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ABSTRAK

Aceh Tenggara merupakan salah satu penghasil pisang barangan di Indonesia.
Dalam pengembangan komoditi buah-buahan pisang antara sektor pertanian dan
sektor industri, terutama di Kecamatan Leuser masih lemah, sehingga sebagian
terbesar komoditi pisang dipasarkan sebagai produk primer. Untuk lebih
memperkuat keterkaitan antar sektor tersebut diperlukan kerjasama inter-sektoral
yang lebih aktif dalam mengembangkan komoditi pisang, penyediaan teknologi
budidaya dan agroindustri pisang yang mampu menyediakan alternatif produk
sekunder dan tersier dari komoditi pisang, dan kebijakan pemerintah yang lebih
terarah. Ada juga kendala lain seperti kekurangan produksi pisang barangan
sedangkan produksi konsumsi tetap meningkat seiring dengan meningkatnya
jumlah penduduk. Hal ini biasanya disebabkan oleh banyak faktor seperti harga
jual pisang yang relatif murah dan petani pada umumnya belum menerapkan
praktek budidaya yang baik dan serangan penyakit layu masih relatif tinggi.
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi dalam meningkatkan penjualan
pada sector wirausaha tani pisang barangan di kecamatan Leuser. Dalam hal ini
produk (X;), price (X2), place (X3), promotion (X4) dan peningkatan penjualan
(Y). Metode penelitian yang digunakan adalah metode analisis regresi linier
berganda dengan menggunakan uji normalitas, uji parsial (uji-t), uji simultan (uji-
f), dan goodness of fit (R?). Data yang digunakan adalah data primer dan
sekunder. Peneliti menggunakan 70 orang responden sebagai sampel. Hasil
analisis data dengan menggunakan metode linier berganda menunjukkan bahwa
product (X), price (X2), place (X3), promotion (X4) mempunyai pengaruh yang
positif dan signifikan terhadap peningkatan penjualan (Y) pada sektor wirausaha
petani pisang barangan di Kecamatan Leuser dengan koefisien regresi X; adalah
0.429, X2 adalah 0,333, X3 adalah 0,191 dan X4 adalah 0,218. Pengujian Fpiyng
diperoleh sebesar 113.627 lebih besar dari nilai Fipe 2.505. Hasil uji Thiwng
menunjukkan bahwa nilai produk (4.950), price (3.685), place (2.069), promotion
(2.012) mempunyai pengaruh yang positif terhadap peningkatan penjualan. Saran
peneliti adalah perlu adanya peningkatan dalam penerapan strategi, adanya system
baru dalam produk dan kualitas, serta mempertimbangkan unsur-unsur bauran
pemasaran lainnya agar dapat mencapai tujuan wirausahawan dengan maksimal.

Kata Kunci: Product, Price, Place, Promotion, Peningkatan Penjualan.
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ABSTRACT

Southeast Aceh is one of the producers of barangan bananas in Indonesia. In the
development of banana fruit commodities between the agricultural sector and the
industrial sector, especially in Leuser District, is still weak. So most of the banana
commodities are marketed as primary products. More active inter-sectoral
cooperation in developing banana commaodities, providing banana cultivation and
agro-industry technology that is able to provide alternative secondary and
tertiary products from banana commodities, and more targeted government
policies. increase in population. This is usually caused by many factors such as
the selling price of bananas which are relatively cheap and farmers in general
have not implemented good cultivation and wilt disease attacks are still relatively
high. This study aims to determine strategies i in increasing sales in the
agricultural sector of Barangan banana farmers in Leuser sub-district. In this
case the product (X1), price (X2), place (X3), promotion (X4) and increased sales
(Y). The research method used is multiple linear regression analysis method using
normality test, partial test (t-test), simultaneous test (f-test), and goodness of fit
(R2). The data used are primary and secondary data. The study used 70
respondents as a sample. The results of data analysis using multiple linear
methods showed that product (X1), price (X2), place (X3), promotion (X4) had a
positive influence. and significant increase in sales (Y) in the entrepreneurial
sector of Barangan banana farmers in Leuser District with a regression
coefficient of X1 is 0.429, X2 is 0.333, X3 is 0.191 and X4 is 0.218. The Fcount
test obtained is 113,627 which is greater than the Ftable value of 2,505. T-test
results show that product value (4.950), price (3.685), place (2.069), promotion
(2.012) have a positive influence on increasing sales. As well as considering other
elements of the marketing mix in order to achieve the entrepreneur's goals to the
fullest.

Keywords: Product, Price, Place, Promotion, Sales Increase.
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BAB 1
PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang

Kewirausahaan merupakan persoalan yang penting pada perekonomian
suatu negara yang lagi dalam masa perkembangan. Meningkat dan menurunnya
keuangan dalam suatu negara ditentukan oleh keberadaan dari kelompok
wirausahawan tersebut. Semua negara di dunia dapat terbentuk menjadi suatu
bangsa yang maju karena dilandaskan pada para pemuda serta masyarakat yang
menjadi wirausaha. Pertumbuhan wirausaha dapat membuat kenaikan keuangan
dan perekonomian pada sebuah negara, kemudian akan menjadi banyak wirausaha
serta semakin melaju pula perekonomian dan keuangannya.

