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Abstract. The aim of the research is to determine the influence of service policy, demand and price on product 

improvement at PT. Indo Brush Utama in Makassar, South Sulawesi Province. And to find out the most dominant 

factors that influence product improvement at PT. Indo Brush Utama in Makassar, South Sulawesi Province. The 

research method used is a quantitative research method. Simultaneously shows that service policy factors (X1), 

demand (X2), and price (X3) have a significant effect on product sales in marketing at PT. Indo Brush Utama in 

Makassar. Partially, the price policy factor (X3) has a dominant influence on product sales, followed by service 

and demand factors in the sales of this company's products. This shows that the more varied the price policy 

factor increases product sales at PT. Indo Brush Utama in Makassar. 
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Abstrak. Tujuan penelitian yaitu untuk mengetahui pengaruh kebijakan pelayanan, permintaan, dan harga 

terhadap peningkatan produk pada PT. Indo Brush Utama di Makassar Provinsi Sulawesi Selatan. Dan untuk 

mengetahui faktor paling dominan yang mempengaruhi peningkatan produk pada PT. Indo Brush Utama di 

Makassar Provinsi Sulawesi Selatan. Metode penelitian yang digunakan metdoe penelitian kuantitatif.Secara  

simultan menunjukkan bahwa faktor kebijakan pelayanan (X1), permintaan (X2), dan harga (X3) berpengaruh 

signifikan terhadap penjualan produk dalam pemasaran pada PT. Indo Brush Utama di Makassar. Secara parsial 

faktor kebijakan harga (X3) berpengaruh dominan terhadap penjualan produk, kemudian diikuti faktor pelayanan 

dan permintaan dalam penjualan produk perusahaan ini. Hal ini menunjukkan bahwa semakin bervariasinya maka 

faktor kebijakan harga meningkatkan penjualan produk pada PT. Indo Brush Utama di Makassar. 

 

Kata kunci: Pelayanan, Permintaan, Harga, Peningkatan Produk 

 

1. LATAR BELAKANG 

Perusahaan ini berusaha meningkatkan penjualan produknya serta mencapai laba 

yang ditargetkan, maka manajemen perusahaan selalu berusaha menggunakan sistem 

pemasaran yang efektif, dimana dalam pemasaran tersebut terdapat strategi khusus dalam 

menyiasati pasar produk. Kebijaksanaan pemasaran tersebut adalah dengan menerapkan 

pedoman yang digunakan dalam melakukan kebijaksanaan harga, permintaan, dan 

pelayanan produk bagi pembeli yang bersangkutan. 

Dalam kaitannya dengan informasi tersebut maka salah satu langkah strategis yang 

dilakukan oleh perusahaan adalah menyusun suatu rencana yang komprehensif dan 

menyeluruh disertai dengan berbagai kebijaksanaan untuk dijadikan sebagai pedoman dalam 

mengimplementasikan rencana. Penyusunan rencana komprehensif yang dimaksud bertujuan 
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agar setiap pengambilan keputusan tidak didasarkan pada Interprestasi tersendiri dari bagian 

atau departemennya, tetapi harus berdasarkan pada rencana yang sifatnya menyeluruh. 

Pada umumnya penetapan strategi pemasaran didasarkan pada pertimbangan bahwa 

kebijakan pemasaran yang digunakan adalah kebijaksanaan harga, permintaan dan pelayanan 

dengan tujuan mendapatkan peluang pasar yang lebih luas, yang pada akhirnya mendapatkan 

penjualan yang lebih meningkat. 

Berdasarkan uraian tersebut maka dalam penelitian ini yang dilakukan pada PT. Indo 

Brush Utama di Makassar sebagai salah satu perusahaan yang bergerak dalam bidang 

penjualan produk. Dalam pelaksanaan pemasaran produk menunjukkan bahwa penjualannya 

mengalami peningkatan. Namun peningkatan tersebut belum sesuai dengan yang diharapkan, 

oleh karena itu perlu dianalisis kebijaksanaan harga, permintaan, dan pelayanan produk yang 

dijual oleh perusahaan ini. 

Semakin maju tingkat peradaban dan tingkat pertumbuhan ekonomi masyarakat, maka 

barang atau service menjadi bagian dari kebutuhan hidupnya. Kondisi demikian memberikan 

tantangan yang bahkan dirasakan semakin besar dan banyak menfaatnya mengingat 

persaingan yang cukup ketat dengan penjualan produk lainnya. Untuk itulah berusaha untuk 

meningkatkan penjualan produk dengan memilih dan merencanakan serta melaksanakan 

strategi pemasaran yang tepat dan efektif. 

Salah satu strategi pemasaran yang dapat ditempuh oleh perusahaan ini adalah 

melakukan kebijaksanaan harga, permintaan dan pelayanan dalam kaitannya dengan para 

konsumen/pelanggan. Dengan adanya kebijaksanaan tersebut, maka para pelanggan atau 

konsumen dapat tertarik dari strategi pemasaran yang ditetapkan oleh perusahaan dalam hal 

ini adalah kebijaksanaan dari perusahaan PT. Indo Brush Utama di Makassar Provinsi 

Sulawesi Selatan. 

