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Abstrak.
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh harga tiket terhadap penjualan tiket bus
AKAP trayek Bandar Lampung-Solo pada PO. Merta Sari. Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif
deskriptif. Metode pengumpulan data dilakukan secara langsung dengan menggunakan data sekunder dan
wawancara kepada pihak pengelola PO. Merta Sari Bandar Lampung. Data sekunder yang digunakan yaitu data
harga tiket dan jumlah penjualan tiket selama periode 2011 hingga 2015. Sedangkan analisis yang digunakan
untuk mengetahui pengaruh Harga tiket (X) terhadap Penjualan tiket (YY) dengan menggunakan analisis regresi
linear sederhana. Hasil penelitian diperoleh nilai Sig. sebesar 0,02. Berdasarkan nilai Sig. tersebut. Terdapat
pengaruh signifikan antara harga tiket terhadap jumlah penjualan tiket (0,002 < 0,05). (thitung > tiabel). Selain itu,
diperoleh pula nilai thitung Untuk penjualan sebesar -9,60, karena nilai thiwng Negatif sedangkan sig < alpha, maka
solusinya lakukan uji 1 sisi. Nilai twhe berdasarkan probabilitas One-Tailed test adalah sebesar 2,13. Jika
dibandingkan antara nilai absolut thiung Yaitu 9,60 dengan nilai twne, dapat disimpulkan bahwa harga tiket
berpengaruh negatif dan signifikan terhadap penjualan tiket.

Kata Kunci: Bus AKAP, Harga Tiket, Jumlah Penjualan Tiket, PO Merta Sari

Abstract.

This study aims to determine and analyze the effect of ticket prices on ticket sales for AKAP buses for the Bandar
Lampung-Solo route at the Merta Sari bus company. This research is a descriptive quantitative research. The
data collection method was carried out directly using secondary data and interviews with the manager of the
Merta Sari Bandar Lampung Autobus Company. The secondary data used are ticket price data and the number
of ticket sales during the period 2011 to 2015. While the analysis used to determine the effect of ticket prices (X)
on ticket sales (Y) using simple linear regression analysis. The results of the study obtained the value of Sig. of
0.02. Based on the value of Sig. the. There is a significant effect between ticket prices on the number of ticket sales
(0.002 < 0.05). (tcount > ttable). In addition, the value of tcount for sales is -9.60, because the value of tcount is
negative while sig < alpha, the solution is to do a one-sided test. The ttable value based on the One-Tailed test
probability is 2.13. If we compare the absolute value of tcount which is 9.60 with the value of ttable, it can be
concluded that ticket prices have a negative and significant effect on ticket sales.
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PENDAHULUAN melalui proses pertukaran atau transaksi.

Kegiatan pemasaran perusahaan harus dapat

Pemasaran adalah semua kegiatan
untuk memperlancar arus barang dan jasa
dari produsen ke konsumen secara paling
efisien dengan maksud untuk menciptakan
pemasaran yang efektif (Syaleh, 2017).
pemasaran merupakan usaha terpadu untuk
menggabungkan rencana-rencana strategis
yang diarahkan kepada usaha pemuas
kebutuhan dan keinginan konsumen untuk
memperoleh keuntungan yang diharapkan
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memberikan kepuasan kepada konsumen
bila ingin mendapatkan tanggapan yang baik
dari konsumen. Perusahaan harus secara
penuh tanggung jawab tentang kepuasan
produk yang ditawarkan tersebut. Dengan
demikian, maka segala aktivitas perusahaan,
harusnya diarahkan untuk dapat memuaskan
konsumen yang pada akhirnya bertujuan
untuk memperoleh laba (Wangania et al.,
2021).



Bagian  pemasaran  pada  suatu
perusahaan memegang peranan yang sangat
penting dalam rangka mencapai besarnya
volume  penjualan, karena  dengan
tercapainya sejumlah volume penjualan
yang diinginkan berarti Kkinerja bagian
pemasaran dalam memperkenalkan produk
telah berjalan dengan benar (Sahami &
Hamzah, 2020). Penjualan dan pemasaran
sering dianggap sama tetapi sebenarnya
berbeda (Sutedjo, 2021). Tujuan utama

konsep pemasaran adalah  melayani
konsumen dengan mendapatkan sejumlah
laba, atau dapat diartikan sebagai

