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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh harga dan brand image terhadap penjualan spare part motor pada PT. Aspirasi Jaya Lestari Palembang. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen dari PT. Aspirasi Jaya Lestari Palembang dalam penelitian ini, peneliti mengambil sampel sebanyak 38 responden yang berada dikota Palembang. Teknik analisis data yang digunakan pada penelitian ini adalah Analisis Regresi Linier Berganda, Analisis Koefisien Determinasi (R2), Koefisien Korelasi, uji persial (uji t) dan uji serempak (uji F).

Hasil penelitian menunjukan bahwa harga dan brand image mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap penjualan yang ditujukan dengan variabel harga thitung = 0.996 dan ttabel = 1.68830 maka thitung lebih kecil dari ttabel sedangkan variabel brand image thitung = 3.034 dan ttabel = 1.68830 maka thitung lebih besar dari ttabel dari uji secara bersama – sama nilai Fhitung 4.069 yang lebih besar dari Ftabel 2.87 Hal ini mengindikasikan bahwa Harga dan Brand image secara bersama-sama mempunyai pengaruh secara signifikan terhadap Penjualan. nilai R2 (R Square) sebesar 0.211 atau 21.1%, Dilihat dari hasil uji korelasi sebesar 0,459a maka terdapat hubungan yang Cukup kuat antara Harga dan Brand image terhadap Penjualan.

Kata Kunci : Harga, Brand image, Penjualan
ABSTRACT

This study aims to determine how the effect of price and brand image of the motorcycle spare parts sales at PT. Aspiration Jaya Lestari Palembang. The population in this study are all consumers of PT . Aspiration Jaya Lestari Palembang but my research took a sample of 38 respondents who were in the city of Palembang. This sampling technique using saturated samples. Analysis of the data used are Regression Analysis, Analysis of coefficient of determination (R2),Correlation Coefficient, persial test (t test) and simultaneously test (F test).
The results showed that price and brand image have a significant effect on sales which is aimed at variable rates and ttable tcount = 0.996 = 1.68830 then tcount smaller than ttable while brand image variables of t = 3,034 and the table = 1.68830 t count greater than ttable of test together - the same value of F 4.069 greater than 2.87 Ftable this indicates that the price and brand image together have a significant influence on sales. value of R2 ( R Square) of 0.211 or 21.1 % , Judging from test results a correlation of 0.459 then there is a strong enough relationship between price and brand image on sales. 
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BAB 1
PENDAHULUAN

1.1
Latar Belakang Masalah


Dengan mengikuti kemajuan zaman, kebutuhan manusia akan mobilitas dari suatu tempat ketempat lainnya sangatlah tinngi. Untuk menunjang mobilitas tersebut Manusia membutuhkan suatu moda transportasi yang dapat digunakan dengan mudah dan praktis. Alat transportasi tersebut dapat berupa kendaraan roda dua ataupun kendaraan roda empat. Banyak masyarakat pada saat ini lebih memilih untuk menggunakan kendaraan pribadi dibandingkan dengan kendaraan angkutan umum. Hal ini dapat dilihat dari pertumbuhan penjualan kendaraan bermotor, baik roda empat (mobil) ataupun roda dua (sepeda motor) yang terus saja meningkat dari tahun ke tahun.


Industri otomotif khususnya sepeda motor sedang mengalami peningkatan yang sangat pesat, ini ditandai dengan terus bertambahnya kuantitas kendaraan yang dimiliki masyarakat dan terlihat pada mobilitas kendaraan yang berada di jalan-jalan kota besar. Serta diikuti dengan lahir dan tumbuhnya perusahaan - perusahaan baru yang senantiasa berupaya semaksimal mungkin untuk mendapatkan dan mempertahankan pangsa pasar yang ada. suatu perusahaan dapat memenangkan persaingan dengan cara menampilkan produk terbaik yang dapat memenuhi selera konsumen. Pada dasarnya semakin tinggi tingkat persaingan yang terjadi, maka akan semakin banyak pula pilihan bagi konsumen untuk dapat memilih produk yang sesuai dengan harapannya, dan sebagai konsekuensi dari perubahan tersebut pelanggan menjadi lebih cermat dan pintar menghadapi setiap produk yang ditawarkan.


Dengan adanya kebutuhan yang cukup tinggi ini, merupakan suatu peluang bagi podusen kendaraan bermotor (otomotif) untuk memasarkan dan menjual produknya. Dengan meningkatnya pertumbuhan jumlah kendaraan ini, secara tidak langsung kebutuhan akan sparepart (suku cadang) kendaraan bermotor juga akan meningkat. Hal ini dikarenakan terdapat beberapa jenis sparepart (suku cadang) pada kendaraan bermotor yang harus diganti dengan yang baru dalam periode jangka waktu tertentu. Saat ini telah banyak  perusahaan-perusahaan yang memproduksi dan menjual produk sparepart tersebut. Oleh sebab itu persaingan yang dihadapi pun semakin tinggi. Setiap perusahaan, baik yang bergerak di bidang produk ataupun jasa, mempunyai tujuan untuk tetap hidup dan berkembang, tujuan tersebut dapat dicapai melalui upaya untuk dapat mempertahankan dan meningkatkan tingkat keuntungan atau laba operasional perusahaan. Hal ini dapat dilakukan, jika perusahaan dapat mempertahankan dan meningkatkan penjualan produk atau jasa yang mereka produksi.


Disamping itu, tinjauan terhadap harga juga semakin penting, karena setiap harga yang ditetapkan perusahaan akan mengakibatkan tingkat permintaan terhadap produk berbeda. Biasanya permintaan dan harga berbanding terbalik, yakni semakin tinggi harga, semakin rendah permintaan terhadap produk. Demikian sebaliknya, semakin rendah harga, semakin tinggi permintaan terhadap produk. Oleh karena itu, perusahaan harus memandang penetapan harga yang tepat perlu mendapat perhatian yang besar. Pada hakekatnya harga ditentukan oleh biaya produk. Jika harga yang ditetapkan oleh perusahaan tepat dan sesuai dengan daya beli konsumen, maka pemilihan suatu produk tertentu akan dijatuhkan pada produk tersebut. Bila konsumen bersedia menerima harga tersebut, maka produk tersebut akan diterima oleh masyarakat. Perusahaan menetapkan harga karena berbagai pertimbangan, namun ada baiknya jika dalam penetapan harga tersebut disesuaikan juga dengan nilai, manfaat, dan kualitas produk. Jika konsumen tidak memiliki pengalaman dengan suatu produk, mereka cenderung untuk mempercayai merek yang disukai atau yang terkenal. Alasan inilah yang mendorong perusahaan untuk memperkuat posisi mereknya agar tercipta brand image yang positif dan menancap kuat di benak konsumen karena melalui brand image (citra merek), konsumen mampu mengenali sebuah produk, mengevaluasi kualitas, mengurangi resiko pembelian, dan memperoleh pengalaman dan kepuasan dari diferensiasi produk tertentu.

Bendasarkan teori yang dikemukakan Kotler dan Keller dalam buku “Manajemen pemasaran” ( 2010 : 288 ) Merek adalah sebuah nama, tanda, simbol, desain atau kombinasi dari elemen ini, yang dimaksudkan untuk mengidentifikasikan barang dan jasa dari satu atau sekumpulan penjual dan untuk mengidentifikasikan mereka dari para pesaingnya. 

ASPIRA adalah salah satu merek unggulan PT. Astra Otoparts Tbk untuk suku cadang semua merek sepeda motor, yang memiliki keunggulan kualitas genuine dan dijamin oleh ASTRA. Produk yang diproduksi dan dijual sama persis secara spesifikasi dan kualitas tinggi yang di hasilkan oleh pabrikan otomotif resminya. PT. Aspirasi Jaya Lestari adalah sebuah perusahaan distributor sparepart kendaraan bermotor merek aspira yang merupakan produk dari PT. Astra Otoparts Tbk. 
Tabel 1.1
Tabel Perbandingan Harga Antara Aspira dan Spare Part Merek Lain

	Jenis

Spare part
	Harga Dan Merek Sparepart Berdasarkan Pabrikan 

	
	Aspira
	Honda
	Yamaha
	Suzuki

	Aspira Tire


	Aspira

Rp.120.000
	Federal

Rp.126.000
	Dunlop

Rp.107.000
	IRC

Rp.123.000

	Brake Shoe


	Aspira

Rp. 15.000
	AHM

Rp.27.500
	YGP

Rp.39.500
	SGP

Rp.23.000

	Aki


	Aspira

Rp. 102.000
	GS

Rp.102.000
	Yuasa

Rp.117.800
	GS

Rp.102.000

	Drive Chain
	Aspira

Rp. 117.000
	AHM

Rp.117.000
	YGP

Rp.117.000
	SGP

Rp.120.000

	Oli


	Aspira

Rp.29.500
	Federal

Rp.29.500
	Yamalube

Rp.27.500
	SGO

Rp.24.500


 *Sumber : hasil Observasi dilapangan

Pihak perusahaan memahami betul. bila dilihat dari segi harga, produk Aspira cenderung menjual produknya dengan harga yang relatif lebih murah jika dibandingkan dengan produk pesaing dengan kualitas asli pabrikan Yamaha, Honda, dan Suzuki tapi jika dibandingkan dengan produk imitasi produk Aspira cenderung menjual produknya dengan harga yang relatif lebih mahal, oleh karna itu konsumen dari kalangan menengah keatas cenderung lebih memilih menggunakan produk ini. Untuk konsumen dari kalangan menengah kebawah cenderung memilih produk imitasi yang harganya relatif lebih murah dengan kualitas produk yang lebih rendah, selain itu konsumen kurang begitu paham dengan faktor merek (brand image) karna sebagian besar konsumen lebih memilih produk berdasarkan harga yang relatif lebih murah dibandingkan produk dengan merek yang sudah tenar tapi harganya yang relatif lebih mahal, apalagi dengan semakin banyaknya pilihan yang tersedia dengan berbagai macam penawaran yang diberikan oleh produsen, maka konsumen akan lebih selektif dalam memilih produk yang ditawarkan kepada konsumen.


