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Abstrak

Pemasaran merupakan kreasi serta realisasi dalam usaha untuk meningkatkan dan
meratakan kemakmuran maupun standar hidup. Untuk melakukan hal ini maka diperhatikan
suatu kegiatan yang meliputi keinginan konsumen, kemudian memproduksi barang atau jasa
yang diinginkan konsumen dan selanjutnya mempromosikan serta mendistribusikan barang
atau jasa itu kepada konsumen.

PT. ANUGERAH KEMASAN SEJAHTERA yang beralamat di Jalan Sutorejo
Prima Indah Surabaya merupakan usaha yang bergerak di bidang penjualan Botol Plastik
tetapi Omzet qe%n bulan yang didapatkan oleh perusahaan tersebut cukup statis.

Adapun tujuan penelitian yang infh dicapai sesuai dengan rumusan masalah
yang telah dipaparkan diatas adalah untuk mengetahui dan menganalisis adanya Pengaruh
Harga, Promosi, Dan inovasi terhadap Volume penjualan pada PT. Anugerah Kemasan
Sejahtera. Penelitian ini mengambil responden dari seluruh pelanggan PT. Anugerah
Kemasan Sejahtera baik pria maupun wanita. Dalam pelaksanaan di lapangan, penelitian
ini mengambil data primefZ§lengan menggunakan Kuesioner. Jenis penelitian yang akan
digunakan adalah dengan menggunakan metode penelitian kuantitatif.

Teknik analisis yang digunakan adalah analisis regresi linier berganda unffk
menguji hipotesis. Sedangkan uji asumsi klasik yang digunakan antara lain, Uji
Multikolinearitas, Uji Heteroskedastisitas, Uji Autokorelasi, dan Uji Normalitas Data.
Secara keseluruhan indikator yang dilakukan dalam penelitian ini valid ( karena nilai
koefisian korelasi > 200 dengan tingkat signifikansi <005 ) dan reliabel ( karena nilai
koefisien Cronbach’s Alpha > 0,60). Hasil ujiasumsi klasik juga menunjukkan bahwa
penclitian ini telah memenuhi, antara lain 1. Kedua model regresi bebas dari
multikolinearitas; 2. Tidak terjadi heteroskedastisitas; dan 3. Residual kedua model regresi
berdistribusi normal.

Kata Kunci : Harga, Promosi, Inovasi, Volume Penjualan

I. PENDAHULUAN strategi pemasaran yang dapat memberikan
pengaruh untuk menentukan berhasil atau

Pemasaran merupakan salah satu ilmu .
P tidaknya dalam memasarkan

ekonomi yang telah lama berkembang, dan

. . roduknya. Apabila strateei pemasaran
sampai pada saat sekarang ini pemasaran p y P g P

yang dilaksanakan perusahaan tersebut

sangat mempengaruhi keberhasilan suatu mampu memasarkan produknya dengan

perusahaan untuk bisa bertahan di dalam

pangsa pasar. Oleh karena itu diperlukan baik, hal ini akan berpengaruh terhadap

tujuan perusahaan.
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galah satu tujuan dari pemasaran
adalah memastikan agar produk atau jasa
yang dibuat oleh perusahaan dikenal
masyarakat sechingga perusahaan
mendapatkan laba dari penjualannya.
fgmasaran  yang dilakukan  dapat
menggunakan pola rencana dan taktik
tertentu  sehingga jumlah

menjadi lebih tinggi.

penjualan

Dengan adanya strategi pemasaran
¢ ga. promosi, inovasi ini juga bisa
diartikan sebagai rangkaian upaya yang
dilakukan  oleh  perusahaan  dalam
mencapai  tujuan  perusahaan  yaitu

mendapatkan laba.

Setiap perusahaan berusaha untuk
menjaga kelangsungan hidup usahanya.
Perusahaan harus dapat melakukan
kebijakan yang tepat dengan menggunakan
kesempatan dan peluang yang ada dalam
pemasaran  schingga perusahaan dapat
bersaing dan merebut pangsa pasar dari
perusahaan yang sejenis, dan
mempertahankan posisi atau kedudukan
perusahaan di pasar serta terus berusaha
meningkatkannya. Bagian pemasaran
dalam perusahaan harus dapat mengetahui
selera konsumen, apa yang diinginkan atau
dibutuhkan oleh konsumen dan harus
mampu menyediakan atau memenuhi apa

yang menjadi kebutuhan konsumen.

