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PENGARUH PROMOSI DAN KUALITAS PELAYANAN TERHADAP
HASIL PENJUALAN PADA LPK PT. NAYNAU JASA UTAMA

Endro Praponco

Manajemen, STIE Pengembangan Bisnis dan Manajemen
E-mail : endropraponco@gmail.com

ABSTRAK

Penelitian ini dilaksanakan pada LPK PT. Naynau Jasa Utama dengan menggunakan
metode deskriftif korelasional, populasi yang digunakan adalah sebagian konsumen LPK
PT. Naynau Jasa Utama sebanyak 53 orang yang digunakan sebagai sampel. Penelitian ini
bertujuan untuk mengetahui pengaruh promosi dan kualitas pelayanan terhadap hasil
penjualan pada LPK PT. Naynau Jasa Utama.

Kesimpulan dari penelitian mengenai pengaruh promosi dan kualitas pelayanan terhadap
hasil penjualan pada LPK PT. Naynau Jasa Utama yaitu :

1.

Pengaruh promosi dan kualitas pelayanan secara bersama-sama berpengaruh
signifikan terhadap hasil penjualan pada LPK PT. Naynau Jasa Utama. Keadaan ini
ditunjukkan dari nilai uji F, dimana nilai Sig. F lebih kecil dari nilai a yang berarti
bahwa pengaruh promosi dan kualitas pelayanan secara bersama-sama berpengaruh
terhadap hasil penjualan pada LPK PT. Naynau Jasa Utama.

Promosi berpengaruh secara signifikan terhadap hasil penjualan pada LPK PT.
Naynau Jasa Utama. Keadaan ini ditunjukkan dari nilai uji t, dimana nilai Sigt lebih
kecil dari nilai o yang berarti bahwa promosi berpengaruh secara signifikan terhadap
hasil penjualan pada LPK PT. Naynau Jasa Utama.

Kualitas pelayanan tidak berpengaruh signifikan terhadap hasil penjualan pada LPK
PT. Naynau Jasa Utama. Keadaan ini ditunjukkan dari nilai uji t, dimana nilai Sig t
lebih besar dari nilai o yang berarti bahwa kualitas pelayanan tidak berpengaruh
signifikan terhadap hasil penjualan pada LPK PT. Naynau Jasa Utama.

Kata kunci : Promosi, Kualitas Pelayanan dan Hasil penjualan

PENDAHULUAN bangan teknologi yang menyebabkan
A. Latar Belakang perusahaan dalam perkembangannya
Seiring dengan perkembangan dituntut untuk lebih kreatif dan
perekonomian di negara Indonesia inovatif, sehingga membuat semakin
saat ini, juga pengaruh dari perkem- ketatnya persaingan dalam dunia
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bisnis, dengan semakin ketatnya
tingkat persaingan maka dibutuhkan
pula fungsi pemasaran yang baik,
sehingga tujuan yang di harapkan
oleh perusahaan akan tercapai,
karena pemasaran perupakan pilar
utama yang penting dalam kelang-
sungan hidup perusahaan.

Pada dasarnya tujuan dalam
mendirikan perusahaan adalah
mencari laba semaksimal mungkin
keberhasilan suatu perusahaan dalam
mencapai tujuan itu sangat di
pengaruhi oleh kemampuan perusa-
haan dalam memasarkan produknya.
Perusahaan dapat menjual produknya
dengan harga yang menguntungkan
pada tingkat kualitas yang diharapkan,
akan mampu mengatasi tantangan dari
para pesaing terutama dalam bidang
pemasaran.

Pada umumnya perusahaan
yang ingin mempercepat proses
peningkatan volume penjualan akan
melakukan kegiatan promosi melalui
iklan, personal selling, pemasaran
langsung ataupun yang lainya.
Apabila volume penjualan dirasakan
cukup besar sesuai dengan yang
diinginkan serta cukup mantap,
biasanya perusahaan menurunkan
kegiatan promosi atau sekedar
mempertahankannya. Akan tetapi
seringkali terjadi penurunan penjualan
sewaktu perusahaan menghentikan
atau mengurangi kegiatan promosi.
Hal ini disebabkan karena beberapa
kemungkinan, misalnya konsumen
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kehilangan daya tarik, produk mulai
terlupakan dan tergeser oleh produk
pesaing yang masih gencar melaku-
kan promosi dan lain-lainya.

