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DISCOUNT RATES AND THE EFFECT ON INCREASING SALES VOLUME
(PT. DIAN FALS MOJOKERTO)

Oleh :
Indra Kurniawan*)

Abstract

One strategy to be able to exist in the business world as well as efforts to win the market is in what
way we are able to determine the price that is acceptable to consumers. Please note that there are
consumer characteristics that are sensitive to prices that do not exist, and thus become information
for consumers which marketers target marketing.

Some indicators that can be associated with how to increase the volume of sales is through rebates.
Can describe here that the rebates referred to among others the quantity discount, trade discount and cash
discount. The results were obtained, the value of the t test for quantity discounts amountin g1t03.910 while
t calculate trade discount of -3.837 and t count cash amounting to 3 641 pieces so it can be said discounts
affect sales volume.

Keywords: discount, quantity discount, trade discount, cash discount, the sales volume

A. PENDAHULUAN tentang hasil produksi pada setiap perusahaan,

berbagai situasi dapat menyebabkan harga suatu
Pada umumnya setiap perusahaan yang barangakanberubah.

bergerak dibidang dagang maupun industri, dalam Dengan adanya potongan harga atau diskon

kegiatan usahanya hendak mencapai tujuan yang perusahaan dapat mengharapkan adanya kenaikan

optimal. Agar kegiatan usahanya berjalan dengan dalam volume penjualan, sedangkan kenaikan

baik maka segala masalah yang berhubungan volume penjualan itu sendiri akan meningkatkan

dengan manajemen pemasaran mempunyai penghasilan hingga pada saat sekarang sangat

peranan yang sangat penting yaitu dominan sekali dalam meningkatkan volume

mengkombinasikan segala faktor-faktor produksi penjualan.

sedemikian rupa sehingga dapat memproduksi

barang sesuai dengan target perusahaan. TINJAUAN PUSTAKA

Pada perusahaan yang memproduksi suatu Pengertian Pemasaran
barang tentu tidak lepas dari pelaksanaan Tidak ada suatu perusahaan yang mampu
manajemen yang baik sebab dengan pelaksanaan bertahan bilamana perusahaan tidak mampu
sistim itu perusahaan dengan mudah untuk memasarkan barang atau jasanya Namun
mencapai tujuan usahanya baik un jangka pendek sebaliknya jika perusahaan mampu menjual produk
maupun jangka panjang. Banyak para pakar yang dihasilkan maka perusahaan mempunyai
ekonomi menyoroti devisi-devisi manajemen yang kemungkinan untuk memperbesar keuntungan.
satu diantaranya adalah manajemen pemasaran, Adapun  definisi pemasaran terkutip beberapa
Akan tetapi dari sekian devisi yang ada antara satu  ahli ekonomi adalah sebagai berikut
dengan lainnya memiliki hubungan yang tidak bisa Menurut E. Catur Rismiati dan IG. Bondan
dipisahkan. Suratno (2001 : 18), mengutip pendapat AMA

Pelaksanaan dari potongan harga yang. (American Marketing Association) “ Pemasaran
merupakan bagian dari kegiatan pemasaran dapat adalah sebagai proses perencanaan, penentuan
membantu dalam mempengaruhi konsumen harga promosi dan distribusi, ide barang dan jasa
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untuk menciptakan pertukaran yang memuaskan
tujuan individu ataupun organisasi “.

Sedangkan mengutip pendapat Philip Kotler, “
Pemasaran adalah kegiatan manusia yang
diarahkan pada usaha untuk memuaskan keinginan
dan kebutuhan melalui proses pertukaran .

Sedangkan mengutip pendapat William J.
Stanton, “ Pemasaran adalah sebagai suatu sistim
keseluruhan dan kegiatan usaha yang ditujukan
untuk merencanakan, menentukan harga,
mempromosikan dan mendistribusikan barang dan
jasa yang dapat memuaskan kebutuhan pembeli
yang ada maupun potensial.

Dari definisi-definisi pemasaran diatas, kiranya
dapat ditarik kesimpulan bahwa ada dua tujuan dari
dua pihak yang berbeda (pembeli dan penjual) yang
harus dicapai oleh pemasaran. Oleh karena 1tu
pemasaran dilakukan untuk menilai kebutuhan dari
pembeli potensial dan memuaskan kebutuhan
tersebut. Adapun yang disebut sebagai calon
pembeli atau pembeli potensial adalah para
individu yang melakukan pembelian untuk
dikonsumsi sendin (dengan keluarganya) dan
organisasi-organisasi yang membeli sesuatu untuk
kelancaran usaha mereka (misalnya perusahaan
manufaktur) atau untuk dijual kembali (misalnya
pedagang besar dan pengecer).

