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ABSTRAK

Perkembangan biss busana batik yang terus menerus meningkat karena
laju pertumbuhan perekonomian dan perkembangan teknologi yang semakin
cepat, mengharuskan para pelaku bisnis untuk terus menerus berinovasi dalam
mengembangkan bisnisnya yaitu untuk mengbamkan posigpersaingan yang
lebih unggul dari perusahaan pesaingaammeningkatkan daya saing, setiap
perusahaan dituntut untuk dapat menyusun dan menerapkan suatu strategi
pemasaran yang tepat sesuai dengan situasi dan kondisi pasar. Pengetahuan
tentang bauranpemasaran yang baik dalam upaya pelaksanesgiatan
pemasaran secara intensif menjadi faktor penting yang harus diketahui perusahaan
dalam usaha memgkatkanvolume penjualamya. Permasalahan dalam penelitian
ini dapat dilihat dari penerapan bauran pemasyang sudah baik, tidak sesuai
dengan kondisi volume penjualan yang cenderung menurun dan fluktuatif.

Rumusan masalah dalam penelitian ini adalah bagaimana pengaruh bauran
pemasaran terhadap tingkat penjualan serta apakah penerapan bauran pemasaran
tersebut telah sesuai dengan prinsip etika bisnis IsGijek dalam penelitian ini
adalah Rahmat Batik Lampung, Bandar Lampuhguan dalam penelitian ini
ingin mengetahuiseberapa besar pengarbhuran pemasarayang diterapkan
Rahmat Batik Lampunterhada tingkat penjualan dan untuk mengetahui apakah
peneraparbauran pemasaran tersebut telah sesuai depgasip etika bisnis
Islam.

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode kuantitatif
dengan teknikpengumpulan data salah saturkyeesioneryang diberikan kepada
konsumen Rahmat Batik Lampung, Bandar Lampung sebagai sampel penelitian.
Sampel yangligunakan dalam penelitian ini berjumlah 60 orang konsumen yang
diambil dari ratarata konsumen yang datang perbulannya. Sumber data yang
digunakanadalah data primer dan datkander serta data diolah menggumaka
software SPSS 20/etode analisa yang digunakan adalah analisis regresi linear
berganda, uji asumsi klasik, uji t (parsial), uji f (simultan) dan determindsi (R
Penelitian ini menggunaka indikator bauran pemasaran sebagai variabel
independen atau variabel bebas yaitu produ, (Karga (%), tempat / Saluran
Distribusi (X3), dan promosi (X, sertavariabel dependen atau variabel terikat
dalam penelitian iniadalahtingkat penjualan ()

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan, secara simuléanunjukkan
bahwa variabel independen berpengaruh positif terhadap variabel dependen. Hal
tersebut dibuktikan berdasarkan perhitungalai Fiwung > Favel yaitu sebesar
28,530 > 2,54Berdasirkan perhitungan secara parsial diketahui bahwa produk,
harga, dan tempat / saluran distribusi memiliki pengaruh positif dan signifikan
terhadap tingkat penjualan, sedangakan untuk vanmbeiosi tidak berpengaruh
positif dansignifikan terhadap tingkatenjualan. Hal ini dapat dilihat berdasarkan
perhitungamilai thiung > t taber Selanjutnya ariabel produk, harga, temgsaluran
distribusi dan promosi dikatakan mampu menjelaskan pengaruhnya terhadap
tingkat penjualanyaitu sebesar 67,5%erta sisarya 32,5% dipengaruhi atau
dijelaskan oleh variabel lainnya yang tidak terdapat dalam penelitian ini. Rahmat
Batik Lampung, Bandar Lampung telah menerapkan bauran pemasaran sesuai
dengan prinsigprinsip etika bisnis Islam yaitu dengan menerapkan prinsip
ketauhidan, kebenaran / kejujuran, amanah dan keadilan.
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Penegasan Judul
Pada kerangka awal guna mendapatkan gambaran yang jelas dan
memudahkan @lam membami isi dariskripsi ini maka perlu adanya ulasan
terhadap penegasan arti dan maksud dari beberapa istilah yang terkait dengan
judul ini. Berdasarkan penegasdarsebutdiharapkan tidak akan terjadi
kesalahpahaman terhadap pemaknaan judul dari beberfilgd igang
digunakan. Adapun judwkripsi ini adalahPengaruh Bauran Pemasaran

Terhadap Tingkat Penjualan Dalam Perspektif Etika Bisnis Islam

(Study Pada Rahmat BatikLampung, Bandar Lampung). Maka terlebih

dahulu perlu dijelaskan istilaistilah pentig yang terkandung dalam judul

sebagai berikut:

1. Pengaruh menurut kamus besar bahasa Indonesia merupakan daya yang
timbul dari sesuatu (orang atau benda) yang ikut membentuk watak,
kepercayaan, atau perbuatan seseadrang.

2. Bauran pemasaran adalah suatu sistetal dari kegiatan bisnis yang
dirancang untuk merencanakan, menentukan harga, promosi dan
mendistribusikan baraAgarang yang dapat memuaskan keinginan dan

mencapai pasar sasaran serta tujuan perusahaan

! Departemen Pendidikan NasionKlamus Besar Bahasa Indonesia Pusat Bah&shsi
KeempatPT. Gramedia Pustaka Utama, Jakarta, 2B, 1045

2 Danang SunyotoDasarDasar Manajemen Pemasaran (Konsep, Strategi, dan Kasus),
CAPS, Yogyakarta, 2014, him. 18



3. Tingkat Penjualan berartiukur berdasarkan ungroduk yang terjual,
yaitu jumlah unit penjualan nyata perusahaan dalam suatu periode
tertentu®

4. Perspektif adalah sudut pandang atau pand4ngan

5. Etika Bisnis Islam adalah serangkaian aktifitas bisnis dalam berbagai
bentuknya yang tidak dibatasi jumlah keplikan harta (barang/jasa)
termasuk profitnya namun dibatasi cara memperolehnya dan
pendayagunaan hartanya karena aturan halal dan haram.

6. Rahmat Batik Lampungnerupakan perusahaan yang bergetiskdang
retail penjahitan busanaenangani pembuatan badai pakaian busana
batik dengan mayoritas produksi batik corak motif ciri khas Lampung dan
berbagai pakaian dinas/kantor yang bertempat di JI. Teuku Umar No. 103

C, Tanjung Karang, Bandar Lampung.

Berdasarkan penjelasan tersebut, dapat peneliti jelaskamabskripsi
ini mengkaji tentang sejauh mana pengaruh bauran pemasaran diterapkan
oleh Rahmat Batik Lampung dalam upaya meningkatkan penjualan produk
batik sehingga perusahaan mendapatkan keuntungan dan tetap dapat bersaing

dengan perusahagerusahaan I lainnya.

B. Alasan Memilih Judul
Dalam penulisan skripsi ini peneliti perlu memaparkan alasan memilih

judul, adapun alasan penulis dalam memilih judul ini adalah sebagai berikut:

3 Rina RachmawatReranan Bauran (Marketing MixPemasaranTerhadap Peningkatan
Penjualan 8idy Bisnis Restoradurnal Kompetensi Teknik, Vol.2, Mei 20
4Departemen Pendidikan Nasio@p, Cit, him. 1011

*Mustaq AhmadEtika Bisnis Dalam IslanPustaka AlKautsar,Bandung2003, him. 38



1. Alasan Obyektif
Melihat  judul yang diangkat, peneliti tertarik untuk dapa
mengetahui gauh mana pengaruh dari baurgemasaranterhadap
tingkat penjualan produk Rahmat Batikmpung yangedang berusaha
memperbaiki keadaan fluktuasi tingkat penjualan batiknya serta adanya
kesenjangan antara bauran pemasaran yang digunakasalpesn
dengan tingkat penjualan yang didapatk8dain itu dari aspek yang
peneliti bahas, permasalahan dalam skripsi ini sangat memungkinkan
diadakannya penelitian mengingat literatur dan bahan data informasi
yang diperlukan sangat menunjang.
2. Alasan Sbyektif
Banyaknya referensi yang mendukung sehingga dapat
mempermudah peneliti dalam menyelesaikan skripsi tersebut, serta
pokok bahasan skripsi ini sesuai disiplin ilmu yang penyusun pelajari di
Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam IAIN Raden Intan Lampung.
C. Latar Belakang Masalah
Perkembangan dalam dunia pemasaran saat ini terjadi begitu cepat
sehingga menimbulkan persaingan yang juga semakin ketat. Dalam dunia
pemasaran persaingan merupakan hal yang harus dihadapi dengan membuat
dan mencari strategi yangpt dalam memperkenalkan produk atau usaha
yang kita jalani. Apalagi dalam dunia bisnis retail busag@sangan yang
semakin tinggi juga memtut adanya keunggulayang harus dimiliki oleh

setiap perusahaaMenurut Jack Welch apabila suatu perusahaaidak

®Freddy RangkutiBusiness PlarPT. Gramedia Pustaka&iha, Jakarta, 2005, him. 37



memiliki keunggulan bersaing jangan cedmba untuk bersaing. Hal ini
berarti bahwa setiap perusahaan harus memiliki keunggulan bersaing untuk
dapat berhasil memenangkan persaindg@arkembangan pemasaran dewasa

ini dapat dikatagorikan berada dalanmrgaéngan yang saling menekan antara
perusahaan yang satu dengan yang lainnya, terlebih lagi bagi perusahaan yang
mempunyai kesamaan dalam produk.

Jumlah pesaing yang semakin banyak membuat pelanggan memiliki
pilihan yang banyak pula untuk mendapatkan pkogang sesuai dengan
harapannyaSehingga akibat dari kondisi tersebut konsumen menjadi lebih
cermat dan pintar menghadapi setiap produk yang diluncurkan. Salah satu
cara agar pelanggan tetap memilih produk tertentu adalah dengan membuat
perbedaan yang ggul antara produknya dengan produk sejenis atau yang
menjadi penggantinya. Sebelum meluncurkan produknya perusahaan harus
mampu melihat atau mengetahui apa yang dibutuhkan oleh konsumen.
Sehingga sudah sewajarnya jika segala kegiatan perusahaan halws sela
dicurahkan untuk memenuhi kebutuhan konsumen dan kemudian konsumen
akan memutuskan membeli produk tersebut, pada akhirnya tujuan perusahaan
yaitu memperoleh laba akan tercapaalah satu strategi yang harus dimiliki
dan dikaji oleh sutau perusahaanlallatrategi pemasaran.

Strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan
serta aturan yang memberi arah kepada usahha pemasaran dari waktu ke
waktu dan pada masirgasing tingkatan serta lokasin{@uatu perencanaan

strategi pemasan tidak lepas dari sisi konsumen, sebab konsumen

"M.Nur Rianto Al Arif, DasarDasar Pemasaran Bank Syariahlfabeta, Bandung, 2010,
him.83



mempunyai peranan penting, dimana konsumen sebagai alat ukur dalam
menentukan keberhasilan suatu barang atau fsatu bisnis agar dapat
semakin tumbuh dan berkembang harus mampu menciptakan dan memeliha
hubungan baik dengan konsumen. Hubungan baik tersebut dapat tercipta
apabila usaha bisnis mampu memberi kepuasan kepada konsumen melalui
produk yang dihasilkan, sehingga pelanggan akan tetap setia untuk membeli
produk yang ditawarkan.

Peranan strategigmasarantidak terlepas dari bauran pemasayang
digunakan perusaha&arena bauran pemasaran merupakan seperangkat alat
pemasaran yang digunakan untuk mencapai tujuan perusakiaamorut
Kotler dan Amstronfuntuk mengukur bauran pemasaran yaitu deiuat
dariproduct, price, placejanpromotion.

Bauran pemasaran dalam rangka meningkatkan volume penjualan
sangat penting artinya bagi setiap perusahaan termasuk perusahaan dengan
produk batik. Ketatnya persaingan dibidang produk batik menjadikan
perwisahaan harus bekerja keras untuk dapat memenangkan persaingan. Suatu
perusahaan memandang pemasaran sebagai salah satu usaha terintegritas
membuat produk untuk memnuhi kebutuhan konsur8elain itu pemasaran
juga berpesmn memperkenalkan produk tersebutpi&da konsumen agar
konsumen bisa memenuhi kebutuhannya sesuai keinginannya.

Untuk menghadapi persaingan ini memaksa perusahaan untuk
berorientasi pada kegiatan pemasaran. Kegiatan yang dilakukan perusahaan

dapat memberikan kepuasan ada konsumen. Dalamsk@ausaingan yang

8 Philip Kotler dan Gary Amstrongprisip-prinsip PemasararEdisi 12, Erlangga, Jakarta,
2008, him 60



sangat berbahaya bagi perusahaan bila hanya mengendalikan produk yang ada
tanpa usaha tertentu untuk pengembangannya. Sehingga dapat dikatakan
pemasaran mempunyai peranan sangat penting dalam menunjang kegiatan
perusahaan dalam meningkan penjualanJika konsumen mendapatkan
kepuasan terhadap produk yang dijual, maka mereka akan loyal. Jika
terwujud loyalitas pelanggan, maka akan berimbas terhadap peningkatan
penjualan.

Strategi pemasaran dilakukan untuk memperkenalkan suatu produk
sehingga dibutuhkan pula landasan norma dan moralitas dalam proses
pemasaran kepada para konsumen. Ketika suatu bisnis dilakukan oleh
seorang produsen yang menerapkan etika yang baik, yaitu dengan tidak
mengandung unsur kebathilan, kedzaliman dan keterpaksaaka
keloyalitasan konsumen terhadap produk dapat dengan baik tercipta. Hal ini

sesuai dengan firman Allah SWT dalamQS:Mn sad6(4): 29 sebaga
aki) LB Mp W NASTER 9 By ORAE OB ¥y
BRI 8% {08) B FROEBSyq BEB p #8° 6 R{BH A8
et u
Ar t i nya c-ofahbgayang berinaan, ganganlah kamu saling memakan

harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan
yang belaku dengan suka sarsaka di antara kamu. Dan janganlah kamu

membunuh dirimu; sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang kep‘ﬁdamu

Dari penjelasan ayat diatas bahwa Allah SWT melarang dalam
memperoleh harta dengan jalan bathil, akan tetapi Allah SWT mjemnigzm

dengan jalan perniagaan yang berlaku dengan suka sama suka diantara dua

9 Departemen Agama RI, Al-Quran dan Terjemahnyaluz 1-30, CV Karya Utama,
Surabaya, 2000, him. 122



pihak yang terlibat dalam aktivitas perniagaan. Begitu pula pada strategi
pemasaran produk batik yang menggunakan etika bisnis dengan baik dan
maksimal dalam proses pemasarann ddransaksinya akan dapat
meningkatkan volume penjualan dari progarkduk yang dipasarkan.

Islam juga menganjurkan umatnya berproduksi dan berperan dalam
berbagai aktivitas ekonomi, pertanian, perkebunan, perikanan, perindustrian,
dan perdagangan. Bekergalam pandangan islam bukan hanya untuk
memenuhi kebutuhan hidup tetapi juga merupakan suatu kewajiban agama,
namun harus diperhatikan juga etika berbisnis dalam Islam, sehingga perlu
diperhatikan cara dan proses kerja yang akan membawa konsekuensigerhad
hasil, karena ekonomi islam menolak mengambil keuntungan atau
pendapatan yang diperoleh bukan berdasarkan pada pendapatan yang halal
dari dari usaha yang baik. Hal itu dijelaskan dalam QSlu#iu,ah (62) :10

sebagai berikut:
Réees; Com o B (amm o T 8° ol 7 i B 8080

agenpb e lERAN
Artinya: OApabi | lat, Malabatébarahialt kamualikédk a n s h a
bumi; dan carilah karunia Allah dan ingatlah Allah baniakyak supaya
kamu beruntung. o
Berdasarkan riset terdahuludengan adanya penerapan bauran
pemasaran oleh perusahaan, akan memberikan dampak yang baik pada

keputusaan , kepuasan, loyalitas konsumen dan kepercayaan merk baik

perusahaan barang ataupun jasa.

10Departemen Agama RQp.Cit, him. 933



Menurut Muhammad Jauharul Mawahtb dengan adanya bauran
pemasaran produk, akan mampu meningkatkan struktur keputusan
pembelian, sehingga berdampak pada peningkatan pencapaian target
perusahaan.

Menurut Haris Hermawdf, dengan adanya bauran pemasaran, akan
meningkatkarkeputusan, kepuasan, dan loyalitas konsudeam pembelian
sehingga nantinya akan berdampak pada peningkatan kualitas daya saing
perusahaan. Sedangkan menurut Putra, Yunus, dan Sufdimdengan
adanya bauran pemasaran, akan meningkatkan kepercayaaan konsumen
terhadap kualitas merk yang ditawarkaperusahaan, sehingga akan
berdampak pada baiknya citra perusahaan oleh konsumen.

Rahmat Batik Lampng merupakan perusahaan tayang bergerak
dalam bidang retail busana batik dengan corak motif ciri khas Lampung.
Kualitas yang bagus serta penyediaartiim@ng beraneka ragam sehingga
dapat memenuhi seluruh selera konsumen. Rahmat Batik Lampung
merupakan perusahaan batik yang terkenal memiliki seleksi sangat ketat
dalam hal pemilihan jenis kain serta motif yang sangat bagus sehingga dapat
menghasilkanpakaian yang berkualitas tinggi dan diminati oleh banyak

konsumen

' Muhammad Jauharul Mawahibp Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan

Pembelian,Jurnal Administrasi Bisnis (JAB), Vol 1, No.1, 2015.

2 Haris Hernawan, Analisis Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan,

Kepuasan, dan Loyalitas Konsumen dalam Pembelian Roti Ceria di Jeduioeal Manajemen
dan Bisnis Indonesia, Vol.1, No.2, Desember 2015.

3 Erwinsyah Putra, Mukhlis Yunus, dan Sulaim&engaruhBauran Pemasaran Jasa

Terhadap Kepercayaan Merk (Brand Trust) dan Dampaknya Pada Keputussan Mahasiswa
Memiliki Kuliah di Politeknik AcehjJurnal Manajemen, Vol.4, No.1, Februari 2015.

“Wawancaradengan Bapald.Rohmatulloh, PimpinafRahmat Batik Lampung,®Juli

2016pukul 16.00 Wib



Perkembangan bisnis yang kian kompetitiembuat Rahmat Batik
harus terus melakukan inovasi dalam prodokaupun pelayanan dengan
mengutamakan kualitadan kepuasan pelangganal®m hal memaskan
produk batiknya ternyata Rahmat Batik Lamputgjah menggunakan
indikator bauran pemasaran sebagai strategi yang digunakan dalam
perusahaan

Bentuk strategpemasaran yang diterapkan oleh Rahmat Batik lampung
selama ini darsisi produknyamnempunyakualitas bahan, jahitan dan desain
yang bagus serta produk yang mempunyai motif beragam seperti motif
lampung ataupun jawa yang dijanjikan dapat bersaing dengan produk merek
batik lainnya Rahmat Batik Lampung sangat mengutamakan kualitas, maka
harga disesaikan dengan kualitas. Bila pemesanan jumlah batik yang banyak
akan mendapatkan potongan harga atau diskelanjutnya dri segi tempat /
saluran distribusi outlet Rahmat Batik Lampungendiri berada strategis
dipusat kota, sangat mudah dijangkau derkgendaraan umum juga outlet ini
menjadi distribusi langsung kepada konsumen karena outlet cabang masih
dalam perencanaan. Outlet juga terasa nyaman dan bersih. Dari segi promosi
Rahmat Batik Lampung telah melakukan promosi dergemagam bentuk
promosi yaiu melalui berbagai media sosial maupun media cetak seperti hal
nya sekarang media sosial tidak ketinggalan untuk menjadikannysasara
promosi kepada kosumen secara langsung. Media sosial melalui facebook,
media elektronik melalui radio Bioli FM, spandudan ikut pameran event

event ulang Lampunty

'3 1bid, pukul 15.30 Wib



Rahmat Batik Lampung sudah menerapkan strategi pemadaain
dari segiproduk, harga, tempat, dan promoBleskipuntelah diterapkan
strategi pemasaran oleRahmat Batik Lampungakan tetapi volume
penjualamya mengalami fluktuasi, hal itu dapat dilihat dari target dan
realisasi penjualan Rahmat Batik Lampung bulan Jasaanpai Juni 2016
berikut int

Tabel 1.1

Target Dan Realisasi Penjualan Rahmat Batik Lampung
Periode Januarii Juni 2016

PllEalan Pencaaian Target
Bulan Target Realisasi P g
(Dalam %)
(Dalam Pcs) (Dalam Pcs)

Januari 1.000 3201 122%
Februari 1.000 1.256 125,6%
Maret 1.000 975 97,5%
April 1.000 720 72%

Mei 1.000 664 66,4%
Juni 1.000 853 85,3%
Jumlah 6.000 5.689 94,8%
Rata- 1.000 948 94,8%
Rata

Sumber: Laporan Penjualan Rahmat Batik Lampung bulan jairjuaii2016

Berdasarkan data pada tabel 1.1 dapat dilihat bahwaratata
pencapaian target penjualan batik sebesar 94,8% namun jika dilihat dari
tingkat penjualan setiap bulannya, cemmhgr mengalami penurunan dan
fluktuasi. Penjualan tertinggi terjadi pada bulan Januari dan Februari yang
masingmasing sebesar 1.256 pcs dan 1.221 pcs dengaratatpenjualan
125,6% dan 122,1%. Pada bulan april dan mei pencapaian target mengalami

penurumn yang cukup signifikan yaitu sebesar 72% dan 66,4%.



Hal inilah yang menjadikan penelitertarik untuk mengetahuapakah
dengan adanyatrategipemasararyang dilakukan akan meningkatkan juga
volume penjualan perusahaan. Apakah dengan menggunakaanujekhik
analisa yang berbeda akan menghasilkan kesimpulan yang sama atau
sebaliknya. Oleh sebab itu judul penelitian ini adali@mnalisis Pengaruh
Bauran Pemasaran Terhadap Tingkat Penjual2alam PerspektifEtika
Bi s ni s (StudylPadanahmat Batilkampung)

Batasan Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah yang ada, yaitu terdapat beberapa
faktor yang mempengaruhi tingkat penjualan pada perusahaan Rahmat Batik
Lampung, maka penelitian ini lebih memfokuskan pada pengaruh bauran
pemasaran (produk,alga, tempat/distribusi, dan promosi) terhadap tingkat

penjualan produk pada Rahmat Batik Lampung.