Perusahaan harus mampu
mengidentifikasikan apa yang menjadi
keunggulan dari perusahaan tersebut.
Setelah itu perusahaan menetapkan
kebijaksanaan yang efektif yang dapat
menjadikan  perusahaan unggul dari
perusahaan yang lain, seperti keunggulan
produk, keunggulan dari sisi harga,
keunggulan dalam  promosi maupun

keunggulan dalam pendistribusian.

Dalam mencapai strategi pemasaran
yang tepat dan terbaik untuk diterapkan,
salah satunya perusahaan dapat melihat dari
faktor bauran pemasaran. Hal tersebut
g@ting  karena  bauran
merupakan salah  satu pokok

pemasaran
pertimbangan konsumen dalam
melakukan keputusan pembelian suatu
produk. Jika perusahaan tidak peka
terhadap apa yang dibutuhkan  olch
konsumen, maka dapat dipastikan bahwa
perusahaan  akan kehilangan  banyak
kesempatan untuk menjaring konsumen
dan produk yang ditawarkan akan sia-sia,
hal Eebut jika dibiarkan terus menerus
dan dalam jangka waktu yang lama tidak
menutup kemungkinan bahwa perusahaan
tersebut nantinya akan gulung tikar alias
bangkrut.

Persaingan yang makin kompetitif,
mengharuskan perusahaan untuk mampu
menerapkan strategi yang  dapat
mempertahankan dan mengembangkan
perusahaannya. Keberhasilan suatu
perusahaan dalam memasarkan produknya
ditentukan oleh strategi yang disesuaikan
dengan situasi dan kondisi dari pasar
sasarannya. Perusahaan dituntut untuk
mampu menerapkan strategi pemasaran
yang lebih kompetitif yang mampu
menganalisis situasi, menentukan sasaran
pemasaran yang tepat, seleksi dan analisis
target pasar, serta mampu merancang
strategi pemasaran yang dapat beradaptasi
dengan dinamika bisnis yang menuntut
adanya suatu persaingan yang kompetitif,
sehingga mampu mencapai target yang
telah ditentukan perusahaan.

Harga merupakan salah satu unsur
dalam bauran pemasaran yang

menghasilkan pendapatan atas penjualan
barang dan jasa yang dipasarkan, selain itu
harga juga merupakan suatu faktor penentu




utama dalam keputusan bagi para
konsumen untuk membeli atau tidak
terhadap suatu barang yang ditawarkan.
Perbedaan harga yang sedikit saja atas
suatu produk tertentu akan mempengaruhi
motivasi konsumen dalam menentukan
pembelian. Harga merupakan salah satu
elemen bauran pemasaran yang dapat
menjadi salah satu keunggulan dalam

suatu perusahaan.

Kebijakan penetapan harga sangat
menentukan  bagi  perusahaan  untuk
bersaing dengan perusahaan lain karena
pengaruh kebijakan penctapan harga
sangat besar terhadap  peningkatan
volume penjualan. Harga berperan sebagai
penentu utama pilihan pembeli.
Sebagaimana telah disampaikan
sebelumnya harga merupakan satu -
satunya elemen bauran pemasaran yang
menghasilkan pendapatan dan elemen -

elemen lainnya menimbulkan biaya.

Harga juga merupakan salah satu
elemen bauran pemasaran yang paling
fleksibel, harga dgpgt diubah dengan
cepat atau dinamis. Faktor — faktor yang
mempengaruhi tingkat harga antara lain :
keadaan perekonomian, penawaran dan
permintaan, elastisitas permintaan,
persaingan, biaya, tujuan perusahaan, dan
pemerintah.