Adapun Basu Swasta (1995:8) melihat
pemasaran itu adalah sistem keseluruhan dari
kegiatan usaha yang ditujukan untuk
merencanakan, menentukan harga,
mempromosikan dan mendefinisikan barang jasa,
kepada pasar sasaran agar dapat mencapai tujuan
organisasi®.

2.2 Pengertian Harga

Sebelum mengetahui pengertian potongan
harga lebih lanjut maka perlu  diketahui terlebih
dahulu pengertian dari harga itu-sendiri. Tentang
pengertian harga terdapat beberapa pendapat antara
lain:
* Harga adalah jumlah uang (ditambah beberapa
produk kalau mungkin) yang dibutuhkan ‘untuk
mendapatkan sejumlah kombinasi dari produk dan

pelayanannya* (BasuSwasta,1995:211)

Menurut E. Catur Rismiati dan 1G. Bondan
Suratno (2001)* Harga adalah harga atas suatu
barang atau jasa tidak saja sejumlah nilai yang
tertera di daftar harga atau lebelnya, tetapi juga
fasilitas atau pelayanan lain yang diberikan pihak
penjual kepada pembeli barang tersebut, misalnya
pelanggan, pengantar barang sampai ke rumah
pembeli, fasilitas garansi jika terjadi kerusakan
tertentu dan sebagainya *.

Dari beberapa pendapat diatas dapat dibuat
ringkasan bahwa harga adalah nilai barang atau jasa
yang diukur dengan uang dan disertai dengan
fasilitas atau pelayanannya.

Harga merupakan faktor ekonomi yang
menentukan keberhasilan penjual. Konsep lain
menunjukkan bila harga sebuah dibeli oleh
konsumen dapat memberikan hasil yang
memuaskan, maka dapat dikatakan bahwa
penjualan diperusahaan akan berada pada tingkat
yang memuaskan, diukur dengan nilai rupiah,
sehingga dapat menciptakan langganan.

Biaya

Biaya merupakan dasar dalam penentuan harga.
Apabila suatu tingkat harga tidak dapat menutupi
biaya maka akan mengakibatkan kerugian.

Sebaliknya, apabila suatu tingkat harga lebih
tinggi dari semua biaya-biaya, baik produksi, biaya
operasi, dan biaya non operasi akan menghasilkan
keuntungan. ;

Tujuan perusahaan

a Penetapan harga suatu barang sering
dikaitkan dengan tujuan-tujuan yang akan
dicapai. Setiap perusahaan tidak selalu
mempunyai tujuan yang sama dengan
perusahaan lainnya. Tujuan yang hendak
dicapai tersebut adalah :
Mencari laba maksimal
Mencapai volume penjualan tertentu
Penguasaan pasar
Dapat mengembalikan modal yang tertanam

o oo o




DISCOUNT RATES AND THE EFFECT ON INCREASING SALES VOLUME

&alam jangka waktu tertentu.

Tujuan Penetapan Harga

Pada ymumnya penjual mempunyai beberapa
S=uan dalam penetapan haga produknya. Tujuan
s=rsebut antaralain

1. Mendapatkan labamaksimum

Dalam praktek terjadinya harga memang
ditentukan oleh penjual dan pembeli. Makin
besar daya beli konsumen, semakin besar
pula kemungkinan bagi penjual untuk
menetapkan tingkat harga yang lebih tinggi.
Dengan demikian, penjual mempunyai
harapan untuk mendapatkan keuntungan
maksimum sesuai dengan kondisi yang ada.

2 Mendapatkan pengembalian investasi yang

ditargetkan atau pengembalian pada
penjualan bersih.
Harga yang dapat dicapai dalam penjualan
dimaksudkan pula untuk menutup investasi
secara berangsur-angsur. Dana yang dipakai
untuk mengembalikan investasi hanya bisa
diambil dari laba perusahaan, dan laba
hanya bisa diperoleh bilamana harga jual
lebih besar dari jumlah biaya seluruhnya.