Perkembangan wirausaha di Indonesia masih sangat rendah jika dibuat
perbandingan dengan bangsa lainnya di asia. Pernyataan ini dapat dilihat dari
jumlah penduduk yang ada pada Indonesia hanya 1,56 jumlah wirausaha.
Sedangkan menurut mc Clelland, suatu negara bias makmur apabila jumlah
penduduk terdapat minimal 2% wirausaha. Sama halnya seperti Jepang dimana
pembangunannya disponsori oleh 20% yang berwirausaha kecil dan 2% tingkat
sedang dari total jumlah penduduk. selain itu ada juga Malaysia yang
keuangannya di sponsori dengan adanya wirausaha 5% dari jumlah penduduknya.
Singapura 7% wirausaha dari jumlah penduduknya. selain itu ada juga 12% lebih
yang menjadi wirausaha penduduk Amerika. Sayangnya total wirausaha pada
Indonesia belum bias bias dikatakan hebat untuk membantu menopang, sehingga
menjadi persoalan bagi suksesnya pembangunan perekonomian di Indonesia

(Mahesa & Rahardja, 2012).
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Indonesia terletak di wilayah khatulistiwa dan memiliki iklim tropika
basah sehingga memungkinkan tumbuhnya beragam tumbuhan untuk tumbuh
dengan subur salah satunya yaitu buah-buahan. Buah mengandung vitamin dan
mineral yang dibutuhkan oleh tubuh manusia. Melihat kebutuhan manusia akan
buah-buahan, maka beragam jenis buah pun mulai dibudidayakan sehingga
diharapkan hasil budidaya buah-buahan yang telah dilakukan dapat memenuhi
kebutuhan manusia akan buah- buahan. Banyak jenis-jenis buah tropis yang
dihasilkan di Indonesia, diantaranya yaitu manggis, salak, nanas, duren, pisang
serta serta yang lainnya.

Produksi buah pada Indonesia selama periode 2016 hingga 2019, dimana
tingkat produksi pisang di Indonesia cukup besar dibandingkan dengan buah
lainnya seperti mangga, jeruk besar, pepaya, nanas, dan alpukat. Sehingga
menjadikan buah pisang sebagai alat komoditi yang berpotensi besar untuk
dikembangkan menjadi sebuah ekspor yang unggul dilndonesia sebagaimana pada
tabel berikut:

Tabel 1.1
Produksi Buah-buahan di Indonesia Tahun 2016-2019 (ton)

TAHUN | MANGGA JERUK PEPAYA | PISANG | NANAS ALPUKAT
BESAR
2016 1.814.550 124.260 904.284 | 7.007.125 | 1.396.153 304.938
2017 2.203.791 130.130 875.108 | 7.162.680 | 1.795.985 363.148
2018 2.624.791 102.399 887.591 | 7.264.383 | 1.805.506 410.094
2019 2.808.939 118.970 986.992 | 7.280.658 | 2.196.458 461.613

Pada tabel di atas bisa dilithat jumlah buah-buahan, Pisang (Musa
paradisiaca) termasuk dalam buah yang unggul Indonesia yang memiliki
kontribusi besar terhadap produksi buah buahan nasional lainnya. Tanaman pisang
di Indonesia dapat tumbuh subur pada cuaca kering maupun cuaca basah. Pisang
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bisa didapatkan dimana pun, karena tidak bergantung dengan musim, sehingga
tidak perlu menunggu lama untuk bisa diproduksi dan dikonsumsi. Dengan
adanya peningkatan jumlah penduduk dan meningkatnya kesadaran masyarakat
dalam mengkonsumsi buah-buahan, maka diinginkan bisa memajukan pangan
buah pisang, dan perlunya buah pisang bakal terus meningkat. Pisang di jadikan
sebagai produk dagangan utama buah yang unggul karena relatif besar volume
produksi dibandingkan dengan produk buah yang lain. Produksi buah pisang di
negara kita mengalami peningkatan dengan jumlah produksi yang besar di
bandingkan dengan produksi buah dagangan yang lain.

Aceh Tenggara merupakan salah satu penghasil pisang barangan di
Indonesia namun yang menjadi masalah ialah sangat rendahnya pengelolaan
pisang barangan di Aceh Tenggara sebagaimana dilihat Dari tabel dibawah dapat
dilihat bahwa Pisang berada di urutan ke empat sebagai komoditi andalan Aceh
Tenggara di bagian sektor buah-buahan dengan menghasilkan 5.748 ton/tahun

sedangkan urutan pertama ada rambutan dengan menghasilkan 16.568 ton/tahun.

Tabel 1.2
Komoditi andalan aceh tenggara sektor buah buahan tahun 2017
NO Nama Komoditi Jumlah (ton/tahun) Persentase
1 Rambutan 16.568 29
2 Durian 14.327 25
3 Mangga 10.163 18
4 Pisang 5.748 10
5 Advokad 3.758 7
6 Pepaya 3.272 6
7 Jeruk siam 2.115 4
8 Jambu biji 1.015 2

Pada tabel di atas menunjukkan masih rendahnya produktifitas pisang
barangan di Kec. Leuser sehingga sangat mempengaruhi pendapatan para petani

pisang barangan. Sedangkan apa bila dilihat di statistik memperlihatkan tingkat
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produktifitas pisang di Indonesia cukup besar dibandingkan dengan buah-buahan
lainnya. Sehingga menjadikan pisang sebagai komoditi yang berpotensi untuk
dikembangkan. Kendala dalam kegiatan usaha tani pisang barangan ialah
pengembangan yang dilakukan selama ini masih tradisional dan belum
menerapkan tekhnologi budidaya yang sesuai dengan standar tekhnik budidaya
(SOP). Maka dari itu diperlukan riset dan pengembangan produk yang dilakukan
guna melakukan perbaikan atau perubahan pada produk yang dihasilkan dalam
proses produksi karena adanya dinamika lingkungan atau perubahan strategi
perusahaan dalam menghadapi persaingan pasar. Dalam pengembangan komoditi
buah-buahan pisang ini adalah masih lemahnya keterkaitan antara sektor pertanian
dan sektor industri, terutama di Kec. Leuser. Sehingga sebagian terbesar komoditi
pisang dipasarkan sebagai produk primer. Untuk lebih memperkuat keterkaitan
antar sektor tersebut diperlukan kerjasama inter-sektoral yang lebih aktif dalam
mengembangkan komoditi pisang, penyediaan teknologi budidaya dan
agroindustri pisang yang mampu menyediakan alternatif produk sekunder dan
tersier dari komoditi pisang, dan kebijakan pemerintah yang lebih terarah, kendala
lain juga seperti kekurangan produksi pisang barangan sedangkan produksi
konsumsi tetap meningkat seiring dengan meningkatnya jumlah penduduk, yang
biasa disebabkan oleh banyak faktor seperti harga jual pisang yang relatif murah
dan petani pada umumnya belum menerapkan praktek budidaya yang baik dan
serangan penyakit layu masih relatif tinggi. Selain itu jumlah permintaan menurun
dikarenakan kurangnya pengetahuan para petani terutama dalam menggunakan
teknologi mereka tidak mampu mengikuti perubahan zaman karena sebagian

