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ABSTRAK 

Diskon didefinisikan sebagai pengurangan suatu produk dari harga normal 

dalam jangka waktu tertentu. Diskon merupakan cara untuk menstimulasikan 

pembelian yang lebih cepat atau lebih besar atas produk atau jasa yang ditawarkan 

agar terjadinya peningkatan penjualan. 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana gambaran 

diskon terhadap penjualan di Optik Maestro Bogor. 

Jenis penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif. Populasi dan sampling 

dalam penelitian ini adalah konsumen Optik Maestro Bogor yang pernah 

melakukan pembelian produk dengan diskon paket pada bulan April sampai Juni 

2023. Instrumen pengambilan data menggunakan data sekunder. 

Penelitian ini menghasilkan total 160 survei yang disesuaikan menunjukan 

bahwa berdasarkan identitas responden mayoritas konsumen (53,8%) berjenis 

kelamin perempuan, dari segi pekerjaan sebagian besar konsumen (35%) terlibat 

dalam kegiatan wirausaha setelah itu karyawan (29,4%) sebagai kelompok terbesar 

kedua. Sebagian besar konsumen (98,1%) tertarik dengan diskon yang diberikan 

dan kepuasan konsumen terhadap kualitas sebesar (96,3%), (93,8%) konsumen 

puas dengan layanan yang telah diberikan. 

Kesimpulan dari penelitian selama periode diskon berdasarkan data yang 

ada, mengalami lonjakan penjualan di dua bulan yakni April dan Mei, namun 

mengalami penurunan kembali pada bulan Juni. 

 

Kata kunci : Diskon, Penjualan, Minat Beli



 

ABSTRACT 

 

Discount is defined as a reduction in the price of a product from its normal 

price for a specific period. Discounts are a way to stimulate quicker or larger 

purchases of products or services offered in order to increase sales. 

The purpose of this research is to understand the impact of discounts on 

sales at Optik Maestro Bogor. 

This research is of a quantitative nature. The population and sampling in 

this study are the consumers of Optik Maestro Bogor who made purchases with 

package discounts in the months of April through June 2023. Data collection 

instruments used secondary data. 

This research generated a total of 160 surveys, which showed that based on 

the respondents' demographics, the majority of consumers (53.8%) were female. In 

terms of occupation, the largest group of consumers (35%) were involved in 

entrepreneurial activities, followed by employees (29.4%) as the second largest 

group. Most consumers (98.1%) were interested in the discounts offered, and 

consumer satisfaction with the quality was 96.3%, while 93.8% of consumers were 

satisfied with the services provided. 

The conclusion of the research during the discount period, based on the 

available data, shows an increase in sales in two months, namely April and May, 

but a subsequent decrease in June. 

 

Keywords: Discount, Sales, Purchase Interest 
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BAB I  

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Dalam bidang perdagangan, khususnya dalam domain optik, 

pemanfaatan pengurangan harga merupakan taktik pemasaran utama yang 

digunakan untuk mempromosikan produk atau layanan tertentu. Diskon 

menawarkan daya tarik persuasif yang menarik konsumen untuk 

berpartisipasi dalam konsumsi barang atau jasa tertentu. Banyak ahli di 

industri ini telah mengeluarkan berbagai definisi dan interpretasi yang 

berkaitan dengan diskon. Kotler mendefinisikan diskon sebagai 

pengurangan eksplisit dalam harga produk selama durasi yang ditentukan. 

Diskon sering digunakan dalam sektor kacamata sebagai pendekatan 

strategis untuk menarik pelanggan. Contoh diskon yang diterapkan di sektor 

kacamata adalah pengurangan harga pembelian sebesar 20% untuk 

pelanggan. Untuk mengoptimalkan keterlibatan pelanggan dan mendorong 

adopsi layanan manufaktur kacamata di dalam toko, sangat penting untuk 

mengembangkan minat klien yang tinggi. 

Tujuan mendasar dari pemberian diskon adalah untuk 

menumbuhkan loyalitas konsumen yang tinggi di antara pelanggan baru dan 

yang sudah ada terhadap pemanfaatan layanan atau produk yang 

ditawarkan. Dengan menggunakan teknik seperti itu, adalah layak untuk 

meningkatkan omzet penjualan dan meningkatkan efisiensi bisnis secara 
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keseluruhan. Luasnya promosi produk dapat meningkat seiring dengan 

berkembangnya loyalitas konsumen. 

Kajian yang dilakukan oleh Satyo dan Suprihhadi (tahun) dengan 

judul “Pengaruh Potongan Harga, Merek Produk, dan Layanan Pelanggan 

Terhadap Keputusan Pembelian Garmen” memberikan bukti yang 

mendukung anggapan bahwa variabel seperti potongan harga, merek 

produk, dan layanan pelanggan berperan peranan yang signifikan dalam 

mempengaruhi keputusan pembelian garmen pada PT. Matahari 

Department Store, Tbk Royal Plaza Surabaya. Variabel independen 

memberikan pengaruh yang signifikan, terhitung 73,9% dari variasi yang 

diamati. 

Dalam penelitian berjudul “The Efficacy of Discounts and Gift as 

Sales Promotion Strategy for Stimulating Consumer Intentions on Magic 

Delicious Bumbu” yang dilakukan oleh Amir Faesol, disimpulkan bahwa 

konsumen menunjukkan preferensi inisiatif promosi berupa hadiah sendok. 

Selain itu, sikap terhadap diskon dan hadiah memberikan pengaruh yang 

signifikan terhadap niat untuk melakukan pembelian. 