Selain  harga,
promosi  juga

strategi
mempengaruhi  laba

pemasaran

II. KAJIAN PUSTAKA

Secara umum,

adalah suatu proses di mana
seseorang dapat mengatur segala

sesuatu yang dikerjakan oleh individu

manajemen

penjualan  ggrusahaan. Produk ataupun
jasa yang dihasilkan oleh perusahaan
dalam pemasarannya tidak mungkin dapat
mencari  sendiri  pembeli  ataupun
peminatnya. Oleh karena itu, produsen
dalam kegiatan pemasaran produk atau
jasanya harus membutuhkan konsumen
yang sesuai mengenai produk atau jasa
yang dihasilkannya. Salah satu cara yang
digunakan Perusahaan dalam bidang
pemasaran untuk tujuan meningkatkan

hasil produk yaitu melalui kegiatan

promosi.
Faktor Inovasi Produk  menjadi
permasalahan suatu perusahaan

dikarenakan keberlangsungan hidup dari
perusahaan bergantung pada seberapa
cepat dan tanggap perusahaan terscbut
menghadapi kedinamisan yang ada. Oleh
karena itu, dibutuhkan strategi-strategi
bersaing yang efektif dengan melakukan
perbaikan, baik dari sisi pengembangan
produk maupun dari sisi proses secara

m'lanjut. (1999),
perusahaan yang berhasil menciptakan

Menurut  Drucker
keunggulan bersaing adalah perusahaan
yang mampu menciptakan inovasi dan
kreativitas melalui proses inovasi yang
efektif dan terencana. Inovasi adalah
sebagai kombinasi baru dari faktor-faktor
produksi yang dibuat oleh pengusaha dan
pemikiran adalah
pendorong yang penting (critical driving

inovasi kekuatan

force) dalam pertumbuhan ekonomi.

atau kelompok. Manajemen perlu
dilakukan guna mencapai tujuan
atau target dari individu ataupun
kelompok tersebut secara kooperatif

menggunakan sumber daya yang




tersedia. Dari pengertian tersebut,
ilmu manajemen dapat diartikan
sebagai kemampuan dalam
mengatur sesuatu agar tujuan yang
ingin dicapai dapat terpenuhi.
Sebetulnya, hal ini sudah sering
terjadi di kehidupan nyata. Setiap
orang juga  pasti  pernah
mempraktikkan ilmu  manajemen
secara tidak langsung setiap harinya.
Selain itu, manajemen juga dapat
diartikan menurut etimologinya.
Manajemen berarti sebagai seni
mengatur dan melaksanakan,
berdasarkan Bahasa Prancis kuno.
Manajemen juga dapat diartikan
sebagai usaha perencanaan,
koordinasi, serta pengaturan sumber
daya yang ada demi mencapai tujuan
secara efektif dan efisien. Dengan
menerapkan  ilmu  manajemen,
diharapkan sesuatu yang sedang
dikerjakan dapat selesai tepat waktu
dan tanpa ada hal yang menjadi sia-
sia.  Tujuan

tercapai  karena

terorganisir secara baik.

Dengan demikian dapat
disimpulkan bahwa Manajemen
alalah suatu  kegiatan  yang

mengatur  segala sesuatu  yang

dikerjakan oleh individu atau
kelompok guna mencapai tujuan
atau target secara efektif , efisien,
dan dapat selesai dengan tepat
waktu karena terorganisir dengan

baik.

Definisi manajemen
pemasaran menurut Kotler dan Keller
(2016:27) adalah sebag% berikut
Marketing management as the art and
science of choosing target markets
and getting, keeping, and growing
customers

through creating,

delivering, and communicating

superior customer value.

Definisi manajemen
pemasaran selanjutnya menurut Ben
M. Enis dalam Buchari Alma
(2014:130) Marketing management
is the process of increasing the
effectiveness and or efficiency by
which ~ marketing activities  ar
performed by individuals or
organization. Definisi manajemen
pemasaran lainnya menurut Kotler
dan Keller yang diterjemahkan oleh
Bob Sabran (2012:27) manajemen
pemasaran adalah seni dan ilmu
memilih pasar sasaran, dan meraih,

mempertahankan, serta




menumbuhkan pelanggan dengan
menciptakan, menghantarkan, dan
mengkomunikasikan nilai pelanggan
yang unggul. Dari beberapa definisi
di atas, manajemen pemaaran adalah
seni dan ilmu  perencanaan,
implementasi, pengendalian program
yang dirancang untuk mendapatkan,
menjaga dan menumbuhkan
Elanggan demi melakukan
pertukaran yang menguntungkan
dengan pembeli agar mencapai tujuan
organisasi yang sudah menjadi
konsep pemasarannya. Kegiatan
pemasaran perusahaan harus dapat
memberikan ~ kepuasan  kepada

pengunjung bila ingin mendapatkan

tanggapan yang baik dari pengunjung.