3 Mencegah atau mengurangi persaingan
Tujuan mencegah atau mengurangi
persaingan dapat dilakukan melalui
kebijaksanaan harga. Hal ini dapat diketahui
bilamana para penjual menawarkan barang
dengan harga yang sama.

4 Mempertahankan atau memperbaiki market

share.
Memperbaiki market share hanya mungkin
dilaksanakan bilamana kemampuan dan
kapasitas produksi perusahaan masih cukup
longgar. Disamping juga kemampuan
dibidang lain seperti bidang pemasaran,
keuangan dan sebagainya.

Reaksi Konsumen Terhadap Harga

Harga sering dijadikan sebagai md:katc-r
kualitas bagi konsumen minuman keras'misalnya ,
Jebih sering dinilai dengan harga dari pada dengan

rasa atau rasa-rasa yang digunakan. Minuman keras
yang lebih mahal biasanya dianggap lebih baik
Begitu pula untuk beberapa macam barang
konsumen lainnya.

Orang sering memilih harga yang lebih tinggi
dari dua barang, karena mereka melihat adanya
perbedaan. Apabila barang yang lebih tinggi orang
lebih cenderung beranggapan bahwa kualitas juga
lebih baik.

Konsumen juga sering menggunakan harga
sebagai kriteria utama dalam menentukan nilainya
Barang dengan harga tinggi biasanya dianggap
superior dan barang yang mempunyai harga rendah
dianggap interior. Tetapi barang yang sifatnya
homogen seperti bensin tidaklah demikian Ada
kenyataan bahwa harga yang sesuai dengan
keinginan konsumen lebih menonjolkan kesan dari
pada harga itu sendiri. Barang yang sejenis yang
berharga murah justru tidak dapat diberi oleh
konsumen.

Jenis Penelitian

Penelitian ini berbentuk study kasus yaitu
mengambil beberapa elemen dan masing-masing
elemen diselidiki secara mendalam dan kesimpulan

hasil penelitian lebih berlaku hanya terbatas pada
obyek yang diteliti,

Prosedur Pengumpulan Data
Untuk mengumpulkan data dibutuhkan peneliti
menggunakan metode pengumpulan data sebagai
berikut :
a. Field Research
Yaitu suatu penelitian yang dilakukan
secara langsung dengan mengambil obyek
penelitian pada perusahaan untuk
memperoleh data yang diperlukan dalam
mengevaluasi dan memecahkan masalah
pada perusahaan dengan jalan sebagai
berikut :
1. Observasi
Dalam hal ini, penulis mengadakan
*pengamatan fisik secara langsung
maupun tidak langsung pada obyek
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untuk mendapatkan data yang
diperiukan

2. Interview
Peneliti dalam hal ini, langsung
mengadakan tanya jawab dengan
pimpinan perusahaan maupun
karyawan perusahaan.

3. Dokumentasi
Dalam hal ini penelitian memanfaatkan
catataan-catatan yang ada pada
perusahaan yang berhubungan dengan
permasalahan yang sedang dihadapi.
4. Libraryresearch
Dalam penelitian ini peneliti
mengadakan penelitian dengan
mempelajari dan mengutip literatur-
literatur, referensi-referensi yang
berkaitan dengan judul penelitian.
Adapun tehnik analisis data yang digunakan
adalah sebaga berikut:
1 Analisaregresi berganda
Dengan persamaan regresi sebagai berikut |
Y =a+blX1+b2X2+b3X3+e

Dimana:

Y = Volume penjualan
a = Konstanta
bl,b2,b3 = Koefisienregresi
X1 = Potongan kuantitas
X2 = Potongan dagang
X3 = Potongan tunai

-] = error

Biaya Potongan Harga Kuantitas

Potongan kuantitas adalah potongan harga yang
ditawarkan oleh penjual agar konsumen bersedia
membeli, dalam jumlah yang lebih besar, atau
bersedia memusatkan pembeliannya pada penjual
tersebut. Potongan yang diberikan bisa berubah
satuan rupiah atau dengan menggunakan satuan
barang. Potongan kuantitas dapat dilakukan dengan
dua cara yaitu :

a. Potongan kuantitas non komulatif

Potongan ini didasarkan pada pesanan

terhadap satu atau beberapa barang dalam
jumlah yang besar
b. Potongan kuantitas kumulatif

