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Abstract - The re-used car marketing business in Batam City is very tight. Many dealers and
agents offer various car brands with attractiveness in terms of service, purchasing methods,
promotions and other attractive packages. One dealer that has been around for quite a long
time is PT Alfindo Sentral Mobil Batam. This company must be able to exist amidst intense
competition. The main policies implemented by this dealer are in terms of service, promotions
and prices. These three things have a big influence on customers' interests and decisions and
have implications for car sales. The aim of this research is to find out how service, promotion
and price influence car sales at PT Alfindo Sentral Mobil Batam. The research results show that
service, promotion and price have a significant effect on car sales.

Keywords: Car Sales, Promotion, Service

1. PENDAHULUAN

Bisnis pemasaran mobil re-used di Kota
Batam berlangsung sangat ketat. Banyak
dealer dan agen yang menawarkan berbagai
merek mobil dengan daya tarik dalam hal
layanan, cara pembelian, promosi, dan paket
menarik yang lain.

Salah satu dealer yang sudah cukup lama
adalah PT Alfindo Sentral Mobil Batam.
Perusahaan ini harus dap at eksis i
tengah ketatnya persaingan. Kebijakan utama
yang dilakukan dealer ini adalah dalam hal
layanan, promosi dan harga. Ketiga hal itu
sangat berpengaruh terhadap minat dan
keputusan para pelanggan dan implikasinya
kepada penjualan mobil.

Pelayanan kepada calon pembeli mobil
adalah penting untuk diperhatikan. Namun
masih ada kesalahan-kesalahan seperti kurang
puasnya pelayanan perusahaan kepada
pelanggan ataupun keluhan mengenai harga
yang mengakibatkan perusahaan tersebut
mengalami penurunan penjualan. Perusahaan
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perlu melakukan analisis terhadap laporan
penjualan sebagai informasi hasil penjualan
dan juga informasi langsung dari pelanggan
mengenai  tingkat kepuasan pelanggan
terhadap perusahaan, akan lebih baik jika
dibuat bentuk perbandingan disetiap periode,
agar perusahaan bisa menilai pertumbuhan
penjualan yang dihasilkan. Agar
meningkatkan volume penjualan tersebut
perusahaan harus dapat mempersiapkan diri
agar mampu bersaing dengan competitor
dalam hal strategi penjualan. Dealer atau
Perusahaan  perlu  melakukan  upaya
peningkatan  penjualan  pada  periode
berikutnya.

Dari analisa yang sudah dilakukan maka
diperoleh faktor yang mempengaruhi tidak
tercapainya target yang sudah ditetapkan.

Masalah-masalah yang dapat diidentifikasi
berdasarkan latar belakang yang telah
diuraikan meliputi: tidak tercapainya target
yang telah ditentukan perusahaan karena
banyak faktor yang mempengaruhi penjualan,
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adanya keluhan pelayanan yang kurang
memuaskan  kepada  pelanggan  yang
mempengaruhi penjualan setiap bulannya,
kurangnya promosi yang dilakukan oleh
perusahaan, dan banyaknya calon pembeli
mobil yang membatalkan transaksi karena
menilai harga jual mobil masih cukup mahal.

2. KERANGKA TEORI

Penjualan merupakan gambaran dari hasil
kinerja dalam memperoleh laba. Badrudin
(2015: 25) menjelaskan penjualan bertujuan
menjualan barang atau jasa kepada konsumen
sehingga memperoleh keuntungan.

Menurut Kotler dan Amstrong (2017:14)
pelayanan merupakan sebuah upaya satu
pihak ke pihak lain yang tidak berwujud dan
tidak menyebabkan kepada sesuatu terkait
suatu produk fisik maupun tidak.

Laksana (2019:129) promosi adalah suatu
komunikasi dari penjual dan pembeli yang
berasal dari informasi untuk mengubah sikap
sehingga menjadi pembeli dan tetap
mengingat produk tersebut.

Kotler dan Amstrong (2018: 345)
mendefinisikan harga adalah sejumlah uang
yang ditagihkan atas suatu produk dan jasa
untuk memperoleh manfaat dari memiliki atau
menggunakan suatu produk atau jasa.

