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ABSTRAK

Fajar Sandhy Baskoro (93410013/83331233402560012 )

Peranan Stategi Penetapan Dalam Meningkatkan Volume Penjualan

Pada PT. Arzanu Permata

vili + 85 halaman; Tabel, 1298.

Kata kunci . MHarga, Penetapan Harga, Volume Penjualan, Korelasi,
Regresi.

Afasan dan Tujuan Penelltian. Untuk menunjang kegiatan pemasaran di

suatu perusahaan, maka sangat diperluikan adanya strategi penetapan

harga yang efeklif, sehingga produk atau jasa yang dihasilkan capat cepat

terjual dengan disertai oleh kualitas baik, dalam keadaan pasar yang

mengarah pada pasar pembeli dimana barang mencari pembeli. Keadaan

ini menyebabian perusahaan harus melaksanakan strategl penetapan harga

yang tepat agar dapat memperoleh jumiah penjualan yang tinggi serta

maksimum.

Metode Penefitlan. Dalam pengumpidan data, penulis menggunakan

metode penelitian kepustakaan dan penelitian lapangan ke PT. Arzanu

Permata untuk mermnperoleh data-data yang diperlukan.

Hasll Penelltian. Strategl penetapan harga yang dilaksanakan oleh PT.

Arzanu Permata berperan posilif, karena dengan adanya kenaikan harga

yang terjadi dari tahun 1892 - 1887 disertai dengan kenaikan volume

penjualan. Hal ini dapat dilihat dari hasil analisis Korelasi yaitu 0,76268,

Perkiraan penjualan untuk tahun 1998 yang akan clatang ditetapkan sebesar

480 lembar dan unftuk tahun 1898 yang akan datang ditetapkan sebesar 548

lembar denga asumsi ceteris paribus.

Keslmpulan dan Saran. Sasaran penetapan harga pada masa yang akan

datang adalah untuk menumbuhkan kepercayaan kepada masyarakat

terhadap produk yang dipasarkan. Dalam pencapaian itu maka harus selalu

dilakukan penetapan harga vyang tepat dan berupaya unfuk tidak

mengecewakan konsumen.

Dafiar Acuan : 7 ( 1991 - 1885 )

Ketua~urusan Manajemen (H) Dosen Pembimbing Materi
W)\
( Dra. Endang Tri Pujiastutl ) { Drs. Rahedi Soegeng )
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Kebutuhan akan perumahan yang sangat meningkat akhir-akhir ini
memberikan peluang yang besar bagi para pengusaha yang bergerak dalam
bidang perlengkapan bahan bangunan. Dengan semalkin membaiknya taraf hidup
masyarakat, khususnya masyarakat di kota-kota besar, maka kebutuhan akan
perumahan bikan hanya pada rumah vang dapat ditempati semata, melainkan
sudah mengarah pada keindahan dari sualu bangunan, baik dilihat dari segi
eksterior (luar } maupun interior ( daiam ). Bahkan sampai pada perkantoran
dan pertokoanpun sangat memermkan atau memperhatikan hal tersebut. Bahan
bangunan yang tersedia juga bermacam-macam, misal bahan bangunan yang
terbuat dari plasfilc.

Dengan semakin banyaknya perusahaan yang menghasilkan atau
menyediakan produk fersebut, maka akan timbul persaingan yang tajam.
Tajamnya persaingan inilah yang akan mendorong perusahaan unfuk
menentukan berbagal strategi dalam memenangkan persaingan. Salah satu
fungsi yang diterapkan adalah pemasaran, yeng merupakan salah safu

penunjang utama kehidupan bagi perusahaan. Pertimbangan-pertimbangan
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merupakan faklor yang sangat menentukan dalam perencanaan dan
pengambilan keputusan perusahaan. Femasaran akan berhasil dengan baik
bila ditunjang oleh penerapan strategi pemasaran yang tepat dan didukung oleh
tenaga pemasaran yang handal.

Salah salu kegiatan dari pemasaran yang sangat penting adalah
penetapan harga. Harga merupakan unsur vang penting bagi perusahaan,
terutama dalam menghadapi para pesaing vang sama-sama memiliki barang
yang sejenis, karena suatu produk yang baik bukan hanya ditentukan oleh
kualitas yang baik, melainkan bagaimana cara penetapan harga dari produk
tersebut dapat sesuai dengan keinginan konsumen. Sehingga masing-masing
mencapai kepuasan, artinya konsumen fidak keberatan dengan harga yang
ditawarkan, sedangkan perusahaan tidak mengalami kerugian dengan penetapan
harga yang telah ditentukan. Dengan melihal aklivitas serta kemungkinan yang
ada, darl perusahaan barang dan jasa coleh setiap perusahaan, maka suafu
perusahaan berusaha agar produk yang dihasilkannya dapat disalurkan dan
diterima hingga ke tangan konsumen. Untuk itu perlu adanya sfrategi penetapan
harga yang tepat dari perusahaan agar volume penjualan dapat dipertahankan
dan bahkan dapat ditingkatkan. Dalam menjaga agar konsumen tidak berpindah
ke produk yang dihasilkan oleh perusahaan pesaing, maka ketepatan strategi

