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gBSTRAK
Penelitian ini adalah penelitian kuantitatis yang bersifat asosiatif. Penelitian ini
bertujuan untuk mengetahui pengaruh promosi dan iklan di media social terhadap

me penjualan di UD.Tanda Setia yang berlokasi di Kota Gunungsitoli.

Penelitian ini menggunakfadata primer yang pengumpulan datanya diperoleh dari
penyebaran kuesioner dan wawancara. Dalam penelitian ini, peneliti
menggunakan analisis kuantitatif, analisis regresi linear berganda dan analisis
koefisien determinasi dengan bantuan SPSS 30. Populasi dalam penelitian ini
adalah seluruh karyawan dan pelanggan UD.Tanda Se§# yang pernah berbelanja
di UD. Tanda Setia. Hasil dari penelitian berdasarkan uji t dan uji F menunjukan
bahwa Promosi da.mlan sama-sama berpengaruh positif dan siginfikan terhadap
volume penjualan. Dalam Uji koefisien Determinasi didapatkan hasil data sebesar
92,7% yang dapat dijelaskan oleh promosi dan iklan, sedangkaraisanya sebesar
7.3% dapat dijelaskan oleh pengaruh variable lain yang tidak termasuk dalam
penelitian ini.

Kata Kunci : Promosi, Iklan dan Volume Penjualan
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BAB1

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Seiring dengan perkembangan zaman, teknologi memberikan peran
penting dalam peradaban kehidupan umat manusia. Hal ini sangat terlihat
dalam dunia bisnis dan pemasaran. Dengan perkembengan teknolongi yang
cukup siginifikan memberikan peluang bagi para pengusaha dan pebisnis
untuk mengembangkan usaha mereka. Produk digitan yang ada saat ini
menjadi alat untuk memperdagangkan produk dan jasa mereka. Bagi seorang
pengusaha yang dapat memanfaatkannya, teknologi yang berbentuk media
sosial dapat menjadi salah satu jalan pintas untuk strategi marketing sebagai
media promosi dalam mengkampanyekan Iproduk mereka.

Tren penggunaan media sosial scbagai toko tempat berbelanja yang
menarik mulai mencuat sejak pandemic Covid-19. Hal ini dikarenakan
belanja di media sosial atau di marketplace dapat memberikan informasi yang
sama ketika kita berbelanja di took offline. Salah satu dari lima negara
dengan jumlah pembelian supermarket online tertinggi di dunia adalah
Indonesia, menurut penelitian We Are Social yang dilakukan pada tahun
2022 .Selain perdagangan online secara keseluruhan, aktivitas masyarakat
Indonesia di internet semakin meningkat, terutama dalam hal penggunaan
media ﬁ'al.

Seperti yang sudah kita tahu, dengan 276 juta jiwa, Indonesia menjadi
negara dengan jumlah penduduk terbanyak ke 4 di dunia. Dilansir dari media
online rri.co.id ,rata-rata penduduk di Indonesia 80 % sudah memiliki akses
terhadap internet dan juga masingﬁsing orang memiliki setidaknya 1
perangkat selular. Selain dari pada itu, Indonesia juga menjadi salah satu
Negara yang memiliki presentasi tertinggi dalam penggunaan media sosial,
yaitu sebesar 60% dari jumlah penduduk keseluruhan, yang artinya bahwa

dari 5 orang penduduk terdapat 3 orang yang menggunakan media sosail.




Laporan data dari rri.co.id menunjukkan bahwa pada bulan Desember
2023, ada 165,1 juta orang, atau sekitar 60% dari populasi Indonesia, yang
menggunakan media sosial. Jumlah ini 1,2% dari bulan sebelumnya.
Dengan 138,1 juta pengguna, YouTube adalah platform media sosial yang
paling populer di Indonesia; Facebook, dengan 1189 juta pengguna, diikuti

oleh Instagram, dengan 95,2 juta pengguna.

Melihat tren yang terus berkembang iniﬁka sosial media menjadi
salah satu primadona dalam hal sarana strategis yang dapat digunakan dalam
mengkampanyekan ataupun memasarkan suatu produk atau jasa tertentu.
Media sosial yang berkembang dan modern saat ini diantaranya seperti
whatsapp, twitter, instagram, Facebook dan yang kainnya. Pengggunaan
media sosial yang diperkirakan akan terus bﬁembang dan meningkat
kedepannya dapat dijadikan sebagai solusi dalam pemasaran. Hal ini
disebabkan karena penggunaan media sosial dapat memfasilitasi setiap
penggunanya dalam komunikasi dan bertukar informasi dengan instan.

media sosial yang banyak digunakan dalam memasarkan sebuah produk.

Dari sekian banyaknya media sosial, Facebook menjadi salah satu

a:ebook merupakan salah satu media sosial yang sudah lama berkembang,
namun sampai saat ini masih konsisten menjadi salah satu pilihan media
sosial yang sering digunakan. Seiring dengan berkembangny zaman, segala
bentuk usaha harus meneyesuaikan diri dengan cara menyusun strategi
pemasaran agar dapat meningkatkan minat beli konsumen dan menghasilkan

Facebook yang dimiliki oleh Meta, menjadi media sosial yang banyak

penjualan (Solikhatun et al., 2024).

digunakan oleh kaum muda, terutama remaja, merupakan bagian terbesar dari
pengguna FB (166,42 juta) di Indonesia. Hal ini menjadi peluang besar bagi
para wirausaha dalam memanfaatkan facebook sebagai media pemasaran.
Dengan pengguna yang sangat banyak, book menjadi salah satu media
sosial yang sangat memberikan dampak signifikan dalam memasarkan suatu

produk.




Volume penjualaln dapat diartikan sebagai hasil akhir atau total
transaksi yang dihasilkan oleh suatu perusahaan dalam memperjualbelikan
produk yang telah dihasilkan. Sedangkan Menurut Kotler dalam (Pirmansyah,
2022) volume penjualan adalah uvang yang diterima atas hasil transaksi
penjualan suatu produk dalam jangka waktu tertentu dimana untuk
mendapatkan hasil tersebut dibutuhkan suatuastem yang baik. Indriastuti
(2019), menyatakan bahwa Penjualan ialah ilmu dan seni mempengaruhi
pribadi yang dilakukan oleh penjualuntuk mengajak orang lain bersedia
membeli barang atau jasa yang ditawarkan. Untuk mencapai suatu target
penjualan teraltu dibutuhkan berbagai strategi yang wajib diterapkan oleh
perusahaan. Salah satu strategi yang dapat dilakukan adalah dengan
melakukan _promosi dan iklan dengan memanfaatkan media sosial seperti
Facebook. Volume penjualan merupakan jumlah total yang dihasilkan dari
kegiatan penjualan barang. Semakin besar jumlah penjualan yang dihasilakan
perusahaan, a besar kemungkinan laba yang dihasilkan perusahaan
(Pirmansyah, 2022) Promosi merupakan suatu aktivitas komunikasi yang
dilakukan oleh seseorang ataupun perusahaan kepada masyarakat luas.
Menurut Satriawan (2018), Promosi adalah aktifitas yang dilakukan oleh
perusahaan untuk mengkomﬂikasikan produk/jasa perusahaan kepada
konsumen.distribusi. Karena produk yang ditawarkan baik, murah, dan
mudah diperoleh, promosi sangat penting untuk meningkatkan penjualan
perusahaan. Pomosi didefinisikan oleh Kotler dan Keller (Solikhatun et al.,
2024) sebagai upaya untuk memberikan informasi pada pasar tentang barang
atau jasa yang dijual, serta lokasi dan waktu penjualan. Promosi sangat
penting untuk menginformasikan kaeradaan produk dan nilainya kepada
calon konsumen. Sebenarnya, tujuan promosi ini adalah untuk
memperkenalkan rnerekbarang, atau perusahaan kepada orang-orang
sehingga mereka tertarik untuk menggunakan atau membeli barang atau jasa
tersebut.

Menurut Kotler dalam (Solikhatun et al., 2024), promosi penjualan
berperan dalam pembentukan citra merek dan persepsi konsumen terhadap

produk dan jasa tertentu Promosi menggunakan media sosial Facebook juga




menjadi salah satu cgga efektif yang bisa ditempuh oleh perusahaan dalam

memasarkan produk. Iklan merupakan segala bentuk presentasi nonpersonal
dan promosi ide, barang, atau jasa yang yar Kotler dan Armstrong
(2017). Sedangkan menurut Tjiptono (2017) Iklan adalah jenis komunikasi
tidak langsung yang didasarkan pada informasi tentang keunggulan atau
keuntungan suatu produk yang dibuat den cara yang akan membuat
pelanggan tertarik untuk membeli. lklan sangat berpera tif dalam
meningkatkan volume penjualan, dengan adanya desain iklan yang menarik,
maka calon konsumen akan tertarik untuk membeli barang yang di iklankan.
Saat ini media sosial menjadi sarana utama dalam proses periklanan. Dengan
kemudahan yang diberikan oleh media sosial, sekaran banyak sekali
perusahaan yang memanfaatkan Facebook sebagai media dalam
mempublikasikan Iklannya.

Berdasarkan pepgelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Putriani
(2020), dengan judul g
Terhadap Migat Menjadi Nasabah Di Bprs Adam Kota Bengkulu” diperoleh

engaruh Promosi Penjualan Dan Iklan Di Facebook

hasil bahwa Progosi penjualan dan lklan di Facebook berpengaruh pada
minat pelanggan PT BPRS Adam Kota Bengkulu. Hasil analisis regresi linier

rganda 61 menunjukkan bahwa nilai (sig) 0.000 = a 0,05. Sementara itu,
penelitian yang dilakukan oleh Prabowo, dkk 23) menunjukkan bahwa
59% dari peningkatan pendapatan pengrajin tembaga di Cepogo
dipengaruhi oleh media sosial Facebook, dengan 41% tambahan dipengaruhi
oleh faktor lain yang tidak diteliti oleh media sosial Facebook.

Salah satu UMKM di Kota Gunungsitoli yang mempraktikan
pemanfaatan media sosial sebagai sarana promosi adalah UD. Tanda Setia.
UD.Tanda Setia khususnya bergerak di bidang produksi Oleh-oleh khas nias.
Adapun beberapa jenis produk yang di produksi dan dijual adalah beberapa
jenis makanan olahan durian, beberapa varian keripik gamumu, keripik
pisang, keripik siput dan beberapa jenis keripik lainnya, Pada awalnya
UD.Tanda Setia melakukan penjualan hanya mengandalkan referensi mulut
ke mulut, sehingga hasil penjualan masih belum maksimal dag,tidak

mencapai target dari perusahaan. Seiring dengan perkembangan dan semakin




banyaknya UMKM yang bergerak di bidang usaha yang sama, schingga
mengakibatkan persaingan semakin ketat, UD.Tanda Setia mulai mencari
cara untuk memasarkan produk agar tetap eksis dan bisa bersaing di Pasaran.
Adapun cara yang dilakukan agar bisa bersaing di pasaran adalah dengan
melebarkan strategi pemasaran. Strategi yang dilakukan adalah dengan
membuat akun Facebook UD.Tanda Setia . Dengan menggunakan akun
Facebook tersebut UD.Tanda Setia melakukan promosi dan iklan dengan
tujuan untuk mempengaruhi calon konsumen. Adapun jenis promosi yang
dilakukan adalah dengan mempublikasikan seluruh produk yang diproduksi
oleh UD. Tanda Setia pada akun Facebook.

UD. Tanda Setia mcrw Facebook sebagai media pemasaran karena
di Kota Gunungsitoli sendiri Facebook menjadi salah satu media yang paling
banyak digunakan oleh masyarakat. Sehingga dengan demikian, manajemen
berharap bahwa promosi dan iklan yang dilakukan dapat menjangkau seluruh
elemen masyarakat di Kota Gunungsitoli. Dari hasil observasi awal peneliti,
UD. Tanda Setia menyampaikan bahwa setelah melakukan promosi dan iklan
di Facebook, secara perlahan terjadi peningkatan penjualan dibandingkan
dangan hanya menggunakan cara pemasaran yang dilakukan sebelumnya. Hal
senada juga disampaikan oleh salah satu pelanggan, bahwa dengan promosi
yang dilakukan di Facebook mereka bisa tau apa saja produk-produk baru
dari UD. Tanda Setia.

Beradasarkan uraian diata nulis tertarik untuk meneliti lebih dalam
terkait “Pengaruh Promosi Dan lklan Di Media Sosial Terhadap Volume
Penjualap pada UD Tanda Setia.

1.2 Batasan Masalah

Berdasarkan identifikasi masalah diatas, maka tidak seluruh masalah-
masalah akan dibatasi mengingat keterbatasan penulis baik dari segi waktu,
kemampuan, tenaga dag.biaya. Dengan demikian penulis membatasi masalah

Pengaruh promosi dan ¥&fan di media sosial terhadap Volume Penjualan.

1.3 Rumusan Masalah




Berdasarkan latar belakang penelitian, Penulis merumuskan masalah
yang akan di bahas dalam penelitian ini yaitn:

a. Apakah ada pengaruh Promosi di media sosial terhadap volume
penjualan di UD.Tanda Seti

b. Apakah ada pengaruh Iklan di media sosial terhadap volume penjualan
di UD.Tanda Setia’

c. Apakah Promosi dan lklan di media sosial secara bersama-sama

mempengaruhi volume penjualan di UD.Tanda Setia?
1.4 Tujuan Penelitian

Sesuai dengan rumusan masalah yang telah menjadi target, adapun

tujuan penelitian ini sebagai berikut:
(UL D g
a. Untuk mengetahui pengaruh Promosi di media sosial terhadap volume

jualan di UD.Tanda Setia
b. Untuk mengetahui pengaruh Iklan di media sosial terhadap volume
penjualan di UD.Tanda Setia. 1
¢. Untuk mengetahui apakah Promosi dan lklan di media sosial secara

bersama-sama mempengaruhi volume penjualan di UD.Tanda Setia.