Pemasaran yang baik bukan sebuah
kebetulan, melainkan hasil dari
perencanan dan pelaksanaan yang
cermat yang akhirnya menjadikan
kesuksesan finansial bagi

perusahaan.

Harga adalah ukuran terhadap
besar kecilnya nilai kepuasan
sescorang terhadap produk yang
dibelinya. Seseorang akan berani
membayar suatu produk dengan harga

yang mahal apabila dia menilai

kepuasan yang  diharapkannya
terhadap produk yang akan dibelinya
itu tinggi. Sebaliknya apabila
seseorang itu menilai kepuasannya
terhadap suatu produk itu rendah
maka dia tidak akan bersedia untuk
membayar atau membeli produk itu
dengan harga yang mahal. Nilai
ekonomis diciptakan oleh kegiatan
yang terjadi dalam mekanisme pasar
antar pembeli dan penjual

Promosi adalah kegiatan yang
dilakukan untuk menyampaikan suatu
pesan tertentu tentang produk baik
barang atau jasa, merek dagang atau
perusahaan dan lain sebagainya
kepada konsumen sehingga dapat
membantu pemasaran meningkatkan
pcnjualﬁl.

Philip Kotler ( 1997, 142 )
mendefinisikan  promosi sebagai
suatu kegiatan yang dilakukan oleh
perusahaan untuk
mengkomunikasikan manfaat dari
produknya dan untuk meyakinkan
konsun‘& agar membeli.

Inovasi adalah salah satu
pilihan korporasi dalam menghadapi
persaingan

pasar dan pengelolaan yang

berkelanjutan.  Freeman  (2004)




menganggap inovasi sebagai upaya
dari perusahaan melalui penggunaan
teknologi dan informasi untuk
mengembangkan, memproduksi dan
memasarkan produk yang baru untuk
industri. Dengan kata lain inovasi
adalah modifikasi atau penemuan ide
untuk perbaikan secara terus-menerus
serta pengembangan untuk
memenuhi kebutuhan pelanggan.

Berikut ini pengertian ﬂumc
penjualan dikemukakan oleh Freddy
Rangkuti (2009 : 207) bahwa volume
penjualan adalah pencapaian yang
dinyatakan secara kuantitatif dari segi
fisik atau volume atau unit suatu
produk. Volume penjualan
merupakan suatu yang menandakan
naik turunnya penjualan dan dapat
dinyatakan dalam bentuk unit, kilo,
ton atau liter.

Dari kajian pustaka diatas

dapat  disajikan  kerangka

konseptual sebagai berikut :

‘e

Berdasarkan perumusan masalah |
tujuan penelitian dan uraian yang
telah  disampaikan  sebelumnya,
maka dapat disusun hipotesis
penelitian sebagai berikut :

HI1: Harga berpengaruh positif

terhadap  volume  penjualan
botol PT. Anugerah Kemasan
Sejahtera Surabaya
H2: Promosi berpengaruh
positif terhadap volume
penjualan botol PT. Anugerah
Kemasan Sejahtera Surabaya
H3: Inovasi berpengaruh positif
terhadap  volume  penjualan
botol PT. Anugerah Kemasan
Sejahtera Surabaya
H4: Harga, Promosi, dan Inovasi
secara simultan berpengaruh
terhadap  volume  penjualan
botol PT.Anugerah Kemasan

Sejahtera Surabaya




oml. METODOLOGI
PENELITIAN
Dalam menyelesaikan penelitian ini,
Peneliti  melakukan survey tentang
pengaruh Harga, Promosi, dan Inovasi
terhadap Volume Penjualan PT. Anugerah
Kemasan Sejahtera Surabaya dengan

analisa  kuantitatif — melalui  survey

terhadap responden yaitu customer PT

[30]
IV. HASIL PENELITIAN DAN
PEMBAHASAN

Penelitian ini dilakukan di Jalan

Sutorejo Prima Selatan 11 Surabaya.