Selama dua bulan terakhir, Optik Maestro mengalami penurunan 

penjualan. Oleh karena itu, sangat penting untuk merancang obat yang layak 

untuk meningkatkan penjualan di masa depan. Diskon adalah strategi 

potensial yang dapat digunakan untuk meningkatkan penjualan. Selama tiga 

bulan mendatang, Optik Maestro bermaksud untuk menerapkan strategi 

diskon dengan harapan akan memberikan dorongan penjualan selanjutnya. 
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Melihat konteks tersebut di atas, sangat penting untuk memberikan 

analisis yang komprehensif tentang pemanfaatan diskon di Optik Maestro 

Bogor. Untuk mengetahui dampak penerapan diskon pada Optik Maestro 

terhadap penjualan, diperlukan analisis. Selain itu, sangat penting untuk 

menilai kelayakan sistem diskon yang diterapkan. 

 

B. Rumusan Masalah 

Bagaimana gambaran penjualan di Optik Maestro Bogor saat 

diterapkannya sistem diskon. 

 

C. Pembatasan Masalah 

Pembatasan masalah pada penelitian lebih terfokus hanya pada 

gambaran  penjualan di Optik Maestro cabang Bogor pada saat 

diterapkannya sistem diskon bundle. 

 

D. Tujuan Penelitian 

Mengetahui gambaran diskon terhadap penjualan di Optik Maestro 

Bogor. 

 

E. Manfaat Penelitian  

1. Manfaat Teoritis 

Untuk mengembangkan ilmu pada bidang terkait 
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2. Manfaat Praktis 

Mengetahui penerapan diskon yang efektif untuk Optik 

Maestro Bogor. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

 

A. Landasan Teori 

 

1. Diskon  

Diskon dapat dilihat sebagai pendekatan strategis yang 

digunakan dalam penjualan dan pemasaran. Diskon didefinisikan 

sebagai pengurangan harga suatu produk dari harga standarnya, 

biasanya untuk jangka waktu tertentu. Dalam domain pemasaran, 

promosi penjualan adalah metodologi strategis yang berupaya 

memberikan pengaruh langsung pada konsumen dengan menerapkan 

berbagai insentif. Insentif dibuat secara strategis untuk mendorong 

perolehan barang, sehingga meningkatkan volume dan frekuensi 

interaksi klien (Tjiptono, 2008: 229). Kotler dan Keller (2009:219) 

menegaskan bahwa promosi penjualan memegang peranan penting 

dalam strategi pemasaran. Ini melibatkan berbagai tindakan insentif, 

seringkali bersifat sementara, yang dirancang secara strategis untuk 

merangsang pelanggan atau mitra dagang untuk terlibat dalam 

pembelian produk atau layanan tertentu yang lebih cepat atau 

substansial. Foster (2008:70) menyatakan bahwa Levy dan Weitz telah 

mengidentifikasi beberapa strategi promosi penjualan, termasuk namun 

tidak terbatas pada diskon, acara khusus, demonstrasi di dalam toko, 

kupon, dan kontes. 
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2. Penjualan 

a. Pengertian Penjualan 

Penjualan memiliki peran penting dalam memastikan 

kelangsungan fungsi organisasi komersial, karena penjualan 

berfungsi sebagai katalisator utama untuk menciptakan 

keuntungan finansial. Hubungan positif telah diamati antara 

penjualan dan laba, yang menunjukkan bahwa tren kenaikan 

penjualan disertai dengan tren kenaikan laba yang sepadan. 

Untuk mencapai tujuan ini, sangat penting untuk 

mendedikasikan upaya untuk menumbuhkan minat dan loyalitas 

konsumen terhadap lembaga komersial. 

Pertumbuhan dan kelangsungan hidup jangka panjang 

suatu perusahaan bergantung pada kapasitasnya untuk 

mempromosikan dan mendistribusikan produknya secara 

efektif. Sebaliknya, jika suatu perusahaan tidak mampu 

menciptakan penjualan, ia akan menghadapi kesulitan untuk 

mencapai kemakmuran dalam kondisi komersial yang sangat 

kompetitif. 

Ada kesalahpahaman umum yang berkaitan dengan 

gagasan penjualan. Istilah "penjualan" kadang-kadang 

digunakan secara bergantian dengan istilah "pemasaran", 

meskipun penting untuk dicatat bahwa pemasaran terdiri dari 

spektrum aktivitas yang luas. Penjualan diakui secara luas 

sebagai elemen mendasar dalam domain pemasaran yang lebih 
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luas. Untuk memperdalam pemahaman kita tentang penjualan, 

ada baiknya untuk memulai dengan menganalisis definisi 

penjualan seperti yang dikemukakan oleh para ahli di bidang 

bisnis.  

Menurut Kotler (2001: 41), penjualan dapat 

dikonseptualisasikan sebagai aplikasi sistematis dari pengaruh 

manusia, yang mencakup unsur ilmiah dan artistik, dimana 

profesional penjualan menerapkan berbagai metode untuk secara 

efektif membujuk pelanggan agar secara sukarela terlibat dalam 

tindakan pembelian barang. atau jasa yang ditawarkan. 

Menurut Swastha (2001: 8), konsep penjualan dapat 

dicirikan sebagai penggunaan pengaruh pribadi yang disengaja 

dan metodis oleh penjual, dengan tujuan meyakinkan pembeli 

potensial untuk secara sukarela memperoleh barang atau jasa 

yang disajikan. 