1.5 Manfaat Penelitian

Adapun manfaat penelitian ini sebagai berikut:

1 Manfaat Teoritis
Untuk mengembangkan dan memperkaya ilmu pengetahuan dalam
bidang manajemen, khususnya manajemen pemasaran.
Manfaat Praktis
a. Bagi Penulis
Bagi penulis adalah hasil penelitian ini dapat memberikan
pengetahuan dan memperluas pengetahuan berkaitan “Pengaruh
Pronm' Dan Iklan di Media Sosial Terhadap Volume Penjualan”.
b. Bagi Tempat penelitian
Hasil penelitian ini darapkan dapat menjadi bahan evaluasi dan
bahan pertimbangan berkaitan dengan “Pengaruh Promosi Dan
(6] Iklan di Media Sosial Terhadap Volume Penjualan .
c. Bagi Fakultas Ekonomi Universitas Nias
Diharapkan hasil penelitian ini menambah referensi hasil-hasil
liti selanjutnya khususnya mahasiswa dalam menambah ilmu
pengetahuan.

)
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TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Penjualan
211 engertian Penjualan

Penjualan adalah seluruh proses penjualan, mulai dari menentukan
harga jual hingga mendistribusikan barang ke pelanggan (pembeli) (Nafarin,
2009). Penjualalbadalah disiplin yang mempelajari bagaimana membuat
orang lain ingin membeli barang atau jasa yang mereka tawarkan(Swastha,
2018).

Untuk memungkinkan transaksi terjadi, perusahaan harus melakukan
aktivitas penjualan dengan memasarkan produknya untuk mendapatkan
pembelian tambahan. Untuk meningkatkan keuntungan, kegiatan penjualan
dilakukan untuk ningkatkan penjualan. Penjualan mengacu pada
hubungan langsung di mana orang bertemu secara tatap muka dengan tujuan
membangun, meningkatkan, mengawasi, atau mempertahankan hubungan
pertukaran yang saling menguntungkan dengan orang lain (Nickels, 2018).
&msahaan berfokus pada penjualan. Ketika sebuah bisnis membuat produk
atau jasa, tujuan akhirnya adalah untuk menjual produk atau jasa tersebut
kepada masyarakat umum.

Pengertian penjualan menurut (Romli, 2 mengatakan bahwa
“Pengembangan rencana strategis untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan
pembeli dengan tujuan mendapatkan penjualan yang menghasilkan laba
dikenal sebagai penjualan. Penjualan juga merupakan sumber hidup
perusahaan karena melalui penjualan perusah dapat memperoleh
keuntungan dan memikat pelanggan yang mencari daya tarik mereka untuk
mengetahui produk yang mereka buat. Jika mereka ingin mempertahankan
pasar yang potensial dan menghindari kehilangan pelanggan, perusahaan

us dapat memenuhi permintaan pasar saat ini. Untuk melakukan ini,

perusahaan harus berusaha membuat produknya lebih unggul untuk menarik




perhatian dan minat konsumen. Ini dapat dicapai dengan mengubah warna,
bentuk, dan ukuran serta mengmbah varian yang sudah ada.

Menurut Nafarin M (2015), “Penjualan adalah kegiatan yang terdiri
dari transaksi penjualan barang atau jasa, baik dengan kredit mauapun
tunai." Sebaliknya, "menjual" ah hasil dari proses penjualan, dan
"menjual" adalah penyerahan sesuatu kepada pembeli dengan harga
tertentu”.Menurut Mulyadi (2010:202), “Penjualan adalah bisnis di mana

g atau jasa dijual dengan kredit atau tunai”.

2.1.2 Volume Penjualan

Volume penjualan adalah jumlah total yang dihasilkan oleh
perusahaan dari penjualan produk yang dihasilkannya. Ini tidak dihitung
secara tunai atau kredit, tetapi dihitung sebagai total dari jumlah total yang
dihasilkan. Tingkat pencapaian laba perusahaan meningkat ketika biaya
distribusi turun daaolume penjualan meningkat; sebaliknya, ketika volume
penjualan turun, pencapaian laba perusahaan juga turun. Kotler (2000)
mendefinisikan volume penjualan sebagai barang yang dijual dalam bentuk
uang untuk jangka waktu tertentu dan disertai dengan strategi pelayanan
yang baik.

Sedangkawenurut Daryanto (2011), volume penjualan adalah salah
satu tolak ukur yang menunjukkan banyaknya jumlah barang atau jasa yang
terjual, dan pencapaian penjualan menargetkan banyaknya produk yang
terjual dalam jangka wak tertentu. Volume penjualan sangat
mempengaruhi besar kecilnya laba yang akan diperoleh oleh perusahaan.
Semakin tinggi volume penjualan maka laba yang diperoleh suatu
perusahaan nilainya ala‘n semakin besar.

Beberapa upaya untuk meningkatkan volume penjualan termasuk:

2) Menempatkan dan mengatur produk dengan cara yang akan

1) Menjajakan produk sehingga orang bisa melihatnya;

menarik perhatian pelanggan.
3) Melakukan analisis pash
4) Menemukan pelanggan potensial

5) Mengadakan pameran




6) Memberikan potongan harga atau

Menurut Efendi Pakpahan (2009) Saluran distribusi memnjadi salah
satu faktor penting yang dapat mempengaruhi volume penjualan. Salursan
distribusi dapat memberikan gambaran terkait kondisi pasar apakah
perusahaan bisa mendapatkan laba secara maksimal atau tidak. Secara
umum, lebih banyak jalur distribusi akan menghasilkan biaya yang lebih
tinggi, tetapi lebih banyak jalur distribusi akan membuat produk perusahaan
lebih dikenal, meningkatkan angka penjualan, dan akhirnya meningkatkan

volume penjualan.

Menurut Zulkarnain (2012), Untuk mencapai tujuan penjualanﬁalam
pemasaran, perusahaan akan menggunakan departemen atau bagian
pemasaran, termasuk tenaga penjualan, untuk melakukan upaya penjualan
untuk menghabiskan produk yang dibuat. Peningkatan volume penjualan
adalah efektif dalam kegiatan ﬁmasaran, tetapi peningkatan volume
penjualan tidak selalu mengikuti kenaikan laba. Untuk mencapai penjualan
yang maksimal, perusahaan harus menargetkan banyak produk.

Volume penjualan adalah jumlah unit produk atau jasa yang terjual
dalam periode waktu tertentu. Volume penjualan dapat dihitung dalam satuan
unit atau uang. Volume penjualan merupakan salah satu indikator untuk
menilai kesehatan perusahaan. Volume penjualan yang tinggi dapat

menunjang pertumbuhan perusahaan dan meningkatkan laba.

213 juan Penjualan

Tujuan penjualan perusahaan biasanya adalah untuk mencapai jumlah
penjualan yang ditentukan, memperoleh keuntungan, dan membantu

perusahaan berkembang dan terus bertumbuh sesuuai dengan target yang
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sudah ditetapkan(Swastha, 2014). Keberhasilan dalam mencapai keungungan
didasarkan pada kemampuan perusahaan untuk menjual barangnya, karena
jika perusahaan tidak dapat menjual barangnya, maka perusahaan akan
mengalami kerugian.

Penjualan memiliki tujuan umum, sebagai berikut (Tjiptono, 2008):

1) Tujuan yang dirancang adalah untuk meningkatkan total
penjualan dengan tetap mempertimbangkan tingkat keuntungan

produk.

2) Tujuan yang dirancang adalah mempertahankan konsistensi
penjualan dengan melaksanakan berbagai cara yang dianggap
cukup efekrtif.

3) Penjualan yang dilakukan diharapkan dapat mampu memberikan
kontribusi positif terhadap perkembangan perusahaan.

Sedangkan tujuan penjualan menurut Sumiyati dan Yatimatun (2021),
adalah bagaimana agar transaksi yang dilakukan dapat memberikan selisih
antara harga pokok produksi dan harga jual sehingga memberikan laba yang

besar bagi perusahaan. Dalam sehari-harinya penjualan hanya bisa dilakukan

atas dukunwari berbagai stakeholder terkait dalam rantai distribusi.

2.14 Faktor-Faktor yang mempengaruhi penjualan

Dalam bukunya berjudul Manajemen Pemasaran Modern, Basu

astha menyebutkan hal-hal berikut sebagai pengaruh kegiatan penjualan:
1. Kondisi dan kemampuan penjual

Prinsipnya, transaksi jual beli atau pemindahan hak milik barang dan jasa
terjadi antara dua pihak: penjual sebagai pihak pertama dan pembeli
sebagai pihak kedua. Di sini, penjual harus dapat meyakinkan pembeli
bahwa bisnis dapat mencapai target penjualan yang diharapkan. Untuk
mencapai tujuan ini, penjual harus memahami masalah penting seperti
jenis dan fitur produk, harga, pembayaran, penghantaran, layanan purna

jual, garansi, dan lainnya.

2. Kondisi pasar
Pasar adalah kelompok orang yang telah ditargetkan oleh penjual untuk

membeli barang, dan keadaan pasar dapat memengaruhi kegiatan
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njualan. Karena itu, para penjual harus mempertimbangkan sejumlah
faktor yang mempengaruhi kondisi pasar. Beberapa faktor yang perlu
diperhatikan adalah sebagai berikut:

a. Jenis pasarnya, karna setiap karakteristik pasar yang berbeda maka

kan memiliki pola pembelian yang berbeda pula.

b. Kelompok pembeli atau segmen pasar. Sangat penting untuk
memperhatikan hal ini karena keadaan segmentasi pasar sangat
membantu penjual mendapatkan market mereka.

c. Daya beli. Semakin tinggi daya beli konsumen maka peluang seorang
penjual untuk menaikkan harga dan memperoleh laba yang maksimal
menjadi lebih besar.

d. Frekuensi pembelinya. Stok persediaan barang yang dijual harus
disesuaikan dengan frekuensi pembelian dari suatu produk tersebut.

e. Keinginan dan kebutuhannya. Seorang penjual harus mampu
memenuhi keinginan seorang pembeli, sehingga dengan begitu
pelanggan akan menjadi loyal dan menjadi pelanggan tetap.

3. Modal

Modal menjadi salah satu faktor terpenting dalam mencapai penjualan

yang maksimal. Dengan adanya modal yang memadai, maka suatu

perusahaan akan lebih leluasa dalam melaksanakan strategi
pemasarannya. Karenda dalam melaksanakan suatu strategi, pastinya
membutuhkan biaya

4. ndisi organisasi perusahaan

Kondisi organisasi suatu perusahaan % sangat berpengaruh terhadap

pejualan. Perusahaan yang baik menempatkan tenaga kerja sesuai

dengan keahlian masing-masing. Pada perusahaan besar biasanya bagian
penjualan akan diisi dengan orang-orang yang memang ahli dan fokus
pada bagian tersebut. Berbeda dibandingkan dengan perusahaan kecil
yang struktur organisasinya sederhana, biasanya satu orang tenaga kerja
akan melakukan beberapa pekerjaan sekaligus, sehingga hasilnya pun
njadi tidak maksimal.
5. Faktor lain
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Faktqgsfaktor lain seperti iklan menarik yang dilakukan, penentuan harga
serta promosi yang dilakukan untuk menarik minat calon konsumen agar

melakukan pembelian.

Menurut Efendi Pakpahan (2009), saluran distribusi adalah komponen
yang sangat ing dalam mempengaruhi volume penjualan karena tujuan
mereka adalah untuk melihat peluang pasar dan menentukan apakah meggka
dapat menghasilkan laba yang paling besar. Biasanya, lebih luasnya mata

ntai saluran distribusi akan menghasilkan biaya yang lebih tinggi, tetapi
produk perusahaan akan semakin dikenal oleh masyarakat secara
keseluruhan, yang pada gilirannya akan menghasilkan peningkatan angka
penjualan.

Se ara itu, Sumiyati dan Yatimatun (2021), mengungkapkan
beberapa faktor-faktor yang dapat mempengaruhi penjualan antara lain
sebagai berikut :

a. Kondisi dan Ke uan Penjual
Perusahaan yang dalam hal ini sebagai penjual harus mampwemberikan
sesuatu nilai lebih atas produk yang dijual, sehingga hal ini dapat
mempengaruhi keputusan pembelian calon konsumen untuk membeli
produk tersebut. Terdapat hal-hal yang harus dipahami oleh seoramg
penﬁl untuk meningkatkan penjualan, antara lain:
Jenis dan karakreristik barang yang ditawarkan.
2. Harga produk.
3. Syarat penjualan, seperti pembayaran, penghantaran, pelayanan
penjualan, garansi dan sebagainya.
b. Kondisi Pasar
Scorang penjual atau sebuah perusahaan harus menyesuaikan kegiatan
penjualannya dengan situasi dan kondisi lingkungan pasar yang di i
untuk dapat mempengaruhi konsumen agar melakukan transaksi. El:s
pasar, kelompok pembeli, daya beli, frekuensi pembelian dan keinginan
serta kebutuhan konsumen menjadi hal penting yang harus dipahami oleh

penjual dan menyesuaikannya dengan strategi penjualan yang dilakukan.
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Modal

Modal yang kuat akan memungkinkan seorang penjual untuk bersaing
dengan competitor yang sama dalam mempengaruhi keputusan pembelian
calon konsumen. Semakin besar strategi pemasaran yang diterapkan mka
akan semakin besar pula menggunakan anggaran.

Kondisi Organisasi Perusahaan

Perusahaan yang menempatkan seorang yang ahli di bidang penjualan
dalam menangani bidang penjualann, maka aka semakinn meningkatkan
presentasi perusahaan tersebut mempengaruhi keputusan pembelian calon
konsumen. Karena pada dasarnya, seorang yang ahli akan lebih paham
strategi yang akan diterapkan di bandingkan dengan orang yang masih
pemula dan banyak menangani tanggung jawab lainnya.

