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RINGKASAN 

Dalam penetapan barga, banyak perusahaan yang mengadakan pendekatan 
terbadap penentuan harga produknya yaitu pelaksanaan harga selalu dalam tahap 
percobaan, dengan kata lain harga tidak lain hanya sebuah tawaran. Jika 
konsumen menerima tawaran iersebut berarti harga produk tersebut sudah tepat. 
Jika konsumen menolak, maka harga harus segera eli ganti dan hila perlu produk 
tersebut eli tarik dari peredaran. Tapi terkadang agak sulit bagi perusahaan untuk 
menetapkan harga jual. 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui apakah ada hubungan barga 
dengan volume penjualan pada CV. Raja Motor Medan 
Sumber yang eligunakan, data primer yang eligunakan penulis merupakan basil 
wawancara berupa tanya jawab langsung dengan pihak-pihak terkait terutama 
bagian penjualan. data skunder dikumpulkan dengan teknik dokumentasi, yakni 
dengan mela.kukan penelitian terhadap dokumen tertulis perusahaan dengan 
penelitian. analisis yang eligunakan dalam penelitian ini menggunakan adalah 
teknik analisis data asosiatif. Metode asosiatif. merupakan penelitian yang 
bertujuan untuk mengetahui hubungan antara dua variabel atau lebih, pengujian 
valielitas di kelahui bahwa seluruh pemyataan valid dengan nilai corrected item 
total correlation seluruh bernilai lebih besar dari 0,308. 

Pengujian reliabilitas di kelahui bahwa data telah reliabel kareoa nilai 
crombach's alpha Jebih besar dati 0,8 yaitu 0.849, pengttiian statistik dengan uji t 
diketahui bahwa variabel harga jual (x) berpengaruh positif dan signiftkan 
terhadap variabel volume penjualan (y), dikarenakan nilai I hitung <t tabel yaitu -
0,015 < 2.0 yang berarti bahwa Ho eli tolak dan H1 eliterima, yang berarti hipotesis 
yang diajukan dapat dapat eliterima atau benar. 

Harga jual yang eliterapkan memiliki pengaruh dan pengaruh yang 
signifikan terhadap peningk:atan atau penuruoan volume penjualan pada Cv. Raja 
Motor. Sehubungan dengan pengaruh harga jual mobil. Cv. Raja Motor harus 
memiliki kemampuan dan kema.uan untuk meningk:atkan kreativitas dalam 
menekan biaya, sebingga harga jual dapat elitekan serendah mungkin dengan 
peningkatan penjualan yang tinggi. 
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A. La tar belakang masalah 

BABI 

PENDAHULUAN 

Pada dasamya tujuan utarm1 yang ingin dicapai perushaan adalah 

berkembang dan sukses, dengan tujuan untuk meogha.silkan laba sebesar­

besamya dan melangsungkan kehidupan perusahaan mclalui kegiatan pemasaran. 

Dengan semalcin berkembang nya dunia usaha maka semakin besar pula lingkat 

persaingan antara perusah""n satu dengan lainnya. Martono dan Harjoto (2005 

:2). mengatakan bahwa perusahaan memiliki 3 tujuan. yaitu mencapai atau 

memperoleh laba scrnaksimal mungkin untuk kemakrnuran pemiliki perusahaan, 

menjaga kelangsungan hidup perusahaan (going concern). meocapai kesejahteraan 

masyarakat sebagai tangung jawab sosial perusahaan. 

Salah satu faktor yang mempengaruhi kesuksesan suatu pcrusahaan adaJah 

kemampuan menetapkan harga jual secara tepat dan cepat daJam arti dapat 

memberikan keuntungan yang semaksimal mungkin. Penetapao harga jual 

merupakan satu-satunya variabel dalam marketing mix yang menghasilkan 

penetapan penjualan. Oleh sebab itu. sangatlah penling dan pcranan variabel bagi 

dunia usaha baik yang bergerak di bidang pemeriotab maupun swasta. 

Permasalah yang sering tcrjadi saat ini adalah sistem perdagangan bebas 

yang semakin luas dan semakin dckat membuat persaingan semakin besar, oleh 

karena itu penetapan harga sangat penting karena semakin luasnya persaingan. 
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konsumen menerima ta\\<-aran tersebut berarti barga produk tersebut sudah tepat. 

Jika konsumen menolak, maka harga harus segera di ganti dan bila perlu produk 

tersebut di tarik dari peredaran. Tapi terkadang agak sulit bagi perusahaan untuk 

menetapkan harga jual. 

Harga merupakan salah elemen dari marketing mix yang dapat di 

kendalikan dalam mcnghadapi perusahaan sejenis. Dengan kata lain strategi harga 

dalam meoghadapi persaingan serta upaya merebut pasar atau memperluas market 

sangat berpengaruh. 

Petusahaan hendaknya mempertimbangkan secara matang setiap 

keputusan dalam masalah harga, karen a harga jual yang di tetapkan terlalu tinggi. 

tentu mengakitbatkan produk yang dijual akan kalah saing dengan perushaan 

sejenis. Jika dalam menentukan harga terlalu rendah, maka laba yang diperoleh 

akan sedikit sehinga berdampak sulit bagi perusahaan bahkan mengakitbatkan 

pemsahao gaga! atau mengalami kefailitan. 

Dari uaraian tersebut diaUb bahwa penerapan harga mcrupakan hal yang 

sangat penting peranannya dalam meningkatkan penjualan dan memperkuat 

perusahaan ditengah-tengah persaingan yang sangal tajam serta mendorong 

perkembangan perusahaon. Pcrusahaan juga harus mampu mencmukan atau 

membuat produk baru sehingga para konsumen tidak merasa bosan. 

Soatu pen•sahaan dalam mengeluarkan produk sebaiknya disesuaikan dengan 

keburuhan dan keinginan konsumen. Dengan begitu maka produk dapat bersaing 

di pasaran. sehingga menjadikan konsumen memiliki banyak altematif pilihan 

produk sebelum mengarnbil keputusan untuk membeli suatu produk yang 

ditawarkan. Hal inilah yang menjadikan peran promosi pcnting untuk perusahaan. 
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