Untuk mengatasi masalah tersebut, maka perusahaan harus memantapkan 

kebijaksanaan pemasaran yang telah ditetapkan guna mencari alternatif kebijaksanaan 

pemasaran yang dapat meningkatkan penjualan produk pada perusahaan ini. Kebijaksanaan 

pemasaran yang dapat digunakan agar perusahaan tetap eksis (berkembang) di dalam 

menghadapi para pesaingnya antara lain kebijaksanaan harga, permintaan dan pelayanan 

produk ini. Dengan adanya kebijakan tersebut dapat berdampak kepada kepuasan pelanggan 

dan pada akhirnya dapat memberikan kontribusi ke perusahaan. Dengan adanya peningkatan 

produk pada PT. Indo Brush Utama di Makassar Provinsi Sulawesi Selatan. 

Tujuan penelitian yaitu untuk mengetahui pengaruh kebijakan pelayanan, permintaan, 

dan harga terhadap peningkatan produk pada PT. Indo Brush Utama di Makassar Provinsi 
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Sulawesi Selatan. Dan untuk mengetahui faktor paling dominan yang mempengaruhi 

peningkatan produk pada PT. Indo Brush Utama di Makassar Provinsi Sulawesi Selatan. 

 

2. KAJIAN TEORITIS 

2.1. Pengertian Pemasaran 

Pemasaran adalah merupakan salah satu kegiatan utama dalam bidang perekonomian, 

di samping kegiatan produksi dan konsumsi. Konsumsi baru bisa terlaksana setelah adanya 

kegiatan produksi dan pemasaran. Dengan kata lain, produksi dan pemasaran dapat 

membantu terlaksananya tujuan konsumsi. Irawan, dkk (2006:13) bahwa pemasaran adalah 

semua kegiatan manusia yang diarahkan untuk memuaskan kebutuhan dan keinginannya 

melalui proses petukaran. Demikian pula Mc Donal (2003:1) mengemukakan bahwa 

pemasaran adalah pencocokan antara kemampuan dan keinginan untuk mencapai tujuan 

timbal balik yang saling menguntungkan. Prade dan Ferrel (2004 : 4) mengemukakan bahwa 

pemasaran adalah proses perencanaan dan pelaksanaan rancangan, penetapan harga, promosi, 

dan distribusi gagasan, barang, dan jasa untuk menciptakan pertukaran yang memenuhi 

sasaran-sasaran individu, dan organisasi. 

Jadi dalam hal ini semua kegiatan yang menyebabkan terjadinya perpindahan hak milik 

atas barang atau jasa serta mengakibatkan terjadinya distribusi fisik, termasuk dalam 

pengertian pemasaran. Dari beberapa definisi yang telah dikemukakan dapatlah ditarik 

kesimpulan mengenai pengertian pemasaran yaitu: 

• Pemasaran mencakup segala kegiatan yang berhubungan dengan pemindahan barang 

dan jasa dari pihak produsen ke konsumen melalui saluran distribusi (channel 

distribution) tertentu yang dilakukan, baik oleh individu maupun kelompok atau 

perusahaan itu sendiri. 

• Pemasaran menyangkut aktivitas yang menciptakan faedah tempat, waktu, usaha 

pembelian dan penjualan yang meliputi aktivitas perdagangan yaitu menyangkut 

pergerakan arus barang dan jasa antara sektor produksi dan sektor konsumtif.  

2.2. Manajemen Pelayanan 

Kertajaya (2004:77) mengatakan bahwa manajemen pelayanan adalah manajemen 

proses, agar mekanisme kegiatan pelayanan dapat berjalan tertib, lancar, tepat mengenai 

sasaran dan memuaskan bagi pihak yang harus dilayani. Kriteria terakhir inilah yang 

pelayanan akan dinikmati oleh orang hubungan jarak jauh. 
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Dalam hal ini pelayanan sebgai suatu proses, unsur proses layanan dibagi atas: 1) 

maksud dan tujuan layanan, 2) sistem/prosedur layanan, 3) kegiatan layanan, dan 4) 

pelaksana layanan. Sedangkan bentuk layanan dapat dibagi atas tiga macam, yaitu: 1) layanan 

dengan lisan; 2) layanan dengan tulisan; dan 3) layanan dengan perbuatan. 

Sasaran manajemen pelayanan adalah kepuasan, meskipun sasaran itu sederhana tetapi 

untuk mencapainya diperlukan kesungguhan dan syarat-syarat yang seiring tidak mudah 

dilakukan, dalam hal ini pihak yang memperoleh layanan untuk mendapatkan haknya, ada 

ukuran yang umum tetapi sangat relatif, yaitu apabila dapat menerima perlakuan dan hasil 

berupa hak dengan kegembiraan dan keikhlasan. 

Zeitami dan Bitner dalam Tjiptono (2001 : 65) agar layanan dapat memuaskan kepada 

orang/pelanggan atau sekelompok orang yang dilayani maka harus diperhatikan beberapa 

persyaratan pokok meliputi: 

• Bukti langsung (tangibles), meliputi fasilitas fisik, perlengkapan, pegawai, dan sarana 

komunikasi. 

