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ABSTRAK 

 Saat ini industri otomotif seperti produk sepeda motor mengalami peningkatan yang sangat 

pesat dan menjadi gaya hidup masyarakat indonesia. Penelitian ini dilatarbelakangi oleh volume 

penjualan yang dipengaruhi oleh beberapa faktor yaitu potongan harga, garansi dan variasi produk 

yang lengkap dapat menarik minat beli konsumen pada dealer MPM Motor Pare. Tujuan penelitian ini 

untuk mengetahui potongan harga, garansi dan variasi produk  berpengaruh signifikan terhadap 

volume penjualan sepeda Motor Honda pada Dealer MPM Motor Pare.  

 Penenelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dan termasuk jenis penelitian kausalitas. 

Populasinya adalah seluruh pembeli yang ada di Dealer MPM Motor Pare dengan mengambil sampel 

sejumlah 40 responden. Sumber data didasarkan pada dua jenis data yaitu data primer dan sekunder. 

Teknik pengumpulan data yang digunakan adalah memberikan kuesioner/angket secara langsung 

kepada responden. Data dianalisis menggunakan metode deskriptif dan metode kuantitatif yang 

menggunakan analisis persamaan regresi linear berganda dengan bantuan software SPSS 23.0 for 

windows. 

 Hasil dari pengujian hipotesis menggunakan uji t menunjukkan ketiga variabel independen yaitu 

potongan harga, garansi dan variasi produk secara parsial berpengaruh signifikan terhadap volume 

penjualan. Sedangkan melalui uji F dapat diketahui bahwa secara bersamaan ketiga variabel tersebut 

mempengaruhi volume penjualan. Dapat disimpulkan bahwa secara simultan (serempak) potongan 

harga, garansi dan variasi produk berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan pada Dealer 

MPM Motor Pare.  

Kesimpulan dari penelitian ini adalah : (1) Potongan harga berpengaruh signifikan terhadap 

volume penjualan sepeda motor Honda pada Dealer MPM Motor Pare. (2) Garansi berpengaruh 

signifikan terhadap volume penjualan sepeda motor Honda pada Dealer MPM Motor Pare. (3) Variasi 

produk berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan sepeda motor Honda pada Dealer MPM 

Motor Pare. (4) Potongan harga, garansi dan variasi produk berpengaruh signifikan secara simultan 

terhadap volume penjualan sepeda motor Honda pada Dealer MPM Motor Pare.   

  

Kata kunci : Potongan harga, garansi, variasi produk, dan volume penjualan  
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I. LATAR BELAKANG 

Semakin berkembangnya ilmu 

pengetahuan dan teknologi yang 

sangat pesat dan modern, akan 

memberikan dampak yang positif bagi 

perusahaan yang bergerak di bidang 

industri, penjualan maupun jasa. 

Dengan keadaan seperti ini, tentu saja 

tidak menutup kemungkinan 

perusahaan-perusahaan tersebut akan 

bersaing ketat dengan perusahaan 

yang mengeluarkan produk yang 

sejenis. Perusahaan hendaknya 

menyadari bahwa dengan adanya 

persaingan tersebut sangat sulit bagi 

perusahaan untuk membangun 

reputasi perusahaan, demikian pula 

sebaliknya sangat mudah untuk 

kehilangan reputasi perusahaan 

tersebut. Tingginya persaingan dalam 

dunia perdagangan khususnya pada 

penjualan dari berbagai industri yang 

bergerak dibidang otomotif, 

menunjukkan bahwa salah satunya 

industri otomotif yang memberikan 

kontribusi yang cukup besar, adalah 

sepeda motor.  

Penjualan merupakan tujuan 

utama yang dilakukan oleh 

perusahaan. Perusahaan dalam 

menghasilkan barang atau jasa 

mempunyai tujuan akhir yaitu menjual 

barang atau jasa tersebut kepada 

konsumennya. Oleh karena itu, 

penjualan memegang peranan penting 

bagi perusahaan agar produk yang 

dihasilkan oleh perusahaan dapat 

terjual dan memberikan penghasilan 

bagi perusahaan.  

Volume penjualan adalah total 

penjualan yang dinilai dengan unit 

oleh perusahaan dalam periode 

tertentu untuk mencapai laba yang 

maksimal sehingga dapat menunjang 

pertumbuhan perusahaan. Selain itu, 

volume penjualan merupakan salah 

satu hal yang penting yang harus 

dievaluasi untuk kemungkinan 

perusahaan tidak mengalami kerugian. 