perbandingan antara penghasilan dengan
biaya yang layak. Ini berbeda dengan konsep
penjualan yang menitikberatkan pada
keinginan perusahaan. Falsafah dalam
pendekatan penjualan adalah memproduksi
sebuah pabrik, kemudian meyakinkan
konsumen agar bersedia membelinya.
Sedangkan pendekatan konsep pemasaran
menghendaki agar manajemen menentukan
keinginan konsumen terlebih dahulu, setelah
itu baru melakukan bagaimana caranya
memuaskan (Fernandes & Marlius, 2018).
Peranan transportasi dalam aktivitas
pemasaran pada dasarnya merupakan suatu
sarana menyampaikan barang atau jasa dari
produsen kepada konsumen (Aspan et al.,
2019). Artinya produk yang diasampaikan
tersebut harus benar-banar seperti semula
dan dari segi kualitas, kuantitas maupun
pelayanan  dengan  ketepatan  waktu
pengiriman (Safitri, 2019). Peranan
angkutan sangat erat hubungannya dengan
pembangunan ekonomi di dalam aktivitas
pemasaran. Oleh sebab itu, upaya
pembangunan perekonomian sangat perlu
didukung oleh sarana dan prasarana
pengangkutan yang baik. Sifat jasa angkutan
yang tidak dapat disimpan, mengakibatkan
produsen jasa angkutan harus lebih efektif
dalam melakukan kegiatan pemasaran.
Sebab kegagalan pemasaran akan langsung
menimbulkan kerugian bagi pesusahaan
(Purwaningtias &  Mukmin,  2019),
khususnya kehilangan biaya operasi saat itu

juga pada saat produk jasa yang ditawarkan
tidak terjual.

Angkutan antar kota antar provinsi akan
terus meningkat sejalan dengan
perkembangan kota-kota di Indonesia.
Sehingga bertambahnya tingkat mobilitas
masyarakat baik penduduk, pendatang
maupun sekedar singgah di kota (Winarni et
al., 2018) dalam rangka melakukan berbagai
kegiatannya. Meningkatnya pemakaian
angkutan antar kota antar provinsi juga
didorong oleh meluasnya jaringan jalan raya
dan perbaikan struktur jalan-jalan yang
rusak  (Dewi, 2021), serta terjadi
perkembangan sosial kemasyarakatan setiap
waktu.

Hal di atas terjadi pula di provinsi
Lampung. Provinsi Lampung sebagai pintu
gerbang pulau sumatera sekaligus tempat
limpahan dan daerah transit kegiatan
ekonomi antar Pulau Sumatera dan Pulau
Jawa (Sulistyorini, 2021). Dimana sarana
transportasi menjadi hal penting untuk
menghubungkan antar wilayah di pulau
Jawa dan Sumatra. Salah satu sarana
angkutan umum yang sesuai untuk
transportasi antar kota adalah bus antar kota
antar provinsi (Lubis & Yunita, 2018). Dan
salah satu perusahaan yang bergerak dalam
ppenyediaan angkutan bus antar kota antar
provinsi di Bandar Lampung adalah PO.
Merta Sari yang terletak di Jalan By Pass
Soekarno-Hatta no 159 Bandar Lampung.

Di provinsi Lampung mulai
berkembang sarana angkutan umum antar
kota antar provinsi, vyaitu beberapa
perusahaan di antaranya adalah PO Putra
Remaja, PO Puspa Sari, PO Rosalia Indah
dimana perusahaan ini melayani rute trayek
yang sama. Berkembang nya perusahaan
angkutan umum membuat persaingan antar
perusahaan meningkat. Persaingan yang
meningkat membuat masing-msing
perusahaan saling mengatur dan
mengembangkan strategi untuk menarik
konsumen.

Berikut adalah perbandingan PO Merta
Sari dengan Perusahaan kompetitor pada
trayek Bandar Lampung-Solo tahun 2015.
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Tabel 1. Perbandingan PO Merta Sari dengan competitor

Nama PO Harga Tiket Jumlah Penumpang
(Rp)
PO Merta Sari Rp.305.000 59534
PO Puspa Jaya Rp. 310.000 62931
PO Putra Remaja Rp.315.000 67320
PO Rosalia Indah Rp.315.000 65164

Berdasarkan hasil wawancara dengan
pihak pengelola diketahui bahwa jumlah
penumpang tiap tahun terus mengalami
penurunan rata-rata sebesar 4,70%. PO.
Merta Sari Mempunyai target penjualan
setiap Tahunnya, untuk mencapai target
tersebut diperlukan penetapan harga. Harga
merupakan sejumlah uang (atau kententuan
lain yang telah disepakati) yang dibayarkan
konsumen untuk mendapatkan sejumlah
kombinasi dari produk dan pelayanannya.