• Kehandalan (reliability), yakni kemampuan memberikan pelayanan yang dijanjikan 

dengan segera, akurat, dan memuaskan. 

• Empati, meliputi kemudahan dalam melakukan hubungan, komunkasi yang baik, 

perhatian pribadi dan memahami kebutuhan para pelanggan. 

2.3. Pengertian Harga 

Dalam teori ekonomi, harga, nilai, dan faedah merupakan istilah-istilah yang saling 

berhubungan. Faedah adalah atribut suatu barang yang dapat memuaskan kebutuhannya, 

sedangkan nilai adalah ungkapan secara kuantitatif tentang kekuatan barang untuk dapat 

menarik barang lain dalam pertukaran. Perekonomian kita bukan sistem barter, maka untuk 

mengadakan pertukaran atau untuk mengukur nilai suatu barang kita menggunakan uang, 

dan istilah yang dipakai adalah harga. Jadi, harga adalah nilai yang dinyatakan dalam uang. 

Untuk memperjelas mengenai pengertian harga maka berikut ini dikemukakan oleh 

Lamb (2001, hal. 268) mendefinisikan bahwa harga merupakan sesuatu yang diserahkan 

dalam pertukaran untuk mendapatkan suatu barang maupun jasa. 

Sedangkan ditinjau dari sudut pandang pemasaran menurut Tjiptono (2002, hal. 151) 

mendefinisikan bahwa harga merupakan satuan moneter atau ukuran lainnya (termasuk 

barang dan jasa lainnya) yang ditukarkan agar memperoleh hak kepemilikan atau penggunaan 

suatu barang atau jasa. 
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Tingkat harga yang ditetapkan mempengaruhi kuantitas yang terjual, selain itu secara 

tidak langsung harga juga mempengaruhi biaya, karena kuantitas yang terjual berpengaruh 

pada biaya yang ditimbulkan dalam kaitannya dengan efisiensi produksi. Oleh karena 

penetapan harga mempengaruhi pendapatan total dan biaya total, maka keputusan dan 

strategi penetapan harga memegang peranan penting dalam setiap perusahaan. 

Sementara itu, dari sudut pandang konsumen, harga seringkali digunakan sebagai 

indikator nilai bilamana harga tersebut dihubungkan dengan manfaat yang dirasakan atas 

suatu barang atau jasa. 

Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa pada tingkat harga tertentu, bila manfaat 

yang dirasakan konsumen meningkat, maka nilainya akan meningkat pula. Demikian pula 

sebaliknya pada tingkat harga tertentu, nilai suatu barang atau jasa akan meningkat seiring 

dengan meningkatnya manfaat yang dirasakan. Seringkali pula dalam penentuan nilai suatu 

barang atau jasa, konsumen membandingkan kemampuan suatu barang atau jasa dalam 

memenuhi kebutuhannya dengan kemampuan barang atau jasa substitusi. 

Lain halnya menurut Gitotudarmo (2000, hal. 228) mengemukakan bahwa : harga 

adalah sejumlah uang yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah barang beserta jasa-jasa 

tertentu atau kombinasi dari keduanya. 

2.4. Konsep Pelayanan 

Menurut Farida Jasfar (2005) jasa adalah setiap tindakan atau aktivitas dan bukan benda 

yang dapat ditawarkan oleh suatu pihak kepada pihak lain, yang pada dasarnya bersifat 

intangible (tidak berwujud) fisik dan konsumen terlibat secara aktif dalam proses produksi 

dan ticlak menghasilkan kepemilikian sesuatu. Beberapa karakteristik jasa tidak dapat dilihat, 

keterlibatan konsumen secara langsung dalam proses jasa (inseparability), mudah rusak 

(perishabiility) dan tidak seragam. 

Sedangkan menurut Yazid ( 2005 ) pengertian jasa dikemukakan berikut ini : 

• Adalah setiap tindakan atau unjuk rasa yang ditawarkan oleh salah satu pihak ke pihak 

lain yang secara intangible dan tidak menyebabkan perpindahan kepemilkan apapun. 

• Adalah aktivitas ekonomi yang mempunyai sejumlah elemen (nilai atau manfaat)

 intangible yang berkaitan dengannya yang melibatkan sejumlah interaksi dengan 

konsumen atau dengan barang-barang miliki, tetapi tidak menghasilkan transfer 

kepemilikan dalam kondisi bisa saja muncul dan produksi suatu jasa bisa memiliki atau 

bisa juga tidak mempunyai kaitan dengan produk fisik. 
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• Adalah mencakup semua aktivitas ekonomi yang keluarannya bukanlah produk atau 

konstruksi fisik, yang secara umum konsumsi dan produknya dilakukan pada suatu 

waktu yang sama dan nilai tambah yang diberikan dalam bentuk kenyamanan, hiburan 

atau kecepatan. 