Sejak Desember 2016, PT Anugrah
Kemasan Sejahtera berhasil memenuhi
berbagai kebutuhan wusaha kuliner
Indonesia. Sebagai produsen kemasan
plastik terbaik di Indonesia, Perusahaan
menyediakan lebih dari 20 macam
produk dengan berbagai ukuran dan
bentuk. Variasi produk kami mulai
dari botol, toples, standing pouch,

tepak makan plastik dan lain-lain.

Responden Berdasarkan Jenis

Kelamin

Anugerah Kemasan Sejahtera Surabaya.
Jenis data yang digunakan yaitu éata
kuantitatif. Teknik analisis data yang
digunakan adalah wuji validitas, wuji
reliabilitas, wji asumsi klasik, analisis
deskriptif, analisis regresi lin'& berganda,
analisis koefisien korelasi, uji hipotesis

yang digunakan adalah uji F dan uji T

Jens Kelamin

Cumulatve
Frequency Percen  Vald Parcerd  Parcent

Valid  Pria 1] (1] a0 o
Wanita i 56,0 56,0 1000
Tofal 100 1000 1000

Sumber : Data Primer

Berdasarkan tabel diatas
dapat diketahui bahwa responden
yang  Pria dalam penelitian  ini
berjumlah 44 orang (44,0%) dan
responden Wanita dalam penelitian
ini berjumlah 56 orang (560%).
Dengan demikian dapat disimpulkan
sebagian besar responden dalam

penelitian ini adalah Wanita




Berdgsarkan hasil penelitian diperoleh
data responden berdasarkan umur dapat

dilihat pada tabel berikut ini :

responden yang berusia 26
sampai 35 tahun sebanyak 35
orang (350%), responden
yangg berusia 36 sampai 45
tahun sebanyak 37 orang
(370%), dan responden yang

berusia lebih dari 45 tahun

Umur

Cumulative
Fraquency — Percent  Valid Percent Pertent
Valid <251 n 230 230 230
" 26-35th kL] 150 350 8,0
J6-45th k) 0 0 950
>45th . 5 . 5;& . 50 100,0

Total 100 100,0 100,0

Tabel 4.2

Respglden Berdasarkan Usia
21
Sumber : Data Primer

Berdasarkan tabel diatas
dapat diketahui bahwa
responden yang berusia
kurang dari 25  tahun

sebanyak 23 orang (230 %),

Langkah - langkah Kriteria

pengujian adalah sebagai berikut :
- Jika r maka

hitung > r tabel

instrumen atau item-item pertanyaan
berkorelasi signifikan terhadap skor total

( dinyatakan valid ).

2. Uji Reliabilitas

Uji Reliabilitas

Varlabel Penelitian Alpha Cronbach Keterangan
Harga (X1} 0.815 Rehabel
Promosi (X2) 0,724 Rehabel
Inovasi (X3) 0,754 Reliabel
Volume Penjualas () 0,726 Relisbal

Surmber - Lampiran

sebanyak 5 orang (5.0%).

1. Uji Validitas

Uji Validitas

Variabel Pernyataan | r hitung | r tabel Keterangan
X1.1 0818 0,1966 Valid
Harga (X1) X12 0,836 0,1966 Vahd
X13 0,768 0,1966 Valid
N14 0,785 0,1966 Valid
X21 0,755 0,1966 Valid
Promosi X212 0,746 0,1966 Valid
(X2) X213 0,742 0,1966 Valid
X214 0,719 0,1966 Vahd
Xil 0,832 0,1966 Vahid
Inovasi (X3) X3i2 0,856 0,1966 Valid
N33 0,771 0,1966 Valid
Y11 0,757 0,1966 Valid
Volume Y12 0802 | 0,1966 Valid
) Y13 0,710 0,1966 Valid
Y14 0,699 0,1966 Valid

Sumber : Lampiran

Dari tabel diatas dapat diketahui bahwa r

hitung, masing-masing pernyataan pada

variabel harga (X1),

promosi (X2),

inovasi (X3), dan volume penjualan (Y)

lebih besar dari r tabel, sehingga masing-

masing pernyataan dikatakan valid.




