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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh bauran promosi dan harga terhadap penjualan
logam mulia di PT. Pegadaian Area Bandung 1. Pendekatan Penelitian yang digunakan dalam
penelitian ini adalah analisis deskriptif dan verifikatif dengan menggunakan data primer. Teknik
sampling yang digunakan adalah non probability yaitu teknik sampling insidental. Analisis
statistik yang digunakan dalam penelitian ini adalah uji asumsi Klasik yang terdiri dari uji
normalitas, uji multikolonieritas, uji heteroksiditas, T-test, F-test, analisis korelasi, analisis regresi
berganda, dan koefisien determinasi. Banyaknya populasi maupun sampel penelitian ini adalah
sebanyak 100 pelanggan yang pernah membeli logam mulia di PT. Pegadaian Area Bandung 1.
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan dapat diketahui bahwa secara parsial bauran promosi
dan harga berpengaruh terhadap penjualan produk logam mulia, dan secara simultan bauran
promosi dan harga berpengaruh terhadap penjualan produk logam mulia di PT. Pegadaian Area
Bandung 1.

Kata Kunci : Bauran Promosi, Harga, Penjualan

ABSTRACT

This study aims to determine the effect of the promotion mixes and price on sales of precious gold
at PT. Pegadaian Area Bandung 1. Research approach used in this study is descriptive analysis
and verification using primary data. The sampling technique used is non-probability, namely
incidental sampling technique. Statistical analysis used in this study is the classical assumption
test consisting of normality test, multicollinearity test, heteroxidity test, T-test, F-test, correlation
analysis, multiple regression analysis, and coefficient of determination. The number of population
and samples of this research are as many as 100 customers who have bought precious golds at
PT. Pegadaian Bandung Area 1. Based on the results of research conducted, it can be seen that
partially the promotion mixes and price affect sales of precious gold products, and simultaneously
promotion mix and price affect sales of precious gold at PT. Pegadaian Bandung Area 1.

Keywords: Promotional Mix, Price, Sales

PENDAHULUAN
Munculnya pandemic covid-19 yang melanda

akan merosot hingga ke minus tiga persen
sampai dengan tahun ini. Sebagian dari

hampir seluruh dunia mengakibatkan sendi-
sendi kehidupan mengalami kelumpuhan.
Bukan hanya mengancam sektor kesehatan
namun krisis ekonomi global. Berdasarkan
data dari World economic Outlook April 2020
IMF  memprediksikan perekonomian dunia

pertumbuhan mengalami minus dan Sebagian
mengalami  pertumbuhan secara  positif
sehingga bisa dikatakan bahwa dampak yang
dirasakan oleh sector bisnis dan industry ini
tidak semuaya mengalami minus atau merugi
(Kantor Woorldpanel Indonesia 2020).
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Perkembangan dunia bisnis di situasi pandemi
saat ini telah banyak menggeser berbagai
sektor usaha. Dasyatnya wabah telah
memberikan dampak yang sangat kritis bagi
sebagian dunia usaha. Sebagai contoh industri-
industri yang terdampak akibat pandemi covid
ini dapat dilihat dibawah ini :

Konstruksi dan
frastruktur

Gambar 1.1 Industri Yang Terdampak
Pandemi  Covid-19
(Sumber: Pusdatin Kemdikbud, 2020)

Dampak pandemi Covid-19 tersebut juga
menyebabkan fluktuasi logam mulia menjadi
tidak menentu apalagi ditengah situasi dan
kondisi ekonomi yang kurang baik dibeberapa
negara diseluruh dunia termasuk Indonesia.
Kondisi tersebut menyebabkan kemampuan
masyarakat membeli produk logam mulia
menurun akan tetapi di sisi lain minat
masyarakat untuk melakukan investasi
tabungan logam mulia meningkat khususnya di
PT. Pegadaian di Indonesia. Hal tersebut
seperti yang diungkapkan dalam penelitian
yang menjelaskan bahwa sebelum datangnya
pandemi covid-19 nasabah yang ada di PT.
Pegadaian tidak mengalami perkembangan
yang begitu pesat, sangat berbeda pada saat
sedang berlangsungnya pandemi covid-19,
sebab di tengah keterpurukan pendapatan
masyarakat akibat pandemi Covid-19, minat
tabungan emas justru meningkat meski
mendapatkan banyak guncangan termasuk
yang disebabkan oleh pandemi Covid-19,
karena harga dari emas batangan teruslah naik
dalam skala global. Sehingga banyak
masyarakat yang berinvestasi emas (Christanti,
2022).