LPK PT. Naynau Jasa Utama
merupakan salah satu perusahaan
yang bergerak dalam bidang Peme-
ringkatan Koperasi dan Diklat
(Pendidikan dan Pelatihan Koperasi)
yang cukup besar yang LIPK PT.
Naynau Jasa Utama yang beralamat
di Cibubur adalah kantor pusat,
beralamatkan di Komplek Perkan-
toran Cibubur Point, Automotive
Center Blok D.11 Lanatai 4, J.
Alternatif Cibubur, Transyogi,
Harjamukti, Cimanggis, Depok,

STUDI PUSTAKA
A. Pengertian Penjualan

“Selling adalah suatu
kegiatan yang ditujukan untuk
mencari pembeli, mempengaruhi
dan memberi petunjuk agar pembeli
dapat menyesuaikan kebutuhannya
dengan produksi yang ditawarkan
serta mengadakan perjanjian menge-
nai harga yang menguntungkan bagi
kedua belah pihak.” (Radiosunu,
2011, hal. 438).

Dan menurut Force One
Selling and Distribution Consultan,
menjual adalah proses interaksi
antara calon pembeli dan calon
penjual dalam menjajaki sebuah
transaksi barang atau jasa yang
saling dibutuhkan kedua pihak.
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Adapun 4 syarat utama menjual

adalah :

1. Ada calon pembeli dan penjual

2. Proses interaksi komunikasi dan
persepsi

3. Menjajaki sebuah transaksi /
pertukaran kepentingan.

4, Barang, jasa, ide, gagasan,
rencana, keyakinan dan prinsip

Semua  manusia  pada
dasarnya  harus atau  wajib
melakukan tugas menjual apapun
profesi, agama, etnis, umur,
pendidikan, jenis kelamin tanpa
kecuali. Bagi perusahaan pada
umumnya memiliki 3 tujuan umum
dalam penjualan yaitu sebagai
berikut:

1. Mencapai volume penjualan
tertentu

2. Mendapatkan laba tertentu

3. Menunjang pertumbuhan peru-
sahaan

Sedangkan menurut Kotler
(2009, hal.457) “penjualan merupa-
kan sebuah proses dimana kebutu-
han pembeli dan  kebutuhan
penjualan dipenuhi, melalui antar
pertukaran informasi dan kepen-
tingan”. Jadi konsep penjualan
adalah cara untuk mempengaruhi
konsumen untuk membeli produk
yang ditawarkan.

Dan menurut Radiosunu,
(2011, hal.218) “pengukuran
aktivitas penjualan adalah meru-
pakan langkah awal untuk memak-
imumkan  produktivitas  tenaga
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penjual,  penjualan  perusa-haan
diukur dari daerah yang dikuasainya,
termasuk melakukan adopsi dari
tenaga penjual”

Menurut Gregorius,
(2012:5) “penjualan berkeyakinan
bahwa para konsumen dan peru-
sahaan bisnis, jika dibiarkan tidak
akan secara teratur membeli cukup
banyak produk-produk yang dita-
warkan oleh perusahaan tertentu.
Orientasi perusahaan yang menekan-
kan pada besarnya hasil penjualan”.
a. Faktor-faktor yang mempe-

ngaruhi penjualan
1. Kondisi dan kemampuan
penjual

Penjual harus dapat meya-

kinkan pembeli agar berhasil

mencapai target penjualan
yang diinginkan. Untuk itu
penjual harus memahami
beberapa masalah penting
yang  berkaitan  dengan
penjualan, vyaitu meliputi
jenis dan karakteristik barang
yang ditawarkan, harga
produk, syarat penjualan
seperti pembayaran, pelaya-
nan setelah penjualan dan
garansi.

2. Kondisi Pasar

Faktor ini meliputi :

a. Jenis pasar, apakah pasar
konsumsi  atau  pasar
industri

b. Kelompok pembeli
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c. Daya belinya
d. Keinginan dan kebutuhan

3. Modal
Jika modal besar dapat
dilakukan kegiatan penjualan
lebih banyak dibandingkan
bila modal terbatas.

4. Kondisi perusahaan
Pada perusahaan besar masa-
lah penjualan ditangani oleh
bagian tersendiri (bagian
penjualan) sedangkan pada
perusahaan kecil biasanya
oleh pimpinan sendiri.

5. Faktor lain
Meliputi  periklanan, per-
orangan, pemberian hadiah
dan kampanye sering mem-
pengaruhi penjualan. Bagi
perusahaan yang bermodal
kuat kegiatan ini secara rutin
dapat dilakukan sedangkan
bagi perusahaan kecil jarang
dilakukan.