Faktor Lain

Penjualan sering dipengaruhi oleh komponen lain seperti pemberian
hadiah, periklanan, pendidikan, dan kampanye; namun, untuk
menjalankannya diperlukan sejumlah uang. Perusahaan bermodal besar
dapat rutin melakukan hal-hal seperti ini, tetapi perusahaan kecil dengan

modal kecil jarang melakukannya.

2.1.5 Indikator genjua]an

Adapun indikator dari penjualan menurut Swastha (2020), sebagai
berikut:

1) Mencapai volume -8-8- jualan
Jumlah penjualan banyaknya satuan fisik atau jumlah uvang yang
harus dicapai disebut mencapai volume penjualan.

2) Mendapatkan laba
Sebuan penjualan akan dikatakan berhasil apabila dapat
memberikan keuntungan bagi seorang penjual.

3) Menunjang pertumbuhan perusahaan
Keuntungan yang didapatkan dari penjualan, diharapkan dapat

mampu dapat menunjang perkembangan perusahaan tersebut.
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2.2 Promosi
Salah satu metode yang dapat digunakan untuk meningkatkan volume
penjualan adalah promosi; promosi pada dasarnya ditujukan, untuk
memperkenalkan barang yang akan dijual kepada calon pembeli, membuat

konsumen tertarik untuk membeli barang tersebut.

22.1 Pengertian Promosi
Promosi adalah jenis komunikasi pemasaran yang bertujuan untuk

menyampaikan informasi, mempengaruhi, dan mengingatkan pasar sasaran
tentang bisnis dan barangnya sehingga mereka siap untuk menerima,
membeli, dan tetap setia pada barang dan jasa mereka(Agnes, 2014).

Menurut Kotler & Arnstro (2012) Dalam pemasaran produk atau
jasa, promosi adalah komponen yang digunakan untuk menginformasikan
dan meyakinkan pasar tentang produk atau layanan baru perusahaan melalui
periklanan, penjualan pribadi, promosi penjualan, dan publikagi__Dari
pemahaman tersebut diatas, maka dapat disimpulkan bahwa promosi
merupakan sebuah kegiatan yang dilakukan oleh seorang penjual untuk
menyebarluaskan informasi terkait produk yang akan dijual. Sehingga
dengan demikian, diharapkan bahwa informasi yang disebarluaskan tersebut
dapat mampu mempengaruhi keputusan pembelian dari seorang calon
konsumen dané(hjrnya meningkatkan volume penjualan.

Promosi pada dasarnya adalah salah satu jenis komunikasi pemasaran.
Komunikasi pemasaran adalah kegiatan pemasaran yang bertujuan untuk
menyampaikan informasi, mempengaruhi, dan membuat pasar sasaran
perusahaan dan produknya ingin menerima, membeli, dan tetap setia
terhadap barang dan jasa yang ditawarkannya(Shinta, 2011). Promosi yang
dilakukan dapat dilaksanakan dengan berbagai cara dan proses. Akan tetapi
hal penting yang harus diingat bahwa promosi yang dilakuka tersebut harus
singkat, padat dan jelas tapi mampu memberikan informasi secara
menyeluruh terkait produk yang akan dijual.

an semakin berkembangnya teknologi, maka promosi secara

online saat ini menjadi salah satu promosi yang paling efisien bagi seorang
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penjual. Hal ini karena promosi secara online dapat menjangkau seluruh
elemen masyarakat dalam waktu yang singkat. Denngan memanfaatkan
teknologi dan media sosial yang ada pada saat ini, biaya yang dikeluarkan
oleh seorang penjual menjadi lebih minim, karena bisa memangkas biaya
operasional maupun biaya lainnya, namun tanpa mengurangi kualitas dari
promosi tersebut. Dilain sisi, promosi yang dilakukan secara online
memberikan kemudahan bagi calon konsumen untuk mengetahui informasi
terkait barang dan jasa yang dibutuhkan. Dengan media online, seorang
pembeli dapat mengakses informasi terkait produk yang dibutuhkan
dimanapun dan kapanpun tanpa harus bertemu tatap muka dengan seorang
penjual.

Elliott, dkk (2021) mendefinisikan Promosi penjualan adalah kegiatan
jangka pendek yang bertujuan untuk mendorong perusahan atau pengecer

untuk menyimpan dan menjual barang tersebut kepada pembeli.

2.2.2 Tujuan Promosi

Menurut Rasyadi (2017) promosi adalah suatu cara yang dilakukan

oleh seorang pual untuk mempengaruhi keputusan pembelian seorang
calon konsumn dengan cara memberikan informasi yang jelas terkait produk
yang akan dijual, sehinga terjadi transaksi dan dapat memberikan keuntunga
kepada penjual tersebut.

Ada beberapa tujuan dilakukannya promosi, antara lain:

1) Memberitahu, bertujuan untuk memberikan informasi yanggelas
kepada khalayak umum terkait produk yang dijual sehingga dapat
mempengaruhi pasar untuk melakukan pembelian.

2) Membujuk, promosi yang dilﬁkan bertujuan untuk memberikan
keyakinan kepada pasar bahwa produk yang ditawarkan
merupakan produk yang terbaik dan menjadi pilihan yang bagus
bagi mereka.

3) Mengingatkan, bertujuan untuk mempertahankan konsumen lama
atau yang sudah pernah bertransaksi. Atau dengan kata lain

bahwa promosi yang dilakukan bertujuan untuk mengingatkan
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mereka kembali terkait produk yang pernah mereka gunakan,
6 sehingga hal ini dapat menciptakan pembelian kembali.

Menurut William Shoell (1993), "Promosi adalah usaha marketer
untuk berkomunikasi dengan target audiens. Komunikasi adalah proses
mengubah perilaku orang lain dengan membagi ide, informasi, atau perasaan
dengan mereka." Informasi, menarik perhatian, dan meningkatkan penjualan
adalah tujuan utama promosi. Jika dilakukan dengan benar, promosi dapat
mempengaruhi konsumen tentang tempat dan cara mereka membelanjakan
uang mereka. Promo&iuga dapat membantu produsen dan konsumen. Ketika
pelanggan membaca iklan di surat kabar dan majalah, harga surat kabar dapat
terjangkau oleh masyarakat umum, tetapi jika pemasang iklan tidak
menghasilkan vang, harga surat kabar akan mahal. Ini adalah keuntungan
bagi pelanggan karena mereka dapat mengatur pengeluaran mereka dengan

lebih baik.

223 Jenis-Jenis Promosi

Menurut Tjiptono (2008), kegiatan promosi dapat dikelompokkan

dalam bgherapa bagian, antara lain:

1) Personal Selling, merupakan komunikasi yang dilakukan secara
langsung antara penjual dan pembeli yang bertujuan untuk
memberikan informasi terkait produk schingga menghasilkan
pemahaman yang sama terhadap suatu produk, dan transaksi jual
beli terjadi.

2) Mass Selling, merupakan promosi yang dilakukan dengan cara
menggunakan media penyebar informasi kepada masyarakat secara
umum dalam waktu bﬁqamaan. Kegiatan ini dapat meliputi:

a) Periklanan, iklan adalah suatu tindakan yang dilakukan oleh
perusahaan dalam mempromosikan suatu produk dengan
memanfaatkan berbagai media baik media online maupun pedia
offline.

b) Publisitas, publisitas merupakan suatu bentuk pemerataan dan

penyebaran informasi secara menyeluruh terkait suatu produk
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dimana pihak yang mendaptkan informasi tersebut tidak
mengeluarkan biaya untuk mendapatkan infoormasi tersebut.

¢) Promosi Penjualan, merupakan pendekattan yang dilakukan
secara langsung untuk mempengaruhi calon pembeli dengan
memberikan penawaran yang menarik bagi pihak yang terlibat.
Penawaran tersebut dapat beriupa insentif sehingga mampu
memberikan dampak secara langsung terhadap peningkatan
penjualan.

d) Public Relation, atau hubungan masyarakat, merupakan paya
komunikasi yang melibatkan perusahaan untuk mempengaruhi
persepsi, opini, keyakinan, dan sikap berbagai kelompok
terhadap perusahaan dikenal sebagai hubungan masyarakat.
Tujuan dari program pendekatan perusahaan kepada masyarakat
adalah untuk menumbuhkan citra positif tentang perusahaan,
yang pada gilirannya akan berdampak positif pada
keberlangsungan bisnis.

e) Pemasaran langsung bertujuan untuk menggabungkan semua ini
dalam penjualan langsung tanpaéerantara. Ini berbeda dengan
penjualan pribadi yang berusaha mendekati pembeli, iklan yang
berusaha memberi tahu dan mempengaruhi pembeli, promosi
penjualan yang berusaha mendorong pembelian, dan public
relations yang membangun dan mempertahankan reputasi
perusahaan. Pemasaran langsung berusaha untuk mendapatkan
tanggapan cepa dari pelanggan dengan membangun hubungan

pelanggan yang kuat.

Selain itu, menurut Kotler dan Keller (2016:624), alat promosi utama
konsumen antara lain:

1. Sampel: memberikan contoh barang kepada pembeli secara
Cuma-Cuma dengan tujuan agar mercka dapat mengetahui
kelebihaﬁang tersebut.

2. Kupon : merupakan suatu penghargaan yang diberikan kepada

pembeli setelah melakukan transaksi dengan imbalan tertentu.
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3. Penawaran Pengembalian Uang Tunai (potongan harga):

memberikan diskon atau potongan harga kepada pembeli atas
setiap transaksi yang sudah dilakukan.

4. Paket Harga : memberikan harga berbeda atau harga yang
lebih murah kepada pembeli dengan batas minimum transaksi.

5. Premiums (hadiah) : Dapat berupa penghargaan yang
diberikan kepada pembeli setelah melakukan transaksi

6. Program Frekuensi : Kegiatan yang memberikan penghargaan

kepada pelanggan yang sering melakukar@‘nsaksii
u

. Hadiah (kontes, undian, permainan) :

]

atu kegiatan yang
dilakukan dengan cara memberikan tawaran kepada konsumen
bahwa apabila melakukan pembelian maka akan mendapatkan
kesempatan untuk bisa memperoleh hadia menarik.

8. Imbalan Berlangganan : Imbalan yang diberikan kepada
pembeli setelah melakukan transaksi.

9. Uji Coba Gratis : Memberikan kesempatan kepada pembeli
untuk mencoba produk terlebihi dahulu secara gratis.

10. Jaminan Produk/Garansi : Sebuah keyakinan yang diberikan
terkait kualitas barang yang dijual dengan memberikan garansi
pada masa tenggang waktu tertentu.

11. Promosi Bersama : bekerjasama dengan pihal lain yang
berbeda atau sejenis untuk membeikan informasi kepada calon
pembeli

12. Promosi Silang : Memanfaatkan produk lain yang

erhubungan untuk mempromosikan suatu produk tertentu.

13. Tampilan dan Demonstrasi Point-of-Purchase (P-O-P)
memberikan poin pada setiap transaksi yang dilakukan oleh
pemebeli dan mengakumulasikan poin tersebut dengan

menawarkan hadiah menarik.

2
2.2.4 Inidikator Promosi
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Promosi ini diukur dengan menggunakan indikator yang
dikembangkan oleh (Kotler & Armstrong, 2012) meliputi:

1. Jangkauan promosi adalah pengukuran yang dilakukan dimana promosi
yang dilakukan diharapkan dapat mampu menjangkau sasaran yang telah
ditentukan dan diharapkan sebelumnya.

2. Kualitas promosi merupakan isi dari promosi yang singkat, padat dan
jelas namun dapat memberikan informasi secara menyeluruh terkait
produk yang dipromosikan.

3. Kuvantitas promosi, merupakan banyaknya promosi yang dilakukan
terhadap suatu produk

4. Waktu promosi adalah penyesﬁm promosi yang dilakukan pada waktu
yang sudah dibuat sebelumnya oleh perusahaan.

5. Ketepatan sasaran promosi adalah informasi yang disebarluaskan pada

saat promosi dapat menjangkau target yang sudah ditetapkan sehingga

dapat mencapai tujuan perusahaan untuk mendapatkan keuntungan.

23 Iklan

2.2.5 Pengertian Iklan

Menurut Kotler dan Armstrong (2017) Iklan adalah segala bentuk
presentasi yang tidak dilakukan secara pribadi dan mempromosikan produk,
jasa, atau ide dengan menggunakan biaya yang _sudah dianggarkan
sebelumnya.Sedangkan menurut Tjiptono (2015) Iklan adalah jenis
komunikasi tidak langsung yang didasarkan pada informasi tentang
keunggulan atau keuntungan suatu produk yang dibuat dengan cara yang
akan ﬁnbuat pelanggan tertarik untuk membeli.

Menurut Andrews dan Shimp (2018) Iklan adalah jenis komunikasi
yang dibayar dan termediasi dari sumber yang dapat dikenal yang bertujuan
untuk mendorong orang untuk melakukan sesyatu, sekarang atau di masa
depan. Dari pemahaman yang telah diberikan oleh para ahlidiatas, maka
dapat ditarik kesimpulan bahwa iklan merupakan suatu komunikasi non

personal yang dilakukan dan bertujuan untuk mempengaruhi calon
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pemmbeli agar melakukan pembelian terhadap suatu produk barang atau

jasa t tu.

Menurut Jaiz (2014) Iklan dapat diartikan sebagai segala bentuk
informasi tentang suatu produk yang dikemas dengan menarik dan disebarkan
menggunakan berbagai media sehingga dapat menjangkau sasaran
masyarﬁt tertentu.

Menurut Fatihudin dan Firmansyah (2019) Iklan adalah model
komunikasi yang dapat menjangkau khalayak luas. Iklan dapat digunakan
untuk Embangun persepsi jangka panjang dan meningkatkan penjualan
cepat. lklan juga bersifat baku dan dapat ditayangkan berulang kali, dan
mereka dapat memperoleh efek dramatis dari iklan yang telah ditayangkan.