petani yang ada di Kec. Leuser hanya berpendididkan di tingkat SD dan SMP,
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sehigga sebagian dari mereka tidak dapat beradaptasi dengan perubahan pasar
yang cepat dan perubahan-perubahan trend yang selalu berubah-ubah sehingga
mereka tidak dapat berinteraksi dengan masyarakat baru, mereka juga kurang
memahami dalam manajen operasi, kurangnya pendidikan di bidang organisasi
dan manajemen sehingga sebagian dari mereka tidak dapat bekerja sama dengan
perusahaan mereka hanya dapat memasarkan pisang di pasar kecil saja. Selain itu
lokasi mereka kurang strategis pada saat melakukan penjualan pisang mereka juga
tidak memiliki media untuk melakukan promosi sehingga mereka hanya
melakukan penjualan pada orang yang mereka kenal, mereka juga haya
melakukan penjualan secara langsung. Masyarakat Kec. Leuser tidak melakukan
penjualan secara online. Agar dapar meningkatkan strategi pemasaran seharusnya
masyarakat yang ada Di Kec. Leuser menggunkan analisis SWOT agar mereka
dapar mengetahui strategi pemasaran yang tepat dalam berdaya saing dan untuk
mengetahui keunggunlan stategi masyatakat tani Di Kec. Leuser.
selain itu kurangnya pemahaman petani pisang barangan tentang segmentasi pasar
dan strategi promosi sehingga sangat berpengaruh terhadap permintaan dan
pemasaran pada pisang barangan sehingga perlu dilakukan strategi untuk
meningkatkan volume penjualan pisang barangan pada Kecamatan Leuser.
Menurut Kasmir (2011) strategi adalah ide yang perlu dilaksanakan oleh
suatu perusahaan untuk mencapai suatu tujuan. Langkah yang dihadapi sedikit
rumit, namun ada juga cara yang mudah. Dibalik itu, banyak masalah yang harus
dihadapi dalam mencapai suatu planing. Oleh sebab itu, setiap perbuatan wajib
dilakukan dengan hati-hati dan terarah. Strategi pemasaran sangat penting

dilakukan karena sebagus apapun pemetaan, pasar, tujuan, serta lokasi pasar yang
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dilaksanakan tidak bakal bergerak apabila tidak disertai serta strategi yang pas.
Justru strategi pemasaran merupakan ujung tombak untuk meraih konsumen
sebanyak-banyaknya.

Mengingat sangat pentingnya bagaimana wirausaha pisang dapat untuk
meningkatkan volume penjualan pisang barangan. Berdasarkan permasalahan di
atas, maka penulis tertarik melakukan suatu penelitian dengan judul “STRATEGI
DALAM MENINGKATKAN PENJUALAN PADA SEKTOR WIRAUSAHA

TANI PISANG BARANGAN DI KEC. LEUSER”.

1.2 Rumusan masalah
1. Apakah strategi berpengaruh positif terhadap peningkatan penjualan
2. Apakah produk berpengaruh positif terhadap peningkatan penjualan
3. Apakah price berpengaruh positif terhadap peningkatan penjualan
4. Apakah place berpengaruh positif terhadap peningkatan penjualan

5. Apakah promotion berpengaruh positif terhadap peningkatan penjualan

1.3 Tujuan Penelitian
1. Mengetahui pengaruh positif strategi pada peningkatan penjualan
2. Mengetahui pengaruh positif product pada peningkatan penjualan
3. Mengetahui pengaruh positif price pada peningkatan penjualan
4. Mengatahui pengaruh positif palce pada peningkatan penjualan

5. Mengetahui pengaruh positif promotion pada peningkatan penjualan
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1.4 Manfaat Penelitian
Adapun manfaat dari penelitian ini adalah:
1. Bagi Penulis

Untuk pengembangan diri dan menambah wawasan. Khususnya untuk
mengaplikasikan ilmu dari bangku kuliah untuk masyarakat atau lapangan.
2. Bagi Universitas

Menambah literatur perpustakaan Universitas Medan Area dibidang
penelitian, khususnya dibidang strategi wirausaha dan meningkatkan volume
penjualan.
3. Bagi Masyarakat

Sebagai informasi untuk mengetahui strategi meningkatkan volume

penjualan
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BAB II

TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Strategi
2.1.1 Pengertian Strategi

Pada awalnya konsep strategi didefinisikan sebagai berbagai cara untuk
mencapai tujuan. Sebagaimana dikemukakan oleh Freddy Rangkuti strategi adalah
alat untuk mencapai tujuan. Sedangkan menurut Hamel dan Prahalad, strategi
adalah tindakan yang bersifat incremental (senantiasa meningkat) dan terus
menerus dan dilakukan berdasarkan sudut pandang tentang apa yang diharapkan
oleh para pelanggan di masa depan. Richard L. Daft mendefinisikan strategi
secara eksplisit, yaitu rencana tindakan yang menerangkan tentang alokasi sumber
daya serta berbagai aktivitas untuk menghadapi lingkungan, memperoleh
keunggulan bersaing, dan mencapai tujuan perusahaan. Keunggulan bersaing
(competitive) adalah hal yang membedakan suatu perusahaan dari perusahaan lain
dan memberi ciri khas bagi perusahaan untuk memenuhi kebutuhan pasar
konsumen. Inti perumusan strategi adalah menentukan bagaimana usaha kita akan
berbeda dengan usaha lain. Strategi tentu saja berubah seiring waktu sesuai
dengan kondisi lingkungan, namun agar tetap kompetitif Richard L. Daft
membuat strategi wirausaha yang berfokus kepada pemanfaatan kompetensi dasar,
mengembangkan sinergi, dan menciptkan nilai.

