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RINGKASAN

Dalam penetapan harga, banyak perusahaan yang mengadakan pendekatan
terhadap penentuan harga produknya yaitu pelaksanaan harga selalu dalam tahap
percobaan, dengan kata lain harga tidak lain bhanya sebuah tawaran. Jika
konsumen menerima tawaran tersebut berarsi harga produk tersebut sudah tepat.
Jika konsumen menolak, maka harga harus segera di ganti dan hila perlu produk
tersebut di tarik dani pecedaran. Tapi terkadang agak sulit bagi perusahaan untuk
menetapkan harga jual.

Tujuan peneiitian ini adaJzh untuk mengetahui apakah ada hubungan harga
dengan volume penjualan pada CV. Raja Motor Medan
Sumber yang digunakan, date primer yang digunakan penulis merupakan hasil
wawancara berupa tanya jawab langsung dengan pihak-pihak terkait teruserna
bagian penjualan, data skunder dikumpulkan dengan teknik dokumentasi, yakni
dengan melakukan penelitian techadap dokwmnen tertulis perusahaan dengan
penelitian, analisis yang digunakan dalam penelitian ini meaggunakan adalah
teknik analisis data asosiatif. Metode asosiatif, merupakan penelittan yang
bertujuan untuk mengesehui hubungan antara dua variabe! atau lebih, pengujian
validitas di ketahui bahwa seluruh pernyataan valid dengan nilai corrected itern
total correlation seluruh bemilai lebih besar dan 0,308.

Pengujian ieliabilitas di ketahui bahwa data telah reliabel karepa nilai
crombach's alpha lebih besar dari 0,8 yaitu 0,849, pengujian statistik dengan uji t
diketahui bahwa variabe] harga jual (x) berpengarub positif dan signifikan
terhadap variabel volume penjualan (y), dikarenakan nilai t hitung <t tabel yaitu -
0,015 < 2.0 yang berarti bahwa Ho di tolak dan H; diterima, yang berarti hipotesis
yang diajukan dapat dapat diterirma atau benar.

Harga jual yang diterapkan memiliki pengaruh dan pengarvh yang
signifikan terhadap peningkatan asau pecnucunan volume penjualan pada Cv. Raja
Motor, Sehubungan dengan pengaruh bharga jual mobil- Cv. Raja Motor barus
memiliki kemampuan dan kemauen untuk meningkatkan kreativitas dalam
menekan biaya, sehingga harga jual dapat ditekan serendah mungkin dengan

peningkatan penjualan yang tinggi.
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BABI

PENDAHULUAN

A. Latar belakang masalah

Pada dasamya tujuan utama yang ingin dicapai perushaan adalah
berkembang dan sukses, dengan tujuan untuk menghasilkan laba sebesar-
besamya dan melangsungkan kehidupan perusahzan melalui kegiatan pemasaran
Oengan <emakin berkembang nya dunia usaha maka semakio besar pula tingkat
@eTsaingan antara perusahaap satu dengan lainnya. Mastono dan Hagoto (2005
:2). mengmakan bahwa perusahaan memiliki 3 tujuam, yaitu meneapai atau
memperoieh laba semaksimal mungkin untuk kemakmuran pemiliki pecusahaan,
menjaga kel angsungan hidup perusahaan (going concem). mencapai kesejahteraan
masyarakat sebagai tangung jawab sosial perusahaap.

Sal ah satu faktor yang mempengeruhi kesuksesan suatu perusahaan adalah
kemampuan menetapkan harga jual secara tepat dan cepat dalam arti dspat
memberikan keuntungan yang semaksima! mungkin. Penctapao harga jual
merupakan satu-satunya variabel dalam marketig mix yang menghasilkan
peaetapan penjualan. Oleh sebab itu, sangatiah penting dan peranan variabel begi
dunia usaha baik yang bergerak di bidang pemerintah maupun swasta.

Permasalah yang sering terjadi saa! ini adalab sistem perdagangan bebas
yang smakin luas dan semakin dekat membuat persaingan semakio besar, oleh

krena itu penetepan harga sangat penting karena semakio Juasnya persaingan.
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konsumen menerima tawaran tersebut berasth barga produk tersebut sudah tepat
Jika konsumen menolak, maka harga harus segera di ganti dan bila perlu produk
tersebut di tarik dari peredaraa, Tapi terkadang agak sulit bagi perusahaan untuk
menetapkan harga jual,

Harga merupakan salah elemen dar: marketing mix yang dapat di
kendalikan dalam menghadapi perusahaan sejenis. Dengan kata lain strategi harga
dalam meaghadapi persaingan serta upaya arebut pasar atau memperluas market
sangat berpeagarub.

Perusahaan hendaknya memgperbmbaogkap secars malang setiap
keputusan dalam masalah harga, karena harga jual yang di tetapkan terlalu tnggi,
tentu mengakitbatkan produk yang dijual akan kalah saing dengan perushaan
sejenis. Jika dalam menentukan harga terlalu rendah. maka iaba yang diperoleh
akan sedikit sehinga berdampak sulit bagi perusahaap bahkan mengakitbatkaa
perusahan gagal atau mengalam: kefailien.

Dan uaraian tessedut diatas babwa penerapan harga menspakan hal yang
singat penting pérarannya dalam meningkatkan penjualan dan memperkuat
perusahaan ditengah-tengah persaingan yang sangai tajam serta mendorong
perkembangan peruszhaan, Perusahasn juga harvs mampu menemukan atau
membuat produk bans sehingga para konsumen tidak merasa bosan,

Suatu pcrusahaan dalam mengeluarkap produk sebaiknya diseswaikao dengan
keburuhan dan keinginan koasumen Dengan begitu maka produk dapat bersaing
di pasaram, sehingga menjadikan konsumen memiliki banyak allematif pilihan
produk sebelum mengambil keputusan untk membeti suatu produk yang

ditawarkan. Hal inilsh yang menjadikan peran promosi penting untuk perusahaan.
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