Berdasarkan latar belakang di atas, maka peneliti memilih judul penelitian ini adalah :
“Analisis Pengaruh harga dan brand image terhadap penjualan spare part motor Pada PT. Aspirasi Jaya Lestari Palembang”.
1.2
Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah yang telah dikemukakan, maka yang menjadi masalah pokok pada penelitian ini adalah : 

1. Apakah harga dan Brand image berpengaruh terhadap penjualan spare part motor pada PT. Aspirasi Jaya Lestari Palembang ?

1.3
Ruang Lingkup Pembahasan
Agar penelitian ini tidak menyimpang, maka peneliti hanya terfokus pada harga dan brand image terhadap penjualan spare part pada PT. Aspirasi Jaya Lestari Palembang.
1.4  
Tujuan Penelitian 
Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui dan menganalisis apakah harga dan Brand image berpengaruh terhadap penjualan spare part motor pada PT. Aspirasi jaya lestari palembang.
1.5 Manfaat Penelitian
1.5.1
Manfaat Teoritis


Merupakan sumbangan dalam pengembangan ilmu pengetahuan dibidang ekonomi khususnya tentang pemasaran dan merupakan informasi bagi penelitian selanjutnya.

1.5.2
Manfaat Praktis
Sumbangan pemikiran bagi PT. Aspirasi jaya lestari Palembang dalam menetapkan kebijakan – kebijakan harga dan brand image terhadap penjualan spare part motor.
1.6  
Sistematika Penulisan 

Dalam penulisan ini, sistematika penulisan yang digunakan peneliti adalah sebagai berikut :
BAB I. PENDAHULUAN

Pada Bab ini menjelaskan secara singkat tentang latar belakang,  rumusan masalah, batasan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, serta sistematika penulisan.
BAB II. TINJAUAN PUSTAKA

Pada Bab ini akan dijelaskan landasan teoritis yang berisikan tentang definisi dan konsep tentang  harga dan brand image, penjualan, penelitian terdahulu dan kerangka pikir penelitian.

BAB III. METODOLOGI PENELITIAN

Pada Bab ini berisikan tentang objek penelitian, metodologi penelitian, sumber dan teknik pengumpulan data, serta teknik analisis data.

BAB IV. HASIL DAN PEMBAHASAN

Pada Bab ini berisi tentang sejarah singkat perusahaan, visi dan misi perusahaan, struktur organisasi perusahaan. Pada bab ini juga menjabarkan analisis dari permasalahan yang ada tentang pengaruh harga dan brand image terhadap penjualan.

BAB V. KESIMPULAN DAN SARAN

Pada bab ini berisikan kesimpulan dari hasil analisis dan pembahasan serta saran yang dianggap perlu sebagai hasil dari penelitian yang sifatnya membangun dalam mengatasi masalah yang mungkin bermanfaat bagi tempat penelitian.

BAB II

TINJAUAN PUSTAKA
2.1
Pengertian Harga ( Price )


Keberhasilan suatu perusahaan dalam menghadapi persaingan yang ketat dapat dilihat dari keberhasilan perusahaan tersebut dalam memadukan keempat variable bauran pemasaran, yaitu : produk, harga, promosi, saluran distribusi. Dari sudut pandang pemasaran harga merupakan satuan moneter atau ukuran lainnya yang ditukarkan agar memperoleh hak dan kepemilikan atau penggunaan suatu barang atau jasa. Harga merupakan satu satunya unsur bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan bagi perusahaan melalui penjualan.. Kotler ( 2005 : 67 ) mengemukakan pengertian harga sebagai berikut: “Harga adalah sejumlah uang sebagai alat tukar untuk memperoleh produk atau jasa”. Dari dafinisi diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa harga adalah sejumlah uang yang dibutuhkan sebagai alat tukar untuk memperoleh sejumlah kombinasi dari produk dan pelayanannya.

2.1.1
Tujuan Penetapan Harga


Bardasarkan Teori yang dikemukan Kotler ( 2005 : 68 ) ada enam tujuan yang dapat diraih perusahaan melalui penetapan harga, yaitu sebagai berikut :

1. Bertahan Hidup ( Survival )
Pada kondisi tertentu ( karena adanya kapasitas yang menganggur, persaingan yang semakin gencar atau perubahan keinginan konsumen, atau mungkin juga kesulitan keuangan ). 

2. Maksimalisasi Laba Jangka Pendek ( Maximum Current Profit )
Perusahaan merasa yakin bahwa dengan volume penjualan yang tinggi akan mengakibatkan biaya per unit lebih rendah dan keuntungan yang lebih tinggi. 

3. Maksimalisasi Hasil Penjualan ( Maximum Currant Revenue )
Untuk memaksimalisasi hasil penjualan, perusahaan perlu memahami fungsi permintaan. 

4. Menyaring Pasar Secara Maksimum ( Maximum Market Skimming )
Banyak perusahaan menetapkan harga untuk menyaring pasar. Hal ini dilakukan untuk menarik segmen - segmen baru. 

5. Menentukan Permintaan ( Determinant Demand )
Penetapan harga jual membawa akibat pada jumlah permintaan. Pada kurva permintaan in-elastic akan lebih kecil reaksinya jika dibandingkan dengan kurva permintaan elastic yang lebih besar reaksinya.

2.1.2
Metode Penetapan Harga 

1. Penetapan Harga Mark-up ( Mark-up pricing ). 
2. Penetapan Harga Menurut Tingkat Keuntungan sasaran ( Target Return Pricing ). 
3. Penetapan Harga Menurut Pandangan Konsumen ( Perceived Value Pricing ).
4. Penetapan Harga Berdasarkan Harga Pasar ( Going Rate Pricing ) 
5. Penetapan Harga Dalam Sampul Tertutup ( Sealed Bid Pricing )
2.1.3
Faktor – Faktor Yang Mempengaruhi Tingkat Harga


Perusahaan harus mempertimbangkan banyak faktor dalam menentukan kebijakan harga.. faktor – faktor yang menentukan kebijakan penatapan harga, yaitu :
1) Memilih tujuan penetapan harga.

2) Menentukan permintaan.

3) Memperkirakan biaya.

4) Menganalisa biaya, harga, dan tawaran pesaing.

5) Memilih metode penetapan harga.

Hubungan antara harga dengan keputusan pembelian yaitu harga mempengaruhi keputusan konsumen dalam melakukan pembelian, semakin tinggi harga maka keputusan pembelian semakin rendah, sebaliknya jika harga rendah keputusan pembelian berubah semakin tinggi. Kotler ( 2005 : 69 ). Konsumen sendiri memiliki persepsi mengenai harga, bahwa semakin tinggi harga suatu produk makin tinggi pula kualitas produk. Hal tersebut terjadi ketika konsumen tidak memiliki petunjuk lain dari kualitas produk selain harga.

2.2.Citra Merek (Brand Image)
Berdasarkan teori yang dikemukakan Kotler dan Keller ( 2010 : 288 ) merek merupakan nama, tanda, simbol, desain, atau kombinasi keseluruhannya, yang ditujukan untuk mengidentifikasikan barang atau jasa yang ditawarkan perusahaan sekaligus sebagai diferensiasi produk. Tanda merek (brand mark) merupakan bagian dari merek yang muncul dalam bentuk simbol, desain atau warna dan huruf khas yang berbeda. Tanda merek hanya dilihat mata tetapi tidak ikut di baca bila konsumen menyebut merek suatu produk. merek mempermudah konsumen mengidentifikasi produk atau jasa. Merek juga bisa membuat pembeli yakin akan memperoleh kualitas barang yang sama jika mereka membeli ulang. Trade mark adalah brand yang dilindung oleh Undang-undang karena sudah di daftarkan pada pemerintah dan perusahaan mempunyai hak tunggal untuk menggunakannya. Jadi trade mark terdiri atas kata kata, huruf atau angka-angka yang dapat diucapkan, termasuk juga brand mark. 

2.2.1
Pengertian Citra Merek (Brand image)
Citra merek (Brand Image) Kotler ( 2005 : 92 ) adalah hasil pandangan atau penilaian konsumen  terhadap suatu merek yang  baik atau buruk 

Dari teori yang dikemukakan Kotler ( 2005 : 92 ), mengatakan bahwa merek merupakan janji penjual untuk secara konsisten memberikan feature, manfaat dan jasa tententu kepada pembeli, bukan hanya sekedar simbol yang membedakan produk perusahaan tertentu dengan kompetitornya, merek bahkan dapat mencerminkan enam makna, yaitu :

1) Atribut. 

2) Manfaat. 

3) Nilai. t.

4) Budaya. 

5) Kepribadian.

6) Pemakai. 

Merek mempermudah konsumen mengidentifikasikan produk atau jasa. Merek juga bisa membuat pembeli yakin akan memperoleh kualitas barang yang sama jika mereka membeli ulang. Sebuah merek yang baik harus memiliki karakteristik-karakteristik seperti di bawah ini :

1. Mengingatkan sesuatu tentang karakteristik produk.

2. Mudah dieja, dibaca dan diingat. Sederhana, pendek dan nama satu suku kata.

3. Mempunyai ciri khas tersendiri.

4. Bisa diadaptasi oleh produk-produk baru yang mungkin ditambahkan dilini produk.

5. Bisa didaftarkan dan dilindungi hak paten.

2.2.2
Faktor – Faktor Yang Mempengaruhi Citra Merek (Brand image)
Perusahaan harus mempertimbangkan banyak faktor dalam citra merek (brand image). Kotler ( 2005 : 93 ) Citra merek adalah persepsi dan keyakinan yang dilakukan oleh konsumen, seperti tercermin dalam asosiasi yang terjadi dalam memori konsumen. Brand Image atau Brand Personality adalah sekumpulan asosiasi  merek yang terbentuk dan melekat dibenak konsumen 
( Rangkuti, 2009:244 ). ada beberapa indikator yang mempengaruhi brand image :

1. Persepsi konsumen terhadap pengenalan produk

2. Persepsi konsumen terhadap kualitas produk

3. Persepsi konsumen terhadap ukuran

4. Persepsi konsumen terhadap daya tahan

5. Persepsi konsumen terhadap desain atau model kemasan

6. Persepsi konsumen terhadap warna produk

7. Persepsi konsumen terhadap harga

8. Persepsi konsumen terhadap lokasi
Penciptakan kesan menjadi salah satu karateristik dasar dalam orientasi pemasaran modern yaitu lewat pemberian perhatian lebih serta penciptaan merek yang kuat. Implikasi dari hal tersebut menjadikan merek suatu produk menciptakan image dari produk itu sendiri di benak pikiran konsumen dan menjadikan motivasi dasar bagi konsumen dalam memilih suatu produk.
2.3
Penjualan

Penjualan merupakan pembelian sesuatu ( barang atau jasa ) dari suatu pihak kepada pihak lainnya dengan mendapatkan ganti uang dari pihak tersebut. Penjualan juga merupakan suatu sumber pendapatan perusahaan, semakin besar penjualan maka semakin besar pula pendapatan yang diperoleh perusahaan.

