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1.1

BAB1

PENDAHULUAN

Latar Belakang Masalah

Perkembangan dunia usaha dibidang mebel saat ini semakin
berkembang pesat dan maju secara modren sehingga menimbulkan
persaingan usaha semakin meningkat antar pelaku usaha mebel, Sehingga
para pelaku usaha gencar membuat sebuah terobosan baru dalam
memasarkan produknya ditengah persaingan yang ketat, dengan cara
memberikan pelayanan yang prima, responsif, dan loyalitas secara harga
kepada konsumen atau pelanggan. Saat ini masyarakat sebagai pelaku
konsumtif atas produk lebih jeli dan peka atas minat suatu produk yang akan
dibeli baik itu berdasarkan kualitas, kuantitas serta harga. Maka dengan ini
para pengusaha/pelaku usaha harus melangkah lebih maju dalam
memasarkan produknya disamping per%gan antar pelaku usaha.

Strategi pemasaran pengusaha sangat penting dalam meggdalankan
sebuah bisnis. Pemasaran adalah proses untuk memahami dan memenuhi
kebutuhan dan keinginan pelanggan dengan memberikan produk dan
layanan berkualitas tinggi dengan harga yang bersaing (Nabila et al., 2023).
Pemasaran adalah bagian penting dari bisnis untuk mempertahankan dan
berkembang, mencapai tujuan, dan mencapai laba (Ria & Susilo, 2023).
Orang biasa sering menganggap pemasaran sama dengan penjualan. Karena
penjualan hanyalah bagian kecil dari pemasaran, pandangan ini terlalu
sempit. (Waher al., 2022). Perusahaan pemasaran berusaha untuk
menemukan keinginan dan kebutuhan pasar sasarannya dan bagaimana
memuaskan mereka melalui proses pertukaran sambil mempertimbangkan

tujuan dan keinginan perusahaan. (Lestari et al., 2022).




Untuk itu kebutuhan konsumen harus disesuaikan dengan harga, agar
memudahkan untuk bagi konsumeﬂlembandingkan suatu produk dengan
harga yang akan dibeli. Penetapan harga adalah nilai yang dinyatakan dalam
bentuk uvang atau barang lain yang diberikan untuk memperol anfaat
dari suatu produk atau layanan, baik untuk individu maupun kelompok,
pada kondisi waktu dan tempat tertentu. Menetapkan harga merupakan tugas
yang kompleks karena membutuhkan pendekatan yang sistematis,
melibatkan penetapan tujuan dan evolusi harga itu sendiri. Proses ini
melibatkan analisis mendalam terhadap pasar, persaingan, dan nilai yang
diberikan kepada konsumen, untuk memastikan harga yang optimal dan
menguntungkan bagi semua pihak yang terlibat. Menurut Kotler dalam
Agusri (2019) mengatakan biaya ialah satu-satunya bahan dalam pemasaran
campuran yang mengeluarkan income, dan bahwa bahan lain menyebabkan
nilai penjualan..

Konsumen yang berperan sebagai pembeli suatu produk memerlukan
keyakinan yang kuat terhadap produk yang akan dibeli, yang dapat
dibangun melalui penetapan harga yang jelas disertai penjelasan rinci
mengenai kualitas, kemudahan penggunaan, dan jaminan produk. Dengan
demikian, daya tarik terhadap produk menjadi lebih mudah dipahami oleh
pembeli, meningkatkan rasa percaya diri mereka terhadap produk yang
ditawarkan.

Kesalahan pada penafsiran harga akan berdampak pada jumlah
penjualan produk yang dijual. Jika harga terlalu tinggi, maka pelanggan
akan beralih pada produk lebih yang relatif murah, dan apabila biaya sangat
murah, maka kemungkinan biaya produksi tidak akan tertutupi karena
banyak produk yagpg dijual bahkan sedikit income yang didapat. (Hardini &
Pratiwi, 2022). Tidak sesuai dengan nilai produk akan menyebabkan
kerugian terhadap perusahaan pada ketetapan biaya yang terlalu rendah
(Meini & Istikharoh, 2022).

Bila penurunan penjualan yang terlihat jelas di bawah batas normal
perlu segera diperhatikan. Penurunan ini tidak bersifat absolut, melainkan

relatif. Setiap perusahaan memiliki standar sendiri dalam mengevaluasi




kenaikan atau penurunan penjualan, dan masing-masing perusahaan juga
memiliki cara penilaian yang berbeda. Kadang-kadang, perusahaan
menghadapi fluktuasi penjualan yang dipengaruhi oleh berbagai faktor.
Selain masalah penjualan, penetapan harga jual juga merupakan tantangan
bagi perusahaan. Harga yang ditetapkan dapat memengaruhi penjualan
secara signifikan. Pengusaha perlu menetapkan harga jual dengan cermat,
karena harga yang tidak sesuai dapat membuat produk kurang menarik bagi
pembeli. Namun, menetapkan harga yang tepat tidak selalu berarti harus
serendah mungkin. Banyak konsumen yang mempertimbangkan harga saat
memilih produk dari produsen. Selain mengatur biaya produksi dengan
efektif, produsen juga perlupertimbangan biaya yang sesuai agar dapat
menguasai pasar dan meraih penjualan yang tinggi, yang pada gilirannya
akan meningkatkan keuntungan. Menetapkan harga yang sesuai juga
memberikan peluang bagi konsumen dengan tingkat ekonomi yang lebih
rendah untuk menikmati produk yang tersedia..

Penetapan tidak hanya berlaku pada sebagaian usaha jenis, melainkan
seluruh jenis usaha. Seperti usaha mebel, dimana usaha mebel adalah bisnis
yang bergerak dalam produksi, penjualan, dan distribusi berbagai macam
furnitur dan perabot rumah tangga. Bisnis ini melibatkan proses desain,
pemilihan bahan, pembuatan, dan pemasaran produk-produk seperti kursi,
meja, lemari, dan berbagai jenis furnitur lainnya. Usaha mebel dapat
beroperasi dalam skala kecil hingga besar, tergantung pada kapasitas
produksi dan pasar yang dilayani. Kreativitas dalam desain, kualitas bahan
baku, serta efisiensi dalam proses produksi dan manajemen operasional
merupakan faktor kunci untuk kesuksesan usaha mebel.

Perkembangan usaha mebel telah mengalami transformasi signifikan
seiring dengan perubahan dalam teknologi, desain, dan preferensi
konsumen. Beberapa tren utama yang mempengaruhi perkembangan
industri ini Desain mebel semakin berkembang dengan penggunaan
teknologi yang memungkinkan para desainer untuk menciptakan produk-
produk yang lebih kompleks dan estetis. Inovasi juga mencakup

penggunaan material baru dan ramah lingkungan. Pergeseran dalam gaya




hidup urban telah mengubah permintaan konsumen terhadap mebel yang
lebih fungsional, modular, dan cocok untuk ruang terbatas. Konsumen juga
lebih memperhatikan kualitas dan daya tahan produk.

Berdasarkan %litian yang dilakukan oleh lis Nurlela (2021) dari
pengujian hipotesis menunjukkan bahwa nilai yang diperoleh adalah 3,697,
yang lebih besar dibandingkan dengan nilai kritis 2,2 ada tingkat
kesalahan 0,05. Karena 3,697 > 2,228, maka hipotesis nol (Ho) ditolak dan
hipotesis alternatif (Hi) diterima. Dengan demikian, dapat disimpulkan
bahwa terdapat pengaruh signifikan antara penetapan harga (X) terhadap
volume penjualan (Y) di Tungku Café and Resto Kota Banjar.

Dalam wusaha me harus memiliki ketetapan harga untuk
memainkan peran kunci dalam meningkatkan volume penjualan dengan
beberapa cara yang dapat diperhatikan dimana menetapkan harga yang
responsif terhadap permintaan pasar dapat meningkatkan daya tarik produk.
Misalnya, menawarkan rentang harga yang mencakup berbagai segmen
konsumen atau menyesuaikan harga dengan tren atau musim yang sedang
berlangsung. Mengidentifikasi dan memantau harga pesaing untuk
memastikan bahwa harga yang ditawarkan tetap kompetitif dalam pasar. Ini
dapat menarik konsumen yang mencari nilai terbaik dalam kualitas yang
ditawarkan. Menetapkan harga yang lebih menarik atau memberikan
keuntungan tambahan kepada pelanggan setia dapat membangun loyalitas
dan memastikan pembelian berulang.

Seperti halnya, yang usaha mebel di PLKT (Pengembangan dan
Latihan Keterampilan Terpadu) BNKP Gunungsitoli yang memproduksi
mebelnya seperti lemari, kursi, meja, sofa dll. Produk yang ditawarkan
kepada konsumen. Ini berdasarkan kualitas dan kuantitas serta jenis mebel
yang akan diinginkan oleh konsumen, dimana produk mebel sangat
ditentukan pada kualitas kayu atau bahan, jenis desain, tingkat kuantitas
(jumlah kebutuhan kayu), serta kerumitan dalam pengukiran secara manual
(pahatan kayu) maupun dengan tenaga mesin dan waktu pengerjaan.

Penetapan harga jual produk di Usaha Mebel PLKT (Pengembangan
dan Latihan Keterampilan Terpadu) BNKP Gunungsitoli tidak hanya




mempertimbangkan jenis dan desain produk, tetapi juga memasukkan biaya
tambahan untuk pengiriman. Hal ini membuat harga yang ditawarkan
terlihat lebih tinggi bagi konsumen jika dibandingkan dengan harga dari
usaha mebel lainnya. Saat ini, harga produk dari Usaha Mebel PLKT BNKP
Gunungsitoli bervariasi sesuai dengan permintaan konsumen terhadap jenis
produk dan desain yang mereka inginkan.

Dari pengamatan peneliti di PLKT (Pengembangan dan Latihan
Keterampilan Terpadu) BNKP Gunungsitoli, adanya kecenderungan
penurunan omset penjualan dikarenakan konsumen (pelanggan) beralih
kepada usaha mebel lainnya disebabkan banyak keluhan/complain terhadap
harga yang sangat mahal akan produk mebel yang dipasarkan sehingga
tingkat volume penjualan menjadi menurun. Untuk itu, PLKT BNKP
Gunungsitoli melakukan penetapan harga yang sesusai harga pasar serta

sesuai kebutuhan konsumen dalam meningkatkan volume penjualan.

Tabel 1.1

Data Penjualan Usaha Mebel PLKT BNKP Gunungsitoli Tahun 2021-2023
No | Nama Produk Target 2021 2022 2023
1. Lemari 2 Pintu 60 57 Unit 74 Unit 47 Unit
2. Meja 250 265 Unit 261 Unit 232 Unit
3. Kursi 300 355 Unit 360 Unit 295 Unit
4. Mimbar 3 2 Unit 3 Unit 1 Unit
5. Sofa 50 55 Unit 70 Unit 42 Unit
Total Penjualan 606 Unit 734 749 617

ber : PLKT BNKP Gunungsitoli, 2024

Dari tabel 1 Pada PLKT BNKP Gunungsitoli dapat dilihat penjualan pada
setiap tahunnya mengalami fluktuasi. pada produk lemari 2 pintu penj

pada tahun 2021 penjualan menurun sebesar 57 unit dari target 60 unit pada
tahun 2022 mengalami kenaikan penjualan dari target 60 unit terjual 74 unit.
Pada tahun 2023, target EHnit kembali mengalami penurunan penjualan 47
unit. Pada Produk meja penjualan pada tahun 2021 sebesar 265 unit dari
target 250 unit, tahun 2022 penjualan 261 unit, tahun 2023 mengalami




penurunan 232 unit. Pada Produk kursi penjualan pada tahun 2021

penjualan dari target 300 unit terjual 355 unit. Pada tahun 2022 penjualan
mengalami kenaikan penjualan 360 unit, pada tahun 2023 mengalami
penurunan 265 unit. Untuk produk mimbar target 3 unit ditahun 2021 laku
terjual 2 unit, ditahun 2022 laku terjual 3 unit sedangkan ditahun 2023 1
unit. Sedangkan pada produk Sofa taget 50 unit, laku terjual pada tahun
2021 55 unit, tahun 2022 terjual 70 unit dan tahun 2023 terjual 42 unit.
ditahun 2023 produk mebel di PLKT BNKP selalu mengalami penurunan

penjualan
Tabel 1.2

Daftar Harga Mebel PLKT BNKP Gunungsitoli Tahun 2021-2023
No | Nama Produk Target 2021 2022 2023
1. Lemari 2 Pintu 60 3.000.000 3.150.000 | 3.500.000
2. Meja 250 500.000 525.000 600.000
3. Kursi (Standart) 300 75.000 80.000 100.000
4. Mimbar 3 21.200.000 | 21.500.000 | 23.000.000
5. Sofa 50 2.700.000 2.650.000 | 3.000.000

Sumbem’LKT BNKP Gunungsitoli, 2024
Berdasarkan latar belakang di atas, peneliti tertarik untuk melakukan

penelitian lebih lanjut dengan mengangkat judul ‘“Pengaruh Penetapan

Harga Terhadap Volume Penjualan Pada PLKT BNKP Gunungsitoli”.