1. Promosi

a. Pengertian Promosi
Promosi menurut Gregorius,
(2012),” menyatakan bahwa
“Promosi adalah usaha yang
dilakukan untuk mempengaruhi
pihak lain agar dapat berpar-
tisipasi dalam kegiatan pemasaran.
Promosi merupakan usaha meng-
komunikasikan informasi yang
bermanfaat tentang sesuatu hal
untuk mempengaruhi Konsumen”.
Sedangkan  Gugup  Kismono
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dalam buku “Bisnis Pengantar”
(2001) menyatakan bahwa
“Promosi adalah usaha yang
dilakukan untuk mempengaruhi
konsumen dan pihak lain melalui
aktivitas-aktivitas jangka pendek
sehingga  konsumen dapat
terpengaruh”.

Tujuan dari promosi adalah

sebagai berikut:

1. Menyampaikan informasi, di
mana informasi yang disam-
paikan bisa menjadi pertim-
bangan dalam pengambilan
keputusan bagi calon konsu-
men atau masyarakat tentang
hal yang ditawarkan.

2. Meningkatkan penjualan, di
mana promosi dapat mening-
katkan penjualan produk/jasa
di pasar

3. Menstabilkan penjualan, untuk
menghindari penurunan pen-
jualan dalam persaingan pasar.

4. Memposisikan produk, yaitu
upaya untuk menonjolkan
keunggulan dari produk/jasa
yang ditawarkan apabila diban-
dingkan dengan kompetitor
lainnya.

5. Membentuk citra produk, di
mana promosi yang dilakukan
bisa membentuk image calon
konsumen/masyarakat tentang
produk/jasa yang ditawarkan.

Menurut Kotler (2009),
promosi  merupakan berbagai
kegiatan yang dilakukan antar
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perusahaan untuk mengkomuni-
kasikan manfaat dari produknya
dan untuk meyakinkan konsumen
sasaran agar membelinya. Sedang-
kan menurut Gregorius, (2012),
adalah  pengkoordinasian  dari
semua usaha yang berasal dari
penjual untuk membuka jalur
informasi dan persuasi agar dapat
menjual barang dan jasa.

Promosi adalah salah
satu  faktor  penting yang
mempengaruhi  persepsi  kon-
sumen. Tujuan promosi adalah
menginformasikan, mempenga-
ruhi dan membujuk serta mengi-
ngatkan konsumen tentang peru-
sahaan dan produknya. Tujuan
melakukan promosi dapat dihu-
bungkan dengan peran khusus
setiap komponen dalam pemasaran.
Promosi penjualan seperti
pameran dapat digunakan untuk
mencapai berbagai tujuan dalam
bauran  promosi  (Gregorius,
2012),

Studi Lupiyoadi, R dan
A, Hamdani (2018), tentang
pengaruh promosi terhadap kualitas
produk baru menyimpulkan keper-
cayaan dan penilaian konsumen
terhadap kualitas dapat dibangun
dengan membina hubungan erat
antara produsen dengan konsu-
men melalui pendekatan strategi
promosi yang tepat.

Promosi dapat diukur
melalui daya tarik promosi,
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jangkauan promosi, frekuensi
promosi dan efektifitas promosi.
Promosi menyebabkan konsumen
lebih sensitive terhadap harga dan
signal promosi berpengaruh positif
pada perilaku konsumen dalam
pemilihan suatu produk.

Dari berbagi pengertian
di atas dapat dinyatakan bahwa
promosi merupakan salah satu
variabel dalam bauran pemasaran
yang harus dilakukan perusahaan
untuk  memberikan informasi
tentang produk atau jasanya,
serta membujuk dan mengi-
ngatkan konsumen guna melaku-
kan pembelian terhadap barang
dan jasa.

b. Tujuan Promosi
Menurut Lupiyoadi, R
dan A, Hamdani (2018), promosi
bertujuan untuk mempengaruhi
masyarakat untuk berpartisipasi
dalam pembelian. Promosi juga
bertujuan  untuk  memotivasi
masyarakat untuk membeli produk
atau jasa sebuah perusahaan,
serta menjadi sarana untuk mem-
bangun hubungan dengan
pelanggan.
Sedangkan menurut
Kotler (2009, hal.676), tujuan
promosi dapat dibagi menjadi 3
antara lain :
1. Menginformasikan, agar
masyarakat tahu bahwa per-
usahaan telah mengeluarkan
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suatu produk, menginforma-
sikan keberadaan dan kegu-
naan produk, menjelaskan
bagaimana cara kerja produk,
membangun citra perusa-
haan, menginformasikan pe-
rubahan nama atau harga
produk

