
Pekanbaru dengan menetapkan 5 (lima) kali jam lelg&atan yaitu jam 09.00
Wib, jam 10.00 Wib, jam 14.00 Wib, jam 16.00 Wibndam 21.00 Wib. Perlu
digambarkan bahwa CV. Inhil Jaya Tembilahan ini ntighil6 unit armada full
AC yang terdiri dari 13 unit mobil L. 300 dengarpkaitas penumpang berjumlah
8 orang dan 3 unit mobil Kijang Innova dengan ki#pagpenumpang 7 orang.

Implikasi dari sistem atau strategi penjualan y&mat yang dijalankan
oleh pihak CV. Inhil Jaya Tembilahan tentunya dipan mendukung
pencapaian realisasi penjualan jasa berupa tiketiasetarget yang telah
ditetapkan. Apalagi penjualan jasa yang dilakukaatatai penjualan tiket travel
untuk jurusan Tembilahan — Pekanbaru dengan hargaingimasing Rp.
110.000,- per orang tersebut mendapat sainganpeéansahaan lain yaitu CV.
Sinar Riau dan CV. Putri Inhu yang sama-sama mpkata harga tiket Rp.
110.000,- per orangnya.

Mencermati kondisi demikian, maka CV. Inhil Jayarib&ahan dituntut
mampu menerapkan strategi penjualan jasa yang teyat tercapainya target
penjualan tiket sebagaimana yang diharapkan, kdragaimanapun keberhasilan

penjualan dipengaruhi oleh berbagai faktor yang megaohkan pengkajian seperti



promosi, harga yang ditetapkan dan kualitas pekyaya. Lebih lanjut mengenai
target dan realisasi penjualan tiket pada CV. Idaya Tembilahan selama 5
tahun terakhir ini dapatlah dilihat pada tabel ki

Tabel 1. TARGET DAN REALISASI PENJUALAN TIKET TR¥EL PADA
CV. INHIL JAYA TEMBILAHAN

Target penjualan tiket Realisasi penjualannt Pencapaian
No. Tahun
(lembar) tiket (lembar) target (%)
1. 2004 15.000 13.590 90,60
2. 2005 17.500 15.660 89,48
3. 2006 20.000 17.280 86,40
4, 2007 20.000 17.520 87,60
5. 2008 21.500 17.440 81,11

Sumber : CV. Inhil Jaya Tembilahan.

Tabel 1 menunjukkan dengan jelas pencapaian tadget realisasi
penjualan tiket pada CV. Inhil Jaya Tembilahan yarengalami fluktuasi selama
5 tahun terakhir, yakni pada tahun 2004 dari taygetg ditetapkan terealisasi
sebesar 90,60% yang mengalami penurunan pada 2008 menjadi 89,48%
dari target yang ditetapkan. Demikian pula untuR&@ari target yang ditetapkan
hanya terealisasi 86,40% penjualan tiket dan meanggbeningkatan pada tahun
2007 menjadi 87,60% penjualan tiket tetapi mengalgemurunan pada tahun
2008 yang lalu menjadi 81,11% dari target yanghelitetapkan yang disebabkan
oleh persaingan usaha sejenis.

Mencermati tabel di atas maka dapat ditegaskan dabalisasi penjualan

tiket travel untuk jurusan Tembilahan — Pekanbaadap CV. Inhil Jaya



Tembilahan belum optimal, dengan perkataan laimrbeiencapai target yang
telah ditetapkan sehingga menjadi beban stratagugkn yang dilakukan pihak
CV. Inhil Jaya Tembilahan selaku penjual jasa, karestrategi penjualan
dipengaruhi oleh berbagai faktor. Hal inilah yangnatasari penulis tertarik untuk
melakukan penelitian lebih lanjut dengan mengetekaa judul : Faktor —
Faktor yang Mempengaruhi Penjualan Jasa Travel pada CV. Inhil Jaya

Tembilahan”.

1.2 Perumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah yang telahikburadi atas, maka
dapatlah dirumuskan permasalahan pokok dalam pianejiaitu faktor — faktor
apa sajakah yang mempengaruhi penjualan jasa tadh CV. Inhil Jaya

Tembilahan.

1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian
1.3.1 Tujuan dari penelitian ini adalah :
a. Untuk mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhjysdan jasa
travel pada CV. Inhil Jaya Tembilahan.
b. Untuk mengetahui faktor yang paling dominan mempeny
penjualan jasa travel pada CV. Inhil Jaya Tembiaha
1.3.2 Manfaat dari penelitian yang dilaksanakan ini aldala
a. Sebagai sumbangan pemikiran bagi pihak Fakultani@&kodan lImu

Sosial Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasialam menambah



bahan bacaan sesuai dengan disiplin keilmuan yalagbarkenaan
dengan manajemen pemasaran.

b. Sebagai bahan masukan bagi pihak terkait khusus@yajemen CV.
Inhil Jaya Tembilahan khususnya dalam menerapkbijakan strategi
penjualan yang tepat guna mencapai target penjugdangy telah
ditetapkan.

c. Bagi penulis sendiri, penelitian ini merupakan wpgembelajaran
sekaligus pengembangan wawasan di bidang manaj&meusnya

manajemen pemasaran.

1.4 Sistematika Penulisan
Penulisan skripsi ini secara garis besar dibagijaderé (enam) bab
dengan menggunakan sistematika penulisan sebagaitae
BAB | : PENDAHULUAN
Bab ini menguraikan tentang latar belakang masgl@rumusan
masalah, tujuan dan manfaat penelitian serta siilearpenulisan.
BAB Il : KAJIAN PUSTAKA DAN LANDASAN TEORI
Bab ini mengemukakan kajian pustaka terkait dengenelitian
terdahulu yang telah diteliti, landasan teoritisngyaberisikan
pengertian penjualan, jual beli menurut pandangdaml, faktor
yang mempengaruhi penjualan, strategi penjualaom@si dan
pelayanan, serta dilengkapi pula dengan kerangkepikioe

hipotesis dan variabel penelitian.



BAB Il

BAB IV :

BAB V

BAB VI

METODE PENELITIAN
Bab ini menguraikan tentang lokasi dan waktu s, jenis dan
sumber data, populasi dan sampel, teknik pengumpddda, uji

kualitas data serta teknik analisis data.

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

Pada bab ini disajikan secara singkat hal-halgyberhubungan
dengan CV. Inhil Jaya Tembilahan seperti sejamapksit CV. Inhil
Jaya Tembilahan, struktur organisasi serta akiwtng dijalankan
oleh CV. Inhil Jaya Tembilahan.

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Bab ini memaparkan hasil penelitian dan pembahasangenai
faktor yang mempengaruhi penjualan jasa travel pada Inhil
Jaya Tembilahan dalam aspek strategi promosi, r@agakualitas
pelayanan yang telah ditetapkan.

PENUTUP

Bab ini merupakan penutup yang berisikan kesiarpulan saran-

saran penelitian.



BAB I

KAJIAN PUSTAKA DAN LANDASAN TEORI

2.1 Kajian Pustaka

Penelitian senada sudah pernah diteliti oleh maWwasiterdahulu, di
antaranya Neti Herlina pada tahun 2007 yang menettang faktor-faktor yang
mempengaruhi volume penjualan produk obat anti mjalbrakar merek Garuda
pada PT. Indomarco Cabang Bangkinang. Populasmdaknelitian ini adalah
pelanggan PT. Indomarco Cabang Bangkinang yaito t@ng berjumlah 200
toko, dan sampel yang diambil sebagai respondemaladd0d toko. Sampel
ditetapkan 30% dari populasi yang ada. Berdasdnkain analisis program SPSS
menunjukkan bahwa nilainfungSebesar 23,994 > nilaide 2,54. Nilai koefisien
determinasi (R Square) yang diperoleh dari peaslisebesar 0,635 yang
menunjukkan bahwa 63,5% penjualan dipengaruhi bakigproduk, harga,
promosi, distribusi. Dari analisis keempat varialbeisebut dapat dibuktikan
bahwa faktor harga mempunyai pengaruh yang domieshadap variabel
penjualan dibandingkan dengan variabel lainnya.iiklaitunjukkan dengan nilai
t hiungSebesar 3,174 lebih besar dibandingkan variabelsbleinnya.

Rizki Oktavira (2008), dalam penelitiannya yang rbammasAnalisis
strategi penjualan jasa tour and travel PT. Duta Siak Wisata Pekanbaru. Dalam
penelitiannya penulis ingin mengetahui strategijygdan yang mempengaruhi
penjualan tiket pesawat yang meliputi variable pssinpelayanan, dan lokasi,

terhadap peningkatan jumlah tiket pesawat yang apaidarget penjualan yang



telah direncanakan oleh perusahaan dan mengardibsdara ketiga varibel
tersebut manakah yang paling dominan mempengaemug@an. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa dua diantara tiga variable pegeliyang terdiri dari
pelayanan yang dimiliki perusahaan memberikan peihgayang signifikan
terhadap penjualan tiket pesawat, kecuali variapssmosi tidak terlalu
memberikan pengaruh yang signifikan. Variabel pamtay yang terdiri dari sikap
karyawan yang ramah, sopan, ketepatan waktu daklaygnan, dan fasilitas
perusahaan yang memuaskan serta variable lokassgieran yang terdiri dari
posisi perusahaan yang sangat strategis yangalertkpinggir jalan sehingga
memudahkan masyarakat untuk menemukan lokasi perasa merupakan
variabel yang paling dominan terhadap penjualagt fdlesawat bagi perusahaan.
Variable promosi, pelayanan, dan lokasi secaraab®@ssama mempengaruhi
tingkat penjualan tiket pesawat pada perusahaamgyddedemikian jelaslah bahwa
pihak perusahaan haruslah memperhatikan variabiglbeh yang mempengaruhi
penjualan dan lebih mempersiapkan lagi langkahkiaingebijakan yang belum
dianggap maksimal selama ini agar realisasi tapgefjualan tiket pesawat di
perusahaan dapat dicapai.

Wahyu Agung Laksono, dalam penelitiannya FaktortbiakYang
Mempengaruhi Penjualan Tiket Maskapai Penerbangda PT. Hediant Wisata
Pekanbaru. Berdasarkan hasil perhitungan maka digtemhasil bahwa secara
simultan faktor promosi, pelayanan dan harga begerm terhadap penjualan
tiket. Hal ini dilihat dari uji F yang mana nilai lkitung lebih besar dari nilai F

tabel (28,576 > 2,718). Selanjutnya secara pangelg mana nilai t hitung dari



dua (promosi dan pelayanan) variabel bebas lebgarbdari t tabel, maka
disimpulkan promosi dan pelayanan berpengaruh faigni terhadap penjulan
sedangkan harga nilai t hitungnya lebih kecil dualai t tabel, ini berarti harga
secara parsial tidak berpengaruh secara signifleahadap penjualan tiket

maskapai penerbangan pada PT. Hediant Wisata Pakanb

2.2 Landasan Teori
2.2.1 Pengertian Penjualan

Mengenai pengertian penjualaMuchtar (2001: 34) mendefenisikan
penjualan sebagai usaha yang dilakukan manusi& umanyampaikan barang
dan jasa yang dibutuhkan kepada mereka yang mehkautnya dengan imbalan
uang menurut harga yang telah ditentukan atas tpgraa bersama. Penjualan
(Swastha, 2002: 9) adalah usaha yang dilakukan manusia untuk menykarpa
barang-barang kebutuhan yang dihasilkan kepadakmem@ng memerlukannya
dengan imbalan uang menurut harga yang ditentuieesnparsetujuan bersama.

Menurut pendapat lain, penjualan adalah menyeralbiemang dan jasa
kepada yang memerlukan dengan mendapatkan pengamimabalan(Sutanto,
2002: 9). Organisasi-organisasi penjualan modern saat @mneakankan falsafah
penjualan harus memberikan kepuasan jangka pahk@pada perusahaan yang
bersangkutan, bagi tenaga penjual yang ada. Panjumdalah berkumpulnya
seorang pembeli dan penjual dengan tujuan melakaartakar-menukar barang
dan jasa berdasarkan pertimbangan yang berhargdngaspertimbangan uang.

(Winardi, 1999: 3)



Penjualan adalah bagian dari pemasaran yang diinakbagai proses
pengalihan barang/jasa dari produsen ke konsumeskiMlemikian pemasaran
dan penjualan dalam ilmu manajemen memiliki peraedaamun secara praktis
pemasaran lebih berorientasi seni menjual produig y@erarti kegiatan utama
dari pemasaran adalah penjualan itu sendiri. Sabagrang mengasumsikan
adanya kebutuhan akan penjualan, sekalipun memmutker (dalam Kotler,
2002: 9) tujuan pemasaran bukan untuk memperluas penjlmega kemana-
mana melainkan untuk mengetahui dan memahami pgangedemikian rupa
sehingga produk atau jasa itu cocok dengan pelangga

Berbicara mengenai dengan perbedaan antara pemassgan penjualan
tersebutL evitt (dalam Kotler, 2002: 22) menyatakan bahwa penjualan berfokus
pada kebutuhan penjual; sedangkan pemasaran berpekia kebutuhan pembeli.
Penjualan memberi perhatian pada kebutuhan pemjgak mengubah produknya
menjadi uang tunai; sedangkan pemasaran mempuagasgn untuk memuaskan
kebutuhan pelanggan lewat sarana-sarana produkkéseluruhan kelompok
barang yang dihubungkan dengan hal menciptakanyerankan dan akhirnya
mengkonsumsinya.

Penjualan merupakan proses dimana sang penjual stikam
mengaktivitaskan dan memuaskan kebutuhan sang fiesge dicapai manfaat
baik bagi si penjual maupun bagi si pembeli yangkddanjutan dan saling
menguntungkan kedua belah pihafVinardi, 2002: 3) Di dalam konsep
penjualan terdapat asumsi yang menyatakan bahwa kmrsumen umumnya

menunjukkan keengganan atau penolakan untuk mesdtgigga harus dibujuk



supaya membeli, karena itu perusahaan harus mebmlikak alat penjualan atau
promosi yang efektif untuk dapat merangsang pem{baitier, 2005: 21)
Berdasarkan konsepsi di atas jelaslah bahwa panjumaérupakan bagian
dari pemasaran yang ditujukan untuk mengadakarukseen terhadap suatu
produk yang dihasilkan kepada konsumen (masyafgik&nakai) guna mencapai
keuntungan atau laba, sehingga idealnya suatu giexas akan mendapatkan
keuntungan yang optimal apabila perusahaan tersebotpu menjual seluruh
hasil produk yang ditawarkan. Dengan demikian teydukelangsungan hidup

perusahaan dapat dipertahankan di tengah situssiipgan.

2.2.2 Jual Beli Menurut Islam
Jual beli menurut pandangan Islam dibedakan peagemenurut asal-
usul kata dan secara istilah. Ditinjau dari asal-uata, jual beli berarti al-bai’, al-
tijarah dan al-mubadalah sebagaimana firman Alkigyberbunyi :
D38 O3y L s
Artinya : “Mereka mengharapkan tijarah (perdagar)gyang tidak akan
rugi”. (Al-Fathir ayat 29).
Menurut istilah (terminologi), pengertian jual bigdlah dikemukakan oleh

beberapa ahli, di antaranya adalah :

1. Menukar barang dengan barang atau barang dengap demgan jalan
melepaskan hak milik dari yang satu kepada yang #as dasar saling

merelakan. (lihat Idris Ahmadrigh as-Syafiiyah 1985, him. 5).



2. Pemilikan harta benda dengan jalan tukar-menukag gasuai dengan aturan
syara’. (lihat Nawawi, 1956, him. 130)

3. Saling tukar harta, saling menerima, dapat dike(tdgharruf) dengan ijab
gabul, dengan cara yang sesuai dengan syara’t {ldgiyuddin,Kifayat al-
Akhyar, t.t, him. 329).

4. Tukar-menukar benda dengan benda lain dengan carggy \khusus
(diperbolehkan). (lihat Zakaria, t.t, him. 157).

5. Penukaran benda dengan benda lain dengan jalamg salerelakan atau
memindahkan hak milik dengan ada penggantinya dengara yang
dibolehkan. (lihaFigh as-Sunnahhim. 126).

6. Akad yang tegak atas dasar penukaran harta dengda, lmaka jadilah
penukaran hak milik secara tetap. (lihat Hasbi Siddigie,Pengantar Figh
Muamalah him. 97).

Merujuk pada beberapa pendapat jual beli tersebaka jual beli dapat
didefenisikan sebagai suatu perjanjian tukar-menddenda atau barang yang
mempunyai nilai secara sukarela di antara kedwshl@hak, yang satu menerima
benda-benda dan pihak lain menerimanya sesuai dereggnjian atau ketentuan
yang telah dibenarkan syara’ dan disepakati uldregpi perlu diingat, bahwa di
dalam ajaran Islam ada jual beli yang dibolehkamat#a pula yang dilarang. Jual
beli yang dilarang juga ada yang batal dan adayang terlarang tetapi sah.

Mengenai jual beli yang dilarang dan batal hukumnyanurut ajaran
agama Islam dan menurut pendapat Prof. Dr. Abld@laviuslih adalah sebagai

berikut :



1.

2.

3.

