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ABSTRAK

Perusahaan ini bergerak dalam bidang ritel smartphone dan aksesoris yang
berlokasi di kota Mojokerto, Jawa Timur. Setiap perusahaan pasti pernah
melakukan kegagalan dalam layanan. Namun, yang penting bagi pelanggan, bukan
seberapa besar kesalahan yang telah dilakukan, tetapi sejauh mana perusahaan
bersedia memperbaiki kondisi itu. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui
apakah Bauran Pemasaran berpengaruh terhadap Volume Penjualan. Penelitian ini
menggunkan objek Perusahaan TOPSELL Mojokerto.

Dalam penelitian ini populasinya ialah pelanggan TOPSELL Mojokerto.
Sedangkan sampelnya sebanyak 100 responden, yaitu pelanggan yang memiliki
usia 20 tahun keatas, jenis kelamin dan pendidikan. Sampel tersebut diperoleh
dengan rumus unknown population, sedangkan pengumpulan datanya
menggunakan kuisioner dengan menggunkan metode Non Probality Sampling dan
dengan teknik Purposive Sampling.

Penggunaan hipotesis dalam penelitian ini menggunakan analisis model stastik
yang terdiri dari Uji Validitas, Uji Reabilitas, Uji Asumsi Klasik, Regresi Linier
Berganda, Uji F dan Uji t. Hasil penelitian ini terdapat pengaruh secara parsial dari
masing-masing variabel bebas terhadap variabel terikat yaitu menggunakan uji t.
Pada Uji F juga menghasilkan fakta bahwa F hitung lebih besar dari F tabel yaitu
9,460 > 0,05. Sehingga dapat disimpulkan bahwa Bauran Pemasaran secara
simultan mempunyai pengaruh terhadap Volume Penjualan.

Kata Kunci : Bauran Pemasaran,Volume Penjualan
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A. Pendahuluan

Organisasi, perusahaan dan bisnis
perlu terus bergerak cepat dan
lincah mengikuti arah perubahan
lingkungan ekonomi, bisnis,
teknologi, ilmu pengetahuan dalam
menyongsong era revolusi
industri generasi keempat
(Industri 4.0). Tahap-tahap

yang dilalui adalah: pertama, sinyal
di tengah kebisingan (signals
amidst the noise). Pada tahap ini,
perusahaan merespons
perkembangan teknologi secara
cepat denganmenggeser posisi dari
bisnis inti yang mereka geluti
mengikuti tren perkembangan
teknologi, preferensi konsumen,
regulasi dan pergeseran
lingkungan bisnis. Wirausaha
merupakan impian semua orang.
Berbagai peluang bisnis
merupakan tawaran bagi kita yang
ingin memulai wirausaha. bisnis
retail lebih mudah dijalankan asal
memiliki kemampuan dan
kecakapan menjual barang.
Biayanya relatif lebih sedikit
dibandingkan dengan
memproduksi barang (Yiong,
2012:2). Usaha retail merupakan
upaya distribusi barang-barang
tertentu yang dijual secara eceran
melalui toko-toko yang umumnya
ditemui di berbagai pusat
perbelanjaan (Wardhana, 2009:6).
Bisnis retail merupakan usaha
yang semakin berkembang searah
dengan perubahan lifestyle
masyarakat (Tristianto, 2013:188).
Kondisi sosial, ekonomi, dan
demografi masyarakat juga
memicu perkembangan retail di
mana-mana (Wardhana, 2009:6).

Pesaingan dalam bisnis ritel,
ditandai dengan menjamurnya

model bisnis yang unik di setiap
perusahaan ritel. Iklan dibuat
sedemikian impresif sehingga
menjuruskan masyarakat untuk
lebih sering berbelanja ke pusat-
pusat perbelanjaan moderntersebut
(Hoetoro, 2020:279). Dengan
adanya persaingan yang ketat ini,
para retailer dituntut untuk dapat
menciptakan suatu strategi bisnis
retail yang tepat (Wardhana,
2009:6).