2. Membujuk, agar masyarakat
tertarik dan melakukan pem-
belian produk dan memben-
tuk persepsi konsumen

3. Mengingatkan, agar konsu-
men tetap ingat dan membeli
produk yang sama berulang
— ulang jika produk yang
dipakai telah habis masa
berlakunya, mengingatkan
konsumen dimana konsu-
men bisa mendapatkan pro-
duk, mempertahankan citra
produk dan perusahaan dalam
ingatan konsumen.

2. Kualitas Pelayanan

a. Pengertian Kualitas Pelayanan
Pelayanan merupakan kunci
keberhasilan dalam berbagi usaha
atau kegiatan yang bersifat jasa,
peranannya dalam kegiatan di-
masyarakat yaitu untuk mem-
berikan pelayanan kepada
pelanggan. Lupiyoadi, R dan A,
Hamdani (2018: 227) Pengertian
Kualitas Pelayanan adalah
“pelayanan jasa adalah suatu
kinerja penampilan, tidak
berwujud dan cepat hilang, lebih
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dapat dirasakan dari pada
dimiliki, serta pelanggan lebih
dapat berpartisipasi aktif dalam
proses  mengkonsumsi  jasa
tersebut. Dalam strategi pema-
saran, definisi jasa harus diamati
dengan baik, karena penger-
tiannya sangat berbeda dengan
produk barang”.

b. Kualitas pelayanan atau
jasa

Kualitas pelayanan me-
rupakan tingkat keunggulan yang
diharapkan dan pengendalian
atas tingkat tingkat keunggulan
tersebut untuk memenuhi hara-
pan pelanggan. Lupiyoadi, R dan
A, Hamdani (2018), Apabila
pelayanan yang diterima atau
dirasakan sesuai dengan Yyang
diharapkan, maka kualitas
pelayanan dipersepsikan baik dan
memuaskan.  Kualitas  harus
dimulai dari :

Kualitas produk yang
dirasakan pelanggan akan me-
nentukan persepsi  pelanggan
terhadap kinerja, yang pada
gilirannya akan berdampak pada
kepuasan pelanggan.

Dalam kamus besar
bahasa Indonesia ada dua istilah
yang berkaitan dengan pela-
yanan, yaitu melayani dan pelayan.
Pengertian dari melayani adalah
membantu, menyiapkan apa yang
diperlukan seseorang. Sedangkan
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pelayan adalah usaha melayani
kebutuhan orang lain. Dari dua
pengertian tersebut dapat
disimpulkan bahwa pelayanan
adalah suatu usaha untuk mem-
bantu menyiapkan kebutuhan
orang lain yang terkait dengan
kualitas, yaitu kualitas pelaya-
nan. Kualitas pelayanan yang
dimaksud adalah seperti yang
diutarakan Lupiyoadi, R dan A,
Hamdani (2018), ‘“pelayanan
yang berkualitas  terhadap
pelanggan tergantung dari latar
belakang karyawan tersebut, baik
suku bangsa, pendidikan, penga-
laman, budaya atau adat istiadat”.

Namun, agar pelaya-
nan menjadi berkualitas dan
memiliki  keseragaman, setiap
karyawan perlu dibekali dengan
pengetahuan yang mendalam
tentang dasar-dasar pelayanan.
Kualitas yang diberikan tentunya
harus sesuai dengan standar
tertentu seperti yang diinginkan
perusahaan.  Tanpa  standar
tertentu, maka akan sulit untuk
memberikan pelayanan  yang
lebih berkualitas.

Semua dasar-dasar
pelayanan harus dikuasai dan
dilaksanakan oleh seluruh karya-
wan, terutama sekali bagi yang
berhubungan langsung dengan
pelanggan. Pelaksanaan dasar-
dasar pelayanan secara keselur-
uhan bukanlah pekerjaan yang
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mudah. Dengan  memahami
dasar-dasar pelayanan diharapkan
pelayanan yang diberikan benar-
benar prima dan optimal.

c. Ciri-ciri Pelayanan vyang
Baik

Menurut Tjiptono,
Fandy dan Gregorius Chandra,(
2018), “pelayanan yang baik
adalah kemampuan perusahaan
untuk menyiapkan sumber daya
manusia yang handal dengan
segala kelebihannya”. Pelayanan
yang baik memiliki ciri-ciri
tersendiri dan hampir semua
perusahaan menggunakan kriteria
yang sama untuk membentuk
cirri-ciri pelayanan yang baik.
Terdapat beberapa faktor
pendukung vyang berpengaruh
langsung  terhadap  kualitas
pelayanan yang diberikan.