Rumusan Masalah
Berdasarkaatasan masalafang telah dipaparkan diatas, maka telah

dirumuskan masalah sebagai berikut :

1. Bagaimana pengaruh baurpemasaramerhadap tingkat penjualan pada
Rahmat Batik Lampung?

2. Apakah bauran pemasaran yang diterapkamfaBatik Lampung telah
sesuai dengan prinsip etika bisnis Islam?

Tujuan dan Manfaat Penelitian

Adapun tujuan dari penelitian ini adalah:

1. Untuk mengetahuseberapa besapengaruhbauranpemasaramerhadap

tingkat penjualan batigada Rahmat Batik Lampung.



2. Untuk mengetahuapakah bauran pemasaran yang telah diterapkan oleh
perusahaan Rahmat Batik Lampung telah sesuai dengan prinsip etika
bisnis Islam.

Adapunmanfaat dari penelitian ini adalah:

1. Manfaat Teoritis

Hasil penelitian ini diharapkan mampu memberikan informasi dan
gambaran tentang variabel apa saja dalzemran pemasaranyang
berpengaruh terhadap tingkat penjualan padaduk Rahmat Batik
Lampung sertamengetahui tentang kajian ilmbauran pemasaragan
etika bisnigslam.

2. Manfaat Praktis

Hasil penelitian ini diharapkan mampu memberikan informasi
yang bermanfaat dan dapat dijadikan masukan dalam melaksanakan
kegiatankegiatan perusahaan dimasa sekaramgupun dimasa yang
akan datang, serta informasi yang dihasilkan dapat diimplementasikan
dalam menyusun strategi perusahaan untuk meningkatikeykat
penjualan Selain itu untuk meningkatkan pemahaman peneliti dalam
menerapkan ilmu pengetahuan berdasakiemryataan di lapangan.

G. Ruang Lingkup Penelitian

Ruang lingkup dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :

1. Ruang Lingkup Objek
Objek dalam penelitian ini adalah bauran pemasaran yang mempunyai
indikator seperti produk, harga, tempat/distribusi, dan pednserta

tingkat penjualan pada Rahmat Batik Lampung.



Ruang Lingkup Subjek

Subjek dalam penelitian ini adalah pimpinan, karyawan dan konsumen
pada perusahaan Rahmat Batik Lampung.

Ruang Lingkup Tempat

Pelaksanaan ini dilaksanakan di perusahaan Rahmat Bathpung
yang terletak di JL. Teuku Umar No. 103 C, Tanjung Karang, Bandar
Lampung.

Ruang Lingkup Waktu

Penelitian ini dilaksanakan pada bula-géisembeR016.

Disiplin limu

Disiplin ilmu yang berhubungan yang berhubungan dengan penelitian ini
adalah mmajemen pemasaran yang mengangkat masalah pengaruh
bauran pemasaran(produk, harga, tempat/distribusi, dan promosi)

terhadap tingkat penjualatalam perspektiétika bisnis islam.



BAB Il
LANDASAN TEORI

A. Strategi Pemasaran

1. Definisi Strategi Pemasaran

Alfred Chandler mendefinisikan strategi adalah penetapan sasaran
dan tujusan jangka panjang sebuah perusahaan, dan arah tindakan serta
alokasi sumber daya yang dperlukan untuk mencapai sasaran dan tujuan
perusahaan® American Marketing AssociatioAMA) menddinisikan
pemasaran sebagai proses perencanaan dan pelaksanaan rencana
penetapan harga, promosi, dan distribusi daridde barangbarang, dan
jasajasa untu mencipakan pertukaran yang memuaskan ttyjiam
individual dan organisasiondl.

Philip Kotler mendefinisikan pemasaran sebagai proses sosial dan
menejerial yang dilakukan oleh seseorang atau kelompok untuk
memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui penciptaan,
penawaran, dan pertukaran progwkduk yang bernilai dengan yang
lainnya'® Sedangkan Sofjan Assauri mendefinisikan pemasaran sebagai
kegiatan manusia yang diarahkan untuk memenuhi dan memuaskan
kebutuhan dan keinginan melalui proses pertuk&t@ehingga secara
umum pemasaran dapat diartikan sebagai suatu proses sosial yang
memancang dan menawarkan sesuatu yang menjadi kebutuhan dan
keinginan dari pelanggan dalam rangka memberikan kepugeaag
optimal kepada pelanggah.

Strategi pemasaran adalah wujud rencana yang terarah dibidang
pemasaran, untuk memperoleh hasil yang maksi8tehtegi pemasaran

mengandung dua faktor yang terpisah tetapi berhubungan erat, yakni:

' pandji AnoragalManajemen BisnisRineka Cipta, Jakarta, 2004, Him. 339

YIbid, him.215

¥philip Kotler dan Gary AmstrongPrisip-prinsip PemasararEdisi 12, Erlangga, Jakarta,
2008,him. 6

9 Sofjan Asswuri, Manajemen PemasararRajawali Pers, Jakarta, 2011, him.5

2 M.Nur Rianto Al Arif, DasarDasar Pemasaran Bank Syariafifabeta, Bandung, 2010,
him. 6



a. Pasar target/sasaran, yaitu sekelompok konsumen yang homogen
yang merupakan sasaran perusahaan.
b. Bauran Pemasaran marketing mix) vyaitu variabelariabel

pemasaran yan dapat dikontrol yang akan dikombinasikan oleh

perusahaan untuk memperoleh hasil yang maksimal.

Kedua faktor ini berhubungan erat, pasar sasaran merupakan suatu
sasaran yang akan dituju, sedangkan bauran pemasaran merupakan alat
yang yang digunakan untulenuju sasaran tersebiftJadi, strategi
pemasaran adalah memilih dan menganalisa pasar sasaran yang
merupakan suatu kelompok orang atau konsumen yang ingin
dicapaimoleh perusahaan dan menciptakan suatu bauran pemasaran yang

cocok dan yang dapat memuaskasar sasaran terseB.

Menurut Bygrave sebagaimana yang dikutip oleh Buchari Alma
mendefinisikan strategi pemasaran adalah kumpulan petunjuk dan
kebijakan yang digunakan secara efektif untuk mencocokan program
pemasaran (produk, harga, distribusi, posijp dengan peluang sasaran
guna mencapai sasaran usaha. Bauran pemasaran sebenarnya adalah
suatu alat dan menjadi prinsip inti atau dasar dari pemasaran. Disamping
itu, bauran pemasaran juga memberikan pandang kedalam strategi dasar
terutama dalam menghagl para pesaing serta sekaligus untuk

menetapkan keputusan taktik tertentu. Membangun sebuah strategi

% pandji AnoragaQp.Cit,him. 231
22 Buchari Alma,KewirausahaanBandung, Alfabeta, 2006, him. 176



pemasaran yang efektif suatu perusahaan menggunakan vaeehbEl

bauran pemasaramérketing mix yang terdiri at&s :

Produk product): barang ata jasa yang ditawarkan

b. Harga price) yang ditawarkan

c. Saluran distribusiplacement)yang digunakan (grosir, distributor,
pengecer) agar produk tersebut tersedia bagi para pelanggan

d. Promosi(promotion): iklan, personal selling,promosi penjualan,
dan pubkasi.

Dari beberapa pengertian diatas dapat diambil kesimpulan bahwa

strategi pemasaran merupakan sualat yang digunakan perusahaan

seperti rencana perusahaan untuk mencapai tujuan perusahaan.

Konsep Pemasaran

Konsep pemasaran adalah suatu falsafataqgenen dalam bidang
pemasaran yang berorientasi pada kebutuhan dan keinginan konsumen
dengan didukung oleh kegiatan pemasaran terpadu yang diarahkan untuk
memberikan kepuasan kosumen sebagai kunci kenberhasilan organisasi
dalam usahanya mencapai tujuamgaelah ditetapkan. Jadi, konsep
pemasaran merupakan orientasi perusahaan yang menekankan bahwa
tugas pokok perusahaan adalah menentukan kebutuhan dan keinginan
pasar, dan selanjutnya memenuhi kebutuhan dan keinginan tersebut
sehingga dicapai tingkat kepsan pelanggan yang melebihi dari

kepuasan yang diberikan oleh para pesaing.

2 |pid, him. 176



Pada hakikatnya konsep pemasaran menekankan orientasi pada
kebutuhan dan keinginan konsumen yang didukung oleh Kkegiatan
pemasaran yang terpadu, yang ditujukan untuk keberhasistapai
tujuan perusahaan. Dengan demikian ada 4 unsur pokok yang terdapat

dalam konsep pemasaran, yaitu sebagai berikut :

a. Orientasi pada konsumen (kebutuhan dan keinginan konsumen)
b. Kegiatan pemasaran yang terpadu
c. Kepuasan konsumen

d. Tujuan perushaan jangkanjang

3. Konsep Pemasaran Dalam Islam
Pemasaran merupakan sistem dari kegiatag ghtnjukan untuk

merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan
mendistribusikan barang ©Wgasa untuk memenuhi kebutuhan manusia

dan sosial. Begitu juga yang didgand al am manaj e men Sy .
sebagai pelaku ekonomi kita harus cerdas dan lebih bisa membedakan

mana yang berlaku sebagai kebutuhan sebagai keinginan. Antara
kebutuhan dan keinginan sangatlah berbeda maka harus dipisahkan

antara kedua hal terselfit.

Pengetian diatas merupakan pengertian secara umum, disini perlu
kiranya disampai kan pengertian pemas

beberapa yang ada, M. Syakir Sula mendefenisikan pemasaran syariah

4 7en AbdurrahmarStrategi Genius Marketing ala Rosululldbiva Press, Yogyakarta,
2011, him. 82



sebagai sebuah disiplin bisnis strategi yang mengarah pad&spro
penciptaan, penawaran, perubahaalue dari suatu inisiator kepada
stakeholdemya yang dalam keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad

dan prinsipprinsip muamalah dalam Islaf.

Konsep pemasaran syariah sendiri sebenarnya tidak berbeda jauh
dengan kosep pemasaran yang kita kenal sekarang yaktu sebuah ilmu
seni yang mengarah pada proses penciptaan, penyampaian, dan
pengkomunikasiamaluekepada para konsumen serta menjaga hubungan
dengan paratakeholdernyaBerbeda dengan pemasaran syariah bukan
hanyasebuah teknik pemasaran yang ditambahkan syariah karena ada
nilai-nilai lebih padamarketing syariah saja, tetapi bermakna suatu
pemahaman akan pentingnya nitai etika dan moralitas pada
pemasaran, sehingga diharapkan perusahaan tidak akan serdéa mert
menjalankan bisnisnya demi keuntungan pribadi saja ia juga harus
berusaha untuk menjalankan dan menawarkan bahkan dapat mengubah
value kepada paratakeholdernyasehingga perusahaan tersebut dapat
menjaga keseimbangan laju bisnisnya sehingga stabil dan

berkelanjutarf®

Artinya dalam pemasaran syariah seluruh proses baik proses
penciptaan, penawaran maupun perubahan nilai tidak boleh atial hal
yang bertentangan dengan akad dan prdpsigsip muamalah yang

Islami. Pemasaran syariah merupakan suatu kegiaasaran yang

%M. Aziz Hakim, Briefcase Book Edukasi Profesional Syariah Dasar dan Strategi
Pemasaran SyarighRenaisa, Jakarta, 2007, him. 12,
%M. Nur Rianto Al Arif, Op.Cit, him. 21



dilandasi dengan semangat ibadah kepada Allah, berusaha semaksimal
mungkin dengan tujuan untuk kesejahteraan bersama, bukan untuk

kepentingan golongan apalagi kepentingan sendiri.
Bauran Pemasaran(Marketing Mix)

Bauran pemasaran (markefimix) adalah variabelariabel yang
dapat dikendalikan oleh perusahaan yang terdiri dari produk, harga,
distribusi, dan promogf. Bauran pemasaran adalah sebuah peta ide dari
strategi pemasaran yang perlu dipikirkan oleh perusahaan untuk
mewujudkan stratg pembeda yang telah ditentukan, bauran pemasaran
terdiri dari produk yang dijual, strategi promosi, penentu harga produk,
dan tempat yang digunakaf. Marketing Mix yaitu kegiatan
mengkombinasikan berbagai kegiatan marketing agar dicapai kombinasi
yang maksimal dan hasil yang memuaskan. Adgamelemen yang
tercakup dalanbauran pemasaran ini yang dikenal dengan elemen 4P

yang terdiri darproduct, price, placelanpromotion?®

Menurut Willam J. Stantormarketing mix a total system business
designed tglan, price, promote, and distribute want satisfying product
to target market of achieve organizational objectfegauran pemasaran
adalah suatu sistem total dari kegiatan bisnis yang dirancang untuk

merencanakan, menentukan harga, promosi dan mendidabus

" pandiji AnoragaQp.Cit, him. 220
% Hendro,DasarDasar KewirausahaarErlangga, Jakarta, 2011, him. 389
29 Buchari Almag Op.Cit him. 176



barangbarang yang dapat memuaskan keinginan dan mencapai pasar

sasaran serta tujuan perusahdan).

Marketing mix terdiri dari himpunan variabel yang dapat
dikendalikan dan digunakan oleh perusahaan untuk mempengaruhi
tanggapan konsumen dalam passsasannya. Variabel atau kegiatan
tersebut perlu dikombinasikan dan dikoordinasikan oleh suatu
perusahaan seefektif mungkin dalam melakukan kegiatan pemasarannya.
Dengan demikian prusahaan tidak hanya sekedar memiliki kombinasi
kegiatan terbaik saja, akaretapi dapat mengkoordinasi variabel
marketing mixtersebut untuk melaksanakan program pemasaran secara

efektif.

Dalam mengembangkan suatu bauran pemasaran dan membuat
keputusan pemasaran dapat dibagi dalam empat strategi : strategi produk,
harga, tempat (gtribusi), dan promosi.Marketing mix (bauran
pemasaran) suatu perushaan mencampur empat strategi untuk
menyesuaikan kebutuhan dan pilihan dari pasar sasaran tertentu. Sukses
pemasaran tidak hanya tergantung pada setiap strategi, tetapi juga pada
kombinas keempatnya. Dalam mengembangkan bauran pemasaran
terdapat beberapa kombinasi yang termasuk vanabvebel strategi

pemasaran, yakni antara lain:

a. Produk

% Danang SunyotdDasarDasar Manajemen Pemasaran (Konsep, Strategi, dan Kasus),
CAPS, Yogyakarta, 2034Im. 18



Produk merupakan kombinasi barang dan jasa yang ditawarkan
perusahaan kepada para sasaran. Dalangembangkan bauran
pemasaran, suatu produk disini meliputi : ragam, kualitas, desain,
fitur,kemasandan nama merf Produk adalah objek yang sangat
vital yang mempengaruhi keberhasilan perusahaan dalam
mendatangkan tingkat keuntungan atau laba yang aktap t
menjaga aktivitas operasional dan kesehatan keuangan perusahaan.
Produk (product) adalah seperangkat atribut fisik, pelayanan dan
atribut simbolis yang dirancang untuk memberikan kepuasan

terhadap pelanggah.

Dalam srtategimarketing mix strategi poduk merupakan
unsur yang paling penting, karena dapat mempengaruhi strategi
pemasaran lainnya. Strategi produk dapat mencangkup keputusan
tentang acuan/bauran produk, merk dagangand) cara
pembukusan/kemasan produk, tingkat mutu/kualitas produk dan
pdayanan(service)yang diberikan. Tujuan utama startegi produk
adalah untuk dapat mencapai sasaran pasar yang dituju dengan

meningkatkan kemampuan bersaing atau mengatasi persaingan.

Produk secara garis besar dapat dibagi menjadi produk barang
dan produkasa. Produk barang yaitu produk yg nyata seperti produk
kendaraan bermotor, komputer, alat elektronik dan produk lainnya

yang bersifat konkret. Sementara produk jasa bersifat abstrak namun

1phijlip Kotler dan Gary Amstron@p. Cit, him. 62
$Boone dan KurtzZPengantar BisnisErlangga, Jakarta, 2002, him. 47
#30fjan AssauriQp. Cit him.165



manfaatnya dapat dirasakan, seperti pelayanan kesehatan, bank, dan

produk jasa lainny&’
b. Harga

Harga merupakan jumlah uang yang harus dibayarkan
pelanggan untuk memperoleh suatu produk. Dalam mengembangkan
bauran pemasaran, suatu produk disini meliputi : harga relatif, daftar
hargadiscount,potongan harga, periode peayaran dan persyaratan
kredit dan lainlain.®® Harga dalam bauran pesaran merupakan
suatu nilai tukar sebuah barang atau jasa. Harga juga membantu
mengarahkan berbagai aktivitas dalam keseluruhan sistem ekonomi,
harga dan volume penjualan menentukan pasigdn, dan laba yang

diterima oleh perusahaan .

Dalam penetapan harga perlu dipehatikan fakdkior yang
mempengaruhinya, baik secara langsung maupun tidak langsung.
Faktor yang mempengaruhi secara langsung adalah harga bahan
baku, biaya produksi, biayapemasaran, adanya peraturan
pemerintah, dan faktor lainnya. Faktor yang tidak langsung namun
erat hubungannya dalam penetapan harga adalah produk sejenis yang
dijual oleh pesaing, pengaruh harga terhadap hubungan antara
produk subsitusi dan produk komplanter, serta potongatiscount

untuk para penyalur konsuméh.

% M. Nur Rianto Al Arif, Op.Cit, him. 15
% philip Kotler dan Gary Amstmg, Op. Cit him. 63
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c. Tempat/Saluran Distribusi

Menurut Suhardi Sigit saluran distribusi adalah perantara
perantara, para pembeli dan penjual yang dilalui oleh perpindahan
barang baik fisik maupun perpindahan kiiBejak dari produsen
hingga ketangan konsumefl. Tempat atau saluran distribusi
merupakan elemen bauran pemasaran yang ketiga, yaitu meliputi
kegiatanprusahaaryang membuat produk tersedia bagi pelanggan
sasaran yang meliputi antara lasaluran distribsinya, pemilahan

lokasi, persediaatransportasi danakuparogistik.>

Penyaluran merupakan suatu kegiatan penyampaian produk
sampai ke tangan si pemakai atau konsumen pada waktu yang tepat.
Oleh karena itu, kebijakan penyaluran merupakan penentuaarsalu
pemasaran ngarketing channe)s dan distribusi fisik ghysical
distribution). Kedua faktor ini mempunyai hubungan yang sangat
erat dalam keberhasilan penyaluran dan sekaligus keberhasilan

pemasaran produk persuahdan.

Hal-hal yang perlu diperhatikan dakeutusan mengenai

tempat yaitu, sebagai berikif:

1) Sistem transportasi perusahaan
2) Sistem penyimpanan

3) Pemilihan saluran distribusi

¥ Ibid, him. 172
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Termasuk dalam sistem transportasi antara lain keputusan
tentang pemilihan alat transportasi, penentuan jadwal pengiriman,
rute yang harus ditempuh dan seterusnya. Dalam sistem
penyimpanan harus menentukan letak gudang yang baik untuk
menyimpan bahan baku maupun lokasi menyimpan barang jadi,
peralatan dan lainnya. Sedangkan pemilihan saluran distribusi
menyangkut keputusan tamig pengguna penyalur (pedagang besar,
eceran, dll) dan bagaimana menjalin kerja yang baik dengan

penyalur.

Menurut William J. Stanton saluran distribusi untuk barang

konsumsi melipuff* :

1) Produsen ke Konsumen
Produsen menggunakan saluran langsung dengajugbeya
atau langsung dengan menjumpai kosumennya bisa melalui kios
terdekat, rumah kerumah atau melalui pos.

2) ProduserPengeceikKonsumen
Banyak pengecer besar bertindak sebagai perantara sekaligus
sebagai pengecer dan juga sebagai penyalur barang lgngsun

3) ProduserPedagang BesdtengeceKonsumen
Didalam pasar konsumen, mereka merupakan pedagang grosir
atau pedagang besar sekaligus pengecer.

4) ProduserAgenPengeceKonsumen

“l Danang Sunyotd)p.Cit,him.176



Produsen juga menggunakan perantara agen untuk mencapai para
pengecer besar (supasrket) maupun pedagang kecil (toko
kecil) di pasar.

5) ProdusermAgenPedagang Besd&tengeceKonsumen
Untuk mencapai pengecer kecil, produsen sering menggunakan
perantara agen dengan menggunakan pedagang besar untuk
menyalurkan ke para pengecer kecil.

d. Promos

Menurut A. Hamdani promosi merupakam salah satu variabel
dalam bauran pemasaran yang sangat penting dilaksanakan oleh
perusahaan dalam memasarkan produk. Kegiatan promosi bukan saja
berfungsi sebagai alat komunkasi t@n perusahaan dengan
konsumen, melakan juga sebagai alat untk mempengaruhi
konsumen dalam kegiatan pembelian atau penggunaan produk sesuai
dengan kebutuhan dan keinginanf§&romosi merupakan aktivitas
yang menyampaikan manfaat produk dan membujuk pelanggan

untuk membelinya.

Promosi merpakan sarana yang paling ampuh untuk menarik
dan mempertahankan konsumennya. Salah satu tujuan promosi
perusahaan adalah menginformasikan segala jenis produk yang
ditawarkan dan berusaha menarik calon konsumen yang Paling
tidaknya terdapat 4 atam sean promosi yang dapat digunakan oleh

setiap perusahaan dalam mempromosikan produknya, baik barang

“’Danang SunyotdQp.Cit, him. 154



maupun jasa. Keempat macam sarana yang digunakan adalah usaha
perusahaan untuk mempengaruhi dengan mergyersyasive
communication)calon pembeli, melalui gmakaian segala unsur

acuan pemasaran disebut promosi. Keempat unsur tersebuyaitu:

1) Periklanan &dvertising, iklan adalah sarana promosi yang
digunakan oleh perushaan guna menginformasikan, menarik,
dan mempengaruhi calon pembelinya. Penggunaan promosi
dengan klan dapat dilakukan dengan berbagai media seperti
lewat:

a) Pemasangan bilboard dijalgalan strategis.

b) Pencetakan brosur baik disebarkan disetiap cabang atau
pusatpusat perbelanjaan.

c) Pemasangan spanduk di lokasi tertentu yang strategis.

d) Pemasangamelalui koran.

e) Pemasangan melalui majalah.

f) Pemasangan melalui televisi .

g) Pemasangan melalui radio.

h) dan menggunakan media lainnya.