Barang yang dihukumkan najis oleh agama, sepejinganbabi, berhala,

bangkai dan khamar. Rasulullah Saw bersabda :

(e_‘_um_gd‘)u_.d\o‘_g‘)) e\_lmyj‘)—l‘) 3 .\“52 ';“‘A “j)_AAJ\h\_I

Artinya : “Dari Jabir r.a Rasulullah Saw bersabBasungguhnya Allah dan
Rasul-Nya telah mengharamkan menjual arak, bang&hi,dan

berhala”. (Hadits Riwayat Bukhari dan Muslim)

Jual beli sperma (mani) hewan, seperti mengawirdeakor domba jantan

dengan betina agar dapat memperoleh keturunan. Beial ini haram

hukumnya karena Rasulullah Saw pernah bersabda

dadl e o o o ) sy (a3 JB e ) (pa ) e (2 ) o
(sobaddielsy)

Artinya : “Dari lbnu Umar r.a berkata : Rasulull@aw telah melarang

menjual mani binatang”. (Hadits Riwayat Bukhari)
Jual beli anak binatang yang masih berada dalamt peduknya. Jual beli
seperti ini dilarang, karena barangnya belum ada tithbak tampak, juga

Rasulullah Saw bersabda :

(('a_S_A&AJL;‘)lA..}J\D\j‘))
Artinya : “Dari Ibnu Umar r.a Rasulullah Saw telatelarang penjualan

sesuatu yang masih dalam kandungan induknya”. {sl&ivayat

Bukhari dan Muslim)



4. Jual beli dengammuhaqallah Bagallah berarti tanah, sawah dan kebun,
maksud muhagallahdi sini adalah menjual tanam-tanaman yang masih di
ladang atau di sawah. Hal ini dilarang agama sel@bpersangkaan riba di
dalamnya.

5. Jual beli dengamukhadharahyaitu menjual buah-buahan yang belum pantas
untuk dipanen, seperti menjual rambutan yang magl, mangga yag masih
kecil-kecil dan yang lainnya. Hal ini dilarang kasebarang tersebut masih
samar, dalam arti mungkin saja buah tersebut jeiup angin kencang atau
yang lainnya sebelum diambil oleh si pembelinya.

6. Jual beli dengam€muammassaghyaitu jual beli secara sentuh-menyentuh,
misalkan seseorang menyentuh sehelai kain dengagaraya di waktu
malam atau siang hari, maka orang yang menyentwrtbéelah membeli
kain tersebut. Hal ini dilarang karena mengandupgan dan kemungkinan
akan menimbulkan kerugian bagi salah satu pihak.

7. Jual beli dengan munabadzah, yaitu jual beli skargar-melempar, seperti
seorang berkata, “lemparkan kepadaku apa yang adanu, nanti
kulemparkan pula kepadamu apa yang ada padakulaSeterjadi lempar-
melempar, terjadilah jual beli. Hal ini dilarangr&aa mengandung tipuan dan
tidak ada ijab dan gabulnya.

Ada beberapa macam jual beli yang dilarang olehmaganenurut
pendapat Muhammad Isa, tetapi sah hukumnya. Namungo yang

melakukannya mendapat dosa. Jual beli tersebutedaia adalah :



1. Menemui orang-orang desa sebelum mereka masukda patuk membeli
benda-bendanya dengan harga yang semurah-murateigum mereka tahu
harga pasaran, kemudian ia jual dengan harga yatigggi-tingginya.
Perbuatan ini sering terjadi di pasar-pasar yamipkesi di daerah perbatasan
antara kota dan kampung. Tapi bila orang kampudg@lsunengetahui harga

pasaran, jual beli seperti ini tidak apa-apa. Rdlsil Saw bersabda :
Artinya : “Rasulullah Saw bersabda : Tidak boletnjoalkan orang hadir

(orang di kota) barang orang dusun (baru datarfiggdits
Riwayat Bukhari dan Muslim)

2. Menawar barang yang sudah ditawar oleh orangdaperti seseorang berkata
. “Tolaklah harga tawarannya itu, nanti aku yangmnheli dengan harga yang
lebih mahal”. Hal ini dilarang karena akan menykkit orang lain,

sebagaimana sabda Rasulullah Saw :

(pes solasdlols)) el o de daydlasny

Artinya : “Tidak boleh seseorang menawar di atagatan saudaranya”.
(Hadits Riwayat Bukhari dan Muslim)

2. Jual beli dengamajasyi yakni seseorang menambah atau melebihi harga

temannya dengan maksud memancing-mancing orang aagag itu mau

membeli barang kawannya. Hal ini dilarang agamaagaimnmana sabda

Rasulullah Saw :
(M)&J@J\b\JJ)M‘Q—G(’U‘&‘dHJLﬁJ
Artinya : “Rasulullah Saw telah melarang melakukaal beli dengan

najasyi”’. (Hadits Riwayat Bukhari dan Muslim)



3. Menjual di atas penjualan orang lain, umpamanysemasg berkata :
“Kembalikan saja barang itu kepada penjualnya, ifzarangku saja kau beli

dengan harga yang lebih murah dari itu. Rasuli#lad bersabda :
soladlel s, ) ) e e da sl e Vo pa bl J sy JB

(otosas

Artinya : “Rasulullah Saw bersabda : Seseorangktidoleh menjual atas
penjualan orang lain”. (Hadits Riwayat Bukhari dduaslim)
2.2.3 Faktor yang Mempengar uhi Penjualan
Penjualan berperan dalam menciptakan suatu prom#gkaran barang
atau jasa antara penjual dengan pembeli, yaknupkm mendapatkan imbalan
uang sedangkan pembeli memperoleh barang. Akapi,t&eEnyataan yang tidak
dapat dipungkiri adalah perkembangan penjualan ns@sa mengalami
perubahan yang dipengaruhi oleh berbagai faktok ang bersifat internal
maupun eksternal berikut :

a. Faktor dari luar perusahaan antara lain :
1. Kebijaksanaan pemerintah
Terutama di bidang ekonomi, moneter dan perdagandapat
mempengaruhi situasi penawaran dan permintaan dpatan jasa di
pasar.
2. Perkembangan ekonomi dunia
Dengan struktur ekonomi terbuka saat ini perkerghanekonomi
dalam negeri tidak dapat terlepas dari perkembarganomi dunia,
seperti perkembangan harga minyak internasional.
3. Perkembangan sosial ekonomi masyarakat
Perubahan sosial ekonomi yang terjadi di masyarakangat
berpengaruhi terhadap pola permintaan mereka adsadmi macam
barang dan jasa.
4. Situasi persaingan
Besar kecilnya situasi persaingan di pasar akammpeegaruhi
kedudukan jasa masing-masing perusahaan yanggrsai
b. Faktor dari dalam perusahaan antara lain :
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1. Kapasitas produksi pengadaan dana modal kerjagoakdlikit untuk
jangka pendek
Kapasitas produksi yang dimiliki perusahaan akaremiratasi
kemampuan mereka dalam memproduksi barang dan gJas®gai
jumlah tertentu.

2. Kesan pembeli terhadap hasil produksi
Kesan pembeli terhadap barang dan jasa serta dayayang
mengiringinya (apabila ada) sangat besar pengaauhteyhadap
kelancaran penjualan hasil produksi di masa yaag ditang.

3. Kebijaksanaan harga jual
Harga jual produk yang diterapkan perusahaan dsamaendatang
dapat menentukan kedudukan perusahaan dalam mssapadahal
kemampuan perusahaan untuk bersaing akan mempbhdagaar
kecilnya jumlah penjualan barang dan jg®dinardi, 2002: 2)

Mencermati faktor yang mempengaruhi penjualan Ilerse dalam
prakteknya kegiatan penjualan dipengaruhi oleh :

a. Kondisi dan kemampuan penjual
Transaksi jual beli atau pemindahan hakiknsecara komersial atas
barang dan jasa pada prinsipnya melibatkan du& py@étu penjual dan
pembeli. Di sini penjual harus meyakini pembeli ragapat berhasil
mencapai sasaran penjualan. Untuk itu penjual haermahami beberapa
masalah penting yang sangat berkaitan yaitu :
1. Jenis dan karakteristik barang yang ditawarkan.
2. Harga produk.
3. Syarat penjualan seperti pembayaran, pelayananangardan

sebagainya.

b. Kondisi pasar
Pasar sebagai sasaran dalam penjualan mempunyar figng harus
diperhatikan, di antaranya :
1. Jenis pasar.
2. Kelompok pembeli atau segmen pasar.
3. Daya belinya.
4. Frekuensi penjualan.
5. Keinginan kebutuhannya.

c. Modal
Modal merupakan hal sangat penting dalam menjafankaoses
produksinya.

d. Kondisi organisasi perusahaan
Pada perusahaan besar biasanya masalah penjuatasi dileh bagian
tertentu. Lain halnya dengan perusahaan kecil, lataggenjualan diatasi
langsung orang yang melakukan fungsi lain. Penjual@dern biasanya
meliputi 5 subfungsi berikut :
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Perencanaan produk dan perkembangan.
Mengadakan kontrak dan perkembangan.
Penciptaan barang.

Mengadakan pembicaraan atau perundingan.
Membuat kontrak(Soetojo, 2003: 49)

arwnE

Terkait dengan berbagai faktor yang mempengarubiaken penjualan

suatu barang dan jasa kepada konsumen atau mamlygpaknakai yang

membutuhkan di tengah arus persaingan yang begitit Bewasa ini, maka ada

beberapa faktor yang mempengaruhi turunnya pemjuyealidu :

a.

224

Faktor intern yaitu faktor yang berasal dari dalpenusahaan itu sendiri
meliputi turunnya kualitas produk, tingginya pempeta harga jual,
kosongnya persediaan barang, jeleknya pelayanamandmya kegiatan
sales promotion pengetatan dalam pemberian piutang dan menurunnya
komisi penjualan yang diberikan oleh perusahaan.

. Faktor ekstern adalah faktor yang berasal dari peausahaan meliputi

perubahan selera konsumen, munculnya barang pemggamculnya

saingan baru, pengaruh faktor psikologi serta aalaperubahan
kebijaksanaan pemerintah.

Faktor intern dan ekstern merupakan faktor yangdardari faktor intern
dan ekstern secara bersamaan, artinya penjualsebterterjadi karena
kesalahan perusahaan dimana pada saat itu teajedr fintern yang ikut
mempengaruhi turunnya omzet penjualan, misalnyéitasgroduk turun

dimana pada saat tersebut keluar kebijaksanaan gemerintah yang
merugikan perusahaaiNitisemito, 2004: 183)

Strategi Penjualan

Sehubungan dengan upaya pencapaian target penjyalag telah

ditetapkan perusahaan, maka diperlukan penataansataegi pemasaran atau

penjualan yang tetap sesuai dengan situasi daremqpbdngan pasar supaya

perusahaan mampu berkompetitif dan meningkatkanmlpenjualan. Strategi

pemasaran atau penjualan adalah serangkaian tigasaran dan kebijaksanaan

serta aturan-aturan yang memberikan arahan patia pemasaran dari waktu ke

waktu pada masing-masing tindakan dan acuan alokasierutama sebagai
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tanggapan perusahaan dalam menghadapi lingkungarketdaan persaingan
yang selalu berubalfAssauri, 2002: 154)

Strategi pemasaran yang berhasil umumnya ditentwa@n beberapa
variabel marketing mix Strategi pemasarammérketing strategy adalah suatu
rencana yang didesain untuk mempengaruhi pertukdadam mencapai tujuan
organisasi. Biasanya strategi pemasaran diarahkatuk u meningkatkan
kemungkinan atau frekuensi prilaku konsumen, sepemningkatan kunjungan
pada toko tertentu atau pembelian produk tertdd&lh.ini dapat dicapai dengan
mengembangkamarketing mixyang diarahkan pada pasar sasaran yang dipilih.
Setiadi (2006: 9).

Pernyataan ini tidak bisa dipungkiri, bahwa dalaempsaran produk
maka perusahaan harus memperhatikan komponen geritg mempengaruhi
tingkat penjualan suatu produk yang sebenarnyarnéugg dari kualitas barang,
harga jualnya, aktivitas penjualan, promosi pem@jnalang kesemuanya termasuk
ke dalam kegiatan pelaksanaanarketing mik (Nitisemito, 2004: 205) Adapun
yang dimaksud denganarketing mixSwasta, (2002: 42) adalah “kombinasi inti
dari sistem pemasaran perusahaan yang meliputukyatruktur harga, kegiatan
promosi dan sistem distribusi.

Guna mengembangkan strategi pemasaran dan penjyatamn lebih
kompetitif, menurut pendap#rasetijo dan Ihalauw (2005: 87) pemasar perlu
mengetahui konsumen mana yang cenderung membdlilprga, faktor apa kira-
kira menyebabkan mereka menyukai produk terselviteria apa yang dipakai

dalam memutuskan membeli produk, bagaimana merekaperoleh informasi
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tentang produk dan sebagainya. Jadi, strategi @earaerlaku untuk produk
atau merek tertentu.

Pandangan di atas menegaskan, bahwa strategi pamasaitama yang
dikembangkan dan diterapkan oleh perusahaan yangfidodiakui memiliki
kekuatan besar terhadap konsumen dan masyarakai kaaena strategi
pemasaran bukan semata disesuaikan dengan koodsirken melainkan juga
mengubah apa yang dipikirkan dan dirasakan olelsioen. Ini berarti, strategi
pemasaran yang dirancang pihak pengusaha beoliik dari konsumen sehingga
pemasar perlu merancang strategi berdasarkan pktaksumen.

Pentingnya strategi penjualan untuk diperhatikahkéa dipersiapkan
secara matang, karena keberhasilan pencapaiam tpgrgualan pada dasarnya
tidak terlepas dari nilai ekonomis yang terdapataplaarang atau jasa itu sendiri.
Hal ini dikemukakarSwastha (2002: 4) bahwa faktor-faktor penting yang dapat
menciptakan nilai ekonomi adalaproduksi yang membuat barang-barang;
pemasararyang mendistribusikannya; dkonsumsiyang menggunakan barang-
barang tersebut.

Selain pendapat di atas, pentingnya arti strategjuyalan dapat dipahami
bahwa di dalam konsepsi penjualan adanya asumgj yaenyatakan para
konsumen jika dibiarkan sendiri biasanya tidak akaembeli produk dari
perusahaan. Oleh sebab itu perusahaan harus matakagiatan penjualan yang
agresif dan promosi yang gencé@Kotler, 2002: 32) Di sisi lainnya menurut
Sowter (dalam Soetojo, 2003: 19) penjualan menekankan bahwa kita memiliki

produk yang perlu dijual.
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Jelas sekali bahwa strategi penjualan perlu mengethatian pihak
perusahaan dalam rangka menarik minat konsumerk mmémmbeli produk yang
ditawarkan, karena konsumen tidak akan membeluguaiduk kecuali jika pihak
produsen mengupayakan promosi dan penjualan yamegifigdengan demikian,
di dalam strategi penjualan terkandung konsep qasaikiran berikut :

a. Tugas utama produsen adalah mencapai volume panjyahg setinggi-
tingginya.

b. Konsumen harus didorong untuk membeli dengan barbamara
peningkatan penjualan.

c. Konsumen mungkin akan melakukan pembelian lagiugala tidak masih
ada konsumen lairfK otler, 2002: 19)

2.2.5 Promos

Faktor terpenting dalam kerangka strategi penjuaddalah kegiatan
promosi, karena meskipun sistem penjualan sudabtehsatiskan dengan baik
tetapi tanpa adanya promosi sebagai upaya mempgdkkenproduk/jasa yang
dihasilkan di tengah masyarakat, maka penjualaak tekan mencapai sasaran
yang diharapkan. Promosi adalah arus informasi pgguasi satu arah yang
dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organksgsida tindakan yang
menciptakan pertukaran dalam rangka kegiatan pearaséSwastha dan
Sukotjo, 2001: 17).

Suatu produk/jasa betapapun bermanfaatnya jik& tideenal konsumen
maka produk/jasa tidak akan dikonsumsi masyaralediingga perusahaan harus
mampu dan berupaya memperkenalkan produk/jasa wimagsilkan kepada
masyarakat luas melalui kegiatan promosi. Ini henaromosi adalah suatu

kegiatan yang bertujuan untuk memperkenalkan prdolki dan manfaatnya
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serta menghimbau calon pembeli dan pelanggan un&urkesan produk tersebut.
(Soetojo, 2003: 7)

Jelas sekali bahwa promosi merupakan mata raniguigdan barang dan
jasa yang dimaksudkan untuk memperkenalkan, mermsgcara tidak langsung
agar membeli produk yang telah ditawarkan. Dalamgka melaksanakan
promosi tersebut, terdapat beberapa cara yang diifzktukan oleh setiap
perusahaan yakni :

a. Periklanan, yaitu komunikasi non-individu dengajusdah biaya melalui
berbagai media yang dilakukan oleh perusahaan,dganbon laba serta
individu-individu.

b. Personal selling, yaitu interaksi antar individalirsg bertemu muka untuk
menciptakan, memperbaiki, menguasai atau mempekahahubungan
pertukaran yang saling menguntungkan dengan péiak |

c. Publisitas yaitu sejumlah informasi tentang seseprabarang atau
organisasi yang disebarluaskan ke masyarakat metakdia tanpa
dipungut biaya atau tanpa pengawasan dari sponsor.

d. Promosi penjualan adalah kegiatan pemasaran spksonal selling,
periklanan dan publisitas yang mendorong efekgvitambelian konsumen
dan pedagang dengan menggunakan alat-alat sepeatjgan, pameran,
demonstrasi dan lainnygwastha, 2002: 349)

Promosi perlu dilakukan oleh pihak perusahaan dalaamgka
memperkenalkan produk yang dipasarkan sekaligus amenmg animo
masyarakat untuk membeli produk dimaksud. Ini ler&egiatan promosi
memiliki tujuan yakni :

a. Memberitahu. Kegiatan promosi itu dapat ditujukariuk memberitahu
pasar yang dituju tentang penawaran perusahaan.

b. Membujuk. Promosi yang bersifat persuasif ini tem diarahkan untuk
mendorong pembelian.

c. Mengingatkan. Promosi yang bersifat mengingatkdakdkan terutama
untuk mempertahankan merk produk di hati masyaradat perlu
dilakukan selama tahap kedewasaan di dalam sikllisiigpan produk.

d. Modifikasi tingkah laku. Promosi berusaha merubaigkiah laku dan
pendapat, memperkuat tingkah laku yang ada. Paemuslalu berusaha
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menciptakan kesan baik tentang dirinya atau memdopembelian barang
dan jasa(Swastha, 2002: 353).

