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MOTTO 

 

 

Kamu tidak akan memperoleh kebajikan (Sempurna), sebelum kamu menginfakkan 

sebagian harta yang kamu cintai. Dan apapun yang kamu infakkan tentang hal itu 

sungguh, ALLAH SWT Maha Mengetahui. (QS. ALI ‘IMRAN: 92) 

 

 

 

Demi massa sungguh, manusia berada dalam Kerugian, kecuali orang-orang yang 

beriman dan mengerjakan amal Sholeh serta menasihati untuk kebenaran dan 

menasihati untuk kesabaran (QS. AL- ‘ASHR:1-3) 

 

 

 

Katakanlah, “Sesungguhnya kematian yang kamu lari dari padanya, ia pasti 

menemui kamu, kemudian kamu akan dikembalikan kepada (ALLAH SWT), yang 

maha mengetahui yang ghaib dan yang nyata, lalu dia (ALLAH SWT) beritakan 

kepadamu apa yang telah kamu kerjakan (QS. AL- JUMU’AH: 8) 
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LAMPIRAN



 
ABSTRAK 

 

 
MOH. RIDUAN. PENGARUH Promosi dan Harga Jual Mobil Toyota 

Terhadap Kepuasan Konsumen pada PT AUTO 2000 Tanjung Api-Api 

Palembang. (Dibawah bimbingan Ibu Dra. Hj. Sri Murniati, SE. MM dan Ibu 

Umi Hasanah, SE. MM) 

Latar belakang Penelitian ini adalah adanya kepuasan konsumen yang 

menjadi perioritas dalam bisnis Penjualan Mobil Toyota serta didorong oleh tingkat 

persaingan yang semakin ketat dan juga mengingat banyaknya perusahaan- 

perusahaan pesaing yang sejenis. Promosi dan Harga Jual adalah beberapa aspek 

yang sangat penting karena konsumen menginginkan Kepuasan yang maksimal 

yang diberikan perusahaan PT AUTO 2000 Tanjung Api-Api Palembang. 

Dalam penelitian ini, sumber data yang disajikan adalah data Primer yaitu 

data yang langsung diambil dari objek penelitian, sedangkan usaha untuk 

memperoleh data yang dibutuhkan yaitu dengan metode kuesioner. Banyaknya 

sampel yang diteliti adalah 60 responden yang merupakan konsumen PT AUTO 

2000 Tanjung Api-Api Palembang. 

Berdasarkan hasil Uji F, Fhitung 21,052 > Ftabel 2,40 dan F signifikan 0,000 < 

(α) 0,1 diperoleh kesimpulan H0 ditolak dan Variabel independen secara simultan 

berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen. Kemudian hasil uji t pada 

variabel promosi, thitung 4,503 > ttabel 1,672 dan t signifikan 0,000 < (α) 0,1 diperoleh 

kesimpulan H0 ditolak dan variabel promosi secara parsial berpengaruh signifikan 

terhadap kepuasan konsumen pada PT AUTO 2000 Tanjung Api-Api Palembang. 

Terakhir berdasarkan hasil uji t pada variabel harga jual, thitung 1,917 > ttabel 1,672 

dan t signifikan 0,060 < (α) 0,1 maka diperoleh kesimpulan H0 ditolak dan variabel 

harga jual secara parsial berpengaruh signifikan terhadap kepuasan konsumen pada 

PT AUTO 2000 Tanjung Api-Api Palembang. 

Dari perhitungan korelasinya secara parsial antara variabel promosi (X1) 

terhadap Kepuasan konsumen (Y) yaitu sebesar 63,2 % artinya berpengaruh kuat 

karena berada pada interval > 0,25 – 0,75. Sedangkan pada variabel harga jual (X2) 

terhadap kepuasan konsumen (Y) yaitu sebesar 46,9 % artinya berpengaruh kuat 

karena berada pada interval >0,25 – 0,75. 

Sementara perhitungan nilai R sebesar 65,2 % menujukan bahwa hubungan 

antara variabel independen promosi (X1) dan harga jual (X2) terhadap variabel 

dependen kepuasan kosumen (Y) mempunyai hubungan yang tergolong kuat karena 

berada pada interval > 0,25 – 0,75. 