Model Penelitian

Pelayanan (X1) "
1

Promosi (X2)

Penjualan (Y)

Harga (X3)

1]

Hipotesis

Sebelum dilakukan analisis dan
pengolahan data, hipotesis dalam riset ini
adalah:

1. Pelayanan Perusahaan menentukan
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pemasaran.

2. Promosi sangat

pemasaran.

Harga menentukan pemasaran.

4. Pelayanan, Promosi dan Harga secara
Bersama-sama menentukan
pemasaran.

menentukan

w

3. METODE PENELITIAN

Pendekatan yang digunakan dalam riset ini
adalah perpaduan kuantitatif dan kualitatif.
Lokasi penelitian dilakukan di PT. Alifindo
Sentral Mobil Batam. Ppulasinya adalah
pelanggan potensial PT. Alifindo Sentral
Mobil dengan jumlah 240 orang dan dengan
model Slovin ditetapkan sampel sebanyak
71 orang.

Variabel-variabel yang digunakan dalam
penelitian ini adalah:

1) Variabel bebas (independent
variable), yaitu Pelayanan (X1),
Promosi (X2) dan Harga (X3).

2) Variabel terikat (dependent variable),
yaitu Penjualan (Y).

Untuk mendapatkan data dilakukan
berbagai Langkah terkait kebijakan PT.
Alifindo Sentral Mobil dalam memasarkan
movilnya di Batam. Berbagai dokumen
Perusahaan yang terkait dengan kebijakan
pemasaran dan strategi berkompetisi di Batam
diolah dalam riset ini. Kelengkapan data lain
dilakukan dengan wawancara secara langsung
kepada calon pelanggan dan pelanggan untuk
memperjelas hasil jawaban dari kuisioner
yang telah diisi oleh pelanggan PT. Alifindo
Sentral Mobil. Banyak daftar pertanyaan
dalam bentuk angket yang diberikan kepada
calon pelanggan dan pelanggan di PT.
Alifindo Sentral Mobil.

Uji Kalibrasi Instrumen

Untuk memastikan bahwa semua data
yang dikumpulkan  melalui  kuisioner
pelanggan PT. Alifindo Sentral Mobil adalah
valid, maka dilakukan pengujian validitas data
terhadap semua variable yang dilakukan riset
ini.  Hasilnya bahwa keseluruhan butir
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pernyataan yang diuji adalah valid. Indikasi
yang dijadikan acuan bahwa r-hitung > r-tabel
(dengan r-tabel = 0,232) dan dengan nilai
probabilitas lebih kecil dari 0,05.

Kemudian. Data yang diperoleh dari
pelanggan PT. Alifindo Sentral Mobil yang
telah  diverifikasi  validitasnya  masih
dilakukan uji keterandalannya. Hanya data
yang terandal dengan kualifikasi tertentu yang
dipakai dalam riset ini. Hasilnya bahwa 3
variabel independent dan 1 variabel dependen
menghasilkan atau menunjukkan nilai yang
melebihi batas penerimaan sebesar 0,6 atau
standar bahwa variable dikatakan reliable jika
memberikan nilai Cronbach Alpha > 0,6.

Uji  Normalitas, Multikolineritas dan
Heteroskedastisitas

Setelah data pelanggan PT. Alifindo
Sentral Mobil dilakukan pengujian valid dan
keterandalannya, dilakukan uji Normalitas
untuk menguji penyebaran data. Hasil riset ini
menunjukkan bahwa semua data terdistribusi
secara merata. Kemudian untuk hasil uji
Multikolineritas menunjukkan nilai faktor
inflasi varian (Variance Infation Factor /
VIF), yang tidak melebihi 5. Dapat ditarik
sebuah kesimpulan bahwa tidak terjadi
multikolineritas dalam riset yang dilakukan
terhadap pelanggan PT. Alifindo Sentral
Mobil

4. HASIL DAN PEMBAHASAN

Inti dari analisis terkait dengan strategi
berkompetisi PT. Alifindo Sentral Mobil
adalah dengan pengolahan data hasil kuisioner
dari pelanggan dengan memasukkan dalam
model regresi berganda.