Potongan ini didasarkan pada volume
penjualan yang dibeli selama satu periode
tertentu. Cara seperti ini dapat mengikat
pembeli untuk membeli berkali-kali pada
penjualan yang sama Adapun besarnya
biaya potongan harga kuantitas kumulatif
pada UD. Dian Fals di Mojokerto adalah
sebagai berikut :

Tabel 4.4
UD. Dian Fals Mojokerto Biaya dibebankan
untuk kebijaksanaan potongan harga kuantitas
kumulatif penode tahun 1994 — 2003

Tahun Besarnya Biaya
1994 180.000
1995 342000
1996 648.000
1997 1.026.000
1598 769 000
1999 942 000
2000 2.340.000
2001 5.250.000
2002 7.424.000
2003 12.600.000

Sumber data : UD. Dian Fals Mojokerto

Biaya Potongan Dagang

Potongan dagang juga disebut potongan
fungsional adalah potongan harga yang ditawarkan
pada pembeli atas pembayaran untuk fungsi
~fungsi pemasaran yang mereka lakukan. Jadi
potongan ini hanya diberikan kepada pembeliyang
ikut memasarkan barangnya. Biaya potongan harga
dari UD. Dian Fals di Mojokerto adalah sebagai
berikut

g Tabel 4.5
Biaya yang dibebankan untuk kebijaksanaan
potongan dagang
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* Periode tahun 1994 - 2003 Volume Penjualan
Volume penjualan adalah jumlah
keseluruhan barang yang terjual dalam  jangka

Tahun Besarnya Biaya :
waktu tertentu Adapun biasanya volume penjualan
1994 169.200 dari UD. Dian Fals dapat dilihat sebagai berikut
1995 313.500
1996 567.000 - A ”lll'abellljad.ﬁ
1aya yang Dibebankan Untuk Volume Penjualan
a4 A Periode Tahun 1994 — 2003
1998 729,000
1999 913.740 Tahun Besarnya Biaya
2000 2.106.000 1994 14 400,000
2001 4 500,000 1995 25.650 000
2002 3,600,000 1996 40.500.000
2003 10.500.000 1997 58 320.000
1998 48 600.000
Sumber data : UD, Dian Fals Mojokerto 1999 65.940.000
2000 93.600.000
Biaya Potongan Tunai 2001 135.000.000
Potongan tunai adalah potongan yang diberikan 2002 142.000.000
kepada pembeli atas pembayaran rekeningnya pada 2003 210.000.000
suatu periode, dan mertkla melakukan pcmba?raraq Sumber data : UD. Dian Fals Mojokerto
tepat pada waktunya Biaya potongan tunai dan
perusahaan UD. Dian Fals di Mojokerto dapat di Untuk mendapatkan hasil perhitungan
lihat pada tabel berikutini . regresi berganda, penulis menggunakan alat analisa
komputer program microstar Dari hasil print out
Tabel 4.6 diperoleh hasil sebagai berikut :
Biaya yang djhehank:;n;ntuk biaya potongan Tabel 4 8
i Hasil Estimasi R i Li
Periode Tahun 1994 — 2003 ' R e
Tahun Besarnya Biaya Variabel Koefisien | hitung | Sig
1994 60.000 ::tm“‘“m o e
R W e o i e
1996 264.000 Potongan tumna (.‘(.‘F}r '”: ;_:gz 33:3 I uju 1
1997 393.300 : '
1998 416.100 . Keterangan
1999 480.000 F hitung 85,491
2000 1.020.000 v R square 0,977
2001 1.890.000 R Adusment 0,989
2002 2 484.000
2
el b . Sumber data: Print Out SPSS 11. For Windows

Sumber data - UD. Dian Fals Mojokerto
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Interprestasi
Dari perhitungan diperoleh persamaan sebagai

berikut :

Y=a+bl X1+02X2+X3+e

= 300.000.000 + 154.852 X, + (-219.921) X, +
161.968X,+e

a =300.000.000 artinya apabila variabel X X, X,

tidak mengalami kenaikan maupun penurunan

maka tingkat volume penjualan sebesar

300.000.000.