Penjualan mencakup proses membangun hubungan 

transaksional antara penjual dan pelanggan, sehingga 

memungkinkan pertukaran barang atau jasa. Adanya sistem 

moneter memungkinkan individu untuk memenuhi 

kebutuhannya dan mempermudah proses transaksi. Penjualan 

biasanya dilakukan baik melalui transaksi langsung dengan 

masyarakat umum atau melalui perantara, seperti wiraniaga, 

yang bertindak sebagai perantara antara perusahaan dan 

pelanggannya. 
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b. Konsep Penjualan 

Konsep saat ini berpendapat bahwa konsumen umumnya 

menunjukkan resistensi institusional atau pembelian, yang 

memerlukan penggunaan teknik persuasif untuk membuat 

mereka melakukan pembelian. Premis mendasar dari konsep ini 

adalah bahwa perusahaan memiliki beragam alat penjualan dan 

promosi yang efektif, yang dapat digunakan untuk mendorong 

tingkat pembelian pelanggan yang lebih tinggi. 

Menurut Kothler (2000:21), konsep penjualan dapat 

dicirikan sebagai sudut pandang bahwa pelanggan dan 

organisasi komersial, dalam ketiadaan pengaruh proaktif, 

mungkin tidak terus terlibat dalam pembelian produk atau jasa 

yang diberikan oleh organisasi tertentu dalam jumlah yang 

memadai. Oleh karena itu, sangat penting bagi perusahaan untuk 

secara aktif berpartisipasi dalam inisiatif penjualan dan promosi 

yang proaktif..  

Banyak organisasi mengadopsi gagasan penjualan sebagai 

pendekatan strategis ketika mereka memiliki kelebihan kapasitas 

produksi. Tujuan utama dari entitas yang dimaksud adalah untuk 

memprioritaskan penjualan produk mereka, daripada berfokus 

pada produksi barang yang sesuai dengan permintaan pasar. 

Dalam konteks ekonomi kontemporer, penetapan kapasitas 

produksi didasarkan pada anggapan mendasar bahwa sebagian 

besar pasar, baik yang beroperasi sebagai pasar pembeli maupun 
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pasar penjual, memiliki tantangan dalam menemukan calon 

konsumen. Lanskap pasar kontemporer penuh dengan banyak 

bentuk komunikasi promosi, termasuk iklan siaran, surat kabar, 

surat langsung, dan penjualan telepon. Jelaslah bahwa individu 

dan organisasi secara konsisten memanfaatkan setiap 

kesempatan yang tersedia untuk terlibat dalam upaya 

berorientasi penjualan. Akibatnya, masyarakat umum sering 

mengasosiasikan pemasaran dengan konotasi negatif taktik 

penjualan agresif dan kegiatan promosi. 

Namun demikian, menggunakan pendekatan penjualan keras 

dalam pemasaran mengandung bahaya yang signifikan. Disiplin 

pemasaran beroperasi dengan asumsi bahwa pelanggan yang 

telah berhasil dipengaruhi untuk melakukan pembelian 

cenderung memiliki persepsi positif terhadap produk. Selain itu, 

diyakini bahwa jika terjadi ketidakpuasan pelanggan, mereka 

kurang suka mengungkapkan umpan balik negatif atau 

mengajukan keluhan kepada organisasi konsumen. Sebaliknya, 

diantisipasi bahwa pelanggan yang tidak puas ini pada akhirnya 

akan melupakan ketidaksenangan mereka dan terlibat dalam 

pembelian berulang. Asumsi di atas tidak berkelanjutan. Sebuah 

studi yang dilakukan mengungkapkan bahwa pelanggan yang 

menyatakan ketidakpuasannya terhadap suatu produk berpotensi 

menyebarkan opini negatif kepada minimal 10 kenalan atau 



10 

 

lebih. Transmisi cepat informasi yang tidak menguntungkan ini 

dapat mengakibatkan implikasi keuangan bagi perusahaan. 

 

c. Manajemen Penjualan 

Bahasa ini sering digunakan oleh pengusaha untuk 

menunjukkan pemberian bantuan kepada penjual atau 

penerapan strategi penjualan pribadi. Basu, Swastha, dan 

Irawan (2008: 403) memberikan definisi manajemen penjualan 

sebagai usaha sistematis perencanaan strategis, mengarahkan, 

dan mengelola berbagai elemen penjualan pribadi. Komponen 

ini mencakup beberapa operasi, seperti perekrutan, seleksi, 

pelatihan, perlengkapan, perencanaan rute, pengawasan, 

kompensasi, dan insentif karyawan penjualan. 

Berdasarkan definisi yang diberikan, dapat disimpulkan 

bahwa ruang lingkup manajemen penjualan bersifat luas. Selain 

untuk memenuhi kewajiban internal tersebut, sangat penting 

baginya untuk membangun struktur organisasi yang mendorong 

komunikasi yang efisien tidak hanya di dalam berbagai 

departemen, tetapi juga di luar batas perusahaan. Selain itu, ia 

mengemban tanggung jawab bertindak sebagai mediator antara 

organisasi dan beragam pembeli dan komunitas, dengan tugas 

membangun dan memelihara mekanisme distribusi komoditas 

yang efektif. 
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Manajer penjualan memiliki tanggung jawab untuk 

berpartisipasi aktif dalam menghasilkan informasi yang 

digunakan dalam proses pengambilan keputusan untuk tujuan 

pemasaran. Ini mencakup berbagai tanggung jawab, seperti 

merumuskan rencana keuangan, menetapkan target dan 

wilayah penjualan, dan menentukan pilihan produk, metode 

distribusi, taktik pemasaran, dan strategi penetapan harga. 