Fandy Tjiptono (2005) bahwa jasa adalah setiap tindakan atau perbuatan yang dapat 

ditawarkan oleh suatu pihak kepada pihak lain yang pada dasarnya bersifat intangible (tidak 

berwujud) dan tidak menghasilkan kepemilikan sesuatu. 

Lupiyoadi (2001) mengemukakan bahwa jasa merupakan semua aktivitas ekonomi 

yang hasilnya tidak merupakan produk dalam bentuk fisik, yang biasanya dikonsumsi pada 

saat yang bersamaan dengan waktu diperoleh dan memberikan nilai tambah atas pemecahan 

masalah yang dihadapi konsumen. 

Lebih lanjut Buchari Alma (2002) bahwa jasa adalah suatu kegiatan ekonomi yang 

hasilnya bukan produk dan dikonsumsi secara bersamaan dengan waktu produk diperoleh 

dan memberikan nilai tambah seperti kenikmatan, hiburan bersifat tidak berwujud. 

Lebih lanjut Farida Jasfar (2005 ) dikatakan bahwa Manajer jasa harus dapat 

memahami karakteristik jasa yang bersifat tidak nyata, sehingga dapat menentukan strategi 

yang tepat dan terencana seperti berikut ini: 

• Jasa tidak dapat disimpan. 

• Jasa tidak dapat dilindungi dengan hak paten. 

• Perusahaan tidak dapat dengan mudah dan cepat mempertunjukkan atau 

mengkomunikasikan suatu jasa. 

• Harga sukar ditetapkan. 

• Sesuatu yang tidak mudah didefinisikkan, diformulasikan atau dipahami secara 

rohaniah. 

Dimensi kualitas jasa menurut Farida Jasfar ( 2005 ) yang ideal harus memenuhi 

beberapa syarat antara lain : 

• Dimensi harus bersifat satuan yang komprehensif, artinya dapat Menjelaskan 

karakteristik secara menyeluruh mengenai persepsi terhadap kualitas karena adanya 

perbedaan dari masing - masing dimensi yang dimaksudkan. 

• Model harus bersifat universal, artinya masing - masing dimensi harus bersifat umum 

dan valid untuk berbagai spektrum bidang jasa. 

• Masing-masing dimensi dalam model yang diajukan haruslah bersifat bebas. 

• Sebaiknya jumlah dimensi dibatasi. 
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Lebih lanjut dikatakan bahwa ada lima dimensi kualitas jasa yaitu: 

• Reliability (kehandalan) adalah kemampuan untuk memberikan pelayanan yang 

dijanjikan dengan tepat (accurately) dan kemampuan untuk dipercaya (dependability), 

terutama memberikan jasa secara tepat waktu, dengan cara yang sama sesuai dengan 

jadwal yang tetah dijanjikan. 

• Responsiveness (daya tanggap), yaitu kemauan atau keinginan para karyawan untuk 

membantu dan memberikan jasa yang dibutuhkan konsumen. Membiarkan konsumen 

menunggu, terutama tanpa alasan yang jelas akan menimbulkan kesan negatif yang 

tidak seharusnya terjadi. Kecuali bila kesalahan ini ditanggapi dengan cepat, maka 

dapat menjadi sesuatu yang berkesan dan menjadi pengalaman yang menyenangkan. 

• Assurance (Jaminan), meliputi pengetahuan, kemampuan, keramahan, sopan dan sifat 

dapat dipercaya dari kontak personnel untuk menghilangkan sifat keragu-raguan 

konsumen dan merasa terbebas dari bahaya dan resiko. 

• Empathy (empati), yang meliputi sikap kontak personnel maupun perusahaan untuk 

memahami kebutuhan maupun kesulitan konsumen, komunikasi yang baik, perhatian 

pribadi, kemudahan dalam melakukan komunikasi atau hubungan 

• Tangibles (produk fisik), yaitu tersedianya fasiitas fisik: perlengkapan dan sarana 

komunikasi dan lain-lain yang dapat dan harus ada dalam proses jasa. Penilaian tehadap 

dimensi ini dapat diperluas dalam bentuk hubungan dengan konsmen lain pengguna 

jasa, misalnya keributan yang dilakukan oleh tamu lain di hotel. 

Menurut Farasuraman dkk (1990) bahwa kualitas pelayanan yang dipersepsikan oleh 

pelanggan (Perceived Service Quality) didefinisikan sebagai seberapa besar kesenjangan 

(gap) antara persepsi pelanggan atas kenyataan pelayanan yang diterima dibandingkan 

dengan harapan pelanggan atas pelayanan. 

Berdasarkan pengertian tersebut di atas, terdapat tiga tingkatan kualitas pelayanan yaitu 

• Bermutu (Quality surprise) 

Bila kenyataan pelayanan yang diterima melebihi pelayanan yang diharapkan 

pelanggan. 

• Memuaskan (Satisfactory quality) 

Bila kenyataan pelayanan yang diterima sama dengan pelayanan yang diharapkan 

pelanggan. 

• Tidak bermutu (Unacceptable quality) 

http://ya.ng/
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Bila ternyata kenyataan pelayanan yang diterima lebih rendah dari yang diharapkan 

pelanggan. 