2) Promosi Penjuala(Sales Promotion)

Tujuan pronosi penjualan adalah meningkatkan penjualan
atau untuk meningkatkan jumlah peefi. Promosi penjualan
dilakukan untuk menarik pembeli agar segera membeli setiap

produk atau jasa yang ditawarkan. Oleh karena itu, agar pembeli

43 Kasmir,Manajemen PerbankaRajawali Pers, Jakarta, 2010, him. 2224



tertark untuk membeli maka perlu dibuatkan promosi penjualan
yang semenarik mungkin.

3) Publisitag(Publicity)

Publisitas merupakan kegiatan promosi untuk memancing
pembeli melalui kegiatan seperti pameran, bakti sosial, serta
kegiatan lainnya melalui berbagai media. Kegiatan publisitas
dapat meningkatkan pamor perusahaan dimata para
konsumennya, baik secara langg maupun tidak langsung.
Oleh karena itu, kegiatan publisitas perlu diperbanyak lagi.

4) Penjualan PribadPersonal Selling)

Personalselling merupakan penyajian secara lisan dalam
suatu pembicaraan dengan seseorang atau lebih calon pembeli
dengan tujuaragar dapat terealisasinya penjual@n. dalam
perusahaan penjualan pribadi secara umulakukan oleh
seluruh karyawan.

Menurut Philip Kotler bauran promosi terdiri dari lima unsur utama

yaitu:**

1) Pengiklanan, adalah bentuk persentase dan promosi ide, barang
atau jasa secara non personal oleh sponsor yang teridentifikasi.
Bentuk periklanan misalnya adalah brosur, podbdihoard,
bentuk audio visual melalui media televisi, logo atau simbol dan

sebagainya.

“Pandji AnoragaQp.Cit,him. 222



2)

3)

4)

B. Penjualan

Hubungan masyarakat, adalah suatu program yang ailides
untuk mempromosikan atau melindumgiage perusahaan atau
produk secara individual. Misalnya melalui seminar, sponsor
keguatan, donatur dan lain sebagainya.

Pemasaran langsung, adalah penggunaan saluran langsung
konsumen untuk menjangkau dan mengiamkbarang dan jasa
kepada pelanggan tanpa menggunakan perantara pemasaran.
Pemasaran langsung dapat menggunakan sejumlah saluran
untuk menjangkau calon pelanggan dan pelanggan perorangan,
seperti pemasaran katalog surat langsung, kios, situs web dan
lain :£bagainya.

Pemasaran dari mulut ke multvord of mouth, adalah
komunikasi lisan dan elektronik antar masyarakat yang
berhubungan dengan keunggulan atau pengalaman membeli atau
menggunakan produk dan jasa. Pelanggan akan berbicara
dengan pelanggan lain aat masyarakat lainnya tentang

pengalamannya menggunakan produk yang dibelinya.

1. Pengertian Penjualan

Penjualan dapat didefinisikan sebagai program yang tediri atas

berbagai kegiatan pemasaran yang berusaha memperlancar dan

mempermudah penyampaiaoarang atau produksi dari perusahaan

kepada kosumen. Sehingga penggunaannya sesuai yang dipérlukan.

> Fandi Tjipton dan Gregorius ChandRemasaran Strategilenerbit Andi, Yogyakarta,

2008, him. 283



Penjualan merupakan salah satu kegiatan pemasaran. karena dengan
adanya penjualan dapat menciptakan suatu proses pertukaran barang atau
jasa antara penjudan pembeli*®

Menurut Suryana,penjualan berti menyajikan barang agar
konsumen menjadi tertarik dan melakukan pembelian. Penjualan dapat
dilakukan dengan cara: langsung dan mendatangi konsumen, menunggu
kedatangan konsumen, melayani pesanan dan kopt@duksi agar
pembeli tertarik untuk membéi.

Jadi pengertian penjualan adalah suatu kegiatan untuk menyalurkan
barang kepada konsumen atau pembeli yang dihasilkan oleh suatu
perusahaan dengan cara promosi yang bersifat mempengaruih kosumen
tersebut hinga barang tersebut sampai terjual kepada konsumen.

Sedagkan konsep penjualan menurut Kotler yaitu keyakinan bahwa
para konsumen dan perusahaan bisnis jika dibiarkan tidak akan secara
teratur membeli cukup banyak prodpfoduk yang ditawarkan oleh
organisai tertentu. Oleh katena itu, organisasi tersebut harus melakukan
usaha penjualar® Konsep penjualan mengacu pada pendapat Swasta
dan Irawan yaitu pada konsep ini manajemen berorientasi pada produk
dan volume penjualan yang tinggi. Tugas manajemen adalah
meningkatkan volume penjualan karena manajemen beranggapan bahwa
perusahaan perlu mengadakan kegiatan penjualan dan promosi yang

gencar. Konsep ini mengandung 3 tujuan penjualan yaitu:

“6 Danang SunyotdQp. Cit him 26
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a. Perencanaan dan operasional berorientasi pada produksi dan volume
penjualan yang tinggi.

b. Mendapatkan laba tertentu

c. Tujuan akhir adalah menunjang pertumbuhan perusahaan dengan

mengusahakan volume penjualan semaksimal murigkin.

Berdasarkan teori tersebut, dapat disimpulkan bahwa pengertian
penjualan adalah suatu kegiatan untolenyalurkan barang yang
dihasilkan oleh suatu perusahaan kepada konsumen atau pembeli melalui
kegiatan pemasaran yang bersifat mempengaruhi konsumen tersebut

hingga barang tersebut terjual.

Tingkat Penjualan menurut Asri adalah jumlah unit penjualan nyata
perusahaan dalam satu periode tertentu. Jadi volume penjualan dapat

dikatakan sebagai hasil kegiatan yang diukur dengan sdtuan.

Menurut Menurut Swastha dan Irawaebagaimana yang dikutip
oleh Rina Rachmawatt, pengukuraringkat penjualan dapat dilaikan
dengan dua cara, yaitu didasarkan jumlah unit produk yang terjual dan
didasarkan pada nilai produk yang terjual (omzet penjualBingkat
penjualan yang diukur berdasarkan unit produk yang terjual, yaitu jumlah
unit penjualan nyata perusahaan dalam s periode tertentu, sedangkan
nilai produk yang terjual (omzet penjualan), yaitu jumlah nilai penjualan

nyata perusahaan dalam suatu periode tertentu.

“9 Djamaluddin Karim dkk, Marketing MixPengaruhnya Terhadap Volume Penjualan Pada
Pt. Manado Sejati Perkasa Group, Jurnal EMBA, Vol.2 No.1 Maret 2014, Hall3®1
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Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Tingkat Penjualan
Menurut Swatha dan Irawan, Dalam prakteknya kegiptamualan
itu dipengaruhi oleh beberapa faktor. Adapun fdiastor yang dapat
mempengaruhi tingkat penjualan adalah sebagai b&tikut
a. Kondisi dan kemampuan penjual
Penjual harus dapat meyakinkan kepada pembelinya agar dapat
berhasil mencapai sasaran petgn yang diharapkan. Untuk
maksud tersebut penjual harus memahami beberapa masalah penting

yang sangat berkaitan, yaitu:

1) Jenis dan karakteristik yang ditawarkan.

2) Harga produk.

3) Syarat penjualan, seperti pembayaran, pengiriman, garansi, dan
sebagainya.

Masalahmasalah tersebut biasanya menjadi pusat perhatian
pembeli sebelum melakukan pembeliannya. Selain itu manajer perlu
memperhatikan jumlah serta s#gtat tenaga penjual yang baik hal
ini diperlukan untuk menghindari timbulnya rasa kecewa pada para
pembeli dalam pembeliannya. Adapun sddat yang perlu dimiliki
oleh seorang penjual yang baik antara lain: sopan, pandai bergaul,
pandai bicara, mempunyai kepribadian yang menarik, sehat jasmani,

jujur, mengetahui careara penjualan dan sebagainya.

b. Kondisi pasar

°2 |bid, him. 148



Pasar sebagai kelompok pembeli atau pihak yang menjadi
sasaran dalam penjualan, dapat pula mempengaruhi kegiatan
penjualannya. Adapun faktéaktor kondisi pasar yang perlu
diperhatikan, yaitu:

1) Jenis pasarnya.

2) Kelompok pembeli atau segmen pasar.
3) Daya belinya.

4) Frekuensi pembeliannya.

5) Keinginan dan kebutuhannya.

Modal

Akan lebih sulit bagi perusahaan untuk menjual barangnya
apabila barang yang dijual tersebut belum dikenal oleh calon
pembeli. Dalam keadaan seperti ini, perusahaan harus
memperkeni&an dulu barangnya, salah satu caranya yaitu dengan
advertising Untuk melaksanakan maksud tersebut perusahaan
membutuhkan modal, karena hal tersebut hanya dapat dilakukan
apabila perusahaan mempunyai modal yang cuRapisahaan juga
harus menggunakan fxgai macam bentukadvertising yang
menjadi modal perusahaan untuk bersaing dengan kompititor
lainnya.

Faktor lain



Faktorfaktor lain seperti periklanan, peragaan, kampanye,
pemberian hadiah sering mempengaruhi penjualan. Namun untuk
melaksanakannya digekan sejumlah dana yang tidak sedikit. Bagi
perusahaan yang bermodal kuat kegiatan ini secara rutin dapat
dilakukan. Sedangkan bagi perusahaan kecil yang mempunyai modal
relatif kecil kegiatan ini lebih jarang dilakukan.

C. Etika Bisnis Islam

1. Pengertian Etika Bisnis Islam

MenurutWebster Dictionarysecara etimologis, etika adalah suatu
disiplin ilmu yang menjelaskan sesuatu yang baik dan yang buruk, mana
tugas dan kewajiban moral, atau bisa juga mengenai kumpulan prinsip
atau nilai moral. Sementara Berterl943) menyatakan bahwa etika
berasal dari kata atau bahasa Yunathps(kata tunggal), yang berarti
tempat tinggal yang biasa, padang rumput, kebiasaan, adat, akhlak,
watak, perasaan, sikap, cara pikir. Dalam bentuk jamak disel=iha

yang berarti adekebiasaan®

Jika ditelusiri secara historis etika adalah cabang filsafat yang
mencari hakikat nilanilai baik dan buruk yang berkaitan dengan
perbuatan dan tindakan seseorang yang dilakukan dengan penuh
kesadaran berdasarkan pertimbangan pemikiranngaso®an etika
adalah persoalan yang berhubungan dengan eksistensi manusia, dalam

segala aspeknya, baik dalam individu maupun masyarakat, baik dalam

3 Sofyan S. HarahapEtika Bisnis Dalam Perspektif IslafBalemba Empat, Jakarta, 2011,
him. 15.



hubungannya dengan Tuhan, sesama manusia maupun dengan alam
sekitarnya, baik dalam kaitannya dengan ekssstenanusia di bidang
sosial, ekonomi, politik, budaya ,aupun agatha.

Etika dalam Islam menyangkut norma dan tuntunan atau ajaran
yang mengatur sistem kehidupan individu atau lembagarforated.
Kelompok atau lembaga dan masyarakat dalam konteks berakat
maupun dalam konteks hubungan dengan Allah dan lingkungannya. Di
dalam sistem ekonomi Islam ada sistem penilaian atas perbuatan atau
perilaku yang bernilai baik dan yang bernilai burtik.

Etika membantu manusia bertindak secara bebas tetapi dapat
dipertanggungjawabkan. Sedangkan bisnis sebagai suatu organisasi yang
menjalankan aktivitas produksi dan penjualan barang dan jasa yang
diinginkan oleh konsumen untuk memperoleh profitEtika dalam
kegiatan pemasaran adalah kegiatan menciptakan, mempromdsika
menyampaikan barang atau jasa kepada konsumennya. Pemasar juga
berupaya menciptakan nilai yang lebih dari pandangan konsumen atau
pelanggan terhadap suatu produk perusahaan dibandingkan dengan harga
barang atau jasa serta menampilkan nilai lebihgtimengan produk
persaingannya.

Bisnis adalah sebuah aktivitas yang mengarah pada penigkatan

nilai tambah melalui proses penyerahan jasa, perdagangan atau

** Abdul Aziz, Etika Bisnis Perspektif IslanAlfabeta, Bandung, 2013, him. 20.
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pengolahan barang produR$Bisnis merupakan segala bentuk kegiatan
yang dilakukan dalam produksi,emyalurkan, memasarkan barang dan
jasa yang diperlukan oleh manusia baik dengan cara berdagang maupun
dengan bentuk lain dan tidak hanya mengejar |&afi( Oriented

Social Oriente}®® Bisnis Islami dairtikan sebagai serangkaian aktivitas
bisnis dalam bdagai bentuknya yang tidak dibatasi jumlah (kuantitas)
kepemilikan hartanya (barang/jasa) termasuk profitnya, namun dibatasi
dalam cara perolehan dan pendayagunaan hartanya (terdapat aturan halal
dan haram).

Beberapa pengertian etika dan bisnis yanghtael&kemukakan
diatas, maka dapat ditarik kesimpulan bahwa pengertian etika bisnis
dalam pandangan Islam adalah segala sesuatu yang berkaitan dengan
tindakan atau aktivitas bisnis harus
untuk memperoleh kebaikan diduniand diakhirat serta mendapatkan

keridhoan dan keberkahan dari Allah SWT.
2. Prinsip-Prinsip Etika Bisnis Islam

Dalam etika bisnis islam, titik kepercayaan dimulai dengan
pelaksanaan transaksi (akad/aqd) yang sesuai deng@uAl 6 a n dan
Hadits. Segala pelaksaan transaksi tersebut bertujuan untuk
meniadakan angka penipuan, persengketaan, ataupun segala macam
dampak negatif yang timbul dari suatu transaksi. Akad adalah salah satu

awal mula terjadinya suatu transasksi bisnis, yang ketika akad dijalani

" Agus Arijanto,Etika Bisnis Bagi Pelaku Bisni€etakan Kd, Raja Grafindo, Jakarta,
2011, hin. 53.
%8 Abdul Aziz, Op.Cit, him. 31.



denganfair, maka akan menghasilkarofit dan benefityang halal dan

berkah>®

a. Kesatuan/Ketauhidan

Ketauhidan merupakan landasan yang sangat filosofis yang
dijadikan sebagai fondasi utama setiap langkah seseorang muslim
yang beriman dalam menjalankan fungsi keh@upa. Landasan
tauhid atauilahiyah ini bertitik tolak pada keridhoan Allah. Tata cara
yang dilakukan sesuai dengan syaiNya. Kegiatan bisnis seperti
pada aspek produksi, konsumsi, perdagangan, pertukaran, dan
distribusi pada prinsip atau tujudahiyah *°

Kesatuan sebagaimana terefleksikan dalam kotesépd yang
memadukan keseluruhan asgpek kehidupan muslim yang baik
dalam bidang ekonomi, politik, sosial, menjadi keseluruhan yang
homogen, serta mementingkan konsep konsistensi dan keteraturan
yang menyeluruh. Dari konsep ini maka islam menawarkan
keterpaduan agama, ekonomi, dan sosial demi membentuk kesatuan.
Atas dasar pandangan ini pula maka etika bisnis menjadi terpadu,
vertikal maupun horizontal, membentuk suatu persamaan yang sangat
penting d@lam sistem Islam. Dengan demikian, kegiatan bisnis
manusia tidak terlepas dari pengawasan Allah, dan dalam rangka
melaksanakan perintah Allah SWT. Sebagaimana firman Allah SWT

dalam QS. Al Bagarah(2): 136 sebagai berikut :

% |ka Yunia FauziaEtika Bisnis Dalam Islankencana Prenada Media Group, Jakarta,
2013, him. 15
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Artinya:l' Katakanlah (hai orangrang mukmin): "Kami beriman kepada Allah

dan apa yang diturunkan kepada kami, dan apa yang diturunkan kepada Ibrahim,
Isma'il, Ishaqg, Ya'qub dan anak cucunya, dan apa yang diberikan kepada Musa
dan Isa serta apaayg diberikan kepada nababi dari Tuhannya. kami tidak

membedébedakan seorangpun diantara mereka dan kami Hanya tunduk patuh

kepadaNya"®*

Dari ayat diatas dapat disimpulkan bahawa seluruh kegiatan yang dilakukan
manusia termasuk bisnisnya selalu daj@ngawasan Tuhan, jadi manusia tidak

bisa berlaku seenaknya terhadap bisnis yang dijalankan.
b. Kebenarardan Kejujuran

Kebenaran dalam konteks ini selain mengandung makna kebenaran lawan

dari kesalahan, mengandung pula dua unsur yaitu kebajikan dan kejatam

¢! Departemen Agama RQp.Cit, him. 35



konteks bisnis, kebenaran dimaksud sebagai niat, sikap dan berperilaku benar
yang meliputi proses akad (transaksi) proses mencari atau memperoleh komoditas
pengembangan maupun dalam proses upaya meraih atau menetapkan keuntungan.
Dengan prinsip kednaran ini maka etika bisnis islam sangat menjaga dan berlaku
prefentif terhadap kemungkinan adanya kerugian salah satu pihak yang
melakukan transaksi, kerja sama atau perjanjian dalam bisnis.

Kebenaran merupakan nilai dasar etika islam. islam, sebaga, jal
merupakan nama lain kebenaran Allah yang memfirmankan kebenaran, perintah
bagi seluruh muslim untuk berada diajlan lurus dan benar dalam tindakan dan
ucapan mereka. Islam sangat mencela kepalsuan dan penipuan dalam berbagai
bentuknya. Nilai ini memilikimplikasi mendalam bagi perilaku bisnis. Seorang
pelaku bisnis hendaknya jujur, teguh, benar, dan lurus dalam sebuah perjanjian
bisnisnya. Tidak ada ruang untuk penipuan, baicara bohong, bersumpah terlalu
banyak dan iklan yang menipu dalam bingkai bisiamn 2

Kejujuran merupakan puncak moralitas iman dan karakteristik yang paling
menonjol dari orangrang beriman. Bahkan, kejujuran merupakan karakteristik
para nabi. Tanpa kejujuran kehidupan agama tidak akan berdiri tegak dan
kehidupan dunia tidak akdrerjalan dengan baik sebaliknya, kebohongan pangkal
cabang kemunafikan dan ciri oraogang munafik. Cacat pasar perdagangan
didunia kita dan yang paling banyak memperburuk citra perdagangan adalah
kebohongan, manipulasi, dan mecampuraduk kebenaran dieeigaihilan, baik
secara dusta dalam menerangkan spesifikasi barang dagangan dan

mengunggulkannya atas yang lainnya, dalam memberitahukan tentang harga

%2 Taha Jabir Al Alwani, Bisnis Islam, Ak Groupogyakarta, 2005, Him 387



belinya atau harga jualnya kepada orang lain maupun tentang banyaknya orang
laindan lain sebagainya. Qlekarena itu, sifat terpenting bagi pedagang yang
diridhoi Allah adalah kejujuran. Kejujuran ini merupakan faktor penyebab bagi
pedagang dan pembé&fiHal ini sesuai dengan Firmallah dalam QS. AlAhzab

(33): 70 sebagai berikut:

/BBy Y paeorpn oy IR AC IS

Ar t i ny a: -orayayang bemmam lertakwalah kamu kepada Allah dan
Katakanl ah per®ataan yang benaro

Dalam hal ini kejujuran adalah kunci keberhasilan suatu bisnis, kejujuran
dalam pelaksanaan kontrol terhad@psumen, dalam hubungan kerja, dan
sebagainya. Seorang pebisnis wajib berlaku jujur dalam melakukan usaha jual
beli. Jujur dalam arti luas, tidak berbohong, tidak menipu, tidak meragiada
fakta, tidak berkhianat, serta tidak pernah ingkar janji darsiagainya. Dalam
Al-Qur 6an, keharusan dalam bersikap jujur
beli, sudah diterang dengan sangat jelas dan tegas yang antara lain yaitu
kejujuran®

c. Amanah

Amanah adalah sifat dipercaya, bertanggung jawab, dan selalu dapat
menyelesaikan tugas, kewajiban, dan tanggung jawab yang dibebankan kepadanya
secara memuaskan, bahkan meebihi panggilan tugas yang diberikan tanpa
memikirkan imbalan materiai®

Amanah merupakan prinsip etika fundamental islam yang lain. Esensi
amanah adah rasa bertanggung jawab, rasa memiliki untuk menghadap Allah
dan bertanggung jawab atas tindakan seseorang. Menurut islam, kehidupan
manusia dan semua potensinya merupakan suatu amanah yang diberikan oleh
Allah kepada manusia. Islam mengarahkan para lpégmg untuk menyadari,
amanah ini dalam setiap langkah kehidupan. Persoalan bisnis juga merupakan
amanah antara masyarakat dengan individu dan Allah. Semua sumber bisnis,
hendaknya diberlakukan sebagai amatadhyah oleh pelaku bisnis. Sehingga ia

83 Yusuf Qardhawi, Peran Nilan Dan Moral Dalam Perekonomian Islam, Rabbani Perss,
Jakarta, 2001, him. 293

% Departemen Agama RIQp.Cit, him. 680

85 Veithzal Rivai, Amiur Nuruddin dan Faisar Ananda Atfdamic Business and
Econanic Ethics Bumi Aksara, Jakarta, 2012, him.40
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akanmenggunakan sumber daya bisnisnya dengan safigjan. Aktifitas
bisnisnya hendaknya tidak membahayakan atau menghancurkan masyarakat atau
lingkungan®’

Amanah merupakan salah satu moralitesnsekuensi amanah adalah
mengembalikan setiap hak kepada pigmmya baik sedikit ataupun banyak, tidak
mengambil ¢bih banyak dari yang ia milikian tidak mengurangi hak orang lain
baik berupa hasil penjualan, fee, jasa atau upah Btruh.