 

d. Faktor – Faktor yang Mempengaruhi Penjualan 

Menurut Basu Swastha (2008:406), ada beberapa aspek 

yang perlu diperhatikan dalam proses penjualan barang atau jasa 

:  

1. Kondisi dan Kemampuan Penjual  

2. Kondisi Pasar  

3. Modal  

4. Kondisi Organisasi perusahaan  

a. Kondisi Pasar  

Pasar berfungsi sebagai wadah untuk melakukan kegiatan 

jual beli, memfasilitasi transaksi antara penjual dan pembeli. Ini 

adalah tempat utama di mana penjual mempresentasikan produk 

mereka kepada pembeli potensial. Akibatnya, penjual harus 

memperhatikan keadaan pasar yang berlaku agar dapat terlibat 

secara efektif dengan pembeli:  
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1. Berbagai jenis pasar termasuk pasar konsumen, pasar 

industri, pasar penjualan, pasar pemerintah, dan pasar 

internasional.  

2. Klasifikasi dan Atribut Komoditi.  

3. Biaya produk.  

4. Konsep kelengkapan produk mengacu pada sejauh mana 

suatu produk atau layanan memenuhi semua persyaratan 

dan spesifikasi yang digariskan oleh pelanggan atau 

pengguna akhir.  

 

b. Kondisi dan Kemampuan Penjual  

Sifat dasar dari transaksi jual beli memerlukan partisipasi 

dari dua entitas yang berbeda, khususnya penjual dan pembeli. 

Tujuan utama dari proses penjualan adalah untuk membujuk 

pembeli secara efektif untuk terlibat dalam transaksi pembelian, 

sehingga memungkinkan penjual untuk mencapai tujuan 

penjualan mereka. Untuk mencapai tujuan ini, penjual harus 

memiliki pemahaman yang komprehensif tentang berbagai 

tantangan yang mungkin timbul selama proses penjualan : 

1. Lokasi.  

2. Suasana toko.  

3. Cara Pembayaran  

4. Promosi.  
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Masalah-masalah ini biasanya mendapatkan perhatian yang 

signifikan dari konsumen sebelum melakukan pembelian. Selain 

itu, sangat penting bagi para manajer untuk memberikan 

pertimbangan yang cermat terhadap kuantitas dan kualitas 

tenaga penjualan yang harus dicapai. Dalam konteks penjualan, 

potensi penjual mengalami ketidakpuasan terhadap keputusan 

pembelian pembeli dapat dikurangi. Penjual yang mahir harus 

menunjukkan berbagai ciri seperti spontanitas, kemampuan 

bersosialisasi, keterampilan komunikasi yang efektif, 

kepribadian yang menarik, kesejahteraan fisik, kejujuran, dan 

pemahaman yang komprehensif tentang seni menjual, antara 

lain.  

c. Modal  

Awalnya, pembeli mungkin kurang familiar dengan produk 

yang dipasok oleh vendor, sehingga mengharuskan upaya 

proaktif vendor untuk mengenalkan pembeli dengan produk 

tersebut. Untuk memenuhi tujuan ini, sangat penting untuk 

memiliki infrastruktur perusahaan yang penting, termasuk 

peralatan transportasi, tempat demonstrasi, biaya promosi, dan 

sumber daya terkait lainnya. Kelangsungan hidup bisnis ini 

bergantung pada penjual yang memiliki sumber daya keuangan 

yang diperlukan.  

d. Kondisi Organisasi Perusahaan  
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Perusahaan terkemuka memilih untuk menggunakan 

teknik mengisolasi aktivitas yang berbeda di dalam operasi 

komersial mereka, di mana setiap komponen ditugaskan ke 

personel khusus yang memiliki keahlian di bidang penjualan. 

Tujuan dari langkah ini adalah untuk meningkatkan pengawasan 

operasi perusahaan. Dalam bisnis yang lebih kecil, tugas 

mengawasi operasi penjualan sering kali diberikan kepada 

karyawan yang juga memenuhi tanggung jawab organisasi 

lainnya secara bersamaan. Penyebab yang berkontribusi 

terhadap fenomena ini antara lain penurunan tenaga kerja, 

implementasi struktur organisasi yang ramping, menghadapi 

masalah, dan fasilitas yang relatif terbatas jika dibandingkan 

dengan perusahaan besar. Secara umum, hal-hal yang 

berhubungan dengan penjualan biasanya ditangani langsung 

oleh eksekutif organisasi daripada ditugaskan kepada orang lain. 

 

3. Frame Kacamata 

Bingkai merupakan komponen integral dari kacamata. Selain 

lensa optik, kacamata bingkai merupakan konstituen penting dalam 

domain kacamata. Tujuan utama bingkai kacamata adalah berfungsi 

sebagai kerangka struktural yang memfasilitasi pemosisian lensa 

yang tepat, sehingga berkontribusi pada pengalaman ergonomis 

keseluruhan dalam memakai kacamata. 
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Fungsi utama dari bingkai kacamata adalah untuk menampung 

lensa, yang berisi resep ophthalmic, dan untuk memastikan 

keselarasan yang tepat dalam kaitannya dengan mata. Bingkai 

kacamata secara umum dapat dikategorikan menjadi dua komponen 

utama: bagian anterior, yang menampung lensa dalam susunan yang 

beragam, dan pelipis, yang terhubung ke bagian depan dan 

menempelkan kacamata pada posisinya dengan menempel di 

telinga.  