penetapan harga harus diperhatikan.
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Sehubungan dengan hal tersebut diatas, untuk menunjang keglatan
pemasaran disuatu perusahaan, maka sangat diperiukan adanya strategi
penetapan harga yang efekfif, sehingga produk atau jasa yang dihasilkan dapat
cepat ferjual dengan disertai oleh kualitas baik, dalam keadaan pasar yang
mengarah pada pasar pembeli dimana barang mencari pembeli, Keadaan ini
menyebabkan perusahaan harus melaksanakan strategi penetapan harga yang

tepat agar dapat memperoleh jumlah penjualan yang tinggi serta maksimum.

Tentunya strategl penetapan harga tidak dapat ditakukan oieh perusahaan
secara langsung, yang dimaksud langsung disiﬁi adalah perusahaan fidak dapat
maenetapkan harga tanpa memperhatikan eegala aspek yang ada diluar, misalnya
pesaing dan tingkat kemampuan konsumen. Harga mempunyai peranan yang
sangat penting dalam kegiatan pemasaran, karena harga merupakan unsur yang
menghasilkan pendapatan. Dalam harga, perusahaan harus yakin mengenai
sasaran harga can pemsaran yang hendak dicapai sebelum perusahaan
melaksanakan penetapan harga produknya. Masing-masing harga yang
ditetapkan mempunyai akibai yang berbeda-beda ferhadap laba. Jika suatu
perusahaan dapat melakukan pengamatan ferhadap segala aspek yang ada
dengan baik dan teliti, maka perusahaan akan berhasil mendapatkan pangsa

pasamya. Tenfunya sirategi penetapan harga menjadi hal yang sangat mendasar
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bagi perusahaan dalam meningkatkan volume penjualan, seperti halnya dengan
PT. Arzanu Permata.

PT. Arzanu Permata adalah disiributor tunggal, bagi bahan bangunan
yang terbuat dari plastik, yang dipergunakan untuic atap bangunan dan fain
sebagainya, yang beredar dengan merk Twinfite. Mengingat penetapan harga
merupakan hal yang sangat penting dalam pemasaran produk twinlite.

Sehubungan dengan peran harga yang basar dalam meningkatkan volume
penjualan maka penulis tertarlk untuk meneliti mengenal permasalahan harga.
Kemudian penulis memilih objek penefitian pada PT. Arzanu Permata, sehingga
penulis menetapkan judul skripsi ini * Peranan Sfrategi Penetapan Harga

Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Pada PT. Arzanu Permata “ di

Jakaria.

B. Ruang Lingkup dan Pembatasan Wasalah
Berdasarkan judul penelitian ini maka penulis memfokuskan ruang lingkup
permasalahan mengenai “ Peranan strategl penetapan harga dalam
meningkatkan volume penjualan pada PT. Arzenu Permate “.  Adapun
beberapa masalah yang menjadi ruang lingkup dalam penelitian ini dibatasi pada

hal :

1. Harga dan volume penjualan unfuk periode 1892 sampai 1986.
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2. Faktor yang mempengaruhi penetapan harga.
3. Metode-metode yang digunakan dalam penetapan harga.
4. Sejauh mana dampak dari sirategi penetapan harga terhadap penjualan

Twinlite.

. Perumusan Masalah

Dalam penelitian ini penulls mengangkat masalah tentang penetapan
harga dan menentukan objek penelitian di PT. Arzanu Permata, sehingga disini
penulis membuat pokok penelitiannya adalah strategi penetapan harga, dengan
perumusan masalahnya adalah hagaimana strategi penetapan harga yang
dilakukan oleh PT. Arzanu Permata dalam upaya meningkatkan volume

penjualannya.

. Tujuan dan Kegunaan Penelitian
Adapun tujuan dan kegunaan penelitian ini adatah sebagai berikut :
Tujuan Penelltlan :
1. Untuk mengetahui bagaimana cara penetapan harga Twinlite yang dilakukan
oleh PT. Arzanu Permata.
2. Untuk mengetahui sejauh mana sirategi penetapan harga dapat

mempengaruhi volume penjualan.

PR
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3. Untuk mengetahui faktor-faktor apa saja yang mempengaruhi perusahaan
didalam melaksanakan penetapan harga.