Defisini strategi pertama yang dikemukakan oleh Chandler menyebutkan

bahwa strategi adalah tujuan jangka panjang dari suatu perusahaan, serta
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pendayagunaan dan alokasi semua sumber daya yang penting untuk mencapai
tujuan tersebut.

Sejalan dengan perkembangan konsep manajemen strategi, strategi tidak
didefinisikan hanya semata-mata sebagai cara untuk mencapai tujuan. Karena
strategi dalam konsep menejemen strategis mencakup juga penetapan berbagai
tujuan itu sendiri (melalui berbagai kepuasan strategis yang dibuat oleh
manajemen perusahaan) yang diharapkan akan menjamin terpeliharanya
keunggulan kompetitf perusahaan.

2.1.2 Bauran Pemasaran

Menurut Fandy Tjiptono (2010:62), bauran pemasaran merupakan
seperangkat alat yang dapat digunakan pemasar untuk membentuk karakteristik
barang/jasa yang ditawarkan kepada pelanggan. Jerome Mc-Carthy dalam Fandy
Tjiptono (2010:62) merumuskan bauran pemasaran menjadi 4 P (Product, Price,
Promotion dan Place).

1. Product

Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan pada pasar agar
menarik perhatian, akusisi, penggunaan atau konsumsi yang dapat memuaskan
suatu keinginan atau kebutuhan. Selanjutnya, produk dalam arti luas meliputi
objek-objek fisik, jasa, cara, orang, tempat, organisasi, ide atau bauran entitas-
entitas ini (Kotler dan Amstrong, 2008: 266). “Produk dalam pengertian umum
adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk mendapat perhatian,
dibeli, dipergunakan atau dikonsumsidan dapat memuaskan keinginan dan

kebutuhan (Nana, 2015: 71).”
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2. Price

“Harga adalah sejumlah uang yang berfungsi sebagai alat tukar untuk
memperoleh produk atau jasa. Harga dapat juga diartikan penentuan nilai produk
di benak konsumen (Nana, 20015: 109).”
Menurut Kotler dan Amstrong (2008, 346), ada dua faktor umum yang perlu
dipertimbangkan dalam penetapan harga, yaitu:
a) Faktor internal perusahaan meliputi: tujuan pemasaran, perusahaan, strategi

bauran pemasaran, biaya produksi.
b) Faktor eksternal perusahaan meliputi: sifat pasar dan permintaan, adanya
persaingan, kebijaksanaan dan peraturan pemerintah.

3. Place

Menurut Suryana (2013: 209), tempat yang menarik bagi konsumen adalah
tempat yang paling strategis, menyenangkan, dan efisien. Untuk mencapai sasaran
tempat yang baik dapat dilakukan dengan jalan sebagai berikut:
a) Memperbanyak saluran distribusi.
b) Memperluas segmentasi atau cakupannya.
¢) Menata penampilan tempat usaha.
d) Menggunakan cara penyampaian barang seefisien mungkin.
e) Mengubah-ubah persediaan dari gudang yang satu ke gudang yang lain. Hal ini
penting untuk mengendalikan persediaan dan penawaran.
4. Promotion

Bauran promosi (promotion mix) juga disebut bauran komunikasi
pemasaran (marketing communication mix) perusahaan merupakan paduan

spesifik iklan, promosi penjualan, hubungan masyarakat, penjualan personal, dan
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sarana  pemasaran  langsung  yang  digunakan  perusahaan = untuk

mengkomunikasikan nilai pelanggan secara persuasif dan membangun hubungan

pelanggan (Kotler dan Amstrong, 2008: 116).

2.1.3 Faktor-Faktor Strategi

Faktor-faktor strategis dengan menggunakan matriks SWOT dan akan
menghasilkan empat jenis strategi:

1. Strategi SO (Strength-Opportunity), menggunakan kekuatan untuk
memanfaatkan peluang. Strategi ini digunakan untuk menangkap dan
memanfaatkan peluang industri yang ada dengan memaksimalkan kekuatan
internal yang dimiliki oleh suatu perusahaan.

2. Strategi ST (Strength-Threat), menggunakan kekuatan untuk mengatasi

ancaman. Strategi ini ditujukan untuk mengurangi atau meminimalisir ancaman

industri suatu perusahaan dengan memanfaatkan kekuatan internal suatu
perusahaan.

3. Strategi WO (Weakness-Opportunity), mengatasi kelemahan untuk
memanfaatkan peluang. Strategi ini ditujukan untuk memperbaiki atau
membenahi kelemahan yang dimiliki suatu perusahaan supaya dapat
memanfaatkan atau mengambil peluang yang ada di industri.