Berdasarkan perhitungan koefisien determinasi (R2) menunjukan bahwa 

pengaruh promosi dan harga jual terhadap kepuasan konsumen sebesar 40,5 % dan 

sisanya (100 % - 40,5 %) = 59,5 % di pengaruhi oleh faktor lain yang tidak termasuk 

pada penelitian ini. 

 

 

Kata Kunci : Promosi, Harga Jual, dan Kepuasan Konsumen



 

 

ABSTRACT 

 

MOH. RIDUAN. Influence of promotion and sale price of Toyota cars to customer 

satisfaction at PT AUTO 2000 TANJUNG API-API PALEMBANG. (Under the 

guidance of Dra. Hj. Sri Murniati, SE. MM and Umi Hasanah, SE. MM) 

The background of this research is the satisfaction of consumers who are the priority 

in the Toyota automobile sales business as well as encouraged by the increasingly stringent 

level of competition and also given the number of competing companies of similar 

competitors. Promosion and selling price are some very important aspects because 

consumers want the maximum sastisfaction given company PT AUTO 2000 Tanjung Api-

Api Palembang 

In this study the data source presented is primary date that is data directly extracted 

from the research object, while the effort to obtain the data needed, namely by the method 

of questionnaire. The number respondents who were consumer PT AUTO 2000 Tanjung 

Api-Api Palembang. 

Based on the test result F, Fcount 21,052 > Ftable 2,40 and F significant 0,000> (α) 0,1 

obtained the conclusion H0 rejected and independent simultaneously have a significant 

effect on the dependent variables. Then t test result on variable promotion, tcount 4,503 > 

ttable 1,672 and t significant 0,000 < (α) 0,1 obtained conclusions H0 rejected and variable 

promotion partially significant effect on consumer satisfaction at PT AUTO 2000 Tanjung 

Api-Api Palembang. Last target of the test result on variable selling price tcount 1,917 > ttable 

1,672 and t significant 0,060 < (α) 0,1. then in the conclusion of H0 rejected and the 

variable selling price in a partial has significant effect on consumer satisfaction at PT 

AUTO 2000 Tanjung Api-Api Palembang. 

Of its correlate calculations partially between promotion variables to consumer 

satisfaction of 63,2 % means strong effect because it is at intervals > 0,25 

– 0,75. While in the variable selling price to consumer satisfaction is 46,9 % meaning 

strong effect because it is at intervals > 0,25 – 0,75. 

While the calculation of R value of 65,2 % indicates that the relationship between 

independent variable promotion (X1) and the selling price of dependent variable consumer 

satisfaction (Y) has a relationship that is relatively strong because it is at intervals > 0,25 

– 0,75. 

Based on coefficient of determination indicating that the influence of promotion 

and selling price consumer satisfaction of 40,5 % and the remaining (100 

% - 40,5 %) = 59,5 % is influenced by other factors not included in this research. 

 
 

Key Words : Promotion, Selling Price, And Customer Satisfaction 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

 

 
Dengan semakin berkembangnya ilmu pengetahuan dan teknologi yang 

semakin pesat dan modern, maka akan memberikan dampak positif bagi perusahaan 

otomotif khususnya yang bergerak di bidang penjualan dan jasa. Perusahaan-

perusahaan besar maupun perusahaan kecil semakin ketat sesama pesaingnya, 

sehingga perusahaan harus melakukan inovasi dalam perkembangan yang 

menuntun pada kemajuan yang dialami perusahaan. Hal ini ditandai dengan 

perusahaan yang menawarkan jenis produk dan harga yang bersaing dengan 

perusahaan lain. 

Untuk menarik minat para pembeli salah satu upaya yang dapat dilakukan 

adalah dengan perbaikan sistem penjualan yang efektif, penjualan efektif dalam 

penerapanya bukan hanya bagaimana meningkatkan penjualan tetapi juga 

mengamati tingkah laku konsumen serta memenuhi keinginan konsumen melalui 

usaha perbaikan kualitas produk yang sesuai dengan harapan konsumen. 