Beberapa produk Pegadaian ada yang
mengalami dampak kenaikan seperti gadai dan
produk tabungan emas. akan tetapi untuk
produk mikro non gadai serta pembelian logam
mulia kepingan secara angsuran mengalami

dampak penurunan. PT. Pegadaian terus
menentukan strategi yang tepat guna
mempertahankan eksistensinya sebagai salah
satu perusahaan yang dinilai sebagai salah satu
alternatif bagi masyarakat yang membutuhkan
uang untuk memenuhi kebutuhan dan sebagai
tempat investasi emas.

Salah satu kegiatan yang perlu dilakukan oleh
perusahaan termasuk PT. Pegadaian guna
mempertahankan eksistensinya ialah dengan
melakukan kegiatan pemasaran produk, salah
satunya produk logam mulia. Usaha pemasaran
pada produk logam mulia sangat dipengaruhi
oleh fluktuasi harga dan juga psikologis
konsumen saat pandemi. Dengan
menggunakan bauran promosi yang tepat,

maka harapannya akan  meningkatkan
penjualan produk logam mulia ditengah
kondisi pandemi Covid-19 yang sedang

dirasakan, karena pemasaran yang baik tidak
sekedar membicarakan produk, harganya dan
pendistribusiannya, tetapi juga promosi
produknya (Widodo, 2021).

Seiring dengan perubahan lingkungan atau
iklim usaha sebagai dampak adanya pandemi
ini, maka untuk mengantisipasi persaingan
antara perusahaan yang satu dengan lainnya,
untuk itu perusahaan-perusahaan tersebut
semakin berupaya untuk mencari strategi

pemasaran yang paling tepat untuk
meningkatkan hasil penjualannya.

PT. Pegadaian Area 1 Bandung telah
melakukan sosialisasi dan literasi kepada

masyarakat luas contohnya melalui kegiatan-
kegiatan pemasaran seperti  penyebaran
brosur/pamflet,  webinar  online, iklan
diberbagai media tentang manfaat atau
keuntungan yang didapatkan dalam melakukan
pembelian logam mulia di PT Pegadaian serta
literasi rutin ke berbagai komunitas dan
instansi dimana emas bisa digunakan sebagai
instrumen investasi, tambahan modal usaha,
pendidikan anak, renovasi atau pembelian
properti maupun kebutuhan nasabah lainnya.
Akan tetapi upaya sosialisasi yang dilakukan
PT. Pegadaian Area Bandung 1 tersebut belum
mampu meningkatkan angka penjualan logam
mulia di PT Pegadaian Area Bandung 1
dibandingkan tahun sebelumnya, hal tersebut
dapat tergambarkan pada tabel berikut:
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Tabel 1.1
Data Penjualan Logam Mulia PT Pegadaian
Area Bandung 1

Thn Jenis Ur Margin Jumlah Keping
2020 | Asisan IDR 1.648.3526.130 | IDR 1.272.922.058 685
Pegawai IDR 1.329.354.438 | IDR  130.288.734 213
Umum IDR 28.118.689.787 | IDR 3.345.842.000 3610
TOTAL | IDR 31.096.770.375 | IDR 4.749.053.714 4508
2021 | Arisan IDR 1.838.724.830 | IDR  174.629.650 463
Pegawai | IDR  303.773333 | IDR 37.680.495 67
Umum IDE 18784218470 | IDR 2.100.448.941 3274
TOTAL | IDR 20.926.718.653 | IDR 2.312.739.086 3804

Sumber: Rekap Penjualan Logam Mulia PT
Pegadaian Area 1 Bandung di Aplikasi MIS
(Management Information System)

Berdasarkan data tersebut dapat diketahui
terdapat penurunan penjualan logam mulia,
dimana pada tahun 2020 penjualan logam
mulia kredit dengan nilai uang pinjaman
sebesar Rp. 31.096.770.375 dan pada tahun
2021 mengalami penurunan menjadi Rp.
20.926.718.653. Demikian juga untuk margin
penjualan mengalami penurunan, kalau pada
tahun 2020 margin penjualan sebesar Rp.
4.749.053.714 menjadi Rp. 2.312.759.086
pada tahun 2021. Adapun jumlah keping logam
mulia yang terjual pada tahun 2020 sebanyak
4508 keping dan mengalami penurunan
menjadi 3804 keping.