4. Strategi WT (Weakness-Threat), mengatasi kelemahan untuk menghadapi
ancaman (David, 2006). Strategi ini digunakan untuk memperbaiki kelemahan
yang ada pada suatu perusahaan untuk meminimalisir ancaman. Strategi ini

merupakan strategi untuk bertahan dalam peta persaingan.
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2.1.4 Indikator variabel Strategi
Tabel 2.1
Indikator variabel Strategi
Variabel Indikator Sumber
Product(X;) a. kemudahan penggunaan, Kotler dan Amstrong
b. daya tahan, (2008: 278)
c. keragaman jenis,
Price(X,) a. keterjangkauan harga, Kotler dan Amstrong
b. kesesuaian harga dengan kualitas produk, | (2008: 278)
c. kesesuaian harga
Place (X3) a. Variasi, Kotler dan Amstrong
b. Inovasi tampilan (2008: 278)
Promotion a. Citra Promosi Kotler dan Amstrong
(X4) b. Karakter ingin menambah wawasan, (2008: 278)

2.2 Pengertian penjualan

Menurut Basu Swastha dalam Irwan Sahaja (2014), penjualan adalah suatu
proses pertukaran barang atau jasa antara penjual dan pembeli oleh karena itu
penjualan diartikan sebagai usaha yang dilakukan orang untuk menyampaikan
barang atau jasa untuk yang memerlukan dengan uang menurut harga yang telah
ditentukan atas persetujuan bersama. Sumber pendapatan suatu perusahaan adalah
berasal dari penjualan, karena dengan adanya penjualan dapat mengubah posisi
harta perusahaan.

Menurut Rudianto (2009:104), penjualan adalah sebuah kegiatan yang
mengakibatkan aliran barang keluar perusahaan sehingga perusahaan menerima
uang dari konsumen perusahaan tersebut. Untuk sebagai perusahaan dagang dapat
diartikan adalah barang yang diperjual belikan perusahaan tersebut. Sedangkan

untuk
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perusahaan manufaktur, penjualan adalah barang yang diproduksi dan dijual
perusahaan tersebut.

Menurut Basu Swastha DH (2004: 403) penjualan adalah interaksi antara

individu saling betremu muka yang di tunjukan untuk menciptakan, memperbaiki,
menguasai sesuai atau mempertahankan hubungan pertukaran sehingga
menguntungkan bagi pihak lain. Penjulana dapat juga diartikan sebagai usaha
yang dilakukan manusia untuk menyampaikan barang bagi mereka yang
memerlukan dengan imbalan uang menurut harga yang telah ditentukan atas
persetujuan bersama.
Adapun menurut Moekijat dalam Widharta dan Sugiharto (2013: 2), penjualan
adalah suatau kegiatan yang ditunjukkan untuk mencari pembeli, mempengaruhi
dan memberi petunjuk agar pembeli dapat menyesuaikan kebutuhanya dengan
produk yang ditawarkan serta mengadakan perjanjian mengenai harga yang
menguntungkan bagi kedua belah pihak.

Menurut Mulyadi dalam Sondy Damanik, (2014) Penjualan merupakan suatu
kegiatan yang dilakukan oleh penjual dengan harapan akan mendapatkan
keuntungan dan laba dari adanya transaksi-transaksi tersebut.

Adapun cara- cara penjualan menurut Swastha (2009: 124-126) yaitu:
1. Penjualan langsung

Penjualan langsung merupakan cara pejualan dimana penjualan langsung
berhubungan atau berhadapan bertemu muka dengan calon pembeli atau

langggananya. Penjualan langsung dapat dilakukan dengan cara penjualan
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melalui took dan penjualan diluar toko.
2. Penjualan tidak langsung

Dengan cara menggunakan individu-individu atau tenaga-tenaga
penjualan. Karena penjual atau produsen tidak berhadapan muka secara langsung
dengan calon pembeli atau langgananya, dengan cara melalui surat, telepon, dan
cara khusus lainya seperti mesin penjual otomatis.

Jadi dapat disimpulkan bahwa penjualan merupakan sebuah usaha yang
dilakukan manusia untuk memberikan barang kebutuhan yang telah dihasilkan
kepada mereka yang mengingikan dalam kebutuhannya yang telah ditentukan oleh
bersama.

2.2.2 Faktor-faktor yang mempengaruhi penjualan

Kegiatan dalam penjualan seorang manajer perusahan perlu
memperhatikan bagaimana faktor-faktor yang mempengaruhi sebuah penjualan
yang dapat meningkatkan aktivitas sebuah perusahaan. Faktor-faktor yang
mempengaruhi penjualan menurut Basu Swastha (2005) sebagai berikut:

1. Kondisi dan Kemampuan Penjual

Kondisi dan kemampuan penjual merupakan pemahaman dari beberapa

masalah penting yang berkaitan dengan produk yang dijual oleh perusahaan.
2. Kondisi Pasar
Pasar sangat berpengaruh pada kegiatan dalam transaksi penjualan dalam

kelompok pembeli atau penjual. Kondisi pasar dipengaruhi oleh beberapa faktor
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seperti jenis pasar, pembeli, daya beli, frekuensi pembelian serta kebutuhan dan
keinginannya.
3. Modal

Dalam perusahaan Modal sangat dibutuhkan seperti untuk mengangkut
barang dagangan dimana ditempatkan atau sebagai memperluas usahanya dan
juga untuk mencapai target penjualan yang telah dianggarkan seperti dalam
menyelenggarakan stok produk dan dalam melaksanaan kegiatan penjualan
memerlukan usaha seperti alat transportasi, tempat untuk menjual, usaha promosi
dan sebagainya.
4. Kondisi Organisasi Perusahaan

Pada perusahan yang besar, bagian penjualan dipegang oleh orang-orang
yang ahli dibidangnya.
5. Faktor-faktor lain

Faktor-faktor yang dapat mempengaruhi pembeli akan kembali membeli
lagi barang yang sama jika sesuai dengan yang diharapkan oleh konsumen seperti
periklanan, peragaan, kampanye, dan pemberian hadiah kepada konsumen.
2.2.3 Indikator penjualan

Menurut Philip Kotler dalam Swastha dan Irawan (2003:404),
menyimpulkan bahwa beberapa indikator dari penjualan sebagai berikut:
1. Meraih volume penjualan