Allah berfirman dalam QS. AAhzab(33): 72 sebagai berikut:
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Artinya: ASesungguhnya Kami tel ah mengemi
dan gununggunung, maka semuanya enggan untuk memikul amanat itu dan

mereka khawatir akan mengkhianatinya, dan dipikullah amanat itu oleh manusia.
Sesungguhnya manusia it%% amat =zalim dan

Dari ayat diatas dapat kita ketahui bahwa amanah merupakan ettka yan
penting, karena dalam berlaku bisnis jika tidak mempunyai sifat amanabh, bisnis
tersebut tidak akan dipercaya lagi oleh para konsumen.

d. Keadilan

Termasuk nilanilai yang telah ditetapkan oleh Islam dan dalam semua
aspek ekonomi i s | @Quikupkh thailkitalbahiasMQ kapamadi | O .
tersebuh menjadikan tujuan semua risalah langit dalam melaksanakan keadilan.
Lawan kata dalam keadilan adalah kdzalim&rh(Zhuluny yaitu sesuatu yang
telah diharamkan Allah atas dirinya sebagaimana telah diharaaatas
HambaNya. Allah mencintai oranrgrang yang berbuat adil membenci orang
orang yang berbuat dzalim, bahkan melaknat mefekiah SWT berfirman
dalam QSAN-Nahl (16). 90 sebagai berikut:

w0 ASHOf e P efGud b MEIAS T A )
gD ofkeBp KBBAPG TR & Dk T Exes

Ar t i Besungguhitya Allah menyuruh (kamu) berlaku adil dan berbuat
kebajikan, meméri kepada kaum kerabat, dan Allah melarang dari perbuatan keji,

®" Taha Jabir Al AlwaniQOp.Cit,him.37
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kemungkaran dan permusuh@xia memberi pengajaran kepadamu agar kamu
dapat mengambil pelajarafd

Termasuk bentuk keadilan yang lain adalah tidak boleh merjgdban
pesaing. Tidak bolemenjelekkan bisnis orang lain agar orang membeli
kepadanyd? Islam telah menghantarkan setiap hubungan bisnis yang
mengandung kedzaliman dan mewajibkan terpenuhinya keadilan yang
terimplikasikan dan setiap hubungan dagaag dan k&btkk bisnis. Oleh
karena itu, islam melarariga i 6 A(jual beh yargrtidak jelas sifat sifat
barang yang ditransaksikan) karena mnegandung unsur ketidakjelasan yang
membahayakan salah satu pihak yang melakukan transaksi. Begitu pula islam

melarang setiap hubungan daggagg mengandung unsur penipuan.

Tidak diragukan lagi bahwa keadilan merupakan prasyarat bisnis dan
perdagangan sebagaimana keadilan melingkupi wilayah kehidupan manusia.
Seluruh alam semesta berdasarkan pada konsep keadilan dan keseimbangan.
Keadilan berdi bahwa semua orang hendaknya diperlakukan secara patut , tanpa
adanya tekanan dan diskriminasi yang tak patut. Keadilan mencakup perlakuan
adil, kesamaan , dan satu rasa memiliki, serta keseimbangan. Keadilan diwajibkan
berlaku dalam harga, kualitas guk, memperlakukan pekerjaan, memperhatikan
lingkungan, dan akibat sosial dari keputukaputusan bisni&’

e. Kebebasan

Kebebasan berarti bahwa manusia sebagai individu dan kolektif punya
kebebasan penuh untuk melakukan aktivitas bisnis. Dalam ekonomisimanu
bebas mengimplementasikan kae#takdah islam. karena masalah ekonomi,
termasuk dalam aspek muamalah, bukan ibadah, maka berlaku padanya kaedah
umum, fAsemua di perbolehkan kecuali yang ¢
boleh ketidakadilan dan riba. Dataataran ini kebebasan manusia sesungguhnya
tidak mutlak, tetapi kebebasan yang bertanggung jawab dan berkeadilan.
Sebagaimana Allah berfirman dalam QS-Mdidah(5) : 1 sebagai berikut:

BY) OUEE $0) JENAME €3yl (EROBDE DB
Seeh | 4\BRB {dp) PR\ SERIBA B° BCHKC BREAT i

Ar t i Hai @angorfang yang beriman, penuhilah aemghd itu. Dihalalkan
bagimu binatang ternak, kecuali yangaldibacakan kepadamu. (Yang demikian

"L Departemen AgamalR Op.Cit, him. 415
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itu) dengan tidak menghalalkan berburu ketika kamu sedang mengerjakan haji.
Sesuggguhnya Allah menetapkan hukionkum menurut yang dikehendaki
Ny & .

Manusia sebagai khalifah dimuka bumi sampai bbédas tertentu

mempunyai kehendak bebas atau kebebasémk membimbing kehidupannya.
Berdasarkan etika bisnis islam mempunyai kehendak bebas dalam menjalani
bisnis baik dari perjanjian yang dibuatnya, apakah akan ditepati atau diingkarinya.
Seorang muslim yang percaayaakl uhan maka ia akan menepati janjiatau
sumpah dalam melaksanakan bisnisnya.

3. Bauran Pemasaran Menurut Etika Bisnis Islam

Menurut Islam, strategi produk barang dan jasa yang tawarkan
yang berkualitas atau sesuai dengan yang dijanjikitenurut islam,
produk bagi konsumen adalah berdayaguna, materi yang dapat
dikonsumsi, bermanfaat, bernilai guna, dan menghasilkan perbaikan
material moral Produk yang halal dan thoyyidan spiritual bagi
konsumen. Strategi produk meliputi kualitas, keistimewaan, desgi ga
keanekaragaman, bentuk merek, kemasan, ukuran, pelayanan, jaminan,
dan pengembalian. Produk fisik atau terwujud membutuhkan kemasan
agar tercipta manfaamanfaat tertentu seperti misalnya perlindungan,
kemudahan, manfaat ekonomi, dan promdsi.

Strategiharga yang digunakan Nabi Muhammad SAW berdasarkan
prinsip suka sama suka. Allah SWT melarang mengambil harta orang
lain dengan jalan bathil (tidak benar), kecuali dengan perniagaan yang
berlaku dengan suka sama suka tanpa paK$&iika pemasaran dalam
konteksharga seperti diukur denganrkeampuan daya beli masyarakat,
sebagai alat kompetensi yang sehat, dan beban biaya produksi yang
wajar.

Strategitempatsaluran distribusi, pebisnis muslism selsakali
tidak akan melakukan tindak kedzaliman terhagagsaing lain, suap
untuk melicinkan saluran pasarannya, dan tindakaachiavelis
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lainnya.® Etika pemasaran dalam konteks distribusi seperti Kecepatan
dan ketepatan waktu, Keamanan dan keuntungan barang, Sarana
kompetisi memberika pelayanan kepada masyagk Konsumen
merdapat pelayanan tepat dan cepansparansi dan logistik.

Dalam konsep distribusi / lokasi yang digunakan oleh Nabi
Muhammad SAW bahwa Nabi Muhammad SAW melarang adanya
pencegatan atau pemotongan jalur distribusi , inti dari pelaraiigan
adalah untuk menghindari adanya tengkulak (perantara). Jalan perantara
ini akan merugikan salah satu pihak, terutama bagi penjual karena barang
dagangannya dibeli dengan harga yang lebih murah dari harga pasaran.
Hal ini yang diperhatikan adalah perara perniagaan dengan maksud
mendapatkan keuntungan dari transaksi dengan cara yang tidak
baik.nahwa berdagang secara perantara dibolehkan asal dalam
pelaksanaanya tidak terjadi penipuan dari satu terhadap yarig lain.

Strategi promosi, pebisnis muslim jugkan mengmdari ikdan,
porno, bohong, dan promosi yang menghalalkan segala ®ara.
Sebagaimana sabda Rasulullah SAW :

Artinya: AiBarang siapa yang meni pu,
kami. Orang yang berbuat pengelabuan dan pemalsuuan, tempatnya di
nera®a. o

Promosi yang dilakukan Nabi Muhammad SAW lebih menekankan
pada hubungan dengan pelanggan meliputi penampilan yang menawan,
membangun relasi, menguatakan keberkahan, memahami pelanggaran,
mendapatkan kepercayaan, memberikan pelayanan hebat, berkomunikasi,
tanggap terhadap permasalahan, menciptakan perasaan satu komunitas,
berintegrasi, menciptakan keterlibatan dan menawarkan pffthan.

Dengan demikian, suatu perusahaan dalam meciptakan
penmesarannya harus sesuai dengan etika bisnis islam agar bisnis yang
dijalani penuh berkah dan membawa perusahan mempunyai kepercayaan
lebih dari para konsumen arau pelanggannya.

D. Definisi Operasional Variabel

1. Variabel Penelitian

"8 Ibid.
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Variabel penelitian menurut Sugiyono adalah sesuatu hal yang
berbentuk apa saja yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari
sehingga diperoleh informasi tentang hal tersebut, dan kemudian ditarik
kesimpulanny&® Adapun variabel yang terdapatlata penelitian ini
sebagai berikut:

a. Variabel Independe(bebas)

Variabel independen (bebas) adalah variabel yang
mempengaruhi atau yang menjadi sebab perubahannya atau
timbulnya variabel dependen (terikayariabel independen yang
digunakan dalam penehin ini adalah indikator dari bauran
pemasaran (X) yang terdiri darirqouk (), harga (%),
tempat/distribusi (X), dan promos{Xy).

b. Variabel Dependen (Terikat)

Variabel dependen adalah variabel yang mempengaruhi atau
yang menjadi akibat karena adanyariateel bebas®* Variabel
dependen yang dimaksud dalam penelitiam adalah tingkat
penjualan (Y) .

2. Definisi Operasional

Definisi operasional merupakan variabel penelitian dimaksudkan
untuk memahami arti dari setiap variabel penelitian sebelum melakukan
andisis, instrumen, serta sumber pengukuran berasal dari fhana.

Dalam penelitian ini definisi operasional variabel yang
dikemukakan adalah sebagai berikut:

a. Produk (%), menurut Kotle?® produk merupakan kombinasi barang

dan jasa yang ditawarkan perusahaapakie para sasaran. Dalam
mengembangkan bauran pemasaran, suatu produk dm@miliki
indikator yang harus diperhatikan yaitu:
1) Kualitas, adalah keseluruhan ciri serta dari suatu produk atau
pelayanan pada kemampuan untuk memberi kepuasan bagi

konsumen.

8. Wiratna SujarwenilMetodelogi Penelitian Bisnis & Ekononflustaka Baru Press,
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2) Desain, menurut kotler desaidesign)adalah totalitas fitur yang
mempengaruhi tampilan, raggan fungsi produk berdasarkan
kebutuhan pelanggan.

3) Nama merek adalah bagian dari sebuah merek yang bisa
diucapkan atau dilafalkaf’

4) Ragam merupakanproses yang drkaitan dengan perancangan
pembuatan wadah atau pembungkus untuk suatu produk

b. Harga (%), menurut Kotle? harga merupakan sejumlah uang yang
harus dibayarkan pelanggan ataongumen untuk memperoleh
produk. Berikut ini adalah macamacam indikator harggang
dikemukakan oleh Kotler dan Amstrong:

1) Harga relatifadalah suatu uraian harga yang dicantumkan pada
suatu label memiliki kesusaian dengan produk yang akan dibeli..

2) Periode Pembayaran, adalah cicilan sesuai kesepakatan antara
penjual dan pembeéhtiiasanya berhubungan dengan kredit.

3) Diskon, merupakan potongan harga dari daftar harga yang tertera
atau saat ada event tertentu.

4) Persyaratan Kredit merupakan persyaratan yang diajukan penjual
kepada konsumen jika melakukan kredit.

c. Tempat/Distribsi (Xs), menurut KotleF’merupakan elemen bauran
pemasaran yang ketiga, yaitu meliputi kegiamsahaanyang
membuat produk tersedia bagi pelanggan sas&aam meentukan
tempat dan saluran distribusi perusahaan harus memperhatikan hal
hal berikut ini:

1) Saluran distribusi produsen ke konsumen (langsung), Produsen
menggunakan saluran langsung dengan penjualnya atau langsung
dengan menjumpai kosumennya bisa melalui kios terdekat, rumah
kerumah atau melalui pos

2) Transportasi, prosasemindahkan bargy dalam pemasaran agar
sampai kedangan konsumen

8" Danang SunyotdQp.Cit, Him. 102
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3) Lokasi merupakan suatu tempat penjualan produk tersedia bagi
konsumen.

4) Cakupan logistik berarti pembuatan, penyimpanan dan
penempatan produk perusahaan pada outlet suatu daerah tertentu.

d. Promosi X), menurut Kasmir”® promosi merupakan cara
menginformasikan segala jenis produk yang ditawarkan dan
berusaha menarik calon konsumen yangubaromosi berarti
aktivitas yang menyampaikan manfaat produk dan membujuk
pelanggan agar membelinyBerikut ini achlah carecara melakukan
promosi :

1) Hubungan Masyarakat dan Publisjtamerupakan kegiatan
promosi untuk memancing pembeli melalui kegiatan seperti
pameran, bakti sosial, serta kegiatan lainnya melalui berbagai
media

2) PersonalSelling, merupakan penyajiaresara lisan dalam suatu
pembicaraan dengan seseorang atau lebih calon pembeli dengan
tujuan agar dapat terealisasinya penjualan. Di dalam perusahaan
penjualan pribadi secara umum dilakukan oleh seluruh karyawan.

3) Promosi dari orang lain mulut ke mulutvgrd of mouth,
merupakan adalah komunikasi lisan dan elektronik antar
masyarakat yang berhubungan dengan keunggulan atau
pengalaman membeli atau menggunakan produk dan jasa.

4) Periklanan, iklan adalah sarana promosi yang digunakan oleh
perushaan guna menginfoasikan, menarik, dan mempengaruhi
calon pembelinya.

e. Tingkat Penjualan (Y)Menurut Swasthalan Irawan pengukuran

volume penjualan dapat dilakukan dengan dua cara, yaitu didasarkan

% Kasmir,Op.Cit, him. 222224



jumlah unit produk yang terjual dan didasarkan pada nilai produk

yang terpal (omzet penjualan). Volume penjualan yang diukur

berdasarkan unit produk yang terjual, yaitu jumlah unit penjualan
nyata perusahaan dalam suatu periode tertentu, sedangkan nilai
produk yang terjual (omzet penjualan), yaitu jumlah nilai penjualan
nyata @rusahaan dalam suatu periode tertentu. Dalam penelitian ini
pengukuran volume penjualan didasarkan pada jumlah unit produk
yang terjualDalam prakteknya tingkat penjualatu dipengaruhi

oleh beberapa faktor. Adapun fakor-faktor yang dapat

mempengaruhtingkatpenjualan adalah sebagai berikit

1) Kondisi dan kemampuan penjual, yaitu Penjual harus dapat
meyakinkan kepada pembelinya agar dapat berhasil mencapai
sasaran penjualan yang diharapkan.

2) Kondisi Pasar, yaitu Pasar sebagai kelompok pembeli atau pihak
yang menjadi sasaran dalam penjual@&esuai dapat pula
mempengaruhi kegiatan penjualanngasuai kebutuhan dan
permintaan pasar.

3) Faktorfaktor lain seperti periklanan, peragaan, kampanye,
pemberian hadiah sering mempengaruhi penjualan Pemberian
hadiah

4) Modd berarti suatu perusahaan memiliki beragam produk dan

advertisingyang beragam agar dapat bersaing dengan kompetitor.

Variabelvariabel dalam penelitian ini diukur menggunakan skala
ordinal. Skala ordinal adalah skala yang memberikan tingkatamkagla

1 Rina RachmawatiQp, Cit,him. 148



data yang diperoleff.Berdasarkan pengertian tersebut, maka skala yang
digunakan adalah skala ordinal dengan tujuan untuk memberikan
informasi berupa nilanilai pada jawaban. Variabeghriabel tersebut
diukur oleh instrumen pengukur dalam bentuk kuesibeeskala ordnial
yang memenuhi pernyatapernyataan tipe skala likefBerikut adalah
tabel variabel dan indikator penelitian:

Tabel 2.1
Variabel Penelitian dan Indikator Penelitian
Skala
Variabel Definisi Operasional | Indikator Pemyataan Pernagnuku
Variabel
Produk () | Produk berarti 1. Kualitas | Menurut saya | Ordinal
kombinasi barang dar produk
jasa yang ditawarkan Rahmat Batik
perusahaan kepada Lampung
pasar sasarg®hilip mempunyai
Kotler dan Garry kualitas bahan
Armstrong, 2008) yang bagus
2. Desain | Menurut saya
desain dari
batik yang
diproduksi
terlihat
menarik
sesuai trend
saat ini.
3. Nama | Saya bangga
Merk memakai

produk batik
merk Rahmat
Batik
Lampung yang
sudah terkenal

4. Ragam | Menurut saya
Rahmat Batik
Lampung
memproduksi
berbagai
ragam maf
batik lampung
dan batik
Jawa.

Harga (%) | Harga merupakan 1. Harga | Menurut saya | Ordinal

92y, Wiratna SujarweniQp.Cit, him. 80



sejumlah uang yang
harus dibayarkan
pelanggan atau
konsumen untuk
memperoleh produk.
(Philip Kotler dan
Garry Armstrong,
2008)

Relatif

harga Batik
relatif sesuai
dengan
kualitas.

. Periode

Pembay
aran

Menurut saya
barang
pesanan boleh
mendapatkan
periode jangka
waktu
pembayaran.

. Diskon

Menurut saya
saat ada event
tertentu
Rahmat Batik
Lampung
memberikan
potongan
diskon pada
produk
batiknya.

. Persyara

tan
Kredit

Rahmat Batik
Lampung
mempunyai
beberapa
persyaratan
yang diajukan
ketika
konsumen
mengajukan
periode
pembayaran.

Tempat/
Saluran
Distribusi

(X3)

Tempat meliputi
kegiatan perusahaan
yang membuat produl
tersedia bagi
pelanggan sasaran.
(Philip Kotler dan

. Saluran

distribus
[
langsun

g

Saya membeli
produk
Rahmat Batik
Lampung
langsung di
outlet/tokonya

Garry Armstrong,
2008)

. Transpo

rtasi

Menurut saya
lokasi Rahmat
Batik
Lampung
mudah
dijangkau
dengan
kendaraan
umum atau
pribadi.

Ordinal




. Lokasi

Menuut saya
outlet
penjualan batik
pada Rahmat
Batik

Lampung
termasuk
tempat yang
nyaman.
. Cakupa | Menurut saya
n outlet
logistik | penjualan
Rahmat Batik
Lampung
sudah strategis
atau dipusat
kota.
Promosi (%) | Promosi merupakan | 1. Hubung | Menurut saya | Ordinal
cara an Rahmat Batik
menginformasikan Masyara| Lampung
segalgenis produk kat dan | layak menjadi
yang ditawarkan dan Publisita| sponshorship
berusaha menarik S dalam setiap
calon konsumen yang event tertentu.
bamu (Kasmir, 2010 . Informa | Saya tertarik
sidari | membel
orang produk
lain Rahmat Batik
(word of | Lampung
mouth) | karena
mendapat
informasi dari
orang lain
. Penjuala] Menurut saya
n karyawan
personal| Rahmat Bk
(Person | Lampung
al mampu
Selling | mempromosik
anproduk
kepada
konsumen
dengan baik
. Peridan | Saya
an mengetahui
produk

Rahmat Batik

Lampung




melalui iklan

di media sosial
atau media
cetak.

Tingkat
Penjualan (Y)

Menurut Swastha dar
I[rawan tingkat
penjulan yaitu jumlah
unit penjualan nyata
perusahaan dalam
suatu periode tertentu
(Rina Rachmawati,
Jurnal Kompetensi

1. Kondisi
dan
kemamp
uan
penjual

Karyawan
Rahmat Batik
Lampung
memiliki sifat
sopan santun
dalam
melayani
konsumen.

Teknik, 2011)

2. Kondisi

pasar

Menurut saya
Rahmat Batik
Lampung
mampu
memproduksi
batik sesuai
dengan
permintankei
nginan
konsumen

3. Pemberi

an
Hadiah

Menurt saya
Rahmat Batik
Lampung
memberikan
hadiah untuk
konsumen
pada saat
eventevent
tertentu

4. Modal

Produk
Rahmat Batik
Lampung
mampu
bersaing di
pasaran.

Ordinal




E. Penelitian Terdahulu

Tabel 2.2
Penelitian Terdahulu
No | Penelitian dan | Judul Penelitian Metode Hasil
Tahun Analisa
1 | Asfiatul Fauziah| Pengaruh Desain | Analisis Desain produk
(2016) Produk dan regresi linier | dan promosi

Promosi Terhadap| Sederhana. | berpengaruh

Tingkat Penjualan secara

Pada Perusahaan signifikan

Waleu Kaos terhadap

Lampung tingkat
penjualan
sebesar 31,1%
dan 18,7%

2 | Erna Wahyu Analisis Pengaruh | Analisis Strategi
Kurniasih Strategi Pemasaral regresi linier | pemasaran
(2016) Terhadap Tingkat | berganda berpengaruh

Penjualan Pada | dengan ujit, | secara
Butik Zoya Bandar| uji f dan simultan dan
Lampung koefisien parsial
determinsasi | terhadap
(R%) tingkat
penjualan dan
harga paling
berpengaruh
yaitu sebesar
3,049.

3 | Annisa Adelia | Pengaruh Bauran | Analisis Bauran

(2016) Pemasaran regresi linier | pemasaran
Terhadap berganda tidak
Keputusan dengan uji t, | berpengaruh
Pembelian Diam | uji f dan terhadap
Perspektif koefisien keputusan
Ekonomi Islam determinsasi | pembelian
pada Toko Buku | (R?) ditinjau secara
Gramedia simultan
Lampung maupun secarg

parsial

4 | Djamaluddin Marketing Mix Analisis Produk,
Karim, Pengaruhnya regresi linier | promosi, harga
Jantje L. Terhadap Volume | berganda dan tempat
Sepang, dan Penjualan Pada | dengan ujit, | secara




Bode
Lumanauw.
(2014)

Pt. Manado Sejati
Perkasa Group

uji f dan
koefisien
determinsasi
(R%

simultan dan
parsial
berpengaruh
terhadap
volume
penjualan.
Hasil uji
menunjukan
tempat
merupakan
variabel yang
dominan
dalam
penelitian ini.