Masih dalam pembicaraan tentang tujuan dari pronAasgipora (2002:
339) memberikan beberapa alternatif dari tujuan prordmsaksud, yaitu :
a. Menginformasikan.
b. Mempengaruhi dan membujuk pelanggan sasaran.
c. Mengingatkan.
Adapun untuk mendukung keberhasilan kegiatan progarg) dilakukan

oleh pihak perusahaan, maka perlu diperhatikanrapbéial berikut :

o

Ciri-ciri produk daya tahannya dalam daur ulangipigroduk.
b. Kebiasaan motif pembelian dari konsumen.
c. Strategi promosi saingan.
d. Pandangan para perantara dagangan.
e. Kemungkinan besarnya dana prom@Riewold, 1999: 10)
Mencermati tuntutan untuk keberhasilan kegiatan jya¢en yang
dilakukan oleh pihak perusahaan, maka dalam korse&tegi penjualan tersebut
pihak perusahaan dapat menerapkan strategi prdreokut :

a. Strategi defencébertahan), yakni langkah yang dilakukan dengeatesii
promosi yang sifatnya hanya sekedar supaya konsuitak lupa akan
merk suatu produk berpaling ke merk lain.

b. Strategi attack (perluasan), yakni strategi yang dilakukan guna
memperoleh atau merebut pangsa pasar agar lela@h bes

c. Strategi develogberkembang). Strategi ini pada umumnya digunakein
produk yang telah memiliki pangsa pasar yang lébidgi namun dengan
tingkat pertumbuhan yang sangat lamban.

d. Strategi observeStrategi ini digunakan jika menghadapi situasagsa
pasar yang tidak berkembang dan pangsa pasar Keaipiyoadi,
2001: 65)
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2.2.6 Harga

Harga adalah nilai suatu barang yang dinyatakagatenang. Selanjutnya
suatu barang atau jasa yang diukur dengan sejuudal dimana berdasarkan
nilai tersebut perusahaan bersedia melepaskangatan jasa yang dimilikinya
kepada pihak lailAlma (2005: 79) Menurut pendap&wasta (2000: 147), harga
adalah jumlah uang (ditambah beberapa barang kalsagkin) yang dibutuhkan
untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari barasgrbeepelayanannya.

Beberapa pengertian harga telah dikemukakan oleb phli, seperti
Kotler (2002: 439) yang menyatakan harga adalah sejumlah uang yang
dibebankan atas suatu produk atau jasa, atau judaehnilai yang ditukarkan
konsumen atas manfaat-manfaat karena memiliki m@uggunakan produk atau
jasa tersebut. Selanjutnyengipora (2002: 286) mendefenisikan harga adalah
satu-satunya elemen dalam bauran pemasaran yanghasdkan pendapatan,
sedangkan elemen lainnya menghasilkan biaya.

Berdasarkan pengertian di atas, satu hal dapajadiken bahwa harga
pada dasarnya menekankan arti nilai tukar suatdébé&in yang dinilai dengan
uang. Artinya nilai suatu barang diperhitungkars &amampuan nilai tukar dari
barang tersebut terhadap barang lain. Sehubungmanétu, maka dalam strategi
penentuan harga seorang manajer haruslah terlahiiidmenetapkan tujuannya.
Adapun tujuan penetapan harga adalah :

a. Mendapatkan laba maksimum.
b. Mendapatkan pengembalian investasi yang ditargetkan

c. Mencegah atau mengurangi kemiskinan.
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d. Mempertahankan atau memperbaniarket share(Angipora, 2002: 273)
Penentuan harga suatu barang atau jasa, dalam tkengga dapat

dipengaruhi oleh beberapa faktor. Adapun faktoteiak yang dapat

mempengaruhi tingkat harga tersebut adalah :

a. Keadaan perekonomian.

b. Penawaran dan permintaan.

c. Elastisitas permintaan.

d. Persaingan.

e. Biaya.(Swasta dan Irawan, 2000: 242)

2.2.7 Jasadan Kualitas Pelayanan

Sebelum membicarakan tentang pelayanan, maka pikkmukakan
pengertian jasa mengingat yang menjadi fokus penelini adalah penjualan
jasa. Sejumlah ahli telah merumuskan pengertias, jasmun sampai sekarang
belum ada kesepakatan umum tentang pengertiarigessbut. Meski demikian,
dapat dilihat pendapat berikut yang mendefenisije@a sebagai sesuatu yang
dapat diidentifikasi secara terpisah tidak berwpgithwarkan untuk memenuhi
kebutuhan. Jadi dapat dihasilkan dengan menggunb&ada-benda berwujud
atau tidak(Stanton, 2003: 529). MenurutSwasta (2002: 125) jasa adalah barang
yang tidak kentarair{tangible product yang dibeli dan dijual di pasar melalui
suatu transaksi pertukaran yang saling menguntumgka

Jasa adalah adalah kegiatan, aktivitas atau maydagtdapat ditawarkan

oleh dua pihak kepada pihak lain yang tidak tamgak tidak nyata dalam
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kepemilikannya.(Kotler, 2002: 16). Menurut pendapat lain, jasa adalah setiap
tindakan atau perbuatan yang dapat ditawarkan sleku pihak lain yang pada
dasarnya bersifat intangible (tidak berwujud fisilan tidak menghasilkan
kepemilikan sesuatu). Produk jasa bisa berhubudgagan produk fisik maupun
tidak. (Tjiptono, 2001: 6).

Berdasarkan defenisi di atas dapat ditegaskan b@saasebagai produk
yang tidak berwujud iftangible memiliki beberapa karakteristik yang
membedakannya dengan prodakgiblelainnya. Hal ini sesuai dengan pendapat
Berry (dalam Alma, 2005: 205) yang menyatakan ada tiga karakteristik jasa
yaitu : (1) lebih bersifat tidak berwujudnfre intangible than tangible (2)
produksi dan konsumsi bersamaan wakisimq@ltaneous production and
consumtioly serta (3) kurang memiliki standar dan keseragani{ess
standardized and uniform

Jasa pada dasarnya dapat digolongkan ke dalamotiuaggn besar, yakni
jasa industri ihdustrial servicg sebagai jasa yang disediakan untuk organisasi
dalam lingkup yang cukup luas serta jasa konsumems(imer servigeatau jasa
yang banyak digunakan secara luas dalam masyasedkagbun ciri-ciri khas yang
melekat pada suatu jasa adalah :

a. Intangible (tidak berwujud), yaitu suatu perbuatan atau kinatau usaha
yang hanya bisa dirasakan, tidak bisa dimilikihdil atau diraba.

b. Inseparability (tidak dapat dipisahkan), artinya jasa itu tidakpat
dipisahkan dari sumbernya apakah manusia atau hsiaksi antara
penyedia jasa dan ini merupakan ciri khusus dalamasaran jasa.

c. Variability yaitu memiliki variasi bentuk, kualitas dan jerergantung
kepada siapa, kapan dan dimana jasa tersebutldérasi

d. Perishability yaitu tidak tahan lama dan tidak dapat disimg@niptono,
2001: 15-18).
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Jelas sekali bahwa produksi bukan hanya kegiatanghasilkan atau

membuat suatu barang atau jasa tetapi lebih luasitda Akibat banyaknya

bauran antara barang dan jasa, maka beberapa pedagklasifikasikan jasa

berdasarkan tujuh kriteria berikut :

a.

Segmen pasar. Berdasarkan segmen pasar, jasadilag@ddkan menjadi
jasa kepada konsumen akhir (misalnya taxi, asujavessidan pendidikan)
dan jasa kepada konsumen organisasi (misalnya g&satansi dan
perpajakan, jasa konsultasi manajemen dan jasaikasishukum).

. Tingkat keberwujudan tgdngibility). Kriteria ini berhubungan dengan

tingkat keterlibatan produk fisik dengan konsumBerdasarkan kriteria

ini, jasa dibedakan menjadi :

1. Rented goods serviceDalam jenis ini, konsumen menyewa dan
menggunakan produk tertentu berdasarkan tarifrerteelama jangka
waktu tertentu pula. Contohnya penyewaan mobilerladisk, villa,
apartemen dan lain-lain.

2. Owned goods servicRadaowned goods servic@roduk yang dimiliki
konsumen direparasi kembali dan ditingkatkan urifekjanya oleh
pengusaha jasa. Contohnya jasa reparasi, penconghbih, perawatan
rumput lapangan golf dan lain-lain.

3. Non-good service Karakter khusus pada jenis ini adalah personal
bersifat intangible (tidak berbentuk produk fisilitawarkan kepada
pelanggan. Contohnya supir, baby sitter, dosear,tpemandu wisata,
ahli kecantikan dan lain-lain.

Keterampilan penyedia jasa. Berdasarkan tingkatr&gtpilan penyedia

jasa, jasa terdiri atgwofessional servicémisalnya konsultan manajemen,

konsultan hukum, pajak, dokter dan arsitek) dan-professional service

(misalnya supir taxi dan penjaga malam).

. Tujuan organisasi jasa. Berdasarkan tujuan orgsinigesa dapat dibagi

menjadicomersial servicatauprofit service(misalnya penerbangan, bank
dan jasa parsel) dan nopmersial servicgmisalnya sekolah, yayasan,
bantuan dana panti asuhan, perpustakaan dan museum)

. Reqgulasi. Dari aspek regulasi, jasa dapat dibagijaderegulated service

(misalnya angkutan umum dan perbankan) dam-regulated service
(seperti makelar, catering dan pengecatan rumah).

Tingkat intensitas karyawan. Berdasarkan tingkdensitas karyawan
(keterlibatan tenaga kerja), jasa dapat dikelompokkenjadi dua macam,
yaitu equipment based servigenisalnya jasa sambungan telepon jarak
jauh, ATM, binatu) darpeoplebased servicépelatih sepak bola, satpam,
jasa akuntansi dan hukum).

. Tingkat kontak penyedia jasa dan pelanggan. Berkiasaingkat kontak

ini, secara umum jasa dapat dibagi menjadh contack servicéseperti
universitas, bank, dokter dan pegadaian)ldarcontack servicémisalnya
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bioskop). Pasa jasa yang tingkat kontak dengamgetn yang tinggi,

keterampilan, interpersonal karyawan harus dipiédratoleh perusahaan

jasa karena kemampuan membina hubungan sangatulthlant dalam
berurusan dengan orang banyak, misalnya keramakasppanan,
komunikatif dan sebagainya.

Mencermati konsekuensi jasa sebagai sesuatu yaak berwujud maka
keberhasilan pencapaian tujuan dalam konteks peamsgsa seringkal
berorientasi pada kepuasan konsumen atau pelasghamgga perlu diupayakan
sekaligus dioptimalkan sistem pelayanan yang lebikualitas, karena kepuasan
(Kotler, 2002: 42) merupakan perasaan senang atau kecewa seseomgg ya
muncul setelah membandingkan antara persepsi hikggderhadap kinerja (atau
hasil) suatu produk dan harapan-harapannya.

Bagi perusahaan yang bergerak di bidang usahaljegmtan utama yang
harus diperhatikan dan dilakukan adalah memberigkaatu pelayanan atau
memberikan jasa yang memuaskan pada para konsusngnnyembutuhkannya.
Oleh karena pelayanan tidak dapat dilihat fisikrgisaba, atau tidak berwujud,
maka si penjual jasa tersebut harus mampu memberkeyakinan dan
kepercayaan kepada konsumen bahwa jasa yang dibedikpat mendatangkan
kepuasan tertentu bagi para pemakainya.

Pelayanan adalah tindakan nyata, diproduksi danondikmsi pada waktu
yang bersamaan dan sering memiliki suatu stand@@nta dibandingkan barang
yang lain.(Kotler, 2005: 278) Selanjutnya pelayanan dipandang sebagai kegiatan
yang dapat diidentifikasikan secara tersendiri yadg pada hakikatnya bersifat

tidak terabaiftangible yang merupakan pemenuhan kebutuhan dan tidals haru

terikat pada penjualan produk atau jasa lain, umiekighasilkan jasa mungkin
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diperlukan penggunaan benda nyata namun tidakpatrdaanya pemindahan hak
milik atas benda tersebytanton, 2003: 496)

Setiap perusahaan yang menginginkan pencapaiagt {gegjualan yang
optimal, hendaklah mengupayakan pelayanan yangap(@rvice excellenge
sebagai indikasi yang menentukan kualitas pelayatahini ditegaskarstanton
(2003: 496) bahwa pelayanan adalah kegiatan yang dapat dfidasikan secara
tersendiri, pada hakikatnya bersifat tidak teralmdaqgible yang merupakan
pemenuhan kebutuhan dan tidak harus terikat padj@glan produk / jasa lain,
untuk menghasilkan jasa mungkin diperlukan penggnnaenda nyata namun
tidak terdapat adanya pemindahan hak milik atadd&grsebut.

Kualitas pelayanan pada dasarnya adalah hasil ggrealam benak
konsumen terhadap produk yang ditawarkan, setelambandingkan antara
kualitas pelayanan yang diterima dengan harapasperz (2003: 9) menyatakan
kualitas adalah segala sesuatu yang mampu memikgiohiiuhan atau keinginan
pelanggan. Pengertian kualitas atau mutu padardasbaerbeda-beda, tergantung
dari rangkaian perkataan atau kalimat yang menpgda Akan tetapi, dalam
dunia industri (bagi perusahaan atau pabrik) menAssauri (2002: 205) istilah
mutu diartikan sebagai faktor-faktor yang terdagelam suatu barang/hasil yang
menyebabkan barang/hasil tersebut sesuai dengaantuntuk apa barang/hasil
dimaksudkan atau dibutuhkan.

Menurut Crosby (dalam Tjiptono, 2001: 56) kualitas adalah memenuhi
atau sama dengan persyaratanmymfiormance to requirementsvieleset sedikit

dari persyaratannya, suatu produk dikatakan tide#kualitas. Persyaratan itu
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sendiri dapat berubah sesuai dengan keinginan gmdan kebutuhan organisasi,
pemasok dan sumber, pemerintah, teknologi sertar pé@su persaingan. Menurut
Assauri (2002: 333) kualitas dari pandangan produsen adalah komptesdisis
yang didasarkan pada spesifikasi teknis dari spedduk. Dari segi pandangan
konsumen, kualitas adalah tingkat kemampuan prodtkk memenuhi apa yang
diharapkan si konsumen terhadap suatu produk yamdikinya. Kemampuan
pihak perusahaan menjaga kualitas atau mutu proetdebut diyakini dapat
memotivasi keinginan konsumen untuk membeli progarkg ditawarkan.

Sehubungan dengan pelayanan, maka kualitas dapetkiihi sebagai
pemenuhan atau kepuasan pelanggan terhadap pelayaregy diberikan.
Pelayanan yang berkualitas menupat asuraman (dalam Tjiptono, 2001: 55)
mencakup aspekangible (berwujud), reliability (kehandalan)responsiveness
(daya tanggapgssurancdkeyakinan) daempaty Pelayanan tersebut hendaknya
diiringi dengan pelaksanaan metode penjaringan ds&gpukonsumen agar dapat
diidentifikasi tingkat kepuasaan yang dirasakanskomen.

Ada beberapa hal yang sangat diharapkan pelanggkaittdengan jasa
pelayanan yang diterimanya sehingga terpenuhi kbbuat pelanggan secara
memuaskan, yakni :

a. Ketepatan waktu pelayanan. Hal-hal yang perlu dgtgtan dengan
waktu tunggu dan waktu proses.

b. Akurasi pelayanan. Berkaitan dengan reliabilitasiapanan dan bebas
dari tingkat kesalahan

c. Tanggung jawab. Berkaitan dengan penerimaan daangeanan keluhan
pelanggan.

d. Kelengkapan. Menyangkut ruang lingkup pelayanan kietersediaan
sarana pendukung serta pelayanan kontemporer &inny

e. Kemudahan mendapatkan pelayanan. Berkaitan dengearyaknya
outlet, banyaknya petugas yang melayani.
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f. Variasi model pelayanan. Berkaitan dengan inovasiku memberikan
pola-pola baru dalam pelayani@aturedari pelayanan dan lain-lain.

g. Pelayanan pribadi. Berkaitan fleksibilitas, penaraga permintaan
khusus dan lain-lain.

h. Kenyamanan dalam memperoleh pelayanan. Berkaitagadelokasi,
ruangan tempat pelayanan, kemudahan menjangkaurs&diaan tempat
informasi, petunjuk dan bentuk lainnya

I. Atribut pendukung pelayanan lainnya. Seperti lingkan, kebersihan,
ruang tunggu, fasilitas musik, AC dan lain-lgi8wastha, 2002: 20).

2.2.8 Produk Jasa

Dalam mendiskusikan produk dan jasa seringkaliaderijkerancuan
penggunanan terminologi yang ada. Kata “produk’esabnya lebih mengacu
pada keseluruhan konsep atas objek atau prosesnyamdperikan sejumlah nilai
kepada konsumen. Sedangkan istilah ‘barang’ dasa’jadalah merupakan
subkategori yang digunakan untuk menggambarkan jelnia produk. Istilah
‘barang’ banyak digunakan untuk menyebut produld n@snufaktur.

Terlepas dari istilah tersebut, pada realitasnyaskmen bukanlah
membeli barang atau jasa, melainkan manfaat yamgifdp dan nilai dari
keseluruhan penawaran. Keseluruhan penawaran keqmadumen ini disebut
‘the offer yang maksudnya adalah manfaat yang kduaiti konsumen dari
pembelian produk.