Menurut Parasuraman (1990:16) bahwa ada tiga hal yang patut diperhatikan dalam 

kualitas pelayanan yaitu : a) Kualitas suatu pelayanan lebih sulit untuk dievaluasi dan oleh 

karena itu penelitian pemasaran relatip lebih sulit dalam memahami kriteria yang digunakan 

oleh pelanggan untuk naengevaluasi suatu pelayanan. (b) Dalam mengevaluasi kualitas 

pelayanan, pelanggan tidak semata-mata melihat dari hasil suatu pelayanan (outcome), tetapi 

juga dengan mempertimbangkan bagaimana proses pemberian pelayanan. (c) Kriteria 

kualitas pelayanan yang relevan ialah kriteria yang diterapkan oleh pelanggar. Kualitas 

pelayanan hanya dapat diukur dari sudut pandang pelanggan. 

Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah pokok yang telah dikemukan, maka 

hipotesis dalam penelitian ini adalah Kebijakan pelayanan, permintaan dan harga 

berpengaruh signifikan terhadap peningkatan produk pada PT. Indo Brush Utama di 

Makassar Provinsi Sulawesi Selatan. Kebijakan harga berpengaruh paling signifikan 

terhadap peningkatan produk pada PT. Indo Brush Utama di Makassar Provinsi Sulawesi 

Selatan.n dan bukan sudut pandang perusahaan. 

 

3. METODE PENELITIAN 

3.1. Populasi Dan Sampel 

Populasi pada penelitian ini adalah seluruh karyawan/staf dan pelanggan pada PT. Indo 

Brush Utama di Makassar seperti yang dikemukakan dalam Tabel 1, sebagai berikut: 

Tabel 1. Populasi Seluruh Karyawan / Staf dan Pelanggan pada PT. Indo Brush Utama 

di Makassar 

Sumber Data Populasi 
Sample 

%  Orang 

1. Staf  / Karyawan 40 50 20 

2. Pelanggan (1 tahun terakhir) 100 25 25 

Jumlah 140 100 45 

Sumber : Hasil wawancara 

 

Berdasarkan Tabel 1 tersebut, ternyata populasi 140 orang dan yang menjadi sampel 

45 orang dan seluruh sampel ini yang menjadi responden sebagai sumber data primer. Pada 

usaha usaha produksi sikat PT. Indo Brush Utama di Makassar diperkirakan 40 orang 

Staf/Karyawan dan dan dijadikan sampel 50%, sedangkan pelanggannya 1 tahun terakhir 
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sebanyak 100 orang dan hanya 25% dijadikan sampel (karena diantaranya banyak tinggal di 

luar Kota Makassar, maka yang menjadi sampel dari kelompok pelanggan sebanyak 25 orang. 

Hal ini berarti bahwa yang menjadi sampel adalah 20 orang  + 25 orang = 45 orang 

yang seluruhnya dijadikan responden yang penetapannya dengan metode simple random 

sampling (secara acak sederhana). 

3.2. Jenis dan Sumber Data  

3.2.1. Jenis Data 

• Data kuantitatif, data yang dapat dihitung atau data berupa angka-angka yang meliputi 

penjualan dan biaya-biaya yang dibebankan oleh perusahaan dalam berbagai kegiatan. 

• Data kualitatif, data yang tidak dapat dihitung atau data yang bukan berupa angka-

angka jadi berupa keterangan atau penjelasan dari suatu perusahaan. 

3.2.2. Sumber Data 

• Sumber internal (Internal Data) guna memperoleh data primer, merupakan data yang 

diperoleh secara langsung dari perusahaan berupa hasil wawancara dan pengamatan 

setempat dan perolehan via dokumen dan dalam wawancara langsung dengan pimpinan 

perusahaan dan para karyawan serta pelanggan yang bersangkutan. 

• Sumber External (External Data) yaitu upaya memperoleh data sekunder, merupakan 

data yang diperoleh dari luar perusahaan serta informasi lainnya yang ada hubungannya 

dengan penulisan ini, termasuk data tertulis (dokumen) berupa buku, koran, majalah, 

brosur dan lain-lain. 

3.3. Metode Pengumpulan Data 

Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

• Observasi, yaitu suatu metode pengumpulan data yang dilakukan dengan jalan 

mengadakan pengamatan secara langsung dalam proses kegiatan pada obyek penelitian 

ini. Data penjualan, biaya-biaya yang diperoleh dari bagian pemasaran pada 

perusahaan. 

• Wawancara, yaitu untuk mendapatkan informasi/data dengan cara melakukan 

serangkaian tanya jawab dengan pimpinan dan karyawan serta pelanggan perusahaan 

yang ada relavansinya dengan penelitian ini. 

• Dokumentasi, yaitu data yang diperoleh melalui data tertulis dokumen yaitu berupa 

data yang bersumber dari perusahaan dan data yang berasal dari literatur-literatur serta 

bahan kuliah yang ada kaitannya dengan penelitian ini. 
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3.4. Alat dan Metode Analisis 

Untuk menguji hipotesis yang telah dikemukakan, maka metode analisis yang 

digunakan dalam penelitian adalah 

• Analisis deskriptif, dimana menguraikan kebijakan harga, permintaan dan pelayanan 

pembelian produk yang ada pada PT. Indo Brush Utama di Makassar Propinsi Sulawesi 

Selatan. 