2.2.6 Tujuan Iklan

Terdapat beberapa tujuan iklan menurut Kotler dan Keller (2016) yaitu:
1) Informative Advertising
Iklan yang dilakukan bertujuan untuk memberikan informasi yang
jelas terkait suatu produk barang atau jasa.
2) Persuasive Advertising
Bertujuan untuk menciptakan identitas pada suatu produk tertentu.
Sehingga produk yang di iklankan tersebut mendapatkan tempat
tersendiri dihati masyarakat yang dijangkau oleh iklan. Cara ini
dapat dilakukan dengan membandingkan satu atau dua produk
sejenis.
3) Reminder Advertising
Bertujuan untuk mengingatkan konsumea terkait produk yang
sudah pernah mereka gunakan. Sehingga hal ini dapat mendorong
mereka untuk melakukan pembelian kembali dan menigkatkan
transaksi penju pada produk tersebut.
4) Reinforcement @emsing
Bertujuan untuk memberikan keyakinan kepada konsumen bahwa

produk pilihan mereka sudah menjadi produk yang paling tepat.
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Menurut Tjiptono, tujuan iklan adalah lebih dari sekadar
meningkatkan penjualan produk. Tujuannya adalah untuk memberi tahu
orang tentang keberadaan dan keuntungan merek dan produk sehingga
mercka tertarik dan tertggidk untuk membeli. Ada beberapa cara yang dapat
digunakan perusahaan untuk menentukan tujuan pemasaran perusahaan,
yaitu:

1. Inventory Approach
Tujuan pemasaran yang ditargetkan harus didasari oleh
berbagai alasan yang logis dengan memperhatikan berbagai
sudut pandang yang berbeda. Sehingga dengan demikian dapat
mengahasilkan tujuan yang diproyeksikan dapat tercapai.

2. Hierarchy Approach
Tujuan perusahaan yang ditetapkan harus dibuat dengan
memperhatikan pola pembelian dan psikologis pembelian
calon pembeli.

3. Attitudinal Approach
Dalam hal ini, sebelum menentukan tujuan pemasaran,
perusahaan harus mempelajari terlebih dahulu karakter segmen
pasar yang akan dihadapi.

Dari pe at para ahli diatas maka dapat disimpulkan bahwa iklan

memiliki tujuan sebagai berikut:

I. Iklan Informatif yaitu iklan yang memiliki tujuan sebatas
untuk membrikan informasi terkait suatu produk

2. Iklan persuasive yaitu iklan yang bcrtl’ﬂan utnuk mengubah
pola piker calon konsumen terkait suatu produk.

3. Iklan pengingat yaitu iklan yang bertujuan untuk
mengingatkan konsumen lama terhadap suatu produk yang
sudah pernah digunakan.

4. Iklan penambah nilai yaitu iklan yang memiliki tujuan untuk
memberikan pandangan khusus kepada konsumen terhadap

suatu produk.
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5. Iklan bantuan aktivitas lain yaitu iklan yang memiliki tujuan
untuk memberikan jalan kepada perusahaan dalam menjalin
kumunikasi terhadap calon pembeli ataupun konsumen.

2.2.7 Indikator Pengukuran Iklan
Terdapat 3 indikator dalam pengukuran iklan yang disampaikan oleh
Setiawan & Rabuani (2019) yaitu:

1) Mission (tujuan)

Iklan yang dilakukan harus memiliki misi atau tujuan yang jelas,
schingga iklan yang dilakukan dapat mempengaruhi calon
pembeli.

2) Message (pesan yang disampaikan)

Iklan yang baik, harus berisikan informasi yang jelas tentang
produk yang di iklankan. Sehingga dengan demikian tujuan
yang sudah dibuat sebelumnya dapat tercapai.

3) Media (media yang digunakan)

Media yang digunakan untuk menyampaikan suatu informasi
harus mampu menjangkau seluruh sasaran iklan yang sudah

ditetapkan sebelumnya.

2 4 Penelitian Terdahulu
Tabel 2.1
Penelitian Terdahulu
No | Nama Peneliti Judul m:lilian Hasil Penelitian
1 Atmaja, dkk Pengaruh Sosial Media | Melihat hasil perhitungan uji T
(2023) Facebook Pada menunjukkan  bahwa nilai

Penjualan Studi Kasus signifikansi  media  sosial

Facebook X) terhadap
Pafia UMKM SI0p penjualan adalah 0,045 < 0,05
Wisata Kuliner

i dan nilai thitung 2,021 > nilai
Pringsewu ttabel 1975 maka H1 diterima
artinya  terdapat  pengaruh
Media Sosial Facebook
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Nama Peneliti

Judul Penelitian

Hasil Penelitian

terhadap Penjualan  secara
signifikan. Dari hasil
pengujian  [fEjatas dapat
dibuktikan bahwa Hipotesis
dalam penelitian ini dapat
dibuktikan  dengan nilai
signifikan media sosial sebesar
2021 dengan signifikansi
probabilitas  sebesar 0,045.
Penilaiaan terhadap masing-
masing indikator pada variabel
sosial media Facebook
memiliki nilai sebagai berikut :
Context (0,256),
Communication (0,246),
Collaboration  (0,250), dan
Connection (0,248).
Sedangkan untuk penilaiaan
terhadap masing-masing
indikator pada variabel
Penjualan ~ memiliki  nilai
sebagai berikut: Harga Jual
(0,251),  Produk  (0,250),
Promosi (0,250), dan Tempat
(0,247). Hal-hal yang belum
diteliti lebih mendalam pada
riset ini dapat dikembangkan
dengan menambah variabel
penelitian ~ berupa  variasi
produk, jenis pelayanan dan
atau pembahasan terkait fitur
media sosial facebook.
Sehingga kedepannya riset
manajemen khususnya tentang
pemasaran dapat lebih
bervariatif.

Prabowo,
dkk(2024)

Pengaruh Media Sosial
Facebook Terhadap
Peningkatan
Pendapatan Pada
Pengrajin Tembaga
Pasca Pandemi Di
Desa Cepogo
Kecamatan Cepogo
Kabupaten Boyolali

Hasil penelitian yang
dilakukan menunjukan bahwa
media sosial sebagai salah satu
variabel  dalam  penelitian
memiliki peran penting dalam
meningkatkan keuntungan para
pengrajin tembaga. Hal ini
bersumber dari iklan yang
dilakukan melalui media sosial
facebook dengan berisikan




24

Peningkatan Volume
Penjualan Di Coffee
iGampong Peuniti Banda
|Aceh

No | Nama Peneliti Judul Penelitian Hasil Penelitian
konten menarik dapat
menggugah semangat calon
pembeli untuk  melakukan
pembelian.

3 alaika, dkk [Kontribusi Media Sosial | Hasil penelitian yang dilaleg}an)

(2022) Instagram Terhadap dengan menggunakan SPSS

250 diperoleh hasil penelitian
kolerasi ditemukan r = 0,815
yang berarti kolerasi antara
variabel media sosial Instagram
terhadap volume penjualan
sebesar 0,665 atau 66,5%
Selanjutnya wuji t pada tarafi
signifikansi 5% variabel media
sosial Instagram  terhaadap
volume penjualan memoefkh
nilai ifikan dibuktikan dari
nilai t hitung 14,503 > t tabel
1,982. Sehingga berdasarkan

penelitian tersebut  [Flapat]
disimpulkan  bahwa  media
sosial Instagram dapat
mempengaruhi volume

penjualan secara signifikan.

4 |Andriana, dkk
(2021)

Efektivitas Pemasaran
Media Sosial Tiktok
Terhadap Peningkatan
Volume Penjualan Di
Perusahaan (Studi
Kasus Pada
Perusahaan X)

i hasil uji da analisis data,
terdapat beberapa hal yang
dapat mempengaruhi volume
penjualan, antara lain yaitu
Faktor = biaya  pemasaran
mempengaruhi sebesar 76%
sedangkan sisa lainnya sebesar
24% dipengaruhi oleh faktor
lain.

Sumber : Olahan penulis, 2024

2.5 Kerangka Konseptual

Menuﬂ Sugiyono (2017), suatu model yang sudah ditetapkan terkait

bagaimana hubungan antara teori dan faktor-faktor yang telah di identifikasi

sebagai suatu masalah penting pada suatu penelitian ilmiah disebut kerangka

konseptual. Sistem ini dimaksudkan untuk mengkoordinir penulis dalam

memimpin

pemeriksaan,

sehingga

pengambilan informasi.

tidak

terjadi  kesalahan dalam
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Bedasarkan Kajian teori yang telah ditnliskan di atas, maka dapat di
simpulkan Kerangka Konseptual untuk menggambarkan hubungan dari
variabel independen, dalam hal ini adalah Promosi (X1) dan Iklan (X2)
terhada iabel dependen yaitu Volume Penjualan (Y). Dari variabel-
variabel di atas dapat di lihat bahwa kedua variabel independen berpengaruh

pada Keputusan pembelian.

Gambar 2.1
Kerangka Berpikir
Promosi
(X1) H;
Volume Penjualan
(Y)
Iklan H A
(X2)
Hj

Sumber : Olahan Penulis, 2024

2.6 Hipotesis

Menurut Sugiyono (2021) menyatakan Hipotesis ﬁalah solusi
pertama dari masalah penelitian. Karena hanya bergantung pada teori-teori
yang relevan dengan penelitian ini, bukan pada bukti empiris yang
dikumpulkan melalubpengumpulan data, jawaban yang diberikan bersifat
tentatif (sementara). Hipotesis juga dapat dianggap sebagai jawaban teoritis
untuk masalah penelitian, bukan sebagai jawaban empiris.Hipotesis adalah
gagasan awal atau asumsi awal tentang topik penclitian yang harus
divalidasi dengan data yang dikumpulkan.
Berdasarkan penjelasan ini, tiga hipotesis diajukan dalam penelitian

ini, yaitu:
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Hi : Diduga Promosi berpengaruh signifikan secara parsial terhadap

Volume Penjualan.
H: : Diduga Iklan berpengaruh signifikan secara parsial terhadap

Volume Penjualan.

Hs : Diduga Promosi dan Iklan berpengaruh signifikan secara simultan

terhadap Volume Penjualan.
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BAB 111

METODE PENELITIAN

Pendekatan dan Jenis Penelitian

Menurut Soekanto ( ), mengatakan bahwa enelitian adalah

aktivitas ilmiah berdasarkan analisis dan konstruksi yang harus dilakukan
dengan sistematis, metodologis, dan konsisten dengan tujuan untuk
mengungkapkan kebenaran. Penclitian terbagi menjadi tiga (tiga) jenis
aktivitas, yaitu:

a. elitian kualitatif adalah jenis penelitian yang bersifat deskriptif dan

lebih cenderung mengﬁnakan analisis. Jenis penelitian ini menekankan
proses dan maknanya dengan menggunakan landasan teori sebagai dasar
untuk memfokuskan penelitian berdasarkan fakta dan kondisi yang

jadi di lapangan.

. Penelitian kuantitatif adalah jenis penelitian yang melakukan

penyelidikan sistematis untuk mempelajari sebuah fenomena dengan
mengumpulkan data yang dapat diukur dengan menggunakan ilmu
statistik, matematika, dan komputasi. Tujuan dari penelitian kuantitatif
adalah untuk mengembangkan teori hipotesis yang berkaitan dengan

omena alam.

. Penelitian campuran adalah jenis penelitian yang menggabungkan

pendekatan kuantitatif dan kualitatif. Jenis penelitian ini lebih kompleks
dibandingkan dengan jenis penelitian yang disebutkan di atas karena
melibatkan tidak hanya pengumpulan dan analisis data, tetapi juga
melibatkan fitur dari kedua pendekatan kuantitatif dan kualitatif.
Diharapkan bahwa kedua pendekatan penelitian ini dapat memberikan
pemahaman yang lebih baik tentang masalah penelitian.

45
Berdasarkan pendapat tersebut di atas, maka penulis menggunakan

jenis penelitian Kuantitatif. Jenis penelitian kuantitatif dinilai lebih cocok
digunakan pada penelitian ini karena dengan menggunakan metode

kuantitatif peneliti dapat mengukur seberapa besar pengaruh dan hubungan

27
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antar variabel, dan juga metode kuantitatif memudahkan peneliti untuk
menguji hipotesis dan menarik kesimpulan.
Metode kuantitatif cocok untuk penelitian pada populasi yang luas, di
a masalah sudah jelas, diamati, dan dapat diukur. Hasil penelitian
biasanya disajikan dalam bentuk angka, tabel, grafik, atau statistik
kriptif.
32 Variabel Penelitian

Variabel penelitian adalah apa pun yang ditetapkan oleh peneliti untuk
dipelajari dan dipelajari sehingga mereka dapat membuat kesimpulan.
Menurut Sugiyono (2017:30) menyatakan bahwa “Variabel penelitian
adalah fitur, sifat, atau nilai seseorang, objek, atau kegiatan yang memiliki
variasi tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan diambil

kesimpulan tentangnya”.

Penelitian ini melibatkan dua variabel yaitu variabel Dependen atau
Terikat (Y), adalah Volume penjualan, dan dua Variabel independen atau
bebas (X), yaitu Promosi (X1) dan Iklan (X2).