Dari tabel diatas dapat diketahui bahwa

Alpha Cronbach masing-masing variabel

lebih dari 0,6 yang berarti bahwa semua

jawaban

responden terhadap variabel

Harga (X1), Promosi (X2), Inovasi (X3),

dan Volume

reliabel.

3. Analisis Regresi Linier Berganda

Penjualan (Y) adalah

Coeflicients’

Model

Standand]

zed
Unstandardized Cosficie
Cosficients nts

B 5. Ermor Beta t Sig.

(Constant
Harga

1)

PROMOS! (x2)

INCVASI ()

ELCE] 117 2408 | 0
96 069 489 | 5767 | 000

185 ore 1m | 2187 m
m 07 326 | 4550 | 000

2 Depancent Vanable: VOLUME PENJUALAN (V)

Persamaan regresi linier

berganda yang didapat dari tabel
diatas adalah :

Y = 3043 + 0,396 X1 +
0,165 X2 + 0,336(3
Berdasarkan persamaan

regresi linier berganda

grsebut dapat
interpretasikan  sebagai

berikut :

1. Nilai konstanta
sebesar 3043 hal ini
berarti bahwa jika
koefisien harga (X1),
promosi (X2), dan inovasi
(X3) bernilai nol, maka

nilai volume penjualan

(Y) sebesar 3,043 satuan.

2. Nilai koefisien
harga (X1) bernilai positif
yaitu sebesar 0,396,

artinya harga (XI)

berpengaruh positif
terhadap volume penjualan
(Y). Jika harga (X1)
mengalami peningkatan

sebesar satu satuan, maka
volume penjualan (Y)
juga akan  meningkat
sebesar 0396 satuan dan
sebaliknya jika harga
(X1) mengalami
penurunan  sebesar Qu
satuan, maka  volume
penjualan (Y) juga akan
turun sebesar 0,396 satuan
dengan asumsi variabel
promosi (X2) dan inovasi
(X3) besar nya tetap.

3. Nilai koefisien promosi
(X2) bernilai positif yaitu
sebesar 0,165, artinya
promosi (X2) berpengaruh
positif terhadap volume
penjualan (Y). Jika
promosi (X2) mengalami
peningkatan sebesar satu
satuan, maka volume
penjualan (Y) juga akan
meningkat sebesar 0,165
satuan dan sebaliknya jika

promosi (X2) mengalami




penurunan sebesar  satu

satuan, maka  volume
penjualan (Y) juga akan
turun sebesar 0,396 satuan
variabel

dengan asumsi

harga (X3) dan inovasi
(X3) besar nya tetap.

4. Nilai koefisien inovasi
(X3) bernilai positif yaitu
sebesar 0,332, artinya
inovasi (X3) berpengaruh
positif terhadap volume
penjualan (Y). Jika
inovasi (X3) mengalami
peningkatan sebesar satu

satuan, maka volume
penjualan (Y) juga akan
meningkat sebesar 0,332

satuan dan sebaliknya jika

inovasi (X3) mengalami
penurunan secbesar  satu
satuan, maka  volume

penjualan (Y) juga akan
turun sebesar 0,332 satuan
dengan asumsi variabel
harga (X1) dan promosi

(X2) besar nya tetap.

3. Koefisien Determinasi Berganda

Model Summary®
Std. Error
Adjusted ofthe
Model R R Square | R Square | Estimate
1 63 .582 568 1.37924

a. Predictors: (Constant), INOVASI (X3), PROMOSI
(X2), Persepsi Harga (X1)

b. Dependent Variable: VOLUME PENJUALAN (Y)

(s
Dari tabel diatas dapat diketahui

bahwa nilai koefisien determinasi

ganda

(R square) adalah

sebesar 0,582 atau 58.2%, hal ini

menunjukkan bahwa

pengaruh  antara

presentase

harga (X1),

promosi (X2), dan inovasi (X3)

terhadap volume penjualan (Y)

sebesar 58.2% sedangkan sisanya

sebanyak 41,8 % dipengaruhi oleh

variabel lain diluar penelitian ini.