Dari data-data tersebut di atas, maka
disimpulkan adanya penurunan tingkat
penjualan logam mulia di PT. Pegadaian Area
Bandung 1 pada periode 2021 jika
dibandingkan dengan periode tahun 2020,
meskipun berbagai upaya telah dilakukan
dengan meningkatkan promosi penjualan
produk logam mulia dengan penyebaran brosur
dan pamflet diberbagai sekitaran outlet serta
promosi penjualan melalui media social 1G
yang tergabung di akun
@pegadaiankanwilbandung
@sahabatpegadaian atau melalui website resmi
www.pegadaian.co.id. Oleh sebab itu maka

diperlukan  adanya  pemilihan  strategi
pemasaran logam mulia agar terjadi
peningkatan  kembali  melalui  program

pemasaran yang tepat.

Usaha-usaha yang perlu dilakukan untuk
mengadakan komunikasi, memberikan
informasi, meyakinkan konsumen  serta
memperkenalkan produk baru yang dilakukan

oleh perusahaan dikenal atau sering disebut
dengan istilah bauran promosi.

Selain bauran promosi tingkat penjualan juga
dapat dipengaruhi oleh harga. Menurut Kotler
(2017) bahwa harga merupakan sejumlah uang
yang dibebankan atau suatu produk atau jasa,
atau jumlah nilai yang ditukar konsumen untuk
manfaat-manfaat yang diterima karena
menggunakan produk atau jasa tersebut. Harga
seringkali disebut sebagai indikator nilai, jika
harga tersebut dihubungkan dengan manfaat
yang diterima atas suatu barang atau jasa.
Konsep penjualan adalah orientasi manajemen
yang menganggap konsumen akan melakukan
atau tidak melakukan pembelian produk-
produk  perusahaan  didasarkan  atas
pertimbangan  usaha-usaha nyata yang
dilakukan untuk menggugah atau mendorong
minat akan produk tersebut (Sunyoto 2018).
Berbagai kemungkinan ini dapat
dikelompokkan menjadi empat variable yang
disebut dengan “Empat P Product (Produk),
Price (Harga), Place (Tempat), dan (Promosi)
Promotion (Kotler. 2017, p.62). Bauran
pemasaran sebagai strategi pemasaran terdiri
atas produk, harga, promosi dan tempat mampu
memikat hati konsumen untuk melakukan
pembelian terhadap produk perusahaan.
Penjualan merupakan sumber hidup suatu
perusahaan, karena dari penjualan dapat
diperoleh laba atau keuntungan serta usaha
memikat konsumen yang diusahakan untuk
mengetahui daya tarik mereka sehingga dapat
mengetahui hasil produk yang dihasilkan. Jika
perusahaan melaksanakan strategi pemasaran
dengan baik dengan mencampur aduk semua
unsur dalam bauran pemasaran yaitu produk,
harga, promosi dan tempat, diharapkan mampu
memengaruhi tingkat penjualan. Berdasarkan
hal tersebut, peneliti tertarik untuk melakukan
penelitian lebih lanjut tentang bagaimana dan
sejauh mana strategi bauran promosi dan harga
yang telah ditetapkan dan dilaksanakan oleh
pihak PT. Pegadaian Area Bandung 1 serta
seberapa besar pengaruhnya strategi tersebut
terhadap tingkat penjualan produk logam mulia
di PT Pegadaian Bandung Area 1.

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis
pengaruh simultan bauran promosi dan harga
dalam meningkatkan penjualan produk logam
mulia di PT. Pegadaian Area Bandung 1.
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Penjualan

Kegiatan penjualan merupakan kegiatan
pelengkap atau suplemen dari pembelian,
untuk memungkinkan terjadinya transaksi. Jadi
kegiatan pembelian dan penjualan merupakan
satu kesatuan untuk dapat terlaksananya
transfer hak atau transaksi. Oleh karena itu,
kegiatan penjualan seperti halnya kegiatan
pembelian, terdiri dari serangkaian kegiatan
yang meliputi  penciptaan  permintaan,
menemukan si pembeli, negosiasi harga, dan
syarat-syarat pembayaran. Dalam hal ini,
penjualan  ini, seperti penjual  harus
menentukan kebijaksanaan dan prosedur yang
akan diikuti memungkinkan dilaksanakannya
rencana penjualan yang ditetapkan (Assauri,
2017, p.9).