3.2.1 Variabel Bebas (X)
Menurut Sugiyono (2018), Faktor yang mempengaruhi atau

menyebabkan perubahan atau munculnya variabel dependen atau yang
terikat disebut variabel bebas. Dalam kasus ini, dua variabel bebas adalah

Promosi dan Iklan.
X1: Promosi adalah cara untuk menarik minat calon pembeli untuk

melakukan transaksi dengan penjual, membantu perusahaan
mencapai tujuan keuntungan yang diharapkan. Beberapa
indikator promosi digunakan untuk mengukur variabel
independen tc&but(l(otler & Armstrong, 2012) meliputi:

a. Jangkauan promosi
b. Kualitas promosi
c. Kuantitas promosi
d. Waktu promosi
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e. Ketetapan sasaran promosi

X2: Iklan adalah jenis komunikasi yang dibayar dan termediasi
dari sumber yang dapat dikenal yang bertujuan untuk
mendorong orang untuk melakukan sesuatu, sekarang atau di
masa depan.Variabel independen tggsebut diukur dengan
beberapa indikator lklan menurut Setiawan dan Rabuani
dalam Widiastuti (2021) yaitu:

a. Mission (Tujuan)
b. Message (Pesan)
¢. Media (media yang digunakan)
3.2 Variabel Terikat (Y) Yaitu Volume Penjualan
Menurut Sugiyono (2018) variabel terikat merupakan variabel yang
dipengaruhi atau yang menjadi akibat karena adanya variabel independen.
Yang menjadi variabel Dependen atau terikat dalam penelitian igigyaitu
Volume Penjualan (Y), dengan Indikator menurut Swastha (2020) sebagai
berikut :
a. Mencapai volume penjualan
b. Mendapatkan laba
¢. Menunjang pertumbuhan perusahaan

3.3 Lokasi dan Jadwal Penelitian

3.3.1 Lokasi Penelitian

Lokasi Penelitian ini bertempat di UD.Tanda Setia, yang beralamat di
JL. Patimura no. 69, Kelurahan Ilir, Kota Gunungsitoli. UD. Tanda Setia
didirikan oleh Djunianto pada tahun 1980 dan bergerak pada dalam
memproduksi oleh-oleh khas Nias. Sampai saat ini UD.Tanda Setia
memiliki 6 karyawan yang bertugas untuk membuat dan memproduksi

produk mereka.




3.3.2 Jadwal Penelitian

30

Untuk melaksanakana:nelitian ini, peneliti telah membuat jadwal

sebagai panduan penelitian sebagai berikut :

Tabel 3.1
Jadwal Penelitian
BULAN
No RS JULI AGUSTUS
—a Penyusunan
b Proposal
Pengajuan
. Proposal
3. | Seminar Proposal
4. | Revisi Proposal
Pengambilan
. Data Awal
Konsultasi
6. | Dengan Dosen
Pembimbing
; Pengambilan
Data Lanjutan
Penulisan Naskah
- Skipsi
Pemeriksaan Oleh
9. | Dosen
Pembimbing
0. Penyempurnaan
Data
11. | Penulisan Naskah
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BULAN

AGUSTUS

No KEGIATAN

Skipsi Lanjutan

Penyempurnaan

Naskah Dan
12.
Persiapan Ujian

Skipsi

Penyerahan
Naskah Dan
13. )
Persiapan Meja
Hijau

Sumber : Olahan Penulis, 2024

34 Populasi dan Sampel

64] .
3.4.1 Populasi

Menurut Sugiyono (2018) Populasi adalah area umum yang mencakup
objek dan subjek dengan atribut tertentu yang ditentukan oleh peneliti untuk
dipelajari dan diambil kesimpulan tentangnya. Dalam penelitian ini yang
menjadi populasi adalah pemilik, karyawan dan konsumen/p gan
UD.Tanda Setia. Dalam penelitian ini populasi yang digunakan adalah 1
orang pemilik, 6 orang karyawan dan 354 orang konsumen yang
mempunyai pengalaman dalam berbelanja di UD.Tanda Setia berdasarkan
informasi yang diperoleh dari media sosial secara kescluruhan. Schingga
dengan demikian total populasi keseluruhan pada penelitian ini adalah

sebanyak 361 g.
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34.2 Sampel

Menurut Sugiyono (2019), Sampel yang dipilih untuk digunakan
sebagai responden litian adalah sebagian kecil dari jumlah dan
karakteristik populasi.Teknik sampling dibagi menjadi dua kelompok yaitu
probability sampling dan non probability sampling.

Pada penelitian ini, metode pengambilan sampel prﬁbilitas (Simple
random sampling) digunakan, yang berarti setiap elemen (anggota) populasi

iliki peluang yang sama untuk diambil menjadi anggota sampel
(Sugiyono, 2017). Pengambilan anggota sarﬁl dari populasi ini dilakukan
secara acak tanpa mempertimbangkan strata populasi.

Dalam penelitian ini penulis mengambil sampel secara acak kurang
lebih responden, dengan pertimbangan bahwa jumlah tersebut diharapkan

dapat mewakili sebagai sampel penelitian. Berikut bentuk rumus slovin

yang digunakan:
N
n=———
1+ Ne?

Keterangan :
n = Jumlah responden
N = Jumlah popu@
e = Persentase kelonggaran ketelitian kesalahan pengambilan sampel

yang masih bisa ditolerir

Nilai e = 0,1 (10%) untuk populasi dalam jumlah besar

Nilai e = 0,2 (20%) untuk populasi dalam jumlah kecil
Sehinga dengan menggunakan rumus tersebut, maka jumlah sampel yang
digunakan dapat dihitung sebagai berikut:

361

= 1+(361)(0,1)2

361
T 1+3,61

_ 361

4,61

=78
Jadi total sampel pada penelitian ini adalah sebanyak 78 responden.
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3.6

33

Instrumen Penelitian

Peneliti menggunakan kuesioner sebagai alat penelitian

penelitian ini. Menurut Sugiyono (2018), instrumen adalah alat yang
digunakan untuk mengukur fenomena alam dan sosial yang diamati. Oleh
karena itu, penggunaan instrumen penelitian melibatkan pencarian informasi
menyeluruh tentang suatu masalah, fenomena alabatau sosial.

Sesuai dengan pendapat Sugiyono (2018), instrumen yang digunakan
dalam penelitian ini dimaksudkan untuk memperoleh a yang tepat,
terutama dengan menggunakan skala Likert. Skala ini digunakan untuk
menilai sikap, pandangan, dan persepsi seseorang atau kelompok terhadap
fenomena sosial. Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan instrumen

berbeﬁlk kuesioner atau angket dengan pem&nan skor sebagai berikut:

1. SS :Sangat Setuju Skor 5
2. S :Sejutu Skor 4
3. KS :Kurang Setuju Skor 3
4. TS :Tidak Setuju Skor 2
5. STS: Sangat Tidak Setuju Skor 1
170
%knik Pengumpulan Data

Sugiyono (2018) menyebutkan beberapa teknik pengumpulan data

dalam penelitian, seperti yang ditunjukkan di bawah ini:

a. Kuesioner 5
Peneliti memilih untuk menggunakan kuesioner sebagai etode
pengumpulan data untuk mendapatkan data yang diperlukan untuk
penelitian. Menurut Didit Widiatmoko (2021), kuesioner atau
angket adalah daftar pertanyaan tentang topik tertentu yang harus
ditulis oleh orang yang merespons pertanyaan. Daftar pertanyaan
dan pilihan jawaban telah disiapkan, dicetak, dan difotokopi sesuai
dengan jumlah responden yang ditetapkan. Pertanyaan

dimaksudkan untuk mendapatkan jawaban yang dapat

dikategorikan dan dikuantifikasi.




37

371

34

b. Observasi

c. Dalam pengumpulan data, pengamatan atau observasi digunakan
untuk mengumpulkan data dengan melihat peristiwa yang terjadi
secara langsung di lokasi penelitian yang terkait dengan iklan dan
promosi di media sosial dan hubungannya dengan volume
penjualan UD. Tanda Setia.

Metode Analisis Data

Penelitian ini ggunakan metode analisis deskriptif dengan
pendekatan kuantitatif dengan bantuan program golah data Statistical
Package for the Social Sciences (SPSS) versi 30. Hasil penelitian diperoleh
dari hasil perhitungan ingdikator-indikator variabel penelitian kemudian
disajikan secara tertulis. Sebelum melakukan analisis data, maka perlu

dilakukan tahap-tahap teknik pengolahan data sebagai berikut:

Uji Instrumen

Sugiyono (2017) mendefinisikan "data deskriptif" sebagai data
statistik yang digunakan untuk menganalisis data dengan cara
menggambarkan atau mendeskripsikan data sebagaimana adanya tanpa
maksud untuk membuat kesimpulan yang dapat diterima untuk umum atau
generalisasi.

Uji validasi dan reabilitas adalah dua gagasan yﬁlg digunakan untuk
mengukur kualitas data. Dengan kata lain, kualitas penelitian ditentukan
oleh kualitas instrumen yang digunakan untuk mengumpulkan data. Artinya,
jika data tidak wvalid atau reliabel, penelitian tidak akan menghasilkan
kesimpulan. Setelah mempertimbangkan perbedaan antara peneliﬁaat ini
dan peneliti sebelumnya dalam hal waktu, obyek, dan kondisi, kuesioner
yang digunakan dalam penelitian ini telah diuji validitas dan reliabilitasnya.

Berikut adalah penjelasan mengenai dua pengujian validitas dan
rcliabﬁtas tersebut.

a) Uji Validitas
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Uji validitas digunakan untuk menentukan sah atau tidak sahnya
suatu kuesioner. Kuesioner dikatakan valid jika pertanyaannya
dapat mengungkapkan Scsuatlﬁlg dapat diukur(Imam Ghozali,
2018). Perbandingan antara r tabel dan r hitung disebut wji
validitas. Valid tidaknya suatu item ditentukan dengan nilai r tabel
%‘1 r hitung. Perhitungannya adalah ketika angka r tabel lebih kecil
dari r hitung maka item dikatakan valid dan sebaliknya jika angka r
tabel lebih besar dari r hitung dikatakan item tidak valid. R hitung
bisa ditentukan dengan SPSS, sedangkan r tabel bisa ditentukan

- dengan melihat tabel r.

b) Uji reliabilitas
Reliabilitas adalah alat untuk mengukur hasil dari kuesioner yang
berisikan indicator dari masipg-masing variabel (Imam Ghozali,
2018). Perbandingan angka cronbach alpha dengan gninimal 0.6
angka cronbach alpha disebut dengan uji reliabilitas. Apabila nilai
cronbach alpha yang diperoleh dari hasil SPSS lebih be ari 0,6
maka kuesioner yang dibuat disimpulka iabel. Dan sebaliknya
jika nilai cronbach alpha lebih kecil dari 0,6 maka dikatakan tidak
reliabel.

3.72 Uji Asumsi Klasik

a) Uji Normalitas

Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah nilai residual atau

variabel pengganggu residual pada model regresi ﬁkontribusi atau

tidak (Sihabudin & dkk, 2021). Salah satu cara untuk mengetahui

apakah data dapat dikatakan berkontribusi normal yaitu dengan uji

Kolmogorov- Smimow, dimana uji g‘malitas dikatakan normal

apabila nilai signifikansinya > 005 maka data residual

berkontribusi normal. Kemudian jika nilai signifikan < 0,05 maka

nilai residual tidak berkontribusi normal (Purba & dkk, 2021).

b) Uji Multikolinieritas

Menurut Ghozali (2018), multikolinearitas adalah kondisi di mana

hubungan yang kuat antar variabel independen. Dalam hal ini,

uji multikolinearitas dilakukan untuk mengevaluasi apakah model
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regresi menemukan adanya korelasi antarvariabel bebas
(independen). Tidak ortogonal jika variabgl independen berkorelasi
satu sama lain. Variabel independen yang nilai korelasi antar
sesama variabel independen sama dengan nol disebut orthogonal.

Menurut Ghozali (2018) kriteria multikolinearitas dapat
dilihat dari besaran dari nilai Tolerance dan variance inflation
factor (VIF). Kedua ﬁik menunjukkan bahwa masing-masing
variabel independen dianggap sebagai variabel dependen dan
diregresi terhadap variabel independepglainnya. Toleransi adalah
ukuran dari variasi yang terjadi pada variabel terpilih yang tidak
dijelaskan oleh variabel independen lainnya.

Nilai yang digunakan untuk menunjukkan adanya gejala
multikolinearitas adalah sebagai berikut :

1. Jika nilai toleran di atas 0,10 dan nilai VIF di bawah 10
maka tidak mempunyai persoalan multikolinearitas
sehingga bisa dilakukan ke pengujian selanjutnya.

2. Jika nilai toleran di bawah 0,10 dan VIF lebih dari 10 maka
terjadi adanya multikolinearitas.

¢) Uji Heteroskedastisitas
Uji heteroskcdastisit%digunakan untuk menguji apakah terdapat

penyimpangan pada varian dari residual untuk semua peng

pada model regresi (Sihabudin & dkk, 2021, p. 126). Pada
penelitian ini menggunakan uji Glejser untukﬁngetahui ada atau
tidaknya heterokedastisitas pada data, dimana jika nilai signifikansi
> 0,05 maka tidak terjadi heterokedastisitas, sebaliknya jika nilai

signifikansi < 0,05 maka terjadi heterokedastisitas.

3.73 Regresi Linear

Anali% regresi merupakan teknik analisis data kuantitatif yang

digunakan untuk mengetahui hubungan antara variabel dependen dan
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variabel indepe . Ada dua jenis regresi linear dalam metodologi
penelitian, yaitu regresi linier sederhana dan regresi linier berganda.
a. Regresi Linear sederhana
"Regresi sederhana didasarkan pada hubungan fungsional atau
kausal satu variaﬁ independen dengan satu variabel dependen"
(Sugiyono, 2017).Analisis regresi linier sederhana digunakan untuk
memeriksa sifat hubungan sebab-akibat antara variabel independen
(X) dan variabel dependen (Y), yang diwakili oleh persamaan berikut:
Y =a+bX
Keterangan:
Y =Subjek dalam variabel dependen yang diprediksikan.
a =Harga Y ketika harga X = 0 (harga konstan).
b = Angka arah atau koefisien regresi yang menunjukkan
angka
peningkatan ataupun penurunan variabel independen. Bila
(+) arah garis naik, dan bila (-) maka arah garis turun.
X  =Subjek pada variabel independen yang mempunyai nilai

independen.

b. Regresi Linear Berganda

Menurut Sugiyono (2010), analisis regresi linear berganda
digunakan untuk meramalkan bagaimana keadaan variabel dependen
(naik turunnya) dimanipulasi oleh dua atau lebih variabel independen
sebagai faktor predikto&naik turunnya nilainya). Pengaruh besar yang
dimiliki iklan dan promosi terhadap volume penjualan dapat
dijelaskan denggmcnggunakan analisis regresi lincar berganda.
Secara umum, persamaan regresi linear yang digunakan _untuk
menguji hipotesis-hipotesis yang dibahas dalam penelitian ini ﬁlah
sebagai berikut:

Y=a+bl1 X1+b2X2+e

Keterangan:
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Y : Volume Penjualan

a: Koefisien Konstanta

b  : Koefisien Regresi

X1 :Promosi

X2 :Iklan

e : Error, variabel gangguan

Karena masalah yang diteliti sangat kompleks dan melibatkan tiga
variabel. Yaitu dua variabel independen dan satu variabel dependen. Peneliti

ini menggunakan analisis linear berganda untuk menganalisis data.