 

4. Lensa Kacamata 

Lensa adalah perangkat transparan optik yang menunjukkan adanya 

dua permukaan melengkung atau satu permukaan melengkung dan 

satu permukaan datar. Dokumentasi pengetahuan lensa dapat 

ditelusuri kembali ke periode prasejarah di banyak masyarakat 

manusia. Pada periode abad pertengahan, baik orang Yunani kuno 

maupun Arab mengembangkan pemahaman komprehensif tentang 

lensa dan secara aktif menggunakannya. Saat ini, lensa banyak 

digunakan sebagai konstituen utama dari banyak instrumen, 

meliputi kamera, teropong (teleskop), mikroskop, proyektor, dan 

kacamata. Masing-masing item ini memiliki arti penting dan 

menawarkan kegunaan praktis dalam berbagai bidang kehidupan. 

Oleh karena itu, sangat penting untuk memahami sifat-sifat 

pembiasan pada lensa. 
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Permukaan melengkung lensa adalah konstituen dari permukaan 

bola. Lensa yang memiliki permukaan melengkung biasanya 

dilambangkan sebagai lensa bulat. Lapisan terluar lensa sferis dapat 

menampilkan kelengkungan cembung, kelengkungan cekung, atau 

kombinasi kelengkungan cembung dan cekung. Bahan utama yang 

digunakan dalam pembuatan lensa adalah kaca dan plastik. 

Lensa optik kacamata memainkan peran penting dalam 

mempengaruhi kegunaan dan kinerja kacamata. Proses pemilihan 

lensa kacamata ditentukan oleh kebutuhan visual yang unik dan 

gejala individu yang dilaporkan. Pemilihan lensa yang cocok 

memiliki pengaruh langsung pada kenyamanan dan efektivitas 

persepsi visual pasien. Daftar selanjutnya adalah kategorisasi 

berbagai jenis lensa yang biasa ditemui pada kacamata. 

a. Lensa Kacamata Minus 

Lensa minus digunakan sebagai tindakan korektif bagi 

mereka yang menderita rabun jauh, juga dikenal sebagai miopia. 

Lensa kacamata yang dimaksud menunjukkan kelengkungan 

yang agak cekung. Fungsionalitas lensa ini terletak pada 

kemampuannya untuk memperbaiki gangguan penglihatan yang 

terkait dengan persepsi objek yang jauh. Biasanya, titik fokus 

lensa kacamata negatif terletak di anterior retina. Penggunaan 

lensa resep negatif lazim di antara mereka yang melakukan 

aktivitas di luar ruangan, sementara ada sebagian orang yang 

juga menggunakannya untuk keperluan di dalam ruangan. 
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b. Lensa Kacamata Plus 

Berbeda dengan jenis lensa kacamata negatif, lensa 

kacamata positif dirancang untuk individu dengan kesulitan 

penglihatan dekat atau hypermetropia. Desain optik kacamata ini 

dengan resep positif biasanya menunjukkan bentuk lensa 

cembung. Di masa depan, lensa kacamata canggih akan 

meningkatkan ketajaman visual dengan memfasilitasi proyeksi 

bayangan dan cahaya yang tepat ke retina. Jenis lensa kacamata 

yang disebutkan di atas umumnya digunakan untuk tugas-tugas 

di dalam ruangan, khususnya membaca. Mengingat 

penggunaannya yang dominan untuk tujuan membaca, biasanya 

kacamata plus disebut sebagai kacamata baca. 

c. Lensa Kacamata Silinder 

Gadget optik ini digunakan untuk membantu mereka 

yang menderita astigmatisme. Individu tersebut memiliki tingkat 

kelengkungan mata yang berkurang, yang mengarah ke 

pengaburan titik fokus berkas cahaya yang masuk di dalam mata. 

Individu yang didiagnosis dengan astigmatisme menunjukkan 

kesulitan yang khas dalam membedakan garis horizontal dan 

garis tegak lurus secara bersamaan, yang dapat dikaitkan dengan 

kelengkungan sebagian bola kornea. Lensa kacamata silindris 

yang dipertimbangkan menunjukkan kemampuan untuk 

membiaskan cahaya dengan presisi secara tegak lurus dan 

planar, sehingga mengurangi terjadinya penglihatan kabur. 
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d. Lensa Kacamata Bifokal 

Adopsi yang luas dari lensa kacamata bifokal khusus ini 

dapat dikaitkan dengan kemampuannya untuk memenuhi 

kebutuhan visual mereka yang memiliki rabun jauh dan rabun 

dekat, sehingga meningkatkan ketajaman visual mereka. Lensa 

kacamata bifokal dirancang untuk memiliki kemampuan untuk 

memberikan dua titik fokus terpisah dalam satu lensa. Bagian 

atas lensa dimanfaatkan untuk mengoptimalkan ketajaman 

visual untuk item yang terletak di kejauhan, sedangkan bagian 

bawah lensa digunakan untuk meningkatkan kejernihan visual 

objek dalam jarak dekat. 

e. Lensa Kacamata Progresif 

Lensa progresif adalah jenis lensa kacamata multifokal 

yang tidak memiliki garis yang terlihat dan sangat mirip dengan 

lensa penglihatan tunggal. Lensa progresif memiliki manfaat 

yang melekat untuk memfasilitasi ketajaman visual yang 

optimal pada berbagai jarak, sehingga meniadakan garis 

demarkasi yang terlihat terkait dengan lensa bifocal dan trifocal 

tradisional. Garis-garis ini, seringkali memperburuk manifestasi 

visual dari proses penuaan, secara efektif dihilangkan. 