2.3.1 Pengertian Penjualan

Aktivitas penjualan merupakan pendapatan utama perusahaan karena jika aktivitas penjualan produk maupun jasa tidak dikelola dengan baik maka secara langsung dapat merugikan perusahaan. Hal ini dapat disebabkan karena sasaran penjualan yang diharapkan tidak tercapai dan pendapatan pun akan berkurang.

Pengertian penjualan berdasarkan teori dari Henry Simamora ( 2000 : 24 ) dalam buku “Akuntansi Basis Pengambilan Keputusan Bisnis” menyatakan bahwa: “Penjualan adalah pendapatan lazim dalam perusahaan dan merupakan jumlah kotor yang dibebankan kepada pelanggan atas barang dan jasa”.
Berdasarkan pengertian di atas, maka dapat disimpulkan bahwa penjualan adalah persetujuan kedua belah pihak antara penjual dan pembeli, dimana penjual menawarkan suatu produk dengan harapan pembeli dapat menyerahkan sejumlah uang sebagai alat ukur produk tersebut sebesar harga jual yang telah disepakati.

2.3.2
Tujuan Penjualan


Dalam suatu perusahaan kegiatan penjualan adalah kegiatan yang penting, karena dengan adanya kegiatan penjualan tersebut maka akan terbentuk laba yang dapat menjamin kelangsungan hidup perusahaan.



Tujuan umum penjualan yang dimiliki oleh perusahaan menurut Swastha 
( 2005 : 404 ), yaitu: 

      1.   Mencapai volume penjualan tertentu.

      2.   Mendapat laba tertentu.

3.   Menunjang pertumbuhan perusahaan.

Berdasarkan uraian di atas dapat disimpulkan bahwa tujuan umum perusahaan dalam kegiatan penjualan adalah untuk mencapai volume penjualan, mendapat laba yang maksimal dengan modal sekecil-kecilnya, dan menunjang pertumbuhan suatu  perusahaan agar mendapatkan kepercayaan dari konsumen melalui citra merek agar harga yang diberikan dianggap sesuai dengan produk yang dipasarkan serta produk itu mempunyai kualitas bagi konsumen dan konsumen merasa puas dengan produk yang dipasarkan.
2.3.3 Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Penjualan

 



Penjualan adalah interaksi antara individu saling bertemu muka yang ditujukan untuk menciptakan, memperbaiki, menguasai atau mempertahankan hubungan pertukaran sehingga menguntungkan bagi pihak lain. Swastha ( 2005 : 403 ), beberapa faktor yang mempengaruhi penjualan yaitu :

1. Kondisi dan Kemampuan Penjual

Kondisi dan kemampuan terdiri dari pemahaman atas beberapa masalah  penting yang berkaitan dengan produk yang dijual, jumlah dan sifat dari tenaga penjual adalah:

a. Jenis dan karakteristik barang atau jasa yang ditawarkan 

b. Harga produk atau jasa

c. Syarat penjualan, seperti: pembayaran, pengiriman

2.   Kondisi Pasar
3.   Modal.
4.   Kondisi Organisasi Perusahaan

      5.   Faktor-faktor lain

2.4
Penelitian Terdahulu


Penelitian terhadulu membantu penulis merumuskan materi dan mendapatkan rujukan dalam penulisan ini sehingga mampu menjeleskan berbagai variabel yang ada dengan terperinci. Di bawah ini adalah penelitian yang membantu peneliti dalam menguraikan penelitian pada PT. Aspirasi jaya lestari palembang.

Gambar 2.1

Penelitian Terdahulu

	Nama
	Judul Penelitian
	Variabel Penelitian
	Hasil Penelitian

	Fuad Asshiddieqi (2012)
	“Analis Pengaruh Harga, Desain Produk, Dan Citra Merek Terhadap

Keputusan Pembelian”
	1. X1 = Harga

2. X2 = Desain Produk

3. X3 = Citra Merek

4. Y = Keputusan

Pembelian
	Hasil penelitian tersebut menyatakan bahwa semua variabel handal dan valid, semua variabel bebas berpengaruh positif terhadap variabel terikat. Hubungannya dengan penelitian ini variabel harga, desain produk, citra merek sangat berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.

	Kurnia Akbar (2013)
	“Analisis Pengaruh Harga, Brand image, Dan Atribut produk Terhadap penjualan Handphone

Atau Smartphone Jenis Samsung Android”


	1. X1 = Harga

2. X2 = Brand image

3. X3 = Atribut merek

4. Y = Penjualan
	Berdasarkan hasil pengolahan data dari variabel-variabel yang telah ditentukan adalah bahwa variable harga, Brand image, dan Atribut Produk mempunyai pengaruh yang paling dominan dalam Penjualan Handphone Jenis Samsung Android.

	Erika Putri Pratiwi (2010)


	”Analisis Pengaruh Kualitas Produk, Merek, dan Harga Terhadap Penjualan Sepeda Motor Yamaha JupiterZ”
	1. X1 = Kualitas produk

2. X2 = Merek

3. X3 = Harga

4. Y = Penjualan
	Terdapat pengaruh yang positif dan signifikan antara Kualitas Produk, Merek dan Harga

Terhadap Penjualan sepeda motor Yamaha Jupiter-Z.

	Ika Putri Iswayanti (2010 )


	“Analisis Pengaruh Kualitas Produk, Kualitas Layanan, Harga dan Tempat terhadap Keputusan Pembelian” 

(Studi pada Rumah Makan “Soto Angkring Mas Boed” di Semarang)” 
	1. X1 = Kualitas produk

2. X2 = Kualitas Layanan

3. X3 = Harga

4. X4 = Tempat

5. Y = Keputusan Pembelian
	Terdapat pengaruh yang signifikan antara kualitas produk, kualitas layanan, harga dan tempat terhadap keputusan pembelian di Rumah Makan Soto Angkring Mas Boed di Semarang.



	Asih Purwanto (2008)


	“Pengaruh Kualitas Produk, Promosi, dan Desain terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Yamaha Mio pada masyarakat di 

wilayah Surakarta”
	1. X1 = Kualitas produk

2. X2 = Promosi

3. X3 = Desain Produk

4. Y = Keputusan Pembelian
	Promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian produk sepeda motor Yamaha Mio pada masyarakat wilayah Surakarta.


2.5 
Kerangka Pemikiran

Kerangka pemikiran dari penelitian ini berdasarkan dari teori dan penelitian terdahulu, sehingga dapat dibentuk kerangka pemikiran bagi penelitian dengan judul “Pengaruh Harga dan Brand Image terhadap penjualan spare part motor pada PT. Aspirasi jaya lestari Palembang”.

Gambar 2.2

Kerangka Pemikiran




2.6
Hipotesis

Berdasarkan berdasarkan permasalahan dan peneltian terdahulu maka yang menjadi hipotesis dalam penelitian ini adalah :
1. Ho =  Diduga tidak ada pengaruh harga terhadap penjualan spare part motor pada PT. Aspirasi jaya lestari Palembang.

Ha = Diduga ada pengaruh harga terhadap penjualan spare part motor pada PT. Aspirasi jaya lestari Palembang.

2. Ho =  Diduga tidak ada pengaruh citra merek (Brand image) terhadap penjualan spare part motor pada PT. Aspirasi jaya lestari Palembang.

Ha =  Diduga ada Citra merek (Brand image) berpengaruh terhadap penjualan spare part motor pada PT. Aspirasi jaya lestari Palembang.

3. Ho =  Diduga tidak ada pengaruh  harga dan Citra merek (Brand image) terhadap penjualan spare part motor pada PT. Aspirasi jaya lestari Palembang.

Ha = Diduga ada pengaruh harga dan Citra merek (Brand image)  terhadap penjualan spare part motor pada PT. Aspirasi jaya lestari Palembang.
BAB III

METODE PENELITIAN

3.1
Tempat Penelitian
Tempat penelitian berlokasi di Jl. Perwari no 1741A kelurahan 9 ilir Palembang, Tepatnya di PT. Aspirasi jaya lestari Palembang.
3.2
Variabel Penelitian dan Definisi Operasional
3.2.1
Variabel Penelitian
Variabel adalah apa pun yang dapat membedakan atau membawa variasi pada nilai. Nilai bisa berbeda pada berbagai waktu untuk objek atau orang yang sama atau pada waktu yang sama untuk objek atau orang yang berbeda.

Variabel utama dalam penelitian ini yaitu:

A. Variabel Terikat, Yaitu Penjualam (Y)
B.  Variabel Bebas, Harga (X1) dan Brand image (X2)
3.2.2
Definisis Operasional Variabel

Penelitian ini melibatkan tiga variabel, dimana terdapat dua variabel sebagai variabel independen dan satu variabel dependen. Ketiga variabel tersebut akan diuraikan sebagai berikut:

Tabel 3.1

Variabel Penelitian dan Definisi Operasional

	Variabel Penelitian
	Definisi Operasional
	Indikator

	Harga
	Harga adalah Sejumlah uang yang ditagih atas suatu produk atau jasa, atau jumlah semua nilai yang diberikan oleh pelanggan untuk mendapatkan keuntungan dari memiliki atau menggunakan suatu produk atau jasa.