Pengujian Hipotesis
a) Signifikan (Uji Statistik T)

Uji t, atau uji statistika t, menunjukkan seberapa besar pengaruh
variabel independen,secara parsial pada variabel dependen, menurut Ghozali

(2018). Untuk uji t, kriteria pengambilan keputusan adalah sebagai berikut:

a. Jika signifikansi > 0,05, maka HO diterima
b. m signifikansi < 0,05, maka HO ditolak
c. Jika t tabel > t hitung, maka HO diterima
d. Jika t tabel < t hitung, maka HO ditolak

b) Determinasi (R2)

Koefisien determinasi (R2) adalah ukuran seberapa jauh kemampuan
model untuk menjelaskan variasi variabel independen. Nilai R2 berkisar
antara nol dan satu, dan nilai R2 yang rendah menunjukkan bahwa variabel
bebas dapat memberikan hampir semna informasi yang diperlukan untuk
memprediksi variasi variabel terikat (Imam Ghozali, 2005).

Tujuan dari penelitian koefisien determinasi ini adalah, untuk
mengetahui seberapa besar pengaruh Promosi (X1), Iklan (X2), terhadap
Keputusan Pembelian (Y) yang diberikan. Angka koefisien determinasi
dapat diperoleh melalui program SPSS, dan kemudian ditunjukkan dalam
tabel Summary di kolom R Square (R2).
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c) Simultan (Uji F)

Kesesuajan model regresi linier berganda diuji melalui uji F. Dalam
penelitian ini, nilai F dapat dilihat dari output menggunakan program SPSS.
Analisis uji F digunakan untuk menentukan kecocokan antara variabel bebas
Promosi (X1) dan lklan (X2) dan apakah Volume Penjualan (Y) sebagai
variabgl terikat dipengaruhi signifikan oleh variabel bebas.

Adapun syarat-syarat daerah penerimaan dan penolakan hipotesis
adalah sebagai berikut :

a. Memakai uji satu sisi kanan dengan o sebesar 5%

b. Menggunakan distribusi F dengan dua derajat kebebasan (dk), yaitu

dkl = (k-1) dan dk2 = (n-k) serta nilai kritis = F (a.k-1,n-k)

c. Hipotesis statistik

1) HO : bl= b2 = b3 = 0, artinya Tidak ada pengaruh secara
simultan antara Wosi (X1) dan iklan (X2) terhadap
volume penjualan (Y).

2) Hi: bl # b2 # b3 # 0, artinya Ada pengaruh secara simultan
yang signifikan antara promosi (X1) dan iklan (X2) terhadap

- volume penjualan (Y).

Adapun kriteria pengujian dengan wuji F adalah dengan
membandingkan tingkat signifikan dari nilai (F o = 0.05) dengan ketentuan
sebagai berikut :

a. Jika nilai sign < 005, maka terdapat pengaruh simultan yang

signifikan.

b. Jika nilai sign > 0,05, maka tidak terdapat pengaruh simultan yang

signifikan.




BAB IV
HASIL DAN PEMBAHASAN
4.1 Deskripsi Objek Penelitian
4.1.1 Gambaran Umum Responden Penelitian

Penelitian ini dilakukan di UD. Tanda Setia. Teknik yang digunakan
untuk mengambil sampel penelitian adalah dengan menggunakan Simple
random sampling dengan kriteria responden yaitu semua orang yang pernah
melakukan pembelian produk pada UD. Tanda Setia. Data identitas
responden diperpleh dari kuesioner yang mereka isi. Data ini dapat

dikelompokkan menurut jenis kelamin, usia, dan pekerjaan mereka.

4.1.2 Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Hasil survei menunjukkan jumlah responden laki-laki dan perempuan

sebagai berikut:
Tabel 4.1
Jenis Kelamin Responden
No. | Jenis Kelamin Jumlah Persentase
Responden
Sp
1 Perempuan 62 795 %
2 | Laki-laki 16 .5 %
Jumlah 78 100%

Sumber : Data Primer yang diolah, 2024

Berdasarkan tabel 4.1 dapat diketahui konsumen yang dijadikan
sebagai responden sebanyak 62 orang atau 79,5% adalah perempuan, dan 16
orang atau 20,5% adalah laki-laki. Pada umumnya sasaran pasar UD.Tanda
Setia adalah semua jenis kelamin. Akan tetapi konsumen perempuan lebih
banyak dibandingkan konsumen laki-laki. Hal ini disebabkan oleh jenis
produk yang diproduksi oleh UD. Tanda Setia yang sering digunakan

sebagai cemilan maupun sebagai oleh-oleh. Dimana pada kenyataannya

40
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peremp jauh lebih banyak belanja produk seperti ini dibandingkan
dengan laki-laki.

4.1.3 Deskripsi Responden Berdasarkan Usia

Hasil survei menunjukkan kelompok usia responden sebagai

berikut:
Tabel 4.2
Kategori Responden Berdasarkan Umur
No. Umur Jumlah Persentase (%)

1 11-20 Tahun 11 14.1%

2 21-30 Tahun 24 30,7%

3 31-40 Tahun 22 28.2%

4 41-50 Tahun 14 17.9%

5 51-60 Tahun 7 9.1%

Total 78 100%

ber: Data Olahan penulis, 2024

é::iasarkan tabel 4.2 dapat diketahui bahwa komposisi umur
responden yang dijadikan sebagai sampel sebagian berusia antara 21-

40 tahun. Yang ditunjukan denga data umur 21-30 tahun sebanyak 24
responden atau 30.7% dan umur 31-40 tahun sebanyak 22 responden atau
28,2%. Dengan demikian dapat ditotal bahwa umur 21-40 tahun menjadi
basis utama konsumen di UD.Tanda Setia dengan total entase sebesar
58.9% atau lebih setengah dari jumlah responden. Hal disebabkan karena
rentang umur tersebut merupakan rentang umur produktif dalam kehidupan
manusia. Hal ini sejalan dengan produk yang dibuat dimana produk ini

banyak dikonsumsi pada saat bekerja ataupun bersantai.

4.1.4 Deskripsi Responden Berdasarkan Pekerjaan

Hasil surve'a menunjukkan karakteristik responden berdasarkan

pekerjaan sebagai berikut:
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Tabel 4.3
Pekerjaan Responden

Pekerjaan Jumlah Responden | Presentase
Pelajar/Mahasiswa 19 24.3%
Pegawai Swasta 28 358%
Wiraswasta 15 19.2%
Ibu Rumah tangga 13 16,7%
Lainnya 3 4%
Total 78 100%

Sumber:Data primer yang diolah, 2024

Berdasarkan tabel 4.3 hasil penelitian menunjukan bahwa persentase
yang terbesar adalah responden yang memiliki profesi sebagai pegawai
swasta sebanyak 28 orang (35,8%), kemudian di ikuti pelajar/mahasiswa
sebanyak 19 orang (243%), wiraswasta 15 orang, (19.2%), ibu rumah
tangga 13 orang (16,7%) dan lainnya 3 orang (4%). Dengan demikian dapat
disimpulkan bahwa dalam penelitian ini kebanyakan responden adalah
Pegawai Swasta. Hal ini dikarenakan konsumen produk di UD.Tanda Setia
Pegawai Swasta yang sedang berlibur dan membawa oleh-oleh dan juga

menggunakannya sebagai cemilan pada saat bekerja.

42 Uji Instrumen

4.2.1 Uji Validitas

Uji validitag, digunakan untuk mengevaluasi validitas kuesioner
(Ghozali, 2013). Pengujian dilakukan dengan memeriksa korelasi pearson
product moment antara skor jaﬁaban responden untuk setiap pertanyaan dan
skor total jawaban responden. Jika r hitung lebih besar dari r tabel, indikator
diangﬁp valid.

Nilai r tabel dihitung dengan rumus df (degree off freedom) =n -2 (n
adalah jumlah sampel).

Ketentuan r tabel :

df =n-2

=78-2
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=78-2

=76 (0,1876 menggunakan signifikasi 5%)

Jugalah responden dalam penelitian ini adalah 90, jadi nilai (df) adalah
78-2, dan nilai r-tabel dengan df 76 adalah 0,876. Untuk menguji valid'ﬂas ini,
program SPSS 30 untuk Windows digunakan, dan hasilnya adalah sebagai

berikut:

4.2.1.1 Uji Validitas Promosi (X1)
Tabel 4.4
Rekapitulasi Uji Validitas Promosi

Butir | Kriteria | Lcoron
Pertanyaan | r tabel -lauon Keterangan
(r hitung)
X1.1 0,1876 0,655 Valid
X12 0,1876 0,652 Valid
X13 0,1876 0,743 Valid
X14 0,1876 0,752 Valid
X15 0,1876 0,740 Valid
X16 0,1876 0,628 Valid
X1.7 0,1876 0,634 Valid
X138 0,1876 0,599 Valid
X19 0,1876 0,738 Valid
X1.10 0,1876 0404 Valid

Sumber : Data olahan penulis, 2024
Dari tabel diatas ﬁihat bahwa dari 10 pernyataan pada kuesioner
untuk ﬁ:iabel promosi masing-masing item pernyataan yang memiliki nilai
Thiwng (pearson correlation) lebih besar dari kriteria r tabel 0,1876. Sehingga
dapat disimpulkan bahwa secara statistik masing-masing indicator
perntanyaan untuk variabel promosi valid dan layak untuk digunakan

sebagai data penelitian.




4.2.1.2 Uji Validitas Iklan (X3)

Tabel 4.5
Rekapitulasi Uji Validitas Iklan
Butir | Kriteria | Lcarson
P corelation | Keterangan
erfanyaan | r tabel .
(r hitung)
X2.1 0,1876 0,716 Valid
X2.2 0,1876 0,746 Valid
X2.3 0,1876 0.807 Valid
X2.4 0,1876 0,699 Valid
X255 0,1876 0614 Valid
X2.6 0,1876 0,743 Valid

Sumber : Data Olahan Penulis, 2024

Semua pernyataan dalam kuesioner untuk variabel iklan memiliki nilai
r-hitung (korelasi Pearson) yang lebih besar dari kriteria r tabel 0,1876.
Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa masing-masing indikator
perntanyaan untuk variabel iklan secara statistik valid dan layak untuk

digunakan sebagai data penelitian.

4.2.1.3 Uji Validitas Volume Penjualan
Tabel 4.6
Rekapitulasi Uji Validitas Volume Penjualan

Butir Kriteria r Pear:.son Keteranga
corelation (r
Per aan tabel . n
hitung)
Y1 0,1876 0,622 Valid
Y2 0,1876 0,754 Valid
Y3 0,1876 0445 Valid
Y4 0,1876 0,796 Valid
Y5 0,1876 0,765 Valid
Y6 0,1876 0,798 Valid

Sumber : Data Olahan Penulis, 2024

Semua item pernyataan yang berkaitan dengan variabel volume
penjualan memiliki nilai r-hitung (korelasi Pearson) yang lebih besar dari
kriteria r tabel 0,1876. Sehingga dapat disimpulkan bahwa getiap indikator
pertanyaan untuk variabel Volume Penjualan secara statistik valid dan dapat

digunakan sebagai data penelitian.
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4.2.2 Uji Reliabilitas

Dalam penelitian ini, koefisien cronbach alpha dihitung untuk menguji

liabilitas variabel. Variabel dianggap handal atau reliabel jika koefisiennya

lebih dari 0,60(Ghozali, 2013:47). Berikut hasil uji realibilitas:

Tabel 4.7
Rekapitulasi Hasil Uji Reliabilitas
. Jumlah ., .| Cronbach
Variabel Ttem Kriteria RIGha Keterangan

Promosi (X1) 10 0.6 0.851 Reliabel
Iklan (X2) 6 0,6 0,811 Reliabel
Volume

Penjualan 6 0.6 0,787 Reliabel
(Y)

Sumber : Data olahan Penulis, 2024 :

Semua variabel dianggap dapat diandalkan dan layak digunakan
sebagai dﬁ penelitian, seperti yang ditunjukkan pada Tabel 4.7. Variabel
promosi memiliki nilai cronbach's alpha 0,851, atau 85%, variabel iklan
memiliki nilai cronbach's alpha 0,811, atau 81%, dan iabel volume
penjualan memiliki nilai cronbach's alpha 0,787, atau 78,7%. Nilai cronbach's
alpha masing-masing variabel lebih besar dari nilai kriteria cronbach alpha

0,60.