Jika perusahaan menetapkan harga yang
tinggi maka hal ini mengakibatkan
konsumen berfikir kembali apakah tiket
tersebut dibeli atau tidak. Perusahaan dalam
menetapkan hargan jual tiketnya agar dapat
diminta oleh konsumen harus mempunyai
strategi dalam menetapkan harga jualnya
agar dapat mencapai tujuan dan
mendapatkan  laba yang  maksimal.
Perusahaan dapat menetapkan harga sama
dengan perusahaan pesaingnya, lebih rendah
atau mungkin lebih tinggi dari perusahaan
pesaingnya. Setelah harga ditetapkan,
perusahaan mulai memikirkan bagaimana
harus membuat produk dengan batasan
harga jual yang telah ditetapkan (Wijaya &
Sirine, 2016).

Berdasarkan hasil wawancara dengan
pihak pengelola diketahui target penjualan
menunjukkan penurunan dengan rata-rata
95.2 per tahun. Berdasarkan identifikasi
masalah yang telah dikemukakan, maka
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui

dan menganalisis pengaruh harga tiket
terhadap penjualan tiket bus AKAP trayek
Bandar Lampung-Solo pada PO. Merta Sari.

METODE PELAKSANAAN

Berdasarkan permasalahan dan tujuan
penelitian, maka penelitian ini
menggunakan jenis penelitian kuantitatif.
Dalam penelitian ini yang menjadi variabel
bebas yaitu Harga tiket (X) sedangkan untuk
variabel terikat yaitu Penjualan tiket (Y).
Metode pengumpulan data dilakukan secara
langsung dengan menggunakan data
sekunder dan wawancara kepada pihak
pengelola PO. Merta Sari Bandar Lampung.
Data yang digunakan pada penelitian ini
adalah data harga tiket dan jumlah penjualan
tiket selama periode 2011 hingga 2015.
Teknik analisis data menggunakan Uji
Koefisien Regresi Secara Parsial (Uji t).

HASIL DAN PEMBAHASAN

Berdasarkan hasil pengolahan data
dengan mengunakan bantuan program SPSS
for Windows version 18.0 sebagaimana
terlampir tabel berikut, maka diperoleh
persamaan regresi liner sederhana sebagai
berikut:

Tabel 2. Perbandingan PO Merta Sari dengan competitor
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Unstandardized Coefficients

Standardized

Model Coefficients t Sig.
B Std. Error Beta
1 (Constant) 150673.333 9333.957 16.142 .001
harga tiket -513 .053 -.984 -9.600 .002

a. Dependent Variable: jumlah penumpang

Berdasarkan hasil table 2, nilai
signifikansi didapat sebesar 0,002 (p-value).
Jika dbandingkan dengan a = 0,05 (o = 5%)
maka otomatis nilai sig. (p-value) < a. Maka
disimpulkan bahwa ada pengaruh signifikan
antara harga tiket dengan jumlah penjualan
tiket. Sementara itu, didapat nilai thitung
sebesar -9,6 dan nilai twber Sebesar 2,77. Jika
langsung membandingkan thitung dengan
trabel, tNTU thitung < ttabel (-9,60 < 2,77). Dengan
kata lain, harga tiket tidak berpengaruh
Signifikan terhadap jumlah penjualan tiket.
Tentu hasil ini bertolak belakang dengan hasil
Sig. vs alpha, maka solusinya lakukan uji
One-Tailed.

Gunakan Nilai Absolute dari thitung dan
bandingkan dengan twunie One-tailed sebesar
2,13. Sehingga yang awalnya nilai thitung
sebesar -9,60 menjadi 9,60, maka thitung > ttabel
(9,60 < 2,13) sehingga dapat disimpulkan
bahwa terdapat pengaruh signifikan antara
harga tiket dengan jumlah penjualan tiket.
Selain itu, diperoleh persamaan regresi liner
sederhana sebagai berikut:

Y=a+bx

Y=150673-0,513x

Hal ini berarti bahwa kenaikan tarif atau
harga tiket berpengaruh terhadap penjualan
tiket. Semakin tinggi harga tiket maka
semakin rendah volume penjulan, sebaliknya
semakin rendah harga tiket maka volume
penjualan meningkat. Maka berdasarkan uji t
ini  disimpulkan bahwa harga tiket
berpengaruh signifikan dan negatif jumlah
penjualan tiket pada PO. Merta Sari Bandar
Lampung.

KESIMPULAN DAN SARAN

Berdasarkan hasil penelitian diperoleh
kesimpulan bahwa terdapat pengaruh antara
variabel Harga Tiket (X) terhadap Jumlah

Penjualan Tiket (YY) pada pada PO. Merta
Sari Bandar Lampung. Semakin tinggi harga
tiket maka semakin rendah volume penjulan,
sebaliknya semakin rendah harga tiket maka
volume penjualan meningkat.
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