Identifikasi Masalah

Berdasarkan latar bela yang disebutkan sebelumnya, identifikasi
masalah dalam penelitian ini adalah langkah awal yang sangat penting untuk
mengidentifikasi masalah yang diharapkan memiliki jawaban melalui

penelitian ilmiah.:

1. Tinggi harganya produk mebel di PLKT BNKP Gunungsitoli sehingga

volume penjualan produk mebel menurun.




2. Adanya ketetapan harga produk mebel PLKT BNKP Gunungsitoli untuk
menyesuaiakan harga di pasaran untuk memenuhi  kebutuhan

konsumen.

1.3 Bat Masalah
Supaya penelitian ini lebih terarah dan tidak menyimpang dari pokok
permasal serta mempermudah dalam melakukan pembahasan, maka
masalah dalam penelitian ini perlu dibatasi. Dalam penelitian ini, peneliti
hanya akan membahas tentang penetapan harga terhadap volume penjualan
di PLKT BNKP Gunungsitoli.
14 Rumlﬂn Masalah
Rumusan masalah ialah dasar dari topik kejadian yang harus
dipikirkan segara tepat berdasarkan pedomap,yang matang dan terinci.
Berdasarkan hal-hal yang disebutkan di atas, Peneliti merumuskan masalah
sebagai berikut::
1. Apakah ada pengaruh penetapan harga terhadap volume penjualan di
KT BNKP Gunungsitoli ?
2. Seberapa besar pengaruh penetapan harga terhadap volume penjualan di
PLKT BNKP Gunungsitoli ?
1.5 Tujuan Penelitian
xTujuan umum dari penelitian adalah untuk menemukan,
mengembangkan, dan membuktikan apa yang sudah diketahui ora in.
Sebaliknya, tujuan penelitian kuantitatif adalah untuk menemukan hal-hal
baru yang belum dikctali orang lain., Sugiyono (2019).
Adapun beberapa tujuan penelitian sebagai berikut:
I. Untuk mengetahui pengaruh penetapan harga terhadap volume
penjualan di PLKT BNKP Gunungsitoli.
2. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh penetapan harga terhadap
volume penjualan di PLKT BNKP Gunungsitoli.




1.6 Manfaat Penelitian

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi pihak-pihak

yang membutuhkan, baik secara teoritis maupun praktis, diantaranya:

1. Manfaat Teoritis:
Penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan, pengetahuan
mengenai, keterampilan dalam bidang penelitian, khususnya
penelitian yang berkaitan dengan masalah tentang penetapan harga
serta volume penjualan di PLKT BNKP Gunungsitoli.
Manfaat Praktis:

8
L

a. Bagi Peneliti
Sebagai acuan peneliti dalam melakukan penelitian tentang
penetapan harga serta volume penjualan dan sekaligus menambah
pengetahuan dan pemahaman bagi peneliti.

b. Bagi PLKT BNKP Gunungsitoli
Memberikan informasi dan pemahaman kepada PLKT BNKP
Gunungsitoli sebagai dasar pengetahuan dalam membuat keputusan
untuk mengelola sebuah usaha yang baik, dalam penetapan harga
untuk meningkatkan volume penjualan.

c. Bagi Kampus
Dapat membanyak aktivitas akademik dalam hal keluasan ilmu
pengetahuan serta referensi dalam memperluas keilmuan dalam

bidang manajemen.




BABII

TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Penetapan Harga
2.1.1 Pengertian Penetapan Harga

Dalam transaksi jual beli, harga sangat penting. Keadilan harga terjadi
ketika harga ditetapkan sesuai dengan peraturan dan mekanisme pasar.
Namun, ketidakadilan harga terjadi ketika harga ditetapkan dengan motif
politik atau keinginan untuk mencari keuntungan sebanyak mungkin tanpa
memperhatikan keadilan. Harga barang dalam pasar yang sempurna
dipengaruhi oleh interaksi antara penawaran penjual dan permintaan
pembeli terhadap karakteristik barang yang diperdagangkan. Perjanjian
antara keduanya menghasilkan nilai harga yang seimbang..

Rini Astuti et. all (2021 gat penting untuk membuat keputusan
tentang harga jual produk karena dapat mempengaruhi keuntungan
perusahaan dan minat beli konsumen.. Menurut Warpuah et. al (2022)

Proses menentukan syarat apa yang akan diterima sebagai pertukaran
untuk produk dikenal sebagai penentyan harga.

Menurut Ernitawati (2020) Penetapan harga adalah suatu proses
untuk menentukan berapa banyak uang yang akan diperoleh atau diterima
oleh bisnis dari duk atau jasa yang mereka produksi. Sedangkan
Rachman (2018) Penetapan harga ini biasanya memperhitungkan tingkat
keuntungan yang ingin didapat: semakin tinggi nilai keuntungan yang
diinginkan, semakin tinggi harga yang ditetapkan untuk konsumen. Untuk
memastikan bahwa yang didapat dapat optimal, penetapan harga juga

mempertimbangkan daya beli dan variabel lain yang mempengaruhi harga.




2.1.2 Tujuan Penetapan Harga

Salah satu hal penting yang harus diperhagikan saat menentukan harga

suatu produk adalah tujuan penetapan harga; salah satunya adalah untuk

meningkatkan permintaan pelanggan. Menurut Putri dalam Nurlela (2021),

elemen penting dalam menentukan harga suatu produk adalah tujuan

penetapan harga. Perusahaan harus menentukan tujuan mereka dengan

menawarkan produk tertentu. Tujuan tersebut mencakup:

1.

O O VS ]

Mencari posisi di pasaran
Mencapai hasil financial
Menentukan kedududan barang
Meningkatkan permintaan
Mempengaruhi persaingan

Sedangakan Fakhrudin, Arif., et. al (2022) Tujuan penetapan harga

adalah sebagai berikut:

L.

Tujuan yang berorientasi pada laba

Dua pendekatan utama digunakan untuk mencapai tujuan ini:
maksimisasi laba (berdasarkan teori ekonomi klasik) dan penetapan
target laba. Dalam pendekatan pertama, perusahaan berusaha untuk
menentukan harga yang akan memaksimalkan keuntungan mereka.
Namun, dalam praktiknya, sangat sulit—bahkan hampir mustahil—
bagi perusahaan untuk menentukan tingkat harwang akan
memaksimalkan keuntungan mereka, terutama di era persaingan
global yang sangat kompleks saat ini.

Strategi Penetapan Harga untuk Meningkatkan Volume

Harga ditetapkan untuk mencapai target penjualan, nilai penjualan,
atau pangsa pasar lﬁcara absolut atau relatif. Biasanya, tujuan ini
didasarkan pada strategi untuk mengalahkan atau mengatasi
persaingan.

Tujuan yag berfokus pada reputasi

Strategi penetapan harga, baik harga tinggi maupun harga rendah,

digunakan oleh perusahaan untuk menghindari persaingan dengan




memberikan produk yang berbeda a melayani segmen pasar
tertentu. Tujuan penetapan harga adalah untuk meningkatkan persepsi
konsumen terhadap keseluruhan bauran produk yang ditawarkan

perusahaan.

2.1.3 Strategi Penetapan Harga
Dalam menentukan strategi penetapan harga, ada banyak metode yang
dapat digunakan untuk menghasilkan harga tertentu.. Menurut Lestari

(2020) Strategi Penetapan adalah sebagai berikut:

a. Penentuan harga mark-up
Metode ini melibatkan penambahan mark-up standar pada biaya produk
untuk menentukan harga jual. Ini adalah pendekatan sederhana yang
memastikan perusahaan mendapatkan margin keuntungan tertentu atas

o biaya produksi.

b. Penetapan harga standar berdasarkan sasaran pengambilan.
Metode ini menetapkan harga dengan tujuan untuk mencapai tingkat
pengembalian investasi yang diinginkan. Ega ditentukan berdasarkan
target keuntungan yang ingin dicapai dari investasi yang dilakukan.

c. Penetapan harga berdasarkan atas nilai yang dipersepsikan.

Metode ini berfokus pada persepsi nilai yang dimiliki pembeli terhadap
duk atau layanan. Harga ditetapkan dengan mempertimbangkan
berbagai variabel non-harga dalam bauran pemasaran yang membentuk

nilai yang dipersepsikan oleh konsumen.

2.1.4 Analisa Situasi Penetapan Harga

Penilaian situasi harga meliputi analisis kepekaan pasar terhadap harga,
penetapan biaya produk, studi persaingan, dan kajian teghadap kendala
hukum dan etika. Menurut Budi Rahayu (2017:105-106) Analisis situasi
penetapan harga adalah sebagai berikut:

1. Kepekaan Pasar Terhadap Harga Produk.
Kepekaan pasar terhadap harga pwk, yang dikenal sebagai elastisitas
harga, diukur dengan persentase p han jumlah permintaan sebagai

respons terhadap perubahan harga, dibagi dengan persentase perubahan




harga. Elastisitas harga ini memengaruhi bagaimana harga produk

ditetapkan.

. Penilaian biaya produk.
ntuk analisis biaya, langkah-langkah berikut harus diperhatikan:
a. Penentuan Kontrol Biaya
b. Pertimbangan seperti tingkat kepemilikan dan pengembangan,
kekuatan tawar dengan pemasok, inovasi proses, dan faktor
terkait lainnya saling berhubungan.
. Evaluasi Persaingan. Dalam mengevaluasi persaingan, perlu dianalisis
setiap strategi harga yang diterapkan oleh pesaing untuk mcngentifikasi
perusahaan yang menjadi pesaing langsung, menilai posisi harga relatif
pesaing, dan memahami sejauh mana harga digunakan sebagai elemen
aktif dalam strategi pemasaran mereka. Selain itu, perlu ditelaah
efektivitas strategi harga masing-masing pesaing serta respons mercka
terhadap ﬁrubahan strategi harga.
. Analisis situasi penetapan harga melibatkan pertimbangan terhadap
faktor-faktor hukum dan etika yang dapat mempengaruhi pemilihan
strategi harga. Keberagaman hukum dan peraturan dapat memengaruhi
bagaimana strategi harga diterapkan dan tindakan yang diambil dalam

proses penetapan harga.

2.1.5 Pene n Harga Akhir dan Adaptasi Harga

Strategi adaﬁsi harga perlu diperhatikan karena berperan penting

dalam penetapan harga akhir. Perusahaan umumnya tidak menggunakan

harga tunggal, melainkan menerapkan struktur harga yang mencerminkan

variasi dalam permintaan dan biaya berdasarkan lokasi geografis, segmen

Menurut Budi Rahayu (2017:108-111) Ini menghasilkan

pasar, waktu pembelian, volume pesanan, dan faktorgaktor lainnya.

etode adaptasi

harga berikut.:

1. Diskon dan potongan harga: Perusahaan biasanya mengubah harga

dasar mereka untuk menghormati tindakan pelanggan seperti




pembayaran awal, volume pembelian, dan pembelian di luar musim.

Penyesuaian ini dikenal sebagai diskon atau potongan harga..

. Penetapan harga promosi

Untuk mendorong pembelian awal, perusahaan menggunakan

berbagai strategi penetapan harga. Salah satu teknik tersebut adalah:

a.

penjualan pemimpin yang hilang, di mana harga merek tertentu
diturunkan untuk menarik pelanggan tambahan. Harga acara
khusus juga digunakan. Penjual menawarkan harga promosi

lama musim tertentu.

. Rabat tunai, yang mendorong pembeli untuk membeli barang

dalam jangka waktu tertentu.
Pembiayaan dengan bunga rendah: perusahaan menawarkan

pembiayan dengan bunga rendah sebagai ganti penurunan harga.

Batas waktu pembayaran yang lebih lama. Penjual
memperpanjang jangka waktu pinjaman, yang berarti lebih

sedikit cicilan per bulan.

. Penetapan harga diskriminasi adalah praktik umum bagi bisnis untuk

mengubah harga dasar mereka untuk memenuhi kebutuhan

pelanggan, produk, lokasi, dan faktor lainnya.