Yang  mempengaruhi
pelayanan yang baik pertama
adalah faktor manusia yang
memberikan pelayanan tersebut.
Manusia  (karyawan)  yang
melayani pelanggan harus
memiliki kemampuan melayani
pelanggan secara tepat dan cepat.
Di samping itu, karyawan harus
memiliki  kemampuan dalam
berkomunikasi, sopan santun,
ramah dan bertanggung jawab
penuh terhadap pelanggannya.

Kenyamanan pelanggan
sangat tergantung dari karyawan
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yang melayaninya, karyawan
harus ramah, sopan, dan menarik.
Disamping itu, karyawan harus
cepat tanggap, pandai bicara,
menyenangkan  serta  pintar.
Karyawan juga harus mampu
memikat dan mengambil hati
pelanggan sehingga pelanggan
menjadi tertarik. Demikian juga
dengan cara kerja karyawan
harus rapi, cepat dan cekatan.

d. Hipotesis
Bertitik tolak pada permasa-

lahan dan kerangka pemikiran

yang telah dikemukakan sebe-
lumnya, maka diajukan hipotesis
sebagai berikut :

1. Diduga terdapat pengaruh
promosi dan kualitas
pelayanan terhadap hasil
penjualan pada LPK PT.
Naynau Jasa Utama secara
simultan.

2. Diduga terdapat pengaruh
promosi  terhadap hasil
penjualan pada LPK PT.
Naynau Jasa Utama

3. Diduga terdapat pengaruh
kualitas pelayanan terhadap
hasil penjualan pada LPK
PT. Naynau Jasa Utama

METODE PENELITIAN

A. Ruang Lingkup Penelitian

Lokasi Penelitian ini dilakukan pada
LPK PT. Naynau Jasa Utama yang
beralamat di di Komplek Perkantoran
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Cibubur Point, Automotive Center
Blok D.11 Lanatai 4, JI. Alternatif
Cibubur, Transyogi, Harjamukti,
Cimanggis, Depok..

. Metode Penentuan Populasi dan

Sampel
1. Populasi

Menurut Sugiyono, (2018,
h. 3) sumber data yang didapati
dalam suatu penelitian disebut
populasi, atau jumlah keseluruhan
dari objek yang diteliti. Sedangkan
menurut Sugiyono, (2018, h. 57)
populasi adalah wilayah genera-
lisasi yang terdiri dari obyek /
subyek yang mempunyai kuantitas
dan karakteristik tertentu yang
ditetapkan oleh peneliti untuk
dipelajari dan kemudian ditarik
kesimpulannya.

Berdasarkan pendapat ter-
sebut di atas, maka populasi dari
penelitian yang dilakukan ini
adalah sebanyak 53 konsumen
LPK PT. Naynau Jasa Utama

2. Sampel

Sampel menurut beberapa
ahli adalah bagian dari suatu
populasi. Sampel tersebut meru-
pakan sumber data yang dikumpul-
kan sehingga menunjukan populasi
yang memiliki.

Dalam  penelitian  ini
populasinya berjumlah 53 orang,
maka semua sampel yang kurang
dari 100 dapat diambil semua
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sehingga penelitian ini disebut
penelitian  populasi.  Sugiyono,
(2018).

B. Metode Pengumpulan Data

Teknik pengambilan sampel
yaitu dengan cara mengambil sampel
secara keseluruhan tanpa memperha-
tikan strata yang ada dalam anggota
tersebut karena berkedudukan yang
sama dari populasi yang diteliti,
sehingga penelitian ini disebut sebagai
penelitian populasi atau penelitian
survey.

. Rancangan Penelitian

Rancangan atau desain
penelitian mengenai pengaruh promosi
dan kualitas pelayanan terhadap hasil
penjualan pada LPK PT. Naynau Jasa
Utama, ini yaitu dengan menggu-
nakan metode deskriptif korelasional
yaitu pendekatan studi kasus dan
kausal yang akan menganalisis berapa
besar hubungan antara variabel bebas
(independent  variable)  terhadap
variabel terikat (dependent variable).