Bauran Promosi

Bauran promosi merupakan alat komunikasi
antara perusahaan dengan konsumen atau
calon konsumen. Bauran promosi menurut
Kotler dan Amstrong (2017, p.429) bauran
promosi adalah perpaduan spesifik iklan,
promosi penjualan, hubungan masyarakat,
penjual personal, dan sarana pemasaran
langsung yang digunakan perusahaan untuk
mengkomunikasikan nilai pelanggan secara
persuasif dan  membangun  hubungan
pelanggan, gabungan dari alat-alat promosi
yang dirancang untuk mencapai tujuan serta

memberikan informasi yang mengarahkan
konsumen untuk  terbujuk  melakukan
pembelian.

Harga

Harga menurut Kotler dan Amstrong (2017,
p:345) adalah sejumlah uang yang ditukarkan
untuk sebuah produk atau jasa. Sedangkan
menurut (Machfoedz, 2015. p:69) harga adalah
jumlah uang yang dikenakan pada produk atau
jasa. Definisi harga secara luas ialah jumlah
nilai yang ditukar oleh konsumen untuk
memperolen  manfaat kepemilikan  atau
penggunaan suatu produk atau jasa. Harga
merupakan satu-satunya elemen bauran
pemasaran yang menghasilkan pendapatan,
unsur lainnya mencerminkan biaya.

Pengaruh Bauran Promosi
Terhadap Penjualan

Pemasaran harus direncanakan dengan
sungguh-sungguh untuk meningkatkan volume
penawaran. Proses pemasaran ini harus dapat
menarik pelanggan yang diharapkan untuk
melakukan pembelian secara maksimal dan
akibatnya keuntungan yang akan dicapai dapat
ditingkatkan juga. Tindakan promosi adalah
upaya organisasi untuk berbicara dengan
publik yang dengan demikian dapat menarik
pembeli yang diharapkan untuk membeli
barang yang diiklankan. Singkatnya, dapat

dan Harga

dikatakan bahwa mempromosikan
korespondensi adalah metode di mana
organisasi  berusaha untuk  menerangi,
meyakinkan, dan mengingatkan pembeli

secara langsung atau dengan implikasi tentang
barang dan merek yang dijual.

Agar pembeli mengetahui produk yang
ditawarkan  tersebut ~maka perusahaan
menawarkannya melalui kegiatan promosi.
Kegiatan promosi ini bertujuan untuk
memberikan informasi kepada konsumen
tentang produk yang dihasilkannya, sehingga
mereka mengetahui dan selanjutnya akan
melakukan pembelian. Dan dari kegiatan ini
diharapkan akan dapat meningkatkan volume
penjualan perusahaan. Kegiatan promosi
adalah salah satu strategi pemasaran untuk
mendekatkan perusahaan pada konsumen,
meliputi  periklanan, promosi penjualan,
personal selling serta publisitas. Dalam
kegiatan ini perusahaan dihadapkan pada
masalah pemilihan alternatif media yang
digunakan.

Dalam pemasaran sebenarnya terdapat juga
penyesuaian dan koordinasi antara produk,
harga, bauran promosi dan saluran distribusi
untuk menciptakan hubungan pertukaran yang
kuat dengan konsumen. Jadi harga harus sesuai
dengan kualitas produk, saluran distribusi
harus sesuai dengan harga dan kualitas produk
dan promosi harus sesuai dengan saluran
distribusi, harga dan kualitas produk. Usaha —
usaha tersebut perlu juga dikoordinasikan
dengan waktu dan tempat (Hastuti, 2017).

METODE PENELITIAN
Desain Penelitian
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Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif
dengan metode deskriptif dan verifikatif pada
dasarnya bersifat menguji kebenaran dari suatu
hipotesis melalui pengumpulan data dari
lapangan. Dalam penelitian ini akan diuji
apakah bauran promosi dan harga berpengaruh
terhadap penjualan logam mulia di PT.
Pegadaian Area Bandung 1.