Dengan menjual produk yang 

mengacu pada fungsinya yakni 

mencakup keseluruhan dari produk 

berupa ketahanan, kehandalan, 

ketepatan, kemudahan dalam 

pengoperasian dan kemudahan dalam 

perbaikan serta atribut-atribut nilai 

lainnya, maka diharapkan volume 

penjualan meningkat sehingga 

memenangkan persaingan di pasar.  

Persaingan antar produsen 

sepeda motor dilakukan seiring 

dengan banyaknya merek sepeda 

motor yang beredar di pasaran, maka 

membuat para produsen berlomba-

lomba untuk membuat penawaran 

harga yang menarik sesuai dengan 

kemampuan para konsumennya, sebab 

pilihan konsumen untuk menggunakan 
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sepeda motor untuk kegiatan sehari-

hari semakin banyak. Untuk menarik 

minat konsumen membeli produk 

yang ditawarkan guna untuk 

meningkatkan volume penjualan, 

maka dibutuhkan adanya strategi 

pemasaran yang baik misalnya dengan 

melakukan potongan harga. Menurut 

Gitosudarmo (2012:277), potongan 

harga merupakan pengurangan harga 

produk dari harga normal dalam 

periode tertentu, dalam hal ini pembeli 

memperoleh harga yang lebih rendah 

dari harga yang harus dibayar.  

Disamping potongan harga, 

garansi adalah faktor lain yang  

memberikan sebuah garansi pada 

setiap pembelian produk motor 

Honda. Garansi adalah bagian dari 

suatu perjanjian dalam jual beli, 

dimana penjual menanggung kebaikan 

atau keberesan barang yang dijual 

untuk jangka waktu yang ditentukan 

(Rachmadi, 2009 : 24-25). Garansi 

yang diberikan berupa perbaikan 

produk umumnya tidak dikenakan 

biaya kepada pelanggan untuk garansi 

tertentu.  

Motor Honda merupakan salah 

satu dari banyak motor yang ada di 

Indonesia. Selain itu motor Honda 

juga mempunyai banyak variasi 

warna, jenis maupun bentuk. Menurut 

Kotler (2009:72) mendefinisikan 

variasi produk sebagai unit tersendiri 

dalam suatu merek atau lini produk 

yang dapat dibedakan berdasarkan 

ukuran, harga, atau suatu ciri lain. 

Dalam keputusan membeli, perilaku 

konsumen menjadi sangat penting 

untuk diperhatikan, karena konsumen 

memiliki pengaruh yang sangat kuat 

dalam menentukan terjadinya suatu 

pembelian. Dengan meningkatnya 

permintaan konsumen terhadap 

produk motor Honda membuat 

produsen berusaha untuk memenuhi 

kebutuhan yang konsumen inginkan. 

Produsen berusaha memenuhi 

kebutuhan dan keinginan konsumen 

dengan menciptakan berbagai produk 

yang bervariatif serta berbagai pilihan 

untuk produk itu sendiri. 

Berdasarkan pada pembahasan 

di atas maka peneliti mengambil judul 

“Pengaruh Potongan Harga, 

Garansi, dan Variasi Produk 

terhadap Volume Penjualan Sepeda 

Motor Honda ( Studi kasus pada 

Dealer MPM Motor Pare )“ 

Rumusan Masalah  

1. Apakah potongan harga 

berpengaruh signifikan secara 

parsial terhadap volume  

penjualan  sepeda  motor Honda 

di Dealer MPM Motor Pare ? 

2. Apakah garansi berpengaruh 

signifikan secara parsial terhadap 
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volume  penjualan sepeda motor 

Honda di Dealer MPM Motor 

Pare ? 

3. Apakah variasi produk 

berpengaruh signifikan secara 

parsial terhadap volume penjualan 

sepeda motor Honda di Dealer 

MPM Motor Pare ? 

4. Apakah variabel potongan harga, 

garansi dan variasi produk 

berpengaruh signifikan secara 

simultan terhadap volume 

penjualan sepeda motor Honda di 

Dealer MPM Motor Pare ? 