B. Kajian Pustaka

Sari, P., Martika, K., &
Kusumadewi, N. M. W. (2016)
ISSN : 2302-8912. Analisis
Pengaruh Bauran pemasaran
Terhadap Volume Penjualan Pada
PT. Hatten Bali diKota Denpasar.

Tujuan penelitian ini adalah untuk
mengetahui pengaruh variabel
bauran pemasaran secara simultan
dan parsian terhadap volume
penjualan di PT. Hatten Bali.
Obyek penelitian adalah bauran
pemasaran dan volume penjualan
pada PT. Hatten Bali. Dalam
penelitian ini yang menjadi
populasi adalah seluruh konsumen
akhir (pembeli produk) PT. Hatten
Bali. Teknik sampel yang
dipergunakan adalah random
sampling dengan jumlah sampel
sebanyak 95 orang. Pengumpulan
data menggunakan kuesioner skala
likert. Teknik analisa data
menggunakan regresi linear
berganda. Hasil penelitian
menunjukkan produk, harga,
Distribusi dan promosi secara
simultan berpengaruh signifikan
terhadap volume penjualan pada
PT. Hatten Bali dengan nilai F
hitung = 1586,96 sig = 0,00.
Produk, harga, Distribusi dan
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promosi secara parsial berpengaruh
signifikan terhadap volume
penjualan pada PT. Hatten Bali.
Distribusi merupakan variabel
bebas yang berpengaruh dominan
terhadap volume penjualan (Sari,
Martika, & Kusumadewi, 2016).

Berdasarkan hasil pembahasan
yang telah diuraikan, maka
simpulan yang diperoleh adalah
produk, harga, Distribusi dan
promosi secara simultan
berpengaruh signifikan terhadap
volume penjualan pada PT. Hatten
Bali dengan nilai F hitung =
1586,96 sig = 0,00. Produk, harga,
Distribusi dan promosi secara
parsial berpengaruh signifikan
terhadap volume penjualan pada
PT. Hatten Bali. Distribusi
merupakan variabel bebas yang
berpengaruh dominan terhadap
volume penjualan. Berdasarkan
kesimpulan tersebut, maka saran
yang dapat diberikan adalah
Distribusi merupakan variabel
yang dominan berpengaruh
terhadap volume penjualan
sehingga perusahaan lebih fokus
pada Distribusi dengan menjaga
hubungan baik dengan relasi
dengan cara memberikan bonus
penjualan bagi rekanan yang
melampaui target penjualan.
Perusahaan agar tetap menjaga
kualitasproduk dan memperhatikan
harga tetap stabil. Lebih gencar
melakukan kegiatan promosi baik
itu melalui media elektronik
maupun media cetak (Sari et al.,
2016).

Nurhalima, N., Effendy, E., &
Rukavina, R. (2020) ISSN : 2338-
3011. Analisis Pengaruh Bauran
Pemasaran Terhadap Volume
Penjualan Pada Restoran Kfc
Hasanuddin Palu.

Penelitian ini bertujuan untuk
mengetahui pengaruh bauran
pemasaran terhadap volume
penjualan pada restoran KFC
Hasanuddin Palu. Variabel
independen dalam penelitian ini
yaitu produk (X1), harga (X2),
tempat/lokasi (X3), promosi (X4),
dan variabel dependennya yaitu
volume penjualan (Y). Responden
terdiri 31 orang yaitu 1 orang
manajer dan 30 orang konsumen
dengan teknik Purposive Sampling
melalui angket yang diisi oleh
responden. Kemudian data yang
diperoleh dianalisis dengan
menggunakan analisis regresi
linier berganda. Hasil penelitian
dengan menggunakan analisis
regresi, diperoleh persamaan Y=
6,582 + 0,074X1 + 0,059X2 +
0,200X3 + 0,837 X4. Uji F
menunjukkan bahwa secara
simultan produk, harga, Distribusi
tempat, dan promosi berpengaruh
secara simultan terhadap volume
penjualan dengan nilai Fhitung
sebesar 278,228 dengan
signifikansi 0,000. Uji t
menunjukkan Produk 3,692, harga
2,857, Distribusi/tempat 9,775, dan
promosi20,190 yang berpengaruh
secara parsial terhadap volume
penjualan. Angka Adjusted R
Square sebesar 0,976 = 98%
menunjukkan bahwa volume
penjualan dipengaruhi oleh
variabel produk, harga,
Distribusi/tempat, dan promosi
sebesar 98% sedangkan 2%
dipengaruhi oleh variabel-variabel
lain yang tidak diteliti.
Berdasarkan masalah, hipotesis dan
hasil uji hipotesis serta
pembahasan penelitian,maka dapat
disimpulkan Bauran pemasaran
jasa yang terdiri atas: produk /jasa,
harga, Distribusi/tempat, promosi,
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secara simultan terbukti
berpengaruh signifikan terhadap
volume penjualan. Produk, Harga,
Tempat dan Promosi terbukti
berpengaruh signifikan terhadap
volume penjualan pada restoran
KFC Hasanuddin Palu (Nurhalima,
Effendy, & Rukavina, 2020).