Sebagaimana yang telah dibahas sebelumnya, add kangkteristik jasa
produk jasa, yaitu :

1. Tidak berwujud (intangibility) : jasa bersifat atad¢ dan tidak berwujud.

2. Heterogenitas/variabilitas : jasa bersifata norgdesth dan sangat varibel.

25



3. Tidak dapat dipisahkan : jasa pada umumnya di fsidian di konsumsi
pada eaktu bersamaan dengan partisipasi konsurtean geosesnya.

4. Tidak tahan lama : jasa tidak mungkin disimpan miabentuk persediaan.

Berdasarkan karakteristik tersebut, menurut Kdtlee offer” atau penawaran

jasa dapat dibagi empat kategori, yaitu :

1. Barang murni berwujud (a pure tangible good), consabun mandi, pasta
gigi, garam. Tidak ada jasa menyertai produk.

2. barnag berwujud dengan jasa yang menyertainyan@hbia good with
accompanying service) untuk meningkatkan daya t&dnsumaen,
contoh: komputer dengan jasa instalisasinya.

3. jasa mayor disertai barang dan jasas minor, cofjgsh:penerbangan kelas
Satu.

4. jasa murni (a pure service). Contoh: jasa penjagé dan psikoterapi.
Produk merupakan suatu sifat yang kompleks bailkatddpaba, maupun

tidak termasuk bungkusan, warna, harga prestises®eaan dan pengecer, untuk
memuaskan kebutuhan atay pelayanan perusahaanedgecer, yang diterima

oleh Pembeli untuk memuaskan keinginan atau kebatuh

Produk merupakan keseluruhan konsep objek atauegprogng
memberikan sejumlah nilai kepada konsumen. Yandu pdiperhatikan dalam
produk adalah konsumen tidak hanya membeli fisik geoduk itu saja tetapi

membeli manfaat dan nilai dari produk tersg@wasta, 2003 ; 165)
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Tingkatan Produk Jasa:

Theodore Levittdalam bukuThe Marketing Imaginatiormengajukan

konsep total produk, dimana suatu jasa ditawarkagpatdterdiri atas beberapa

unsur:

1)

2)

3)

4)

229

Produk inti atau generia core or generic product)Terdiri atas produk
inti berikut pertimbangan keputusan pembelian matingang harus
dipenuhi, contoh: tempat tidur jasa pada jasa kdmote

Produk yang diharapkafexpected product)Terdiri atas produk inti
berikut pertimbangan keputusan pembelian minimabyaarus dipenuhi,
contoh: ruang tunggu yang nyaman di bandara,difigybersih.

Produk tambahaaugmented productprea yang memungkinkan suatu
produk differensiasi terhadap yang lain. ContohMIBnenawarkan
“excellent custumer service”

Produk patensial(potensial product). Tampilan (fitur) dan manfaat
tambahan yang berguna bagi konsumen atau mungkinamizah
kepuasan konsumen. Bagian ini dapan memberikanbikele guna
meningkatkarswitching cossehingga konsumen berfikir ulang atau sulit
untuk beralih ke produk jasa lain. Contoh: kemudakemudahan atau
layanan khusus bagi konsumen yang telah menjadjcaagMmember)
perusahaar(L upiyoadi, 2001:84)

Distribus Jasa

Disini terdapat saluran distribusi jasa mencaka@paiyang berpartisipasi

dalam menyampaikan jasa

27



1. Penyedia jasa.
2. Perantaraifitermediary)
3. Konsumen
Secara tradisional, penjualan langsung adalah ildistr yang cocok
(contoh: untuk jasa profesional). Tetapi perusalssrara aktif mencari saluran
lain untuk meningkatkan pertumbuhan dan untuk n®rgpasitas yang tidak
digunakan.
Saluran distribusi jasa, sebagaimana dapat arstiara |
1. Penjualan langsunlirect sales), contoh: jasa konsultan, akuntan
2. Agen atau broker, contoh: broker asuransi, aggalpaan
3. Agen/broker penjual dan pembeli, contoh: brokeasah
4. Pengantar jasa terkontrak atétanchise contoh: makanan siap saji,
bengkel.
Menurut Light, pendekatan tentang saluran dan bagsa
mambandingkan saluran satu perusahaan dengan Ipgangaesaing meliputi:
1. Partisipan saluran dan hubungan mereka
2. Fungsi yang bervariasi yang partisifan dalam manglan material dan
teknologi
3. Jasa yang mereka ciptakan
Kadang-kadang cabang distribusi merupakan penyadgé maka adalah
hal penting untuk memerhatikan cabang-cabang tersebebelumnya telah
dijelaskan mengenai keempat karakteristik jasa.alktar-karakter tersebut

membuat cara cara distribusi jasa menjadai uBi&rt Rosenbloomdalam
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MarketingChannels: A Management Viewmengungkapkan penerapan

karakteristik jasa terhadap manajemen distribusagai berikut:

1.

Implikasi Ketidakberwujudan pada Manajeman Distsiblasa

Jasa bersifat tidak nyata sehingga lebih sulitfelidnsiasi. Penyedia jasa
dapat menggunakan beberapa strategi produk untukasukkan unsur
nyata dalamdalam jasa yang bersifat tidak nyataia Gasa ditawarkan
kepada konsumen, yaitu salauran pemasaran untufuahesjasa itu.,
dapat memberikan basis langsung dan potensial unerkyatakan jasa.
Dengan hal ini maka dasar diferensiasi yang lelit klapat diciptakan,
karena konsumen secara langsung berhadapam damlamangasa yang
disediakan saluran distribusi.

Implikasi Tidak Dapat Dipisahkan pada Manajemertribigsi Jasa

Jasa tidak berada terpisah dari penyedia jasa, nasea dan saluran
distribusi menjadi tidak terpisahkan. Semua aspiékribusi yang
mengalami kontak dengan konsumen merupakan refiizksikualitas jsa
itu. Contoh: agen perjalanan yang mudah dijangkaemiliki tempat
parkir nyaman, eksteriornya menarik, karpen darakmer berkualitas
tinggi, pencahayaannya baik dan sangat bersih mealbampak yang
sama besarnya sama dengan informasi jasa perjatanaendiri. Yang
lebih penting dari bukti fisik adalah personel yamgngadakan kontak
langsung dengan pelanggan atau konsumen. Kontakagm¢langgan dan
penyedia jasa dengan saluran distribusi adalah saj@adari persepsi

konsumen. Contoh: restoran Denny's di AS menjanjiklaualitas
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pelayanan dengan pelayanan restoran yang secepastdian siap saji.
Untuk mencapai hal ini, semua saluran distribususiadapat membuat
janji tersebut menjadi kenyataan

. Implikasi Heterogenitas pada Manajemen DistribasaJ

Walaupun sulit melakukan standarisasi jasa, organtserusaha mencapai
konsistensi  kualitas semaksimal mungkin. Organisadengan
multikolasi/multiunit dengan sistenfranchise harus mengefektifkan
manajemen saluran distribusinya agar tercapai atmadi jasa.
Mengusahakan setiap bisnis independen &tnchisemenyediakan jasa
yang konsisten adalah tantangan. Contoh: Holiday rfrengemukakan
slogan “No Surrises” yang berarti cita-cita perusahaan adalah
menyediakan tingkat jasa yang konsisten di detiaielhya di seluruh
dunia.

. Implikasi Tidak Tahan Lama pada Manajemen Distiidasa

Implikasi utamanya; saluran distribusi harus di ailes untuk
memaksimalkan penjualan jasa selama waktu intergieg terbatas
dengan pelanggan. Saluran harus di desain agaakeigersebut dapat
berlangsung seefesien mungkin, walaupun memilikinmkk tertentu.
Contoh: perusahaan penerbangan membiarkan diri adietgrgantung
pada sejumlah besar agen perjalanan untuk memkuardnipesawat setiap

penerbangan.
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2.3  Hipotesis

Berdasarkan permasalahan yang telah dikemukakatasliserta berbagai
teori yang relevan, maka dapat dirumuskan hipotssar dalam penelitian yang
berbunyi : Diduga faktor-faktor yang mempengaruénjpalan jasa travel pada
CV. Inhil Jaya Tembilahan adalah promosi, hargaldeatitas pelayanan.
24  Kerangka Berpikir

Berdasarkan perumusan masalah, tujuan, landasansesta penelitian
terdahulu, maka dapatlah digambarkan kerangkakepanelitian berikut :

Gambar 1 Kerangka Berpikir Penelitian

v

Promosi (%)

Y
A 4

Harga (%) Penjualan (Y)

\ 4

Kualitas Pelayanan X

2.5 Variabel Pendlitian

Variabel penelitian yang akan dianalisis dalam pamalsan faktor-faktor
yang mempengaruhi penjualan jasa travel pada Q\. Jaya Tembilahan adalah
sebagai berikut :
1. Promosi
2. Harga

3. Kualitas Pelayanan
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Penulis memfokuskan kajian pada tiga faktor ini gdem alasan ketiga
faktor dimaksud (promosi, harga dan kualitas pelapq relevan dengan
permasalahan yang akan penulis teliti terkait denmenjualan jasa travel pada
CV. Inhil Jaya Tembilahan, karena memang pencaptieget penjualan jasa
berupa tiket itu dipengaruhi oleh faktor promosagalilakukan, harga tiket yang

ditetapkan serta kualitas pelayanan yang diberikan.
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BAB I11

METODE PENELITIAN

3.1 Lokas dan Waktu Penelitian
Sesuai dengan permasalahan yang ada, maka penelitian ini dilaksanakan
dengan mengambil lokasi CV. Inhil Jaya Tembilahan yang berada di J. Guru
Hasan No. 02 Tembilahan. Sedangkan waktu penelitian ini dilaksanakan
direncanakan pada bulan Me 2009 terhitung setelah seminar proposal.
3.2 Jenisdan Sumber Data
Data yang diperlukan dalam pendlitian ini pada dasarnya terdiri dari 2
(dua) jenis dengan sumber sebagai berikut :
a. DataPrimer
Yaitu data utama yang diperoleh langsung dari responden penelitian terkait
dengan penyebaran kuesioner tentang strategi penjualan jasa tersebut.
b. Data Sekunder
Yaitu data yang diperoleh dari pihak perusahaan baik pimpinan perusahaan
maupun staff yang berhubungan dengan permasalahan yang sedang ditdliti
berupa sgarah singkat perusahaan, struktur organisasi, data penjualan tiket
serta aktivitas perusahaan bersangkutan.
3.3 Populasi dan Sampel
Populas penelitian adalah seluruh dari objek yang akan diteliti, dalam hal
ini adalah seluruh konsumen yang menggunakan jasa travel pada CV. Inhil Jaya

Tembilahan. Sedangkan sampel adalah bagian dari populasi secara keseluruhan
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yang akan dijadikan responden dalam suatu penelitian. Adapun sampel diambil
dengan menggunakan teori Slovin, yaitu :

N

n= ——
1+ Ne?

_ 17.440
1 + 17.440 (10%)>

17440
1+ 1744

17.440
1754

= 99,4 yang dibulatkan menjadi 99 orang.

Ket:

=]
1

Jumlah Sampel

Z
1

Jumlah Populasi

error 10%

(¢
1

3.4 Teknik Pengumpulan Data
Pengumpul an data dilakukan dengan menggunakan teknik berikut :

a. Kuesioner yaitu menyusun daftar pertanyaan tertulis sesuai masalah penelitian,
selanjutnya disebarkan kepada responden terpilih untuk diisi berdasarkan
aternatif jawaban yang telah disediakan.

b. Wawancara yaitu proses tanya jawab langsung dengan pimpinan dan
karyawan perusahaan serta pihak-pihak terkait.

3.5 Uji Kualitas Data

Uji terhadap kualitas data dalam penelitian ini dilakukan dengan beberapa

langkah sebagai berikut :



3.5.1 Uji Validitas

Uji validitas dilakukan untuk mengetahui suatu ukuran yang menunjukkan
tingkatan-tingkatan kevalidan atau kesahihan suatu variabel penelitian. Variabel
yang valid adalah variabel yang menggambarkan data sesuai dengan apa yang

diinginkan, dan pengujian ini menggunakan metode pear son corelation.

3.5.2 Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas dilakukan dalam sebuah penelitian dengan maksud untuk
mengetahui seberapa besar tingkat keabsahan data sehingga dapat menghasilkan
data yang memang benar-benar sesuai dengan kenyataan dan dapat digunakan
berkali-kali pada waktu yang berbeda. Pengujian ini menggunakan metode al pha.
3.5.3 Uji Normalitas

Uji normalitas dilakukan untuk mengetahui apakah data yang diteliti

bersifat normal dan dilakukan dengan caraanalisis grafik.

3.5.4 Uji Asums Klasik
Uji asums klask digunakan untuk mengetahui apakah hasil estimasi
regresi yang dilakukan benar-benar terbebas dari bias, sehingga hasil regresi yang
diperoleh valid. Adatiga asumsi klasik yang harus diperhatikan, yaitu :
(1) Autokorelasi
Uji autokorelasi bertujuan untuk mengetahui ada atau tidaknya autokorel asi
dalam variabel independen. Uji autokorelasi ini dilakukan dengan metode
Durbin-Wetson Test. Ketentuan ada atau tidaknya autokorelasi melalui uji

Durbin-Wetson Test yaitu :



2

3)

a. JikaangkaDurbin-Watson (DW) dibawah -2, berarti terdapat autokorelasi
positif.

b. Jika angka Durbin-Watson (DW) -2 sampa +2, berarti tidak ada
autokorelasi.

c. Jika Durbin-Watson (DW) dibawah +2, berarti terdapat autokorelasi
negatif.

Multikolinieritas

Model regresi dikatakan mengandung multikolinieritas apabila ada hubungan

yang sempurna anatara variabel independen atau terdapat korelasi linier.

Apabila model regresi tersebut mengandung multikolinieritas, maka akan

menyebabkan hasil dari model tersebut tidak valid untuk menaksir nilai

variabel independen. Untuk menguji ada tidaknya pengaruh multikolinieritas

adalah dengan menghitung Variance Inflation Factor (VIF) yang merupakan

kebalikan dari tolerance. VIF ini dikerjakan dengan bantuan program SPSS,

dengan rumus sebagai berikut :

VIF = (1— RZ) " Tolerans

Dimana R? merupakan koefisien regresi berganda, jika toleransi kecil artinya
menunjukkan nilai VIF akan besar. Jika VIF > 10 maka dianggap ada
multikolinieritas.
Heterokedastisita
Tujuan dari pengujian ini adalah untuk menguji apakah dalam sebuah model
regresi terjadi ketidaksamaan varians dari residual dari satu pengamatan ke

pengamatan yang lain tetap, maka disebut heterokedastisitas. Model yang



baik tidak terdapat heterokedastisitas, dengan kata lain apabila
heterokedastisitas terjadi maka model kurang efisien. Untuk melihat ada atau
tidaknya heterokedastisitas pada suatu model regresi dapat dideteksi dengan
metode forma dan metode informal. Metode informal dilakukan dengan
grafik Scatter Plot sedangkan metode formal dapat dilakukan dengan

beberapa cara, salah satunya dengan Spearmant Rank Correlation Test.

3.6 Teknik Analisis Data

Guna melakukan analisis data yang dikumpulkan melalui kuesioner di
lapangan, maka penulis menggunakan metode Regresi Linear Berganda yaitu
suatu metode statistik yang digunakan untuk mengetahui hubungan variable bebas
(Independent Variable) yang terdiri dari promosi, harga, dan kualitas pelayanan
berpengaruh terhadap variabel terikat (Dependent Variabel) yakni penjualan jasa
travel CV. Inhil Jaya ditunjukkan oleh rumus sebagal berikut : (Suad Husnan &
Suwarsono, 1999: 60) :

Y =a+ blX;+b2X,+b3X3+e

Keterangan :
Y = penjuaanjasatravel
a = konstan

b1, b2, b3 = Kkoefisien regresi

X1 = promosi

X2 = harga

X3 = kuadlitas pelayanan

e = error atau variabel pengganggu



Untuk membuktikan hipotesisnya secara keseluruhan digunakan uji f
yaitu membandingkan F niwung dengan F e pada tingkat signifikan a = 0,05 dan
jika t pitung > t tane dapat dibuktikan bahwa variabel bebas yang diteliti dapat

menerangkan variabel tidak bebasnya mendapat pengaruh di antara dua variabel.

3.7 Metode Pengukuran Variabel

Guna mengukur tingkat penjualan yang terdapat dalam model analisis
yang bersumber dari tanggapan responden atas pertanyaan-pertanyaan yang
terdapat pada kuesioner/angket, dan untuk menentukan nilai jawaban responden
maka penulis menggunakan skala likert yaitu setiap pertanyaan mempunyai lima
alternatif jawaban dengan bobot nilai sebagai berikut :

1. Alternatif jawaban A diberi nilai 5

2. Alternatif jawaban B diberi nilai 4

3. Alternatif jawaban C diberi nilai 3

4. Alternatif jawaban D diberi nilai 2

5. Alternatif jawaban E diberi nilai 1



BAB IV

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

4.1 Sgarah Singkat CV. Inhil Jaya Tembilahan

Pekanbaru merupakan pintu gerbang bagi kemajuanpdesembangan
daerah Propinsi Riau, sehingga dengan predikatKibta Pekanbaru terus
meningkatkan eksistensinya sebagai pusat dari gerbkegiatan baik
penyelenggaraan pemerintahan, pembangunan, pusditdgen maupun industri
dan perdagangan. Tidak mengherankan di Kota Pekarteadapat berbagai
perusahaan yang bergerak di sektor swasta dengaamfesatkan peluang bisnis
yang ada, termasuk sektor jasa khususnya jasa @@mgltau transportasi guna
melayani kebutuhan masyarakat.