Hasil yang ditunjukkan dari pengolahan
data akan menunjukkan sebuah persamaan
yang masing-masing angka koefisennya
menunjukkan indikasi hubungan antar varibel
yang sesungguhnya merupakan kebijakan dari
PT. Alifindo Sentral Mobil.
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Tabel 1. Analisis Linier Berganda

Standardized
Unstandardized Coefficients Cosfficients

Mods! B Sid. Error Bela 1 Sig._|
1 (Genstant) 6.33% 1606 3947 000
Pelayanan 3m 145 378 2082 041
Promosi 307 A75 3 1750 085
Harga 158 107 218 1.481 143

a. Dependent Variable: Penjualan

Sumber: Data primer diolah, SPSS 2022

Angka koefisien dalam Tabel 1.1 di atas
kemudian dimasukkan dalam formulasi
analisis regresi lineer berganda dan kemudian
menghasilkan persamaan seperti di bawabh ini:
Y = 6,338 + 0,301X1 + 0,307X2 + 0,158X3+
e

Langkah selanjutnya adalah menterjemahkan

masing-masing koefisen dalam persamaan di

atas. Penjelasannya adalah demikian:

1. Bilangan angka sebesar sebesar 6,338
mengandung pengertian adanya bilangan
konstanta. Bilangan ini mengandung
pengertian simbul bilangan positif berarti
jika variable lain yang diteliti yaitu
variable Layanan (X1), Promosi (X2) dan
Harga (X3) tidak mengalami perubahan,
maka nilai penjualan pada PT. Alifindo
Sentral Mobil sebesar jumlah itu.

2. Kemudian, besaran bilangan koefisien
kedua adalah X1= 0,301. Bilangan
koefisien yang bernilai positif itu
menjelaskan hubungan positif antara
layanan PT. Alifindo Sentral Mobil
kepada calon dan pelanggannya.
Maksudnya  adalah  bahwa jika
Perusahaan ~ mampu  meningkatkan
pelayanan, maka penjualan mobil akan
mengalami kenaikan dalam
perbandingan 1 banding 0,301 satuan.

3. Pada persamaan di atas, juga terlihat
angka koefisien bernilai positif X2
sebesar 0,307. Koeefisein ini
menunjukkan informasi terkait adanya
pengaruh positif kegiatan promosi mobil
yang ditetapkan PT. Alifindo Sentral
Mobil dengan jumlah mobil yang dapat
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dijual setiap bulannya. Bilangan koefsien
ini dapat menjelaskan bahwa jika PT.
Alifindo Sentral Mobil mampu
meningkatkan kegiatan dan bentuk
promosi maka jumlah mobil yang terjual
akan semakin banyak dalam proporsi
satu banding 0,307 dengan anggapan
asumsi variable lain adalah tetap.

4. Persamaan yang dijelaskan di atas
sebagai hasil perhitungan regresi
berganda juga menunjukkan bilangan
koefisien bernilai positif artinya terjadi
pengaruh positif antara harga mobil
dengan jumlah mobil yang terjual di PT.
Alifindo  Sentral  Mobil.  Derajat
signifikan dari perhitungan di atas adalah
sebesar 0,158 dengan makna bahwa jika
harga mobil diturunkan dalam skala satu
satuan tertentu, dapat menaikkan
penjualan mobil. Hal ini sesuai dengan
realitas di lapangan yang ditemukan
dalam riset ini. Faktor harga menjadi
ukuran bagi pelanggan  dalam
nenentukan keputusannya membeli atau
tidak jadi membeli mobil di PT. Alifindo
Sentral Mobil

Pengujian Hipotesis

Mengacu hasil Analisa data berbasis pada
uji  regresi, dapat dilakukan pengujian
hipotesis dalam penelitian ini. Secara
keseluruhan, pada PT. Alifindo Sentral Mobil
dapat dijelaskan hasil pengujian hipotesisnya
bahwa terhadap  variable  pelayanan

mempunyai nilai t-hitung sebesar 2,082

dengan taraf signifikan 0,041. Taraf signifikan

sebesar 0,041 tersebut lebih kecil dari 0,05

yang berarti bahwa hipotesis pertama

penelitian di PT. Alifindo Sentral Mobil ini
menjukkan adanya pengaruh yang signifikan.

Sedangkan terhadap hipotesis kedua pada riset

ini yaitu bahwa promosi diketahui nilai t-

hitung sebesar 1,750 dengan taraf signifikan

0,085. Taraf signifikan sebesar 0,085 tersebut

lebih besar dari 0,05 yang berarti bahwa

hipotesis dalam penelitian ini  berpengaruh
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tidak signifikan terhadap penjualan mobil di
PT. Alifindo Sentral Mobil. .