Zulmi Nur
Malik (2015

Pengaruh Bauran
Pemasaran volume
penjualan
Notebookmerek
Acer pada CV.
Galaksi Komputer
Samarinda

Analisis
regresi linier
berganda

Hasil
penelitian ini
menunjukkan
bahwa hasil
simultan
produk, harga,
tempat/saluran
distribusi dan
promosi
berpengaruh
signifikan dan
secara parsial
hanya promosi
yang
berpengaruh
signifikan
terhadap
volume
penjualan

Geraldi
Tembajong
(2013)

Bauran Pemasarar
Pengaruhnya
Terhadap
Penjualan Sepeda
Motor Yamaha Di
Pt. Sarana Niaga
Megah Kerta
Manado

Analisis
regresi linier
berganda

Hasil
penelitian
menunjukkan
bahwa bauran
pemasana
dalam hal ini
variabel
produk dan
harga
berpengaruh
signifikan
terhadap
volume
penjualan
Sedangkan




variabel
tempat dan
promosi tidak
berpengaruh
signifikan
terhadap
volume
penjualan
Sepeda Motor.
7 | Dina Fitriyono | Analisis pengaruh | Analisis Hasil

(2014) bauran produk regresi linier | pengujian
terhadap volume | berganda secara
penjualan Produk | dengan uji t, | simultan
Study pada Sarder| uji f dan menunjukkan
Merk Botan koefisien variabel
determinsasi | produk, harga,
(R%) promosi, dan
tempat secara
bersamasama
berpengaruh
signifikan
terhadap
keputusan
volume
penjualan
makanan
kaleng Merk
Botan
(Sarden). dan
hanya variabel
tempat yang
mempunyai
pengaruh tidak|
signifikan
terhadap
volume

F. Kerangka Pemikiran

Dalam penelitian ini dapat dilihat hubungan antara vakadéeabel turunan
satrategi pemasaran terhadisgkat penjualaproduk pada Rahmat Batik Lampung,
Bandar Lampung. Kerangka pikir yang telah disusun adalah sebagai berikut



Gambar 2.1
Kerangka Pikir

Bauran Pemasaran (X) :
Produk (X;)
S Sy
Harga (X2) e
\ Tingkat Penjualan
Hs (¥)
Tempat Distribusi (Xz) | |
Hy 1"
Promosi (Xy4) A :
I
I
I I
I I
[ I
[ I
I I
LS s N N T SO T R g SN |
Hs

Keterangan :

Objek penelitian ini terdiri dari dua variabghitu variabel
independen/bebas dan variabel dependen/terikat. Variabel independen/bebas
dalam penelitian ini adalah strategi pemasaransebagai variabel (X). Adapun
variabel turunan dari variabel independen adalah produk (X1), harga (X2),
tempat distribus(X3), dan promosi (X4). Variabel dependen/terikat dalam

penelitian ini adalah tingkat penjualan (Y).

G. Hipotesis

Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah
penelitian, dimana rumusan masalah penelitian telah dinyatakan dalam
kalimat petanyaan’ Hipotesis tersebut akan ditolak jika salah, dan akan
diterima jika faktafakta membenarkandimana hipotesis nol atau tidak
berpengaruh dilambangkan dengano tldan hipotesis alternatif atau
berpengaruh dilambangkan dengan H

Oleh karena itu, bdasarkan latar belakang masalah, perumusan

masalah, dan tujuan penelitian ini hipotesis yang diajukan sebagai berikut :

% Sugiyono,Metode Penelitian Bisnis Pendekatan Kuantitatif & Kualitatif R&fabeta
Bandung, 2009, him. 93



H, : Tidak terdapat pengaruproduk, harga, tempat/saluran distribusi,
dan promosi terhadap tingkat penjualan baik parsial dan simultan.
Ha : Terdapat pengaruproduk, harga, tempat/saluran distribusi, dan

promosi terhadap tingkat penjualaaik parsial dan simultan



BAB Il

METODE PENELITIAN

A. Jenis dan SifatPenelitian

Penelitian ini termasuk dalam kategori penelitian asosiaghgdn
menggunakan pendekatan kuantitatif. Penelitian asosiatif merupakan penelitian
yang bertujuan untuk mengetahui hubungan antara dua variabel atau lebih.
Dengan penelitian ini maka akan dapat dibangun suatu teori yang dapat berfungsi
untuk menjelaskanmeramalkan, dan mengontrol suatu gejalaKuantitatif
adalah jenis penelitian yang menghasilkan penerpeaemuan yang dapat
dicapai (diperoleh) dengan menggunakan prospchsedur statistik atau cara
cara lain dari kuantifikasi (pengukuran). Pendekataanktatif memusatkan
perhatian pada gejagejala yang mempunyai karakteristik tertentu didalam
kehidupan manusia yang dinamakannya sebagai variabel. Dalam pendekatan
kuatitatif hakikat hubungan diantara variakatiabel dianalisis dengan
menggunakan tebyang objektif°.

Jenis penelitian ini merupakan penelitian lapangeld( reseach).
Penelitian lapangan adalah penelitian yang langsung yang langsung dilakukan
dilapangan atau kepada respond&rMlengingat jenis penelitian ini adalah
penelitian lapangamaka dalam pengumpulan data, penulis menggalidta
yang berkenaan dengan penerapan strategi pemasaran dan bauran pemasaran,

serta tingkat penjualan produk pada Rahmat Batik Lampung.

v/, Wiratna SujarweniQp. Cit,hlm. 4950

% |bid, hal. 39

% Etta Mamang Sangadji dano@iah, Metode Penelitan Pendekatan Praktis Dalam
Penelitian CV. Andi Offset, Yogyakarta, 2010, him. 28



B. Sumber Data
Dalam penelitian ini digunakan dua metode pengambikn, d/aitu data
primer dan data sekunder.
1. Data primer
Data primer yaitu data pokok yang diperoleh dari lapangan secara
langsung’’ Data primer dalam penelitian ini diperoleh lapangan atau
lokasi penelitian yaitu perusahaan Rahmat Batik Lampung, Bandar
Lampunng melalui wawancara dan kesioner yang diberikan secara
langsung kepada responden.
2. Data Sekunder
Data sekunder yaitu data yang diperoleh atau dikumpulkan oleh
orang yang melakukan penelitian dari suriember yang telah ada atau
diperoleh dari perpustakaadan laporaslaporan penelitian terdahulu.
Dalam penelitian ini data diperoleh dari internet, jurnal, biolku
perpustakaan dan dokumentasi yang memberikan informasi tentang
strategi pemasaran dan tingkat penjualan.
C. Teknik Pengumpulan Data
Dalam penelian ini, peneliti menggunakan beberapa metode untuk
mengumpulkandata. Adapun metode yang digunakan adalah sebagai berikut:
1. Observasi
Observasi adalah pengamatan dan pencatatan secara sistematik
terhadap gejala yang tampak pada objek peneliftanTeknik

pengunmpulan data dengan cara melakukan pengamatan langsung pada

" Husein UmarMetode Penelitian Untuk Skripsi dan Tesis BisRajawali Pers,
Jakarta, 2000, him. 42
%V, Wiratna SujarweniQp.Cit, him. 94



objek yang diteliti sehingga diperoleh gambaran yang jelas mengenai
rumusan masalah yang disusun. Penelitian dengan observasi berarti turun
langsung ke perusahaan Rahmat Batik Lampung untuk rmekcara
langsung proses strategi pemasaran yang digunakan perusahaan.

2. Wawancara

Wawancara adalah sejumlah pertanyaan yang akan ditanyakan
kepada tresponden secara lisarHal itu haruslah dilakukan secara
mendalam agar kita mendapatkan data yang validieltil.

3. Kuesioner

Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan
dengan cara memberi seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis
kepada responden untuk dijawabnidMenurut Sugiyono pertanyaan
tidak terlalu panjang, sehingga akan membeatih tesponden dalam
mengisinya. Disarankan empirik jumlah pertanyaan yang memadai
adalah antara 20 s/d 30 pertany&8tKuesioner akan dibagikan kepada
para konsumen atau pengunjung Rahmat Batik Lampung.

Pengukuran jawaban dari kuesioner yang dilakukanggenakan
pengukuran skald.ikert, skala ini digunkan untuk mengukur sikap,
pendapat, dan persepsi seseorang atau sekelompok orang tentang
fenomena sosila’? Kuesioner yang digunakan dalam penelitian ini
menggunakan 5 point skala dengan skor yang dapatikdibesebaga

berikut:

% |bid, him 97

190 5giyono,Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R &,DAlfabeta, Bandung,
2012, him. 142

%% 1bid, him 144

192 5giyono,0p.Cit, him. 132133



a. Sangat Setuju (SS) :5

b. Setuju (S) 4
c. Raguragu (RR) :3
d. Tidak Setuju (Ts) :2
e. Sangat Tidak Setuju (STS) : 1

4. Dokumentasi
Dokumentasi adalah cara mengumpulkan data atau mencari data
mengenai hahal atau variabel yang berupatatan, transkip, buku, surat
kabar, majalah, agenda, dan sebagaifi’aDalam penelitian ini
dokumentasi didapatkan dari pihak Rahmat Batik Lampungtentang
informasi yang dibutuhkan.
D. Populasi dan Sampel
1. Populasi
Populasi adalah wilayah generalisasi yangdite atas objek
kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk
dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulani&Populasi yang menjadi
nara sumber dalam penelitian ini adalah keseluruh konsumen Rahmat
Batik Lampung, kota Bandar Lampg, yang jumlah rateata konsumen
yang datang langsung keutlet Rahmat Batik mencapai 100 150
konsumenperbulannya'® Penelitian berlangsung sejak bulan Jili

Desember 2016.

193 syharsimi Arikunto,Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan PrakBineka Cipta,
Bandung, 2006, him231

194 5ugiyono,0Op.Cit,him. 115

1% wawancaradengan Maria Zulaika, bagian keuangan Rahmat Batik Lampung, Tanggal
4 Agustus 2016, pukul 11.00 WIB



Sampel

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki
oleh populasi tersebut. Untuk menemukan ukuran sampel, digunakan
metode teknikSimple Random Samplingtau sampel acak sederhana
yaitu sampel diambil secara acak dari semua populasi, dimana semua
anggota populasi mempunyai peluang yang sama untuk dipililfadien
sampel }°® Pemilihan sampel penelitian menggunakan rumus slovin

seperti dikutip dalam bukuv. Wiratna Sujarweni adalah dsebagai

berikut®’
n= N
1+ (Nxé€)
Dimana:
n = Ukuran sampel
N = Populasi
e = Persetmse tingkat kesalahan (catatamumnya digunakan 1%

atau 0,015% atau 0,05, dabt0%atau 0,}
Berdasarkan rumus diatas, sampel pada penelitian ini sebagai berikut:

n= 150

1+(150 x 0,3)
150

1+(150 x 0,01)

60 (Responden)

Berdasarkan perihtungan dengammus diatas, didapatkan 60

Responden sebagai sampel dalam penelitian ini.

1% 5ygiyono,0p.Cit,him. 118
197y, Wiratna SujarweniQp.Cit, him 82



E. Teknik Analisis Data
1. Uji Validitas dan Uji Reliabilitas
a. Uiji Validitas
Validitas berarti kesucian alat ukur dengan apa yang hendak
diukur artinya alat ukur yang digunakan dalam pengak dapat
digunakan untuk mengukur apa yang hendak diukur. Jadi validitas
adalah seberapa jauh alat dapat diukur hal atau subjek yang ingin
diukur.'®® Teknik korelasi yang digunakan untuk melakukan uiji
validitas item pertanyaan dalam penelitian ini adakanelasi
ptoduct momerdengan rumus sebagai berikut:

0Bo®w Bd Bw

UBw Bw UBw Bw
Keterengan:
Rxy = Korelasi
X = Skor perolehan X
Y = Skor perolehan Y
N = Jumlah responden atau banyaknya sampel

Uji validitas sebaiknya dilakukan pada setiap butir pertanyaan
yang diajukan. Hasil kiung dibandingkan riape dimana df = A2
dengan signifikan 5%. Apabila hasil yang diperol&fukg> I tabel ,
maka instrumen tersebut vafif Dalam melakukan uji valtas ini,

peneliti akan menggunakan metode komputerSR§20 .

198 5ygiyono,0p.Cit, him. 121
199y, WiratnaSujarweni,Op.Cit_ him 108



b. Uji Reliabilitas
Uji reabilitas merupakan ukuran suatu kestabilan dan
konsistensi responden dalam menjawab hal yang berkaitan dengan
butir pertanyaan yang merupakan dimensi suatu \&rddn disusun
dalam suatu bentuk kuision&Uji ini menunjukkan pada suatu
pengertian bahwa suatu instrumen cukup dapat dipercaya untuk
digunakan sebagai alat pengumpul data karena instrumen tersebut
sudah baik.
Dalam hal ini uji reliabilitas digunakan ngan komputerisasi
program SPSS 20 dengan menggunakan tedpika cronbachjika
nilai pada hasil reliabilitas > 0, 60 maka reliabilitas pernyataan dapat
diterima, sebaliknya apabila nilai pada hasil reliabilitas < 0, 60
makahasil tersebut tidak relialbds atau tidak diterima.
2. Uji Asumsi Klasik
Uji asumsi klasik digunakan untuk memberikan kepastian bahwa persamaan
regresi yang didapatkan memiliki ketepatan dalam estimasi, tidak bisa, dan
konsisten. Uji ini digunakan untuk melihat ada tidaknya penyimpamgamsi
model klasik yakni dengan pengujian normalitas, multikolonieritas,
heteroskedastisitas, dan autokorelasi sebagai berikut:
a. Normalitas
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah kedua model

regresi, variabel terikat dan variabel bebas keduanyapueyai

10pid, him 110



distribusi normal atau tidak. Uji normalitas data dapat dilakukan

dengan menggunakan kplmogrovsmirnovsatu arah. Pengambilan

kesimpilan untuk menentukan apakah suatu data mengikuti distribusi

normal atau tidak adalah dengan menilai nilai figannya. Jika

signifikan > 0,05 maka variabel berdistribusi normal dan sebaliknya

jika signifikan < 0,05 maka variabel tidak berdistribusi northal.

b. Multikoli nieritas
Uji multikolinieritas bertujuan untuk mengetahui ada atau tidaknya
satu atau lebih vareel bebas yang mempunyai hubungan dengan
variabel bebas lainnyd*® Selain itu bentuk uji ini juga untuk
menghindari kebiasaan dalam proses pengambilan keputusan mengenai
pengaruh pada uji parsial masim@sing variabel independen terhadap
variabel dependerBila nilai VIF < 10 dan nilai toleransinya > 0,1 atau
10 %, maka dapat disimpulkan bahwa model regresi tidak terjadi
multikolinieritas
c. Heteroskedastisitas
Uji heteroskedastisitas untukmenguiji terjadinya perbedaan variance

residual suatu periode pengaaratyang lain. Cara menguji ada tidaknya
heteroskedastisitas pada suatu model dapat dilihat dengan pola gambar
Scatterpolt regresi yang tidak terjadi heteroskedastisitas jika-tiiiik
menyebar diatas dan dibawah atau sekitar angka Ofitikildata tdak
mengumpul hanya diatas atau dibawah saja, penyebaratitititidata

tidak boleh membentuk pola bergelombang melebar kemudian

11y Wiratna SujarweniQp.Cit, him. 112
“2Erwan Agus Purwanto dan Dyah Ratih SulistyastMigtode Penelitian Kuantitatif
Untuk Administrasi Publik dan Masalahasalah SosialGaya Media, Yogyakarta, 2007, hl&8



menyempit dan melebar kembali, penyebaran -titik data tidak
berpola'*®
d. Autokorelasi
Autokorelasi adalah keadaan dimarexjadiya korelasi dari
residual untuk pengamatan satu dengan pengamatan lain yang disusun
menurut runtut waktu. Model regresi yang baik mensyaratkan tidak
adanya masalah autokorel&$i.
Menurut Arum Jani€>, salah satu cara yang umum digunakan
untuk mendetedi adanya autokorelasi dalam regresi linier berganda

adalah denganuji Durbin Watson (DW). Suatu model regresi

dinyatakan tidak terdapat permasalahan autokorelasi apabila :

du<d<4idu
Dimana :
d = Nilai Durbin Watson hitung
du = Nilai batas atasupperDurbin Watson tabel.

3. Uji Hipotesis
a. Analisis Regresi Linier Berganda
Analisis Regresi linier berganda digunakan untuk menguiji
kebenaran hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini, yang

modelnya sebagai beriktt®

Y =a+ b X1+ boXo+ baXs+ baX4

13y Wiratna SujarweniQp.Cit, him. 159

114 Albert Kurniawan, Metode Riset Untuk Ekonomi Dan Bisnisifabeta, Bandung,
2014, him. 158

Dyah Nirmala Arum JanieStatistik Deskriptif dan Regresi Linier Bergaanda dengan
SPSSSemarang University Press,rBarang, 2012, him. 30

118y, Wiratna SujarweniQp.Cit, him. 160



Keterangan :

Y = Tingkat penjualan

a = Konstanta

b, = koefisien regresi untuk X
b, = koefisien regresi untuk X
b; = koefisien regresi untuk X
b, = koefisien regresi untuk »X
X1=Harga

X2 = Produk

X3 = Tempat distribusi

X4 = Promosi

b. Uji Simultan F
Uji f adalah pengujian signifikansi persamaan yang digunakan
untuk mengetahui seberapa besar pengaruh variabel bebas secara
bersamesama terhadap variabel tidak bebs.

Kriteria:

1) Jika Fiwng > Faber maka terbukti keempat variabel secara
simultan mempengaruhingkat penjualan. Dengan demikian H
diterima dan Ho ditolak.

2) Jika hiung < frawer maka terbukti keempat variabel secara
simultan tidak mempengaruhi tingkat penjualan. Dengan

demikian Ho diterima dan Htlitolak.

Y |bid.



c. Koefesien Determinasi (R)

Koefisien deéerminasi (R2) merupakan besaran yang
menunjukkan besarnya variasi variabel dependen yang dapat
dijelaskan oleh variabel independennya. Dengan kata lain, koefisien
determinasi (R2) ini digunakan untuk mengukur seberapa jauh
variabelvariabel bebas dalamenerangkan variabel terikatny*®
Adapundalam pe@elitian ini menggunakan statists®S<0.

d. Uijit (Uji Parsial)

Uji t adalah pengujian koefesien regresi parsial individual yang
digunakan untuk mengetahui apakah variabel independen (X) secara
individual menpengaruhi variabel dependen.

Uji t digunakan untuk mengetahui pengaruh variabel dependen
(X) secara parsial. Kriteria pengujian tingkat signifikati% 0,05.
Berdasarkan pengujian hipotesis dengan uji t dapat dijelaskan
sebagai berikut :

1) Apabila Thitung > Ttabel, maka Hbditolak dan H diterima, jadi
variabel bebas secara parsial memiliki pengaruh nyata terhadap
variabel terikat.

2) Apabila Thitung < Ttabel, maka H diterima dan H ditolak, jadi
variabel bebas secara parsial tidak memiliki pengaruh nyata

tethadap variabel terikat?

18y Wiratna SujarweniQp.Cit him. 164
19y, Wiratna SujarweniQp.Cit, him. 162



BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN ANALISIS DATA

A. Hasil Penelitian
1. Gambaran Umum Rahmat Batik Lampung

Semua berawal dari ide dan melihat peluang pasar yang kemudian
direalisasikan menjadi sebuah produk nyata. Hal ini yang
melatarbelaingi seorang H. Rohmatulloh mendirikan usaha dibidang
retail busana batik hingga pakaian dinas/kantor yang diberi nama atau
merk Rahmat Batik Lampung. Letak usaha perusahaan ini beralamat
JI. Teuku Umar No. 103 C, Bandar Lampung ini memiliki kekhasan
mayoritas produksi dengan corak batik etnik lampung dengan variasi
warna yang uwalate tidak monoton dan juga memproduksi pakaian

dinas/kantor serta batik jawa.

Rahmat Batik Lampungtdylor) didirikam dan dirintis oleh H.
Rohmatullah. W, SP. Pada tahun 20Diawal berdirinya Rahmat Batik
memfokuskan usahanya dalam pembuatan seragam batik untuk berbagai
instansi diwilayah Lampung, seiting dengan semakin banyaknya
kebutuhan konsumen, Rahmat Batik mulai mengerjakan pesanan pakaian
dinas, kantor, sekolah dan iassi lainnya terkadang juga menangani
pesanan kaos untuk berbagaent.Hingga saat ini, Rahmat Batik terus
menerus konsisten melayani berbagai pesanan pakaian dengan tetap

menjaga kualitas dan jahitan produknya



2. Visi Misi Rahmat Batik Lampung
a. Visi Rahmat Batik Lampung (Taylor)

Menjadi perusahaan konveksi/taylor profesional dengan kelas

standar premium dan bersaing yang selalu mengedepankan kualitas

produk dan kepuasan konsumen.
b. Misi Rahmat Batik Lampung (Taylor)

1) Berusaha sepenuh hati mengerjakan pemalbugetiap pakaian
dengan kontrol kualitas yang baik.

2) Menjaga standar mutu setiap produk agar dapat menciptakan
produk pakaian yang nyaman dipakai demi kenyamanan dan
kepuasan bersandang setiap pengguna produk Rahmat Batik.