Tujuan Penelitian ini adalah untuk 

mengetahui dan menganalisis pengaruh 

yang signifikan secara parsial dan simultan 

antara potongan harga, garansi, dan variasi 

produk terhadap volume penjualan sepeda 

motor Honda di Dealer MPM Motor Pare. 

Adapun manfaat yang dapat diperoleh 

dari penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Kegunaan Teoritis  

Hasil dari penelitian ini 

diharapkan dapat menambah 

perbendaharaan khasanah ilmu 

pengetahuan tentang penerapan teori 

manajemen pemasaran, khususnya 

mengenai volume penjualan, potongan 

harga, garansi dan variasi produk. 

2. Kegunaan Praktis 

Manfaat yang diharapkan dari 

penelitian ini adalah manfaat teoritis 

dan praktis, sebagai berikut : 

a. Bagi Perusahaan  

Untuk memberikan sumbangan 

pikiran dan informasi yang dapat 

digunakan sebagai penerapan strategi 

pemasaran yang baik mengenai 

volume penjualan, potongan harga, 

garansi dan variasi produk. 

b. Bagi Lembaga  

Hasil penelitian ini diharapkan 

mampu memberikan suatu 

masukan guna meningkatkan 

ilmu pengetahuan di bidang 

manajemen pemasaran, 

khususnya mengenai dunia 

pemasaran. 

c. Bagi Peneliti 

Untuk mengetahui pengaruh 

potongan harga, garansi dan 

variasi produk baik secara 

parsial maupun simultan 

terhadap volume penjualan di 

Dealer MPM Motor Pare. 

Kajian Teori 

Menurut Swastha (2005:65) 

volume penjualan merupakan 

penjualan bersih dari laporan laba 

perusahaan, yang diperoleh dari hasil 

penjualan seluruh produk selama 

jangka waktu tertentu. Pendapat lain 

mengatakan bahwa volume penjualan 

adalah hasil total penjualan produk 

baik berupa barang atau jasa yang 

diperoleh selama jangka waktu 

tertentu. 
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Menurut Kotler dan Amstrong 

(2008:9), potongan harga atau diskon 

adalah pengurangan harga langsung 

terhadap suatu pembelian dalam 

periode tertentu. Pendapat lain 

mengatakan bahwa potongan harga 

adalah pengurangan harga yang 

diberikan oleh penjual kepada pembeli 

sebagai penghargaan atas aktifitas 

tertentu dari pembeli yang 

menyenangkan bagi penjual.  

Menurut Tjiptono (2010:163) 

garansi adalah suatu bentuk jaminan 

untuk meringankan kerugian 

pelanggan, dalam ketidakpuasan 

dengan suatu produk atau jasa yang 

telah dibayarnya. Pendapat lain 

mengatakan bahwa garansi adalah 

kesepakatan kontraktual antara 

produsen dan konsumen, dimana 

produsen bersedia melakukan 

perbaikan atau penggantian terhadap 

produk yang mengalami kerusakan 

selama periode garansi yang telah 

ditentukan.  

Menurut Kotler (2009:72), 

variasi produk sebagai unit tersendiri 

dalam suatu merek atau lini produk 

yang dapat dibedakan berdasarkan 

ukuran, harga, penampilan atau ciri 

tersendiri. Pendapat lain mengatakan 

bahwa variasi produk adalah strategi 

perusahaan dengan 

menganekaragaman produknya 

dengan tujuan agar konsumen 

mendapatkan produk yang diinginkan 

dan dibutuhkannya. 

II. METODE 

A. Teknik Penelitian dan 

Pendekatan Penelitian 

Teknik yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah 

analisis kausal atau fungsi sebab 

akibat dengan menggunakan 

pendekatan kuantitatif. Tujuan 

dari analisis kausal ini adalah 

untuk mencari data tentang ada 

tidaknya pengaruh antara satu 

variabel terikat dengan variabel 

lain.  

Sedangkan pendekatan 

penelitian yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah pendekatan 

kuantitatif. Menurut Sugiyono 

(2013:07), pendekatan kuantitatif 

adalah penelitian yang 

menggunakan data berbentuk 

angka-angka dan analisis 

menggunakan statistik,  dengan 

tujuan untuk menguji hipotesis 

yang telah ditetapkan. 