Salah satu perusahaan yang ambil bagian dalamangehisnis yang ada
tersebut adalah CV. Inhil Jaya Tembilahan yang drefg di bidang pelayanan
jasa angkutan Antar Kota Dalam Propinsi (AKDP) dengurusan Pekanbaru —
Tembilahan. CV. Inhil Jaya Tembilahan yang berbemerusahaan komanditer
ini pertama kali didirikan pada tahun 1993 yangkhetor pusat di JI. KH Ahmad
Dahlan Pekanbaru, serta dalam operasionalnya CKil aya Tembilahan
melayani penjualan tiket dan carteran baik di dalamaupun keluar kota
Tembilahan.

Seiring dengan pesatnya pertumbuhan penduduk Tamalpilyang disertai
dengan meningkatnya perekonomian dan pendapataryarakat sehingga

mengakibatkan tuntutan atau permintaan terhadayqehn jasa transportasi pun
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meningkat. Dalam rangka memenuhi tuntutan atau ip&aem terhadap pelayanan
jasa transportasi tersebut, maka pada tahun 1997 Ii@M Jaya Tembilahan
membuka cabang di Tembilahan yang berkedudukan. dsutu Hasan No. 2
Tembilahan Kota.

Kehadiran CV. Inhil Jaya Tembilahan cabang Temhiehni sangat
dirasakan manfaatnya oleh masyarakat Tembilahangdeperkataan lain, CV.
Inhil Jaya Tembilahan turut mendukung upaya pemamkiebutuhan masyarakat
dalam aspek jasa transportasi. CV. Inhil Jaya Tkinédh cabang Tembilahan
yang menjadi lokasi penelitian, hingga saat ini ntighil6 unit armada full AC
yang terdiri dari 13 unit mobil L. 300 dengan kafzes penumpang berjumlah 8
orang dan 3 unit mobil Kijang Innova dengan kapasibenumpang 7 orang

khusus melayani jasa transportasi dari TembilaleaiRdkanbaru.

4.2 Struktur Organisasi

Terjalinnya kerjasama antar unit kerja yang adardasuatu perusahaan
pada dasarnya dimaksudkan untuk mencapai tujuam tgdah ditetapkan secara
efektif dan efisien, yakni profit atau keuntungéab@) yang tinggi bagi organisasi
swasta. Sehubungan dengan upaya mendukung pencapadiaan yang
diharapkan, maka diperlukan penataan struktur dsganyang jelas karena
lazimnya setiap usaha sangat membutuhkan strukiganisasi agar operasi
perusahaan dapat berjalan dengan lancar.

Struktur organisasi sangat penting artinya dan pakan salah satu cara

pihak manajemen dalam mencapai tujuan perusahaaen struktur organisasi



adalah gambaran secara skematis tentang hubungasakea antara orang-orang
yang terlibat di dalam sebuah organisasi untuk koékn kegiatannya. Jadi
melalui penataan struktur organisasi, segala kagigang dijalankan oleh unit
organisasi harus sesuai dengan tujuan organisasit@tdapat sinkronisasi tujuan
organisasi dengan tugas yang harus dilakukan seimip kerja. Selanjutnya

pimpinan perusahaan dapat mengadakan koordinagjap@san serta mengambil
keputusan bagi kebijaksanaan-kebijaksanaan yaailgickjan.

Seyogyanya struktur organisasi yang baik adalahanisgsi yang
memenuhi syarat sehat dan efisien. Struktur organigang sehat berarti tiap
satuan organisasi dapat menjalankan peranannyaameteytib, sedangkan
organisasi yang efisien berarti dalam menjalankararmannya tersebut masing-
masing satuan organisasi dapat mencapai perbamdyayay baik antara usaha
dan jenis kerja. Inilah sebenarnya sasaran yarayapkan dari penataan struktur
organisasi dalam sebuah organisasi termasuk pexasah

Hal terpenting yang harus diingat dalam menyusuuokiir organisasi
yang baik adalah kejelasan tugas, tanggung jawaelyewang masing-masing unit
kerja yang jelas serta hubungan dan koordinasingasasing bagian atau unit
kerja dan antar bagian yang harus jelas. CV. Idaya Tembilahan telah
menentukan struktur organisasinya sebagaimanéhderfpada bagan struktur

organisasi berikut ini :



Gambar 2. Struktur Organisasi CV. Inhil Jaya Tdaftain

Pimpinan

Bagian Penjualan

Urusan Kendaraan

Bagian Pembukuan/

Sumber. CV. Inhil Jaya Tembilahan

Berdasarkan gambar di atas, secara singkat mdariggaa dan wewenang

Tiket Keuangan
AMAT AMIN DINA
Supir Raun
Supir Raun
AMAT

dari masing-masing bagian yang terdapat dalamtsirokganisasi adalah :

1. Pimpinan

Pimpinan bertugas menetapkan berbagai kebijak&aitetengan operasional
perusahaan, membuat perencanaan, mengkoordinirpenidan wewenang
kepada tiap bagian untuk melakukan tugasnya mamsagjng, serta
melakukan pengawasan dan pengendalian kegiataa.usah

. Bagian Penjualan Tiket

Bagian ini melayani penjualan tiket yang dilakukaleh masyarakat baik
secara langsung maupun via telepon.

. Urusan Kendaraan

Bagian ini bertanggung jawab atas segala urusardakean, terutama

mengecek kendaraan yang akan dipergunakan dalamyapen jasa



transportasi secara rutin sebelum kendaraan medakpkrjalanan, dan juga
mengecek kendaraan yang baru itu. Oleh sebab itisan kendaraan ini
merangkap sebagai mekanik.

4. Bagian Pembukuan/Keuangan
Bagian pembukuan/keuangan ini bertanggung jawalgstarg kepada
pimpinan dalam membuat pembukuan keuangan perusalrmambuat
laporan bulanan hasil penjualan tiket dan membuagioran keuangan
perusahaan setiap akhir tahun sehingga terakumydasiata keuangan
perusahaan dengan baik.

5. Supir Raun
Supir sebagai orang yang mengendarai kendaraatygher mengantarkan
penumpang langsung sampai ke tujuan dan bertangganwgb atas
keselamatan penumpang sesuai dengan pelayanan dy@amgkan pihak
perusahaan tersebut.

Demikianlah gambaran umum CV. Inhil Jaya Tembilaheabang
Tembilahan yang bergerak di bidang pelayanan gagkutan atau transportasi
darat untuk jurusan Tembilahan — Pekanbaru, sertktsr organisasi yang
mengatur pembagian tugas dan tanggung jawab setiggerja yang ada secara
jelas dan tegas. Dengan kondisi ini diharapkan tdapendukung kelancaran

kegiatan perusahaan dalam mencapai tujuan yangpghen ke depannya.



BAB V

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

5.1 Karakteristik Responden

Sebelum pembahasan dilanjutnya, maka perlu digeskan karakteristik
masyarakat (konsumen) yang terjaring sebagai regmompenelitian sekaligus
sumber data, yakni meliputi tingkat pendidikangkat umur serta pekerjaan.
Lebih jelasnya diuraikan sebagai berikut :
5.1.1 Tingkat Pendidikan

Pendidikan merupakan kebutuhan mendasar yang sayypaydimiliki
oleh setiap individu masyarakat tanpa terkecuarmasuk konsumen yang
membutuhkan jasa angkutan / transportasi untuk meheakan jasa angkutan
dengan baik. Artinya untuk mendapatkan pelayanay yeerkualitas, konsumen
harus memiliki pengetahuan tentang hal tersebudygupgeputusan yang diambil
dalam memilih jasa angkutan tepat dengan apa yamgragpkan. Mengenai
tingkat pendidikan konsumen ini, maka dapatlathdiliTabel 2 :

Tabel 2. KARAKTERISTIK RESPONDEN MENURUT TINGKAT PENDIDIKAN

No. Tingkat Pendidikan Frekuensi Persentase

1. | Tamatan SLTP 10 10,10

2. | Tamatan SLTA 12 12,12

3. | Tamatan D.lI 19 19,19

4. | Sarjana (S.1) 35 35,35

5. | Lain—lain 23 23,24
Jumlah 99 100

Sumber : Data Olahan Tahun 2009.
Dari Tabel 2 terlihat jelas bahwa tingkat pendaikkonsumen yang

menjadi responden dalam penelitian ini dikatakadabubaik, karena dari 99

responden hanya 10 responden (10,10%) berpendid#arP, kemudian 12
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responden (12,12%) tamatan SLTA, terdapat 19 relpor{19,19%) tamatan
D.ll, terdapat sebanyak 35 responden (35,35%) rsarf8.1) dan selebihnya 23

responden (23,24%) lain-lain yaitu tidak tamat D tamatan SD.

5.1.2 Tingkat Umur

Tingkat umur juga perlu ditinjau terhadap konsurngang menggunakan
jasa transportasi. Artinya pemikiran dan keputusarindak untuk memilih CV.
Inhil Jaya Tembilahan sebagai pelayanan jasa aagkgng akan mengantarkan
hingga ke tujuan (jurusan Tembilahan — Pekanbajelas membutuhkan
pemahaman yang baik dan usia yang matang, setidaudah mengetahui baik
buruknya eksistensi CV. Inhil Jaya Tembilahan temseMengenai tingkat umur
responden ini, maka dapatlah dilihat Tabel 3 :

Tabel 3. KARAKTERISTIK RESPONDEN MENURUT TINGKATUMUR

No. Tingkat Umur Frekuensi Persentase
1. | <20tahun 17 17,17
2. | 20 - 25 tahun 20 20,21
3. |26 —35tahun 39 39,39
4. | 36 —40 tahun 13 13,13
5. | >40 tahun 10 10,10
Jumlah 99 100

Sumber : Data Olahan Tahun 2009.

Dari Tabel 3 terlihat bahwa tingkat umur respondgkatakan sudah
matang dan masih produktif, karena dari 99 resportdedapat 17 responden
(17,17%) berumur < 20 tahun, kemudian 20 respoiig@j21%) berumur antara
20 — 25 tahun, terdapat sebanyak 39 responderd@9 Berada antara umur 26 —
35 tahun, kemudian 13 responden (13,13%) dengam antara 36 — 40 tahun

dan selebihnya 10 responden (10,10%) berumur akit



5.1.3 Pekerjaan

Unsur pekerjaan yang dimiliki masyarakat selaku skomen yang
membutuhkan jasa transportasi turut mempengarytitiyean penggunaan jasa
CV. Inhil Jaya Tembilahan. Hal ini dimaklumi karenkonsumen yang
menggunakan jasa travel jurusan Tembilahan — Pekardering terkait dengan
pekerjaan yang dijalankannya. Mengenai pekerjaaporeden, maka dapatlah
dilihat Tabel 4 :

Tabel 4. KARAKTERISTIK RESPONDEN MENURUT PEKERJAA

No. Tingkat Pendidikan Frekuensi Persentase

1. | Pegawai Negeri Sipil 33 33,33

2. | Pegawai Swasta 24 24,25

3. | Wiraswasta 15 15,15

4. | Mahasiswa 19 19,19

5. | Lain —lain 8 8,08
Jumlah 99 100

Sumber : Data Olahan Tahun 2009.

Dari tabel 4 terlihat bahwa pekerjaan respondemugervariasi, karena
dari 99 responden terdapat 33 responden (33,33%g@rjpesebagai Pegawai
Negeri Sipil, kemudian 24 responden (24,25%) beksgbagai pegawai swasta
(karyawan) pada suatu perusahaan, terdapat 15 ne=po(15,15%) bekerja
sebagai wiraswasta, kemudian 19 responden (19,k6##npok mahasiswa dan
selebihnya 8 responden (8,08%) menekuni bidangdaperti guru, ibu rumah

tangga dan lain-lain.



5.2 Deskripsi Variabel Penelitian

Variabel yang diturunkan dalam penelitian tentafaktor-faktor yang
mempengaruhi penjualan jasa travel pada CV. IyhJlrembilahan’ ini terdiri
dari dua variabel, yakni variabel dependent (pdap)adan variabel independent
yaitu promosi, harga dan kualitas pelayanan. Bartas data yang diperoleh dan
telah dikumpulkan melalui kuesioner, maka penulendeskripsikan satu persatu
variabel penelitian sebagai berikut :

1. AnalisisPenjualan (Y)

Penjualan merupakan salah satu mata rantai kegisarasaran yang
dimaksudkan untuk menyalurkan suatu produk baikigeetarang maupun jasa
dari pihak produsen ke konsumen dengan mendapatkbalan keuntungan.
Mencermati hal itu, maka perusahaan hendaknya sé&kdar memikirkan laku
terjualnya produk khususnya jasa travel oleh CWViilldaya Tembilahan, tetapi
juga menjaring pasaran luas yang senantiasa menddih menggunakan
perusahaan ini dalam memenuhi kebutuhan akanrgsspbrtasi.

Variabel penjualan (Y) dalam penelitian ini diwakibleh 5 (lima)
pertanyaan yang mencerminkan indikator penjualaa jeavel berupa tiket yang
dilakukan pihak CV. Inhil Jaya Tembilahan. Adapuasihtanggapan responden
(konsumen) penelitian terhadap indikator tersebmtuk lebih jelasnya dapat

dilihat penuangan Tabel 5 :



Tabel 5. TANGGAPAN RESPONDEN TENTANG ITEM PERTANYAAN UNTUK
VARIABEL PENJUALAN JASA TRAVEL PADA CV. INHIL JAYA
TEMBILAHAN

Tanggapan Responden
No Item Pertanyaan ssl s Rl TS STES‘]Ih

1. | Pembelian jasa travel pada CV. Inhil7 | 24| 34| 18 6| 99
Jaya Tembilahan memuaskan

2. | Pelayanan pasca penjualan jasa traved | 21| 29| 21| 15| 99
pada CV. Inhil Jaya Tembilahg
sudah bagus

3. | Kemampuan memberikan pelayanahl | 31| 33| 18 6| 99
oleh pihak CV. Inhil Jaya Tembilahan
sangat memuaskan

4. | Pelayanan olen CV. Inhil Jay&®8 | 17| 29| 23 2| 99
Tembilahan perlu ditingkatkan lagi

5. | Pelayanan yang baik dapad6 | 29| 15| 11 8| 99
meningkatkan penjualan

Sumber : Data Olahan Tahun 2009.

Dari Tabel 5 diketahui tanggapan responden untekn ipertanyaan pertama
tentang pembelian jasa travel pada CV. Jaya Ingnh@@ilahan memuaskan, yakni
menyatakan sangat setuju 17 orang (17,2%), setujorang (24,2%), ragu-ragu
sebanyak 34 orang (34,3%), tidak setuju 18 oraB¢2¢h) dan sangat tidak setuju
6 orang (6,1%). Ini berarti, sebagian besar respondgu-ragu pembelian jasa
travel pada CV. Inhil Jaya Tembilahan memuaskan.

Untuk item pertanyaan kedua tentang pelayanan ppsopalan jasa

travel pada CV. Jaya Inhil Tembilahan sudah bagakni menyatakan sangat
setuju 13 orang (13,1%), setuju 21 orang (21,2%gu4ragu sebanyak 29 orang

(29,3%), tidak setuju 21 orang (21,2%) dan sandaktsetuju 15 orang (15,2%).



Ini berarti, sebagian besar responden ragu-ragaygehn pasca penjualan jasa
travel pada CV. Jaya Inhil Tembilahan sudah bagus.

Untuk item pertanyaan ketiga tentang kemampuan regkam pelayanan
CV. Jaya Inhil Tembilahan sangat bagus, yakni miakgm sangat setuju 11
orang (11,1%), setuju 31 orang (31,3%), ragu-raghasyak 33 orang (33,3%),
tidak setuju 18 orang (18,2%) dan sangat tidakjsé&wrang (6,1%). Ini berarti,
sebagian besar responden ragu-ragu kemampuan miegnbeelayanan CV. Jaya
Inhil Tembilahan sangat bagus.

Untuk item pertanyaan keempat tentang pelayandm GM. Jaya Inhil
Tembilahan perlu ditingkatkan lagi, yakni menyatalsangat setuju 28 orang
(28,3%), setuju 17 orang (17,2%), ragu-ragu seba@gaorang (29,3%), tidak
setuju 23 orang (23,2%) dan sangat tidak setujuadg (2,0%). Ini berarti,
sebagian besar responden sangat setuju dan ragypetamyanan oleh CV. Jaya
Inhil Tembilahan perlu ditingkatkan lagi.

Untuk item pertanyaan kelima tentang pelayanan yéagk dapat
meningkatkan penjualan, yakni menyatakan sangafjuseebanyak 36 orang
(36,4%), setuju 29 orang (29,3%), ragu-ragu 15 @rdrk,2%), tidak setuju 11
orang (11,1%) dan sangat tidak setuju 8 orang (B,I8berarti, sebagian besar

responden sangat setuju pelayanan yang baik dagahgkatkan penjualan.

2. AnalisisPromosi (X1)

Keberhasilan penjualan produk termasuk jasa tragsliai dengan target
yang telah ditetapkan, tentunya membutuhkan kegiptamosi dalam rangka
memperkenalkan jasa tersebut kepada masyarakat lioggs sekali, karena

dengan promosi masyarakat dapat mengetahui kewaggaka travel yang



ditawarkan itu, dan pada akhirnya memberi kesempletpada konsumen untuk
menjadikan jasa travel CV. Jaya inhil Tembilahamalksud sebagai pilihan. Jadi
promosi perlu menjadi perhatian pihak CV. Jayalilkmbilahan agar jasa travel
jurusan Tembilahan — Pekanbaru tersebut dikenhlrolsyarakat.