3. Struktur Organisasi Rahmat BatikLampung
Struktur organisasiRahmat Batik Lampung adalah sebagai
berikut:

Gambar 4.1
Struktur Organisasi Rahmat Batik Lampung

Owner
H. Rohmatulloh W, SP

Keuangan Sekretaris Baag. Bag. Jahit
Maria Zulaika Jenny Rizki M Pemotongan Edi
Batik
Ana Aisyah

Jumlah Penjahit
10 Orang




Rincian tugas dan tanggung jawab pada struktur organisasi Rahmat

Batik Lampung, yitu sebagai berikut:

a. Owner Rahmat Batik Lampung
Tugas utama seorang owner adalah memimpin perusahaan yang
dijalankan, memberi pengarahan kepada semua karyawan tentang
tujuan perusahaan, mengontrol kinerja para karyawan dari bagian
keuangan hingga bagian penjahitan dan pengem&s@rang owner
juga mempunyai tanggung jawab penuh dalam menjalankan tugas
untuk kepentingan usahanya.

b. Bagian Keuangan
Bagian keuangan perusahaan mempunyai tugas utama dalam
merencanakan, menganggarkan, memeriksa, megelola dan
menyimpan dana yang dimililoleh perusahaan. Tanggung jawab
yang dipegang penuh oleh bagian keuangan adalah mengatur dan
mengontrolsiklus laporan keuangan perusahaan dari uang masuk
hingga uang keluar.

c. Bagian Pencatatan/Sekretaris
Bagian pencatatan/sekretaris bertugas mencatat aseimasil
pemesanan batik, mencatat pengarahan dari pimpinan serta membuat
berbagi proposal kerja sama dengan instansi ataupun perusahaan

lain.



d. Bagian Pemotongan Bahan
Bagian ini mempunyai tugas menyeleksi bahan dan melakukan
pemotongan bahan sesuai tdu pemesanan serta melakukan
packagingatau pengemasan pada tahap akhir produksi.

e. Bagian Penjahitan
Bagian penjahitan mempunyai tugas utama menjahit bahan mentah
menjadi pakaian siap pakai, dan mempunyai tanggung jawab
ketelitin dan kerapihan pada jahitpakaian.

4. Bauran Pemasaran Yang Diterapkan Rahmat Batik Lampung

Adapun bauran pemasaran yang diterapkan pada Rahmat Batik

Lampung Taylor) terdiri dari 4p yaitu sebagai beriktff}

a. Product(Produk)

Produk yang ditawarkan pada outlet Rahmat Batik Lampung
merupakan produk yang berkualitas dengan bahan yang tidak panas
tetapi tidak tipis serta dengan desain motif yang berciri khas Lampung
modern dan menarik dengan tujuan untuk menarik konsumen serta
menciptakan kepuasan bagi konsumen. Produk dari Rahmiét Bat
Lampung juga bisa menyesuaikan keinginan dari konsumen mulai dari
ukuran, bahan, hingga penggunaan untuk pria maupun wanita. Produk
Rahmat Batik Lampung lebih menawarkan jenis bahannya, yaitu

sebagai berikut:

2Qnawancara dengan karyawan Rahmat Batik Lampung, Tanggal 15 September 2016,
Pukul 14.00 Wib



Tabel 4.1
Produk yang ditawarkan Rahmat
Batik Lampung

No. | Katagori Produk (Bahan)

Katun

Katun Sutra

Sutra

Tenun
Batik Tulis

o O | W N -

Tenun Motif Baron

7 | Baju Dinas

Sumber : Bagian pemotongan bahan, Rahmat
Batik Lampung, 2016

Rahmat Batik Lampung sangat mengutamakan kualitas dari
balannya dan mengutamakan dalam memberikan kualitas jahitan
pakaian yang terbaik serta desain yang menarik demi kepuasan para
konsumen. Rahmat Batik Lampung juga memproduksi batik dengan
desain batik Jawa dan pakaian dinas. Kapasitas produksi harian
Rahmat Btk Lampung (Taylor) adalah 280 pcs pakaian/hari untuk
pemesanan personal, sedangkan untuk pemesanan hingga ratusan atau
ribuan pcs Rahmat Batik bekerjasama dengan mitra dari Rahmat Batik
Taylor yang telah bekerjasama sejak tahun 2002. Hingga saat ini
Rahmat Batik Lampung telah cukup dikenal masyarakat dan instansi
dengan kualitas produknya.

b. Price(Harga)
Penetapan harga dalam suatu perusahaan akan menentukan

posisi persaingan dan mempengaruhi tingkat penjualan produk.



C.

Berikut ini adalah daftar mga produk yang ditawarkan Rahmat

Batik Lampung (Taylor).

Tabel 4.2
Harga Produk yang Ditawarkan Rahmat Batik Lampung

No. | Produk Harga/Pcs

1 Bahan Katun Rp. 100.000

2 Bahan Katun Sutra Rp. 165.000

3 Bahan Sutra Rp. 225.000

4 Bahan Tenun Rp. 250. 000 350.000
5 | Batik Tulis Rp. 800. 000

6 Bahan Tenun Motif Baron Rp. 500.000

7 Bahan Baju Dinas Rp. 90.006Rp.130.000

Sumber : Bagian Keuangan Rahmat Batik Lampung, 2016

Berdasarkan tabel 4.2 diatas dapat kita lihat bahwa setiap jenis
bahan berbedharga, penetapan kebijakan harga oleh Rahmat Batik
Lampung berdasarkan kualitas produk yang mampu memberikan
kepuasan pada konsumen.

Place(Tempat/Saluran Distribusi)

Saluran distribusi pada Rahmat Batik Lampung yaitu dengan
cara menyalurkan langsung kdpakonsumen yang membeli dioutlet
tersebut tanpa melalui perantara. Selain saluran sistribusi, yang
berarti tempat itu mencangkup lokasi, keadaan outlet atau toko.
Adapun lokasinya cukup strategis karena terletak di pusat kota
Bandar Lampung dan akses gammudah dijangkau dengan
kendaraan umum vyaitbertempat di Jl. Teuku Umar No. 103 C,

Tanjung Karang, Bandar Lampung serta adapun ruangan toko yang



cukup nyaman karena terdapat kursi tunggu dan ruangan yang cukup

luas.

Promotion(Promosi)

Promosi yang dilakkan oleh Rahmat Batik Lampung antara
lain melalui sosial media (facebook), radio Bioli FM, spanduk,
koran, dan dengan ikut evretent tertentu mengadakan pameran
acara kedinasan Lampung. Dengan adanya promosi, konsumen akan
mendapatkan informasi mengemaoduk Rahmat Batik Lampung
yang akan menarik minat beli mereka sehingga tingkat penjualan

meningkat.

5. Karakteristik Responden

Pada bagian ini akan dibahas mengenai gambaran umum responden

yang berdasarkan jenis kelamin, usia, pekerjaan, dan pendapatan p

bulan. Renelitian ini menggunakajumlah sampel Responden sebanyak

60 orang yaitu konsumen.

a.

Jenis Kelamin Responden

Tabel 4.3
Distribusi Jawaban Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
No. Jenis Kelamin Jumlah Persentase
%
1 Laki-Laki 46 orang 76,7 %
2 Paempuan 14 rang 23,3%
Total 60 100%

Sumber: Data primetiolah 2017

Berdasarkan tabel 4.3dapat diketahui bahwa responden
terbanyak adalah lakaki yaitu sebanyak 46 orang atau,76%,

dibanding perempuan yaitu sebesar 14 orang atad 23 Hal in



menunjukkan bahwa jenis kelamin ld&ki seébagai proporsi
konsumen yang membeli produk Rahmat Batik Lampung lebih
banyak dibandingkan konsumen perempuan.

Usia Responden

Tabel 4.4
Distribusi Jawaban Responden Berdasarkan Usia
No. Usia Jumlah Persentase
%
1 < 20 tahun 17 28,3
2 20-30 tahun 23 38,3
3 30-40 tahun 5 8,3
4 >40 tahun 15 25
Total 60 100

Sumber:Data primeltyang diolah 2017

Berdasarkan tabel 4.4lapat diketahui bahwaintuk usia
responden yang teslnyak adalalisia20-30 tahun yaitu setmyak 23
orang atau 38,36, diikuti dengan usia <2@hun yaitu sebanyak 17
orang ataw28,3%, usia >40 tahun sebanyak 15 orang atau 25% dan
paling sedikit usia 3@0 tahun sebanyak 5 orang atau 8,3-4l. ini
menunjukkan bahwa Produk Rahmat Batik Lampundiminati
konsumen dikalangan anak muda hingga dewasa.

Pekerjaan Responden

Tabel 4.5
Distribusi Jawaban Responden Berdasarkan Pekerjaan

No. Pekerjaan Jumlah Persentase%
1 Pelajar/Mahasiswa 12 20
2 Wiraswasta 11 18,3
3 Pegawai Negeri 16 26,7
4 Pegawai Swsta 18 30
5 Lainnya 3 5
Total 60 100

Sumber: Data primer yang diolah 2017



Berdasarkan tabel 4.5 tersebut terlihat bahwa responden yang
berstatus sebagai pelajar/mahasiswa berjumlah 15 orang atau sebesar
20 %, sedangkan responden yang bekerja sebagaiswata
berjumlah 11 orang atau sebesar 18,3% dan responden yang bekerja
sebagai pegawai negeri berjumlah 16 orang atau sebesar 26,7 %.
Responden yang bekerja sebagai pegawai swasta berjumlah 18 orang
atau sebesar 30 % dan responden dengan pekerjaamyalai
berjumlah 3 orang atau 5%.

Pendapatan Per Bulan

Tabel 4.6

Distribusi Jawaban Responden
Berdasarkan Pendapatan Per Bulan

No. Pendapatan Per Bulan Jumlah | Persentase
%
1 | <Rp. 1.500.000 6 10
2 | Rp. 1.500. 000 Rp. 2.000.000 11 18,3
3 | Rp. 2.000.000 Rp. 3. 000.000 10 16,7
4 | >Rp. 3. 000. 000 21 35
5 | Belum Berpenghasilan 12 20
Total 60 100

Sumber: Data primer yang diolah 2017

Berdasarkan tabel 4.6 menunjukkan bahwa responden yang
mempunyai pendapatan per bulanRp. 1.500.000berjumlah 6
orang atawsebesar 10% , sedangkan pendapatan responden perbulan
Rp. 1.500. 000° Rp. 2.000.00(erjumlah 11 orang atau sebesar
18,3%, untuk pendapatan responden perbidfan2.000.000 Rp. 3.
000.000 berjumlah 10 orang atau sebesar 16,7%, dan untuk
pendapatan respden perbulaxRp. 3. 000. 00@erjumlah 21 orang
atau sebesar 35%. Responden yang belum mempunyai penghasilan

berjumlah 12 orang atau sebesar 20%. Hal ini menunjukkan bahwa



proporsi tertinggi sebagai konsumen Rahmat Batik Lampung untuk
pendapatan respoed perbulan adalah sebessRp. 3. 000. 000
berjumlah 21 orang atau sebesar 35% .
B. Analisis Data
1. Deskripsi Jawaban Responden

a. Variabel X, (Produk)

Deskripsi jawaban responden berdasarkan variabel produk dapat

dilihat berdasarkan tabel berikut:

Tabel 4.7
Distribusi Jawaban Responden Berdasarkan Variabel Produk
No | Pernyataan Sk Jumlah
SS (%) | S (%) | RR(%) | TS (%) | STS (%)
1 X1.1 26 321 2 0 1 60
' 43,3% 51,7% 3,3% 0 1,7% 100 %
5 X1.2 15 39 5 1 0 60
25 % 65 % 8,3% 1,7 % 0 100 %
3 X1.3 19 30 6 5 0 60
31,7 % 60 % 10 % 8,3% 0 100 %
4 X1.4 18 25 12 4 1 60
30 % 41,7 % 20 % 6,7% 1, 7% 100 %
Jumlah 78 125 25 10 2 240
325% | 52,08% | 10,41 %| 4,16 % 0,83% 100 %

Sumber: Data primer yang diolah 2017

Berdasarkan data pada tabel diatas, sebagian begsmdes
memberikan jawaban setujterhadap variabelproduk vyaitu 125
pernyataan ata®2,08 %. Hal ini dapat disimpulkan bahwa variabel
produk dari Rahmat Batik Lampung disukai oleh konsunaeiapun
selengkapnya dapat dilihat sebagai berikut :

1) Berdasarkan payataan butir pertama yaifiMenurut saya produk
Rahmat Batik Lampung mempunyai kualitas bahan yang bagus
hasil menunjukkan jawaban responden tertin§j7% menjawab

setuju danterendahl,7% menjawab sangatidak setuju. Hal ini



diartikan, bahwasanyasebagian besar konsumen merasa puas
dengan kualitas bahan dan jahitan produk batikkgeenaRahmat
Batik Lampung sangat selektif dalam memilih kualitas bahan dan
sangat teliti dalam proses penjahitan.

2) Berdasarkan pernyataan butir kedua yaMenurut sag desain dari
batik yang diproduksi terlita menar i k sesuhasii trend
menunjukkarjawaban responden tertingg% menjawab setuju dan
terendah 1, menjawab sangatidak setuju. Hal ini diartikan,
bahwasanyaebagian besd&onsumen menyukaiedaindesain dari
produk Rahmat Batik Lampungyang semakin mengikui
perkembangan zaman.

3) Berdasarkan pernyataan butir ketiga ydittaya bangga memakai
produk batik merk Rahmat Bla Lampung yang sudah terkerial,
hasil menunjukkanawaban responden terjgi 60% menjawab
setuju danterendah8,3% menjawab sangatidak setuju. Hal ini
diartikan, bahwasanya merk dari Rahmat Batik Lampung sudah
cukup terkenal dan membuat bangga para konsumen yang
memakainya produk batiknya.

4) Berdasarkan pernyataan butir keempgitu fiRahmat Batik
Lampung memproduksi berbagai ragam motif batik lampung dan
bat i k,hdsih menonjukkajawaban responden tertinggl, 7%
menjawab setuju daterendahl,7?6 menjawab sangadtdak setuju.

Hal ini diartikan, bahwansannya Rahmat Batikarhpung benar

memproduksi ragam batik motif Lampung dan motif Jawa.



b. Variabel X, (Harga)

Distribusi jawaban responden berdasarkan variabel harga dapat

dilihat berdasarkan tabel berikut:

Tabel 4.8
Distribusi Jawaban Respmden Berdasarkan Variabel Harga
NoO Permyat Skor Juml
aan SS (%) | S(%) | RR(%) | TS (%) | STS (%) | ah
1 X211 13 16 17 13 1 60
) 21, 7% 26,7% 28,3% 21, 7% 1,7% 100 %
> X2.2 14 26 13 6 1 60
) 23,3% 43,3% 21, 7% 10 % 1,7% 100 %
3 %23 15 14 21 8 2 60
25 % 23,3% 35 % 13,3% 3,3% 100 %
4 X2.4 10 31 16 2 1 60
) 16,7% 51,7% 26,7 % 3,3% 1,7% 100 %
52 87 67 29 5 240
Jumiah 21,66 % | 36,25% | 27,91 % | 12,08% 2,08% 100 %

Sumber: Data primer yang diolah 2017

Berdasarkan data pada tabel diatas, sebagian besar responden
memberikan jawaban setujuerhadap variabel harga vyaitu 87
pernyataan ataB6, 25%. Hal ini dapat disimpulkan bahwa variabel
harga yang ditawarkan Rahmat Batik Lampung sesuai dengan
kualitasnyaadapun selengkapnya dapat dilihat sebagai berikut :

1) Berdasarkan pernyataan butir pertama yallenurut saya harga
Batik relatif sesuai dengan kualitashasil menunjukkagawaban
responden tertinggk6,@ menjawab setuju dan terendah 1,7%
menjawab sangat tidaksetuju. Hal ini diartikan, bahwasanya
konsumen merasa cukup pudsnganhargasesuai kalitas yang
ditawarkan Rahmat Batik Lampung

2) Berdasarkan pernyataan bukieduayaitu fiMenurut saya barang

waktu

pesanan boleh mendapatkpne r i ode j angka

P



hasil menunjukkarjawaban responden tertinggB,3%menjawab
setuju danterendahl,7%merjawab sangatidak setuju. Hal ini
diartikan, bahwansannya Rahmat Batik Lamphagar memberikan
periode jangka waktu pembayaran karena sistemnya adalah pesanan,
saat pesanan selesai wajib dilunaskan seluruh pembayaran.

3) Berdasarkan pernyataan butirtiga yaitu iMenurut saya saat ada
event tertentu Rahmat Batik Lampung menkaari diskon pada
produk batiknya, hasil menunjukkagawaban responden tertinggi
35 % menjawab raguwagu atau netral daterendahs3,3% menjawab
sangat tidaksetuju. Hal ini diartikanpbahwansannya masih banyak
konsumen yang belum tau akan ada diskada saat evemvent
tertetntu.

4) Berdasarkan pernyataan butir keempat yaitRahmat Batik
Lampung mempunyai beberapa persyaratan yang diajukan ketika
konsuma& mengajukan periode pembayayahasil menunjukkan
jawaban responden terting@il,7% menjawab sangat setuju dan
terendah 1,7% menjawab sangat tidsak setdji. ini diartikan,
bahwansannya Rahmat Batik Lampung benar memberikan
persyaratan saat konsumen membayar dengan jangka waktiuterte
hal itu menjadi antisipasi jika suatu saat semua lalai dengan

perjanjian periode jangka waktu pembayaran.



c. Variabel X3 (Tempat / Saluran Distribusi)
Distribusi jawaban responden berdasarkan variabel tesglatan

distribusi dapat dilihat berdasark tabel berikut:

Tabel 4.9
Distribusi Jawaban Respmden Berdasarkan Variabel Tempat/Saluran
Distribusi
Skor
No | Pernyataan 0 0 oy | TS STS Jumlah
SS (%) | S (%) | RR(%) (%) (%)
1 X3.1 9 29 16 6 0 60
' 15% 48,3% | 26,70 10% 0 100 %
> X3.2 17 36 6 1 0 60
' 28,3% 60% 10% 1,7 % 0 100 %
3 X3.3 26 17 17 0 0 60
) 43,3% | 23,3% | 28,3% 0 0 100 %
19 31 9 1 0 60
4 X3.4 31, 7% | 51,7% 15% 1,7% 0 100 %
Jumlah 71 113 48 8 0 240
29,58 %| 47,08% | 20 % 3,33% 0 100 %

Sumber: Data primer yang diolah 2017

Berdasarkan dataada tabel diatas, sebagian besar responden
memberikan jawaban setujerhadap variabgempat/saluran distribusi
yaitu 113pernyataan atad7,08%. Hal ini dapat disimpulkan bahwa
variabel tempat/saluran distribusi Rahmat Batik Lampung memiliki
tempat penjalan dan cakupan distribusi yang memudahkan konsumen,
selengkapnya dapat dilihat sebagai berikut :

1) Berdasarkan pernyataan butir pertama yataya membeli produk
Rahmat Batik Larmpung langsung di outlet/tokonga hasil
menunjukkanjawaban responden tarfgi 48,3% menjawab setuju

dan terendah 6% menjawab tidak setuju Hal ini diartikan,
bahwasanyadakonsumenyang langsung membeli produk batik di

outlet Rahmat Batik Lampung ada juga pemesanan melalui



organisasorganisasi atau dinalinas tertentu saataRmat Batik
bekerja sama dgn instansi terkait.

2) Berdasarkan pernyataan butir kedua yditdenurut saya lokasi
Rahmat Batik Lampung mudah dijangkau dengan kendaraan umum
atau pribadd, hasil menunjukkanawaban responden tertingdan
60% menjawab sangat sgu dan terendahl, 6 menjawab tidak
setuju . Hal ini diartikan, bahwansannya lokasi Rahmat Batik
Lampung mudah dijangkau dengan kendaraan umum ataupun
pribadi karena letaknya yang strategis.

3) Berdasarkan pernyataan butir ketiga yaitMenurut saya outlet
penjualan batik pada Rahmat Batik Lamg termasuk tempat yang
nyamam, hasil menunjukkajawaban responden tertingg8,3 %
menjawab sangat setuplan terendal28,3% menjawab netral atau
raguragu Hal ini diartikan, bahwansannya lokasi Rahmat Batik
Lampungcukup nyaman untuk konsumen, hanya saja karena banyak
konsumen yang pemesanan melalui instansi terkait maka konsumen
kurang mengeti keadaan outlet Rahmat Batik Lampung

4) Berdasarkan pernyataan butir keempat yaiMenurut saya lokasi
penjualan Rahmdatik Lampung sdah strategis atau dipusat kita
hasil menunjukkarjawaban responden tertinggi,7 %mnenjawab
setuju danterendahl,7 %amenjawabtidak setuju. Hal ini diartikan,
bahwansannya lokasi Rahmat Batik Lampatrgtegis dipusat kota
agar memuddtan prosen pendistribusian ke tangan konsumen dan

memudahkan proses penjualan.



d. Variabel X4 (Promosi)

Distribusi jawaban responden berdasarkan variabel promosi dapat

dilihat berdasarkan tabel berikut:

Tabel 4.10
Distribusi Jawaban Respmden Berdasarkan Variabel Promosi
Skor

No | Pernyataan SS (%) ] S (%) | RR(%) | TS (%) | STS (%) Jumlah

1 x4.1 13 26 19 1 1 60
) 21, 7% 43,3% 31,706 1,7% 1,7% 100 %

21 32 7 0 0 60
2 X4.2 35% 53,3% 11,7% 0 0 100 %

3 X4.3 12 35 11 1 1 60
) 20 % 58,3 % 8,3% 1, 7% 1,7% 100 %

4 X4.4 15 34 10 1 0 60
) 25 % 56,7% | 16,7 % 1,7% 0 100 %

Jumlah 61 127 47 3 2 240
25,41 %| 52,91% | 19,58 % | 1,25% 0,83% 100 %

Sumber: Data primer yang diolah 2017

Berdasarkan data pada tabel diatas, sebagian besar responden
memberikan jawaban setujterhadhp variabel promosi yaitu 127
pernyataan ata%2,91 %. Hal ini dapat disimpulkan bahwa Rahmat
Batik Lampung cukup banyak menggunakan sarana promosi,
selengkapnya dapat dilihat sebagai berikut :

1) Berdsarkan pernyataan butir pertama yéildlenurut saya Rahmat
Batik Lampung layak menjadi sponshuogs dalam setiap event
tertentw, hasil menunjukkarjawaban responden tertinggB,3%
menjawab setuju damlan terendahl,7% menjawab sangat tidak
setuju Hal ini diartikan, bahwasanya Rahmat Batik Lampung layak
sponsorship dalam event tertentu tetapi ada konsumen yang
meragukannya karena Rahmat Batik Lampung sangat jarang ikut

event tertentu.