• Analisis regresi linier berganda adalah untuk mengetahui pengaruh kebijakan 

pelayanan, permintaan dan harga terhadap peningkatan penjualan produk pada 

perusahaan ini dengan formulasi menurut Subiyakto, (2005 : 205) dengan rumus 

aebagai berikut : 

 

Dimana : 

Y = Peningkatan Penjualan 

X1 = Kebijakan Pelayanan 

X2 = Permintaan Produk 

X3 = Kebijakan Harga  

β1 – β3 = Koefisien Regresi 

βo = Konstanta 

   e  =Error (kesalahan) 

3.5. Uji Asumsi Klasik dan Uji Hipotesis  

3.5.1. Uji Asumsi Klasik 

Uji Asumsi adalah anggapan yang langsung digunakan sebagai dasar pelaksanaan 

pekerjaan dan tidak dianggap perlu untuk dibuktikan atau diuji terlebih dahulu 

(Wiroatmodjo, 2009 : 20). Hipotesisnya : 

H0 = Kedua variabel memiliki nilai yang sama 

H1 = Kedua variabel memiliki nilai yang berbeda 

Jika Sig. (2-tailed) > α, maka H0 diterima 

Jika Sig. (2-tailed) < α, maka H0 ditolak 

3.5.2. Uji Hipotesis 

Untuk menganalisis data primer, dilakukan uji statistik dengan tahapan sebagai berikut: 

• Pada tahapan pertama digunakan Uji F, yaitu membandingkan Fhitung (Fh) dengan Ftabel 

(Ft) pada α = 0,05%, artinya sejauh mana pelayanan, permintaan dan harga secara 

Y=β0 + β1X1 + β2X2 + β3X3 + e 
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bersama-sama/serempak berpengaruh terhadap peningkatan penjualan produk 

perusahaan ini. 

• Jika hasil perhitungan menunjukkan Fhitung (Fratio) > Ftabel, maka Ho ditolak dn H1 diterima, 

artinya variabel pelayanan, permintaan dan harga secara bersama-sama/serempak 

berpengaruh terhadap peningkatan penjualan produk perusahaan ini. 

• Langkah atau tahap berikutnya adalah untuk mengetahui koefisien determinasi (R2), 

gunanya untuk mengetahui ”the best fit” dari regresi. Bilamana R2 hasilnya mendekati 1 

(satu), maka dapat disimpulkan bahwa semakin kuat model regresi tersebut dalam 

menerangkan variabel bebas terhadap variabel terikat, sebaliknya semakin mendekati 0 

(nol), maka semakin lemah model tersebut. Secara umum dapat dikatakan, bahwa 

besarnya koefisien determinasi (R2) berada antara 0 dan 1 atau 0 ≤ R2 ≤ 1. 

• Langkah selanjutnya adalah menguji koefisien parsial dengan Uji t, apabila t0 (observasi) 

> Tt (table), maka H0 ditolak dan H1 diterima, hal ini berarti bahwa variabel bebas dapat 

menerangkan variabel terikat, sebaliknya jika t0 (observasi) < Tt (table), maka H0 diterima 

dan H1 ditolak, artinya bahwa variabel bebas tidak dapat menerangkan variabel terikat. 

 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN 

4.1. Lokasi dan Waktu Penelitian 

Lokasi penelitian yang dilakukan pada usaha produksi sikat PT. Indo Brush Utama di 

Makassar. Sedangkan waktu yang digunakan dalam penelitian ini yaitu tiga bulan lamanya 

yaitu bulan Januari sampai dengan Maret 2014. 

4.2. Analisis descriptive dan Inference 

• Analisis deskriptif sudah dikemukakan dan untuk mengetahui gambaran umum 

mengenai obyek yang diteliti dengan menggunakan tabel-tabel (statistic descriptive) 

yaitu secara kualitatif. 

• Perhitungan dengan Regresi Linear Berganda 

Analisis ini adalah analisis kuantitatif (statistik inference) dengan menggunakan rumus 

regresi linear berganda guna mengetahui besarnya pengaruh faktor independen terhadap faktor 

dependen. 

Pengaruh kebijakan pelayanan, permintaan, harga terhadap penjualan produk perusahaan 

ini. Pengujian hipotesis menggunakan analisis statistik inferensial dengan teknik analisis 

regresi linear berganda. Hasil pengujian hipotesis pengaruh variabel kebijakan pelayanan, 



 
Pengaruh Beberapa Faktor Terhadap Produk Pada PT. Indo Brush Utama Di Makassar 

39        MAESWARA  - VOLUME 1, NO. 2, APRIL 2024 
 
 
 

permintaan, harga terhadap penjualan produk pada PT. Indo Brush Utama di Makassar dapat 

dilihat pada Tabel 2 sebagai berikut: 

Tabel 2. 