 
	1. Memilih tujuan penetapan harga.

2. Menentukan permintaan.

3. Memperkirakan biaya.

4.Menganalisa biaya, harga, dan tawaran pesaing

5.Memilih metode penetapan harga.

	Citra Merek

(Brand Image)
	Citra merek adalah persepsi dan keyakinan yang dilakukan oleh konsumen, seperti tercermin dalam asosiasi yang terjadi dalam memori konsumen. 
	1. Pengenalan produk

2. Kualitas produk

3. Ukuran

4. Daya tahan

5. Desain atau model kemasan

6. Warna produk

7. Harga

8. Lokasi

	Penjualan
	Penjualan adalah interaksi antara individu saling bertemu muka yang ditujukan untuk menciptakan, memperbaiki, menguasai atau mempertahankan hubungan pertukaran sehingga menguntungkan bagi pihak lain. 
	1. Kondisi dan Kemampuan Penjual.

2. Kondisi Pasar

3. Modal

4. Kondisi Organisasi Perusahaan

5. Faktor-faktor lain



Indikator-indikator diatas diukur dengan skala penilaian Likert yang memiliki lima tingkat preferensi jawaban yang masing-masing mempunyai skor 1-5 dengan rincian sebagai berikut :

Tabel 3.2

Pengukuran instrumen
	No
	Jawaban
	Bobot

	1.
	Sangat setuju
	5

	2.
	Setuju
	4

	3.
	Cukup Setuju
	3

	4.
	Tidak setuju
	2

	5.
	Sangat tidak setuju
	1


Sumber: Sugiyono 2013

3.3
Populasi dan Sampel


3.3.1
Populasi


     Populasi dalam penelitian ini adalah semua konsumen (bengkel – bengkel) dari PT. Aspirasi jaya lestari Palembang. Konsumen yang dimaksud adalah semua bengkel – bengkel yang menjual produk merek Aspira diwilayah kota Palembang.

3.3.2
Sampel



Sampel adalah bagian dari jumlah karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut ( Sugiyono 2013 : 149 ), teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah sampel jenuh yaitu teknik penentuan sampel bila semua anggota populasi digunakan sebagai sampel sebanyak 38 Responden ( Sugiyono, 2013 : 122 ).
3.4
Jenis dan Sumber Data

3.4.1
Jenis Data

Adapun jenis data yang penulis gunakan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :

1. Data Kualitatif

2. Data Kuantitatif

3.4.2
Sumber Data

1. Data Primer

Data yang diperoleh atau dikumpulkan oleh peneliti secara langsung dari sumber datanya yaitu PT. Aspirasi jaya lestari Palembang. Data primer disebut juga sebagai data asli atau data baru yang memiliki sifat up to date langsung dari objek penelitian. Data primer dapat diperoleh dengan beberapa cara yaitu wawancara, observasi dan kuesioner (angket).

a. Wawancara (interview)

b. Obeservasi

c. Kuesioner (Angket)

2. Data Sekunder

Data sekunder dalam penelitian ini diperoleh dari berbagai macam literatur. Data sekunder dalam penelitian ini berupa tinjauan pustaka yang berisi materi pejualan, harga dan citra merek, penelitian terdahulu, dan sebagaiannya.
3.5
Metode Analisis Data


Setelah data terkumpul peneliti haruslah segera mengelolah data tersebut agar memberikan gambaran mengenai pembahasan yang ada dalam variabel. Sehingga hasil dari pengelolahan data tersebut dapat membantu peneliti dalam menyimpulkan berbagai hasil temuan untuk penelitian yang di lakukan. 

3.5.1
Regrasi Linear Berganda

Analisis regresi linier berganda digunakan untuk mengetahui pengaruh variabel harga dan citra merek secara bersama-sama terhadap penjualan.

Adapun persamaan regresi sebagai berikut:

Y = a + b1X1 + b2X2 + e

Dimana :
Y = Penjualan

a =  Konstanta 

b1 = Koefisien regresi variabel harga

b2 = Koefisien regresi variabel Brand image
X1 = Harga

X2 = Brand image

e    = error
3.5.2
Uji Validitas dan Reabilitas

1. Uji Validitas

2. Uji Reliabilitas

3.5.3
Koefisien Determinasi (R²)


Koefisien determinasi (R²) pada intinya mengukur seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi dependen. Nilai koefisien determinasi antara nol dan satu. 

3.5.4
Uji Koefisien Korelasi (R)


Analisis korelasi ganda digunakan untuk mengetahui kuatnya hubungan antara dua variabel atau lebih secara bersama – sama. pedoman untuk memberikan interprestasi koefisien sebagai berikut :

Tabel 3.3

Interpretasi Koefisien Korelasi Berganda

	Koefisien Interval
	Tingkat Hubungan

	0,00 – 0,199
	Sangat Lemah

	0,20 – 0,399
	Lemah

	0,40 – 0599
	Cukup Kuat

	0,60 – 0,799
	Kuat

	0,80 – 1,000
	Sangat Kuat


**Sumber : Sugiyono, 2013
3.5.5
Uji T (Uji Parsial)


Uji t digunakan untuk mengetahui apakah variabel independen secara parsial mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap variabel dependen. Langkah – langkah untuk melakukan uji t adalah sebagai berikut :

· Hipotesis

1. Ho1 = Variabel harga secara parsial tidak mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap penjualan.

Ha1 = Variabel harga secara parsial mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap penjualan.

2. Ho2 = Variabel citra merek secara parsial tidak mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap penjualan.

Ha2 = Variabel citra merek secara parsial mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap penjualan.

· Tingkat signifikan

Tingkat signifikan yang digunakan adalah 0,05 (α= 5%)

Jika signifikan P-Value > 0,05 maka Ho diterima atau Ha ditolak. Jika signifikan P-Value  < 0,05 maka Ho ditolak atau Ha diterima.

· Kriteria pengujian


Ho ditolak jika P-Value < X
3.5.6
Uji F (Uji Serempak)

Uji F digunakan untuk menguji tingkat signifikan koefisien regresi variabel independen secara serempak terhadap variabel dependen. Langkah – langkah untuk melakukan Uji F yaitu sebagai berikut :

· Hipotesis

Ho = Harga dan citra merek secara stimulun tidak mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap penjualan.

Ha = Harga dan citra merek secara stimulun mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap penjualan.

· Tingkat signifikan

Tingkat signifikan yang digunakan adalah 0,05 (α= 5%)

· Menentukan Fhitung berdasarkan output program SPSS 20 atau rumus.

BAB IV

GAMBARAN UMUM DAN PEMBAHASAN
4.1
Sejarah Singkat Tempat Penelitian
PT. Aspirasi Jaya Lestari merupakan suatu perusahaan yang bergerak di bidang perdagangan spare part kendaraan bermotor roda dua (sepeda motor) dengan sparepart merek Aspira. Perusahaan menjual sparepart untuk semua merek dan tipe sepeda motor dengan merek aspira produksi dari PT. Astra OtoParts. Spare part yang dijual perusahaan memiliki kualitas genuine dan terjamin. PT. Aspirasi Jaya Lestari saat ini beralamat di Jalan Perwari Nomor 1741A, kelurahan 9 ilir, kecamatan ilir timur II (IT II), Palembang. Perusahaan ini berdiri pada tahun 2000 yang mana pada saat awal didirikan tersebut perusahaan ini masih beralamat di jalan Ahmad Yani, 7 ulu, Palembang.

PT. Aspirasi Jaya Lestari telah berstatus sebagai perusahaan berbentuk badan hukum perseroan terbatas (PT) dan telah resmi terdaftar di kementerian kehakiman dan HAM dengan akta pendirian perseroan terbatas (PT) tanggal 6 maret tahun 2000, keputusan Menteri Kehakiman Dan HAM Republik Indonesia Nomor C-2511 H+01.01 tahun 2000. berdirinya perusahaan ini atas gagasan bersama dari beberapa pihak yaitu, Bapak Irwan, Bapak Kohar, Ibu Sinta Indrayanti, Ibu Riche, Ibu Yuliana Sari, dan Bapak Riman Setiawan. PT. Aspirasi Jaya Lestari dalam menjalankan kegiatan operasionalnya dipimpin oleh Bapak Irwan, yang menjabat sebagai direktur sekaligus pemilik perusahaan tersebut. Perusahan pada saat ini mempekerjakan karyawan sebanyak 20 orang karyawan dengan bagian pekerjaannya masing-masing.

4.2
Visi dan Misi
Visi dan Misi PT Aspirasi Jaya Lestari Palembang.

· Visi :

1. Menjadi perusahaan distributor spare part yang memiliki jaringan pemasaran yang luas.

2. Menjadi perusahaan yang terpercaya, meliputi sumber daya manusia yang handal, Sistem pengelolaan keuangan yang solid, dan Infrastruktur yang tepat.
· Misi :

1. Melakukan terobosan dan analisa untuk pengembangan bisnis dengan membentuk jaringan-jaringan distribusi yang baik.

2. Memastikan terjadinya pertumbuhan penjualan dan pangsa pasar di setiap wilayah operasional.

3. Melakukan strategi bisnis perusahaan yang didukung oleh strategi kebijakan yang optimal.

4. Mengembangkan dan menempatkan karyawan sesuai dengan tuntutan kompetensi jabatan sehingga karyawan memiliki kapasitas serta dapat menjalankan tugas-tugas dan tanggung jawabnya dengan baik.

5. Menerapkan Standar Operasional yang tepat sebagai landasan kerja untuk menghasilkan kinerja yang optimal.

6. Mengembangkan sistem infrastruktur, informasi teknologi serta sumber daya fisik yang tepat dan terintegrasi dengan departemen terkait, sesuai standar yang berlaku.

7. Melakukan audit internal kontrol secara periodik dan objektif.
4.3
Struktur Organisasi


Struktur organisasi merupakan suatu susunan dan hubungan-hubungan antara komponen bagian dari posisi didalam sebuah perusahaan, yang mana suatu struktur organisasi dapat merinci suatu pembagian kegiatan atau aktivitas kerja serta dapat menunjukan bagaimana suatu cara dengan berbagai tingkat aktivitas atau kegiatan disebuah perusahaan. Berikut bagan struktur organisasi pada PT. Aspirasi Jaya Lestari Palembang. 