Pada penelitian sebelumnya oleh Wahyu Agung Laksoalam
penelitiannya Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Paaju Tiket Maskapai
Penerbangan pada PT. Hediant Wisata Pekanbaruad2ekan hasil perhitungan
maka diperoleh hasil bahwa secara simultan faktempsi, pelayanan dan harga
berpengaruh terhadap penjualan tiket. Hal ini diliddari uji F yang mana nilai F
hitung lebih besar dari nilai F tabel (28,576 #18).

Strategi promosi yang tepat banyak memberikan kegain bagi pihak
perusahaan dalam penjualan produknya. Kegiatanqsiodapat diukur melalui
pengetahuan masyarakat terhadap jasa yang ditawarkésalnya mereka
mengetahui informasi produk dari mana karena promosasaran langsungnya
adalah konsumen selaku pihak pembeli atau penggsaa Implikasinya jika
konsumen mengetahui kelebihan jasa pelayanan yisagadkan maka tentunya
konsumen memilih jasa ini untuk memenuhi kebutulgann

Tabel 6 TANGGAPAN RESPONDEN TENTANG MEDIA PROMOSI

No Pertanyaan Jumlah Persentase ( %0 )
1. | Melaui iklan di koran 1 1,0

2. | Melalui spanduk 17 17,2

3. | Melalui teman/saudara 47 47,5

4 Melaui papan nama perusahaan 34 34,3

Berdasarkan tanggapan responden mengenai sunfbenasi mengenai

CV. Inhil Jaya tembilahan diketahui bahwa konsumemgetahui CV. Inhil Jaya



tembilahan melalui iklan di koran sebanyak 1 oréh@%), melalui spanduk 17
orang (17,2%), melalui informasi teman / saudabasgak 47 orang (47,5%), dan
papan nama perusahaan 34 orang (34,3%). Ini hesaldagian besar responden
mendapatkan informasi mengenai CV. Inhil Jaya T&ahbnh melalui teman atau
saudara yang sudah menggunakan jasa tersebut.

Variabel promosi (X) dalam penelitian ini diwakili oleh 5 (lima)
pertanyaan yang mencerminkan indikator promosi oleW. Inhil Jaya
Tembilahan. Adapun hasil tanggapan responden (kogsu penelitian terhadap

indikator tersebut, untuk lebih jelasnya dapatdilipenuangan tabel berikut :

Tabel 7. TANGGAPAN RESPONDEN TENTANG ITEM PERNYAPRN UNTUK
VARIABEL PROMOSI PADA CV. INHIL JAYA TEMBILAHAN

Tanggapan Responden Ih
SS| S| R| TS| ST$
1. | Mengenai CV. Inhil Jaya Tembilahan7 | 15| 28| 33| 16| 99
sebagai travel jurusan Tembilahan —
Pekanbaru melalui promosi yang
dilakukan
2. | CV. Inhil Jaya Tembilahan telah9 | 23| 40| 24 3| 99
melakukan promosi dengan baik
3. | Promosi yang dilakukan CV. Inhil4 | 21| 33| 36 5| 99
Jaya Tembilahan sudah tepat sasaran
pada penumpang
4. | Promosi yang dilakukan CV. Inhil7 | 18| 34| 36 4| 99
Jaya Tembilahan sangat gencar
5. | Penting bagi CV. Inhil Jaya37 | 19| 33| 9 1| 99
Tembilahan meningkatkan promosi-
nya untuk menarik minat penumpang
Sumber : Data Olahan Tahun 2009.

No Item Pernyataan

Untuk item pertanyaan pertama tentang mengenal @a4a Inhil
Tembilahan sebagai travel jurusan Tembilahan —meka melalui promosi yang

dilakukan, yakni menyatakan sangat setuju 7 orah@%), setuju 15 orang



(15,2%), ragu-ragu 28 orang (28,3%), tidak setejpasyak 33 orang (33,3%) dan
sangat tidak setuju 16 orang (16,2%). Ini beraghagian besar responden tidak
setuju mengenal CV. Jaya Inhil Tembilahan sebagaet jurusan Tembilahan —
Pekanbaru melalui promosi yang dilakukan.

Untuk item pertanyaan kedua tentang CV. Jaya Imbkinbilahan telah
melakukan promosi dengan baik, yakni menyatakagaasetuju 9 orang (9,1%),
setuju 23 orang (23,2%), ragu-ragu sebanyak 40gof4d,5%), tidak setuju 24
orang (24,2%) dan sangat tidak setuju 3 orang (B,08%bberarti, sebagian besar
responden ragu-ragu CV. Jaya Inhil Tembilahan telatakukan promosi dengan
baik.

Untuk item pertanyaan ketiga tentang promosi yaitakukan CV. Jaya
Inhil Tembilahan sudah tepat sasaran pada penumgakgi menyatakan sangat
setuju 4 orang (4,0%), setuju 21 orang (21,2%)4agu 33 orang (33,3%), tidak
setuju sebanyak 36 orang (36,4%) dan sangat tidakus5 orang (5,1%). Ini
berarti, sebagian besar responden tidak setujugsiopang dilakukan CV. Jaya
Inhil Tembilahan sudah tepat sasaran pada penumpang

Untuk item pertanyaan keempat tentang promosi ylagukan CV. Inhil
Jaya Tembilahan sangat gencar, yakni menyatakajatsagatuju 7 orang (7,1%),
setuju 18 orang (18,2%), ragu-ragu sebanyak 34go(a#,3%), tidak setuju 36
orang (36,4%) dan sangat tidak setuju 4 orang (%,0%berarti, sebagian besar
responden tidak setuju promosi yang dilakukan @¥il Jaya Tembilahan sangat
gencar.

Untuk item pertanyaan kelima tentang penting bayf. @hhil Jaya
Tembilahan meningkatkan promosinya untuk menarikatnpenumpang, yakni

menyatakan sangat setuju sebanyak 37 orang (37s&ju 19 orang (19,2%),



ragu-ragu 33 orang (33,3%), tidak setuju 9 orang%d dan sangat tidak setuju 1
orang (1,0%). Ini berarti, sebagian besar resposdeagat setuju pentingnya bagi
CV. Inhil Jaya Tembilahan meningkatkan promosiny#ulk menarik minat
penumpang.

3. AnalisisHarga (X2)

Harga merupakan nilai yang ditukarkan konsumen aenganfaat dari
memiliki atau menggunakan suatu produk baik behgrang maupun jasa yang
ditetapkan dalam proses jual-beli yang berlangseggan perkataan lain, harga
adalah nilai tukar suatu benda atau jasa yangadlthdngan uang, yang didasarkan
atas manfaat-manfaat karena memiliki atau menggumb&nda atau jasa tertentu.
Demikian pula dengan jasa travel jurusan Tembilahd®ekanbaru, bahwa atas
jasa yang diberikan maka konsumen dikenakan haggaas tarif yang telah
ditetapkan pihak perusahaan.

Pada penelitian sebelumnya yang dilkukan oleh Netlina pada tahun
2007 yang meneliti tentang faktor-faktor yang mengaguhi volume penjualan
produk obat anti nyamuk bakar merek Garuda pada l®domarco Cabang
Bangkinang, dengan nilai koefisien determinasi (Rig8e) yang diperoleh dari
penelitian sebesar 0,635 yang menunjukkan bahw#®penjualan dipengaruhi
variabel produk, harga, promosi, distribusi. Dasalgsis keempat variabel tersebut
dapat dibuktikan bahwa faktor harga mempunyai pergayang dominan
terhadap variabel penjualan dibandingkan dengaaherainnya.

Variabel harga (¥ dalam penelitian ini diwakili oleh 5 (lima) pentgaan

yang mencerminkan indikator harga penjualan tikéthoCV. Inhil Jaya
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Tembilahan. Adapun hasil tanggapan responden (kogs) penelitian terhadap
indikator tersebut, untuk lebih jelasnya dapathdilipenuangan tabel berikut :
Tabel 8. TANGGAPAN RESPONDEN TENTANG ITEM PERNYAPBN

UNTUK VARIABEL HARGA PADA CV. INHIL JAYA
TEMBILAHAN

Tanggapan Responden
SS| S| R| TS| ST$
1. | Harga tiket yang dipasarkan CV. Inhil7 | 29 | 18| 29 16| 99
Jaya Tembilahan terjangkau oleh
masyarakat umum
2. | Harga tiket tersebut mahall2 | 21| 23| 33| 10| 99
dibandingkan dengan perusahaan lgin*
3. | Harga tiket yang ditawarkan CV. Inhil11 | 31| 30| 16| 11| 9¢
Jaya Tembilahan mampu bersajng
dengan perusahaan lain
4. | Fasilitas yang diberikan sebanding0 | 33| 29| 18 9 99
dengan harga tiket yang dipasarkan
5. | Dengan harga tiket yang demikiany | 35| 28| 19| 10| 99
saya tetap mau menggunakan jasa CV.
Inhil Jaya Tembilahan tersebut
Sumber : Data Olahan Tahun 2009.

No Item Pernyataan

Dari Tabel 7 diketahui tanggapan responden untekn ipertanyaan
pertama tentang harga tiket yang dipasarkan CVil ldaya Tembilahan
terjangkau oleh masyarakat umum, yakni menyatakargast setuju 7 orang
(7,1%), setuju sebanyak 29 orang (29,3%), ragu-rEgjworang (18,2%), tidak
setuju 29 orang (29,3%) dan sangat tidak setujwrad@g (16,2%). Ini berarti,
sebagian besar responden setuju harga tiket ygpapatkan CV. Inhil Jaya
Tembilahan terjangkau oleh masyarakat umum.

Untuk item pertanyaan kedua tentang harga tikesebaert mabhal
dibandingkan dengan perusahaan lain (* = pertangagatif), yakni menyatakan
sangat setuju 12 orang (12,1%), setuju 21 orang¥®@) ragu-ragu 23 orang

(23,2%), tidak setuju sebanyak 33 orang (33,3%)sdagat tidak setuju 10 orang
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(10,1%). Ini berarti, sebagian besar responderk tg#duju harga tiket tersebut
mahal dibandingkan dengan perusahaan lain.

Untuk item pertanyaan ketiga tentang harga tiketgyditawarkan CV.
Inhil Jaya Tembilahan mampu bersaing dengan peaasahlain, yakni
menyatakan sangat setuju 11 orang (11,1%), seélganyak 31 orang (31,3%),
ragu-ragu 30 orang (30,3%), tidak setuju 16 ordsg206) dan sangat tidak setuju
11 orang (11,1%). Ini berarti, sebagian besar med$@o setuju harga tiket yang
ditawarkan CV. Inhil Jaya Tembilahan mampu bersdieggan perusahaan lain.

Untuk item pertanyaan keempat tentang fasilitagyydiberikan sebanding
dengan harga tiket yang dipasarkan, yakni menyatakagat setuju 10 orang
(10,1%), setuju 33 orang (33,3%), ragu-ragu 29 @r@9,3%), tidak setuju 18
orang (18,2%) dan sangat tidak setuju 9 orang (,I8berarti, sebagian besar
responden setuju fasilitas yang diberikan sebandemgan harga tiket yang
dipasarkan.

Untuk item pertanyaan kelima tentang dengan hakga yang demikian,
saya tetap mau menggunakan jasa CV. Inhil Jaya ilamahb tersebut, yakni
menyatakan sangat setuju 7 orang (7,1%), setujangak 35 orang (35,4%),
ragu-ragu 28 orang (28,3%), tidak setuju 19 ord®y206) dan sangat tidak setuju
10 orang (10,1%). Ini berarti, sebagian besar med@o setuju dengan harga tiket

yang demikian, tetap mau menggunakan jasa CV. Jalyih Tembilahan.

4. AnalisisKualitas Pelayanan (X3)
Setiap penjualan produk berupa barang maupun Jagemnya terkait

dengan masyarakat (konsumen) selaku pihak yang eler@ieh sebab itu, pihak
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perusahaan di satu sisi hendaknya berusaha membepklayanan yang
berkualitas agar masyarakat/konsumen mendapatkagkati kepuasan yang
mampu mengikat hatinya untuk selalu memilih CV.lldaya Tembilahan dalam
memenuhi kebutuhan akan jasa angkutan tersebwn&atimaklumi bersama
bahwa perusahaan sejenis banyak ditemui di dalénddggan masyarakat.

Konsekuensinya pihak perusahaan dituntut senantiassnberikan
pelayanan yang terbaik serta sikap ramah dalamkaangemenuhi kebutuhan
konsumen, seperti kebijakan layanan via telepon 8tdS. Logis sekali karena
konsumenlah yang menikmati pelayanan tersebutbdénatau buruk seharusnya
dijadikan bahan evaluasi bagi perusahaan untukngkaikan pelayanan di masa
mendatang. Hal ini perlu menjadi perhatian perusah&arena dengan kualitas
pelayanan terbaik diyakini jumlah penjualan menatgan pihak perusahaan
mampu bersaing dengan pasaran.

Pada penelitian sebelumnya yang dilkukan oleh R@kiavira (2008),
dalam penelitiannya yang membahfsalisis strategi penjualan jasa tour and
travel PT. Duta Siak Wisata Pekanbaru. Dalam penelitiannya penulis ingin
mengetahui strategi penjualan yang mempengaruhugan tiket pesawat yang
meliputi variable promosi, pelayanan, dan lokasthadap peningkatan jumlah
tiket pesawat yang mencapai target penjualan yatah tdirencanakan oleh
perusahaan dan menganalisa diantara ketiga vartebstbut manakah yang
paling dominan mempengaruhi penjualan. Hasil pgaelimenunjukkan bahwa
variable penelitian yang terdiri dari pelayanan g/adimiliki perusahaan

memberikan pengaruh yang signifikan terhadap péamjuiet pesawat.
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Variabel kualitas pelayanan {)Xdalam penelitian ini diwakili oleh 5
(lima) pertanyaan yang mencerminkan indikator kaalpelayanan CV. Inhil Jaya
Tembilahan. Adapun hasil tanggapan responden (kogsu penelitian terhadap
indikator tersebut, untuk lebih jelasnya dapatdilipenuangan tabel berikut :

Tabel 9. TANGGAPAN RESPONDEN TENTANG ITEM PERTANYMN
UNTUK VARIABEL KUALITAS PELAYANAN PADA CV. INHIL
JAYA TEMBILAHAN

Tanggapan Responden
No Item Pertanyaan Jih
SS| S| R| TS| ST
1. | Pelayanan yang diberikan pihak GQv5 | 33| 24| 19| 18| 99
Inhil Jaya Tembilahan sudah baik
2. | CV. Inhil Jaya Tembilahan menerimd4 | 27| 19| 26| 13| 9¢

pemesanan tiket via telepon/SMS

U7

dengan baik
3. | Karyawan CV. Inhil Jaya Tembilahan6 | 31| 24| 21| 17| 99

bersikap ramah kepada tiap konsumen

yang menggunakan jasa travel
4. | CV. Inhil Jaya Tembilahan selalu4 | 28| 30| 23| 14| 99
tepat waktu dalam keberangkatannya
5. | Sopir CV. Inhil Jaya Tembilahgnl2 | 40| 35| 8 4 99

senantiasa mengantarkan penumpang

sampai ke tujuan dengan baik
Sumber : Data Olahan Tahun 2009.

Dari tabel di atas diketahui tanggapan respondeokuitem pertanyaan
pertama tentang pelayanan yang diberikan pihaki@. Jaya Tembilahan sudah
baik, yakni menyatakan sangat setuju 5 orang (5,%&4)ju sebanyak 33 orang

(33,3%), ragu-ragu 24 orang (24,2%), tidak setluoflang (19,2%) dan sangat
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tidak setuju 18 orang (18,2%). Ini berarti, sebaglzesar responden setuju
pelayanan yang diberikan pihak CV. Inhil Jaya Tdatiain sudah baik.

Untuk item pertanyaan kedua tentang CV. Inhil Jay@mbilahan
menerima pemesanan tiket via telepon/SMS dengak, lyakni menyatakan
sangat setuju 14 orang (14,1%), setuju sebanyak &y (27,3%), ragu-ragu 19
orang (19,2%), tidak setuju 26 orang (26,3%) dargaatidak setuju 13 orang
(13,1%). Ini berarti, sebagian besar responderjuis&@\. Inhil Jaya Tembilahan
menerima pemesanan tiket via telepon/SMS dengdn bai

Untuk item pertanyaan ketiga tentang karyawan C¥hill Jaya
Tembilahan bersikap ramah kepada tiap konsumen rygmggunakan jasa travel,
yakni menyatakan sangat setuju 6 orang (6,18%)jusetebanyak 31 orang
(31,3%), ragu-ragu 24 orang (24,2%), tidak setdjuofang (21,2%) dan sangat
tidak setuju 17 orang (17,2%). Ini berarti, sebaglzesar responden setuju
karyawan CV. Inhil Jaya Tembilahan bersikap ramebekia tiap konsumen yang
menggunakan jasa travel.

Untuk item pertanyaan keempat tentang CV. InhieJagmbilahan selalu
tepat waktu dalam keberangkatannya, yakni menyatakagat setuju 4 orang
(4,0%), setuju 28 orang (28,3%), ragu-ragu sebarf@lorang (30,3%), tidak
setuju 23 orang (23,2%) dan sangat tidak setujwrasg (14,1%). Ini berarti,
sebagian besar responden ragu-ragu CV. Inhil Jayabilahan selalu tepat waktu
dalam keberangkatannya.