Hasil Perhitungan Regresi Berganda mengenai Pelayanan, Permintaan, Kebijakan 

Harga 

Keterangan  β t Sig. 

Konstanta  -2.546 -1.086 0.284 

Pelayanan (X1) 0.443 3.991 0.000 

Permintaan (X2) 0.232 2.074 0.044 

Kebijakan Harga (X3) 0.455 4.101 0.000 

 
Sumber : Data Diolah 

Dari hasil perhitungan tersebut pada Tabel 2, diperoleh persamaan regresi sebagai 

berikut : 

 
Dari persamaan regresi tersebut dapat diinterpretasikan bahwa semua variabel indepeden 

(X) yang digunakan dalam penelitian ini memiliki pengaruh positif terhadap penjualan produk 

perusahaan ini sebagai faktor dependen. 

Variabel pelayanan (X1) dengan nilai koefisien sebesar 0.443 berarti variabel ini 

mempunyai pengaruh positif terhadap penjualan produk. Analisis terhadap tingkat signifikansi 

menunjukkan nilai thitung sebesar 3.991 dengan tingkat signifikansi 0,000 (p < 0,05) berarti 

variabel pelayanan secara signifikan mempengaruhi penjualan produk. Ini berarti bahwa 

apabila variabel kebijakan harga ditingkatkan maka mempunyai pengaruh positif dan 

signifikansi dan meningkatkan penjualan produk pada PT. Indo Brush Utama di Makassar 

dengan ketentuan variabel lain konstan. 

Variabel permintaan (X2) dengan nilai koefisien sebesar 0.232 artinya variabel 

permintaan memiliki pengaruh positif terhadap penjualan produk. Analisis signifikansi 

menunjukkan bahwa nilai thitung sebesar 2.074 dengan tingkat signifikansi 0,044 (p < 0,05) 

berarti variabel permintaan ditingkatkan maka penjualan produk pada PT. Indo Brush Utama 

di Makassar juga meningkat. 

Variabel kebijakan harga (X3) dengan nilai koefisien sebesar 0.455 berarti jika kebijakan 

harga ditingkatkan maka dapat meningkatkan penjualan produk pada PT. Indo Brush Utama di 

Makassar dengan ketentuan variabel lain konstan. Analisis nilai thitung sebesar 4.101 dengan 

R Square 0.696 

R 0.834 

F-Hitung 31.251 

Sig. F 0,000 

N 45 

Y = -2.5462 + 0.443X1 + 0.232X2 + 0.455X3 



 
 

 E-ISSN : 2988-5000, DAN P-ISSN : 2988-4101, HAL. 28-44 

 

 
 

 

tingkat signifikansi 0,000 (p < 0,05) berarti H1 diterima yang menunjukkan bahwa terdapat 

pengaruh yang signifikansi antara kebijakan harga dengan penjualan produk pada PT. Indo 

Brush Utama di Makassar. Ini berarti bahwa apabila kebijakan harga ditingkatkan maka 

penjualan produk juga akan meningkat. 

Selanjutnya nilai R Square sebesar 0.696 ini berarti koefisien determinasi pelayanan (X1), 

permintaan (X2), dan kebijakan harga (X3) secara bersama-sama mempunyai pengaruh positif 

dan signifikan terhadap penjualan produk (Y). Besarnya pengaruh tersebut sebesar 0.696 atau 

69,6% variansi penjualan produk pada PT. Indo Brush Utama di Makassar (Y) dapat dijelaskan 

oleh ketiga variabel ini, sisanya 30,4% dipengaruhi oleh faktor lain diluar model. 

Sedangkan nilai hubungan (R) antara pelayanan (X1), permintaan (X2), dan kebijakan 

harga (X3) terhadap penjualan produk pada PT. Indo Brush Utama di Makassar (Y) adalah 

sebesar 0.834 yang menunjukkan hubungan yang sedang. 

Ketiga variabel independent (X) tersebut secara bersama-sama berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap variabel dependent (Y). variabel kebijakan harga (X3) adalah yang paling 

berpengaruh terhadap penjualan produk (Y). 

4.3. Pembahasan 

Pada bagian ini dibahas mengenai pengaruh faktor-faktor independen yaitu pelayanan, 

permintaan dan kebijakan harga terhadap faktor dependen, yaitu penjualan produk PT. Indo 

Brush Utama di Makassar. 

4.3.1. Variabel Pelayanan (X1) 

Pengaruh faktor (variabel) pelayanan terhadap faktor penjualan produk perusahaan PT. 

Indo Brush Utama di Makassar. Faktor pelayanan ternyata diperoleh pengaruhnya 

0.443X1 terhadap penjualan produk perusahaan ini, bahwa penjualan produk dapat 

meningkat bila pelayanan juga diperbaiki. Karena pelayanan yang baik dapat 

menciptakan kepuasan bagi konsumen pembeli. Seluruh perusahaan termasuk PT. Indo 

Brush Utama di Makassar harus menggunakan konsep pemasaran (marketing concept) 

di mana seluruh perusahaan memperhatikan pelanggannya, karena pelanggan adalah 

pemegang peranan dalam kehidupan berlanjut perusahaan. Dan perusahaan harus selalu 

berpegang pada prinsip konsumen adalah raja. 