2.1.6 Fungsi Penetapan Harga

Menurut Permata & Azmi, (2020) Untuk perusahaan atau pelanggan,

harga berfungsi sebagai:

a.

Sumber pendapatan dan keuntungan perusahaan untuk mencapai tujuan
produsen (harga di atas biaya produk memberikan keuntungan bagi
perusahaan).

Pengontrol tingkat permintaan dan penﬁ'aran, terutama dalam situasi di
mana harga berfluktuasi, yang berarti permintaan akan meningkat jika
harga turun dan sebaliknya.

. Mempengaruhi rencana pemasaran perusahaan dan operasi bisnis

lainnya Harga dapat berupa variabel produk, seperti perubahan orientasi,




kualitas, atau gambar produk, distribusi, atau promosi, seperti
pengendalian diﬁibusi yang tidak diinginkan.

d. Mempengaruhi pendapatan masyarakat dan perilaku konsumsi: harga
rendah dapat meningkatkan konsumsi masyarakat, dan upah tinggi untuk

jasa masyarakat akan mempengaruhi perilaku konsumsi masyarakat.

2.1.7 Metode Penetapan Harga
Menurut Fakhrudin, Arif., et. al (2022) Ada banyak cara untuk
menetapkan suatu produk, tergantung pada basis yang dipilih, seperti
intaan, biaya, dan keuntungan.:
1. Metode harga berdasarkan permintaan
a. Penetapan Harga Skimming
Strategi ini dilakukan dengan menetapkan harga yang tinggi
pada suatu produk dan melakukan berbagai macam kampanye
untuk mempromosikan produk tersebut.
b. E’letapan Harga Penetrasi
Dalam strategi ini, harga ditetapkan relatif rendah pada awal
PLC untuk mendﬁtkan pangsa pasar yang besar dan mencegah
pesaing masuk. Dengan harga yang rendah, perusahaan akan
dapat mencapai skala ekonomis dan mengurangi biaya per unit.
Untuk memperoleh keunggulan yang konsisten dibandingkan
dengan pesaing, pendekatan ini mempertimbangkan keuntungan
jangka pendek.
am situasi berikut, pendekatan ini sesuai diterapkan.:
a. Produk yang ditawarkan memiliki daya tarik tertentu bagi
pasar;
b. Pesaing tidak dapat masuk ke pasar karena harga awal yang
rendah;
Banyak segmen pasar sangat sensitif terhadap harga.
d. Peningkatan jumlah produksi mengurangi biaya produksi

per unit dan biaya pemasaran.




Lapisan Harga

Pelanggan dapat menggunakan harga sebagai ukuran kualitas
atau prestise suatu barang atau jasa.

Hargagprestis

Jika perusahaan menjual lebih dari satu produk, harga lining
digunakan. Harga lini produk tersebut dapat berubah dan
ditetapkan pada tingkat harga yang berbeda.

. Penetapan Harga Ganjil-Genap

Untuk men ilkan hasil yang lebih baik, Anda harus
menetapkan harga yang mendekati jumlah genap tertentu.
Misalnya, harga Rp 9.975,00 masih dianggap berada di sekitar
Rp 9.000,00-an, bukan Rp 10.000,00. Dalam praktiknya, untuk
jumlah atau satuan yang kecil, metode jni kurang efektif.
Namun, ketika digunakan untuk jumlah dan kuantitas yang
besar, dan dikombinasikan dengan berbagai produk lainnya,
hasilnya akan lebih baik..

Permintaan-Mundur Penetapan Harga

Perusahaan melakukan taksiran hargapada level biaya yang siap
dibayarkan pelanggan pada semua barang-barang yang murah,
setelah itu memperkirakan batas yang perlu dibayar kepada

agen.

. Harga Paket

Memberikan penaaran dalam semua paket dengan bonus yang

sudah disepakati.

2. Metode harga berbasis biaya

a.

Konsep branding standar
Ini menetapkan harga dengan memberikan ukuran dari ongkos
yang telah ditentukan pada barang sesuai level pada barang

tersebut.




b. Biaya Ditambah Persentase Biaya Peneteapan Harga

Dalam menafsir biaya harus sesuai ciri pada barang dengan
menggunakan metode untuk menambahkan persentase pda
ongkos barang.

Biaya tambahan ditambah biaya tetap

Pada barang-barang yang sangat memerlukan keahlian pada
mobil diﬂana agen menerima kompensasi pada seluruh
ongkos, tetapi produsen hanya menerima jumlah tertentu
sebagai laba, yang besarnya tergantung pada biaya akhir proyek
yang disepakati bersama.

Pengalaman dengan harga kurva

Teknik ini didasarkan pada teori pembelajaran dengan
memberikan penurunan harga dari 10 % ampai dengan 30 %

pada pembelian barang yang lebih banyak.

3. Metode Pendekatan harga berdasarkan laba

d.

Penawaran untuk keuntungan target
Secara umum, metode ini melibatkan menetapkan banyaknya

tujun keuntungan laba tahunan.

. Pengembalian Tujuan dari Pendapatan Penjualan

Cara yang digunakan dalam memungkinkan usaha untuk
penetaoa pada level biaya yang didapatkan keuntungan secara

total. Jaringan supermarket sering menggunakan metode ini.

. Target Penetapan Harga Pengembalian Investasi

Cara ini memungkinkan usaha menentukan jumlah return on
investment setiap tahun, yang merupakan perbandingan risiko
pada keuntungan serta penanaman modal secara keseluruhan.
Agar dilakukan pengusaha untuk kelengkapan barang pada
suatu kepemilikan dalam memberikan dukungan barang produk
setelah itu biaya, yang harus dibayar untuk mencapai ROI

tersebut ditetapkan..




2.1.8 Faktor — Faktor Yang Mempengaruhi Penetapan Harga

Meitriana (2019), variabel yang memengaruhi menetapkan baiaya

termasuk:

a)

b)

)

d)

Keadaan Ekonomi

Level baiaya yang sudah diberlakukan ada dampak pada keadaan

ekonomi. Misalnya, selama masa resesi, yang berarti biaya diposisi

suatu level yang lebih kecil,

Permintaan dan Penawaran

Permintaan yang besar menyebabkan total pada produk yang dibeli

pelanggan pada level ongkos tertentu. Total Jyang dimohon akan

melambung dengan ongkos yang lebih rendah, sementara penawaran

produk akan naik.

Anggaran

Harga didasarkan pada biaya karena level ongkos yang tak bisa

menghalangi ongkos akan berdampak kerugian. Selain itu, jika level

ongkos naik mendekati semua ongkos, seharusnya ongkos produksi

maupun biaya lainnya, pengerjaan akan menghasilkan keuntungan.
usuhan

Dengan harga yang lebih tinggi kepada pembeli yang lain. Akan

adanya persaingan pengusaha. Akan menghalangi pengusaha individu.

2.1.9 Manfaat Harga

Menurut Mardia et al. (2021) terdapat 4 manfaat, yaitu :

a. Mempertahankan kelangsungan hidup berarti memastikan bahwa
suatu perusahaan dapat bertahan dan beroperasi di pasar yang
kompetitif.

b. Mendapatkan keuntungan
Fokus pada mencapai keuntungan finansial yang lebih besar
sebagai tujuan utama Anda.

¢. Maksimal peningkatan penjualan.




d. Upaya untuk meningkatkan kinerja ekonomi dengan mencapai
tingkat penjualan yang setinggi mungkin.

e. Meningkatkan pangsa pasar.
Strategi untuk meningkatkan bagian pasar yang dikuasai dan

meningkatkan dominasi dan pengaruh pasar.

2.1.10 Indikator Penetapan Harga

Mcnu%l‘jiptono, F., (2019:121) Menyatakan bahwa metrik penetapan
harga adalah sebagai berikut:

1. Harga yang sesuai dengan manfaat
Keguanaan barang yang dirasakan oleh pelanggan sesuai pada biaya yang
deikeluarkan oleh pelanggan pada yang diinginkan. Apabila tidak ada
atau mengurangi kegunaan pelanggaan akan menganggap barang yang
terlalu mahal.

2. Daya saing harga
Pelanggan aakan mempertimbangkan ongkos produk dan jasa..

3. Keterjangkauan harga
Jika harga produk tetap, banyak pelanggan membeli produk tersebut. Ini
karena ada banyak jenis produk dalam pada jenis barang yang tidak sama
dan murah sampai mahal. Perusahaan dapat menetapkan harga untuk
konsumen..

4. Kesesuaian harga dengan kualitas
Biaya yang digunakan pada alat ukur mutu karena konsumen akan

menentukan dengan ongkos yang mahal pada suatu mutu barang.




Volumen Penjualan
2.2.1 Pengertian Volume Penjualan

Salah satu tugas paling penting suatu perusahaan adalah penjualan;
kmaksud utama usaha ialah agar menghasilkan keuntungan hingga
penjualan, komponen yang berguna dalam menjaga suatu usaha tetap
beropgrasi.

Salah satu hal Eting yang harus diperhatikan oleh suatu perusahaan
adalah pencapaian volume penjualan. Volume penjualan didefinisikan
sebagai total hasil penjualan yang dicapai oleh suatu perusahaan atau badan
usaha selama periode tertentu melalui kegiatan pemasaran tertentu; itu tidak
dihitung secara kontan atau cicilan, walaupun diperkirakan pada semua
jumlah barang. Perusahaan dapat meningkatkan tingkat pencapaian labanya
jika biaya distribusi turun dan volume penjualan meningkat, tetapi
sebaliknya, jika banyak penjualan turun, target keuntungan usaha turun.

Swastha (2020) mengatakan bahwa ada dua gkah supaya
menghitung banyaknya penjualan. Yang pertama adalah dengan mencapai
target penjualan, yang dapat diukur dengan jumlah unit produk yang terjual.
Cara kedua adalah dengan menghasilkan peningkatan jumlah penjwan,
yang merupakan keunfungan yang diperoleh dari nilai penjualan nyata

perusahaan selama periode waktu tertentu..

2.2.2 Faktor Yang Mempengaruhi Volume Penjualan
Menurut Mukarromah dalam Haryanto (2022:226), volume penjualan
dipengaruhi oleh beberapa hal, seperti:
1. Situasi serta Kapasitas Pasar
%i suatu produk yang ditawarkan, biaya utama, serta ketentuan dalam
penjualan seperti pembayaran, penghantaran, layanan sesudah
penjualan, garansi, dan lainnya adalah faktor penting dalam keyakinan
penjual untuk membeli barang yang dipasarkan..
2. Situasi Pasar

Pasar adalah sasaran penjualan, sehingga akan emmberikan dampak

pada level penjualan untuk meningkatkan banyaknya penjualan. Cirri




pasar, grup atau keinginan pembeli, daya beli, frekuensi, dan keinginan
dan kebutuhan pembeli adalah semua faktor yang harus diperhatikan..

3. Dana
Penjual yang menjual sesuatu harus memperkenalkan barang atau
produknya kepada pembeli, terutama jika pembeli tidak berada di lokasi
penjual. Sumber daya seperti dana untuk promosi, mobilisasi, dan
sumber daya pendukung lainnya diperlukan untuk mencapai tujuan ini.
Hanya mungkin untuk melakukan ini jika penjual memiliki modal yang
cukup untuk menjalankan bisnisnya.

4. Situasi Struktur Pasar
Perusahaan besar biasanya memiliki bagian penjualan dan pemasaran
yang menangani penjualan, tetapi perusahaan kecil biasanya memiliki
staf yang juga menangani tugas lain. Hal ini disebabkan oleh struktur
organisasi yang lebih sederhana dan pekerja yang lebih sedikit..

5. Aspek Lain
Aspek Lain disini adalah elemen yang mendukung pemasaran produk,
seperti iklan, peragaan, promosi, dan hadiah. Ini sangat bergantung

pada keadaan dan keadaan perusahaan dan pembeli..

2.2.3 Indikator Volume Penjualan
Menurut Swastha dalam Arief, S.A (2023) Indikator dari volume
penjualan ialah:
a) Mencapai Volume Penjualan
Upaya untuk mencapai atau memenuhi target jumlah produk atau layanan
yang terjual dalam periode tertentu. Volume penjualan ini dapat diukur
dalam unit produk, nilai penjualan, atau volume transaksi. Tujuan utama
dari mencapai volume penjualan adalah untuk memastikan bahwa
perusahaan dapat menjual produk atau layanan dalam jumlah yang cukup
untuk memenuhi target bisnisnya, seperti mencapai pendapatan yang
diharapkan atau menguasai pangsa pasar tertentu. Volume penjualan

yang tinggi biasanya menunjukkan bahwa produk atau layanan diterima




b)

c)

dengan baik oleh pasar dan bahwa strategi pemasaran serta penjualan
perusahaan berjalan efektif.