Kekuatan lensa progresif menunjukkan variasi yang 

konsisten dari satu tempat ke tempat lain di atas permukaan 

lensa, sehingga menawarkan kekuatan lensa yang ideal untuk 

mencapai penglihatan yang jelas pada jarak yang berbeda. 
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Sebaliknya, bifokal dibedakan dengan dimasukkannya 

dua kekuatan lensa terpisah. Satu lensa dirancang khusus untuk 

meningkatkan ketajaman visual objek yang jauh, sedangkan 

lensa lainnya, yang diposisikan di bagian bawah, 

memungkinkan penglihatan yang jelas pada jarak baca yang 

ditentukan. Konvergensi zona daya diskrit ini dibatasi oleh 

"garis bifokal" yang terlihat jelas yang menandai area tengah 

lensa. 

Lensa progresif kadang-kadang dilambangkan sebagai 

"bifokal tanpa garis" karena kurangnya demarkasi bifokal yang 

terlihat. Lensa progresif memiliki struktur multifokal yang lebih 

kompleks jika dibandingkan dengan bifokal atau trifokal. 

5. Lensa Kontak Lunak 

Lensa kontak adalah perangkat optik yang diposisikan pada 

lapisan luar kornea. Mereka dirancang agar mudah digunakan, 

memberikan kenyamanan tingkat tinggi selama berbagai aktivitas 

dan olahraga. Tujuan utama perangkat ini adalah untuk 

memperbaiki masalah refraksi, menawarkan manfaat tambahan 

bidang penglihatan estetika yang lebih luas dan lebih baik. Di zaman 

sekarang, penggunaan item ini telah berkembang untuk mencakup 

peran sebagai karakteristik yang modis dan estetis. Indikasi 

tambahan untuk penggunaan lensa kontak mencakup tujuan 

terapeutik seperti penanganan ulkus kornea, erosi kornea, albino, 

aniridia, dan kondisi kornea pasca operasi. Lensa kontak juga 
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digunakan untuk tindakan pencegahan terhadap symblepharon, serta 

untuk tujuan diagnostik dan pekerjaan, termasuk olahraga, 

penerbangan, dan akting. Lensa kontak lunak, terkadang disebut 

softlens, sering digunakan dalam koreksi penglihatan. Lensa ini 

biasanya terdiri dari bahan hidrogel atau silikon hidrogel. 

Salah satu keuntungan penting dari produk lensa kontak 

terletak pada keanekaragamannya yang terus bertambah, yang 

memungkinkan mereka untuk memenuhi kebutuhan spesifik 

pelanggan melalui fitur yang dapat disesuaikan seperti penyesuaian 

warna, kadar air, dan ukuran diameter. Bisnis lensa kontak saat ini 

terlibat dalam upaya berkelanjutan untuk meningkatkan kualitas 

lensa kontak, dengan fokus khusus pada peningkatan kompatibilitas 

fisiologis, kenyamanan, dan keamanan bagi individu yang 

menggunakannya. 

B. Kerangka Teori 

DISKON

FRAME 

DAN 

LENSA

PENJUALAN

 

Tabel 2. 1 Kerangka Teori 
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BAB III  

METODOLOGI PENELITIAN 

 

A. Jenis Penelitian 

Untuk memastikan pencapaian akurasi ilmiah, sangat penting untuk 

menggunakan metodologi penelitian yang sesuai dengan tujuan penelitian. 

Studi saat ini mengadopsi strategi penelitian yang didasarkan pada 

paradigma kuantitatif, dengan fokus khusus pada pemanfaatan teknik 

pengumpulan data berbasis survei. Keputusan dibuat selaras dengan tujuan 

dan sasaran penelitian. Paradigma kuantitatif mengutamakan pengujian 

konsep dengan menggunakan ukuran numerik untuk variabel penelitian, 

kemudian melakukan analisis data dengan metode statistik (Indriantoro dan 

Supomo, 2002:12). Metode survei adalah metodologi pengumpulan data 

yang memanfaatkan kuesioner atau instrumen survei untuk mengumpulkan 

informasi. Kuesioner adalah alat pengumpulan data yang digunakan secara 

luas di mana serangkaian pertanyaan atau pernyataan tertulis yang telah 

ditetapkan sebelumnya diberikan kepada orang-orang, yang disebut 

responden, dengan harapan mereka akan memberikan tanggapan 

(Sugiyono, 2008: 135).  

 

B. Tempat dan Waktu Penelitian 

Penelitian yang diusulkan akan dilakukan di Optik Maestro Bogor, 

dengan periode penelitian yang ditentukan mulai dari 1 Januari 2023 hingga 

30 Juni 2023. 
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C. Populasi dan Sampel 

Penelitian berfokus pada populasi konsumen yang pernah 

melakukan pembelian produk dengan diskon paket dan laporan data 

penjualan di Optik Maestro Bogor. 

 

D. Sumber Data 

Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini terdiri dari data 

sekunder, khususnya yang berasal dari kuesioner dan catatan penjualan 

harian yang dikumpulkan dari Optik Maestro Bogor. 

 

E. Teknik Pengambilan Sampel 

Spesimen yang diberikan adalah diantara sejumlah karakteristik 

yang ada dalam populasi (Sugiyono, 2008:80). Subyek penelitian adalah 

individu yang pernah mengikuti transaksi di Optik Maestro Bogor. Strategi 

sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode Accidental 

sample, dimana subjek atau responden yang pernah melakukan pembelian 

di Optik Maestro Bogor dan ditemui selama prosedur penelitian dipilih. 