Populasi dan Sampel

Populasi yang digunakan dalam penelitian ini
adalah warga Bandung dan sekitarnya yang
pernah membeli logam mulia di PT. Pegadaian
Area Bandung 1, dengan jumlah sampel yang
diambil sebanyak 100 orang dengan teknik
pengambilan sampel incidental sampling.

Teknik Pengumpulan dan Analisis Data
Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini
adalah dengan menggunakan alat atau
instrumen penelitian berupa kuesioner bauran
promosi, harga dan penjualan, yang telah diuji
validitas dan reliabilitas datanya.

Adapun analisis data yang dipergunakan dalam
penelitian ini adalah dengan menggunakan
analisis deskriptif, analisis verifikatif dan
analisis koefisien determinasi.

Uji hipotesis dalam penelitian ini terdiri dari uji
hipotesis secara parsial menggunakan uji T dan
uji  hipotesis secara simultan dengan
menggunakan uji F

PEMBAHASAN
Deskriptif Variabel

Tahel 4.4 Hasil Deskrinsi Jsovsban Besmanden

Variahel | Rata-Rata

BAURAN PROMOSI
Tumzkat kemudaban mandapatian. mimgast 3,88
Tmzkat bempudaban uerak dipabamd dar Desan poawaz] 3,85
Tmzket kejelasan minmaess vanz dikeckan pemass EXT)
Tmzkat keyahing: senesns kualuas pelaigan 382
Tmzket kempudaban mandopathan mburoast 4ot press releaze 3.0
Tingkat kpfehufzm sims web PT Degadaisn dalaw, mesdaparkan. 3,78
v
Tmzkat kgianzrican trladan dishus pepewin 3,03
Tzt kgtanzrioan trhadan peinaan baes. 3,90
Tmzkat kgianzrican trladan dishus pepewin 3,80
Tmzkat ketenzrican tarhadan pepsmammn vz tglspan, 380

Rata-Fata Banran Eromesi 3,88
HARGA
Eeredansbyen olsh bonaymen 3t harss vane dinaian. 3,95
Erapzynion bates. dengan kaalinas produs, vace Jiznacas. 3.56
Harza produl, vanz ditzmarian. daon bersains denan Daes sosu di 3,87
DAL
Erapainian barsa yans duanacsas. depzzamasiaat vang dapet dinemmish 390
FOmaTEL.

Rata-Fata Harga 388

PENJUALAN
Eerpnriaban dalae, malaad uaneassl ERE
Errpanmzn, Bracuk vang digmesias. 3,50

FProses pezpaiasl dopsd dilbaiian denean stlive meneharszi satam 373
Demzas Ganaan konswnen
Eerndabzn dan Balzacaren dalam, disrringsd baraes 356

Rats-rata Peninalan o |

Berdasarkan tabel diatas, dari 3 variabel yang
diteliti yaitu bauran promosi dengan nilai rata-
rata 3,88 kemudian harga dengan nilai 3,85 dan
penjualan bernilai rata-rata 3,71. Terlihat
bahwa variabel bauran promosi dengan nilai
rata-rata 3,88 yang berarti termasuk kategori
dengan skala sangat tinggi. Dengan demikian
diindikasikan bahwa jika bauran promosi yang
meliputi Advertising (Periklanan), Personal
Selling, Sales Promotion, Direct Marketing
sangat berpengaruh.

Hasil Uji Asumsi Klasik

Hasil uji normalitas data bauran promosi dan
harga terhadap penjualan produk logam mulia,
menunjukkan bahwa nilai signifikansi sebesar
0,432 di mana angka tersebut lebih besar dari
angka signifikansi (0,05), yang berarti bahwa
data yang digunakan dalam penelitian
berdistribusi normal.

Adapun hasil uji heteroskedastisitas dengan
nilai signifikansi bauran promosi sebesar 0,116
> 0,05 dan harga 0,654 > 0,05 yang
mengindikasikan tidak terjadi
heteroskedastisitas. Artinya, tidak terjadi
ketidaksamaan variance dari residual satu
pengamatan ke pengamatan lain.

informasi uji multikolinieritas hasil pengujian
data dengan nilai tolerance bauran promosi
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0,683 > 0,10 dan nilai VIF 1,465 < 10 dan
adapun nilai tolerance harga 0,683 > 0,10 dan
VIF 1,465 < 10, hal tersebut berarti data
penelitian terbebas dari gejala multikolinieritas
yaitu tidak adanya Kkolerasi antar variabel
independen dalam model regresi.