Untuk item pertanyaan kelima tentang sopir CV. lidl@ya Tembilahan
senantiasa mengantarkan penumpang sampai ke tajeagan baik, yakni

menyatakan sangat setuju 12 orang (12,1%), seélganyak 40 orang (40,4%),

15



ragu-ragu 35 orang (35,4%), tidak setuju 8 oran3$ dan sangat tidak setuju 4
orang (4,0%). Ini berarti, sebagian besar resporsduju sopir CV. Inhil Jaya
Tembilahan senantiasa mengantarkan penumpang skenpgilan dengan baik.
5. Produk Jasa

Produk merupakan keseluruhan konsep objek atauegrogng
memberikan sejumlah nilai kepada konsumen. Yandu pdiperhatikan dalam
produk adalah konsumen tidak hanya membeli fisik geoduk itu saja tetapi
membeli manfaat dan nilai dari produk tersebutabBapenelitian ini produk yang
dimaksud berupa tiket penjualan jaa travel padal@Ml Jaya Tembilahan.

Tabel. 10 Harga tiket Cv. Inhil Jaya Tembilahan

NO TUJUAN HARGA PRODUKI/TIKET
1. TEMBILAHAN-PEKANBARU Rp. 110.000,-

2. TEMBILAHAN-RENGAT Rp. 50.000,-

3. TEMBILAHAN-PELALAWAN Rp. 95.000

Sumber : CV. Inhil Jaya Tembilahan
6. Distribusi Jasa

Saluran distribusi jasa, sebagaimana diantarangmju8dan langsung
(direct sales), contoh: jasa konsultan, akuntan, Agen atau brat@artoh: broker
asuransi, agen perjalanan, Agen/broker penjual gembeli, contoh: broker
saham, Pengantar jasa terkontrak afi@nchise contoh: makanan siap saji,
bengkel.

CV. Inhil Jaya Tembilahan mendistribusikan tikgarmelalui agen yang

telah tersedia. Agen perjalanan CV. Inhil Jaya Ti&hhn ini hanya menerima
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konsumen dengan tujuan pemberangkatan menuju TamabiPekanbaru,
Tembilahan-Rengat, dan Tembilahan-Pelalawan. Aggjalpnan CV. Inhil Jaya
Tembilahan ini menerima pemesanan tiket dari koesummelalui telpon, via

sms,ataupun konsumen nya tersebut yang datangilasge agen.

5.3 Uji Kualitas Data
Sehubungan dengan maksud untuk mengukur Kkualitdaa dalam
penelitian tentang ‘faktor-faktor yang mempengaménjualan jasa travel pada

CV. Inhil Jaya Tembilahan’ ini, maka dilakukan sgbagai berikut :

5.3.1 Uji Validitasdan Realibilitas
1. Uji Validitas

Uji validitas dilakukan untuk mengetahui kebenaedau validnya data
yang digunakan dalam penelitian. Data dikatakandvapabila nilai korelasi
(pearson correlationadalah positif dengan probabilitas korelasi [¢Rtailed)]
< taraf signifikan @) sebesar 0,05. Berdasarkan analisis korelasi gdagukan
melalui program SPSS (lihat lampiran 4), diperdiakil sebagai berikut :

Tabel 11 HASIL UJI VALIDITAS VARIABEL PENJUALAN J/SA (Y)

Butir Pernyataan Nilai Korglasi Probabilit.as Kesimpulan
(r hasil) Korelasi
PJ.1 0,808 0,000 Valid
PJ.2 0,620 0,000 Valid
PJ.3 0,835 0,000 Valid
PJ.4 0,702 0,000 Valid
PJ.5 0,696 0,000 Valid

Sumber : Data Olahan Tahun 2009.
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Dari Tabel 11 diketahui bahwa variabel penjualacase keseluruhan nilai
korelasi pearson correlatioh bernilai positif dengan nilai probabilitas korgla
[sig. (2-tailed)] < taraf signifikan ¢) sebesar 0,05. Dengan demikian kelima butir
pernyataan penjualan (Y) dalam penelitian ini daaklid.

Tabel 12 HASIL UJI VALIDITAS VARIABEL PROMOSI (X%)

. Nilai Korelasi Probabilitas _
Butir Pernyataan _ _ Kesimpulan
(r hasil) Korelasi
PR.1 0,753 0,000 Valid
PR.2 0,826 0,000 Valid
PR.3 0,800 0,000 Valid
PR.4 0,792 0,000 Valid
PR.5 0,722 0,000 Valid

Sumber : Data Olahan Tahun 2009.

Dari Tabel 12 diketahui bahwa variabel promosasadeseluruhan nilai
korelasi pearson correlatiop bernilai positif dengan nilai probabilitas korgla
[sig. (2-tailed)] < taraf signifikan ¢) sebesar 0,05. Dengan demikian kelima butir
pernyataan promosi ¢Xdalam penelitian ini adalah valid.

Tabel 13 HASIL UJI VALIDITAS VARIABEL HARGA (Xo)

. Nilai Korelasi Probabilitas _
Butir Pernyataan . . Kesimpulan
(r hasil) Korelasi
HG.1 0,764 0,000 Valid
HG.2 0,722 0,000 Valid
HG.3 0,784 0,000 Valid
HG.4 0,704 0,000 Valid
HG.5 0,672 0,000 Valid

Sumber : Data Olahan Tahun 2009.
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Dari Tabel 13 diketahui bahwa variabel harga sed¢aseluruhan nilai
korelasi pearson correlatioh bernilai positif dengan nilai probabilitas korgla
[sig. (2-tailed)] < taraf signifikan ¢) sebesar 0,05. Dengan demikian kelima butir
pernyataan harga gXdalam penelitian ini adalah valid.

Tabel 14 HASIL UJI VALIDITAS VARIABEL KUALITAS PELAYANAN (X3)

. Nilai Korelasi Probabilitas _
Butir Pernyataan _ _ Kesimpulan
(r hasil) Korelasi
KP.1 0,900 0,000 Valid
KP.2 0,834 0,000 Valid
KP.3 0,868 0,000 Valid
KP.4 0,826 0,000 Valid
KP.5 0,604 0,000 Valid

Sumber : Data Olahan Tahun 2009.

Dari Tabel 14 diketahui variabel kualitas pelayarscara keseluruhan
nilai korelasi pearson correlatiop bernilai positif dengan nilai probabilitas
korelasi [sig. (2-tailed)] < taraf signifikan ¢) sebesar 0,05. Dengan demikian

kelima butir pernyataan kualitas pelayanag) @alam penelitian ini adalah valid.

2. Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas dilakukan untuk mengetahui seberapesar tingkat
keabsahan data yang digunakan dalam penelitiantelgibilitas diukur dengan
menggunakanji cronbach’s alpha ) dengan ketentuan jika }> 0,60 maka
dikatakan reliabel. Berdasarkan analisis yang telégdkukan melalui program

SPSS (lihat lampiran 4), diperoleh hasil sebagakbe:
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Tabel 15 HASIL UJI RELIABILITAS VARIABEL — VARIABEL PENELITI AN

Variabel Butir Pernyataan Alpha
Penjualan Jasa 5 0,775
Promosi 5 0,834
Harga 5 0,781
Kualitas Pelayanan 5 0,870

Sumber : Data Olahan Tahun 2009.

Nilai alpha yang digunakan sebagai indikator amakecara umum adalah
batas 0,60. (lihat lampiran 4). Dari hasil uji adilitas di atas diketahui bahwa
nilai alpha dari setiap variabel adalah 0,60. Dengan demikian data dari
kuesioner yang dijawab oleh responden terhadap/aan yang diajukan adalah

relibel atau dapat dipercaya.

5.3.2 Uji Normalitas

Uji normalitas dilakukan untuk mengetahui apakata gang diteliti untuk
keseluruhan indikator dan variabel tersebut bdrsifarmal. Uji normalitas
dilakukan dengan cara analisis grafik. Melalui pamg SPSS (lihat lampiran 3)

maka dapat digambarkan hasil uji normalitas seldagyakut :
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Gambar 3 Hasil Uji Normalitas

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Penjualan jasa
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Berdasarkan grafik uji normalitas di atas, diketdteahwa data menyebar
di sekitar garis diagonal dan mengikuti arah gdiagional. Ini berarti penyaluran
data bersifat normal, sehingga asumsi untuk mekakukodel regresi dapat

dilakukan.

5.3.3 Uji Asumsi Klasik
1. Uji Autokorelasi

Uji autokorelasi bertujuan untuk mengetahui adau atadaknya
autokorelasi dalam variabel independen. Uji autelesi ini dilakukan dengan
menggunakan metodaurbin — Watson (DR)Dari hasil perhitungan data dengan
menggunakan program SPSS (lihat lampiran 3) makeraleh nilai Durbin
Watson sebesar 1,834. Nilai ini berada antara +Bpaa +2, berarti tidak

terdapatnya autokorelasi.
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2. Uji Multikolinieritas
Uji multikolinieritas dilakukan dengan melihat tod@ce nilaiVariance

Inflation Factor (VIF). Suatu model regresi yang bebas multikolites apabila
nilai tolerance nilai VIF < 5, tetapi jika VIF > 1@naka dianggap ada
multikolinieritas. Berdasarkan uji multikoliniergayang dilakukan menggunakan
program SPSS (lihat lampiran 3), maka diperolelai nfIF untuk variabel
promosi 1,308, variabel harga 1,342 dan variabalitas pelayanan 1,481. Semua
nilau VIF dari ketiga variabel ini memiliki nilai ¥ < 5 yang berarti penelitian ini

bebas multikolinieritas.

3. Uji Heterokedastisitas

Untuk melihat ada atau tidaknya heterokedastigtada suatu model
regresi, maka dapat dideteksi dengan metode fatarametode informal. Metode
informal dilakukan dengan grafilScatter Plot Berdasarkan hasil diagram
Scatterplot (lihat lampiran 3) maka diketahui bahisdak terlihat pola yang jelas
serta titik-titik yang menyebar di atas dan di bawagka pada sumbu Y. Dengan
demikian dapat disimpulkan bahwa penelitian inidsetiari heterokedastisitas dna
pengujian ini layak dipakai. Untuk lebih jelasnyagtam Scatterplot dapat dilihat

gambar berikut :
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Gambar 4 Hasil Uji Heterokedastisitas

Scatterplot

Dependent Variable: Penjualan jasa
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5.3.4 Analisis Regresi Linear Berganda

Untuk mengetahui hubungan antara satu variabekateridependent
variable) dengan dua atau lebih variabel (indepeaindariable), serta hubungan
antara variabel terikat (penjualan jasa travel)gdenvariabel bebas (promosi,
harga dan kualitas pelayanan) tersebut maka ditakudnalisis regresi linear
berganda. Berdasarkan hasil perhitungan dengan gueagan program SPSS

versi 12 (lihat lampiran 3) diperoleh data sebdgaikut :
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Tabel 15 KOEFISIEN REGRESI PENGARUH VARIABEL BEBASX)
TERHADAP VARIABEL TERIKAT (Y)

Variabel Koefisien Regres] Standar ErrQr niging Sig
Promosi 0,280 0,088 3,194 0,002
Harga 0,203 0,086 2,361 0,002
Kualitas Pelayanan 0,371 0,082 4,534 0,000
Constant (a) 0,798 0,283 2,814 0,004

R Square : 0,490

F Ratio : 30,477

Sig : 0,000
Sumber : Data Olahan Tahun 2009.

Dari koefisien regresi pada tabel di atas, dapatahui persamaan regresi
linear berganda dalam analisis sebagai berikut :
Y = 0,798 a+ 0,280+ 0,203 % + 0,371 % +¢

Penjelasannya :

1. Nilai konstanta sebesar 79,8%, ini berarti jikaialael bebas (promosi, harga
dan kualitas pelayanan) bernilai 0, maka penjugaa travel yang terjadi
sebesar 79,8%. Ini menunjukkan bahwa penjualan pasada CV. Inhil Jaya
Tembilahan adalah 79,8% apabila variabel bebagdamkonstan.

2. Koefisien variabel promosi sebesar 28,0%. Ini m@rkkan besarnya
pengaruh variabel promosi terhadap penjualan jeseelt Tanda positif
menunjukkan koefisien arah hubungan yang positifigyberarti setiap ada
peningkatan 1 satuan promosi maka penjualan jasaltakan meningkatkan
sebesar 28,0% dengan asumsi variabel lain diandgmstan. Hal ini
menegaskan apabila CV. Inhil Jaya Tembilahan mé&aikgn promosi maka

penjualan jasa travel akan meningkat sebesar 28,0%.
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3. Koefisien variabel harga sebesar 20,3% Ini menkagnkbesarnya pengaruh
variabel harga terhadap penjualan jasa travel. & gmukitif menunjukkan
koefisien arah hubungan yang positif, yang beistiap ada peningkatan 1
satuan harga maka penjualan jasa travel akan nietkamn sebesar 20,3%
dengan asumsi variabel lain dianggap konstan. Mlaimnenegaskan apabila
CV. Inhil Jaya Tembilahan meningkatkan strategghamaka penjualan jasa
travel akan meningkat sebesar 20,3%.

4. Koefisien variabel kualitas pelayanan sebesar 37 [t menunjukkan
besarnya pengaruh variabel kualitas pelayanandaphpenjualan jasa travel.
Tanda positif menunjukkan koefisien arah hubungamypositif, yang berarti
setiap ada peningkatan 1 satuan kualitas pelayawafta penjualan jasa travel
akan meningkatkan sebesar 37,1% dengan asumsbefal@n dianggap
konstan. Hal ini menegaskan jika CV. Inhil Jaya Déaman meningkatkan
kualitas pelayanan maka penjualan jasa travel alemingkat sebesar 37,1%.

Dari persamaan regresi di atas maka dapat diketahhwa variabel
promosi, harga dan kualitas pelayanan bernilaitiposial ini menunjukkan
bahwa semakin tinggi nilai dari ketiga variabekstdyut maka penjualan jasa travel
akan semakin meningkat pula.

Guna melihat seberapa besar hubungan antara elab@bas dan variabel
terikat dalam penelitian ini, maka dilakukan pemgugelanjutnya :

1. Koefisien Determinasi (8 / R Square

Koefisien determinasi (8 merupakan angka yang menunjukkan seberapa
besar perubahan variabel dependent (penjualan @eg@at dipengaruhi oleh

variabel independent (promosi, harga dan kualitasyanan). Nilai koefisien
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determinasi adalah antara 0 (nol) dan 1 (satu)a Jikai R kecil berarti
kemampuan variabel-variabel independent dalam rashki@n variabel dependent
sangat terbatas.

Berdasarkan tabel 15 di atas dapat diketahui bahila koefisien
determinasi (B sebesar 0,490 atau sebesar 49,0%. Hal ini mekkanubahwa
variabel promosi, harga dan kualitas pelayananraebarsama-sama mampu
mempengaruhi variabel terikatnya vyaitu penjualarsajasebesar 49,0%
sedangkan sisanya 51,0% dipengaruhi oleh variadoal tetapi tidak diteliti

dalam penelitian ini.

2. Ujif (F Test)

Uji f pada dasarnya dimaksudkan untuk mengetahakap semua
variabel independent atau variabel bebas yang dikkas ke dalam model
mempunyai pengaruh secara bersama-sama terhadalpelalependent (terikat).
Dari hasil perhitungan dengan menggunakan progr®®8SS(lihat lampiran 3)
diperoleh nilaif niwng Sebesar 30,477 ddnape; dengan tingkat signifikan (alpha)
5% sebesar 2,71. hal ini menunjukkan bahwa hil@hg 30,477 >f tapel 2,71. Ini
berarti variabel bebas (promosi, harga dan kuap&layanan) secara bersama-
sama berpengaruh terhadap variabel terikat (pemualsa). Dengan demikian,

hipotesis yang dirumuskan terdahulu dapat diterima.
3. Ujit
Untuk menguiji signifikansi (keberartian) koefisieegresi dari variabel

independent dengan variabel dependent, maka daakuk t. Uji t dianalisis

dengan membandingkan nilaiiungdengart taper Jikat nitung™ t tanel Maka variabel
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bebas memiliki pengaruh positif terhadap variabekikat. Berdasarkan
perhitungan dengan menggunakan program SPSS V2rgiihht lampiran 3)
diperoleh koefisien regresi variabel bebas sebagyakut :

Tabel 16 KOEFISIEN REGRESI VARIABEL BEBAS SECARAARSIAL
TERHADAP VARIABEL TERIKAT

Variabel t hitung { tabel Sig
Promosi 3,194 1,98 0,001
Harga 2,361 1,98 0,006
Kualitas Pelayanan 4,534 1,98 0,000

Berdasarkan koefisien regresi variabel promositgdadan kualitas
pelayanan secara parsial terhadap variabel penjj@da di atas maka diperoleh
hasil dari pengujian parsial variabel bebas selagyakut :

1. Variabel promosi menunjukkaiwung Sebesar 3,194 tane 1,98 maka dapat
disimpulkan bahwa variabel promosi secara parsapdngaruh terhadap
penjualan jasa travel. Artinya semakin tinggi premmaka semakin tinggi
pula penjualan jasa travel. Hal ini menunjukkanvialipotesis diterima dan
variabel promosi mempunyai pengaruh positif terpguenjualan jasa.

2. Variabel harga menunjukkanniung S€besar 2,361 ® pel 1,98 maka dapat
disimpulkan bahwa variabel harga secara parsiapeogaruh terhadap
penjualan jasa travel. Artinya semakin tinggi stgatharga maka semakin
tinggi pula penjualan jasa travel. Hal ini menutgaik hipotesis diterima dan
variabel harga mempunyai pengaruh positif terhgasegpualan jasa

3. Variabel kualitas pelayanan menunjukkapung sebesar 4,534 & ape 1,98

maka dapat disimpulkan bahwa variabel kualitas ya@lan secara parsial
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berpengaruh terhadap penjualan jasa travel. Artggraakin tinggi kualitas
pelayanan maka semakin tinggi pula penjualan jaseelt Hal ini
menunjukkan bahwa hipotesis diterima dan variabehlitas pelayanan
mempunyai pengaruh positif terhadap penjualan jasa.