Purwanto., Fitriyadi., & Hasanur, A.
(2016). Pengaruh Bauran
Pemasaran Terhadap Volume
Penjualan Okky Jelly Drink Pada
Distributor PT. Sinar Niaga
Sejahtera DiWilayah Banjarmasin.
Vol 5, No. 1 ISSN : 2541 – 178X

Bauran pemasaran merupakan
kombinasi variabel atau kegiatan
yang merupakan inti dari sistem
pemasaran, variabel mana dapat
dikendalikan oleh perusahaan
untuk mempengaruhi tanggapan
konsumen dalam pasar sasarannya.
Variabel atau kegiatan tersebut
perlu dikombinasikan dan
dikoordinasikan oleh perusahaan
seefektif mungkin, dalam
melakukan kegiatan pemasarannya.
Dengan demikian perusahaan tidak
hanya sekedar memiliki kombinasi
kegiatan yang terbaik saja, akan
tetapi dapat mengkoordinasikan
berbagai variabel bauran
pemasaran tersebut, untuk
melaukan program pemasaran
secara efektif. Tujuan dari
penelitian ini adalah untuk
mengetahui a) pengaruh bauran
pemasaran yang terdiri dari produk,
harga, promosi dan Distribusi
secara simultan terhadap volume
penjualan Okky Jelly Drink pada
distributor PT. Sinar Niaga
Sejahtera, dan b) pengaruh bauran
pemasaran yang terdiri dari produk,
harga, promosi dan Distribusi
secara simultan terhadap volume
penjualan Okky Jelly Drink pada

PT. Sinar Niaga Sejahtera. Tipe
penelitian ini adalah jenis
penelitian kuantitatif. Populasi ini
adalah seluruh agen distributor
pada PT. Sinar Niaga Sejahtera
Jumlah sampel yang digunakan
sebanyak 316 responden. Teknik
pengambilan sampel yang
digunakan adalah random
sederhana (simple random
sampling), yaitu bagian dari
jumlah dan karakteristik yang
dimiliki oleh populasi. Metode
pengumpulan data adalah data
primer dan sekunder. Teknik
pengumpulan data menggunakan
kuisioner yang disebarkan kepada
para konsumen. Metode analisis
data yang digunakan adalah
analisis regresi linier berganda
dengan menggunakan uji t dan f.
Sekala pengukuranyang digunakan
adalah skala likert. Berdasarkan
hasil pengujian menunjukkan
bahawa bauran pemasaran yang
terdiri dari produk, harga, promosi
dan Distribusi secara simultan
mempunyai pengaruh yang
signifikan terhadap volume
penjualan Okky Jelly Drink pada
PT. Sinar Niaga Sejahtera. Pada
umumnya, setiap perusahaan
mempunyai strategi dalam
menawarkan setiap produknya
yang nantinya dapat menarik minat
para konsumen atau pelanggan.
Salah satunya adalah PT. Sinar
Niaga Sejahtera, dimana
perusahaan ini dalam membangun
hubungan yang baik
mengutamakan pelayanan yang
prima kepada seluruh agen
distributor (Purwanto, Fitriyadi, &
Hasanur A., 2016).
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C. Metode Penelitian

Jenis penelitian yang dilakukan
oleh peneliti yaitu penelitian
kuantitatif, Populasi pada
penelitian ini yaitu pelanggan TOP
SELL OPPO Realme di kota
Mojokerto yang berjumlah 100
orang.penelitian tersebut
menggunakan sampel pada Non-
Probability Sampling .