Variabel bebas dalam peneli-
tian ini selanjutnya diberi kode X,
variabel bebasnya yaitu promosi (X;)
dan kualitas pelayanan (X;). Kemu-
dian variabel terikat diberi kode Y,
variabel  terikatnya  yaitu  hasil
penjualan.

Selanjutnya untuk mempe-
roleh hasil penelitian yang akurat
diperlukan data primer dan data
sekunder. Data primer adalah data
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yang diperoleh secara langsung yang
telah diperiksa validitas dan keleng-
kapannya, kemudian data tersebut
diklasifikasikan dan dicatat secara
sistematis. Data sekunder adalah data
yang diterbitkan atau digunakan oleh
organisasi yang bukan merupakan
pengolahnya.

. Definisi Konseptual dan Opera-

sional Variabel
1. Definisi Konseptual

Konsep penjualan Menurut
Tjiptono, Fandy dan Gregorius
Chandra, (2018), “pen-jualan ber-
keyakinan bahwa para konsumen
dan  perusahaan bisnis, jika
dibiarkan tidak akan secara teratur
membeli cukup banyak produk-
produk yang ditawarkan oleh
perusahaan tertentu.  Orientasi
perusahaan yang menekankan pada
besarnya hasil penjualan”.

Kualitas pelayanan yang
dimaksud adalah seperti yang
diutarakan Tjiptono, Fandy dan
Gregorius Chandra, (2018), “pela-
yanan yang berkualitas terhadap
pelanggan tergantung dari latar
belakang karyawan tersebut, baik
suku bangsa, pendidikan, penga-
laman, budaya atau adat istiadat”

Kedua, pelayanan yang baik
juga harus diikuti oleh tersedianya
sarana dan prasarana  yang
mendukung kecepatan, ketepatan,
dan keakuratan pekerjaan.
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2. Operasional Variabel
Operasional variabel peneli-
tian mengenai pengaruh promosi
dan kualitas pelayanan terhadap
hasil penjualan pada LPK PT.
Naynau Jasa Utama ini
HASIL PENELITIAN DAN PEMBA-
HASAN
A. Statistik Inferensia
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Analisa Regresi Linear Berganda
Hasil keluaran analisa regresi
linear berganda perhitungan statistik
dengan menggunakan aplikasi SPSS
versi 20 adalah :
1. Model Summary
Hasil keluaran analisa regresi
linear berganda 1 model summary
seperti terlihat pada tabel berikut
ini:

Tabel 1 Analisa Anova

Mode | R R Adjusted Std. Change Statistics

l Square | R Square [ Errorof |R Square| F dfl | df2 | Sig.F
the Change | Change Change
Estimate

1 '752 577 .560 5.342 577 34.064 2| 50 .000

a. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan (X2), Promosi (X1)

Sumber : Hasil Pengolahan Data dengan SPSS Versi 20 (2012)

Berdasarkan data pada tabel Hasil keluaran nilai koefisien

tersebut diperoleh nilai koefisien korelasi
sebesar 0,759 atau R > 0, yang berarti
bahwa terdapat hubungan vyang kuat
(0,60 - 0,799 = kuat) dan memiliki arah
positif atau dapat dikatakan bahwa
terdapat hubungan vyang kuat dan
memiliki arah positif antara variabel
pengaruh promosi (X;) dan kualitas
pelayanan (X,) terhadap hasil penjualan
(Y). Kondisi ini menunjukan hubungan
kedua variabel bebas tersebut terhadap
variabel terikat adalah kuat sehingga
kedua variabel bebas ini  perlu
mendapatkan perhatian khusus dari pihak
owner atau pemilik dalam meningkatkan
hasil penjualan.

determinasi (R?) diperoleh sebesar 0,577.
Nilai tersebut menunjukan bahwa
kemampuan variabel bebas pengaruh
promosi (X;) dan kualitas pelayanan (X,)
secara simultant untuk menjelaskan
variansi pada variabel terikat hasil
penjualan (Y) adalah sebesar 57.7 % dan
sisanya sebesar 42,3 % dipengaruhi oleh
faktor lain yang tidak diikut sertakan
dalam penelitian ini. Faktor lain tersebut
dapat berupa suku bunga pinjaman,
kenaikan harga, tingkat pendapatan dan
lain-lain.
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2. Analisa Annova