Perusahaan harus memperhatikan bauran pemasaran dan memiliki strategi
dengan pemasaran yang lebih baik untuk memasarkan produknya untuk mencapai
penjualan yang tinggi. Dalam menjual produk tergantung dengan kemampuan

sebuah
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perusaaan dalam menentukan keberhasilan dalam mencapai sebuah keuntungan,
apabila perusahaan tidak bisa menjual maka perusahaan akan rugi.
2. Mendapatkan laba

Kemampuan sebuah perusahaan dalam menghasilkan keuntungan akan
dapat menarik para penanam modal (investor) untuk menanamkan uangnya untuk
memperluas usahanya, dan kemudian pada tingkat profitabilitas yang kecil akan
mengakibatkan para investor menarik dananya.
3. Menunjang pertumbuhan perusahaan

Kemampuan perusahaan dalam menjual produknya akan meningkatkan
volume penjualan untuk perusahaan yang bisa menghasilkan keuntungan bagi
perusahaan guna menunjang perkembangan sebuah perusahaan dan perusahaan
akan selalu bertahan di tengah persaingan yang semakin ketat antar perusahaan

lainnya

2.3 Penelitian terdahulu
Peneliti melakukan tinjaun pustaka dan memperoleh data mengenai

penelitian-penelitian terdahulu dengan judul sebagai berikut:

No | Nama peneliti Judul Metode penelitian | Variabel Hasil penelitian
penelitian penelitian
1 ILA NUR Strategi Jenis penelitian 1.prinsip- industri masih
AROFATILLA | wirausaha yang di lakukan prinsip mampu menjaga
H dalam yaitu penelitian wirausaha kualitas
meningkatkan kualitatif 2.fungsi produknya dan
volume wirausaha mampu dalam
penjualan (studi 3.strategi bersaing yang
kasus pengrajin wirausaha pada saat ini
border “dahlia 4 karakter daerah Pakis
collection” di wirausaha sebagai wilayah
desa sukoanyar, Malang yang
malang) termasuk gudang
pengrajin border
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No | Nama peneliti Judul Metode penelitian | Variabel Hasil penelitian
penelitian penelitian
2 IDRIA STRATEGI 1.analisis regresi 1.strategi Mengetahui
ADHANY PENINGKATA | linier sederhana 2. penjualan | meningkatnya
N PRODUKSI produksi pisang
PISANG barangan di lokasi
BARANGAN penelitian
DI
KABUPATEN
DELI
SERDANG
3 Wawan Analisis Strategi | Deskriptif 1. Strategi Proses pemasaran
Siswinarko Pemasaran Kualitatif dengan pemasaran yang dilakukan
dalam analisis SWOT 2. KUD Pakis
menghadapi Peningkatan | Maang pada unit
Persaingan penjualan Genteng selama
Pasar Guna ini, melakukan
Meningkatkan penjualan
Omset Penjuaan langsung kepada
konsumen
maupun
memasarkan
produk
gentengnya ke
berbagai daerah
luar.
4 Eka Riskiya Analisis strategi | Kualitatif Analisis Dengan
dalam strategi dan | diterapkannya
menigkatkan faktor strategi desain
voume penjualan produk minimalis
penjualan pada terhadap produk
produk mebel mebel yang
antic awalnya pada
produk buffetdan
kursi tamu dengan
desain miniamis
ternyata mampu
meningkatkan
volume penjuaan
5 Zainul Arifin Analisis Strategi | Kualitatif Strategi Mengetahui
Pemasaran Deskriptif pemasaran strategi
Untuk dan pemasaran yang
Meningkatkan peningkatan | cocok digunakan
Volume penjualan guna
Penjualan meningkatkan
Eksport PT volume penjualan
Petro Kimia di PT Petro
Gresik Gresik
6 Reni Maulidia Analisis Strategi | Kuantitatif Analisis Telah mengetahui
Rahmat Pemasaran Pada strategi penerapan strategi
PT Koko Jaya pemasaran yang pas
Prima Makassar digunakan
ditempat
penelitian
sehingga sangat
berdampak positif
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No | Nama peneliti Judul Metode penelitian | Variabel Hasil penelitian
penelitian penelitian
7 RISQI DIAN | PENGARUH Kuantitatif Pengaruh Semua variabel
RAHMAWA | BAURAN bauran bauran pemasaran
TI PEMASARAN pemasaran, berpengaruh
TERHADAP dan positif dan layak
PENINGKATA peningkatan | digunakan
N VOLUME volume
PENJUALAN penjualan
(Studi pada
Home Industry
Beruang Mas
Tulungagung)
8 STRATEGI Kuantitatif Strategi Strategi
Anisah PEMASARAN pemasaran pemasaran yang
DALAM dan dilakukan oleh
MENINGKAT peningkatan | pedagang Busana
KAN penjualan Muslim di Pasar
PENJUALAN Aceh bersifat
PRODUK sangat
BUSANA berpengaruh
MUSLIM DI terhadap
PASAR ACEH penjualan produk

2.4 Kerangka Konseptual

Kerangka konseptual bertujuan untuk memberikan gambaran pokok

permasalahan penelitian secara jelas dan menyeluruh. Berdasarkan tinjauan

landasan teori sehingga dapat disusun suatu kerangka pemikiran penelitian seperti

yang disajikan dalam gambar berikut:
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‘| Strategi ||

Product (X,)

Place (X3)

Peningkatan
Penjualan (Y)

Promotion (X4)