Skala pengukuran menggunakan
skala likert. Jenis data yang
digunakan dalam penelitian ini
adalah menggunakan data primer,
data yamg digunakan peneliti yaitu
menggunkan kuisioner.

Analisis data yang digunakan
menggunakan analisis regresi linier
berganda dengan program SPSS
20.0, sedangkan uji hipotesis
menggunakan uji signifikan t dan
uji F.

D. Hasil Penelitian dan
Pembahasan

1. Penyajian Data Deskripsi
Karakteristik Responden

Dari hasil kuisioner pada
responden diperoleh dari
data umum tentang
identitas responden yang
meliputi :

Berdasarkan tabel 4.1
dapat dijelaskan bahwa
dari 96 responden yang
menjadi sampel penelitian
diketahui 40 orang
(41,66%) berjenis
kelamin laki-laki dan
responden berjenis
kelamin perempuan
berjumlah 56 orang
(58,33%).

responden
diklasifikasikan menjadi 4
(empat) kelompok umur.
Berdasarkan tabel 4.2 di
atas teridentifikasi bahwa
responden yang berusia
20-24 tahun berjumlah
20 orang (38,46 %), yang
berusia 25 - 29 tahun
berjumlah 65 orang
(23,07 %), yang berusia
30-34 Tahun berjumlah 6
orang (28,20 %) dan yang
berusia > 34 Tahun
berjumlah 5 orang (10,25
%).

No Usia
Frekwensi
(f) Prosentase

1.
20-24
tahun 20 38,46 %

2.
25-29
tahun 65 23,08 %

3.
30-34
tahun 6 28,21 %

4.
> 34
tahun 5 10,26 %

Jumlah 96 100 %

No
Jenis
Kelamin

Frekwensi
(f) Prosentase

1. Laki-laki 40 41,67 %
2. Perempuan 56 58,33 %

Jumlah 96 100 %
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Berdasarkan tabel di atas dapat
diketahui bahwa responden yang
tamat PT berjumlah 45 orang
(35,89 %), yang tamat SLTA
berjumlah 33 orang (53,84 %)
yang Tamat SLTP berjumlah 11
orang (7,69248 %) dan yang
Tamat SD berjumlah 22,564 %)
lain-lain tidak ada.

`2. Hasil Uji Asumsi Klasik

a). Hasil Uji Normalitas

Berdasarkan uji nomalitas, pada
output terlihat bahwa data
menyebar disekitar garis
diagonal dan mengikuti arah
garis diagonal maka model
regresi memenuhi asumsi
normalitas.

b). Hasil Multikolonieritas

Pada koefisien diketahui nilai
dari VIF kurang dari angka 10,
dan nilai tolerance lebih besar
dari 0,1 atau mendekati angka 1.
Maka dapat disimpulkan bahwa
tidak terjadi multikolinieritas
atau dapat dikatakan tidak ada
hubungannya antar variabel
bebas.