Berdasarkan hasil pengujian koefisien regresi ngasiasing variabel
bebas di atas, maka dapat disimpulkan bahwa ketgabel bebas (promosi,
harga dan kualitas pelayanan) tersebut mempunyaggpeh positif terhadap
penjualan jasa travel pada CV. Inhil Jaya Tembitaldedangkan faktor yang
paling dominan berpengaruh terhadap penjualantjasal pada CV. Inhil Jaya
Tembilahan adalah kualitas pelayanan dengan hilahg sebesar 4,534 £ iapel
1,98. Hal ini menunjukkan bahwa variabel kualitadaganan secara parsial
berpengaruh dominan terhadap penjualan jasa tréréhya semakin tinggi
kualitas pelayanan maka semakin tinggi pula peajughsa travel. Hal ini
menunjukkan bahwa hipotesis diterima dan variabeklitas pelayanan

mempunyai pengaruh positif terhadap penjualan jasa.
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BAB VI

PENUTUP

6.1 Kesimpulan

Bertitik tolak dari hasil analisis pada bab terdahsehubungan dengan
permasalahan pokok penelitian tentang ‘faktor-faki@ng mempengaruhi
penjualan jasa travel’ maka dapat ditarik bebekasempulan sebagai berikut :

1. Variabel promosi, harga dan kualitas pelayanan rneeggruhi berfluktuasinya
penjualan jasa travel pada CV. Inhil Jaya Tembiahaari ketiga variabel
tersebut, yang paling dominan mempengaruhi berfagihya penjualan jasa
travel pada CV. Inhil Jaya Tembilahan adalah vali&halitas pelayanan. Hal
ini ditunjukkan melalui nilai t hitung variabel kiitas pelayanan tertinggi di
antara variabel lain yaitu sebesar 4,534.

2. Berdasarkan nilai koefisien regresi linear bergamdd&a diketahui persamaan
Y = 0,798 a + 0,280 %+ 0,203 X% + 0,371 X% + ¢ . Konstanta sebesar 0,798
artinya jika nilai bebas adalah nol maka Y nilairgdalah 0,798 sedangkan
koefisien variabel promosi (0,280), harga (0,203n ckualitas pelayanan
(0,371) bernilai positif. Hal ini menunjukkan bahwamakin tinggi nilai dari
ketiga variabel tersebut maka penjualan jasa trakesh semakin meningkat.

3. Berdasarkan hasil uji validitas di atas, diperolghai korelasi pearson
correlation) bernilai positif dengan nilai probabilitas korglgsig. (2-tailed)]
< taraf signifikan @) sebesar 0,05. Dengan demikian item data dalam

penelitian ini adalah valid.
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4. Berdasarkan uji reliabilitas, diperoleh nilafonbach’s alpha &) variabel
penelitian (penjualan jasa (0,775), promosi (0,884)ga (0,781) dan kualitas
pelayanan (0,870). Nilaronbach’s alpha &) variabel penelitian > 0,60 yang
berarti data yang diperoleh dalam penelitian ihibet.

5. Berdasarkanuji t diperoleh nilait niwng variabel penelitian yaitu promosi
(3,194), harga (2,361) dan kualitas pelayanan #,53ika dibandingkan
dengant taper (1,98) maka nilat niung > t wper Hal ini menunjukkan bahwa
ketiga variabel bebas dalam penelitian ini mempumpgngaruh signifikan
terhadap variabel terikat (penjualan jasa travel).

6. Berdasarkamiji f diperoleh nilaif piung 30,477 darf wanel SEbesar 2,71. Hal ini
menunjukkanf niung > f tabel Yang berarti variabel bebas (promosi, harga dan
kualitas pelayanan) memiliki pengaruh yang eratsesimultan terhadap
variabel terikat (penjualan jasa travel).

7. Berdasarkan nilai koefisien determinasi®/gQuare) diperoleh 0,490 atau
sebesar 49,0%. Hal ini menunjukkan bahwa ketigaalal bebas secara
bersama-sama memberikan pengaruh terhadap vareabelt sebesar 49,0%
sedangkan sisanya 51,0% dipengaruhi oleh variabelyang tidak diteliti

dalam penelitian ini.

6.2 Saran
Guna melengkapi hasil penelitian ini, maka penméncoba memberikan
saran-saran sebagai berikut :
1. Supaya meningkatkan pelayanan pasca penjualameka@a 36 orang

responden (35,64%) menjawab tidak setuju (21 oraiag) sangat tidak



setuju (15 orang) untuk pernyataan bahwa pelaypaaoa penjualan CV.
Inhil Jaya Tembilahan sudah bagus.

. Mengenai pernyataan media informasi, sebaiknyarantman/saudara
lebih menjaga hubungan baik agar informasi prorpesisahanan lebih di
kenal lagi oleh orang banyak. Mengenai papan nasnasphaan, supaya
di rancang sebagus mungkin agar konsumen leb#ritetagi.

. Untuk variabel promosi, supaya meningkatkan lagnpsi karena ada 49
orang responden (48,51%) menjawab tidak setujuo(@Bg) dan sangat
tidak setuju (16 orang) untuk pernyataan bahwa eealgCV. Inhil Jaya
Tembilahan sebagai travel jurusan Tembilahan-Peltanbmelalui
promosi yang dilakukan. Agar lebih menggunakantegjiayang lebih
tepat dalam memikat hati konsumen, karena ada dhgoresponden
(40,59%) menjawab tidak setuju (36 orang) dan dahdak setuju (5
orang) untuk pernyataan bahwa promosi yang dilakuB¥. Inhil Jaya
Tembilahan sangat gencar

. Untuk variabel harga, sebaiknya memberikan diskepakla konsumen
karena ada 45 orang responden (44,55%) menjawall sdtuju (29
orang) dan sangat tidak setuju (16 orang) untukyat¢aan bahwa harga
tiket yang di pasarkan CV. Inhil Jaya Tembilahamateggkau oleh
masyarakat umum.

. Untuk variabel kualitas pelayanan, sebaiknya kaayaZV. Inhil Jaya
Tembilahan lebih meningkatkan lagi sikap ramah Haep@ap konsumen
agar konsumen tersebut lebih nyaman karena adaré& aesponden

(37,62%) menjawab tidak setuju (21 orang) dan datidak setuju (17



orang) untuk pernyataan bahwa karyawan CV. InhylaJaembilahan
bersikap ramah kepada tiap konsumen yang menggunaka travel.
Agar lebih tepat waktu lagi dalam hal jam keberatgk karena ada 37
orang responden (36,63%) menjawab tidak setujuof@aBg) dan sangat
tidak setuju (14 orang) untuk pernyataan CV. Idhya Tembilahan selalu

tepat waktu dalam keberangkatannya.
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Lampiran 1

KUESIONER PENELITIAN

FAKTOR-FAKTOR YANG MEMPENGARUHI PENJUALAN JASA
TRAVEL PADA CV.INHIL JAYA TEMBILAHAN

A. Pendahuluan

Sehubungan dengan diadakannya penelitian pada @\. Jaya di
Tembilahan oleh Mahasiswa Universitas Islam Ne§eitan Syarif Kasim Riau
(UIN SUSKA) Riau untuk penulisan skripsi :

Nama : Diski Fahnanda

NIM : 10571001777

Fakultas : Ekonomi Dan Iimu Sosial
Jurusan : Manajemen S1

Dengan ini meminta kesediaan bapak/ibu/saudaratuk menjadi
responden dalam penelitian ini guna mendapatkaa dlatuk penulisan skripsi
tersebut. Atas kerjasamanya melalui informasi ylaagak/ibu/saudara/i berikan,

saya sebagai peneliti mengucapkan terimakasih selpgsar-besarnya.

B. Petunjuk Pengisian

Pilihlah salah satu jawaban yang bapak/ibu/salidanggap paling
benar dan sesuai dengan kenyataan yang sebendemggn memberikan tanda
silang pada kolom alternatif jawaban yang tersedgavaban terdiri dari pilihan
Sangat Setuju (SS), Setuju (S), Ragu-Ragu (R),kT#ktuju (TS), dan Sangat
Tidak Setuju (STS).

C. Ildentitas Responden :
Tingkat Pendidikan e
Umur A,

Pekerjaan e



D. Contoh Pengisian Angket

Alternatif Jawaban

No Pernyataan
SS S R TS STS
1. CV.Inhil Jaya Tembilahan melakukan promos
dalampenjualan tiketnya X
2. Menurut saya, harga tiket yadgjual mahal
X
E. Daftar PernyataanAngket
» Promos
Saya mendapat informasi mengenai CV. Inhil Jayabilatman melalui :
a. lklan di koran
b. Spanduk
c. Teman /saudara
d. Papan nama perusahaan
B
Alternatif Jawaban
No Pernyataan
SS S R TS STS

1. | Saya mengenal CV. Inhil Jaya Tembilahan sebpagai
travel jurusan Tembilahan — Pekanbaru melalui

promosi yang di lakukan

2. | CV. Inhil Jaya Tembilahan telah melakukan

promosi dengan baik

3. | Promosi yang dilakukan CV. Inhil Jaya

Tembilahan sudah tepat sasaran pada penumpang.

4. | Promosi yang di lakukan CV.Inhil Jaya

Tembilahan sangat gencar

5 | Penting bagi CV. Inhil Jaya Tembilahan
meningkatkan promosinya untuk menarik minat

penumpang




» Harga

Alternatif Jawaban

No Pernyataan
SS S R TS STS

1. | Harga tiket yang dipasarkan pihak CV. Inhil Jaya

Tembilahan terjangkau oleh masyarakat umum
2. | Harga tiket tersebut mahal dibandingkan dengan

perusahaan lainnya *
3. | Harga tiket yang ditawarkan pihak CV. Inhil Jgya

Tembilahan mampu bersaing dengan perusahaan

lain
4. | Fasilitas yang diberikan, sebanding dengan harnga

tiket yang dipasarkan
5. | Dengan harga tiket yang demikian, saya tetap mau

menggunakan jasa CV. Inhil Jaya Tembilahan

tersebut

» Kualitas Pelayanan
Alternatif Jawaban
No Pernyataan
SS S R TS STS

1. | Pelayanan yang diberikan pihak CV. Inhil Jaya

Tembilahan sudah baik
2. | CV. Inhil Jaya Tembilahan menerima pemesanan

tiket melalui via telepon / sms dengan baik.
3. | Karyawan CV. Inhil Jaya Tembilahan bersikap

ramah kepada tiap konsumen yang menggunakan

jasa travel
4. | CV. Inhil Jaya Tembilahan selalu tepat waktu

dalam keberangkatannya
5. | Sopir travel CV. Inhil Jaya Tembilahan senaitias

mengantarkan konsumennya sampai ke tuj

uan

dengan baik




# Penjualan

Alternatif Jawaban
No Pernyataan
SS R TS STS

1. | Pembelian jasa travel pada CV.Inhil jgya

Tembilahan memuaskan
2. | Pelayanan pasca penjualan jasa travel pada| CV.

Inhil Jaya Tembilahan sudah bagus
3. | Kemampuan memberikan pelayanan oleh CV.

Inhil Jaya Tembilahan sangat memuaskan.
4. | Pelayanan oleh CV. Inhil Jaya Tembilahan perlu d

tingkatkan lagi
5 | Pelayanan yang baik dapat meningkatkan

penjualan




Lampiran Frekuens Variabel Penjualan

PJ1
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  Sangat tidak setuju 6 6.1 6.1 6.1
Tidak setuju 18 18.2 18.2 24.2
Ragu-ragu 34 343 34.3 58.6
Setuju 24 24.2 24.2 82.8
Sangat setuju 17 17.2 17.2 100.0
Total 99 100.0 100.0
PJ2
Cumulative
Frequency [ Percent | Valid Percent Percent
Valid Sangat tidak setuju 15 15.2 15.2 15.2
Tidak setuju 21 21.2 21.2 36.4
Ragu-ragu 29 29.3 29.3 65.7
Setuju 21 21.2 21.2 86.9
Sangat setuju 13 13.1 13.1 100.0
Total 99 100.0 100.0
PJ3
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid Sangat tidak setuju 6 6.1 6.1 6.1
Tidak setuju 18 18.2 18.2 24.2
Ragu-ragu 33 33.3 33.3 57.6
Setuju 31 31.3 31.3 88.9
Sangat setuju 11 111 111 100.0
Total 99 100.0 100.0
PJ4
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  Sangat tidak setuju 2 2.0 2.0 2.0
Tidak setuju 23 23.2 23.2 253
Ragu-ragu 29 29.3 29.3 54.5
Setuju 17 17.2 17.2 71.7
Sangat setuju 28 28.3 28.3 100.0
Total 99 100.0 100.0
PJ5
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid Sangat tidak setuju 8 8.1 8.1 8.1
Tidak setuju 11 111 111 19.2
Ragu-ragu 15 15.2 15.2 34.3
Setuju 29 29.3 29.3 63.6
Sangat setuju 36 36.4 36.4 100.0
Total 99 100.0 100.0




Lampiran Frekuensi Variabel Promosi

PR1
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid Sangat tidak setuju 16 16.2 16.2 16.2
Tidak setuju 33 33.3 33.3 49.5
Ragu-ragu 28 28.3 28.3 77.8
Setuju 15 15.2 15.2 92.9
Sangat setuju 7 7.1 7.1 100.0
Total 99 100.0 100.0
PR2
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid Sangat tidak setuju 3 3.0 3.0 3.0
Tidak setuju 24 24.2 24.2 27.3
Ragu-ragu 40 40.4 40.4 67.7
Setuju 23 23.2 23.2 90.9
Sangat setuju 9 9.1 9.1 100.0
Total 99 100.0 100.0
PR3
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid Sangat tidak setuju 5 5.1 5.1 51
Tidak setuju 36 36.4 36.4 41.4
Ragu-ragu 33 33.3 33.3 74.7
Setuju 21 21.2 21.2 96.0
Sangat setuju 4 4.0 4.0 100.0
Total 99 100.0 100.0
PR4
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  Sangat tidak setuju 4 4.0 4.0 4.0
Tidak setuju 36 36.4 36.4 40.4
Ragu-ragu 34 34.3 34.3 74.7
Setuju 18 18.2 18.2 92.9
Sangat setuju 7 7.1 7.1 100.0
Total 99 100.0 100.0
PR5
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid Sangat tidak setuju 1 1.0 1.0 1.0
Tidak setuju 9 9.1 9.1 10.1
Ragu-ragu 33 33.3 33.3 43.4
Setuju 19 19.2 19.2 62.6
Sangat setuju 37 37.4 37.4 100.0
Total 99 100.0 100.0




Lampiran Frekuens Variabel Harga

HG1
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  Sangat tidak setuju 16 16.2 16.2 16.2
Tidak setuju 29 29.3 29.3 45.5
Ragu-ragu 18 18.2 18.2 63.6
Setuju 29 29.3 29.3 92.9
Sangat setuju 7 7.1 7.1 100.0
Total 99 100.0 100.0
HG2
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  Sangat tidak setuju 10 10.1 10.1 10.1
Tidak setuju 33 33.3 33.3 43.4
Ragu-ragu 23 23.2 23.2 66.7
Setuju 21 21.2 21.2 87.9
Sangat setuju 12 12.1 12.1 100.0
Total 99 100.0 100.0
HG3
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid Sangat tidak setuju 11 111 111 111
Tidak setuju 16 16.2 16.2 27.3
Ragu-ragu 30 30.3 30.3 57.6
Setuju 31 31.3 31.3 88.9
Sangat setuju 11 111 111 100.0
Total 99 100.0 100.0
HG4
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  Sangat tidak setuju 9 9.1 9.1 9.1
Tidak setuju 18 18.2 18.2 27.3
Ragu-ragu 29 29.3 29.3 56.6
Setuju 33 33.3 33.3 89.9
Sangat setuju 10 10.1 10.1 100.0
Total 99 100.0 100.0
HG5
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  Sangat tidak setuju 10 10.1 10.1 10.1
Tidak setuju 19 19.2 19.2 29.3
Ragu-ragu 28 28.3 28.3 57.6
Setuju 35 35.4 35.4 92.9
Sangat setuju 7 7.1 7.1 100.0
Total 99 100.0 100.0




Lampiran Frekuens Variabel Kualitas Pelayanan

KP1
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  Sangat tidak setuju 18 18.2 18.2 18.2
Tidak setuju 19 19.2 19.2 37.4
Ragu-ragu 24 24.2 24.2 61.6
Setuju 33 33.3 333 94.9
Sangat setuju 5 5.1 5.1 100.0
Total 99 100.0 100.0
KP2
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid Sangat tidak setuju 13 13.1 13.1 13.1
Tidak setuju 26 26.3 26.3 394
Ragu-ragu 19 19.2 19.2 58.6
Setuju 27 27.3 27.3 85.9
Sangat setuju 14 14.1 14.1 100.0
Total 99 100.0 100.0
KP3
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  Sangat tidak setuju 17 17.2 17.2 17.2
Tidak setuju 21 21.2 21.2 38.4
Ragu-ragu 24 24.2 24.2 62.6
Setuju 31 313 313 93.9
Sangat setuju 6 6.1 6.1 100.0
Total 99 100.0 100.0
KP4
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid Sangat tidak setuju 14 14.1 14.1 141
Tidak setuju 23 23.2 23.2 37.4
Ragu-ragu 30 30.3 30.3 67.7
Setuju 28 28.3 28.3 96.0
Sangat setuju 4 4.0 4.0 100.0
Total 99 100.0 100.0
KP5
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  Sangat tidak setuju 4 4.0 4.0 4.0
Tidak setuju 8 8.1 8.1 12.1
Ragu-ragu 35 35.4 35.4 47.5
Setuju 40 40.4 40.4 87.9
Sangat setuju 12 12.1 12.1 100.0
Total 99 100.0 100.0
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