Untuk menyatakan apakah variabel
bebas yang diteliti berpengaruh atau
tidak berpengaruh terhadap variabel
terikat, peneliti  mengikuti  kriteria
menggunakan signifikansi F yaitu mem-
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bandingkan signifikansi Fpiwng dengan
alpha yang ditetapkan sebesar 5 % (o =
0,05) dalam menjelaskan koefisien F
garis regresi dalam penelitian ini. Hasil
keluaran analisa anova seperti terlihat
pada tabel berikut ini :

Tabel 2 Analisa Anova

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
Regression 1944.251 2 972.125( 34.064 .000°
1 Residual 1426.919 50 28.538
Total 3371.170 52

a. Dependent Variable: Hasil Penjualan ()

b. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan (X2), Promosi (X1)
Sumber : Hasil Pengolahan Data dengan SPSS Versi 20 (2012)

Berdasarkan data pada tabel
tersebut diperoleh nilai signifikansi F
sebesar 0,000 (P-Value < 0,05) artinya
variabel pengaruh promosi (X;) dan
kualitas pelayanan (X;) berpengaruh
sangat signifikan terhadap variabel hasil
penjualan atau dapat dilihat dari Fiwng
yang besarnya lebih besar dibanding
dengan Fipe Kondisi ini menunjukan
bahwa variabel pengaruh promosi dan

mengatakan bahwa promosi dan kualitas
pelayanan mempunyai pengaruh yang
signifikan secara simultan terhadap hasil
penjualan pada LPK PT. Naynhau Jasa
Utama.

3. Model Coefficients
Hasil keluaran model Coefficients
dengan menggunakan regresi linear

kualitas pelayanan secara simultant pgrganda dapat dilihat pada tabel berikut
mempunyai  pengaruh  yang sangat nt.
signifikan sehingga hipotesis  yang
Tabel 3. Model Coefficients
Model Unstandardized Standardized t Sig.
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta
(Constant) 21.527 7.902 2.724 .009
1 Promosi (X1) 563 103 626 5.493 .000
Kualitas Pelayanan(X2) 221 128 97| 1.725 .091
a. Dependent Variable: Hasil Penjualan (Y)
Sumber : Hasil Pengolahan Data dengan SPSS Versi 20 (2012)
[ °
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Berdasarkan data pada tabel
di atas yang digunakan untuk
membuat persamaan garis regresi
dalam penelitian ini adalah besaran
beta, sehingga persamaannya dapat
dinyatakan sebagai berikut :

Y = 21,527 + (563)X1 + (221)X2 + e

Dari persamaan regresi diatas maka

dapat di deskripsikan sebagai berikut :

a. Nilai 21,527 berarti besarnya
nilai hasil penjualan saat nilai
pengaruh promosi (X;) saat nilai
kualitas pelayanan (X,;) sama
dengan 0 adalah 21,527.

b. Nilai 563 pada koefisien X;
adalah jika pengaruh promosi
naik sebesar 1 satuan unit skor
maka kualitas pelayanan turun
sebesar 563 dengan asumsi
bahwa kualitas pelayanan (X3)
konstan.

c. Nilai 221 pada koefisien X,
adalah jika kualitas pelayanan
naik sebesar 1 satuan unit skor
maka kualitas pelayanan turun
sebesar 221 dengan asumsi
bahwa nilai pengaruh promosi
konstan.

C. Pembahasan Data dan Hasil
Penelitian
Berdasarkan  analisa  statistik
meliputi perhitungan koefisien korelasi,
koefisien determinasi, uji F dan regresi.
Upaya pendalaman tiap variabel dengan
menggunakan hasil analisa tersebut yang
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telah diolah dengan aplikasi SPSS versi
20 dapat diuraikan sebagai berikut :
1. Pembahasan Pengaruh Promosi

(X1) dan Kualitas Pelayanan (X,)
terhadap Hasil Penjualan (Y)
secara simultan.

Nilai Fpiwng pengarun promosi dan
kualitas pelayanan 34,064 dengan
tingkat signifikan sebesar 0,000 (P-
value < 0,05) dengan demikian terjadi
penolakan Hy yang berarti pengaruh
yang signifikan antara variabel
pengaruh  promosi dan kualitas
pelayanan secara bersama-sama ter-
hadap hasil penjualan. Dengan
penerapan kedua variabel tersebut
untuk meningkatkan hasil penjualan,
maka hasil penjualan secara kese-
luruhan diharapkan dapat meningkat
dengan baik.