Penjualan merupakan salah satu faktor penting dalam memproses kegiatan 

perusahaan, dimana kegiatan penjualan secara langsung mengarahkan pada 

pencapaian tujuan perusahaan yang salah satunya meningkatakan volume penjualan 

yang ujung-ujungnya memperoleh sejumlah laba yang optimal, hal ini itu dapat 

dikatakan bahwa laba diperoleh suatu perusahaan mencerminkan dari keberhasilan 

aktivitas penjualan perusahaan itu sendiri. 

 

1 
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Dari beberapa strategi penjualan, promosi dan kebijakan potongan harga 

dalam hal ini adalah pemberian potongan harga merupakan bagian penting serta 

berpengaruh terhadap peningkatan hasil penjualan. Promosi dapat menambah serta 

mempengaruhi konsumen terhadap nilai barang yang sedang diedarkan dipasaran, 

kegiatan ini mendorong dan mengarahkan konsumen untuk membeli, sehingga 

penjualan akan meningkat dengan tujuan yang diharapkan. 

Untuk mengatasi ketatnya persaingan dalam pemasaran penjualan dan jasa 

maka salah satu upaya yang dilakukan oleh perusahaan adalah dengan menerapkan 

Strategi Promosi dan harga jual. Dalam menerapkan strategi itu perusahaan 

menetapkan harga yang bersaing, sehingga penjualan terus meningkat. Harga 

adalah salah satu unsur bauran pemasaran yang sangat strategi dalam meningkatkan 

volume penjualan. Selain harga variabel yang berpengaruh terhadap peningkatan 

volume penjualan adalah promosi. 

1.2 Rumusan Masalah 

 
Dari uraian diatas dapat dirumuskan permasalahan mengenai Promosi dan 

harga jual mobil Toyota terhadap kepuasan konsumen pada PT AUTO 2000 

Tanjung Api-Api Palembang. Stratregi Promosi dan harga jual merupakan bagian 

terpenting dari pemasaran karena dapat menciptakan nilai tambah produk dan 

memperlancar arus penjualan sehingga dapat diperoleh volume penjualan yang 

tinggi. Dari permasalahan tersebut maka dapat dirumuskan masalah sebagai 

berikut: 



3 
 

 

 

 

 

 

1. Apakah promosi dan harga jual mobil toyota berpengaruh terhadap kepuasan 

konsumen pada PT AUTO 2000 Tanjung Api-Api Palembang? 

2. Apakah promosi mobil toyota berpengaruh terhadap kepuasan konsumen pada 

PT AUTO 2000 Tanjung Api-Api Palembang? 

3. Apakah harga jual mobil toyota berpengaruh terhadap kepuasan konsumen 

pada PT AUTO 2000 Tanjung Api-Api Palembang? 

1.3 Tujuan Penelitian 

 
Adapun tujuan yang ingin diketahui dalam penelitian ini yaitu untuk mengetahui 

pengaruh Promosi dan harga jual mobil Toyota terhadap kepuasan konsumen pada 

PT AUTO 2000 Tanjung Api-Api Palembang? 

 

1. Untuk mengetahui pengaruh Promosi dan harga jual mobil toyota terhadap 

kepuasan konsumen pada PT AUTO 2000 Tanjung Api-Api Palembang. 

2.  Untuk mengetahui pengaruh promosi mobil Toyota terhadap kepuasan 

konsumen pada PT AUTO 2000 Tanjung Api-Api Palembang. 

3.  Untuk mengetahui pengaruh harga jual mobil Toyota terhadap kepuasan 

konsumen pada PT AUTO 2000 Tanjung Api-Api Palembang. 

1.4 Manfaat Penelitian 

 

Adapun manfaat penelitian adalah sebagai berikut: 

 

1. Bagi Penulis 

 

Dapat menambah pengetahuan dalam bidang manajemen, terutama mengenai, 

promosi, dan harga jual mobil toyota terhadap kepuasan konsumen pada PT 

AUTO 2000 Tanjung Api-Api Palembang.
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2. Bagi Perusahaan 

 
Hasil penelitian diharapkan dapat memberikan masukan yang bermanfaat 

bagi perusahaan dalam memposisikan Promosi yang tepat dan 

menentukan harga jual mobil toyota yang standar dengan harga dealer-

dealer pesaing lainya. 

3. Bagi Akademik 

 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat dan berguna sebagai 

bahan informasi dan bahan acuan dalam penelitian selanjutnya 
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