Mendapatkan Laba

Untuk mencapai keuntungan finansial dari rasi bisnis, di mana laba
dihitung sebagai selisih antara pendapatan total yang diterima dan biaya
total yang dikeluarkan. Mendapatkan laba adalah tujuan utama bagi
kebanyakan perusahaan karena laba merupakan indikator kesehatan
finansial perusahaan dan memastikan keberlanjutan operasional. Laba
dapat digunakan untuk berbagai tujuan, termasuk reinvestasi dalam
bisnis, pembayaran dividen kepada pemegang saham, dan pengembangan
produk baru.

Menunjang Pertumbuhan Perusahaan.

mendukung dan memfasilitasi perkembangan dan ekspansi perusahaan,
baik dalam hal ukuran, kapasitas, maupun pasar. Pertumbuhan
perusahaan dapat meliputi peningkatan pendapatan, perluasan pangsa
pasar, peningkatan kapasitas produksi, atau ekspansi ke pasar baru.
Menunjang pertumbuhan biasanya melibatkan berbagai strategi dan
kegiatan, seperti investasi dalam riset dan pengembangan, peningkatan
efisiensi operasional, pelatihan dan pengembangan karyawan, serta
penerapan teknologi baru. Tujuan dari menunjang pertumbuhan adalah
untuk memastikan bahwa perusahaan tetap kompetitif dan berkelanjutan

dalam jangka panjang, serta dapat mencapai tujuan jangka panjangnya.

2.3 Penelitian Terdahulu

Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu

No | Nama/Tahun Judul Hasil

Penelitian Penelitian Penelitian

1. | Ayu Lestari Pengaruh
(2023) penetapan @il penelitian menunjukkan bahwa,

harga terhadap | pertama-tama, ada hubungan antara
volume tapan harga dan volume penjualan

penjualan produk Amanah di PT Pegadaian




produk
amanah pada
PT. Pegadaian
cabang pusat

padalarang

Cabang Pusat Padalarang. Hasil
perhitungan kolerasi Pearson Product
Moment sebesar 0,882 atau
dikategorikan menunjukkan hubungan
yang kuat dan positif. Kedua, hasil
perhitungan persamaan - regresi
ditemukan; nilai regresi wvariabel X
terhadap iabel Y adalah 12,666
+0,871X, yang menunjukkan bahwa
nilai penetapan harga meningkat sepgsar
0,871 untuk setiap perubahan 1%. %ah
pengaruh variabel X terhadap Y adalah
positif, karena koefisien regresi adalah
positif. Perbandingan alﬁ thitung
8,767 dan ttabel 0,4044 menunjukkan
bah HA diterima dan HO ditolak,
atau penetapan harga (X) memengaruhi
volume penjualan (Y). Menurut hasil

itungan  koefisien  determinasi,
variabel independen memiliki pengaruh
T7.7% variabel

sebesar terhadap

dependen, sedangkan

Dea Rahmat
(2023)

Pengaruh
Penetapan
Harga Terhadap
Volume
Penjualan Pada
CV Yoshiko
Bogor” (Studi
Kasus Sepatu
Hak Tinggi
Kode HM. 04)

Hasil penelitian menunjukkan bahwa
grafik pajualan sepatu CV. Yoshiko
Bogor mengalami peningkatan dan
penurunan dari tahun 2009 hingga 2011.
Perubahan  ini isebabkan  oleh
masuknya supplier baru. Hasil analisis
korelasi

bahwa

sebesar 097 menunjukkan

penetapan harga memiliki




pengaruh yang signifikan dan positif
terhadap volume penjualan CV.
Yoshiko Bogor. Penetapan harga
memiliki pengaruh yang besar terhadap
volume penjualan CV. Yoshiko Bogor.
3. | Auliyya ngaruh penetapan harga ﬂeca parsial tak
Annisa Penetapan berdampak serta tak signifikan antara
Rahmat Harga terhadap | penetapan harga dan volume penjualan,
Wahyu Volume seperti yang ditunjukkan oleh hasil uji
(2023) Penjualan pada | hipotesis yang menghasilkan thitung <
Perusahaan ttabel.
Kontraktor PT.
Alpha Net
Pratama
Mandiri

24 Kerangka Konseptual

Menurut Sugiyono (2019: 379) mengatakan kerangka berpikir@alah
cara konseptual yang menunjukkan yang dilakukan teori berinteraksi dengan
berbagai elemen yang telah ditentukan sebagai masalah penting. Kerangka
berpikir yang baik akan mcmbcrikajwenjclasan teoritis.

Penelitian yang melibatkan dua variabel atau lebih biasanya dimulai
dengan hipotesis yang berbentuk perbandingan atau hubungan. Oleh karena
'ﬂl, penting untuk mengembangkan kerangka berpikir saat merumuskan
hipotesis yang berbentuk hubungan atau perbandingan..

Tujuan dari kerangka berpikir ini adalah untuk memberikan panduan
dan kemudahan bagi peneliti dalam pelaksanaan penelitian mereka, serta
untuk mengorganisasi konsep-konsep yang sudah terstruktur yang dapat
membantu peneliti dalam menjelaskan setiap masalah yang dibahas.

Kerangka berpikir ini dapat dilihat pada bagian bawah ini:
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Penetapan Harga Volumen Penjualan

———— &
(X) )

Sumber : Olahan Perm , 2024
Gambar 2.1 Kerangka Konseptual

Gambar 2.1 di atas menggambarkan dimana, Penetapan harga sebagai
variabel bebas (X) atau variablei yang dapat mempengaruhi volume

penjualan sebagai variabel terikat (Y) atau variable dependent.

Hipotesis
Menurut Sugiyono (2019:99), Setelah peneliti memberikan landasan
teori dan kerangka berpikir, langkah ketiga dalam penelitian adalah
penciptaan hipotesis nurut Sugiyono (2019:99). Namun, perlu diingat
bahwa penelitian eksploratif dan deskriptif seringkali tidak perlu
ﬁrumuskan hipotesis. Hipotesis adalah jawaban sementara terhadap
rumusan masalah penelitian, yang ditulis dalam bentuk kalimat pertanyaan..
Hipotesis di rumuskan atas dasar kerangka berpikilﬂang merupakan
jawaban sementara atas salah yang dirumuskan. Maka dari pengertian di
atas dapat di rumuskan yang menjadi hipotesis dalam penelitian ini adalah
sebagai berikut:
e Ho : Tidak adanya pengaruh penetapan harga terhadap volume
penjualan di P&T BNKP Gunungsitoli.
e Ha : Adanya pengaruh penetapan harga terhadap volume penjualan

di PLKT BNKP Gunungsitoli.
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METODE PENELITIAN

3.1 Jenis Penelitian

Jenis penelitian dapat dikategorikan berdasarkan tujuan, pendekatan,
tingkat explansi, analisis, dan jenis yang dikumpulkan. Tujuan dari
penelitian ini adalah untuk mengetahui metode yang paling efektif dan efisien
untuk mendapatkapginformasi untuk memecahkan masalah. Menurut Syofian
Siregar (2019: 7), jenis penelitian:

1. Jenis penelitian kualitatif, penelitian kualitatif yang memusatkan perhatian
pada data verbal dan deskriptif tanpa angka.

2. Jenis penelitian kuantitatif, pendekatan yang memanfaatkan data angka
untuk analisis.

3. Gabungan ialah penelitian menggabungkan dua jenis penelitian kuantitatif
dan kualitatif, sering disebut sebagai penelitian campuran atauanixecl
methods research. Ini adalah pendekatan yang mengiﬁrasikan metode
penelitian kuantitatif dan kualitatif dalam satu studi untuk memperoleh
pemahaman yang lebih mendalam dan komprehensif tentang suatu
fenomena.

penelitian ini adalah penelitian kuantitatif karena mercka mengelola data

Berdasarkan pendapat di atas, peneliti menarik kesimpulan bahwa

dengan angka-angka.

3.2 Variabel Penelitian

Variabel ialah fitur, sifat, atau nilai seseorang, objek, atau kegiatan
yang memiliki variasi tertentu yang diidentifikasi dan dipelajari oleh peneliti
sebelum membuat kesimpulan. (Sugiyono 2019:38).

Terdapat dua jenis vari akni:
el 3.1 variabel Penelitian

Variabel 81| Indikator
Variabel Bebas 1. Harga yang sesuai dengan manfaat
(Independen)/ 2. Daya saing harga
Penetapan Harga 3. Keterjangkauan harga




(X) 4. Kesesuaian harga dengan kualitas
Variabel Terikat 1. Mencapai Volume Penjualan
E)(Dependen)/ 2. Mendapatkan Laba
Volume Penjualan | 3. Menunjang Pertumbuhan Perusahaan
(Y)
Sumber: Olahan Peneliti, 2024
3.3 Populasi dan Sampel
3.3.1 Populasi

3.3.2 Sampel
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3.4.1 Kuesioner

Sugiyono (2019:126) menjelaskan bahwa populasi ;adalah area
generalisasi yang terdiri dari objek atau subjek yang dipilih oleh peneliti
untuk dipelajari dan kemudian menghasilkan kesimpulan. Oleh karena itu,
konsumen yang terlibat d%ﬂ penelitian ini adalah pembeli mebel di PLKT
BNKP Kota Gunungstoli, yang berjumlah 40 orang.

Menurut Sugiyono (2019:81), sampel digunakan sebagai sumber
data dalam penelitian, di mana populasi dihitung berdasarkan karakteristik
total dari populasi tersebut. Jika jumlah populasi kurang dari 100 orang,
disarankan untuk mengambil seluruh populasi, sehingga penelitian tersebut
dianggap sebagai studi populasi. Namun, jika populasi lebih dari 100 orang,
sampel dapat diambil antara 10% hingga 15% atau bahkan 15% hingga 25%
dari total populasi. Dalam kasus ini, karena populasi penelitian terdiri dari

ang dari 100 orang, yaitu sebanyak 40 orang, maka seluruh populasi
dijadikan sampel penelitian.
Instrumen Penelitian

trumen penelitian ialah suatu alat yang dipergunakan dalam melihat

efek alam maupun sosial yang diamati. Instrumen yang digunakan untuk
penelitian ini adalah kuesioner," Sugiyono (2019:102).”.

Menurut Sujarweni (2020:94), kuesioner adalah alat pengumpulan
data yang melibatkan pe ian serangkaian pernyataan tertulis kepada
responden untuk dijawab. Dalam penelitian ini, angket akan didistribusikan
kepada semua responden, dan terdiri dari lima opsi jawaban yang berbeda,

masing-masing dengan bobot yang berbeda.




Opsi (SS)  sangat setuju diberi skor =5

Opsi (S) setuju diberi skor =4

Opsi (KS)  kurang setuju diberi skor = 3)

Opsi (TS)  tidak setuju =2

Opsi (STS) sangat tidak setuju = 1
3.5 Teknik Pengumpulan Data

3.5.1 Jenis Data

Informasi yang dikumpulkan dari lapangan dan digunakan dalam

penelitian wbut sebagai jenis data (Sujarweni 2020: 11). Jenis data dibagi

menjadi 2, yaitu:

1.

Data Primer

Data primer didefinisikan sebagai sumber data yang langsung

memberikan data kepada orang yang mengumpulkannya, menurut
iyono (2019: 456)..

Data Sekunder

Data sekunder didefinisikan sebagai sumber data yang memberikan data

kepada pengumpul data secara tidak langsung, seperti melalui orang lain

atau dokumen, menurut Sugiyono (2019: ).

Sugiyono (2019:224) menjelaskan bahwa pengumpulan data dapat

dilakukan dengan berbagai metode, menggunakan berbagai sumber, dan

dalam berbagai kondisi.

_ . a
3.6 Teknik Analisa Data

Menurut Sugiyono (2019: 482), analisis data ialah proses mencari

dan menyusun secara sistematis data yang diperoleh dari catatan lapangan,

catatan lapangan, dan wawancara.

3.6.1 Verifikasi Data

Verifikasi data adalah proses untuk memastikan bahwa data dan

angket yang dikirim sesuai dan tepat sesuai dengan petunjuk, serta untuk

menghindari kesalahan yang dapat dilakukan oleh manajemen angket.