. Pembahasan Pengaruh Promosi

(X;) terhadap Hasil Penjualan (Y)
secara parsial.

Nilai thiwng pengaruh promosi (X1)
sebesar 00,5493 dengan tingkat
signifikan sebesar 0,000 (P-value <
0,05) dengan demikian terjadi peno-
lakan Hy yang berarti menunjukan
adanya pengaruh yang signifikan
antara variabel pengaruh promosi (X;)
terhadap hasil penjualan (Y). Promosi
ini pengaruhnya signifikan terhadap
hasil penjualan, sehingga promosi
perlu ditingkatkan lagi untuk menam-
bah hasil penjualan. Promosi biasanya
bisa dilakukan dengan cara memper-
kenalkan produk secara langsung
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kepada konsumen sehingga konsumen
bisa memperoleh gambaran produk-
produk yang akan dibeli.

. Pembahasan Kualitas Pelayanan
(X;) terhadap Hasil Penjualan ()
secara parsial.

Nilai thiwng kualitas pelayanan
sebesar 1.725 dengan tingkat
signifikansi sebesar 0,091 (P-value >
0,05) dengan demikian terjadi pene-
rimaan H, yang berarti bahwa tidak
adanya pengaruh yang signifikan
antara variabel kualitas pelayanan
(X,) terhadap variabel hasil penjualan
(Y). Kualitas pelayanan ini penga-
ruhnya tidak terlalu besar terhadap
hasil penjualan dikarenakan kualitas
pelayanan yang diberikan terhadap
konsumen kurang memuaskan. Per-
baikan kualitas pelayanan ini bisa
dilakukan dengan cara memberikan
tanggapan semua komplain dari
konsumen secara menyeluruh dan
sesuai dengan kesepakatan.
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hasil penjualan pada LPK PT.
Naynau Jasa Utama

Promosi berpengaruh secara signi-
fikan terhadap hasil penjualan pada
LPK PT. Naynau Jasa Utama.
Keadaan ini ditunjukan dari nilai uji
t, dimana nilai Sig t lebih kecil dari
nilai o yang berarti bahwa promosi
berpengaruh secara  signifikan
terhadap hasil penjualan pada LPK
PT. Naynau Jasa Utama

Kualitas pelayanan tidak berpengaruh
signifikan terhadap hasil penjualan
LPK PT. Naynau Jasa Utama.
Keadaan ini ditunjukan dari nilai uji
t, dimana nilai Sig t lebih besar dari
nilai o yang berarti bahwa kualitas
pelayanan tidak berpengaruh signi-
fikan terhadap hasil penjualan pada
LPK PT. Naynau Jasa Utama.

. Saran

Saran-saran yang dapat diberikan dari
hasil penelitian ini yaitu :

KESIMPULAN DAN SARAN 1. Perlu adanya peningkatan pro-
A. Kesimpulan mosi pada LPK PT. Naynau Jasa

Kesimpulan  dari  penelitian Utama. Peningkatan promosi ini
mengenai pengaruh promosi dan kualitas dapat dilakukan tidak hanya
pelayanan terhadap hasil penjualan pada sebatas spanduk, iklan koran,
LPK PT. Naynau Jasa Utama yaitu : tapi bisa memanfaatkan moment-

1. Promosi dan kualitas pelayanan

secara bersama- sama berpengaruh
signifikan terhadap hasil penjualan
pada LPK PT. Naynau Jasa Utama.
Keadaan ini ditunjukan dari nilai uji
F, dimana nilai Sig F lebih kecil dari
nilai a yang berarti bahwa promosi
dan kualitas pelayanan secara
bersama-sama berpengaruh terhadap

moment tertentu seperti karawang
expo, pameran dan lain-lain.
Sehingga dapat menghasilkan
suatu kondisi dimana konsumen
dapat secara pasti memperoleh
informasi secara detail mengenai
produk-produk yang ditawarkan
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sehingga meningkatkan hasil
penjualan secara signifikan.

Perlu adanya perbaikan kualitas
pelayanan terhadap semua nasa-
bah atau konsumen pada LPK
PT. Naynau Jasa Utama.
Perbaikan kualitas pelayanan ini
dapat dilakukan dengan cara
menyiapkan SDM atau karya-
wan yang berpengalaman dan
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berkompeten dalam menaggapi
keluhan dan komplain semua
nasabah atau konsumen sehingga
seluruh nasabah merasa puas
dengan pelayanan yang telah
diberikan oleh LPK PT. Naynau
Jasa Utama.
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