No Pendidikan
Frekwensi
(f) Prosentase

1. Tamat PT 45 35,90 %

2.
Tamat
SLTA 33 53,85 %

3. Tamat SLTP 11 7,69 %
4. Tamat SD 2 2,56 %
5. Lain-lain 5 0,00 %

Jumlah 96 100 %

Variabel Bebas Nilai Tolerance Nilai VIF Keterangan
Produk (X1) 0,573 1,746 Non Multikolinieritas
Harga (X2) 0,671 1,489 Non Multikolinieritas
Promosi (X3) 0,078 12,854 Non Multikolinieritas
Distribusi (X4) 0,080 12,499 Non Multikolinieritas
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c). Hasil Uji heteroskedastitas

Berdasarkan tabel terlihat nilai
signifikan untuk variable Produk
(X1), Harga (X2) dan Distribusi
(X4) lebih besar dari 0.05
sehingga

tidak terjadi permasalahan
heteroskedastisitas. Sedangkan
untuk variable Promosi (X3)
bermasalah dengan
heteroskedastisitas.

d). Hasil Uji Autokorelasi

Model Summaryb

Model R R Square

Adjusted R

Square

Std. Error of the

Estimate Durbin-Watson

1 ,542a ,294 ,263 2,52869 2,407

a. Predictors: (Constant), distribusi_X4, harga_X2, produk_X1, promosi_X3

b. Dependent Variable: vol_penjualan_Y

Berdasarkan output di atas,
diketahui nilai DW 2,407,
selanjutnya nilai ini akan kita
bandingkan dengan nilai table
signifikansi 5%, jumlah sampel
N = 96 dan jumlah variabel
independen 1 (K = 1) = 1.96
maka
diperoleh nilai dU 1,552. Nilai
DW 2,407 lebih besar dari batas
atas (dU) yakni (2,407 > 1,552)
dan kurang dari (4-dU)4 - 1,552

= 2,448 sehingga dapat
disimpulkan
bahwa tidak terdapat
autokorelasi atau uji
autokorelasi terpenuhi.

Variabel Nilai signifikan Keterangan
Produk (X1) 0,000 Non- Heteroskedastisitas
Harga (X2) 0,000 Non- Heteroskedastisitas
Promosi (X3) 0,086 Heteroskedastisitas
Distribusi (X4) 0,022 Non- Heteroskedastisitas
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3. Hasil Analisis Regresi Linier Berganda

Coefficientsa

Unstandardized Coefficients

Standardized

Coefficients

t Sig.Model B Std. Error Beta

1 (Constant) 11,938 5,940 2,010 ,047

produk_X1 ,236 ,059 ,463 3,975 ,000

harga_X2 ,366 ,086 ,460 4,276 ,000

promosi_X3 ,320 ,185 ,547 1,733 ,086

distribusi_X4 -,832 ,357 -,725 -2,329 ,022

a. Dependent Variable:
vol_penjualan_Y
Hasil regresi dapat dilihat bahwa
variabel promosi (X3) memiliki
pengaruh positif dan terbesar
atau lebih dominan. Hal ini
berarti

variabel promosi (X3)
merupakan variabel yang paling
mempengaruhi variabel terikat
volume penjualan (Y).

4. Uji t

Coefficientsa

Unstandardized Coefficients

Standardized

Coefficients

t Sig.Model B Std. Error Beta

1 (Constant) 11,938 5,940 2,010 ,047

produk_X1 ,236 ,059 ,463 3,975 ,000

harga_X2 ,366 ,086 ,460 4,276 ,000

promosi_X3 ,320 ,185 ,547 1,733 ,086

distribusi_X4 -,832 ,357 -,725 -2,329 ,022

a. Dependent Variable: vol_penjualan_Y
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Berdasarkan tabel dapat diketahui
hasil pengujian dari:

1. Pengaruh variabel Produk
(X1) terhadap Volume

2. Penjualan (Y).

Hasil pengujian
koeffisien variable
Produk (X1) terhadap
Volume Penjualan (Y),
dijelaskan bahwa nilai
signifikasi variabel
Produk (X1) adalah
0,000 dengan t hitung
3,975. Nilai signifikasi
ini lebih besar dari nilaiα
(0,000 > 0,05) sehingga
dapat dijelaskan bahwa
variabel Produk (X1)
berpengaruh secara
signifikan terhadap
variabel Volume
Penjualan (Y). Besarnya
pengaruh variabel
Produk (X1) terhadap
Volume Penjualan (Y)
adalah 0,463 atau 46,3%
yang ditunjukkan dari
besarnya nilai
StandardizedCoefficients
β dari penelitian.