2) Berdasarkan pernyataan butir kedua ydifaya tertarik membeli
produk Rahmat Batik Lampung karena mendapat informasi dari
orang lair, hasil menunjukkagawaban responden tertingss,3%
menjawab setuju daterendah11,7% menjawabraguragu atau
netral Hal ini diartikan, bahwansannyeukup banyakkonsumen
yang mengetahui produk Rahmat Batik Lampung dari orang lain
atau dari mlut ku mulut(word of mouth).

3) Berdasarkan pernyataan butir ketiga ydiMenurut saya karyawan
Rahmat Bak Lampung mampu mempromosikgroduk kepada
konsumen dengan baikhasil menunjukkanjawaban responden
tertinggi 58,3 %nenjawab setujulan 1,7 % merjawab sangatidak
setuju. Hal ini diartikan, bahwansannya karyaw&ahmat Batik
Lampungmampu menjual atau mempromosikan produk dengan baik
sehingga kosumen tertarik untuk membelinya.

4) Berdasarkan pernyataan butir keempat ydibaya mengetahui
produk Rahrat Batik Lampung melalui iklanidnedia sosial atau
media cetag hasil menunjukkarjawaban responden tertinggs,7
% menjawab setuju darerendahl,7 % menjawabtidak setuju. Hal
ini diartikan, bahwansannysebagian besar konsumen memperoleh
informasi Rahmat Batik Lampung melalgarana media periklanan

seperti media sosial, media cetak maupun media sosial.



e. Variabel Y (Tingkat Penjualan)
Distribusi jawaban responden berdasarkan variabel tingkat

penjualan dapat dilihat berdasarkan tabel berikut:

Tabel 4.11
Distribusi Jawaban Respmden Berdasarkan Variabel Tingkat Penjualan
Skor

No | Pernyataan SS (%) ] S (%) | RR(%) | TS (%) | STS (%) Jumlah

1 Y1 17 34 7 1 1 60
' 28,3% | 56,7% | 11,6 1,7% 1,7% 100 %

5 v .2 18 32 8 1 1 60
) 30% 53,3% 13,3% 1,7% 1,7% 100 %

3 Y3 16 33 9 2 0 60
' 26,7% 55 % 15% 3,3% 0 100 %

4 v 4 10 33 16 1 0 60
' 16,7 % 55% 26,7 % 1,7% 0 100 %

Jumlah 61 132 40 5 2 240
2541 %| 55% 16,66 %| 2,08% 0,83% 100 %

Sumber: Data primer yang diolah 2017

Berdasarkan data pada tabel diatas, sabafjesar responden
memberikan jawaban setujarhadap variabdingkat penjualan yaitu
132 pernyataan ata85%. Hal ini dapat disimpulkan bahwa Rahmat
Batik Lampung mampu meningkatkan penjualselengkapnya dapat
dilihat sebagai berikut :

1) Berdsarkan perrataan butir pertama yaitiKaryawan Rahmat
Batik Lampung memiliki sifat sopan santun dalam melayani
konsumen, hasil menunjukkarjawaban responden tertingef,7%
menjawab setuju datrerendahl,7% menjawab sangat tidak setuju.
Hal ini diartikan, bahwasamaykaryawanRahmat Batik Lampung
mempunyai etika dan sopan santun saat melayani konsumen.

2) Berdasarkan pernyataan butir kedua ydikienurut saya Rahmat

Batik Lampung mampu memproduksi batik sesuai dengan



3)

4)

permintaafkebutuhankonsumen, hasil menunjukkanjawaban
responden tertinggi 53,3% menjawab setuju daterendahl,7%
menjawab sangatidak setuju. Hal ini diartikan, bahwansannya
banyakkonsumen yangnerasa puas dengan produk Rahmat Batik
Lampung karena pesanan sesuai kebutuhan dan permintaan
konsumen.

Berdasarkan pernyataan butir ketiga ydiMenurt saya Rahmat
Batik Lampung memberikan hadiah untuk konsumen pada saat
eventevent tertentd, hasil menunjukkanjawaban responden
tertinggi 55% menjawab setuju26,7% menjawab sangat setuju dan
terendah 3,3% menjawab tidak setuju. Hal ini diartikan,
bahwansannya Rahmat Batik Lampung benar memberikan hadiah
berupa barang maupun potongan harga saat ada event tdeentu
pemesanan jumlah banyak. Karena jarangnya mengikuti -event
event tertentu membuat konsumeguakan pemberian hadiah oleh
Rahmat Batik Lampung kepada konsumen.

Berdasarkan pernyataan butir keempat yaRvoduk Rahmat Batik
Lampung mampu bersaing di pasayarhasil menunjukkan
jawaban responden tertinggp% menjawab setuju daerendaht,7

% tidak setuju. Hal ini diartikan, bahwansannysebagian besar
konsumen percaya dengan beragam produk, kualitas dan beragam
jenis promosi yang dilakukan akan membuat produk Rahmat Batik
Lampung mampu bersaing dipasaran. Sebagian lagi meragukan

produk Rahmat Btik mampu bersaing dipasaran.



2. Hasil Uji Validitas

Uji validitas digunakan untuk mengukur ketepatan suatu item dalam
kuesioner atau skala yang ingin diukur. Validitas item ditunjukkan dengan
adanya dukungan terhadap skor total. Dalam penentuan valid atau
tidaknya item yang digunakan, kegiatan yang harus dilakukan adalah
membandingkan r hitung dengan r talyehifung > r tabel(n-2)), dimana
taraf signifikansi yang digunakan adalah 0.05 dengan n = 60. Untuk
mengetahui tingkat validitas tersebut, maka akkakukan terlebih dahulu
perhitungan statistik dengan menggunakan progi@RSS 20.0 for
windows Adapun hasibutputperhitungan uji validitas dapat dilihat pada

tabel dibawah ini :

Tabel 4.12
Hasil Uji Validitas
Item I hitung I tabel Kondisi Sign. Kesimp
Pernyataan ulan
X1.1 0,741 0,2542 | r hitung> r tabel | 0,000<0,05| Valid
X1.2 0,781 0,2542 | r hitung> rtabel | 0,000<0,05| Valid
X1.3 0,716 0,2542 | r hitung> r tabel | 0,000<0,05| Valid
X1.4 0,630 0,2542 | r hitung> rtabel | 0,000<0,05| Valid
X2.1 0,706 0,2542 | r hitung> rtabel | 0,000<0,05| Valid
X2.2 0,816 0,2542 | r hitung> r tabel | 0,000<0,05| Valid
X2.3 0,863 0,2542 | r hitung> rtabel | 0,000<0,05| Valid
X2.4 0,469 0,2542 | r hitung> rtabel | 0,000<0,05| Valid
X3.1 0,765 0,2542 | r hitung> rtabel | 0,000<0,05| Valid
X3.2 0,707 0,2542 | r hitung> rtabel | 0,000<0,05| Valid
X3.3 0,574 0,2542 | r hitung> rtabel | 0,000<0,05| Valid
X3.4 0,700 0,2542 | r hitung> rtabel | 0,000<0,05| Valid
X4.1 0,785 0,2542 | r hitung> rtabel | 0,000<0,05| Valid
X4.2 0,535 0,2542 | r hitung> rtabel | 0,000<0,05| Valid
X4.3 0,708 0,2542 | r hitung> rtabel | 0,000<0,05| Valid
X4.4 0,666 0,2542 | r hitung> rtabel | 0,000<0,05| Valid
Y.l 0,784 0,2542 | r hitung> rtabel | 0,000<0,05| Valid
Y.2 0,830 0,2542 | r hitung> rtabel | 0,000<0,05| Valid
Y.3 0,706 0,2542 | r hitung> rtabel | 0,000<0,05| Valid
Y.4 0,565 0,2542 | r hitung> rtabel | 0,000<0,05| Valid




Berdasarkan tabel 4.12, ujili@bilitas menggunaka®0 responden
dan taraf mgnifikan 0,05, erlihat bahwa korelasi antara masimgsing
indikator terhadap total skdeonstrukdari setiapvariabel menunjukkan
hasil yang sigriikan, dan menunjukkan bahwanitung> r tabel. Sehingga
dapat disimpulkan bahwa semua item pernyataan dinyatakan valid.
. Hasil Uji Reliabilitas Data

Uji reliabilitas digunakan untuk menguji sejauh mana keandalan
suatu alat pengukur untuk dapat digunakan lagi untuk penelitian yang
sama. Pengujian reliabilitas dalam penelitian ini adalah dengan
menggunakan metod€ r o n b a ¢ h.6 Kasil Aéngujiaa reliabilitas

untuk masingmasing variabel yang diringkas pada tabel 4.1&beni.

Tabel 4.13
Hasil Uji Reliabilitas
Variabel Alpha Keterangan
Produk 0,651 Reliabel
Harga 0,695 Reliabel
Tempat/SaluranDistribusi | 0,615 Reliabel
Promosi 0,610 Reliabel
Tingkat Penjualan 0,701 Reliabel

Berdasarkan tabel 4.13, hasil uji rellaas tersebut menunjukkan
bahwa semua variabel mempunyai koefisgghayang cukup baik, yaitu
diantara 0,60 sampai 0,800 (0,800 @ < 0,600). Sehingga dapat
dikatakan semua konsep pengukur masnaging variabel dari kuesioner
adalah reliabel, sehingguntuk selanjutnya itesfitem pada masingiasing

variabel tersebut layak digunakan sebagai alat ukur.



4. Uji Asumsi Klasik
a. Uji Normalitas
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model
regresi, variabel pengganggu atau residual memiliki disiriboisnal.
Distribusi normal akan membentuk satu garis lurus diagonal, dan
ploting data residual akan dibandingkan dengan garis diagonal. Jika
distribusi data residual normal, maka garis yang menggambarkan data
sesungguhnya akan mengikuti garis diagonalnya
Uji normalitas dilakukan dengan menggunakan teknik statistik
kolmogrovsmirnov. Data dinyatakan berdistribusi normal pada grafik
Normal QQ Plot. Grafik tersebut dapat terlihat pada gambar hasil uiji
normalitas dibawah berikut ini :

Gambar 4.2
Hasil Uji Normalitas
Mormal P-P Plot of Regression Standardized Residual
, GDependent WVariable: TINGKAT PENJUALAMN
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Berdasarkan gambar 4.2, sebaran-titik relatif mendekati garis
lurus atau garis diagonal, sehingga dapat dikatakan bahwa (data)

residual berdistribusi normal.



b. Uji Multikolinieritas

Pengujian multikolinieritas bertujuan untuk mengetahubungan
yang sempurna antar variabel bebas dalam model regresi. Gejala
multikolinieritas dapat dilihat dari nilatolerance dan nilai Varian
Inflation Factor (VIF).

Bila nilai VIF < 10 dan nilai toleransinya > 0,1 atau 10 %, maka

dapat disimpulkan bahwaadel regresi tidak terjadi multikolinieritas.
Adapun hasibutputperhitungan uji multikolinieritas dapat dilihat pada

tabel dibawah ini :

Tabel 4.14
Hasil Uji Multikolinieritas
No Variabel Bebas Nilai Tolerance| Nilai VIF
1 Produk 0,704 1,420
2 Harga 0,621 1,609
3 Tempat/Saluran 0,694 1,440
Distribusi
4 Promosi 0,618 1,618

Berdasarkan tabel 4.11, hasil uji multikolinieritas tersebut
menunjukkan bahwa nilai VIF semua variabel bebas dalam penelitian
ini lebih kecil dari 10, sedangkan nilai toleransi sanvariabel bebas
lebih besar dari 0,1 yang berarti tidak terjadi korelasi antar variabel
bebas.

c. Uji Heterokedastisitas

Uji ini bertujuan untuk menguji apakah dalam sebuah model

regresi terjadi ketidaksamaan varians dan residual, dari satu

pengamatan kepgamatan yang lain. Jika varians dari residual dari



satu pengamatan ke pengamatan lain yang lain tetap, maka disebut
homoskedastisitas, dan jika varians berbeda, disebut heterokedastisitas.
Model regresi yang baik adalah tidak terjadi heterokedastisitas
damt digunakan metode gradcatterplotyang dihasilkan dari output
programSPSS 20.0 for window#pabila pada gambar menunjukkan
bahwa titiktitik menyebar secara acak serta tersebar baik di atas
maupun di bawah angka O pada sumjgumaka hal ini dapat
dismpulkan tidak terjadi adanya heterokedastisitas pada model regresi.

Gambar 4.2
Hasil Uji Heterokedastisitas

Scatterplot
Dependent Variable: TINGKAT PENJUALAN
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Berdasarkan gambar 4.2, terlihat titikk yang menyebar secara
acak, tidak membentuk suatu pola tertentu yang jelas, serta tersebar
baik di aas maupun di bawah angka O (nol) pada sumbdal ini

menunjukkan  tidak terjadi penyimpangan asumsi  klasik



heterokedastisistas pada model regresi yang dibuat, dengan kata lain
menerima hipotesis homoskedastisitas.
. Uji Autokorelasi

Uji autokerelasi adalatkeadaan terjadinya korelasi (hubungan
sebab akibat) dari residual untuk pengamatan satu dengan pengamatan
yang lain yang disusun menurut runtut waktu. Model regresi yang baik
mensyaratkan untuk tidak terjadi masalah autokorelasi.

Salah satu cara yang umuiigunakan untuk mendeteksi adanya
autokorelasi dalam regresi linier berganda adalah denogabdurbin
Watson (DW). Suatu model regresi dinyatakan tidak terdapat
permasalahan autokorelasi apabila :

du<d<4i du
Dimana :

d = Nilai Durbin Watson hitung
du = Nilai batas atasupperDurbin Watson tabel.

Tabel 4.15
Hasil Uji Autokorelasi

Model Summaryb

Change Statistics Durbin-Watson

R Square Change | F Change dfl df2 Sig. F Change

.675 28.530 4 55 .000 2.091

a. Predictors: (Constant), PROMOSI, PRODUK, TEMPAT/SALURAN DISTRIBUSI, HARGA
b. Dependent Variable: TINGKAT PENJUALAN

Berdasarkartabel 4.15 nilai DW yang dihasilkan dari model
regresi adalah2,091 Sedangkan dengan melihat tabel d (Durbin
Watson) dengan nilai signifikan0.05 dan jumlah dat@n) = 60serta

jumlah variabel independen (k) = werghasilkan nilai dl sebesar



1,4443 dan du sebesar 1,7Zgtlangkan pada nilatidu adalah 2,2726
Nilai-nilai tersebut memberikan penjelasan bamilai DW (2,091
terletak antara nilai du dandu (1,774 < 2,091 < 2,2726)»sehingga
kesimpulan yang terdapat pada uji autokorelasi tersebut adalah tidak
terdapat masalah autokerelas
5. Hasil Uji Hipotesis
a. Regresi Linier Berganda
Model persamaan regresi yang baik adalah memenuhi persyaratan

asumsi klasik, anta lain semua data berdistribusi normal, model harus
bebas dari gejala multikolinieritas, heterokedastisitas, dan autokorelasi.
Dari analisis sebelumnya telah terbukti bahwa model persamaan yang
diajukan dalam penelitian ini telah memenuhi persyaratan sassum
klasik, sehingga model persamaan dalam penelitian ini sudah dianggap
baik. Analisis regresi digunakan untuk menguji hipotesis tentang
pengaruh secara pasrial variabel bebas terhadap variabe terikat.
Berdasarkan estimasi regresi berganda dengan prdg?&820.0 for
windowsdiperoleh hasil berikut ini :

Tabel 4.16
Hasil Uji Regresi Linier Berganda

Coefficients?®

Model Unstandardized Standardized t Sig.
Coefficients Coefficients
B Std. Error | Beta
(Constant) 1.088 1.697 .641 .524
PRODUK .237 .090 .240 2.622 |.011
HARGA .349 .074 462 4.738 |.000
TEMPAT/SALURAN DISTRIBUSI .217 .097 .207 2.239 |.029
PROMOSI .158 .106 .145 1.486 |.143

a. Dependent Variable: TINGKAT PENJUALAN



Berdasarkan tabel 4.16, dapat diketahui persamaan regresi yang
terbentk adalah :

Y =1,088 + 0,237X1 + 0,349X2 + 0,217X3 + 0,158X4

Keterangan :

Y = Tingkat Penjualan
X1= Produk

X2= Harga

X3= Tempat/ Saluran Distribusi
X4=  Promosi

Dari persamaan regresi tersebut dapat dijelaskan bahwa :

1) Konstanta sebesar 1,088 menunjukka&sarnya tingkat penjualan
jika variabel produk (X, harga (%), tempat/saluran distribusi
(X3) dan promosi (X) nilainya adalah Q(nol).

2) Berdasarkan persamaan regresi menunjukkan bahwa variabel
produk (X) sebsar 0,237, artinya adalah apabijarodik
mengalami peningkatan sebesar 1% maka tingkat penjualan (Y)
akan mengalami peningkatan sebesar 0,23R%efesien bernilai
positif berarti terjadi hubungan positif antara produk dengan
tingkat penjualan.

3) Berdasarkan persamaan regresi menunjukkan bahwiabgh
harga (%) sebesar @49, artinya adalalapabilahargamengalami
peningkatan sebesar 1% maka tingkat penjualan (Y) akan
mengalami peningkatan sebesar 0,349. Koefesien bernilai
positif berarti terjadi hubungan positif antara harga dengan tingkat
penjualan.

4) Berdasarkan persamaan regresi menunjukkan bahwa variabel

tempat/saluran distribusi gX sebesar @17, artinya adalah



apabilatempat/saluran distribusnengalami peningkatan sebesar
1% maka tingkat penjualan (Y) akan mengalgmeningkatan
sebesar0,21®0 . Koefesien bernilai positif berarti terjadi
hubungan positif antara harga dengan tingkat penjualan.

5) Berdasarkan persamaan regresi menunjukkan bahwa variabel
promosi (%) sebesar 0,158, artinya adalah apabila promosi
mengalami peningkatan sebesar bféka tingkat penjualan (Y)
akan mengalami peningkatan sebesar 0,1988&fesien bernilai
positif berarti terjadi hubungan positif antara promosi dengan
tingkat penjualan.

b. Uji Simultan F
Uji F (simultap digunakan untuk mengetahui apakah variabel
independa secara bersansama atau simultan berpengaruh secara
signifikan terhadap variabel dependen (Y). Hasil uji F dapat dilihat

pada outpuANOVAberikut ini :

Tabel 4.17
Hasil Uji F
ANOVA?
Model Sum of Squares | Df Mean Square | F Sig.
Regression 194.732 4 48.683 28.530 .000°
1 Residual 93.851 55 1.706
Total 288.583 59

a. Dependent Variable: TINGKAT PENJUALAN
b. Predictors: (Constant), PROMOSI, PRODUK, TEMPAT/SALURAN DISTRIBUSI, HARGA

Berdasarkan tabel 4.1tata pada kolom F diatasilai Fniung
diperoleh nilai 28,530 dan bernilai positiSedangkan padasfe|
diperoleh nilai dari 11 = (jJumlah semua variabéll) atau 5/ 1 =4

dan df 2= (nT jumlah semua variabel) atau 8 =55. Rda tabel F



yang menghasilkan nilaidse) Sebesal,54 Nilai tersebut menjelaskan

bahwa nilai Fiung > Faber Sebesar28,530 > 2,54, sehingga dapat

disimpulkan bahwa biditolak dan H diterima yangb er ar t i Apr odu
harga, tempat/saluran distribusi, dan promosi secara simultan memiliki

pengaruh yang positif dagignifikan terhadap tingkgt e nj ual ano.

. Uji Koefesien Determinasi(R?)

Koefisien determinasi (R?) merupakan besaran yang menunjukkan
besarnya variasi variabel dependen yang dapat dijelaskan oleh variabel
independennya. Dengan kata lain, koefisien detesnifR?) ini
digunakan untuk mengukur seberapa jauh varededbel bebas
dalam menerangkan variabel terikatnya.

Nilai koefisien korelasi (R?) ditentukan nilaidjusted R square

sebagaimana dapat dilihat pada tabel berikut ini :

Tabel 4.18
Hasil Uji (R?)
Model Summaryb
Model R R Square Adjusted R | Std. Error of the
Square Estimate
1 .821% .675 .651 1.30629

a. Predictors: (Constant), PROMOSI, PRODUK, TEMPAT/SALURAN DISTRIBUSI, HARGA
b. Dependent Variable: TINGKAT PENJUALAN

Hasil analisis determinasi dapat dilihat pada outpdibdel
Summarnydari hasil analisis regresi linier berganda. Berdasarkan output
tersebut diperoleh nilai R(R Squar@ sebesar 0,675 (0,821 x 0,821)
atau 67,5%. Hal ini menunjukka bahwa persentase sumbangan
pengaruhfungsi produk, harga, tempat/saluran distribusi dan harga

(variabel Independen) terhadéipgkat penjualan(variabel dependen)



sebesar 67% atau variabel independen yang digunakan mampu
menjelaskan sebes@b, 6 terhalap variabel dependennysedangkan

32,%% dipengaruhi atau dijelaskan oleh variabel lainnya yang tidak

terdapat dalam penelitian ini.

. Uji t parsial
Uji ini digunakan untuk mengetahui apakah dalam model regresi
padabauran pemasaran dan tingkat penjuakmara parsial atau secara
keseluruhan berpengaruh signifikan terhadap kinerja pegawai. Hasil
dalam pengujian ini dapat dilihat pada tabel 4.19 berikut ini

Tabel 4.19
Hasil Uji t Parsial

Coefficients?

Model Unstandardized Standardized t Sig.
Coefficients Coefficients
B Std. Error | Beta
(Constant) 1.088 1.697 .641 .524
PRODUK 237 .090 .240 2.622 |.011
HARGA .349 .074 462 4,738 |.000
TEMPAT/SALURAN DISTRIBUSI 217 .097 .207 2.239 |.029
PROMOSI .158 .106 .145 1.486 |.143

a. Dependent Variable: TINGKAT PENJUALAN

Sebelum menyimpulkan hipotesis yang diterima, terlebih dahulu
menentukand,e dengantaraf signifikansi 5% atau 0,0iji 2 sisi) dan
derajatkebebasan (df = n k atau 665= 55) Dengan pengujian dua
sisi tersebut hasil yang diperblantuk t;peiSebesa,00404.