3.6.2 Pengelolaan Angket
Sugiyono (2019: 152) menyatakan bahwa skala likert adalah skala
yang digunakan untuk mengukur pendapat, sikap, dan persepsi seseorang
atau sekelompok orang tentang fenomena sosial..
Kuesioner yang diberikan kepada respondeggterdiri dari lima opsi
jawaban yang berbeda, dengan bobot masing-masing sebagai berikut:
Opsi (SS)  sangat setuju diberi skor =5
Opsi (S) setuju diberi skor =4
Opsi (KS)  kurang setuju diberi skor =é
Opsi (TS)  tidak setuju =2
Opsi (STS) sangat tidak setuju = 1l

3.6.3 Uji Validitas
Uji validitas digunakan untuk mengevaluasi validitas kuesioner,
menurut Sugiyono (2019). Dengan mempertimbangkan pendapat ahli di
atas, jelas bahwa validitas berarti ketepatan yang diukur. Penulis
menggunakan program SPSS versi 2.6, yang merupakan salah satu alat
untuk menganalisis data statistik, untuk melakukan uji validitas dalam
penelitiaaini..
Dasar pengambilan keputusan pada uji validitas adalah sebagai
ikut (Gunawan 2019, p.12):
1. Berdasarkan nilai signifikansi
e apabila nilai signifikansi < 0,05 maka item dinyatakan valid.
e apabila nilai signifikansi > 0,05 maka item dinyatakan tidak valid.
2. Berdasarkan nilai korelasi
. abila nilai rhiung > rubel maka item dinyatakan valid.
e apabila nilai iung < rusermaka item dinyatakan tidak valid.
Da dasar keputusan di atas kita bisa simpulkan, apabila data
valid maka laket berkorelasi signifikan terhadap skor total artinya item

angket sesuai.




3.6.4 Uji Reliabilitas

Ghozali (2021), wuji reliabilitas sebenarnya adalah metode untuk
mengevaluasi suatu kuesioner sebagai indikator dari variabel atau struktur.
Sebuah kuesioner dianggap reliabel atau handal jika tanggapan seseorang
terhadap pernyataan konsisten atau stabil dari waktu ke waktu.

Peneliti menguji kredibilitas kuesioner dengan menggunakan
model alfa cronbach. Menurut Dasar Pengambilan Keputusgn Ghozali
(2021), kuesioner dianggap kredibel jika nilai alfa cronbachnya lebih besar
dari 0,60. Akibatnya, keputusan uji reliabilitas adalah sebagaiberikut.:

a. Item kuesioner dianggap dapat diandalkan (reliable) l;@; nilai alfa
cronbachnya lebih besar dari 0,

b. ltem kuesioner dianggap tidak dapat diandalkan jika nilai alfa cronbach
kurang dari 0,60.

365 ?ﬁl Koefisien Korelasi
Untuk mengetahui kekuatan hubungan antara variabel, analisis
korelasi sangat membantu (dalam Arikunto 2018: 213).
Berikut ini adalah penjelasan yang diberikan oleh Syofian Siregar

017: 251) untuk memahami besarnya koefisien korelasi.:

0,00 sampai dengan 0,199 = sangat lemah
0,20 sampai dengan 0,399 =lemah
0,40 sampai dengan 0,599 = cukup
0,60 sampai dengan 0,799 = kuat
0,80 sampai dengan 1,00 = sangat kuat
3.6.6 Uji Koefisien Determinan
Tujua ri uji koefisien determinan adalah untuk mengetahui
presentase variabel bebas terhadap varia terikat. Nilai koefisien

determinasi berkisar dari nol hingga satu, dan berkisar antara O dan 1. Nilai
R2 yang kecil menunj bahwa variabel independen tidak memiliki
kemampuan yang cukup untuk menjelaskan variasi variabel dependen. Nilai

R2 yang mendekati satu menunjukkan bahwa variabel independen hampir




memberikan informasi yang diperlukan untuk memprediksi variabel

dependen Ghozali (2021:147).

1. Apabila R2= 0, maka model regresi tidak dapat menjelaskan variabel
dependen karena tidak ada hubungan antara variabel independen dan
variabel depend

2. Apabila R2= 1. Ada hubungan antara variabel independen dan variabel
dependen, sehingga model regresi dapat menjelaskan variabel dependen
dengan baik).

Rumus untuk koefisien determinan ialah:
KD=R?x 100%

Keterangan:

KD =Koefisien Determinan

R = Koefisien korelasi

3.6.7 Uji Regresi Linier Sederhana
Nilhvariabel dependen dan independen dapat berubah secara
bertahap dengan menggunakan analisis resi linier sederhana, menurut
Sugiyono (2019:213). Untuk menyelidiki hubungan antara dua variabel atau
lebih, regresi linier sederhana digunakan. utamanya untuk mempelajari pola
hubungan, yang modelnﬁ:elum diketahui secara menyeluruh. Pengujian
dilakukan menggunakan program komputer SPSS for Windows Versi 26.0
dan menggunakan teat untuk linearitas dengan taraf signifikansi 0,05. Nilai
linier dapatggdijelaskan dengan mengatakan bahwa jika taraf signifikansi
kurang dari 0,05, variabel X memiliki korelasi linier dengan variabel Y.
3.6.8 Uji Heteroskedastisitas
Menurut Ghozali (2021:178), tujuan dari uji heteroskedastisitas
adalah untuk menentukan apakah variasi rggidual dari satu pengamatan ke
pengamatan lain tetap ada atau B‘enunjukkan bahwa terjadi
heteroskedastisitas dalam model regresi..
Untuk melakukan uji heteroskedastisitas, peneliti menggunakan SPSS.

Ciri-ciri berikut tidak terjadi gejala heteroskedastisitas dalam penelitian:




a) Titik menyebar di atas, di bawah, dan keseluruhan;

b) Titik tidak mengumpal hanya di atas dan di bawah.
c) Pola bergelombang, menyempit, atau melebar kembali tidak boleh
terbentuk ketika titik data tersebar.

d) Distribusi titik data tidak berpola.

3.6.9 Uji Hipotesis (Uji T)

Menurut Ghozali (2021:148), tujuan uji t adalah untuk menjelaskan
seberapa besar pengaruh satu variabel independen terhadap variasi variabel
dependen. Dengan mempertimbﬁ(an signifikansi konstanta dari masing-
masing variabel independen, pengujian ini merupakan dasar dalam
pengambilan kep n untuk menerima atau menolak hipotesis dalam

elitian. Studi ini menggunakan tingkat signifikansi 0,05. Nilai sig.
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap variabel tggikat jika sig. lebih
kecil dari 5%; sebaliknya, jika sig. lebih besar dari 5%, variabel bebas tidak
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap variabel terikatnya.
ﬁanjutnya, peneliti melakukan perbandingan antara thitung dan ttabel
berikut:

a. Apabila thiung < tubel maka Ho diterima dan Ha ditolak,

b. Apabila thitung > trabel maka Ho ditolak dan Ha diterima.

3.7 Lokasi dan Jadwal Penelitian
Penelitian ini dilaksanakan pada di PLKT BNKP Gunungsitoli, Jl.

Pendidikan Kelurahan Ilir Gunungsitoli, Kota Gunungsitoli, Sumatera Utara.




Tabel 3.2

Jadwal Penelitian
Bulan (Tahun 2024)
" Jenis Kegiatan ﬂi ‘ Jul ‘ Ags ‘ Sep ‘ Okt | Nov ‘ Des ‘ Jan ‘ Feb ‘ Mar

1| Tahap Persiapan

Penelitian

a. Pengajuan Judul

b. Penyusunan Proposal

¢. Bimbingan Proposal

Seminar Proposal

2 | Tahap Pelaksanaan

a. Pelaksanaan

Penelitian

b. Pengumpulan Data

c. Analisis Data

3 | Tahap Penyelesaian

a. Penyusunan Skripsi

b. Bimbingan Skripsi

c. Sidang

Sumber : Olahan Peneliti, 2024

BAB IV

HASIL DAN PEMBAHASAN




4.1 Deskripsi Hasil Penelitian

4.1.1 Gambaran Umum Objek Penelitian

Lembaga Pengembangan Latihan dag, Keterampilan Terpadu
(PLKT) Kota Gunungsitoli adalah lembaga usaha yang dikelola oleh
BUMG BNKP. (Badan Usaha Milik Gereja) yang dipimpin oleh
seorang Direktur. Direktur Lembaga Pengembangan Latihan dan
Keterampilan Terpadu (PLKT) dipilih oleh Badan Pekerja Majelis
Sinode (BPMS) BNKP. Yang dimana lembaga PLKT ini dibawah
tanggung jawab Badan Pekerja Harian Majelis Sinode (BPHMS)
BNKP Kota Gunungsitoli. Berdasarkan peraturan yang berlaku di
Sinode BNKP maka jabatan Direktur PLKT ini berlaku selama 5 tahun.

Direktur Pengembangan Latihan Keterampilan Terpadu (PLKT)
melaksanakan programnya dengan berpedoman pada visi dan misi
BPHMS BNKP Gunungsitoli. Setiap tahun lembaga-lembaga yang
dibawahi oleh sinode BNKP dan juga termasuk PLKT wajib
menghadiri rapat kerja tahunan untuk mengevaluasi setiap program
kerja dan hal-hal yang perlu diperbaiki demi kemajuan dan peningkatan
program kerja BNKP secara umum.

Pengembangan Latihan dan Keterampilan Terpadu (PLKT) ini
merupakan perusahaan yang bergerak dibidang produksi pembuatan
mebel. Kualitas produksi dan harga penjualan produk mebel di PLKT
ini ditentukan oleh lembaga PLKT, yang dimana sewaktu-waktu akan
berubah mengikuti pasaran bahan baku yang dibutuhkan oleh
perusahaan.

Direktur Lembaga Pengembangan Latihan dan Keterampilan
Terpadu (PLKT) melaksanakan programnya dengan berpedoman pada
visi dan misi BPHMS BNKP. Setiap tahun lembaga-lembaga yang
dibawahi oleh sinode BNKP termasuk PLKT wajib menghadiri rapat
kerja tahunan untuk mengevaluasikan setiap program kerja dan hal-hal
yang perlu diperbaiki demi kemajuan dan peningkatan program kerja

BNKP secara umum. 37




Lembaga Pengembangan Latihan dan Keterampilan Terpadu

(PLKT) bergerak dalam bidang produksi pembuatan mebel. Penjualan
produk me& di PLKT ini harganya termasuk mahal schingga
konsumen ada yang mampu dan ada juga yang kurang mampu
menjangkau harga produk tersebut. Semua harga produksi dapat
berubah sewaktu-waktu mengikuti kualitas produk dan harga pasaran
bahan baku yang dibutuhkan.
Pada perkembangannya Pengembangan Latihan dan Keterampilan
Terpadu (PLKT) berdiri sejak tahun 1968, pada waktu itu perusahaan
ini sebelumnya adalah bengkel mobil terbesar di Gunungsitoli.
Perusahaan ini berjalan selama 23 tahun, dan tepat pada tahun 1992
perusahaan ini mengalami kebangrutan, dan akhirnya perusahaan ini
ditutup.

Semenjak perusahaan ini ditutup tidak ada lagi karyawan ataupun
pengelola perusahaan bengkel mobil tersebut.-Tepat pada tahu
perusahaan ini dibuka kembali dengan nama PLKT Ambukha yang
bergerak dalam bidang pembuatan perabotan rumah tangga yang
dipimpin oleh bapak Teoni sebagai Direktur PELMAS BNKP dan
dipercayakan kepada bapak Yamo mendrofa sebagai kepala koordinator
di Pengembangan Latihan Keterampilan Terpadu (PLKT) kota
Gunungsitoli dengan karyawan di PLKT waktu itu sebanyak 4 orang.

Setelah beberapa tahun sudah berlanjut, perusahaan ini semakin
berkembang dan semakin juga banyak perubahan. seiring
perkembangan nya dari tahun ke tahun hinga tahun 2024 sekarang
Pengembangan Latihan Keterampilan Terpadu (PLKT) sudah memiliki
banyak karyawan hingga saat ini sebanyak 15 orang dan di koordinator

oleh bapak Faozisokhi Harefa.

4.1.2 Struktur Organisasi PLKT BNKP Gunungsitoli




Struktur organisasi merupakan susunan atau perwujudan dalam

mencerminkan garis perintah, tugas, kewajiban, dan tanggung jawab

dalam organisasi. Adapun gambaran umum struktur organisasi PLKT

BNKP Gunungsitoli adalah sebagai berikut:

Struktur Organisasi

Badan Usaha Milik Gereja (BUMG) BNKP

BPHMS BNKP
BUMG BNKP
Unit Usaha Unit Usaha Unit Usaha Unit Usaha Unit Usaha
LPLG BNKP PLKT BNKP Hermon 133 Ogena Mart Hotel Tuhendreni
BNKP BNKP BNKP

.