B. Tempat dan Waktu Penelitian  

1. Waktu penelitian 

Adapun batas waktu 

penelitian yang telah ditetapkan 

yaitu selama 6 bulan mulai Maret 

sampai dengan Agustus 2017. 
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2. Tempat Penelitian  

Penelitian ini dilakukan di 

Dealer MPM Motor Pare yang 

terletak di Jalan PK Bangsa No. 13 

C Pare Kediri. 

C. Populasi dan Sampel 

1. Populasi  

Populasi adalah wilayah 

generalisasi yang terdiri atas: 

obyek/subyek yang mempunyai 

kualitas dan karakteristik tertentu 

yang ditetapkan oleh peneliti 

untuk dipelajari dan kemudian 

ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 

2011:80). Dalam penelitian ini 

populasinya adalah seluruh 

pembeli yang melakukan 

pembelian sepeda motor di Dealer 

MPM Motor Pare dalam jumlah 

yang tidak terbatas.   

2. Sampel  

Menurut Sugiyono 

(2013:149), sampel adalah bagian 

dari jumlah dan karakteristik yang 

dimiliki oleh populasi tersebut. 

Sampel yang diambil dalam 

penelitian ini adalah sebanyak 40 

orang yang respondennya berasal 

dari konsumen/pembeli yang ada 

di Dealer MPM Motor Pare. 

D. Instrumen Penelitian 

Menurut Sugiono 

(2010:132), Skala Likert 

digunakan untuk mengukur sikap, 

pendapat dan persepsi seseorang 

atau kelompok orang tentang 

fenomena sosial. Untuk 

mengetahui pengukuran jawaban 

responden pada penelitian ini, 

menggunakan instrumen 

penelitian berupa kuesioner, yang 

diukur dengan menggunakan 

metode Skala Likert. (Likert’s 

Summated Rattings. 

1. Uji Validitas 

Uji validitas digunakan 

untuk mengetahui sah atau valid 

tidaknya suatu kuesioner. Suatu 

kuesioner dikatakan valid jika 

pertanyaan pada kuesioner 

mampu mengungkapkan sesuatu 

yang diukur oleh kuesioner 

tersebut. 

Syarat minimum untuk dianggap 

valid adalah nilai rhitung > dari 

nilai rtabel. Penghitungan uji 

validitas dilakukan menggunakan 

program SPSS v.23 for windows. 

Mengukur validitas dapat 

dilakukan dengan melakukan 

korelasi antar skor butir 

pertanyaan dengan total skor 

variabel. Yaitu dengan 

membandingkan rhitung dengan 

rtabel untuk degree of freedom (df) 

= n-2, dimana (n) adalah jumlah 

sampel penelitian. Jika rhitung > 

rtabel dan nilai positif maka butir 
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atau pertanyaan (indikator) 

tersebut dinyatakan valid. 

2. Uji Reliabilitas 

Reliabilitas adalah “sesuatu 

instrumen cukup dapat dipercaya 

untuk digunakan sebagai alat 

pengumpul data karena instrumen 

tersebut sudah baik” (Arikunto, 

2006:178). Alat untuk mengukur 

reliabilitas adalah Alpha 

Cronbach. Suatu variabel 

dikatakan reliabel apabila hasil α 

> 0,06 = reliabl dan hasil α < 0,06 

= tidak reliabel. 

III. HASIL DAN KESIMPULAN 

1. Pengaruh potongan harga 

terhadap volume penjualan  

Potongan harga 

berpengaruh signifikan terhadap 

volume penjualan sepeda motor 

Honda pada Dealer MPM Motor 

Pare. Dari hasil analisis yang 

diperoleh bahwa variabel 

potongan harga memperoleh 

nilai taraf signifikan sebesar 

0,010 < 0,05. Hal ini berarti 

bahwa hipotesis dalam 

penelitian ini Ha diterima dan H0 

ditolak. Dengan pemberian 

potongan harga yang menarik 

dapat menarik minat beli 

konsumen. Hal ini berarti 

potongan harga berpengaruh 

terhadap volume penjualan.  

2. Pengaruh garansi terhadap 

volume penjualan 

Garansi berpengaruh 

signifikan terhadap volume 

penjualan sepeda motor Honda 

pada Dealer MPM Motor Pare. 