Maka dapat disimpulkan penilaian terhadap hipoteigstesis

berikut ini :



a. Uji Hipotesi H; (X1 terhadap Y)
Berdasarkan tabel 4.19, terlihat bahwa hasil pengujian hipotesis
produk menunjukkan nilai t hitung sebes&@22, atau positif dengan
taraf signifikan 0,011. Maka Hitung> t tabel (2,622 > 2,00404) dan
taraf signifikan kurang dari 0,05 (0,011 < 0,05), yang berarti bahwa
hipotesis dalam penelitian ini menoloakoddn menerima &
Dengan demikian dapat dikatakanhbb@ A pr oduk secara p
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap tingkat
penjual ano.
b. Uji Hipotesis H (X, terhadap Y)
Berdasarkan tabel 4.19, terlihat bahwa hasil pengujian hipotesis
harga menunjukkan nilai t hitung 4,738 atau positif dantgaaf
signifikan 0,000. Maka titung> t tabel (4,738> 2,00404) dan taraf
signifikan kurang dari 0,05 (0,000< 0,05), yang berarti bahwa
hipotesis dalam penelitian ini menolak ¢&an menerima & Dengan
demikian dapat dikatakan bahwah ar ga s decenamilai par si a
pengaruh positif dan signifikan ter
c. Uji Hipotesis H (X3 terhadap Y)
Berdasarkan tabel 4.19, terlihat bahwa hasil pengujian hipotesis
tempat/saluran distribusi menunjukkan nilai t hitung 2,239 atau
positif dengan taf signifikan 0,029. Maka fiung > t tae (2,239 >
2,00404) dan taraf signifikan kurang dari 0,05 (0,82805), yang
berarti bahwa hipotesis dalam penelitian ini menolak dén

menerima H. Dengan demikian dapat dikatakan bahfivh e mp a t /



saluran disibusi secara parsial memiliki pengaruh positif dan
signifikan terhadap tingkat penjual
d. Uji Hipotesis H, (Xsterhadap Y
Berdasarkan tabel 4.19, terlihat bahwa hasil pengujian hipotesis
tempat/ saluran distribusi menunjukkan nilai t hitung 1.4&@u
positif dengan taraf signifikan 0,143. Makaitting<t tabel (1,486 <
2,00404) dan taraf signifikalebih dari 0,05 (0,143 0,05), yang
berarti bahwa hipotesis dalam penelitian ini menolak ddn
menerima . Dengan demikian dapat dikatakan bahiv@ r o mo s i
distribusi secara parsial tidak memiliki pengaruh secara signifikan
terhadap tingkat penjual ano.
6. Pembahasan
a. Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Tingkat Penjualan
Menurut Willam J. Stanton, bauran pemasaran adalah suatu
sistem total dari kegiatapisnis yang dirancang untuk merencanakan,
menentukan harga, promosi dan mendistribusikan bdrarang yang
dapat memuaskan keinginan dan mencapai pasar sasaran serta tujuan
perusahaan. Variabel bauran pemasaran séreduk, harga, tempat
saluran disibusi, dan promosi setelah diuji simultan berpengaruh
tehadap tingkat penjualgrada outlet Rahmat Batik Lampurtdal ini
ditunjang dengan hasil statistik yang menyatakan tingkat signifikansi.
Lain halnya dengan pengujian hipotesis secara parsial. Hasil

penelitian ini juga sesuai dengan hasil penelitian sebelumnya.



Penjelasan dari masifgasing pengaruh variabel dijelaskan sebagai
berikut
1. Ditinjau hasil uji secara parsidiketahui bahwa variabel hasihH
(produk secara parsialbempengaruh positif dan gigfikan
terhadap tingkat penjualafial ini terbukuti dengan hitung > t
tabel (2,622 > 2,00404) dan taraf signifikan kurang dari 0,05
(0,011 < 0,05)artinya H ditolak dan H diterima. Hasil ini
mendukung penelitian sebelumniytasil ini mendukung pendian
sebelumnyaDjamaluddin Karim,Jantje L. Sepang, dan Bode
Lumanauw(2014) yang menguji bahwa produk terhadap tingkat
penjual an dengan analisis yaitu:o
terhadap peningkatan volume penjua
2. Kemudian H (harga) secara parsidderpengaruh positif dan
signifikan terhadap tingkat penjualan. Hal ini terbukti dengan
hitung > t tabel (4,738 > 2,00404) dan taraf signifikan kurang dari
0,05 (0,000< 0,05) artinya dtitolak dan H diterima. Hasil ini
mendukung penelitian sebelumnja@na Fitriyono (2014)yang
menguji bahwa pengaruh harga terhadap tingkat penjualan dengan
analisis yaitu:0 harga mempunyai P
vol ume penjualan. o
3. Selanjutnya H (tempat / saluran distribusisecara parsial
berpengaruh positif dasignifikan terhadap tingkat penjualan. Hal
ini terbukti dengart hitung > t tabel (2,239 > 2,00404) dan taraf

signifikan kurang dari 0,05 (0,029 < 0,05) artinya ditolak dan



H; diterima. Hasil ini mendukung penelitian sebelumnya
Djamaluddin Karim, Jantg L. Sepang, dan Bode Lumanauw
(2014) yang menguji bahwa pengaruh tempat/saluran distribusi
terhadap tingkat penjual an dengan
distribusi mempunyai pengaruh terhadap peningkatan volume
penjual an. 0

. Berbeda dengan Hpromosi)secara parsial tidak berpengaruh dan
signifikan terhadap tingkat penjualan. Hal ini terbukti dengan

hitung < t tabel (1,486 < 2,00404) dan taraf signifikan lebih dari

0,05 (0,143 < 0,05) artinyadliterima dan H ditolak. Hasil ini
mendukung peneldin sebelumnya olehGeraldi Tembajong

(2013) yang menguji bahwa pengaruh promosi terhadap tingkat
penjual an dengan hasil analisis ye
pengaruh posi tif dan signifikan
Dalam hal ini tidak sesuai dengaawjaban responden yang lebih

besar mengarah pada kegiatan bauran promosi, jika kita lihat
kembali promosi yang digunakan Rahmat Batik Lampung hanya
sebatas media sosial facebook, spanduk yang sedikit, dengan
jarangnya mengikuti evemvent tertentu, hanyaaat ada acara
kedianasan Lampung seperti saat ulang tahun provinsi Lampung
saja belum menjamin kegiatan promosi berjalan lancar. Hal ini

yang menyebabkan promosi secara parsial tidak berpengaruh

terhadap tingkat penjualan.



5. Selanjutnya berdasarkan hasil dgterminasi Rdiperoleh nilai B
(R Squar¢ sebesar 0,675 (0,821 x 0,821) atau 67,5 %. Hal ini
menunjukkan bahwa persentase sumbangan pengaruh fungsi
produk, harga, tempat/saluran distribusi dan harga (variabel
Independen) terhadap tingkat penjualan rigkeel dependen)
sebesar 67,5% atau variabel independen yang digunakan mampu
menjelaskan sebesar 65,7% terhadap variabel dependennya.
sedangkan 32,5%  dipengaruhi atau dijelaskan oleh variabel
lainnya yang tidak terdapat dalam penelitian ini.
b. Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Tingkat Penjualan
Ditinjau Dari Etika Bisnis Islam
Islam merupakan agama yang paling sempurna, mengatur semua
aspek kehidupan yang berlandaskangétan dan Hadist. Salah
satunya adalah kegiatan jual beli (muamalah). Kegiatan muamalah
diantaranya adalah kegiatan ekonomi, dimana ekonomi adalah cabang
iimu yang membahas aktivitas manusia baik individu maupun
kelompok dalam wusaha untuk memenuhi kebutuhan hidupnya.
Pelaksanaa kegiatan jual beli (muamalah) harus dilakukan dengan
ketentuan iem dan sesuai dengan etika bisnis islam.
Etika dalam islam menyangkut norma dan tuntunan atau ajaran
yang mengatur sistem kehidupan individu atau lemidagporate),
kelompok dan masyarakat dalam konteks bermasyarakat maupun

dalam konteks hubungan dengsfah dan lingkungannya.



Bisnis islami diartikan sebagai serangkaian aktivitas bisnis dalam
berbagai bentuknya yang tidak dibatasi jumalh (kuantitas) kepemilikan
hartanya (barang/jasa) termasuk profitnya, namun dibatasi dalam cara
perolehan dan pendayaganahartanya (ada aturan halal dan haram).

Etika bisnisdalam pandangan Islam adalah segala sesuatu yang
berkaitan dengan tindakan atau aktivitas bisnis harus dilakukan berdasarka
syari 6at i'slam untuk memperoleh keba
mendapdtan keridhoan dan keberkahan dari Allah SWSebagainmana
firman Allah SWT dalam QS. Al Kah{iL8): 30 sebagai berikut

z B &eBte 8N@ Ry HMY B BpIagHBAL IBG)
A&ewy a
Artinya: Sesunggunya mereka y@beriman dan beramal saleh, tentulah
kami tidak akan menyiayiakan pahala orargrang yang mengerjakan
amalan(nya) dengan yang baik*

Berdasrkan ayat diatas dapat diketahui bahwa seorang muslim dalam
melakukan aktivitasnya harus bernilai amal shadgfar memperoleh
rahmat dan ridho dari Allah SWT. Begitu juga dalam melakukan strategi
pemasaran, dalam aktivitas memasarkan produk hendaklah diniatkan agar
dapat amal shaleh sehingga prosesnya memiliki manfaat baik di dunia dan
di akhirat serta mendapatkkeridoan dan keberkahan dari Allah SWT.

Adapun strategi bauran pemasaran yang dilakukan Rahmat Batik
Lampung dalam pandangan etika bisnis Islam dengan berdasarkan

penelitian dilapangan adalah sebagai berikut:

2lpeparteren Agama RI, Al-Quran dan Terjemahnyduz 1-30, CV Karya Utama,
Surabaya, 2000, him. 448



1. Etika Dalam Produk
Berdasarkan teori yang téladijabarkan oleh Muslich bahwa

landasantauhid danilahiyah bertitik tolak pada keridhoan Allah. Tata
cara yang dilakukan sesuai syaifiita. Kegiatan bisnis seperti aspek
produksi, konsumsi, perdagangan, pertukaran dan distribusi diikatkan
pada prinsiplahiyah Dari hasil penelitian bahwa produk dari Rahmat
Batik Lampung mempeoduksi batik yang berkualitas. Hal ini sesuai
dengan prinsip ketauhidan, dimana produsen meyakini adanya Tuhan
yang mengawasi segala perbuatan manusia dan akan dimintai
pertanggungjwaban. Oleh karena itu memproduksi produk yang
berkualitas merupakan perbuatan baik yang diperintahkan Tuhan dan
akan menimbulkan kepercayaan konsumen terhadap produk tersebut.
Hal ini sesuai dengan firman Allah dala@S. AlAhzab (33) : 72

sebagai beriku
akE HreA®E B SE &N QUA B M oHEE 5 ta §
&iéeY phy ¥pg a%UH (U Y o JiB2 pECE 38 &

Artinya: NRSesungguhnya Ka mi tel ah m €
langit, bumi dan gunungunung, maka semuanya enggan untuk memikul

amanat itu dan mereka khawatir akan mengkhianatinya, dan dipikullah

amanat itu oleh manusia. Sesungguhnya manusia itu amat zalim dan amat
bodd*h. o

Dari ayat diatas dapat kita ketahui bahwa amanatupakan etika
yang penting, karena dalam berlaku bisnis jika tidak mempunyai sifat

amanah, bisnis tersebut tidak akan dipercaya lagi oleh para konsumen.

122 Dpepartemen Agama RI,Al-Quran dan Terjemahnyduz 1-30, CV Karya Utama,
Surabaya, 2000, him. 680



Rahmat Batik Lampung juga menggunakan  prinsip
kebenaran/kejujurarbila terdapat cacat akalitinjau ulang, dalam aspek
perjanjian pesanan Rahmat Batik Lampung berusaha menyesuaikan isi
perjanjian dan tidak melebikebihkannya, hal ini sesuai berdasarkan
distribusi jawaban pada tabel 4.7 yaitu produk Rahmat Batik Lampung
mempunyai kualitas bahan yang baguhasil menunjukkan 51,7%
respondermenjawab setuju dan3,3% menjawab sangat setuju. Hal ini
diartikan, bahwasanya konsumen merasa puas dengan kualitas bahan dan
jahitan produk batiknya, karena Rahmat Batik Lampung sangat selektif
dalam memilih kualitabahan dan sangat teliti dalam proses penjahitan.

2. Etika Dalam Harga

Berdasarkan teori yang dijabarkan oleh M. Nur Rianto Al Arif
bahwa dengan konsep ketauhidan, seorang pemasar syariah akan
selalu merasa bahwa Allah senantiasa mengawasinya. Dengan adanya
mengawasan dari Allah menjadikan pemasar syariah akan selalu
merasa berhahati dalam melakukan setiap perbuatan termasuk
dalam menentukan harga. Berdasarkan hasil penelitian pada outlet
Rahmat Batik Lampung termasuk dalam harga yang kompetitif dalam
memaarkan produknya. Penetapan harga yang kompetitif yaitu
dengan tidak terlalu tinggi dan sesuai kualitas produkira. ini
terlihat pada tabel 4.8 harga Batik relatif sesuai dengan kuiésis
menunjukkan 26,7% menjawab setuju. Hal ini diartikan, lzeanya
konsumenmerasa cukup puas dengan harga sesuai kualitas yang

ditawarkan Rahmat Batik Lampung.



Rahmat Batik Lampung dalam menentukan harga dalam
pemesanan jumlah banyak mambuat suatu perjanjian negosiasi,
hal ini sesuai dengan Firman Allah dalam @&Maidah(5) : 1

sebagai berikut:
O $O) JENASME &F pySl (pERHBAE  DBY/HY
BRas (') DA BER B B°BC UK BRGN 1 HABY)
Geeh |60
Ar t i rHgiarangofiang yang beriman, penuhilah aemghd
itu. Dihalalkan bagimu binatang ternak, kecuali yang akan
dibacakan kepadamu(Yang demikian itu) dengan tidak
menghalalkan berburu ketika kamu sedang mengerjakgin h

Sesungguhnya Allah menetapkan hukimkum menurut yang
dikehendakiN y &% .

Manusia sebagai khalifah dimuka bumi sampai bbtdas
tertentu mempunyai kehendak bebas atau kebebasdmk
membimbing kehidupannya. eBdasarkan etika bisnis islam
mempunyaikehendak bebas dalam menjalani bisnis baik dari
perjanjian yang dibuatnya, apakah akan ditepati atau
diingkarinya.

3. Etika Dalam Tempat / Saluran Distribusi.

Tempat / saluran distribusi merupakan salah satu faktor yang
mempengaruhi kesuksesan pemasaran skttuah usaha. semakin
strategi lokasi tempat dan saluran distribusi yang dipilih, semakin
tinggi pula tingkat penjualan dan kesuksesan sebuah usaha. memang

dalam Islam tidak dijelaskan secara khusus bagaimana menentukan

123 Departemen Agama RIQp.Cit,him. 156



tempat atau saluran distribusi dagayang baik. Hanya dalam Islam
memberikan rasa nyaman, aman, dan memudahkan konsumen untuk
membeli produk merupakan hal yang dianjurkan. Konsep distribusi
lokasi yang digunakan oleh Nabi Muhammad SAMhwa Nabi
Muhammad SAW melarang adanya pencegaiam p¢motongan jalur
distribusi , inti dari pelarangan itu adalah untuk menghindari adanya
tengkulak (perantara). Hal ini yang diperhatikan adalah perantara
perniagaan dengan maksud mendapatkan keuntungan dari transaksi
dengan cara yang tidak baik, bahwardagang secara perantara
dibolehkan asal dalam pelaksanaanya tidak terjadi penipuan dari satu
terhadap yang lain.

Berdasarkan penelitian pada outlet Rahmat Batik Lampung
sudah sesuai dengan etika bisnis islam yaitu memberikan rasa nyaman
dan akses yang mab dijangkau oleh para konsumen serta
menggunakan saluran distribusi langsung kepada konsumen agar
tehindar dari penipuan dari perantara distribusi. Hal ini terlihat pada
tabel 4.9 item lbahwa konsumemembeli produk Rahmat Batik
Lampung langsung di outi#okonya, hasil menunjukkarjawaban
responden tertinggi48,3% menjawab setuju darterendah 6%
menjawab tidak setujuHal ini diartikan, bahwasanya konsumen
membeli produk batik di outlet Rahmat Batik Lampung atau melalui
produsen secara langsung tanpdatmeperantara yang tidak jelas.

4. Etika Dalam Promosi



Kebenaran dan kejujuran merupakan nilai dasar dalam etika
Islam. Islam sangat mencela kepalsuan dan penipuan dalam berbagai
bentuknya. Nilai ini mempunyai implikasi mendalam bagi perilaku
bisnis. Seoram pelaku bisnis hendaknya jujur dan benar dalam semua
perjanjian bisnisnya. Tidak ada ruang untuk penipuan, bicara bohong,
bersumpah terlalu banyak dan iklan yang menipu dalam bingkai bisnis
Islam. hal ini sesuai dengan Firman Allah SWT, dalam QS\h&ab
(33)ayat 70 sebagai beriktf?

SicerB By Y EpEaa { oy B DBE D

Artinya: Hal orangorang yang beriman, bertakwalah kamu
kepada Allah dan Katakanlah perkataan yang benar.

Dalam hal ini dapat disimpulkan jkguran adalah
merupakan suatu kunci keberhasilan suatu bisnis terutam dalam
bidang penjualan produk. Aspek kejujufisisa diterapkan dalam
memasarkan produbari aspek promosi Rahmat Batik Lampung
menggunakan berbagai sarana  promosi ydogr, dapat
dipercaya dan dapat dipertanggung jawabkan. Hal ini terlihat
pada tabel 4.10 item &#ahwakonsumen mengetahui produk
Rahmat Batik Lampung melalui iklan di media sosial atau media
cetak,hasil menunjukkas6,7 %emenjawab setujalanterendah

1,7% menjawaktidak setuju

12Departemen Agama RIQp.Cit, him. 680






BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan.
Berdasarkanhasil penelitian dan pengolahan data yang digunakan
dapat diambil kesimpulan sebagai berikut:

1. Setelah dijuisecara simultgnproduk, harga, tempat/saluran distribusi,
dan promosi berpgaruhterhadaptingkat penjualatdal ini didapatkan
berdasarkan perbandingan nil&hiung> Faver Sebesar 28,530 > 2,54,
artinya keempat variabel tersebut memiliki pengaruh terhadap tingkat
penjualan pada outlet Rahmat Batik Lampung, Bandar Lampung.
Sehingga dapat disimpulkan bahwao Hlitolak dan H diterima
Selanjutnya setelah dijui secara parsial

Penelitian ini juga telah diuji secara parsial variabel independen
produk (%), harga (%), tempat / saluran distribusi £§) dan promosi

(X4) terhadapa v@abel dependenyakni tingkat penjualan (Y). Hasil

yang diperoleh dengan perbandinga.,> t wabie yaitu sebagai berikut:

a. H; (produk) secara parsial berpengaruh positif dan signifikan
terhadap tingkat penjualan. Hal ini terbukuti dengafnung > t tabel
(2,622 > 2,00404) dan taraf signifikan kurang dari 0,05 (0,011 <
0,05) artinya K ditolak dan H diterima.

b. H,(harga) secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap

tingkat penjualan. Hal ini terbukti dengamitung > t tabel (4,738 >



2,00404) dan taraf signifikan kurang dari 0,05 (0,000< 0,05) artinya
Ho ditolak dan H diterima.

c. Hs(tempat / saluran distribus$ecara parsial berpengaruh positif dan
signifikan terhadap tingkat penjualan. Hal ini terbukti denigairung
> t tabel (2,239 > 2,00404) dan taraf signifikan kurang dari 0,05
(0,029 < 0,05) artinya $ditolak dan H diterima.

d. Berbeda dengan Hpromosi)secara parsial tidak berpengaruh dan
signifikan terhadap tingkat penjualan. Hal ini terbukti denigairung
< t tabel(1,486 < 2,00404) dan taraf signifikan lebih dari 0,05 (0,143
< 0,05) artinya Hditerima dan Hditolak.

2. Strategi bauran pemasaran yang dilakukan oleh Rahmat Batik Lampung
telah sesuai dengan etika bisnis Islam yaitu dengan menerapkan prinsip
ketauhidan, &benaran/kejujuran, amanah, dan keadilan, sehingga
kegiatan bauran pemasaran dapat diterapkan guna meningkatkan volume
tingkat penjualan dan guna mendtgan keridhoan dari Allah SWT.

B. Saran
Berdasarkan penelitian yang telah selesai diklaukan, maka peagpkti
meberikan saran sebagai berikut

1. Bagi Rahmat Batik Lampung, untuk meningkatkan penjualan maka harus
memperhatikan varialariabel yang mempengaruhinya. Hasil penilitian
ini menunjukkan bahwa secara simultan variabel bauran pemasaran
berpengaruh dasignifikan terhadap tingkat penjualan, tapi setelah didiuiji
secara parsial variabel promosi belum berpengaruh secara signifikan

terhadap tingkat penjualan. Hal ini sebaiknya perlu diperhatikan oleh



perusahaan serta perlu ditingkatkan sarana promosinya tagen
perusahaan dalam meningkatkan penjualannya dapat terealisasikan.

. Bagi peneliti selanjutnya, diharapkan dapat melakukan penelitian lebih
dalam dan luas mengenai permasalahan pemahaman pengaruh bauran
pemasaran tehadap tingkat penjualan dengan $ayapg lebih besar,
metode analisa yang berbeda, dan menambah vaviababel lain yang

dapat mempengaruhi tingkat penjualan.

. Untuk pengembangan ilmu pengetahuan diharapkan para pembaca lebih
memahami secara spesifik tentang bauran pemasaran dan tingkat

penjualan dalam berbagai jurnal, artikel, maupun Hukku penunjang.
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