4. Uji T (Parsial )

Coefficients
sl | pmasarSan
Lu_m B Std. Emor Beta t_|sig |
1 (Conshant) 3043 1217 2499) 014
Harga
1 396 069 A69| 5767 000
PROMOSI (X2) 165 076 AT1| 2167 033
INOVAS! (3) 3| 73 25| 4559 000
a Dependent Variable: VOLUME PENJUALAN (Y)
Sumber : Lampiran
1. Uji t pengaruh  harga
(X1) terhadap volume

penjualan (Y) dengan t
hitung = 5,767

Nilai t hitung > t tabel
yaitu 5,676 > 1,985,
maka HO ditolak hal ini

menunjukkan bahwa
variabel harga
berpengaruh terhadap

volume penjualan
Uji t pengaruh promosi
(X2)

terhadap  volume




penjualan (Y) dengan t
hitung = 2,167
Nilai t hitung > t tabel
yaitu 2,167 > 1985,
maka HO ditolak hal ini
menunjukkan bahwa
variabel promosi
berpengaruh terhadap
volume penjualan

3. Uji t pengaruh inovasi
(X3) terhadap volume
penjualan (Y) dengan t
hitung = 4,559
Nilai t hitung > t tabel
yaitu 4559 > 10985,
maka HO ditolak hal ini
menunjukkan bahwa
variabel harga
berpengaruh terhadap

volume penjualan

5. Uji F( Simultan )

ANOVA®

Sum of Mean
Modsl Squares o Square F Sig.

1 Regression | 253820 ) 84607 | 44476 | 000"
+ Residual 182620 98 1.902
Total 436.440 54
a. Dapandent Vanable: VOLUME PENJUALAN (1)
b. Prediciors: {Constant), INOVASI (¢3), PROMOSI (42), Harga
1)

Tabel tersebut digunakan untuk
melakukan pengujian signifikansi
model sebagai berkut :

1. Besarnya nilai F tabel =F (k;n

~k-1)
2. Ftabel : Fopsioe) = 2,699

3. F hitung : 44 476

Hipotesis :

a. Ho: bi=b2=bs =0 artinya
variabel bebas (X1, X2, X3)
tidak  berpengaruh  terhadap
ﬁlume penjualan (Y)

b. Ho : b1 # b2 # bs # 0 artinya
variabel bebas (X1, X2, X3)
tidak  berpengaruh  terhadap
volume penjualan (Y

Daerah kritis atau daerah penolakan

c. Bila F hitung > F tabel maka
HO ditolak. Artinya harga (X1),

yaitu :

promosi (X2), inovasi (X3)
secara  simultan  berpengaruh
signifikan  terhadap  volume
penjualan

d. Bila F hitung < F tabel maka
HO diterima. Artinya harga
(X1), promosi (X2), inovasi
(X3) secara simultan tidak
berpengaruh signifikan terhadap

volume penjualan
Kesimpulan

Nilai F hitung > F tabel yaitu
44476 > 2,699 maka HO ditolak
Artinya harga (X1), promosi (X2),
inovasi (X3) secara simultan
berpengaruh  signifikan  terhadap

volume penjualan.




V. PENUTUP
Kesimpulan yang dapat diambil dari hasil

penelitian ini adalah :

Berdasarkan hasil

diketahui bahwa

pengujian
harga, promosi, dan
inovasi  secara  parsial berpengaruh
terhadap volume penjualan . Hal ini
dibuktikan  dengan uji t  yang
menunjukkan nilai t hitung masing

masing variabel bebas > t tabel.

a. Harga secara parsial
berpengaruh terhadap volume
penjualan dibuktikan dengan
uji t yang menunjukkan nilai t
hitung > t tabel yaitu 5,676 >
1,985.

b. Promosi secara parsial

berpengaruh terhadap volume

c. penjualan dibuktikan dengan
uji t yang menunjukkan nilai t
hitung > t tabel yaitu 2,167 >
1.985.

d. Inovasi secara parsial
berpengaruh terhadap volume
penjualan &buktikan dengan
uji t yang menunjukkan nilai t
hitung > t tabel yaitu 4,559 >
1.985.

Berdasarkan hasil pengujian juga
diketahui bahwa harga, promosi, dan
inovasi s%na simultan  berpengaruh
terhadap volume penjualan. Hal ini
dibuktikan dengan uji F  yang
menunjukkan bahwa nilai F hitung > F

tabel yaitu 44,476 >2.699.
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