Gambar 4.1

Struktur Organisasi




**Sumber : PT. Aspirasi Jaya Lestari Palembang
4.4
Pembagian Tugas


Pembagian tugas secara umum sesuai dengan jabatannya masing-masing pada PT. Aspirasi Jaya Lestari Palembang.

1) Komisaris 

Tugas: Memeberikan  nasihat kepada direktur dalam melaksanakan pengurusan perusahaan melakukan pengawasan atas jalannya usaha pada perusahaan dagang tsb. bertindak sebagai wakil pemegang saham melakukan pelaksanaan dari setiap kebijaksanaan yang telah digariskan atau dikeluarkan.

Wewenang: Dewan komisaris dapat diamanatkan dalam anggaran dasar  untuk melaksanakan tugas –tugas tertentu, Apabila direktur berhalangan atau dalam keadaan tertentu menghadiri rapat direksi dan memberikan pandangan-pandangan terhadap hal-hal yang dibicarakan mengetahui segala kebijakan dan tindakan yang telah dan akan dijalankan oleh direktur.

2) Direktur 

Tugas: Membuat rencana pengembangan dan usaha perusahaan dalam jangka pendek & panjang memberikan laporan pertanggung jawaban kepada rapat umum pemegang saham(RUPS) bertanggung jawab penuh atas tugasnya untuk  kepentingan perseroan dalam mencapai maksud dan tujuannya. 

Wewenang: Mengawasi serta mengurus kekayaan perusahaan menunjuk,mengangkat dan memberhentikan serta menandatangani permintaan pengeluaran kas yang jumlahnya besar dan sifatnya penting menetapkan pencapaian tujuan untuk jangka panjang mengambil keputusan dan strategi bagi perusahaan.

3) Bagian Keuangan 

Tugas: Mengkoordinir,menganalisa,mengelola data-data, Sehingga tersusun suatu laporan keuangan- perusahaan ikut serta dalam mengamankan asset perusahaan bertanggung jawab atas kegiatan keuangan mengatur masalah yang berhubungan dengan penyediaan dan penggunaan dana. Menyediakan laporan keuangan untuk internal maupun eksternal perusahaan.

Wewenang: Mengatur kebijaksanaan dan pengendalian keuangan untuk penghematan biaya pengeluaran perusahaan.
4) Bagian Penjualan 

Tugas: Merencanakan dan merumuskan kebijakan strategis yang menangkut pemasaran memonitoring dan mengarahkan proses-proses diseluruh divisi direktorat pemasaran melakukan koordinasi strategis antar direktorat memberikan masukan pada direktur dalam memutuskan hal-hal yang berkaitan dengan pemasaran.

Wewenang: Menetapkan pedoman harga barang dan jasa menetapkan dan mengevaluasi upaya strategis dan kebijakan pemasaran serta pengadaan barang dan jasa menetapkan sistem pengendalian hasil produksi serta bahan baku dan pelengkap.

5) Bagian gudang

Tugas: Memepersiapkan barang yang akan dikirim bertanggung jawab atas penyimpanan kembali barang yang diterima dari retur  penjualan bertanggung jawab menyerahkan surat order penjualan dan barangnya ke bagian pengiriman mengajukan permintaan pembelian sesuai dengan posisi persediaan yang ada digudang.

Wewenang: Memeriksa penjualan yang dibawa pelanggan saat ingin melakukan retur penjualan mengontrol retur penjualan dan retur pembelian.
6) Administrasi

Tugas: Melakukan penelitian dan analisa keuangan termasuk masalah pajak melakukan verifikasi ulang atas semua bukti kas, Penerimaan dan pengeluaran kas melakukan verifikasi atas semua buku  penjualan tunai, Faktur penjualan dan nota pembelian serta bukti barang dari perusahaan kekonsumen.

Wewenang: Menandatangani seluruh dokumen yang berkaitan dengan aministrasi perusahaan membuat evaluasi kegiatan perusahaan bidang keuangan.

7) Kasir

Tugas: Menerima daftar penerimaan kas, Bukti kas masuk, dan kas/cek, Kasir membuat bukti setor bank & menyetorkan kas tersebut kebank kasir mengarsipkan daftar penerimaan kas dan bukti kas masuk urut tanggal.

Wewenang: Memberikan tanggal dan cap lunas pada tiap bukti penerimaan dan pengeluaran kas berwenang dan bertanggung jawab dalam menerima dan mengeluarkan uang kas perusahaan.
8) Supervisor

Tugas: Bertanggung jawab kepada Bagian penjualan mengkoordinir penjualan agar memenuhi target menyusun rencana penjualan mengikuti dan menganalisa perkembangan pasar menganalisa laporan penjualan & mengadakan evaluasi serta memberikan saran dalam rangka peningkatan penjualan.

Wewenang: Memberikan kebijakan-kebijakan atas rencana penjualan.
9) Sales

Tugas: Membuat faktur penjualan mencatat order yang diterima dari pesanan membawa dokumen order penjualan ke bagian otorisasi kredit.

Wewenang: Memverifikasi order langganan mencakup data pelanggan secara lengkap mengotorisasi pengembalian barang oeh pelanggan dengan cara membuat memo kredit.

10) Staff Gudang
Tugas: Mementukan pemasok yang dipilih dalam pengadaan barang
mengeluarkan order pembelian kepada pemasok yang dipilih.

Wewenang: membuat pemesanan pembelian dan memesan barang kepada pemasok membuat pembelian yang befungsi untuk menambah stock barang.
11) Driver

Tugas: Menyerahkan barang yang dipesan sesuai dengan mutu, kuantitas, spesifikasinya sesuai dengan yang tercantum dalam tembusan faktur penjualan kartu kredit yang diterima dari penjual.

Wewenang: Mengotorisasi dalam membuat nota pengiriman.

4.5
Deskripsi Hasil Pembahasan

Data yang dilakukan dalam penelitian ini adalah data primer yaitu data yang diperoleh langsung dari objek penelitian. Cara penarikannya dengan menggunakan kuisioner yang dibagikan kepada 38 bengkel-bengkel (Responden), yang bertindak sebagai sampel. Kuisioner yang dibagikan kepada responden tersebut semuanya kembali. 
Penentuan Range

Survey ini menggunakan skala likert dengan bobot tertinggi ditiap pertanyaan adalah 5 dan bobot terendah adalah 1, dengan jumlah 38 responden, maka :

Range = Skor tertinggi – Skor terendah



Range Skor

Skor tertinggi

: 5   

Skor Terendah

: 1

Sehingga Range untuk hasil surve yaitu :   5 – 1 = 0,8
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Range skor :

1. 1.00 – 1.81 = Sangat Tidak Setuju

2. 1.81 – 2.60 = Tidak Setuju

3. 2.61 – 3.40 = Cukup Setuju

4. 3.41 – 4.20 = Setuju

5. 4.21 – 5.00 = Sangat Setuju

4.5.1
Deskripsi Responden

Untuk keperluan analisis dilakukan pengumpulan data dengan mamberikan kuisioner kepada pemilik bengkel-bengkel yang merupakan konsumen dari PT. Aspirasi jaya lestari Palembang. Kuisioner diberikan kepada 38 bengkel (Responden). Karakteristik responden yang diperoleh antara lain data tentang usia, pendidikan dan penghasilan. Berikut data mengenai deskripsi responden:
a. Usia Pemilik Bengkel

Tabel 4.2
Data Usia Pemilik Bengkel

	Data Usia Pemilik Bengkel

	Usia
	Jumlah
	Persentasi

	< 25
	3
	7,8%

	26 – 30
	6
	15,7%

	31 – 35
	10
	26,0%

	36 – 40
	8
	21,7%

	41 – 45
	6
	15,7%

	46 – 50
	4
	10,5%

	> 51
	1
	2,6%

	Jumlah
	38
	100%


**Sumber : Diolah dari data primer

Tabel 4.2 Menunjukan pemilik bengkel yang berusia dibawah 25 tahun hanya 3 orang atau 7,8% dan diatas 51 tahun berjumlah 1 orang atau 2,6%, selain itu untuk pemilik bengkel usia 26 – 30 tahun dan 41 – 45 tahun berjumlah sama yaitu 6 orang atau 15,7%, Pemilik bengkel usia 36 – 40 tahun sebanyak 8 orang atau 21,4%, dan pemilik bengkel usia 46 – 50 tahun sebanyak 4 orang atau 10,5%.


Jadi mayoritas pemilik bengkel terbanyak berusia antara 31 – 35 tahun sebanyak 10 orang atau 26,3%.
b. Pendidikan Pemilik Bengkel
Tabel 4.3
Data Pendidikan Pemilik Bengkel
	Data Pendidikan Pemilik Bengkel

	Pendidikan
	Jumlah
	Persentasi

	SMP
	3
	7,8%

	SMA
	23
	60,5%

	S1
	12
	31,7%

	Jumlah
	38
	100%


**Sumber : Diolah dari data primer

Tabel 4.3 Menunjukan pendidikan pemilik bengkel untuk lulusan SMP sebanyak 3 orang atau 7,8% dan untuk lulusan S1 sebanyak 12 orang atau 31,7%. Jadi mayoritas pendidikan pemilik bengkel adalah Lulusan SMA sebanyak 23 orang atau 60,5%,

c. Lama Usaha Bengkel

Tabel 4.4
Data Lama Usaha Bengkel

	Data Lama Usaha Bengkel

	Tahun
	Jumlah
	Persentasi

	< 5 Tahun
	13
	34,2%

	6 – 10 tahun
	17
	44,7%

	>11 tahun
	8
	21,1%

	Jumlah
	38
	100%


**Sumber : Diolah dari data primer

Tabel 4.4 Menunjukan untuk usia usaha 6 – 10 tahun sebanyak 17 orang atau 44,7%, dan untuk lama usia usaha >11 tahun sebanyak 8 orang atau 21,1%.