Dan untuk hipotesis harga diketahui nilai t-
hitung sebesar 1,481 dengan taraf signifikan
0,143. Taraf signifikan sebesar 0,143 tersebut
lebih besar dari 0,05 yang berarti bahwa
hipotesis dalam  penelitian ini
berpengaruh  tidak signifikan terhadap
penjualan mobil di PT. Alifindo Sentral

harga

Mobil, dimana ini terbukti bahwa pada level of

signifikan (0,05). Jadi
terhadap  penjualan
signifikan.

Terkhusus hasil pengujian hipotesis untuk
yang dilakukan secara Bersama-sama terlihat
hasilnya sebagaimana dalam table berikut:

berpengaruh  tidak

Tabel 2. Uji Hipotesis

ANOVA®

kesimpulan harga

Model Sum of Squares Df Mean Square F

Sig

1 Regressio 6301.707 2100.568
1102913 67 16.461

Total 7404.620 70

L)

127.606

Residual

il

a. Dependent Vaniable: Penjualan

b. Predictors: {Constant), Harga, Pelayanan, Promosi

Sumber: Data primer diolah, SPSS 2022

Secara Simultan  Setelah  dilakukan
pengujian secara parsiap dengan masing-
masing hasil uji sebagaimana dalam
pembahasan di atas, kemudian uji hipotesis
terakhir adalah dengan melakukan uji secara
bersama-sama. Hasil perhitungan di PT.
Alifindo Sentral Mobil menunjukkan nilai F
hitung = 127.606 dengan nilai signifikan
sebesar 0,000 lebih kecil dari 0,05. Hal ini
berarti bahwa variabel pelayanan, promosi
dan harga berpengaruh signifikan terhadap
penjualan PT. Alifindo Sentral Mobil Batam.
Koefisien Determinasi
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Tabel 3. Uji Koefisien Determinasi

Model Summary®

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

1 923° 351 344 4.057

a. Predictors: (Constant), Harga, Pelayanan, Promosi

b. Dependent Varable: Penjualan
| Sumber: Data primer diolah, SPSS 2022

Agar lebih terukur seberapa besar pengaruh
ketiga variable yang diteliti dalam riset ini,
maka dilakukan perhitungan  koefisien
determinasi (R?) sebesar 0,851. Hal ini berarti
85.1% variasi variabel penjualan di PT.
Alifindo Sentral Mobil dapat dijelaskan oleh
variabel pelayanan, promosi dan harga.
Sedangkan sisanya 14,9% diterangkan oleh
variabel lainnya yang tidak diajukan dalam
penelitian ini.

5. KESIMPULAN DAN SARAN
Kesimpulan

Setelah melalui proses analisis dan
pembahasan, dapat disimpulkan hal-hal
sebagai berikut: pelayanan berpengaruh
terhadap penjualan mobil di PT. Alifindo
Sentral Mobil, sehingga jika pelayanan terus
ditingkatkan, penjualan mobil juga akan
meningkat, promosi berpengaruh terhadap
penjualan mobil, sehingga semakin banyak
varian promosi yang dilakukan, penjualan
mobil akan semakin meningkat; harga
berpengaruh terhadap penjualan mobil,
sehingga jika harga mobil diturunkan,
penjualan mobil akan meningkat; secara
keseluruhan, pelayanan, promosi, dan harga
berpengaruh terhadap penjualan mobil di PT.
Alifindo Sentral Mobil.
Saran

Untuk meningkatkan penjualan di PT.
Alifindo Sentral Mobil, perlu ditambahkan
beberapa hal berikut: perusahaan harus lebih
memperhatikan pelayanan yang diberikan
oleh  karyawan, dengan  memberikan
pelayanan yang sigap terhadap pelanggan saat
membeli mobil; menambah varian mobil
untuk menarik minat pelanggan;
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meningkatkan promosi dengan memberikan
waktu yang tepat agar pelanggan mengetahui
kapan mereka akan membeli mobil;
melakukan promosi lebih intens melalui
berbagai metode seperti promotion mix,
periklanan, pemasaran  langsung, dan
hubungan masyarakat; menetapkan harga
mobil yang lebih terjangkau oleh pelanggan
untuk  menarik minat mereka; serta
menetapkan harga mobil yang dapat bersaing
dengan perusahaan lain di bidang yang sama.
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