Hasil Uji Hipotesis
A. Pengaruh Bauran Promosi Terhadap
Penjualan
Hipotesis Ke-1
Coefficients?

Model Unstandardi [Standardiz| t [Sig.
zed ed
Coefficient |Coefficien
S ts
B | Std. Beta
Error
(Consta | 3,80 1.533 2,481.121
nt) 9 1
1 |Bauran |.188| .039 .4364,79(.000
Promos 1
i

a. Dependent Variable: Penjualan

Hasil hipotesis pengaruh bauran promosi
terhadap penjualan dilihat dari korelasi atau
hubungan (R) sebesar = 0,436. Untuk nilai
koefisien determinasi sebesar (R Square)
sebesar = 0,190. Sehingga kontribusi variabel
bauran promosi (X1) terhadap penjualan ()
sebesar 19,0% sehingga bauran promosi akan
berdampak pada penjualan logam mulia pada
PT Pegadaian area Bandung 1 walaupun
pengaruh tersebut kurang dari 50%.

Berdasarkan hal tersebut maka dapat
dijelaskan bahwa tingkat penjualan logam
mulia di PT Pegadaian area Bandung 1
dipengaruhi oleh strategi bauran promosi yang
diambil, dengan kata lain tingkat penjualan
yang menguntungkan merupakan salah satu
dari tujuan pemasaran perusahaan, dimana
tingkat penjualan ini tergantung dari strategi
promosi yang digunakan dan dimanfaatkan
oleh perusahaan. Strategi promosi tersebut
menggunakan  biaya  promosi  dalam
pelaksanaannya. Selain itu laba yang dicapai
dari penjualan tersebut bisa digunakan
perusahaan agar bisa maju dan berkembang.
Menurut Supranto (2011, p.92) Kkegiatan
promosi produk yang sejalan dengan rencana

pemasaran secara signifikan atau berarti dapat
mengembangkan laju penjualan hasil produksi.

B. Pengaruh Harga Terhadap Penjualan
Hipotesis Ke-2
Coefficients®

Model [Unstandardiz |Standa| t [Sig
ed rdized .
Coefficients |Coeffi
cients
B Std. | Beta
Error
(Consta | 5.04| 1.366 3.69].00
nt) 2 2| O
1
.395| .088| .412]|4.47].00
Harga ol o

a. Dependent Variable: Penjualan

Hasil hipotesis pengaruh harga terhadap
penjualan dilihat dari korelasi atau hubungan
(R) sebesar = 0,412. Untuk nilai koefisien
determinasi sebesar (R Square) sebesar =
0,169. Sehingga kontribusi variabel harga (X2)
terhadap penjualan (YY) sebesar 16,9%
sehingga hal ini berarti harga akan berdampak
pada penjualan logam mulia pada PT
Pegadaian area Bandung 1 Indonesia
walaupun pengaruh tersebut kurang dari 50%.
Hasil tersebut menggambarkan bahwa harga
secara parsial berpengaruh terhadap penjualan
logam mulia. Temuan dalam penelitian ini
mendukung pernyataan yang diungkapkan
Mulyadi (2011, p.513) bahwa harga jual
produk atau jasa akan mempengaruhi besarnya
volume penjualan produk dan jasa yang
bersangkutan. Volume penjualan berpengaruh
terhadaap volume produksi produk atau jasa
tersebut, selanjutnya volume produksi akan

mempengaruhi  besarny  kecilnya biaya
produksi. Pernyataan tersebut didukung
pendapat Darmadji (2006, p.24) yang

menjelaskan bahwa untuk menghasilkan angka
penjualan maka ada dua hal penting yang
menentukan yaitu volume penjualan dalam
unit dan harga jual per unitnya. Bilamana
volume penjualan cukup besar dan harga jual
juga cukup tinggi, maka perusahaan dapat
menghasilkan angka penjualan yang besar
pula. Adakalanya perusahaan karena suatu
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sebab tidak bisa menjual cukup banyak dengan
yang telah direncanakan. Menurut Jeffery, dkk
(1997, p.850), mengatakan bahwa ketika harga

dari produk diturunkan maka penjualan
tersebut  mengalami  kenaikan  secara
signifikan.