Karyawan J Karyawan ] [ Karyawan

.

~

vy

[ Karyawan J { Karyawan J

Gambar. 2.1 Struktur Organisasi PLKT BNKP Gunungsitoli, 2024

4.1.3 Tugas dan Tanggung Jawab Karyawan di

Gunuﬁsitoli

PLKT BNKP

Tugas dan tanggung jawab dari masing-masing bagian dalam

struktur organisasi Pengembangan Latihan dan Keterampilan Terpadu

(PLKT) Gunungsitoli sebagai berikut :

1. BUMG

Badan Usaha Milik Gereja (BUMG) merupakan badan yang

bergerak mengelola setiap usaha milik Gereja. Para Personalia yang

telah dipercayakan oleh Badan Pekerja Majelis Harian Sinode BNKP

bekerja dan bertanggung jawab mengelola sejumlah bisnis yang

dimilki Gereja BNKP.

2. Koordinator PLKT




Koordinator merupakan jabatan yang dibutuhkan dalam industri
apapun untuk mengkoordinasikan setiap staff ataupun karyawan
dalam sebuah perusahaan tersebut. Koordinator PLKT ini
mempunyai tugas untuk mengatur team dan memberikan instruksi
pekerjaan serta megawasi, mengontrol, mengecek dan menjaga
setiap kinerja karyawan dan kebersihan tempat kerja. Dan
memberikan informasi mengenai suatu produk kepada konsumen.

3. Kasir/ Bagian Administrasi

Tugas kasir PLKT adalah menjalankalboroses penjualan dan
pembayaran yang dilakukan oleh konsumen, melakukan ecekan
atas jumlah barang pada saat peneriman barang, melakukan
pencatatan atas semua ftransaksi, dan melakukan pengecekan atas
stok bulanan.

4. Kepala Tukang

Tugas kepala tukang PLKT yaitu mengarahkan, memperbaiki,
membenarkan dan membimbing pekerja atau karyawan agar hasil
produk mebel sesuai dengan apa yang diiginkan.

5. Bagian Logistik
Tugas bagian logitik PLKT adalah melakukan pemeliharaan,
perawatan, persediaan barang, pembekalan umum, peralatan,
fasilitas dan kontruksi, serta angkutan produk mebel.
6. Bagian Produksi
Tugas bagian produksi dari PLKT adalah mempersiapkan
material yang berkaitan dengan proses produksi, melaksanakan
kebijakan dan rencana yang telah ditetapkan oleh mebel PLKT
7. Bagian Finishing / Pemasaran

Tugas dari bagian finishing PLKT yaitu melakukan pengecckan

kondisi suatu produk dan menambah beberapa aksesoris sehingga

perabot mebel tersebut terlihat lebih indah.

4.2 Verifikasi Data




Proses verifikasi data dilakukan untuk memastikan bahwa angket yang

diberikan kepada responden telah diisi sesuai dengan petunjuk. Sebanyak

empat puluh responden, termasuk konsumen dan karyawan PLKT BNKP

Gunungsitoli, menerima angket.

Setelah verifikasi data, peneliti menemukan bahwa semua angket telah

dikembalikan ke tangan mereka dalam keadaan utuh dan telah diisi sesuai

dengan petunjuk. Oleh kareﬁu, data tersebut telah diverifikasi dengan baik

dan dapat dianggap sebagai data penelitian.

4.2.1 Karakteristik Responden

4.2.2 Karakteristik

el (01
¥ S

Pada jabaran sebelumnya, responden (pemberi informasi) penelitian ini
adalah 40 karyawan dan pelan PLKT BNKP Gunungsitoli, yang
dipilih peneliti sebagai sampel. Oleh karena itu, peneliti menguraikan
karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin, pendidikan terakhir,
dan usia sehingga lebih mudah dipahami..

gésponden Berdasarkan Jenis Kelamin
Hasil pengumpulan data melalui penyebaran kuewner menunjukkan

bahwa data responden diklasifikasikan berdasarkan jenis kelamin..

Tabel 4.1
Presentase Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
No. | Jenis Kelamin | Jumlah Responden 100 %
1. | Laki - laki 18 45 %
2. | Perempuan 22 55 %
Total 40 Orang

Sumber : Diolah oleh peneliti (20
Tabel 4.1 menunjukkan bahwa proporsi laki-laki lebih rendah dari
proporsi perempuan; presentase laki-laki adalah 45% dan presentase

perempuan adalah 55%, dengan total % adalah 100%..

Karakteristik Responden Berdasarkan Pendidikan

Data yang dikumpulkan menunjukkan adanya perbedaan dalam
ingkat pendidikan antara karyawan dan konsumen. Oleh karena itu,
karakteristik ~ responden  berdasarkan  tingkat  pendidikan
dikelompokkan sebagai berikut::




Tabel 4.2

Presentase Responden Berdasarkan Pendidikan

No. | Jenis Kelamin | Jumlah Responden 100 %
1. SD 3 7.5 %
2. SMP 5 125 %
3. SMA 27 67.5 %
4. S1 5 125 %

otal 40 Orang 100 %

Sumber : Diolah oleh peneliti (2024)

Menurut Tabel 4.3, ada 3 orang (7.5%), 5 orang (12.5%), dan 27
orang (67,5%) dengan pendidikan SD, SMP, dan S1.
4.2.4 Karakteristik Responden Berdasarkan Usia
Sebagai hasil dari gumpulan data melalui penyebaran kuesioner,

berikut adalah data responden berdasarkan usia..

Tabel 4.3

Presentase Responden Berdasarkan Usia

_IE Jenis Kelamin | Jumlah Responden 100 %
1. 20-29 Tahun 7 175 %
oA 30-39 Tahun 12 30 %
21 40-49 ghhun 16 40 %
4. 50-59 Tahun 5 125 %

Total 40 Orang 100 %

Sumber : Diolah oleh peneliti (2024)
Sebagaimana ditunjukkan dalam Tabel 4.3, mayoritas responden
berusia 20-29 tahun, yang merupakan 7 (17,5%) dari total responden;
urutan kedua adalah responden berusia 30-39 tahun, yang berjumlah 12
(30%); dan urutan ketiga adalah responden berusia 40—49 tahun, yang
berjumlah 16 (40%). Yang paling sedikit dari responden berusia 50-59
tahun adalah 5 (12,5%).

4.3 Pengolahan Angket
Skala likert, suatu skala psikometrik yang umum digunakan dalam
studi survei, digunakan untuk mengolah angket berskala pengukuran.
Penelitian menggunakan kuesioner, daftar pertanyaan atau pernyataan yang

berkaitan dengan masalah..




Sangat Setuju, Setuju, Kurang Setuju, Tidak Setuju, dan Sangat Tidak
Setuju adalah nilai skala likert, yang memiliki skor 5, 4, 3, 2, 1. Ketetapan
awal penelitian disesuaikan dengan skor yang diberikan kepada item
pernyataan..
431 il Skor Angket Skor variabel X
Dari hasil angket yang disebarkan oleh peneliti kepada responden
dimana angket tersebut bersifat tertutup, serta pada tiap-tiap angket
memiliki lima opsi jawaban yang dimana setiap opsi jawaban memiliki
skor penilaian yang berbeda beda.
Jumlah pernyataan angket pada variabel X sebanyak delapan
pernyataan, dari masing-masing pernyataan tersebut diperoleh jawaban

dan skor sebagai berikut: s

Tabel 4.4
Hasil Skor Angket Variabel X
No. Daftar Skor Item Pernyataan T‘;‘a'
ﬁ PX2 | PX3 | PX4 | PX5 | PX6 | PX7 | PXS | PX9 | PX10 | PXI1 | PXI2
1 5 5 5 4 13 5 3 13 3 3 3 46
2 5 4 4 4 15 5 5 |4 3 13 3 3 48
3 5 4 4 4 |4 4 4 |5 4 |3 3 4 48
4 5 4 5 3 |5 3 5 |4 3 14 2 2 45
5 4 5 5 4 13 4 4 |3 4 |3 2 2 43
6 5 5 5 5 |5 5 5 |5 3 13 3 2 51
7 5 5 5 4 15 5 4 |5 3 14 3 2 50
8 5 5 5 4 |5 5 5 |5 3 14 3 2 51
9 5 4 3 4 |4 5 4 |3 3 13 3 5 46
10 |4 5 3 3 |4 4 4 |4 4 |4 3 3 45
11 |3 2 2 4 13 2 2 |2 3 13 3 3 32
12 |3 3 3 3 13 5 3 13 2 |3 2 2 35
13 |4 4 4 4 15 4 4 |14 3 13 4 2 45
14 |5 5 5 5 |5 5 4 |4 4 |5 3 3 53
15 |5 4 4 4 15 4 4 |5 2 |2 3 3 45
16 |5 5 5 5 |5 4 5 |5 3 13 2 2 49
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Dari hasil angket yang disebarkan oleh peneliti kepada responden, di

431 asil Skor Angket Skor variabel Y

mana angket tersebut bersifat tertutup, serta pada tiap-tiap angket

memiliki lima opsi jawaban yang dimana setiap opsi jawaban memiliki

skor penilaian yang berbeda beda.




Jumlah pernyataan angket pada variabel Y sebanyak delapan

pernyataﬁdari masing-masing pernyataan tersebut diperoleh jawaban
Tabel 4.5

dan skor sebagai berikut:
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Sumber : Olahan Peneliti, 2024
44 Uji Validitas
4.4.1 Uji Validitas Variabel X
Peneliti melakukzﬂwi validitas untuk memastikan bahwa setiap butir
pernyataan dalam kuesioner yang diberikan kepada responden adalah
valid. Uji validitas dilakukan an menggunakan program komputer
SPSS for Windows Versi 26.0. Nilai korelasi (r hitung) dari setiap butir

pernyataan lebih besar dari r tabel (0,312), dengan tingkat signifikansi
5%.

Tabel 4.6
Uji Validitas Terhadap Butir-Butir
Pernyataan Kuesioner Variabel X
Pernyataan
Kuesioner Hxitung T tabel Hasil
P1 0.868 0,304 I hitung> Tubel = Valid
P2 0.799 0,304 I hitung™> Tubel = Valid




P3 0.771 0,304 T hitung™> Twbel = Valid
P4 0.629 0,304 I hitung™ Trabel = Valid
P5 0.759 0,304 I hitung™> Tubel = Valid
PG 0.654 0,304 I hitung™> Tbel = Valid
P7 0.801 0,304 I hitung> Ttabel = Valid
P8 0,777 0,304 I hitung™ Trabel = Valid
P9 0421 0,304 I hitung™> Ttabel = Valid
P10 0,321 0,304 [ hitung™> Tubel = Valid
P11 0,324 0,304 I hitung> Tabel = Valid
P12 0,381 0,304 I hitung™> Tbel = Valid

Sumber : Olaha Peneliti, SPSS Versi 26.0 (2024)

abel 4.6 menunjukkan bahwa hasil uji validitas untuk nilai r tabel
signifikansi 5% dapat ditemukan berdasarkﬁumlah responden hasil
person corelation. Ini berarti bahwa setiap item pernyataan memiliki
nilai r hitung yang lebih besar dari r tabel, sehingga masing-masing
item pernyataan dianggap valid. (Lihat lampiran untuk hasil total

perhitungan SPSS Versi 26.0.)

4.4.2 Uji Validitas Varia
Peneliti melakukan uji validitas untuk memastikan bahwa setiap butir
pernyataan dalam kugsigner yang diberikan kepada responden adalah
sahih. Uji validitas ini dilakukan ggunakan program komputer
SPSS for Windows Versi 26.0. Nilai korelasi (r hitung) dari setiap butir
pernyataan lebih besar dari nilai r tabel (0,312), dengan tingkat

signifikansi 5%..




Tabel 4.7
Uji Validitas Terhadap Butir-Butir
Pernyataan Kuesioner Variabel Y

Pernyataan

Kuesioner Eitung I tabel Hasil
Pl 0.563 0,304 I hitung™> Tbel = Valid
P2 0417 0,304 T hitung™ Tabel = Valid
P3 0.576 0,304 I hitung™> Tubel = Valid
P4 0.680 0,304 I hiung™> Tubel = Valid
P5 0.745 0,304 Valid (R Hitung> R Tabel)
P6 0.527 0,304 I hitung™> Tubel = Valid
P7 0.484 0,304 T hitung™> Tabel = Valid
P8 0,544 0,304 I hitung™> Tbel = Valid
P9 0,368 0,304 I hitung> Tabel = Valid

Sumber : Olaha Peneliti, SPSS Versi 26.0 (2024)

Semua item pernyataan memiliki nilai r hitung yang lehih besar dari r
tabel, sehingga semua item pernyataan valid, menurut tabel 4.7. Hasil
uji validitas untuk nilai r tabel signifikansi 5% dapat ditemukan
berdasarkan jumlah responden hasil person corelation. (Lihat lampiran

untuk hasil total perhitungan SPSS Versi 26.0.)