Jadi mayoritas usia terlama usaha bengkel untuk <5 tahun sebanyak 13 orang atau 34,2%.
4.5.2
Deskripsi Jawaban Responden

Tabel 4.5
Variabel Harga (X1)

	NO
	ITEM PERNYATAAN
	Jawaban

	
	
	SS
	S
	CS
	TS
	STS
	Jumlah Skor
	Rata-rata

	
	
	5
	4
	3
	2
	1
	
	

	1
	Harga produk Aspira sudah sesuai pasar
	4
	23
	11
	0
	0
	145/38
	3.81

	
	
	10.4%
	59.8%
	28.6%
	0%
	0%
	
	

	2
	Harga produk Aspira menentukan permintaan
	9
	15
	14
	0
	0
	147/38
	3.86

	
	
	23.4%
	39.0%
	36.4%
	0%
	0%
	
	

	3
	Harga produk Aspira sesuai dengan kualitas
	6
	21
	11
	0
	0
	147/38
	3.86

	
	
	15.6%
	54.6%
	28.6%
	0%
	0%
	
	

	4
	Harga Produk Aspira bersaing
	2
	24
	12
	0
	0
	142/38
	3.73

	
	
	5.2%
	62.4%
	31.2%
	0%
	0%
	
	

	5
	Harga Produk Aspira relatif lebih rendah
	9
	18
	9
	0
	0
	150/38
	3.94

	
	
	23.4%
	46.8%
	23.4%
	0%
	0%
	
	

	6
	Harga Poduk Aspira mencakup semua konsumen
	4
	25
	9
	0
	0
	147/38
	3.86

	
	
	10.4%
	65.0%
	23.4%
	0%
	0%
	
	

	7
	Harga Poduk Aspira bervariasi untuk setiap jenis produknya
	0
	26
	12
	0
	0
	140/38
	3.68

	
	
	0%
	67.6%
	31.2%
	0%
	0%
	
	

	8
	Harga Poduk Aspira menentukan keputusan konsumen
	7
	18
	13
	0
	0
	146/38
	3.84

	
	
	18.2%
	46.8%
	33.8%
	0%
	0%
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Butir pertanyaan 1 dari variabel harga mempunyai nilai 3.81 berada diantara 3.4 s/d 4.2 yang kalimatnya “Harga produk Aspira sudah sesuai pasar” sudah cukup baik, yaitu baik.

Butir pertanyaan 2 dari variabel harga mempunyai nilai 3.86 berada diantara 3.4 s/d 4.2 yang kalimatnya “Harga produk Aspira menentukan permintaan” sudah cukup baik, yaitu baik.

Butir pertanyaan 3 dari variabel harga mempunyai nilai 3.86 berada diantara 3.4 s/d 4.2 yang kalimatnya “Harga produk Aspira sesuai dengan kualitas” sudah cukup baik, yaitu baik.

Butir pertanyaan 4 dari variabel harga mempunyai nilai 3.73 berada diantara 3.4 s/d 4.2 yang kalimatnya “Harga Produk Aspira bersaing” sudah cukup baik, yaitu baik.

Butir pertanyaan 5 dari variabel harga mempunyai nilai 3.94 berada diantara 3.4 s/d 4.2 yang kalimatnya “Harga Produk Aspira relatif lebih rendah” sudah cukup baik, yaitu baik.
Butir pertanyaan 6 dari variabel harga mempunyai nilai 3.86 berada diantara 3.4 s/d 4.2 yang kalimatnya “Harga Poduk Aspira mencakup semua konsumen” sudah cukup baik, yaitu baik.

Butir pertanyaan 7 dari variabel harga mempunyai nilai 3.68 berada diantara 3.4 s/d 4.2 yang kalimatnya “Harga Poduk Aspira bervariasi untuk setiap jenis produknya” sudah cukup baik, yaitu baik.
Butir pertanyaan 8 dari variabel harga mempunyai nilai 3.84 berada diantara 3.4 s/d 4.2 yang kalimatnya “Harga Poduk Aspira menentukan keputusan konsumen” sudah cukup baik, yaitu baik.

Dari hasil penelitian ini nilai terbesar yaitu 3.94 yang artinya cukup baik sesuai dengan teori yang dikemukakan oleh kotler ( 2005 : 68 ) yang mengacu pada indikator harga ke 1 dan nilai terkecil yaitu 3.68 yang artinya cukup baik sesuai dengan indikator harga ke 3.

Tabel 4.6
Variabel Brand image (X2)

	NO
	ITEM PERNYATAAN
	Jawaban

	
	
	SS
	S
	CS
	TS
	STS
	Jumlah Skor
	Rata-rata

	
	
	5
	4
	3
	2
	1
	
	

	1
	Merek Aspira mudah diingat oleh konsumen
	2
	22
	14
	0
	0
	140/38
	3.68

	
	
	5.2%
	57.2%
	36.4%
	0%
	0%
	
	

	2
	Merek Aspira menimbulkan kesan positif
	11
	21
	6
	0
	0
	157/38
	4.13

	
	
	28.6%
	54.6%
	15.6%
	0%
	0%
	
	

	3
	Merek Aspira mudah untuk diucapkan
	2
	20
	16
	0
	0
	138/38
	3.63

	
	
	5.2%
	52.0%
	41.6%
	0%
	0%
	
	

	4
	Merek Aspira memberikan sugesti tentang produk tersebut
	2
	22
	14
	0
	0
	140/38
	3.68

	
	
	5.2%
	57.2%
	36.4%
	0%
	0%
	
	

	5
	Merek Aspira merupakan nama yang bagus dan menarik untuk promosi
	2
	28
	8
	0
	0
	146/38
	3.84

	
	
	5.2%
	72.8%
	20.8%
	0%
	0%
	
	

	6
	Merek Aspira mempunyai citra merek yang baik
	2
	20
	16
	0
	0
	138/38
	3.63

	
	
	5.2%
	52.0%
	41.6%
	0%
	0%
	
	

	7
	Merek Aspira merupakan merek yang sudah tenar
	2
	17
	19
	0
	0
	135/38
	3.55

	
	
	5.2%
	44.2%
	49.4%
	0%
	0%
	
	

	8
	Merek Aspira memberikan rasa percaya kepada konsumen
	2
	28
	8
	0
	0
	146/38
	3.84

	
	
	5.2%
	72.8%
	20.8%
	0%
	0%
	
	

	9
	Merek Aspira mudah didapat oleh konsumen
	2
	25
	11
	0
	0
	143/38
	3.76

	
	
	5.2%
	65.0%
	28.6%
	0%
	0%
	
	

	10
	Merek Aspira menjadi pilihan konsumen
	3
	23
	12
	0
	0
	143/38
	3.76

	
	
	7.8%
	59.8%
	31.2%
	0%
	0%
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Butir pertanyaan 1 dari variabel Brand image mempunyai nilai 3.68 berada diantara 3.4 s/d 4.2 yang kalimatnya “Merek Aspira mudah diingat oleh konsumen” sudah cukup baik, yaitu baik.

Butir pertanyaan 2 dari variabel Brand image mempunyai nilai 4.13 berada diantara 3.4 s/d 4.2 yang kalimatnya “Merek Aspira menimbulkan kesan positif” sudah cukup baik, yaitu baik.

Butir pertanyaan 3 dari variabel Brand image mempunyai nilai 3.63 berada diantara 3.4 s/d 4.2 yang kalimatnya “Merek Aspira mudah untuk diucapkan” sudah cukup baik, yaitu baik.

Butir pertanyaan 4 dari variabel Brand image mempunyai nilai 3.68 berada diantara 3.4 s/d 4.2 yang kalimatnya “Merek Aspira memberikan sugesti tentang produk tersebut” sudah cukup baik, yaitu baik.

Butir pertanyaan 5 dari variabel Brand image mempunyai nilai 3.84 berada diantara 3.4 s/d 4.2 yang kalimatnya “Merek Aspira merupakan nama yang bagus dan menarik untuk promosi” sudah cukup baik, yaitu baik.

Butir pertanyaan 6 dari variabel Brand image mempunyai nilai 3.63 berada diantara 3.4 s/d 4.2 yang kalimatnya “Merek Aspira mempunyai citra merek yang baik” sudah cukup baik, yaitu baik.

Butir pertanyaan 7 dari variabel Brand image mempunyai nilai 3.55 berada diantara 3.4 s/d 4.2 yang kalimatnya “Merek Aspira merupakan merek yang sudah tenar” sudah cukup baik, yaitu baik.

Butir pertanyaan 8 dari variabel Brand image mempunyai nilai 3.84 berada diantara 3.4 s/d 4.2 yang kalimatnya “Merek Aspira memberikan rasa percaya kepada konsumen” sudah cukup baik, yaitu baik.

Butir pertanyaan 9 dari variabel Brand image mempunyai nilai 3.76 berada diantara 3.4 s/d 4.2 yang kalimatnya “Merek Aspira mudah didapat oleh konsumen” sudah cukup baik, yaitu baik.

Butir pertanyaan 10 dari variabel Brand image mempunyai nilai 3.76 berada diantara 3.4 s/d 4.2 yang kalimatnya “Merek Aspira menjadi pilihan konsumen” sudah cukup baik, yaitu baik.

Dari hasil penelitian ini nilai terbesar yaitu 4.13 yang artinya cukup baik sesuai dengan teori yang dikemukakan oleh kotler ( 2005 : 95 ) yang mengacu pada indikator Brand image ke 2 dan nilai terkecil yaitu 3.55 yang artinya cukup baik sesuai dengan indikator Brand image ke 1.