Metodologi sampel yang digunakan dalam penelitian ini mengikuti 

pendekatan yang dikemukakan oleh Sugiyono (2008: 85). Ukuran sampel 

yang diperlukan untuk penelitian ini terdiri dari 100 peserta. 
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F. Analasis Data 

Penggunaan Teknik Analisis Data Metodologi penelitian yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah kuantitatif, yaitu dengan menggunakan 

kuesioner yang berfokus pada satu variabel. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

G. Definisi Operasional 

 

Variabel Definisi Dimensi Indikator Hasil Skala 

Variabel Independen 
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Diskon Menurut 

McCarthy, 

(2015:362) 

Diskon 

(Discount) 

adalah 

pengurangan 

dari harga 

tercatat yang 

diajukan    

penjual    

kepada    

pembeli yang  

apakah  tidak  

melakukan  

fungsi 

pemasaran  

tertentu  atau  

melakukan 

fungsi 

pemasaran   

atau   

melakukan 

sendiri fungsi 

itu. 

Cash a. Potongan 

harga 

bundle 

 

1 = 

Ya 

2 = 

Tidak 

Nominal 

Penjualan   a. Penjualan 

daridiskon 

bundle 

 

1 = 

Ya 

2 = 

Tidak 

Nominal 

Tabel 3. 1 Definisi Operasional
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAAN 

 

A. Profil Perusahaan 

Optik Maestro adalah perusahaan yang bergerak di bidang ritel dan 

grosir industri kacamata. Didirikan dan saat ini dioperasikan oleh keluarga 

Susanto, di bawah kepemimpinan Bapak Rian Susanto. Pendirian Optik 

yang dimiliki oleh Bapak Rian Susanto ini berlangsung pada tanggal 1 

Mei 2014. Tempat usaha ini terletak di lantai basement Blok B2 di Pasar 

Anyar tepatnya di Pasar Kebon Kembang, Bogor. 

Selama tahap pertama, perusahaan berkonsentrasi pada penjualan 

eceran dan mendapat dukungan dari PT Timur Raya untuk memperluas 

operasinya menjadi grosir lensa. Saat ini, Optik Maestro telah mendirikan 

tiga cabang di kota Bogor dan mempekerjakan total lima orang.  

1. Visi 

Menjadi perusahaan optik yang unggul dan 

terpercaya. 

2. Misi 

a. Memperbaiki masalah penglihatan pada masyarakat.. 

b. Menawarkan layanan refraksi dengan tenaga 

berkompeten 

c. Memprioritaskan kesehatan pelanggan 

d. memberikan informasi dan meningkatkan kesadaran 

mengenai kesehatan mata. 
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3. Struktur Organisasi 

Bagian selanjutnya menguraikan kerangka organisasi 

Optik Maestro Bogor. 

PEMILIK 

USAHA

ADMINISTRASI RO
MANEJEMEN 

KEUANGAN 

SASRO SASRO SASRO

 

 

Tabel 4. 1 Struktur Organisasi 

 

  

B. Hasil dan Pembahasan 

4. Identitas Responden 

Data dari responden dikumpulkan melalui pemberian 

kuesioner selama tiga bulan, menghasilkan total 160 survei yang 

diselesaikan. Untuk memastikan rincian mengenai diskon 

promosi yang telah diperoleh konsumen. Ilustrasi berikutnya 

menggambarkan dataset yang disediakan oleh responden. 
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Grafik 4. 1 Jenis Kelamin 

Berdasarkan data yang disajikan dalam grafik tersebut, 

dapat disimpulkan bahwa mayoritas konsumen, yakni 53,8%, 

berjenis kelamin perempuan. 

 

 

Grafik 4. 2 Pekerjaan Konsumen 

Grafik 4.2 mengilustrasikan distribusi konsumen di 

berbagai kategori pekerjaan. Terbukti bahwa sebagian besar 

konsumen, hampir 35%, terlibat dalam kegiatan wirausaha di 

dekat pasar. Setelah itu, karyawan disekitar pasar merupakan 

kelompok terbesar kedua, terhitung 29,4% dari total 
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Grafik 4. 3 Ketertarikan konsumen 

Grafik 4.3 menggambarkan bahwa sebagian besar 

konsumen, khususnya 98,1%, menunjukkan kecenderungan 

yang sudah ada sebelumnya terhadap diskon yang diberikan.  

 

Grafik 4. 4 Kepuasan kualitas oleh konsumen 

Grafik 4.4 menggambarkan sebesar 96,3% konsumen 

merasa puas dengan kualitas yang telah diberikan.  
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Grafik 4. 5 Kepuasan layanan konsumen  

 

Berdasarkan data yang disajikan pada grafik 4.5 terlihat 

bahwa mayoritas konsumen yaitu 93,8% merasa puas dengan 

layanan yang telah diberikan.  

 

5. Data Penjualan Sebelum Diskon (Januari – Maret)  

Untuk memastikan ada atau tidaknya peningkatan, sangat 

penting untuk mendapatkan data pembanding. Data komparatif 

ini harus mencakup angka penjualan sebelum penerapan diskon 

apa pun untuk periode Januari hingga Maret di tahun 2023. 

Disajikan di bawah ini adalah representasi tabel data penjualan.  

Penjualan Januari - Maret 

  Lensa Frame Lensa dan Frame Jumlah Penjualan Omzet 

Januari 66 79 63 208  Rp                  40,805,000  

Februari 70 80 47 197  Rp                  42,280,000  

Maret 56 50 35 141  Rp                  32,960,000  

Jumlah Selama 3 Bulan 546  Rp               116,045,000  
Tabel 4. 2 Penjualan Bulan Januari – Maret   
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Berdasarkan data di atas dapat disimpulkan bahwa Optik 

Maestro mencapai penjualan sebanyak 546 unit dan 

menghasilkan total pendapatan sebesar Rp 116.045.000 selama 

periode Januari hingga Maret 2023, tanpa adanya potongan 

harga.  