Gambar 2.1
Kerangka Konseptual

2.3 Hipotesis Penelitian
Menurut (Syahrum dan Salim, 2012) Hipotesis ialah kesimpulan yang
ditarik secara rasional dalam sebuah kerangka berfikir yang bersifat koheren
dengan pengetahuan-pengetahuan ilmiah sebelumnya. Hipotesis tersebut berperan
sebagai jawaban sementara terhadap kasus yang ditelaah dalam aktivitas ilmiah.
Hipotesis dalam penelitian ini adalah:
HI : Product berpengaruh positif dan signifikan terhadap Peningkatan
Penjualan pada sektor wirausaha tani pisang barangan di Kec. Leuser
H2 : Price berpengaruh positif dan signifikan terhadap Peningkatan
Penjualan pada sektor wirausaha tani pisang barangan di Kec. Leuser
H3 : Place berpengaruh positif dan signifikan terhadap Peningkatan

Penjualan pada sektor wirausaha tani pisang barangan di Kec. Leuser
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H4 : Promotion berpengaruh positif dan signifikan terhadap Peningkatan
Penjualan pada sektor wirausaha tani pisang barangan di Kec. Leuser

H5 : Product, Price, Place, dan Promotion bersama-sama berpengaruh

positif dan signifikan terhadap Peningkatan Penjualan pada sektor

wirausaha tani pisang barangan di Kec. Leuser.
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BAB III

METODOLOGI PENELITIAN

3.1 Jenis, Lokasi dan Waktu Penelitian
3.1.1 Jenis Penelitian

Dari judul yang telah dikemukakan, maka jenis penelitian yang digunakan
adalah penelitian kuantitatif dengan pendekatan deskripsif, Metode penelitian
kuantitatif dapat diartikan sebagai metode yang digunakan pada penelitian ini
pada populasi atau sampel tertentu, pengumpulan data menggunakan intrumen
penelitian, analisis data bersifat statistic, dengan tujuan untuk menguji hipotesis
yang telah ditentukan.

Menurut Suprapto (2001:80) dalam penelitian kuantitaif alat ukur yang
digunakan adalah berupa kuesioner, data yang didapat seperti jawaban dari
responden terhadap butir-butir yang telah diajukan seperti:

a. Butir-butir harus relevan atau terikat dengan apa yang diukur
b. Butir-butir harus ringkas
c. Butir-butir tidak membingungkan

d. Butir-butir yang bagus harus memuat satu pikiran

3.1.2 Lokasi dan Waktu Penelitian
1. Lokasi Penelitian

Pemilihan lokasi penelitian dilakukan secara sengaja (purposive).
Penelitian ini dilakukan di usaha tani pisang barangan, kecamatan Leuser,

kabupaten Aceh Tenggara.
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2. Waktu Penelitian
Tabel 3.1
Waktu Penelitian
2021
No Kegiatan Feb | Mar | Apr | Mei |Jun | Jul | Ags | Okt | Nov | Des | Jan Feb
1 | Penyusunan seminar
2 Seminar Proposal
3 | Pengumpulan data
4 Pengumpulan Kuisioner
5 Seminar hasil
6 Pengajuan meja hijau
7 Meja hijau
3.2 Populasi dan Sampel
Suatu penelitian empiris selalu berkaitan dengan objek yang ingin
diketahui kondisinya berdasarkan kerangka pemikiran yang dibangun dengan teori
sebelumnya.
3.2.1 Populasi
Populasi adalah semua objek atau subjek yang ada pada suatu daerah yang
memenuhi syarat-syarat tertentu yang berkaitan dengan masalah-masalah dalam
penelitian atau keseluruhan unit atau individu dalam ruang lingkup yang akan
diteliti. Populasi merupakan wilayah yang mempunyai kualitas dan karakteristik
tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian diambil
kesimpulannya.
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Populasi dari penelitian ini yaitu pemilik usaha tani pisang barangan.
Berdasarkan hasil pra penelitian diperoleh jumlah pemilik usaha tani
sebanyak kurang lebih 70 pemilik usaha tani pisang barangan pada Kecamatan
Leuser.
3.2.2 Sampel

Menurut (Suharsimi Arikunto, 2006:131)., “sampel adalah bagian dari
total karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut”. Adapun sampel yang
menjadi sumber data yang sebenarnya dalam suatu penelitian. Dengan kata lain
sampel adalah bagian dari populasi, untuk mewakili populasi dalam arti sampel
bersifat jenuh. Dengan pernyataan ini karena jumlah populasinya lebih kecil dari
100 orang maka, penulis mengambil sampel seluruhnya yaitu sekitar 70 orang
pemilik usaha tani pisang.
3.3 Definisi Operasional

Definisi operasional digunakan untuk mengetahui pengertian terhadap
variabel-variabel yang diteliti di dalam perusahaan maupun dilapangan, sehingga
memudahkan di dalam penelitian dan dalam penelitian ini dapat diambil definisi

operasional sebagai berikut:

Tabel 3.2
Definisi Operasional Variabel
Variabel Defenisi Indikator Skala
Pengukuran
Product(X;) Menurut Kotler dan Amstrong, (2008:266) a. kemudahan Skala
Produk dalam arti luas elipi objek, fisik, jasa, penggunaan, Likert
cara, orang, tempat, organisasi, ide atau bauran | daya tahan,
entitas i1 c. keragaman jenis,
Price(X,) Menurut Kotler dan Amstrong, (2008:346) a. keterjangkauan harga, Skala
ada dua faktor umum dalam penetapan harga, | b. kesesuaian harga dengan Likert
yaitu: faktor internal dan eksternal kualitas produk,
c. kesesuaian harga
Place (X3) Menurut Kotler dan Amstrong, (2008:209) a. Variasi, Skala
Tempat yang menarik adalah tempat yang | b. Inovasi tampilan Likert
strategis, menyenangkan dan efisien.
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Variabel Defenisi Indikator Skala
Pengukuran

Promotion(X4) | Menurut Kotler dan Amstrong, (2008:266) a. Citra Promosi Skala

Promosi disebut juga paduan spesifik, promosi | b. Karakter ingin menambah | Likert
penjualan, hubungan masyarakat, dan sarana | wawasan,
pemasaran langsung yang digunakan untuk
mengkomunikasikan nilai pelanggan secara
prsensif dan membangun hubungan pelanggan.