45 ji Reliabilitas
i reliabilitas digunakan untuk mengukur seberapa stabil dan konsisten
responden dalam menjawab pertanyaan yang berkaitan dengan konstruk-
konstruk pertanyaan, yang merupakan dimensi variabel. Uji ini dibuat dalam
bentuk kuesioner. Sujarweni (2018: 239), seperti yang dinyatakan oleh
Sujarweni (2018: 192), metode cronbach alphggdigunakan untuk menguji

reliabilitas penelitian. Jika koefisien cronbach alpha lebih dari 0,6, maka




pertanyaan dianggap reliabel, sedangkan jika koefisien cronbach alpha
kurang dari 0,6, maka pertanyaan dianggap tidak reliabel.

Peneliti menguji kredibilitas kuesioner dengan menggunakan model
alfa cronbach. Menurut Dasar Pengambilan Keputusan ozali (2021),
kuesioner dianggap kredibel jika nilai alfa cronbachnya lebih besar dari
0,60. Maka dari itu, pengambilan keputusan dalam uji reliabilitag_adalah
Item pertanyaan kuesioner dianggap dapat diandalkan (reliable) jika nilai
alfa cronbachnya lebih dari 0,60. Sebaliknya, jika nilai alfa cronbachnya
kurang dari 0,60, item pertanyaan tersebut dianggap tidak dapat diandalkan
(unreliable).

Hasil dari uji reliabilitas terhadap pernyataan yang valid disajikan
dalam tabel berikut::
Tabel 4.8 Uji Reabilitas

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of Items
853 12

Uji Reliabilitas Variabel X.

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of Items

,691 9

Tabel 4.9 Uji Reliabilitas Variabel Y

Variabel Cronbach's Alpha Hasil
Penetapan Harga (X) 0.853 Reliabel
Volume Penjualan (Y) 0.691 Reliabel

Sumber: Hasil Penelitian, Olahan SPSS Versi 26.0 (2024)




4.6 Uji Koefisien Korelasi

4.7

Tabel 4.10

Analisis Koefisien Korelasi

Correlations
|Penatapan Harga  |Volume Penjualan
|Penctapan Harga Pearson Correlation e
= 1 596

Sig. (2-tailed) 000

N 48 48
Vol Penjuala Pearson C lati

olume Penjualan earson Correlation 506" 1
Sig. (2-tailed) 000
L 48 48

Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Sumber: Hasil Penelitian, Olahan SPSS Versﬁ.o (2024)

Tabel 4.9 menunjukkan hasil corelation dengan bantuan program komputer
SPSS for Windows Versi 26.0, yang menunjukkan bahwa terdapat koefisien
korelasi 0,596 antara hubungan Penetapan Harga dan Volume Penjualan..
Hasil pengujian menunjukkan korelasi positif antara Penetapan Harga
dan Volume Penjualan, dengan tingkat hubungan antara 0,40 dan 5,99..
Uji Koefisien Determinasi
Apabila R? = 1, mak del regresi dapat menjelaskan variabel
dependen dengan sangat baik. Ini menunjukkan bahwa seluruh variasi dalam
iabel dependen dapat dijelaskan sepenuhnya oleh variabel independen.
Dengan kata lain, ada hubungan yang sempurna antara variabel independen
dan variabel depgnden.).
Rumus untuk koefisien determinan ialah:
KD=R?x 100%
Keterangan:
KD =Koefisien Determinan
R =Koefisien korelasi
%el 4.11

Koefisien Determinasi
Model Summary




4.8

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate

1 596" ,356 339 3491

a. Predictors: (Constant), Penetapan Harga

ber: Hasil Penelitian, Olahan SPSS Versi 29.0 (2023)
Berdasarkan Tabel 4.10 diketahui nilai koefisien determinasi (R-Square)
adalah 0,3364 yang dimasukkan kedalam rumus:
KD =rxy’x 100%
KD =0.356 x 100%
KD =35.6%

Sehingga dapat disimpulkan bahwa nilai tersebut dapat diartikan
sebagai berikut: variabel penetapan hargagmemiliki kemampuan untuk
mempengaruhi volume penjualan sebesar 35,6 persen, dan faktor-faktor lain
yang tidak dibahas dalam penelitian ini memiliki kemampuan untuk

merﬁengaruhi 64 4 persen..

Uji Regresi Linier Sederhana
Tabel 4.12
Uji Regresi Linier Sederhana
ANOVA®
Model Sum of Squares | df Mean Square F Sig.
1 Regression 255.410 1 255.410 | 20.963 .0oo®
Residual 462.990 38 12.184
Total 718.400 39
a. Dependent Variable: Volume Penjualan
b. Predictors: (Constant), Penetapan Harga
Menurut tabel di atas, F hitung = 20,963, dengan tingkat

signifikansi/probabilitas 0,000 < 0,05. Jadi, untuk memprediksi variabel
kinerja, regresi sederhana digunakan. ®engan kata lain, ada pengaruh

variabel penetapan harga (X) terhadap variabel volume penjualan (Y)..




4.9 Uji Heteroskedastisitas

4.1

Gambar 4.2 Uji Heteroskedastisitas
Sumber: Olahan SPSS Versi 26.0 (2024)
ambar 4.2 di atas menunjukkan bahwa titik-titik data tidak mengumpulkan

hanya di atas atau di bawah angka 0, tetapi menyebar di atas dan di bawah
angka 0. Penyebaran titik-titik data tidak membentuk pola gelombang
melebar yang kemudian menyempit dan melebar kembali. Dengan

demikian, heteroskedastisitas tidak terjadi..

ji Hipotesis

Dalam perumusan hipotestik, hipotesis statistik mengatakan bahwa antara
hipotesis nol (Ho) dan hipotesis alternative (Ha) selalu berpasangan; jika
salah satu ditolak, maka yapg.lain diterima, sehingga ada keputusan yang
tegas. Dalam kasus di mana Ho ditolak dan Ha diterima, iniﬁebut sebagai
hipotesis statistik.Dengan taraf signifikansi 0,05 atau 5%, uji t digunakan
untuk menentukan ada tidaknya pengaruh antara setiap variabel independen
terha ariabel dependen yang diuji. Secara teknis, perbandingan dilakukan
antara nilai t hitung dan nilai t tabel untuk menentukan pengaruh antara
variabel X dan Y.
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Tabel 4.13
Hasil Uji Hipotesis (Uji T)
Coefficients*
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Emor Beta T Sig.
I (Cpastant) 18012 4335 4,155 000
Penetapan Harga 426 093 596 4,579 000

a. Dependent Variable: Volume Penjualan
ber: Hasil Penelitian, Olahan SPSS Versi 26.0 (2024)
Tabel 4.11 menunjukkan hasil uji t untubvariabel X penetapan harga, yang

menghasilkan tingkat signifikasi 5% dan nilai t tabel sebesar 2.021.

Ketahuilah bahwa nilai Sig = 0,000 sama dengan 0,05.

Analisa Hasil Penelitian
Penelitian ini melibatkan 40 orang yang bekerja di PLKT BNKP
Gunungsitoli sebagai responden, dan data dikumpulkan melalui penyebaran
kuesioner. Data yang dikump dari angket diproses dan diverivikasi
untuk menunjukkan bahwa itu valid dan reliabel. Hasil pengujian validitas
reliabilitas, yang mencakup total 21 pernyataan, terdiri dari dua belas
pernyataan untuk variabel X dan sembilan pernyataan untuk variabel Y,

iakui..

4.12.1 Pengaruh Penetapan Harga terhadap Volume Penjualan Di PLKT

BNKP Gunungsitoli

Menurut Apipah et al. (2022), kemampuan pembeli untuk membeli
produk harus dipertimbangkan saat menetapkan nilainya. Tingkat
keuntungan yang diinginkan biasanya diambil dalam penetapan harga ini.
Harga yang ditetapkan untuk pelanggan berkorelasi positif dengan nilai
keuntungan yang ingin didapat. Agar laba yang didapat optimal, penetapan
harga harus mempertimbangkan daya beli dan faktor lain yang

mempengaruhi harga. Di mana tujuan penetapan harga merupakan faktor




penting dalam menentukan harga suatu produk, salah satunya adalah untuk
meningkatkan permintaan pelanggan.
Menurut putri (Nurlela et al., 2021), faktor utama yang  harus
dipertimbangkan saat menentukan harga suatu produk adalah tujuan
penetapan harga. Perusahaan harus menentukan tujuan mereka dengan
menawarkan produk teﬁtu. Tujuan-tujuan ini dapat termasuk::
1. Mengambil posisi di pasar,
2. mencapai kinerja keuangan,
3. menentukan posisi produk
4. Meningkatkan permintaan
5. Mempengaruhi rival
Menurut (Rahayu, gt. all., 2017)
Dengan demikian, metode adaptasi harga berikut muncul::

1. Diskon dan potongan harga: Perusahaan biasanya mengubah harga
dasar mereka untuk menghormati tindakan pelanggan seperti
pembayaran awal, pembelian dalam jumlah besar, dan pembelian di
lnar musim. Diskon atau potongan harga adalah istilah yang
digunakan untuk menyebut penyesuaian ini.

a. Diskon Tunai: Potongan harga yang diberikan kepada pembeli
yang melakukan pembﬁan secara tunai
b. b. Diskon Kuantitas: Potongan harga yang diberikan kepada
pembeli yang membeli barang dalam jumlah besar.
¢. c. Diskon Fungsional: Potongan harga yang diberikan kepada
pembeli yang melakukan fungsi tertentu, seperti menjual kembali
produk.
d. d. Diskon Musiman: Pengurangan harga yang diberikan kepada
pembeli yang membeli barang atau jasa di luar musim ramai
(high season).

e. Potongan: Pengurangan dari harga daftar yang sebenarnya,

diberikan dengan alasan tertentu.




2. Penetapan harga promosi

Untuk mendorong pembelian awal, perusahaan menggunakan

berbagai strategi penetapan harga. Teknik-teknik ini termasuk::

a.

Pengurangan harga leader: Untuk menarik pelanggan baru,
harga merek tertentu dikurangi.

Penghargaan acara khusus: Penjual menawarkan harga promosi
selama musim tertentu.

Rabates uang tunai pemberian diskon tunai sebagai motivasi
bagi konsumen untuk membeli barang dalam jangka waktu

tertentu.

. Pembiayaan dengan bunga rendah: perusahaan menawarkan

pembiayan dengan bunga rendah sebagai ganti penurunan harga.

Perpanjangan  jangka waktu pembayaran: Penjual
emperpanjang jangka waktu pembayaran untuk mengurangi

jumlah cicilan bulanan.

Diskon psikologis: Ini adalah ketika harga produk dinaikkan

dengan menaikkan harganya dan kemudian diberikan potongan
rga, sehingga pembeli merasa seperti mereka mendapatkan

potongan harga yang sangat besar.

3. Penetapan harga diskriminasi: Harga dasar perusahaan sering diubah

untuk memenuhi kebutuhan pelanggan, produk, lokasi, dan faktor

lainnya. Beberapa bentuk penetapan harga diskriminasi adalah

sebagai berikut:

d.

8]
b

Penetapan Harga Segmen Pelanggan: Pelanggan yang berbeda
dikenakan harga yang berbeda untuk produk dan jasa yang

sama, tergantung pada karakteristik atau segmen pasar mercka.

. Penetapan Harga Bentuk Produk: Variasi dalam bentuk produk

dikenakan harga yang berbeda, meskipun perbedaan harga

tersebut tidak selalu proporsional dengan biaya produksinya.




c. Penetapan Harga Citra: Harga produk yang sama dapat berbeda

berdasarkan perbedaan citra atau persepsi merek yang dibangun
oleh perusahaan.

d. Penetapan Harga Lokasi: Produk yang sama dikenakan harga

yang berbeda tergantung pada lokasi geografis tempat produk

tersebut dijual.

g Penetapan Harga Waktu: Perbedaan harga yang terjadi
berdasarkan waktu, seperti musim, hari, atau jam, yang
mempengaruhi harga produk atau jasa.