3. Pengaruh variabel Harga
(X2) terhadap Volume
Penjualan (Y).

Hasil pengujian
koeffisien variable harga
(X2) terhadap Volume
Penjualan (Y), dijelaskan
bahwa nilai signifikasi
variabel harga (X2)
adalah 0,000 dengan t

hitung 4,276. Nilai
signifikasi ini lebih besar
dari nilai α (0,000 > 0,05)
sehingga dapat
dijelaskan bahwa
variabel harga (X2)
berpengaruh secara
signifikan terhadap
variabel Volume
Penjualan (Y). Besarnya
pengaruh variabel harga
(X2) terhadap Volume
Penjualan (Y) adalah
0,460 atau 46,0% yang
ditunjukkan dari
besarnya nilai
Standardized
Coefficients β dari
penelitian.

4. Pengaruh variabel
Promosi (X3) terhadap
Volume Penjualan (Y).

Hasil pengujian
koeffisien variable
promosi (X3) terhadap
Volume Penjualan (Y),
dijelaskan bahwa nilai
signifikasi variabel
promosi (X3) adalah
0,086 dengan t hitung
1,733. Nilai signifikasi
ini lebih besar dari nilaiα
(0,086 > 0,05) sehingga
dapat dijelaskan bahwa
variabel promosi (X3)
berpengaruh tidak
signifikan terhadap
variabel Volume
Penjualan (Y). Besarnya
pengaruh variabel harga
(X3) terhadap Volume
Penjualan (Y) adalah
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0,547 atau 54,7% yang
ditunjukkan dari
besarnya nilai
StandardizedCoefficients
β dari penelitian.

5. Pengaruh variabel
Distribusi (X4) terhadap
Volume Penjualan (Y)

Hasil pengujian
koeffisien variable
distribusi (X4) terhadap
Volume Penjualan (Y),
dijelaskan bahwa nilai
signifikasi variabel
distribusi (X4) adalah
0,022 dengan t hitung -
2,329. Nilai signifikasi
ini lebih kecil dari nilai
α (0,022 < 0,05)

sehingga dapat
dijelaskan bahwa
variabel distribusi (X4)
berpengaruh negative
signifikan terhadap
variabel Volume
Penjualan(Y). Besarnya
pengaruh variabel
distribusi (X4) terhadap
Volume Penjualan (Y)
adalah -0,725 atau -
72,5% yang ditunjukkan
dari besarnya nilai
Standardized
Coefficients β dari
penelitian.

6. Hasil Uji F

pendent Variable: vol_penjualan_Y

b. Predictors: (Constant), distribusi_X4, harga_X2, produk_X1, promosi_X3

Model

Sum of

Squares df

Mean

Square F Sig.

1 Regression 241,956 4 60,489 9,460 ,000b

Residual 581,877 91 6,394

Total 823,833 95
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Dari tabel 4.19. didapatkan nilai
signifikasi 0,000 dengan F hitung
9,460 dimana nilai signifikasi
tersebut lebih kecil daripada α =
5 % (0,000 < 0,05) berarti bahwa
terdapat kecocokan antara model
dengan data. Sehingga dapat
dijelaskan bahwa variabel variabel
produk (X1), harga (X2), promosi
(X3), dan distribusi (X4)
berpengaruh secara simultan
(bersama-sama) terhadap volume
penjualan (Y).

B. Kesimpulan
Dari hasil penelitian dapat penulis
simpulkan sebagai berikut:

1. Produk, harga, promosi, dan
distribusi berpengaruh
secara simultan terhadap
volume penjualan.

2. Produk berpengaruh
signifikan secara parsial
terhadap Volume Penjualan,
Harga berpengaruh
signifikan secara parsial
terhadap Volume Penjualan,
promosi berpengaruh tidak
signifikan secara parsial
terhadap Volume Penjualan
distribusi berpengaruh
negative signifikan terhadap
variabel Volume Penjualan

3. Promosi berpengaruh
dominan terhadap Volume
Penjualan.
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