Tabel 4.7
Variabel Penjualan (Y)

	NO
	ITEM PERNYATAAN
	Jawaban

	
	
	SS
	S
	CS
	TS
	STS
	Jumlah Skor
	Rata-rata

	
	
	5
	4
	3
	2
	1
	
	

	1
	Konsumen berusaha menilai produk Aspira terlebih dahulu melalui pemakaian langsung.
	16
	12
	10
	0
	0
	158/38
	4.15

	
	
	41.6%
	31.2%
	26.0%
	0%
	0%
	
	

	2
	Konsumen yang membeli produk Aspira akan bersedia memakai produk Aspira lagi.
	14
	15
	8
	1
	0
	156/38
	4.10

	
	
	36.4%
	39.0%
	20.8%
	2.6%
	0%
	
	

	3
	Konsumen memilih produk Aspira berdasarkan harga.
	9
	24
	5
	0
	0
	156/38
	4.10

	
	
	23.4%
	62.4%
	13.0%
	0%
	0%
	
	

	4
	Konsumen mendapat penjelasan yang  jelas tentang produk Aspira.
	12
	16
	10
	0
	0
	154/38
	4.05

	
	
	31.2%
	41.6%
	26.0%
	0%
	0%
	
	

	5
	Konsumen menggunakan media cetak dan media masa lisan untuk mengetahui produk Aspira sebelum memakai produk Aspira
	3
	18
	16
	1
	0
	137/38
	3.60

	
	
	7.8%
	46.8%
	41.6%
	2.6%
	0%
	
	

	6
	Konsumen memilih produk Aspira berdasarkan merek yang telah dipercaya
	16
	12
	10
	0
	0
	158/38
	4.15

	
	
	41.6%
	31.2%
	26.0%
	0%
	0%
	
	

	7
	Konsumen melakukan pembelian ulang produk Aspira karna merasa puas
	18
	13
	7
	0
	0
	163/38
	4.28

	
	
	46.8%
	33.8%
	18.2%
	0%
	0%
	
	

	8
	Konsumen memilih produk Aspira berdasarkan kualitas

	17
	9
	12
	0
	0
	157/38
	4.13

	
	
	44.2%
	23.4%
	31.2%
	0%
	0%
	
	

	9
	Konsumen memutuskan untuk membeli produk Aspira setelah mengevaluasi produk lain 
	9
	24
	5
	0
	0
	156/38
	4.10

	
	
	23.4%
	62.4%
	13.0%
	0%
	0%
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Butir pertanyaan 1 dari variabel Penjualan mempunyai nilai 4.15 berada diantara 3.4 s/d 4.2 yang kalimatnya “Konsumen berusaha menilai produk Aspira terlebih dahulu melalui pemakaian langsung.”, yaitu cukup baik.
Butir pertanyaan 2 dari variabel Penjualan mempunyai nilai 4.10 berada diantara 3.4 s/d 4.2 yang kalimatnya “Konsumen yang membeli produk Aspira akan bersedia memakai produk Aspira lagi.”, yaitu cukup baik.
Butir pertanyaan 3 dari variabel Penjualan mempunyai nilai 4.10 berada diantara 3.4 s/d 4.2 yang kalimatnya “Konsumen memilih produk Aspira berdasarkan harga.”, yaitu cukup baik.
Butir pertanyaan 4 dari variabel Penjualan mempunyai nilai 4.05 berada diantara 3.4 s/d 4.2 yang kalimatnya “Konsumen mendapat penjelasan yang  jelas tentang produk Aspira.”, yaitu cukup baik.
Butir pertanyaan 5 dari variabel Penjualan mempunyai nilai 3.60 berada diantara 3.4 s/d 4.2 yang kalimatnya “Konsumen menggunakan media cetak dan media masa lisan untuk mengetahui produk Aspira sebelum memakai produk Aspira”, yaitu cukup baik.
Butir pertanyaan 6 dari variabel Penjualan mempunyai nilai 4.15 berada diantara 4.2 s/d 5 yang kalimatnya “Konsumen memilih produk Aspira berdasarkan merek yang telah dipercaya”, yaitu sangat baik.
Butir pertanyaan 7 dari variabel Penjualan mempunyai nilai 4.28 berada diantara 4.21 s/d 5.00 yang kalimatnya “Konsumen memilih produk Aspira berdasarkan harga.”, yaitu sangat baik.
Butir pertanyaan 8 dari variabel Penjualan mempunyai nilai 4.13 berada diantara 3.4 s/d 4.2 yang kalimatnya “Konsumen memilih produk Aspira berdasarkan kualitas”, yaitu cukup baik.

Butir pertanyaan 9 dari variabel Penjualan mempunyai nilai 4.10 berada diantara 3.4 s/d 4.2 yang kalimatnya “Konsumen memutuskan untuk membeli produk Aspira setelah mengevaluasi produk lain”, yaitu cukup baik.
Dari hasil penelitian ini nilai terbesar yaitu 4.28 yang artinya cukup baik sesuai dengan teori yang dikemukakan oleh Swastha ( 2005 : 403 ) yang mengacu pada indikator penjualan ke 1 dan nilai terkecil yaitu 3.60 yang artinya cukup baik sesuai dengan indikator penjualan ke 5.
4.6
Analisis Kuantitatif
4.6.1
Uji Validitas Instrumen

Uji validitas ini dipergunakan untuk menunjukan tingkat kevalidan instrument penelitian, artinya instrument dapat dipergunakan untuk mengukur apa yang seharusnya diukur. Validitas dapat dideteksi dengan membandingkan nilai r hasil dengan r table. Nilai r hasil dapat dilihat dari hasil pengolahan data dengan program SPSS. Valid tidaknya data-data dari jawaban yang diberikan responden dapat diketahui dengan mengkorelasi jawaban - jawaban setiap item yang diberikan responden. Dengan pengkorelasi yang dimaksud, penulis menggunakan alat statistik koefisien regresi person (product moment coefficient). Proses validitas dilakukan terhadap butir - butir pertanyaan instrumen untuk mengetahui validitas butur instrumen, hal ini dilakukan dengan membandingkan hasil perhitungan r product moment dengan nilai r tabel pada n38 – 2 =36. Sehingga butir instrumen penelitian adalah sebagai berikut.
Tabel 4.8
Hasil Uji Validitas Variabel Harga (X1)

	Item Pertanyaan
	r hasil
	r tabel 
	Keterangan

	1
	0.602
	0.320
	Valid

	2
	0.515
	0.320
	Valid

	3
	0.657
	0.320
	Valid

	4
	0.708
	0.320
	Valid

	5
	0.708
	0.320
	Valid

	6
	0.364
	0.320
	Valid

	7
	0.588
	0.320
	Valid

	8
	0.578
	0.320
	Valid


Jadi dari variabel Harga nilai terbesar terlihat pada hasil kuisioner yang valid yaitu ke 4 dan 5 adalah 0.708 dan nilai terkecil terlihat pada hasil kuisioner yang valid yaitu ke 6 adalah 0.364.
Tabel 4.9
Hasil Uji Validitas Variabel Brand image (X2)

	Item Pertanyaan
	r hasil
	r tabel 
	Keterangan

	1
	0.872
	0.320
	Valid

	2
	0.440
	0.320
	Valid

	3
	0.580
	0.320
	Valid

	4
	0.872
	0.320
	Valid

	5
	0.465
	0.320
	Valid

	6
	0.839
	0.320
	Valid

	7
	0.772
	0.320
	Valid

	8
	0.710
	0.320
	Valid

	9
	0.519
	0.320
	Valid

	10
	0.671
	0.320
	Valid


Jadi dari variabel Brand image nilai terbesar terlihat pada hasil kuisioner yang valid yaitu ke 1 dan 4 adalah 0.872 dan nilai terkecil terlihat pada hasil kuisioner yang valid yaitu ke 6 adalah 0.440.
Tabel 4.10
Hasil Uji Validitas Variabel Penjualan (Y)

	Item Pertanyaan
	r hasil
	r tabel 
	Keterangan

	1
	0.693
	0.320
	Valid

	2
	0.515
	0.320
	Valid

	3
	0.432
	0.320
	Valid

	4
	0.561
	0.320
	Valid

	5
	0.486
	0.320
	Valid

	6
	0.693
	0.320
	Valid

	7
	0.520
	0.320
	Valid

	8
	0.616
	0.320
	Valid

	9
	0,336
	0.320
	Valid


Jadi dari variabel Penjualan nilai terbesar terlihat pada hasil kuisioner yang valid yaitu ke 1 dan 6 adalah 0.693 dan nilai terkecil terlihat pada hasil kuisioner yang valid yaitu ke 9 adalah 0.336.

Dari perhitungan SPSS diperoleh hasil validitas kuisioner untuk variabel harga dan Brand image terhadap penjualan valid, karena r hitung > r tabel 0,320.

4.6.2
Uji Reliabilitas Instrumen

Uji reliabitilas digunakan untuk menunjukan konsistensi alat ukur yang digunakan atau sejauh mana alat ukur dapat dipercaya atau diandalkan. Untuk uji realibitas yaitu dengan membandingkan nilai Cronbach’s Alpaha positif dan lebih besar dari r tabel, maka item tersebut sudah dianggap sudah reliabel.

Tabel 4.11
Hasil Uji Reliabilitas Variabel Harga (X1)

	Reliability Statistics

	Cronbach's Alpha
	N of Items

	.714
	8



Dari hasil perhitungan nilai koefisien reliabilitas variabel harga terlihat bahwa nilai r Cronbach’s Alpha (0.714) > r tabel (0,320), maka hasil data diatas memiliki tingkat relibilitas yang reliabel, dengan demikian instrument pada harga adalah reliabel.

Tabel 4.12
Hasil Uji Reliabilitas Variabel Brand image (X2)

	Reliability Statistics

	Cronbach's Alpha
	N of Items

	.884
	10



Dari hasil perhitungan nilai koefisien reliabilitas variabel brand image terlihat bahwa nilai r Cronbach’s Alpha (0.884) > r tabel (0,320), maka hasil data diatas memiliki tingkat relibilitas yang reliabel, dengan demikian instrument pada brand image adalah reliabel.

Tabel 4.13
Hasil Uji Reliabilitas Variabel penjualan (Y)

	Reliability Statistics

	Cronbach's Alpha
	N of Items

	.706
	9


Nilai koefisiensi reliabilitas variabel penjualan diatas adalah (0.706) yang berarti positif dan lebih besar dari r tabel (0,320), maka hasil data diatas memiliki tingkat reliabilitas yang kuat, dengan demikian instrument pada variabel penjualan adalah reliabel.
4.6.3
Regresi Linier Berganda
Tabel 4.14
Hasil Regrasi Berganda
	Coefficientsa

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	t
	Sig.