Berdasarkan hasil penelitian dapat

menjelaskan bahwa untuk dapat meningkatkan
volume penjualan produk logam mulia, maka
PT. Pegadaian harus dapat menetapkan harga
jual logam mulia dengan tepat. Hal tersebut
sejalan dengan pendapat Tjiptono (2018, p473)
Adapun setiap perusahaan memiliki kebijakan
berbeda dalam menetapkan harga yang
disesuaikan dengan tujuan yang hendak
dicapai oleh suatu perusahaan. Hal tersebut
tidak lepas dari keputusan yang dibuat
sebelumnya oleh perusahaan mengenai
penempatan pasar. Pertama kali perusahaan
harus menentukan terlebih dahulu apa yang
ingin dicapai dari suatu produk tertentu. Bila
perusahaan telah menjatuhkan pilihannya pada
suatu pasar sasaran dengan penempatan pasar
tertentu, maka strategi penempatan pasar
tertentu, maka strategi bauran pemasarannya,
termasuk harga akan lebih cepat ditentukan.

C. Pengaruh Bauran Promosi dan Harga
Terhadap Penjualan
Hipotesis Ke-3
ANOVA?

Sum of Mean
Square |df |[Squar| F |Sig.
s e
Regressi |62.111| 2|31.05/14.5
on 6| 05
Residua 207.67 |97 |2.141
I 9
Total 269.73 99
a. Dependent Variable: Penjualan
b. Predictors: (Constant), Bauran
Promosi, Harga
Hasil  penelitian  menunjukkan  bahwa
berdasarkan pada hasil analisis regresi
berganda diketahui bahwa bauran promosi dan
harga berpengaruh secara simultan terhadap
penjualan  produk logam mulia. Hasil
penelitian ini mendukung pendapat yang
dikemukakan oleh Hastuti (2017) yang

.000
b

mengungkapkan. Dalam pemasaran
sebenarnya terdapat juga penyesuaian dan
koordinasi antara produk, harga, bauran
promosi dan saluran distribusi  untuk
menciptakan hubungan pertukaran yang kuat
dengan konsumen. Jadi harga harus sesuai
dengan kualitas produk, saluran distribusi
harus sesuai dengan harga dan kualitas produk
dan promosi harus sesuai dengan saluran
distribusi, harga dan kualitas produk. Usaha —
usaha tersebut perlu juga dikoordinasikan
dengan waktu dan tempat

Berdasarkan uraian di atas maka dapat
dijelaskan bahwa pemasaran harus
direncanakan dengan sungguh-sungguh untuk
meningkatkan volume penawaran. Promosi,
sama dengan produk barang tidak ada
program pemasaran yang sukses tanpa
program  komunikasi yang efektif. Tiga
peran penting promosi menyediakan
informasi dan saran, membujuk pelanggan
tentang manfaat produk, dan mendorong
mereka untuk mengambil tindakan pada
waktu tertentu  (Rohendi,2019). Proses
pemasaran ini harus dapat menarik pelanggan
yang diharapkan untuk melakukan pembelian
secara maksimal dan akibatnya keuntungan
yang akan dicapai dapat ditingkatkan juga.
Tindakan promosi adalah upaya perusahaan
untuk berbicara dengan publik yang dengan
demikian dapat menarik pembeli yang
diharapkan untuk membeli barang yang
diiklankan. Singkatnya, dapat dikatakan bahwa
mempromosikan korespondensi adalah metode
di  mana perusahaan berusaha untuk
meyakinkan, dan mengingatkan pembeli
secara langsung atau dengan implikasi tentang
barang dan merek yang dijual.

Agar pembeli mengetahui produk yang
ditawarkan  tersebut maka  perusahaan
menawarkannya melalui kegiatan promosi.
Kegiatan promosi ini Dbertujuan untuk
memberikan informasi kepada konsumen
tentang produk yang dihasilkannya, sehingga
mereka mengetahui dan selanjutnya akan
melakukan pembelian. Dan dari kegiatan ini
diharapkan akan dapat meningkatkan volume
penjualan perusahaan. Kegiatan promosi
adalah salah satu strategi pemasaran untuk
mendekatkan perusahaan pada konsumen,
meliputi  periklanan, promosi penjualan,
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personal selling serta publisitas. Dalam
kegiatan ini perusahaan dihadapkan pada
masalah pemilihan alternatif media yang
digunakan.