Dunia bisnis sekarang dan mendatang senantiasa berhadapan dengan tantangan berupa 

persaingan ketat guna memperebutkan konsumen pemakai (pelanggan). Pelanggan yang 

sudah ada pada perusahaan ini (pelanggan efective), harus diupayakan agar senantiasa 

puas serta setia pada perusahaan ini dan pelanggan yang belum (potensial demand) 

diupayakan agar dapat menjadi pelanggan efektif, disinilah pentngnya promosi yang 
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aneka ragam atau bauran promosi (promotional mix) yang harus dilaksanakan oleh 

perusahaan. 

4.3.2. Variabel Permintaan (X2) 

Variabel independen ini (permintaan) adalah sangat penting karena menyangkut 

kelangsungan hidup perusahaan dimana dapat terjadi profit (keuntungan) karena adanya 

permintaan (demand) dari pembeli. Perlu kita ingat bahwa pemasaran dapat terealisir 

dengan berfungsinya pembelian (demand) karena ada penjualan produk dari perusahaan 

(supply). 

Permintaan produk dari PT. Indo Brush Utama di Makassar adalah suatu informasi yang 

merangsang (memotivasi) seluruh pihak yang terdapat dalam perusahaan terutama 

manajer penjualan. 

Agar supaya permintaan meningkat, maka manajer penjualan harus bekerja sama dengan 

bagian promosi guna mendapatkan pelanggan baru (potensial demand) dan bekerja sama 

dengan bahagian produksi guna mendapat mutu barang yang sesuai permintaan 

pembelian. Selain itu manajer penjualan harus bekerja sama dengan bahagian personalia 

guna mendapatkan manusia pelaksana penjualan secara baik para pembeli yang 

melakukan perencanaan dalam jual beli produk dari PT. Indo Brush Utama di Makassar. 

Perlu diinformasikan bahwa berdasarkan hasil penelitian ternyata bahwa pengaruh 

variabel permintaan adalah 0.232X2 terhadap penjualan produk perusahaan ini. 

4.3.3. Variabel Kebijakan Harga (X3) 

Pengaruh variabel kebijakan harga adalah 0.455X3 terhadap penjualan produk pada 

perusahaan PT. Indo Brush Utama di Makassar. Hal ini berarti bahwa seluruh variabel 

independen ternyata kebijakan harga adalah yang paling berpengaruh (dominan) 

terhadap penjualan produk dengan kata lain bahwa hipotesis kedua diterima. Perlu 

diinformasikan bahwa harga adalah perangsang utama bagi peningkatan produksi dan 

harga merupakan perangsang utama bagi pembeli (harga sangat berkaitan dengan 

kualitas produk tertentu). 

Harga yang dimaksud adalah harga jual (harga pasar) yang sebelumnya itu terdapat harga 

pokok penjualan yang dalam hal ini harga pokok penjualan sama dengan pulang pokok 

atau break event point (titik impas). 

Seorang pembeli selalu pertama menanyakan harganya produk tertentu, kemudian 

setelah itu menanyakan kualitas (mutu) produk yang bersangkutan. 

Harga naik turun sesuai dengan jumlah produk di pasaran, jika jumlah barang melimpah 

sedangkan pembelian tetap maka harga menurun (jika supply melimpah, sedangkan 
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permintaan tetap maka harga menurun). Jika supply tetap sedangkan permintaan 

meningkat maka harga meningkat. Tetapi barang yang inelastis misalnya beras, tidak 

terpengaruh permintaannya walaupun harganya meningkat atau menurun. 

 

5. KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1. Kesimpulan 

• Secara simultan menunjukkan bahwa faktor kebijakan pelayanan (X1), permintaan (X2), 

dan harga (X3) berpengaruh signifikan terhadap penjualan produk dalam pemasaran pada 

PT. Indo Brush Utama di Makassar. 

• Secara parsial faktor kebijakan harga (X3) berpengaruh dominan terhadap penjualan 

produk, kemudian diikuti faktor pelayanan dan permintaan dalam penjualan produk 

perusahaan ini. Hal ini menunjukkan bahwa semakin bervariasinya maka faktor 

kebijakan harga meningkatkan penjualan produk pada PT. Indo Brush Utama di 

Makassar. 

5.2. Saran 

• Perlu peningkatan bauran pemasaran untuk lebih meningkatkan pelayanan kepada 

pelanggan yang membeli produk perusahaan ini. 

• Walaupun variabel permintaan mempengaruhi jumlah penjualan produk, namun untuk 

tetap memuaskan pelanggan, maka kegiatan promosi tetap perlu dilaksanakan berupa 

penyebaran pamflet, kartu nama, brosur atau media promosi lain. 

• Perlu dilakukan peningkatan kegiatan informasi kepada pelanggan dan perusahaan ini 

seharusnya menggunakan konsep pemasaran (marketing concept). 

apabila artikel ini merupakan bagian dari skripsi/tesis/disertasi/makalah konferensi/hasil 

penelitian. 
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