Dari hasil analisis yang diperoleh 

bahwa variabel garansi 

memperoleh nilai taraf signifikan 

sebesar 0,000 < 0,05. Hal ini 

berarti bahwa hipotesis dalam 

penelitian ini Ha diterima dan H0 

ditolak. Dengan adanya garansi 

konsumen merasa aman saat ada 

garansi yang telah diberikan jika 

ada kerusakan atau 

ketidakmampuan produk untuk 

menjalankan fungsi yang 

diharapkan. Hal ini berarti 

garansi memiliki pengaruh 

terhadap volume penjualan.  

3. Pengaruh variasi produk 

terhadap volume penjualan  

Variasi produk 

berpengaruh signifikan terhadap 

volume penjualan sepeda motor 

Honda pada Dealer MPM Motor 

Pare. Dari hasil analisis yang 

diperoleh bahwa variabel garansi 

memperoleh nilai taraf signifikan 

sebesar 0,026 < 0,05. Hal ini 

berarti bahwa hipotesis dalam 

penelitian ini Ha dan H0 ditolak. 

Dengan pemberian produk yang 

Simki-Economic Vol. 01 No. 01 Tahun 2017 ISSN : BBBB-BBBB



Artikel Skripsi 

Universitas Nusantara PGRI Kediri 

 

ASIH RAHMATYA | 13.1.02.02.0213 

EKONOMI - MANAJEMEN 

simki.unpkediri.ac.id 

|| 9|| 

 
 

bervariatif dengan jaminan mutu 

kualitasnya, akan membuat 

harapan terhadap minat 

konsumen untuk membeli produk 

yang sedang di edarkan oleh 

produsen. Hal ini membuktikan 

bahwa variasi produk 

mempunyai pengaruh terhadap 

volume penjualan.  

4. Pengaruh potongan harga, 

garansi, dan variasi produk 

terhadap volume penjualan  

Potongan harga, garansi, 

dan variasi produk berpengaruh 

signifikan secara simultan 

terhadap volume penjualan 

sepeda motor Honda pada 

Dealer MPM Motor Pare. Dari 

uji simultan (uji F) diketahui 

nilai signifikansi = 0,000 < 0,05 

yang berarti H0 ditolak dan Ha 

diterima. Hal ini membuktikan 

bahwa secara bersama-sama 

(simultan) potongan harga (X1), 

garansi (X2) dan variasi produk 

(X3)  memiliki pengaruh yang 

signifikan terhadap volume 

penjualan. 

IV. Simpulan dan Saran  

1. Simpulan  

a. Potongan harga 

berpengaruh signifikan 

terhadap volume 

penjualan sepeda motor 

Honda pada Dealer 

MPM Motor Pare. 

b. Garansi berpengaruh 

signifikan terhadap 

volume penjualan 

sepeda motor Honda 

pada Dealer MPM 

Motor Pare. 

c. Variasi produk 

berpengaruh signifikan 

terhadap volume 

penjualan sepeda motor 

Honda pada Dealer 

MPM Motor Pare. 

d. Potongan harga, garansi 

dan variasi produk 

berpengaruh signifikan 

secara simultan 

terhadap volume 

penjualan sepeda motor 

Honda pada Dealer 

MPM Motor Pare. 

2. Saran  

a. Disarankan kepada 

perusahaan hendaknya 

terus melakukan strategi 

potongan harga dengan 

baik untuk menarik minat 

konsumen dalam membeli 

produk. Misalnya 

memberikan potongan 

harga untuk pembelian 

sepeda motor lebih dari 1 

unit, memberikan potongan 
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harga kepada pembeli yang 

membeli dalam jumlah 

besar atau kepada pembeli 

yang membayar dengan 

tunai. 

b. Disarankan kepada 

perusahaan agar selalu 

menyediakan dan 

memberikan variasi produk 

yang bervariatif sesuai 

keinginan konsumen yang 

berada di pangsa pasar, dan 

memberikan pelayanan 

yang baik kepada 

konsumen/pembeli. 

c. Diharapkan penelitian 

selanjutnya dapat mengkaji 

lebih dalam tentang 

potongan harga, garansi 

dan variasi produk yang 

pada penelitian ini 

berpengaruh terhadap 

volume penjualan sepeda 

motor Honda pada Dealer 

MPM Motor Pare, agar 

diperoleh gambaran yang 

lebih lengkap lagi sehingga 

diharapkan hasil penelitian 

yang akan datang akan 

lebih sempurna dari 

penelitian ini. 
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