Berdasarkan hasil uji hipotesis pertama, kedua
dan ketiga, berhasil menolak Ho. Dengan
demikian hasil penelitian ini menunjukan
bahwa bauran promosi, dan harga berpengaruh
secara simultan terhadap penjualan logam
mulia. Temuan penelitian ini mendukung
pernyataan yang dikemukakan oleh Kotler dan
Amstrong (2014, p. 429) bauran promosi
adalah perpaduan spesifik iklan, promosi
penjualan, hubungan masyarakat, penjual
personal, dan sarana pemasaran langsung yang
digunakan perusahaan untuk
mengkomunikasikan nilai pelanggan secara
persuasif dan  membangun  hubungan
pelanggan, gabungan dari alat-alat promosi
yang dirancang untuk mencapai tujuan serta
memberikan informasi yang mengarahkan
konsumen  untuk  terbujuk  melakukan
pembelian. Dengan adanya kegiatan promosi
diharapkan pendapatan perusahaan dapat
meningkat.

PENUTUP

1. Pengaruh  bauran promosi terhadap
penjualan.  Hasil  pengujian  dapat
disimpulkan bahwa bauran promosi

memiliki pengaruh positif dan signifikan
terhadap penjualan logam mulia, hal ini
berarti strategi bauran promosi yang
dilakukan olen PT. Pegadaian Area
Bandung 1 sudah sangat tepat yaitu dengan
memperkenalkan produk logam mulia
melalui advertising, personal selling, sales
promotion dan direct marketing telah
berhasil meningkatkan penjualan produk
logam mulia. Hasil penelitian ini
mendukung  hasil temuan  penelitian
terdahulu bahwa bauran promosi yang baik
cenderung akan meningkatkan keinginan
membeli dalam diri konsumen terhadap
produk yang ditawarkan.

2. Pengaruh harga terhadap penjualan. Hasil
pengujian hipotesis 2 mengenai pengaruh
harga terhadap penjualan menunjukkan
bahwa harga memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap penjualan logam mulia.
Arah koefisien positif berarti bahwa

penetapan harga yang tepat maka volume
penjualan cenderung akan meningkat. Hasil
penelitian ini mendukung hasil temuan
sebelumnya bahwa penetapan harga yang
baik adalah jika harga yang ditawarkan
terjangkau oleh konsumen, sesuai dengan
daya beli konsumen, harga yang ditawarkan
juga harus mampu bersaing dengan harga di
pasaran dan harga yang ditetapkan harus
sesuai dengan manfaat dari produk yang
dijual. Hal ini menggambarkan bahwa
untuk menghasilkan angka penjualan maka
ada dua hal penting yang menentukan yaitu
volume penjualan dalam unit dan harga jual
per unitnya. Bilamana volume penjualan
cukup besar dan pada tingkat harga jual
yang tinggi, maka perusahaan dapat
menghasilkan angka penjualan yang besar
pula.

3. Pengaruh bauran promosi dan harga
terhadap penjualan produk. Hasil analisis
menunjukkan bahwa pengaruh bauran
promosi dan harga memiliki pengaruh
signifikan terhadap penjualan produk
logam mulia dengan arah pengaruh positif.
Hal ini menunjukkan bahwa hubungan yang
erat antara bauran promosi dan harga
mempunyai kontribusi yang besar dalam
meningkatkan penjualan logam mulia.

Dari hasi penelitian diketahui adanya pengaruh
dari variabel independen lain selain variabel
bauran promosi dan harga, seperti kualitas
pelayanan, segmen pasar, daya beli konsumen,
keadaan persaingan, lingkungan ekonomi dan
faktor-faktor lainnya. Peneliti selanjutnya juga
dapat menggunakan analisis lain dalam
meneliti ~ penjualan, misalnya  dengan
menggunakan variabel mediator, sehingga
dapat diketahui pengaruh langsung dan
pengaruh tidak langsung variabel bauran
promosi dan harga terhadap penjualan logam
mulia.
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