Kegunaan Penelitian :

1. Sebagai salah satu syarat untuk menempuh ujian Sarjana Ekonomi ( 51 )
pada Fakultas Ekonomi Universitas Darma Parsada.

2. Sebagai bahan masukan bagi perusahaan, serta dapat dipakai sebagia bahan
pertimbangan dalarn pengambitan keputusan bagi pimpinan perusahaan dalam
menentukan kebijakan perusahaan ferutama yang berkaitan dengan
peningkatan volume penjualan.

3. Sebagai sumber informasi bagi peneliian lanjutan dalam bidang yang sama.

E. Metode Penelitian
1. Metode Pengumpulan Data
Dalam penulisan skripsi iti, penulis menggunakan beberapa metode
pengumpulan data, vaitu :
a. Penelitian Lapangan { Field Research )
Yaitu suatu metode pengumpulan dala yang dilaksanakan dengan
mengadakan peninjauan secara langsung pada objek penelitian, dengan

card .

1) Wawancara, vaitu perolehan data dengan mengajukan beberapa
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pertanyaan secara langsung kepada staff dan karyawan yang
berwenang.

2) Ohservasi, yaitu pengamatan secara langsung terhadap kegiatan yang
sedang cilakukan dan menarik kesimpulan dari pengamatan tersebut.

b. Penelitian Kepustakaan

Yaltu suatu metode pengumpulan data dengan membaca buku-buku
sebagal referensi dan literaturliteratur yang berhubungan langsung dengan

penulisan kKarya akhir ini.

2. Metode Analisa Data
Untulk mengukur data denga tepat dan sesual dengan tujuan penelitian

yang dilakukan maka penulis menggunakan metcde-metode :

a. Metode Kualitafif
Metode ini dimaksudkan uniuk menganalisa data yang tidak ada
hubungannya dengan angka, misalnya hasil penjualan meningkat, promosi
yang dilakuikan efektif, harga stabil dan lain sebagainya.

b. Metode Kuantitatif
Metode ini dimaksudkan dalam menganalisa data yang diperoleh dititik
beratkan pada perhitungan angka-angka. Analisa korelasi analisa ini

digunakan untuk mencari hubungan antara dua variabel atau lebih yang
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sifafinya kuantitalif. Dalam hal inl penulis ingin mengetahul hubungan

penetapan harga dengan penjualan. Bua variabel dikatakan berkorelasi

apabila perubahan pada variabel yang saiu akan dikuti perubahan oleh

variabel yang laln, baik secara langsung maupun

F. Sistematika Pembahasan

Untuk mempermudah penulisan, penulis membagi Isi karya akhir ini

menjadi 5 ( lima ) bab dengan pokok pembahasan sebagal berikut .

BAB

BAB

PENDAHULUAN

Dalam bab ini akan diurailkan mengenai lalar belakang, ruang
lingkup dan pembatasan masalah, perumusan masalah, tujuan
dan kegunaan peneliian, metode penelitian serta sistematika
pembahasan karya akhir ini.

LANDASAN TEORI

Pada bab ini, dikemukakan teori-teori yang berkaiatan dengan
permbahasan masalah yaiiu teori mengenai pengertian pemasaran,
pengertian harga dan pentingnya harga, tujuan penetapan harga,
faktor-faktor yang mempengaruhi penetapan harga, prosedur
penetapan harga, metode penetapan harga serta dikemukakan

pula kerangka pemikiran skripsi ini.
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BAB il

BAB IV

. BAB V

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

Bab ini mengemukakan fentang FT. Arzanu Permata sebagai
objek penelitian dalam penulisan karya akhir ini. Dalam bab ini
diuraikan mengenai sejarah dan perkembangan perusahaan,
struktur organisasl perusahaan dan bidang usaha perusahaan.
HASIL PENELITIAN

Pada bab ini diuraikan hasil penelitian yang telah dilakukan pada
PT. Arzanu Permata yaitu strategi penetapan harga dan faktor-
fakior yang mempengaruhinya serts perimasalahan yang dihadapi
PT. Arzanu Permata sehubungan dengan strategi penefapan
harga tersebut. Dalam bab ini juga akan dikemukakan mengenai
analisis sfrategi penetapan harga terhadap hasil penjualan
perusahaan dan sasaran penetapan harga pada masa yang akan
datang dalam kaitannya dengan volume penjualan.
KESIMPULAN DAN SARAN

Dalam bab ini, penulis akan menyimpulkan hasil akhir dari bab-bab
sebelumnya dan memberikan saran-saran yang berhubungan
dengan permasalahan yang dibahas dalam penulisan karya akhir

ini.




