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KATA PENGANTAR

Assalamu’alatkum Wr. Wb,

Puji syukur kehadirat Allah SWT. yang senantiasa melimpahkan rahmat,
hidayah dan ridhoNya schingga penulis dapat menyclesaikan, skripsi ini tepat pada
waktunya dengan judul “Pengaruh Kebijaksanaan Penetapan Potongan llarga Dalam
Usaha Maniﬁgkatkan Volume Penjualan (Untuk Distributor) Pada PT. Surya Sakti
tUtama Surabaya” !

Skripsi ini disusun sebagai salah satu syarat akademik dalam menyelesaikan
studi pada Fakultas Ekonomi Universitas Trunojoyo Madura.

Terwujudnya skripsi ini berkat usaha dan dorongan serta bantuan dan
berbagai pihak.  Maka dari itu pada kesempatan ini perkenankan penulis
mengucapkan terima kasih yang sciulus-tulusnya kepada
1. Bapak Rektor Universitas Trunojoyo Madura yang telah  memberikan

kesempatan untﬁk mengikuti pendidikan Strata-1 di Universitas Trunojoyo

Madura.
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o

Drs. Ec. Mudji Kuswinarno,MSi selaku Dekan Fakultas Ekonomi Universitas
Trunojoyo Madura yang selalu mendoronga dan memberikan arahan, masukan

serta semangat untuk keberhasilan penulis dalam mengikuti studi.
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4. TbuDra. Iriani Ismail, MM, Selaku pembimbing II yang penuh kesungguhan dan
kesabaran telah memberikan petunjuk, arahan dan bimbingan sejak dari
perencanaan penelitian sampai penulisan skripsi.

5. Bapak dan ibu dosen Fakultas Ekonomi Universitas Trunojoyo Madura yang
telah banyak memberikan bekal ilmu selama penulis belajar di Universitas
Trungjoyo Madura.

6. Pimpinan PT. Surya Sakti Utama Surabaya yang telah membantu memberikan
fasilitas, data dan informasi tentang perusahaan yang menjadi objek penelitian.

7. Ayah, Ibu, Kakak dan adik-adikku yang dengan keikhlasan hati mendo’akan
serta memberikan bantuan dan dorongan hingga terselesainya skripsi ini.

8. Yang tercinta dan tersayang seseorang yang dengan penuh kasih sayang cinta
kasih telah banyak memberikan bantuan serta dorongan kepada saya, sehingga
skripsi ini dapat terselesaikan.

9. Teman-teman BAY COMPUTER (Cheox, Sovan, Fendi dan Baidowi) yang
telah membantu dalam pengetikan skripsi ini.

Semoga Allah SWT. melimpahkan rahmat dan hidayah-Nya atas jasa, bantuan
dan budi baik yang telah diberikan kepada penulis. Penulis menyadari akan
keterbatasan skripsi ini, baik dari segi metodologi dan wawasan keilmuan sehingga
dengan senang hati akan menerima kritik dan saran yang bersifat membangun demi

kesempurnaan skripsi ini.



Harapan penulis, semoga skripsi imi dapat memberikan manfaat bagi

pengembangan ilmu pengetahuan di kalangan masyarakat, praktisi dan akademis.

Bangkalan, September 2001

Penulis



RINGKASAN

Penelitian im mengambil judul Pengaruh Keby aksnaa-an Penetapan Potongan
Harga Dalam Usaha Maningkatkan Volume Penjualan (untuk distributor) Pada PT.
Surya Saku Utama Surabaya. Twjuan dari penchitian ini salah satut}ya adalah untuk
mengetahui sejauh mana Pengaruh Kebijakan Penetapan Potongan Harga Dalam
Usaha Maningkatkan Volume Penjualan (untuk distributor) Pada PT. Surya Sakti
Utama Surabaya. Hipotesis yang diajukan adalah diduga jika kebijakan penetapan
potongan harga suatu perusahaan dilakukan dengan tepat maka diharapkan volume
panjualan akan meningkat. Manfaat penelittan adalah sebagai sumbangan pemikiran
yang diharapkan berguna bagi perusahaan dan sumbangan karya ilmiah, melatih
untuk mengaplikasikan ilmu yang telah dipelajari di bangku kuliah.

Dari hasil perhitungan korclasi diperoleh nilai korelasi yaitu r == 0,97 dimana
mendekati satu y.';mg rﬁenunj ukkan hubungan yang kuat dan positif antara variabel x
dan y sehingga setiap f)érubahan kenatkan atau penurunan yang dilakukan perusahaan
berkaitan dengan kebijak;m pgneﬁ%ﬁh potongan harga ;akan mempunyai pengarﬁh

yang kuat pada volume penju.ia}én. .
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BAB 1

PENDAIIULUAN

1.1. Latar Belakang Masalah

Dalam situast perckonomian dewasa: im aktifitas pemasaran  yang
dilakukan perusahaaan mempu nyat peranan vang penting. Tugas yang semakiin
berat dan pemasaran it dapat dilakukan dengan baik jika seorang manajer
pemasaran mampu menganalisa dan bertindak dengan tepat dalam menghadapi
perubahan-perubahan  ini. Dengan  semakin  majunya teknologt  maka
perkembangan perekonomian yang ada di suatu negara akan menimbulkan
persaingan antara perusahaan-perusahaan yang semakin ketat. Dengan adanya
persaingan yang semakin ketat tentunya perusahaan akan selalu tetap berusaha
untuk mempertahankan kelangsungan hidupnya dan berusaha mendapatkan
suatu keuntungan yang diharapkan, bahkan sangat mungkin untuk menguasai
pasar. Semakin banyak persaingan yang dihadapi, maka setiap perusahaan harus
berusaha untuk mempertahankan jumlah volume penjualannya yaitu dengan
jalan menetapkan harga jual vang sesuar dan layak bag setiap konsumen.
Karena dengan penetapan harga jual maka akan dapat mempengaruhi para
konsumen untuk membeli produk vang akan dihasilkan oleh suatu perusahaan..