 

6. Hasil Setelah Diterapkan Diskon (April – Juni) 

Diskon akan dimulai pada 1 April 2023, bergantung pada 

konsumen yang membeli paket yang terdiri dari lensa dan 

bingkai, selain pengadaan lensa atau bingkai dalam jumlah 

besar. Tabel selanjutnya menyajikan data penjualan setelah 

pemberlakuan diskon di Optik Maestro Bogor.  

 

Penjualan April - Juni 

  Lensa Frame Lensa dan Frame Jumlah Penjualan Omzet 

April 103 111 68 282  Rp            54,445,000.00  

Mei 98 97 63 258  Rp            51,810,000.00  

Juni 69 69 44 182  Rp            34,905,000.00  

Jumlah Selama 3 Bulan 722  Rp         141,160,000.00  
Tabel 4. 3 Penjualan Bulan April – Juni 

 

Pada table diatas dapat dilihat jumlah penjualan produk 

selama 3 bulan dari bulan April hingga bulan Juni sebanyak 722 

produk, dengan omzet sebanyak Rp 141,160,000 setelah 

diberlakukannya diskon.  
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7. Perbandingan Penjualan Sebelum dan Sesudah Diskon 

 

Dengan mengumpulkan data tiga bulan sebelum pelaksanaan 

diskon dan tiga bulan setelah pelaksanaan, maka dapat dilihat 

perbandingan untuk mengetahui sejauh mana kenaikan di Optik 

Maestro Bogor. Perbandingan tersebut dapat dilihat pada grafik 

berikut. 

 

Grafik 4. 6 Penjualan 

 

 Dapat dilihat pada grafik penjualan diatas garis biru 

adalah periode dimana Optik Maestro belum menerapkan diskon, 

sedangkan garis merah adalah periode dimana setelah 

diterapkannya diskon. Diskon diterapkan pertama kali pada 

bulan April. Maka dapat dilihat dari bulan April hingga Mei 

Optik Maestro mengalami peningkatan penjualan hingga  

mencapai omzet Rp 54.445.000,- . Tetapi pada bulan Juni 

penjualan Optik Maestro mengalami penurunan kembali, maka 
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dari itu perlu adanya pembaruan dan pengembangan kembali 

terhadap sistem diskon agar bisa terus mengalami kenaikan yang 

berkelanjutan.
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan analisis tanggapan kuesioner yang dikumpulkan 

selama periode tiga bulan (April hingga Juni), dapat disimpulkan bahwa 

konsumen Optik Maestro di Bogor menunjukkan minat yang tinggi 

terhadap diskon yang diberikan oleh perusahaan tersebut. Efektivitas 

iklan melalui selebaran dipertanyakan karena konsumen cenderung 

memperoleh lebih banyak pengetahuan tentang diskon dari karyawan 

daripada melalui selebaran. Namun, perlu dicatat bahwa personel Optik 

Maestro telah menunjukkan kemampuan yang terpuji dalam 

mengkomunikasikan informasi mengenai promosi diskon kepada 

konsumen secara efektif. 

Selama periode Januari hingga Maret, Optik Maestro mencapai 

penjualan sebanyak 546 barang, menghasilkan omzet Rp 116.000.000 

sebelum penerapan diskon apapun. Selama periode April hingga Juni, 

Optik Maestro mencapai volume penjualan sebanyak 722 barang, 

menghasilkan total omzet Rp 141.160.000 setelah memperhitungkan 

diskon yang dikenakan. Berdasarkan data yang ada, dapat disimpulkan 

bahwa Optik Maestro mengalami lonjakan penjualan dari bulan April 

ke bulan Mei. Tetapi mengalami penurunan kembali dari bulan Juni 

karena tidak adanya pembaruan pada sistem diskon. 
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 B. Saran 

Untuk meningkatkan prospek riset ke depan, Optik Maestro 

diharapkan dapat menyusun berbagai strategi promosi yang lebih 

memikat dan mengutamakan perluasan pasar. Mengingat bahwa 

sebagian besar konsumen bekerja atau wiraswasta, sangat penting untuk 

menawarkan diskon yang ditargetkan untuk memenuhi latar belakang 

profesional yang beragam. Misalnya, memperkenalkan diskon khusus 

untuk pelajar dapat berfungsi sebagai cara yang efektif untuk menarik 

basis konsumen yang lebih luas. Ada pandangan optimis bahwa upaya 

penelitian di masa depan akan mengidentifikasi platform periklanan 

yang tepat untuk mempromosikan diskon secara efektif di Optik 

Maestro Bogor.  
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Lampiran  1 Kuesioner Responden 

SURVEY PENELITIAN PENGARUH DISKON TERHADAP PENJUALAN  

DI OPTIK MAESTRO BOGOR 

 

DATA DIRI 

 

Nama : ................................................................................................. 

Jenis Kelamin :  Pria Wanita 

Pekerjaan : ................................................................................................. 

Umur : ................................................................................................. 

 

KUESIONER 

1. Apakah anda tertarik dengan diskon yang ditawarkan? 

 Ya Tidak 

2. Apakah anda puas dengan kualitas yang diberikan? 

 Ya Tidak 

3. Apakah anda puas dengan layanan yang diberikan? 

 Ya Tidak 

 

SARAN 

...................................................................................................................................................... 

 

...................................................................................................................................................... 

 

...................................................................................................................................................... 

 



 

 

Lampiran  2 Data Responden 

 



 

 

 



 

 



 

 



 

 

 



 

 

Lampiran  3 Surat Izin Penelitian 

 

 

 

 

 



 

 

 

Lampiran  4 Iklan Seleberan 

 



 

 

Lampiran  5 Hasil Turnitin 

 