43 Uji Asumsi Klasik

4.3.1 Uji Normalitas

Uji normalitas digunakan untuk menentukan apakah model regresi
yang baik memiliki distribusi normal ﬁu mendekati normal untuk variabel
independen dan variabel dependen. Model regresi yang baik dianggap
memiliki distribusi normal atau mendekati normal (Ghozali, 2013:160).

tuk menguji normalitas, uji kolmogrov-sminorv digunakan. Hasil yang
lebih besar dari 0,05 menunjukkan bahwa hipotesis penelitian diterima atau

terdistribusi secara normal.
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Tabel 4.8
Hasil Uji Normalitas
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandardized
Residual
N 78
Normal Mean 0.0000000
anrameters Std. Deviation 0.92367060
Most Extreme Esolute 0.060
Difference | Positive 0.060
s Negative -0.051
Test Statistic 0.060
Asymp. Sig. (2-tailed)* 200¢
Monte Carlo | Sig. 0.704
Sig. (2 [99% Lower |0.692
tailed)® Confiden Bo
ce un
Interval d
Upper |0.715
Bo
un
d
a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
c. Lilliefors Significance Correction.
d. This is a lower bound of the true significance.
e. Lilliefors' method based on 10000 Monte Carlo samples
with starting seed 1314643744

Sumber : Hgsil olah data SPSS 30, 2024

Tabel 4.8 menunjukkan nilai Kolmogorov-sminorv sebesar 0,060 dan
nilai signifik besar 0,200. Sesuai dengan ketentuan dasar bahwa residual
data dianggap berdistribusi normal jika signifikansinya lea'l besar dari o =
0,05, seperti yang ditunjukkan oleh pengujian sebelumnya, dapat disimpulkan

bahwa residual data dari penelitian ini berdistribusi normal.
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4.3.2 Uji Multikolinieritas
Adanya hubungan linear ra variabel indepgaden dalam model
regresi dapat ditentukan melalui uji multikolinearitas (Ghozali: 2013:105).
Salah satu cara untuk mengetahui apakah ada multikolinearitas pada mgdel
regresi adalah dengan melihat nilai toleransi dan faktor inflasi perbedaan. Jika
nilai toleransi lebih dari 0,1 dan VIF kurang dari 10, maka penelitian tersebut
tidak memiliki multikolinearitas. Hasil uji multikolinearitas dapat dilihat
dalam tabel 4.9 berikut:
Tabel 4.9
Hasil Uji Multikolinieritas

Coefficients?
Collinearity Statistics
Model Tolerance VIF
1 Promosi 0.992 1.008
Iklan 0992 1.008

pendent Variable: Volume Penjualan
Suniber : Hasil Olahan data SPSS 30, 2024

Dari Tabel 4.9 di atas, dapat dilihat bahwa nilai variance inflation

factor (VIF) dari model analisis penelitian ini berada,di bawah 10, yaitu 1,008
untuk promosi (X1) dan 1,008 untuk iklan (X2). Selain itu, semua variabel
memiliki nilai ketahanan yang lebih besar dari 0.1 yaitu 0,992 untuk
pemahaman promosi £X1) dan 0,992 untuk iklan (X2). Dari ketentuan yang
disebutkan di atas, dapat dilihat bahwa nilai VIF dari model analisis
penelitian ini

4.3.3 Uji Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas digunakan untuk mengetahui apakah varian
residual dalam el regresi berbeda untuk setiap pengamatan (Ghozali,
2013). Ini juga digunakan untuk mengetahui apakah varian residual berbeda
untuk w pengamatan dalam model regresi (Sihabudin & dkk, 2021). Uji

Glejser digunakan untuk menentukan apakah ada heterokedastisitas dalam
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data penelitian. Nilai signifikansi di atas 0,05 menunjukkan tidak ada

heterokedastisitas,ﬁn nilai signifikansi di bawah 0,05 menunjukkan ada

heterokedastisitas. Hasil uji heterokedastisitas adalah:

Tabel 4.10
Hasil Pengujian Glejser

Coefficients”

Stand
ardize
d
Unstandardize | Coeffi
d Coefficients | cients

sid

Model B Error | Beta t Sig.
1 | (Constant) 1275 | 4447 0.000 1.000
E-15

Promosi 0.000 | 0.073 | 0.000 | 0.000 1.000

klan 0000 | 0.112 | 0.000 | 0.000 1.000
a. Dependent Variable: ABS_RES
Sumber : Data olahan SPSS 30, 2024

Tidak ada indikasi heteroskedastisitas berdasarkan hasil uji gletser,
seperti yang ditunjukkan dalam tabel 4.10 di atas, di mana variabel Promosi
(X1) dan Iklan (X2) memiliki nilai signifikasi yang lebih besar dari 0.05.
Oleh karena itu, data penelitian ini dapat digunakan dan dipelajari.

44 Uji Regresi Linear Berganda

Menurut Sugiyono (2010), analisis regresi linear berganda digunakan
untuk meramalkan bagaimana keadaan variabel dependen (naik turunnya)
dimanipulasi oleh dua atau lebih variabel independen sebagai falﬁrediktor
(naik turunnya nilainya). Pengaruh besar yang dimiliki iklan dan Wosi

terhadap volume penjualan dapat dijelaskan dengan menggunakan analisis

regresi linear berganda.
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Tabel 4.11
Tabel Estimasi Regresi

Coefficients®

Standardized
Unstandardized Coefficients ~ Coefficients
Model B Std. Error Beta
1 (Constant) 9934 613
Promosi .209 027 451
Iklan 336 036 550

a. Dependent Variable: Volume Penjualan

Sumber: Hasil Olahan Data SPSS 30, 2024

Nilai ditampilkan dalam kolom B pada Tabel 4.11, dengan baris

pertama menunjukkan konstanta (a) dan baris berikutnya menunjukkan
variabel independen. Tabel di atas menunjukkan bagaimana persamaan

regresi linear berganda yang dapat disusun seperti berikut :

Y= 9,9344509 X1+0336X2+e
Keterangan:
Y : Volume Penjualan
a :Koefisien Konstanta
b :Koefisien Regresi
X1: Promosi
X2:Iklan
e : Error, variabel gangguan
Persamaan regresi tersebut dapat dijelaskan sebagai berikut:
a. Konstanta sebesar 9,934 artinya menyatakan bahwa jika variabel
independen tetap maka nilai volume penjualan (Y) adalah sebesar
9.934.
b. Dengan koefisien regresi variabel promosi (X1) sebesar 0,209, kita
dapat mengetahui bahwa jika variabel independen lain tetap dan

promosi meningkat sebesar 1 per satuan, maka volume penjualan
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akan meningkat sebesar 0,209. Karena itu, koefisien bernilai
positif, yang menunjukkan bahwa ada hubungan positif antara

promosi dan volume penjualan.

. Dengan koefisien regresi vatigbel iklan (X2) sebesar 0,336, volume

penjualan akan meningkat sebesar 0,336. Ini berarti bah\&jika
variabel independen lain tetap dan variabel iklan naik 1 per satuan,
maka volume penjualan akan meningkat sebesar 0,336. Koefisien
bernilai positif menunjukkan bahwa ada hubungan positif antara

iklan dan volume penjualan.

4.5 Pengujian Hipotesis

4.5.1 Uji Signifikan (t)

72

Menurut Ghozali (2018), uji t atau uji statistika tmenunjukkan

seberapa besar pengaruh varﬁl independen secara parsial dalam

menjelaskan variabel dependen. Kriteria pengambilan keputusan untuk uji t

adalah:

1) Hipotesis diterima (signifikan) jika t hitung lebih besar dari t

tabel atau nilai sig. kurang dari 0,05. Ini menunjukkan bahwa
variabel independen tersebut secara parsial mempengaruhi
variabel dependen.
2) Hipotesis ditolak (tidak signifikan) jika t hitung kurang dari t

tabel atau nilai sig. lebih besar dari 0,05. Ini menunjukkan

bahwa variabel dependen secara parsial tidak dipengaruhi

secara signifikan oleh variabel independen tersebut.
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Tabel 4.12

Hasil Uji Hipotesis Parsial

Coefficients’
Standardized
Unstandardized Coefficients ~ Cosfficients

Model B Std. Error Befa { Sig.

1 (Constant) 9934 13 16196 <001
Promos| 209 020 A5 TBEE <01
Iklan 33 036 B0 9318 <00

a. Dependent Variable: Volume Penjualan

ber : Data Olahan SPSS 30, 2024
Dengan degree of freedom probability (df), yang memiliki
probabilitas sebesar 0,05 dan nilai df dapat ditemukan dengan n-k, di mana n
adalah jumlah data dan k adalah jumlah total variabel, nilai df ﬁalah 75 (78-
3). Menghitung perhitungan ttabel dapat dilakukan dengan cara berikut:

Trabel = (Probability, degree of freedom)
trabel =(0,05;75)
trabel =1.992

1) Hipotesis Pertama

Variabel promosi (X1) menunjukkan nilai thitung sebesar 7.655, yang
lebih besar dari nilai ttabel sebesar 1992, dan memiliki nilai signifikan
sebesar 0,001, yang lebih rendah dari o 0,05. Hasil menunjukkan bahwa
faktor promosi berdampak positif dan signifikan pada volume penjualan. Ini
mendukung Hipotesis pertama (H1) yang menyatakan bahwa promosi
berdampak secara signifikan terhadap volume penjualan.
2) Hipotesis Kedua

Variabel iklan ( memiliki nilai thitung sebesar 9.318, yang lebih
besar dari nilai ttabel sebesar 1.992, dan memiliki nilai signifikan sebesar
0,037, yang lebih rendah dari o 0,05. Hasil menunjukkan bahwa fa

promosi berdampak positif dan signifikan pada volume penjualan. Ini
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mendukung Hipotesis pertama (H2), yang menyatakan bahwa iklan

berdampak secara signifikan terhadap jumlah penjualan.

4.52 Uji Simultan (Uji F)

Uji simultan (uji f) pada dasarnya menunjukkan apakah semua
variabel independen yang ditemukan dalam penelitian ini me garuhi
variabel dependen secara bersamaan atau secara bersamaan. Jika nilai
signifikan F lebih besar dari o 0,05, maka vagiabel independen
mempengaruhi variabel dependen secara bersamaan. Hasil pengujian F

menunjukkan hasil berikut:

Tabel 4.13
Hasil Uji Hipotesis Simultan
ANOVA'
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 141.663 2 086 473476 <00°
Residual 1.219 75 150
Total 152.872 mn
a. Dependent Variable: Volume Penjualan
b. Predictors; (Constant), Iklan, Fromosi

Sumber : Data olahan SPSS 30, 2024

Seluruh variabel independen memiliki pengaruh signifikap terhadap
variabel dependen secara bersamaan, seperti yang ditunjukkan pada Tabel
4.13, di mana hasil signifikan F sebesar 0,001 lebih rendah dari o 0,05 dan
nilai F hitung sebesar 473 476.

Maka hipotesis ketiga yang menyatakan bahwa promosi dan iklan
berpengaruh signifikan secara simultan terhadap volume penjualan diterima.

ini dikarenakan berdasarkan uji data yang sudah dilakukan, hasil

menunjukan bahwa secara bersama-sama, variabel independen promosi

(X1) dan Iklan (X2) dapat mempengaruhi volume penjualan.
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4.5.3 Uji Koefisien Determinasi (R?)

Koefisien determinasi adalah indikator kemampuan model untuk
menjelaskan variasi variabel dependen (Ghozali,2013). Nilai koefisien
determinasi berkisar antara nol dan satu. Nilai R2 yang rendah menunjukkan
bahwa kemampuan variabel independen untuk menjelaskan variasi variabel
dependen sangat terbatas, dan nilai yang hampir satu menunjukkan bahwa
variabel independen menyediakan hampir semua data yang diperlukan untuk
memprediksi variasi variabel depen

Tabel 4.14

Hasil Uji Koefisien Determinasi

Model Summary

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

1 963 927 925 .387
a. Predictors: (Constant), Iklan, Promosi

Sumber :Data Olahan SPSS 30, 2024

ilai R persegi model regresi adalah 0,927, seperti yang ditunju
oleh hasil uji koefisien determinasi yang ditunjukkan pada Tabel 4.14. Hal
ini menunjukkan bahwa variabel independen yang digunakan dalam
penelitian ini memiliki ke puan untuk menjelaskan perubahan volume
penjualan sebesar 92,7%. Faktor tambahan yang tidak dimasukkan dalam

model regresi ini memengaruhi porsi sisa sebesar 7,3%.

1
4.6 Pembahasan
4.6.1 Pengaruh Promosi terhadap Volume Penjualan
Hipotesis pertama yang diajukan bahwa promosi berpengaruh positif
terhadap voﬁme penjualan, dan wuji yang dilakukan secara parsial
menunjukan nilai thiung sebesar 7.655 lebih besar dari —tubel yang memiliki
nilai sebesar 1,992 dan nilai signifikannya sebesar 0,001 yang lebih rendah
dari o 0,05. Artinya promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap

volume penjualan. Berdasarkan hasil tersebut hipotesis pertama yang
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menyatakan bahwa promosi b%engaruh positif terhadap volume penjualan
diterima. Adapun presentase pengaruh variabel promosi terhadap volume
penjualan dapat dihitung sebagai berikut:

X1=0.,451:(0,45140.550) x 92,7% x 100%

=418 %

Sehingga dengan demikian dapat disimpulkan bahwa variabel promosi
dapat mempengaruhi variabeaolume penjualan sebesar 41.8%.

Hasil ini menjelaskan bahwa semakin besar promosi yang dilakukan
maka volume penjualan akan semakin tinggi. Hal ini dikarenakan semakin
banyak promogi g dilakukan, maka minat pembeli akan semakin tinggi
untuk belanja. Hal ini sesuai dengan yang dikemukakan oleh Rasyadi (2017)
Promosi adalah cara untuk menarik minat calmﬁ)embcli untuk bertransaksi
dengan penjual, yang membantu perusahaan mencapai tujuan laba yang
diharapkan.

Hasil ini juga sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Atmaja,
dkk (2023) yang menyatakan bahwa promosi melalui media sosial
berpengaruh positif dan signifikan terhadap ﬁume penjualan.