= 154.852 artinya apabila ada kenaikan X1

sebesar 1 satuan maka volume penjualan akan

mengalami kenaikan sebesar 154.852 dengan

anggapan bahwa X, dan X, tidak mengalami (

konstan )

b2 = - 219.921 artinya apabila ada kenaikan X,
sebesar 1 satuan maka volume penjualan akan
mengalami penambahan sebesar -
219.921 dengan anggapan bahwa X, dan X,
tidak pengalami perubahan

b3 = 161.982 artinya bahwa ada kenaikan X3
sebesar 1 satuan maka volume penjualan
mengalami kenaikan sebesar 161.982 dengan
anggapan bahwa X, dan X, tidak mengalami
perubahan

R? = 0,977 artinya X,, X, X, mempunyai pengaruh
sebesar 97,7% terhadap Y, sedang sebanyak
2.3% dipengaruhi oleh faktor lain.

bl

Uji Hipotesa secaea parsial dengan uji—t.

Uji t adalah mengetahui apakah berpengaruh
(signifikan) atau tidak dari masing-masing variabel
potongan harga yang terdiri potongan harga
kuantitas (X,). potongan dagang (X,) dan potongan
tunai (X,) terhadap volume penjualan (Y) dengan
ketentuan sebagai berikut :

Ho:bl=0 vang artinya tidak .ada pengaruh
pengaruh antara variable X1,X2,X3
terhadap variable y.

Hi:bl1#0 vyang artinya ada pengaruh antara
variabel X1,X2.X3 terhadap variabal y.
Dengan taraf signifikansi 95 % dan

alpha 5 % df = n-k-1 maka akan
didapatkan : t tabel < t hitung artinya
menolak Ho dan menerima H1. t tabel
> 1 hitung artinya menerima Ho dan
menolak H1.

Dari hasil perhitungan diatas didapat nilai :

a. t hitung untuk X, sebesar 3,910 dan t tabel
sebesar 1,943 maka t hitung > t tabel artinya
menolak Ho dan menerima Hi, ini berarti
bahwa X, berpengaruh terhadap Y.

b. thitung untuk X, sebesar—219.921 dant tabel
sebesar 1, 943, maka -t hitung < -t tabel
artinya menolak H1 dan menerima Ho ini
berarti X2 berpengaruh terhadap Y.

¢. t hitung ntuk X, sebesar 161.982 dan t tabel
sebesar 1,943 maka t hitung > t tabel artinya
menolak Ho dan menerima HI1 ini berarti
bahwa X, berpengaruh terhadap Y.

Uji Hipotesa Secara Simultan Dengan Uji F

Uji F adalah untuk mengetahui apakah terdapat
pengaruh yang signifikan atau tidak variabel
potongan harga (X)) secara bersama-sama terhadap
volume penjualan (Y) dengan ketentuan Ho =
ditolak (hipotesa diterima) jika f hitung > f tabel.
Dari hasil perhitungan menunjukkan bahwa f
hitung sebesar 85,491 adalah lebih besar dari ftabel
sebesar 3,29. Hal ini berarti secara simultan ketiga
variabel yakni, potongan harga kuantitas (X1),
potongan dagang (X2). dan potongan tunai (X3)
mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap
volume penjualan(Y).

Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan analisa data
yang telah penulis lakukan maka dapat ditarik
kesimpulan sebagai berikut :

1. Dengan adanya perubahan potongan harga
terhadap volume tingkat penjualan, maka dapat
diketahni bahwa potongan tunai merupakan faktor
yang paling dominan untuk menentukan tingkat
volume penjualan pada UD. Dian Fals Mojokerto,
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sedangkan potongan dagang berada pada urutan
kedua dalam mempengaruhi volume penjualan dan
diikuti oleh potongan harga terhadap kuantitas.

2. Seluruh variabel - variabel potongan harga pada
umumnya sangat mempengaruhi terhadap tingkat
volume penjualan yaitu sebesar 99,9 % hampir
100%.sehingga hampir tidak ada faktor yang
mempengaruhi volume penjualan.

Saran-Saran

Berdasarkan kesimpulan diatas, maka penulis
perlu memberikan saran-saran sebagai
pertimbangan perusahaan yaitu :

1. Perusahaan sebaiknya mempertahankan
dan melaksanakan harga yang berupa yang
berupa potongan kuantitas, potongan
dagang dan potongan tunai sehingga
keurtungan maksimum dapat dicapai
dengan semakin banyaknya volume
penjualan.

2. Perusahaan mempertahankan kualitas
bahkan jika perlu dengan meningkatkan

pengawasan mulai dari bahan baku, proses
produksi, sampai dengan pelaksanaan
pemasaran.
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