Melihat dari kenyataan-kenyataan diatas dan untuk menunjang suksesnya

twuan dan suatu perusahaan maka pelaksanaan kebijaksanaan harga mempunyai



peranan yang sangat penting dalam suatu perusahaan . seperti dalam penetapan
harga, seorang pemimpin harus sering melihat situasi dipasaran sehingga dengan
diketahuinya harga yang berlaku dipasaran terhadap barang yang sejenis
sehingga tidak akan terjadi keragu-raguan dalam mengambil keputusan. Jadi
harga yang telah ditetapkan tidak terlalu tinggi juga tidak terlalu rendah. Setelah
dioambil suatu penetapan harga, perusahaan harus memikirkan bagaimana agar
produk yang dihasilkan oleh perusahaan dapat laku dipaasaran dan mendapatkan
keuntungan yang maksimal. Disamping melihat situasi di pasaran, faktor intern
perusahaan juga harus diperhatikan khususnya mengenai biaya yang dikeluarkan
oleh perusahaan itu sendiri. Biaya juga mempengaruhi dalam menetapkan harga
jual suatu produk. Dewasa ini perusahaan tidak lagi memikirkan bagaimana
memproduksi barang dalam jumlah besar, tetapi yang menjadi masalah
bagaimana memasarkan atau menyalurkan barang hasil produksinya dalam
rangka memuaskan kebutuhan konsumen. Masalah yang timbul seringkali
bersumber dari persaingan antara perusahaan guna merebut pasar yang
dikehendaki.

Syarat yang harus dipenuhi oleh perusahaan agar dapat sukses dalam
persaingan adalah berusaha untuk mencapai tujuian dengan menciptakan dan
mempertahankan pelanggan. Agar tujuan tersebut tercapai maka setiap
perusahaan harus berupaya menghasilkan dan menyampaikan produk yang
diinginkan konsumen dengan harga yang pantas. Dengan demikian setiap

perusahaan harus mampu memahami perilaku konsumen pada pasar sasarannya,



karena  kelangsungan hidup perusahaan terscbut scbagai organisasi yang
berusaha memenuhi kebutuhan dan keinginan para konsumen sangat tergantung
pada perilaku konsumennnya. o

Perilaku konsumen sendiri merupakan tindakan-tindakan indiy‘nidu yang
secara langsung terhbat dalanll usaha memperoleh, menggunakan  dan
menentukan produk. Agar dapat membuat konsumnen menjadi loyal terhadap
suatu produk perusahaan. Dengan situasi yang terjadi seperti diatas maka
perusahaan hendaknya menetapkan kebijaksanaan harga melalui pemberian
potongan harga (discount). Demikiian juga pada PP Surya Saku Utama
Surabaya yang bergerak dalam bidang produksi sepatu dan sandal. Untuk
meningkatkan penjualan, piﬁpinan harus memberikan potonga harga (discount)
kepada konsumen disamping meningkatkan mutu dan pelayanan yang baik, juga
dengan adanya potongan harga tersebul diharapkan akan dapat merangsang
konsumen untuk melakukan pembelian yang lebih banyak lagi.

Mencermati kondisi diatas dan mengingat arti pentingnya kebijaksanaan
harga khususnya discount agar dapat meningkatkan volume penjualan, maka
penelitian ini diberi judul © * Pengaruh Kebijaksanaaan Penetapan Potongan
Harga Dalam Usaha Meningkatkan Volume Penjualan (untuk Distributolr') Pada

PT Surya Sakti Utama Surabaya™.



1.2

1.3.

1.4.

Rumusan Masalah

Sesuai dengan dasar ‘pemikiran pada latar belakang masalah diatas, maka
dapat dirumuskan permasalahan sebagai berikut : “Sejauh mana pengaruh
kebijakan penetapan potongan harga dalam usaha' meningkatkan volume

penjualan (untuk Distributor) pada PT Surya Sakti Utama Surabaya..

Tujuan Penelitian

Adapun tujuan dari penelitian im adalah untuk mengetahui sejauh mana
pengaruh. kebijjakan penetapan potongan nyata Iharga dalam rangka
meningkatkan volume penjualan (uﬁtuk Distributor) pada Pl Surya Sakti

Utama Surabaya.

Manfaat Penelitian
1. Bagi Perusahaan .
Diharapkan dengan adanya penelitian ini dapat memberikan masukan

informasi bagi pimpinan perusahaan sebagai bahan pertimbangan dalam

mengambil kebijaksanaan atau keputusan di masa yang akan datang.

2

Bag Universitas
Untuk memperkaya khasanah perpustakaan serta dapat pula dijadikan
bahan perbandingan bagi mahasiswa yang menyususn skripsi.

Bagi Penulis.

LS ]

Untuk mengembangkan ilmu pengetahuan yang diperoleh di bangku

kuliah dan menérapkan untuk dipraktekkan dalam kehidupan bermasyarakat.