Hal senada juga disampaikan dalam penelitian yang dilakukan oleh
Satriawan (2018) yang menyampaikan bahwa Promosi berpengaruh positif

signifikan terhadap volume penjualan.

(69
4.6.2 Pengaruh Iklan Terhadap Volume Penjualan

Hipotesis kedua yang diajukan bahwa iklan berpengaruh positif
terhadap vohme penjualan, dan wuji yang dilakukan secara parsial
menunjukan nilai thinng sebesar 9.318 lebih besar dari tubel yang memiliki
nilai sebesar 1,992 dan nilai signifikannya sebesar 0,001 yang lebih rendah
dari o 0,05. Artinya iklan berpengaruh positif dan signifikan terhadap
volume penjualan. Berdasarkan hasil tersebut hipotesis kedua yang
menyatakan bahwa iklan berpengaruh positif terhadap volume penjualan
diterima.

Adapun presentase pengaruh variabel promosi terhadap volume

penjualan dapat dihitung sebagai berikut:
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X2=0,550:(0.,45140.550) x 92,7% x 100%

=509 %

Sehingga dengan demikian dapat disimpulkan bahwa variabel iklan
dapat mempengaruhi variabel volume ualan sebesar 50,9%.

Hasil ini menjelaskan bahwa semakin sering melakukan iklan di
media sosial maka volume penjualan akan semakin meningkat. Hal ini
dikarenakan dengan semakin seringnya iklan mejangkau calon konsumen,
a]ca akan semakin mempengaruhi mereka untuk melakukan pembelian.
Hal ini sesuai dengan yang disampaikan oleh Tjiptono (2015) Iklan adalah
jenis komunikasi tidak langsung yang didasarkan pada informasi tentang
keunggulan atau keuntungan suatu produk yang dibuat dengan cara yang
akan membuat pelanggan tertarik untuk membeli.

Hasil ini sejalan dengan penelitian dari Prabowo, dkk(2024) yang
menyatakan bahwa Peningkatan volume penjualan dipengaruhi oleh
pendekatan pemasaran yang melibatkan iklan di media ggsial. Ini karena
beberapa faktor dipengaruhi oleh media sosial, termasuk isi konten produk,
kemampuan berbagai video dan foto produk, dan biaya promosi produk.
Dari segi isi konten produk, pelanggan menganggap bahwa produk yang
dipasarkan di Facebook menarik dan memudahkan untuk melihat deskripsi
dan spesifikasinya. Dari segi kemampuan video dan foto produk, pelanggan
merasa tertarik dengan gambar dan video yang ditampilkan, sehingga
mereka tertarik untuk melakukan pembelian

Hal senada juga disampaikan dalam penelitian yang dilakukan oleh
Setiawan & Rabuani (2019) yang mengungkapkan bahwa iklan berpengaruh

itif signifikan terhadap volume penjualan. Hal ini disebabkan karena
semakin tinggi tingkat pengaruh iklan maka semakin terbentuk pula tingkat

brand awareness pada konsumen.

4.6.3 Pengaruh Promosi dan Iklan Terhadap Volume Penjualan

Hipotesis ketiga yang diajukan bahwa promosi dan iklan berpengaruh

positif terhadap volume penjualan, dan uji yang dilakukan secara Simultan
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menunjukan nilai signifikan F sebesar 0,001 lebih rendah dari o 0,05 dengan

nilai Fhiung sebesar 473476, artinya seluruh variabel independen
berpengaruh signifikan secara simultan terhadap variabel dependen.

Berdasarkan hasil pengujian data tersebut, maka hipotesis ketiga yang
diajukan bahwa variabel promosi dan iklan secara bersama-sama dapat
mempengaruhi volume penjualan dapat diterima. Dimana pada pengujian
koefisien determinasi, hasil menunjukan bahwa variabel promosi dan iklan
secara bersarnﬁma dapat mempengaruhi volume penjualan sebesar 92,7
%, sementara sisanya sebesar 7,.3% dipengaruhi oleh variabel lain yang
tidak termasuk dalam penelitia ini seperti harga dan kualitas produk.

Hasil ini menunjukan bahwa semakin banyak keg'étan promosi dan
iklan yang dilakukan, maka akan semakin meningkatkan volume penjualan.
Hal ini disebabkan karena kegiatan promosi dan iklan yang dilakukaﬁpat
mempengaruhi  keputusan pembelian  konsumen. Promosi dengan
memberikan harga yang dapat dijangkau oleh konsumen yang juga di ikuti

ngan iklan yang bertujuan menyebarkan informasi produk secara luas
dapat menarik minat konsumen untuk melakukan pembelian produk,
sehinga hal ini sangat berefek pada peningkatan volume penjualan.

Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Prasetyo (2023)
dengan judul “Pengaruh Promosi Penjualan Dan PeriklananTerhadap
Volume Penjualan Jenang Pada Perusahaan Jenang Krasikgn Kelapa Manis
Di Sukoharjo™ dimana hasil penelitian menunjukan bahwa variabel promosi
penjualan dan periklanan secara bersama-sama mempunyai pengaruh yang
signifikan terhadap volume penjualan.

Hal yang sama juga disampaikan pada penelitian yang dilakuk h
Kurniawan (2017) yang menyampaikan bahwa Promosi dan iklan secara
bersama-sama berpengaruh positif signifkan terhadap volume penjualan.
Pada penelitian yang dilakukan di PT.MASA sebagai salah satu perusahaan
ban mobil dan motor, diperoleh hasil bahwa promosi dan iklan berpengaruh

sebesar 71% terhadap peningkatan volume penjualan.
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(6]
BAB YV
KESIMPULAN DAN SARAN
Kesimpulan

Berdasarkan analisis data beserta interpretasinya, maka dapat

disimpulkan sebagai berikut :

1.

Promosi berpengaruh positif signifikan terhadap volume ﬁnjualan.

Berdasarkan uji yang dilakukan secara parsial menunjukan nilai thitung

sebesar 7.655 lebih besar dari —tube yang memiliki nilai sebesar 1,992

a nilai signifikannya sebesar 0,001 yang lebih rendah dari a 0,05..

Persentase sumbangan pengaruh promosi terhadap volume penjualan
besar 41.8 %.

. Iklan berpengaruh positif signifikan terhadap volume ﬁnjualan.
Berdasarkan uji yang dilakukan secara parsial menunjukan nilai thing
sebesar 9.318 lebih besar dari tubel yang memiliki nilai sebesar 1,992 dan

signifikannya sebesar 0,001 yang lebih rendah dari o 0,05.
Persentase sumbangan pengaruh promosi terhadap volume penjualan
besar 50,9 %.

. promosi dan iklan berpengaruh positif terhadap vglume penjualan, uji
yang dilakukan secara Simultan menunjukan nilai signifikan F sebesar
0,001 lebih rendah dari a 0,05 dengan nilai Fhiung sebesar 473.476,
artinya seluruh variabel independen berpengaruh signifikan secara
simultan terwap variabel dependen. Hasil pengujian koefisien
determinasi menunjukan bahwa variabel promosi dan iklan secara
bersama-sg dapat mempengaruhi volume penjualan sebesar 92,7 %,
sementara sisanya sebesar 7.3% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak
termasuk dalam penelitian ini seperti harga dan kualitas produk.

Saran

Berdasarkan hasil penelitian, maka ada beberapa pandangan peneliti

yang sekiranya dapat diangkat sebagai saran-saran, untuk pemilik UD.

Tanda Setia dan juga kepada penelitian selanjutnya, antara lain:

57
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1. Kepada manajemen UD.Tanda Setia hendaknya terus mempertahankan
bahkan meningkatkan promosi dan iklan yang sudah dilakukan sehingga
dapat menigkatkan volume penjualan. Selain dari pada itu kualitas
produk da ga yang kompetitif juga menjadi salah satu faktor penentu
sehingga dapat dijadikan bahan pertimbangan dalam meningkatkan
ﬁlume penjualan.

2. Bagi peneliti selanjutnya, perlu diadakan penelitian lagi terkait variabel
promosi dan iklan atau bisa menambahkan variabel lainnya dalam

mempengaruhi volume penjualan.
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LAMPIRAN

KUESIONER PENELITIAN

30

IDENTITAS RESPONDEN
Nama
Jenis Kelamin :Laki-laki [ ]  Perempuan[ | (¥)
Umur USRI 11111}
Pendidikan Terakhir

Status Perkawinan  : Menikah [_] Belum Menikah [ ] (v)
Pekerjaan
*Coret yang tidak perlu

PETUNJUK PENGISIAN

Untuk semua pernyataan berikut ini, berilah tanda Ceklis (v") dari salah satu
alternatif jawaban yang paling sesuai menurut bapak/ibu.

Setiap item Pernyataan memiliki 5 (lima) alternatif jawaban, yakni:

SS =SANGAT SETUJU

S =SETUJU

KS =KURANG SETUJU

TS =TIDAK SETUJU

STS =SANGAT TIDAK SETUJU
DAFTAR PERTANYAAN

Promosi
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No. Indikator Instrumen/Pernyataan SS| S | KS| TS

STS

1 Jangkauan Menurut saya promosi yang
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Promosi

dilakukan UD .Tanda
Setia menjangkau
seluruh kalangan
masyarakat

Promosi yang dilakukan
dapat mempengaruhi
volume penjualan

Kualitas
Promosi

Menurut saya promosi yang
dilakukan  UD. EEfa
Setia dapat
mempengaruhi  minat
untuk membeli produk
mereka

Promosi yang dilakukan
sesuai dengan prinsip
dasar promosi yang
bertujuan untuk
mempengaruhi khalayak
umum

Kuantitas
Promosi

Menurut saya promosi yang
dilakukan UD.Tanda
Setia sangat beragam
sehingga membuat daya
tarik tersendiri

Promosi yang dilakukan
sudah menampilkan
seluruh produk yang di
jual

Waktu
Promosi

Menurut saya promosi yang
dilakukan UD.Tanda
Setia dilakukan pada

saat yang tepat

Promosi yang dilakukan
tepat karn dilakukan
pada saat kebutuhan
akan produk lagi tinggi

10

Ketepatan
sasaran
Promosi

Menurut saya promosi yang
dilakukan UD.Tanda
Setia sudah mengenai
sasaran yang tepat

Promosi yang dilakukan
oleh UD tanda sectia
dapat menjangkau
seluruh lapisan
masyarakat
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No

Indikator

Instrumen/Pernyataan

SS

TS

ST

LN

Tujuan

Menurut saya Iklan yang dilakukan
UD.Tanda  Setia  memiliki
tujuan yang jelas

Saya membeli produk UD.Tanda
Setia karena melihat iklan di
Facebook

Pesan

Menurut saya Iklan yang dilakukan
UD.Tanda Setia berisi pesan
yang dapat dimengerti oleh
semua orang

Pesan yang disampaikan pada iklan
yang dilakukan oleh UD.Tanda
Setia menggugah selera saya
sehingga saya memutuskan
untuk membeli produk mereka

Media
yang
diguna
kan

Menurut saya lklan yang dilakukan
UD.Tanda Setia sudah
menggunakan media yang tepat

Saya  mendapatkan  informasi
tentang produk UD Tanda Setia
di iklan yang diposting di akun
Facebook mereka

VOLUME PENJUALAN

No

Indikator

Instrumen/Pernyataan

SS

TS

ST

LN

Mencapai
volum
e
penjua
lan

Penjualan mengalami peningkatan
setiap bulannya

Perusahaan memiliki target untuk
mencapai volume penjualan
yang maksimal

Mendapat
kan
laba

Perusahaan menentukan dan
meningkatkan volume
penjualan untuk memperoleh
keuntungan maksimal

Perusahaan  denga  melakukan
promosi dan iklan yang dapat
dimengerti oleh  pelanggan
mendapat  keuntungan yang
maksimal
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Menunjan

g
Pertum

buhan
perusa
haan

Dengan adanya promosi,Harga
yang terjangkau  membuat
pertumbuhan perusahaan
semakin baik

Setiap keputusan yang dilakukan
oleh  manajer  perusahaan
membuat perusahaan semakin
berkembang
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44
46
34
36
40
41

35
40
39
36
34
38
39
42

40
41

42

39
44
44
43

39
39
42

40
44
40
44
39
44
41

40
40
42

40
40
39
42

38

40
41

42

43

44
45

46
47

48

49

50
51

52
53
54
55
56
57
58
59
60
61

62

63

64
65

66
67

68

69

70
71

72
73
74
75
76
77
78
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X2.1 adalah variabel X2 (IKLAN) dengan setiap indikatornya

TOTAL

X2

22
23
24
23
21

24
22
21

24
24
20
26
22
19
21

27
24
22
25
20
23
18
22
21

17
23
20
24
17
23
21

20
22
24
26
19
20
24
17
24
26

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26
27
28
29
30
31

32
33
34
35
36
37
38
39
40

41
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24
18
21

23
18
20
21

19
18
22
21

22
19
23
22
21

25
24
23
19
22
23
19
24
22
24
20
24
23
19
22
21

19
20
21

23
20

42

43

45

46

47

48

49

50
51

52
53
54
55
56
57
58
59
60
61

62
63
64
65
66
67
68
69
70
71

72
73
74
75
76
77
78
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Y.1 Adalah variabel Y (Volume Penjualan) dengan setiap

2
S
[

indikatornya

X2

26
27
27
27
26
27
26
26
27
27
25
28
26
25
26
29
27
26
28
25
27
24
26
26
22
27
25
27
23
27
25
25
26
27
28
24
25
27
23
27

10
11

12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22

23

24
25

26

27

28

29

30
31

32

33

34
35

36

37

38

39

40
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28
27
23
25
26
23
25
25
23
22
25
25
26
25
26
26
25
27
27
27
25
25
26
25
27
25
27
25
27
26
25
26
26
25
24
25
26
25

41

42

43

45

46

47

48

49

50

51

52

53

54
55

56

57

58

59

60

61

62

63

64
65

66

67

68

69

70

71

72

73

74
75

76

77

78
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