Pada pengujian hipotesis dengan SPSS 26.0, diketahui hasil dari uji t
variabel X (Penetapan harga) adalah 4,155 dengan tingkat signifikasi 5% di
dapat tubel sebesar 2.021. nilai Signifikasi 0,000 < 0,05. Melalui interpretasi
apabila nilai Signifikansi < 0,05 atau € niung > € wbel ada pengaruh variabel X
terhadap variabel Y. % dapat disimpulkan ada pengaruh penetapan harga

secara positif dan signifikan terhadap volume penjualan.

Hasil pengujian penelitian menunjukkan bahwa berdasarkan uji t,
penetapan harga berpengaruh langsung terhadap volume penjualan di PLKT
BNKP Gunungsitoli. Oleh karena itu, strategi kebijakan PLKT BNKP
Gunungsitoli  dalam  menetapkan harga produk mebel harus
mempertimbangkan daya beli konsumen. Jika harga produk terlalu tinggi,
konsumen cenderung beralih ke lokasi lain. Sebaliknya, jika PLKT BNKP
Gunungsitoli menyesuaikan harga dengan harga pasaran, menjaga kualitas
produk, dan menghadirkan inovasi baru, konsumen akan menjadi
pelanggan.

Penelitian sebelumnya oleh Kholisah (2023) mendukung penyataan di
atas bahwa harga berdampak pada volume penjualan. Jumlah penjualan
mebel akan turun jika harga produk dinaikkan. Manajemen harus
meningkatkan harga jual untuk meningkatkan volume penjualan dan

mempertahankan pelanggan. agar produk dapat diterima oleh semua orang.




4,122 Besarnya Penetapan Harga terhadap Volume Penjualan Di PLKT
BNKP Gunungsitoli

Pentapan harga adalah nilai dalam rupiah untuk transaksi atau jumlah
uang yang harus dibayar oleh pembeli untuk mendapatkan barang dan jasa.
Strategi persaingan perusahaan sangat dipengaruhi oleh penetapan harga.
Tujuan harus sesuai dengan posisi perusahaan dalﬂ persaingan. Fakhrudin,
Arif, dan rekan-rekannya (2022:31). Namun, volume penjualan adalah
jumlah penjualan yang diterima oleh suatu perusahaan dalam satuan, total,
atau rupee selama periode waktu tertentu. Anisa dkk., 202.0

Untuk menetapkan nilai harga pada volume penjualan adanya
konsistensi harga sesuai dengan pasaran saat ini yang mesti dilakukan oleh
PLKT BNKP Gunungsitoli, karena pada tiap-tiap produk yang akan dijual
kepada konsumen yang akan menjadi perhatian utama konsumen adalah
nilai jual yang akan dilabeli oleh PLKT BNKP Gunungsitoli. Dimana
Penetapan harga pada sebuah produk sangat mempengaruhi volume
penjualan yang akan dibeli oleh konsumen. Bila harga yang sudah
ditetapkan tidak lazim bagi konsumen maka konsumen hanya bersifat
menawar tapi tidak mcmbeli.ﬁhimya mempengaruhi volume penjualan
yang mengalami stagnan. Tujuan utama perusahaan adalah untuk
memperoleh keuntungan dari penjualan, namun yang paling penting adalah
memastikan kelangsungan dan keberlarﬁﬂungan operasional perusahaan..

Hasil perhitungan besaran nilai pengaruh penetapan harga terhadap

lume penjualan menunjukkan nilai koefisien determinan (R- €)
penetapan harga terhadap volume penjualan sebesar 35,6 persen. Faktor-
faktor lain yang tidak dibahas dalam penelitian ini memberikan pengaruh
sebesar 64 4 persen. .




BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN
5.1 Kesimpulan
Berdasarkan hasil analisis penelitian yang telah dilakukan di

PLKT BNKP Gunungsitoli dengan menggunakan aplikasi IBM S]ﬁ Versi
260. Peneliti dapat memberikan beberapa kesimpulan dari pegglitian
berdasarkan rumusan masalah penelitian yang telah dilakukan, ialah sebagai
berikut:

1. Hasil penelitian menunjukkan bahwa penetapan harga berdampak
positif dan signifikan pada volume penjualan di PLKT BNKP
Gunungsitoli. Dengan membandingkan hasil uji thif dan ttabel
yang dihasilkan oleh peneliti dengan menggunakan program SPSS
Version 26, peneliti menemgukan bahwa nilai signifikan 0.000 < 0.05
dan nilai thitung = 4.155r§ih besar dari ttabel = 2.021. Hasil uji
hipotesis t mengenai variabel X (penectapan harga) dan Y (volume
penjualan) yang diolah dalam penelitian ini divalidasi..

2. Hasil perhitungan SPSS.Versi 26 menunjukkan bahwa nilai koefisien
determinan (R-Square) penetapan harga terhadap volume peﬁ\alan di
PLKT BNKP Gunungsitoli menunjukkan bahwa variabel ﬁﬂtapan
harga mampu mempengaruhi volume penjualan sebesar 35,6 persen,
dengan faktor lain yang tidak dibahas dalam penelitian ini
mempengaruhi 64,4 persen dari total penjualan. Oleh karena itu,

PLKT BNKP Gunungsitoli.

52 Saran
Penelitian ini menghasilkan rekomendasi berikut berdasarkan temuan dan
kesimpulan::
1. Dalam membuat kebijakan penetapan harga di PLKT BNKP

Gunungsitoli perlu mempertimbangkan kondisi pasar saat ini.




Dikarenakan banyaknya pesaing yang menawarkan harga secara
kompetitif. Pertimbangan yang harus dilakukan penyesuaian harga
sesuai kondisi ekonomi serta mutu produk yang akan ditawarkan atau
sebaliknya mempertahankan mutu produk dengan memberikan h
relatif murah dibanding yang lain, menyakinkan konsumen atas
produk yang dibeli sesuai dengan harga yang sudah ditentukan.
Langkah ini akan meningkatkan volume penjualan produk di PLKT
BNKP Gunungsitoli.

2. PLKT BNKP Gunungsitoli melakukan evaluasi pada semua produk —
produk yang akan dipasarkan dan menambah desain-desain yang unik
tidak monoton untuk menarik rasa keinginan masyarakat / konsumen
sebagai daya pikat atas sesuatu hal-hal yang baru pada sebuah produk

yang akan djual ataupun dipromosikan baik secara online maupun

offline.
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LAMPIRAN I Nomor Angket: .............
KUESIONER (ANGKET)

Judul Skripsi : Pengaruh Penetapan Harga Terhadap Volume Penjualan

Pada PLKT BNKP Gunungsitoli.

I. Petunjuk Pengisian Kuesioner
Pembagian kuesioner untuk bahan peenlitian dalam melengkapi
persyaratan pada prodi S1 Manajemen fakultas ekonomi Universitas

Nias.

II. Deskripsi Responden

Nama

Jenis Kelamin
Umur ] 20-3Qtahun [ 31 - 40 tahun
D 41 — 50 tahun D >50 tahun

Jabatan

Lama Bekerja S| 1 — 5 tahun D 6 — 10 tahun

Dll — 15 tahun D > 15 tahun
Pendidikan Terakhir : D SMA DD3 DS] UZ

DS3




II1. Skor Nilai Kuesioner (ANGKET)

Petunjuk isian Kuesinoner:

Isi Sesuai pilihan:

Opsi (SS) sangat setuju diberi skor

Opsi (S) setuju diberi skor
Opsi (KS) kurang setuju

Opsi (TS) tidak setuju

Opsi (STS) sangat tidak setuju

o e T

Variabel (X)
(Penetapan Harga)

No Pernyataan SS S KS | TS | STS

a. | Saya membeli produk PLKT BNKP
Gunungsitoli sesuai harga dan manfaat
yang saya butuhkan.

b. | Saya tidak membeli produk PLKT BNKP
Gunungsitoli  jika mahal walaupun
memiliki daya tahan yang kuat
Adanya pesaing lain yang menawarkan
produk lebih murah dan berkualitas

¢ dibanding yang ditawarkan oleh PLKT
BNKP Gunungsitoli.

a. | Adanya kompetitif =~ harga  yang
ditawarkan oleh PLKT BNKP
Gunungsitoli sesuai pasaran.

b. | Saya setuju bahwa harga yang ditetapkan

oleh PLKT BNKP Gunungsitoli sesuai
dengan kemampuan daya beli konsumen.




Saya membandingkan harga produk
dengan produk dari pesaing lainnya
sebelum memutuskan untuk membelinya

Keterjangkauan Harga

Saya jarang membeli produk PLKT
BNKP Gunungsitoli walaupun murah.

Saya menilai keterjangkauan harga
produk PLKT BNKP Gunungsitoli ini
sebanding dengan produk serupa yang
tersedia di pasaran.

Saya nilai harga produk yang terjangkau
sesuai dengan kemampuan daya beli saya
saat ini

Kesesuain harga dengan kualitas

Saya puas dengan kualitas produk PLKT
BNKP  Gunungsitoli  yang  dibeli
dibandingkan dengan harga yang saya
bayarkan.

Saya lebih mengutamakan kualitas
produk PLKT@\JKP Gunungsitoli
dibandingkan dengan harga yang
ditawarkan.

Saya merasa harga yang ditawarkan oleh
PLKT BNKP Gunungsitoli sebanding
dengan kualitas produk atau layanan yang
diberikan.

Indikator Variabel Y
Volume Penjualan




Pernyataan

SS

Mencapai Volume Penjualan

PLKT BNKP Gunungsitoli menentukan
dan meningkatkan volume penjualan
untuk memperoleh keuntungan maksimal

KS

TS

STS

PLKT BNKP Gunungsitoli memiliki
target untuk mencapai volume penjualan
yang maksimal

PLKT BNKP Gunungsitoli memiliki
perubahan strategi dalam mencapai
volume penjualan

Mendapatkan Laba

Saya merasa PLKT BNKP melakukan
investasi yang cukup dalam
meningkatkan kualitas produk dengan
mempertimbangkan margin laba.

Saya terpengaruh atas promosi atau
diskon terhadap keputusan saya untuk
membeli  produk untuk  kontribusi
terhadap laba di PLKT BNKP
Gunungsitoli.

Saya menilai efisiensi operasional PLKT
BNKP dalam mengelola biaya untuk
memastikan  harga  produk  yang
kompetitif untuk mendapat keuntungan.

Menunjang Pertumbuhan Perusahaan

Saya sering ditawarkan produk baru di
PLKT BNKP Gunungsitoli

Saya puas dengan inovasi dan pembaruan
yang dilakukan PLKT BNKP dalam
keluaran terbaru produksinya

Saya sangat responsif untuk memberikan
respon atas produk PLKT BNKP
Gunungsitoli untuk meningkatkan
pertumbuhan produknya.
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ia. Listwise deletion based on all variables in the
procedure .

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of Items

.853

12

Uji Reabilitas Y

YOS5 |Pearson Correlation|.272 211|144 645 1 539 S11°° 415 070|745

% (2-tailed) 090 191|375 000 000 001|008 |667 (000

N 4o Ko &10] 4o <] Ko 40 40 4o
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Uji Reabilitas X
Case Processing Summary
IN e
ICases Valid 40 100.0
Excluded® 0 .0
[Total 40 100.0




Case Processing Summary

N 1%

[Cases Valid #0 100.0
Excluded D 0

Total #0 100.0

ia. Listwise deletion based on all variables in the

procedure.

Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items
691 g9

Hasil Uji Koefisien Korelasi

Correlations

Penatapan Volume

Harga Penjualan
Penatapan Harga @arson Correlation 596"
Sig. (2-tailed) .000
N 40 40
Volume Penjualan Pearson Correlation 5967 1

Sig. (2-tailed) .000

N 40 40

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Hasil Uji Koefien Determinan (R?)




Model Summary

Model R

R Square

|IAdjusted R Square

Std. Error of the

Estimate

1 596"

.356

339

3.491

a. Predictors: (Constant), Penatapan Harga

Uji Regresi Linier Sederhana

ANOVA?*
Model Sum of Squares | df Mean Square F Sig.
1 Regression 255.410 1 255.410| 20.963 .000°
Residual 462.990 38 12.184
Total 718.400 39

g)ependent Variable: Volume Penjualan

b. Predictors: (Constant), Penetapan Harga

Uji Heteroskedastisitas




Uji Hipotesis T

Coefficients®
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 18.012 4.335 4.155 .000
Penetapan 426 .093 .506 EE?Q .000
Harga

a. Dependent Variable: Volume Penjualan
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