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	

	1
	(Constant)
	1.463
	.871
	
	1.679
	.102

	
	Harga_X1
	.191
	.192
	.153
	.996
	.326

	
	Brand.image_X2
	.432
	.143
	.465
	3.034
	.005

	a. Dependent Variable: Penjualan_Y


**Sumber : Data diolah dengan SPSS 20
Persamaan Regrasi :

Y = a + b1X1 + b2X2 + e

Dimana :

· Y = Penjualan

· X1 = data variabel harga hasil observasi

· X2 = data variabel brand image hasil observasi

· a = angka konstan dari penelitian ini ialah sebesar 1.463 angka ini merupakan angka yang mempunyai arti : besarnya tingkat penjualan saat nilai X1 (Harga) dan X2 (Brand image) sama dengan 0

· b1 = angka koefisien regresi pertama sebesar 0.191

· b2 = angka koefisien regresi kedua sebesar 0.432

Oleh karna itu persamaannya menjadi :

Y = 1.463 + 0.191 X1 + 0.432 X2 + e

4.6.4
Koefisien Determinasi (R2)

Tabel 4.15
Hasil Koefisien Determinasi (R2)

	Model Summary

	Model
	R
	R Square
	Adjusted R Square
	Std. Error of the Estimate

	1
	.459a
	.211
	.166
	.341

	a. Predictors: (Constant), Brand.image_X2, Harga_X1


**Sumber : Data diolah dengan SPSS 20
Berdasarkan analisis determinasi pada tabel 4.14 diatas, maka diperoleh angka R2 (R Square) sebesar 0.211 atau 21.1% hal ini menunjukan bahwa persentase sumbangan Harga (X1) dan Brand image (X2) terhadap Penjualan (Y) sebesar 21.1% sedangkan sisanya sebesar 78.9% dipengaruhi variabel lain seperti Desain produk ( Fuad 2012 ), Atribut produk ( Kurnia 2013 ), Kualitas produk ( Erika 2010 ), Kualitas layanan ( Ika 2010 ), Promosi ( Asih 2008 ).

4.6.5
Uji Koefisien Korelasi (R)

Analisis korelasi ganda digunakan untuk mengetahui kuatnya hubungan antara dua variabel atau lebih secara bersama – sama. Nilai R berkisar antara 0 sampai 1, nilai semakin mendekati 1 berarti hubungan yang terjadi semakin kuat, sebaliknya nilai semakin 0 maka hubungan yang terjadi semakin lemah. Berdasarkan teori yang dikemukakan sugiyono (2013) pedoman untuk memberikan interprestasi koefisien sebagai berikut :
Tabel 4.16
Interpretasi Koefisien Korelasi Berganda

	Koefisien Interval
	Tingkat Hubungan

	0,00 – 0,199
	Sangat Lemah

	0,20 – 0,399
	Lemah

	0,40 – 0,599
	Cukup Kuat

	0,60 – 0,799
	Kuat

	0,80 – 1,000
	Sangat Kuat


**Sumber : Sugiyono, 2013
Dilihat dari hasil uji korelasi sebesar 0,459a, bahwa nilai korelasi ganda (R) adalah sebesar : 0,40 – 0,599 maka hasil kolerasi tersebut dapat disimpulkan bahwa terdapat hubungan yang Cukup kuat antara Harga dan Brand image terhadap Penjualan.

4.6.6
Uji Parsial (Uji t)
Tabel 4.17
Hasil Uji Parsial (Uji t)

	Coefficientsa

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	t
	Sig.

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	

	1
	(Constant)
	1.463
	.871
	
	1.679
	.102

	
	Harga_X1
	.191
	.192
	.153
	.996
	.326

	
	Brand.image_X2
	.432
	.143
	.465
	3.034
	.005

	a. Dependent Variable: Penjualan_Y


**Sumber : Data yang sudah diolah dengan SPSS 20.

Berdasarkan dari hasil perhitungan dengan menggunakan program SPSS versi 20 pada tabel 4.16 diatas dapat diketahui sebagai berikut :

1. Pengujian variabel Harga (X1) memiliki estimasi t-hitung sebesar 0.996 dengan signifikansi 0.326. Nilai signifikansi yang lebih besar dari 0,05 dan nilai t-hitung (0.996) yang lebih kecil dari t-tabel (1.68830) jadi variabel Harga tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap Penjualan.

2. Pengujian variabel Brand image (X2) memiliki estimasi t-hitung sebesar 3.034 dengan signifikansi 0.005. Nilai signifikansi yang lebih kecil dari 0,05 dan nilai t-hitung (3.034) yang lebih besar dari t-tabel (1.68830) jadi variabel Brand image memberikan pengaruh yang signifikan terhadap Penjualan.
4.6.7
Uji Serempak (Uji F)
Tabel 4.18

Hasil Uji Serempak (Uji F)
	ANOVAa

	Model
	Sum of Squares
	Df
	Mean Square
	F
	Sig.

	1
	Regression
	1.089
	2
	.545
	4.684
	.016b

	
	Residual
	4.069
	35
	.116
	
	

	
	Total
	5.158
	37
	
	
	

	a. Dependent Variable: Penjualan_Y

	b. Predictors: (Constant), Brand.image_X2, Harga_X1



**Sumber : Data diolah dengan SPSS 20
Hasil pengujian uji F yang menguji pengaruh secara bersama-sama yang memiliki estimasi F sebesar 4.069 dengan signifikansi 0,016. Nilai signifikansi yang lebih kecil dari 0,05 dan nilai F (4.069) yang lebih kecil dari F tabel (2.87) Hal ini mengindikasikan bahwa Harga dan Brand image secara bersama-sama mempunyai pengaruh positif terhadap Penjualan. Nilai signifikansi yang lebih kecil dari 0,05. Hal ini menunjukkan bahwa Harga dan Brand image secara bersama - sama mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap penjualan yaitu Ha diterima dan Ho ditolak.
4.7
Pembahasan
Berdasarkan hasil pengolahan data yang telah dikemukakan oleh peneliti menjelaskan bahwa Harga dan Brand image memiliki pengaruh secara positif terhadap penjualan. Hal ini dapat dilihat dari Analisis Koefisiensi Determinasi Harga dan Brand image terhadap Penjualan yang secara sistematis dinyatakan dengan statistik. Sedangkan dari hasil Analisis Korelasi dapat diketahui r = 0,459a. Maka hubungan antara Harga dan Brand image terhadap penjualan pada PT. Aspirasi jaya lestari Palembang. Berpengaruh Cukup kuat. Sedangkan Korelasi Determinasi adalah r2 = 0,459a = 0.211 atau 21.1%. Hal ini berarti ada kontribusi Harga dan Brand image terhadap penjualan 21.1% sedangkan sisanya sebesar 78.9% dipengaruhi variabel lain seperti Desain produk ( Fuad 2012 ), Atribut produk ( Kurnia 2013 ), Kualitas produk ( Erika 2010 ), Kualitas layanan ( Ika 2010 ), Promosi ( Asih 2008 ).


Hasil dari uji hipotesis persial atau (Uji t) menunjukan bahwa adanya pengaruh yang signifikan antara Harga dan Brand image terhadap Penjualan dari PT. Aspirasi jaya lestari Palembang. 

· Variabel Harga (X1) mempunyai thitung sebesar (0.996) yang lebih kecil dari t-tabel (1.68830). Dengan demikian dapat dikatakan variabel Harga tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap Penjualan.

· Variabel Brand image (X2) mempunyai thitung sebesar (3.034) yang lebih besar dari t-tabel (1.68830). Dengan demikian dapat dikatakan variabel Brand image mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap Penjualan.

Hasil dari uji hipotesis Serempak atau (Uji F) menunjukan bahwa nilai F sebesar 4.684 dengan signifikansi 0,016. Nilai signifikansi yang lebih kecil dari 0,05 dan nilai F (4.684) yang lebih besar dari F tabel (2.87). Hal ini menunjukkan bahwa Harga dan Brand image secara bersama - sama mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap penjualan yaitu Ha diterima dan Ho ditolak.

BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN
5.1
Kesimpulan

1. Berdasarkan hasil Analisis Regresi Linier berganda maka dapat diketahui Harga dan Brand Image memiliki pengaruh positif terhadap Penjualan pada PT. Aspirasi jaya lestari Palembang.

2. Berdasarkan hasil perhitungan Koefisien Determinasi (R2) dapat disimpulkan bahwa pengaruh Variabel lain lebih besar pengaruhnya dibandingkan Variabel yang ditelitih yaitu Harga dan Brand image terhadap Penjualan pada PT. Aspirasi jaya lestari Palembang.
3. Berdasarkan hasil perhitungan Koefisien Korelasi (R) dapat dinyatakan bahwa hasil kolerasi tersebut dapat disimpulkan bahwa terdapat hubungan yang Cukup kuat antara Harga dan Brand image terhadap Penjualan.

4. Berdasarkan hasil penelitian secara Persial (Uji t) dan Serempak (Uji F).
· Jadi dapat dikatakan Variabel Harga tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap Penjualan.

· Jadi dapat dikatakan Variabel Brand image mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap Penjualan.

· Hasil dari uji hipotesis Serempak atau (Uji F) Hal ini menunjukkan bahwa Harga dan Brand image secara bersama - sama mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap penjualan.
5.2
Saran

1. Diketahui dari Variabel Harga (X1) yang sebaiknya dilakukan oleh PT. Aspirasi jaya lestari adalah memberikan harga yang sama untuk setiap jenis produk agar konsumen memilih produk Aspira.

2. Diketahui dari Variabel Brand image (X2) yang sebaiknya dilakukan oleh PT. Aspirasi jaya lestari adalah melakukankan promosi melalui media masa cetak atau iklan agar citra dari produk aspira menjadi lebih baik bagi konsumen.

3. Diketahui dari Variabel Penjualan (Y) yang sebaiknya dilakukan oleh PT. Aspirasi jaya lestari adalah Aspira harus mencari alternatif lain atau mencari media iklan yang tepat dalam mempromosikan produk agar konsumen memilih produk Aspira yang akan meningkatkan volume penjualan bagi perusahaan.
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