3.4 Jenis dan Sumber Data
3.4.1. Jenis Data

Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data kuantitatif,
yaitu berupa data jawaban responden dari kuesioner yang akan ditabulasi kedalam
bentuk angka-angka yang akan diolah menggunakan program SPSS 24.
3.4.2. Sumber Data
Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah:
1. Data Primer

Data primer merupakan sumber data penelitian yang didapatkan secara
langsung dari sumber asli (tidak melalui perantara). Data primer secara khusus
dikumpulkan oleh peneliti untuk menjawab pertanyaan peneliti, data primer yang
digunakan adalah kuesioner (Indriantoro dan Supomo, 2014)
3.5 Teknik Pengumpulan Data

Prosedur pengumpulan data pada penelitian ini dilakukan dengan metode
survey yaitu menggunakan kuesioner yang berisi butir-butir pengukur konstruk
atau variabel yang digunakan dalam model penelitian. Teknik pengumpulan data
yang digunakan dalam penelitian ini meliputi:
1. Angket (Questionnaire)

Menurut Furkan (2020), Angket merupakan teknik pengumpulan data
yang dilakukan dengan menyebar kuisioner (daftar pertanyaan) yang nantinya
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akan diisi langsung oleh responden yang dilakukan untuk menghimpun pendapat
umum. Kueisoner yang digunakan dalam penelitian ini dibagi menjadi tiga
bagian.

2. Pengamatan (Observation)

Pengamatan yaitu dengan mengadakan pengamatan langsung pada objek
yang diteliti sehingga diperoleh gambaran yang jelas mengenai masalah yang
dihadapi.

3.6 Instrumen Penelitian

Instrumen dalam penelitian ini adalah kuesioner yang disusun berdasarkan
pada indikator-indikator dari variabel terikat serta variabel yang terdiri dari
beberapa item pernyataan dengan menggunakan skala Likert untuk mengukur
sikapnya. Syafrizal (2018) berpendapat bahwa Skala Likert digunakan untuk
mengukur perilaku, komentar, serta tanggapan seseorang ataupun sekelompok
orang tentang fenomena sosial.

Tidak hanya skala Likert, skala Ordial juga digunakan dalam penelitian ini.
Menurut (Syafrizal, 2019) skala ordinal adalah skala yang memungkinkan peneliti
untuk mengurutkan responden dari tingkat terendah hingga tingkat tertinggi bagi
atribut yang telah ditentukan. Instrumen atau alat ukur dalam penelitian ini berupa
angket atau kuesioner yang berisi butir-butir pernyataan untuk diberi tanggapan
oleh para subyek penelitian. Penyusunan angket berdasar atas konstruksi teoritik
yang disusun sebelumnya.

Penilaian atas responden menggunakan skala likert dan menghasilkan pengukuran

dalam variabel dalam skala interval yaitu:
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Tabel 3.3
Skala Likert
Pernyataan Bobot
Sangat Setuju (SS) 5
Setuju (S) 4
Ragu-ragu/Netral (N) 3
Tidak Setuju (TS) 2
Sangat Tidak Setuju (STS) | 1

3.7 Teknik Analisis Data
Metode analisis data meliputi Uji Validitas dan Uji Reliabilitas, kemudian

Uji Asumsi Klasik yang terdiri dari Uji Normalitas, Uji Heteroskedastisitas, dan
Uji Multikoliniearitas serta metode analisa data yang dipergunakan adalah
Analisis Regresi Berganda, sementara untuk Uji Hipotesis terdiri dari Uji Parsial
(Uji t) serta Uji Signifikansi Simultan (Uji F) dan juga melihat hasil Uji Koefisien
Determinasi (R?).
3.7.1. Uji Instrumen

Uji coba instrument dimaksudkan untuk mengetahui validitas dan
reliabilitas instrument sehingga dapat diketahui layak tidaknya digunakan untuk
pengumpulan data pada pengunjung wisata Istana Maimun di Kota Medan.
3.7.2. Uji Validitas

Menurut Ghozali (dalam Murwatiningsih dan Syakib, 2014). Uji validitas
dilakukan untuk mengetahui sejauh mana ketepatan dan kemampuan instrument
untuk mengukur variabel penelitian dalam menjalankan fungsi ukurnya. Setiap
item pernyataan dikatakan valid jika r hitung > r tabel, dan jika r hitung < r tabel,
maka pernyataan tersebut dikatakan tidak valid.
3.7.3. Uji Regresi

Menurut Ghozali (dalam Murwatiningsih dan Syakib, 2014). Uji

Reliabilitas sebenarnya adalah instrument untuk mengukur suatu kuesioner yang
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merupakan indikator dari variabel atau konstruk. Suatu kuesioner dikatakan
reliable atau handal jika jawaban seseorang terhadap pernyataan adalah konsisten

atau stabil dari waktu ke waktu.

3.8 Uji Hipotesis
3.8.1. Uji t (Uji Parsial)

Uji T dilakukan untuk mengetahui secara parsial apakah terdapat pengaruh
yang signifikan antara variabel bebas (X) dengan variabel terikat (Y). Uji t pada
dasarnya digunakan untuk menunjukkan seberapa besar atau seberapa jauh
pengaruh masing-masing variabel independen terhadap variabel dependen.
Apabila t hiung™ t b, maka Hy ditolak dan H,; diterima, yang berarti variabel

independen secara individual berpengaruh terhadap variabel dependen.

3.8.2. Uji F (Uji Simultan)

Uji F merupakan uji yang bertujuan untuk melihat apakah variabel bebas
secara bersama-sama memiliki pengaruh terhadap variabel terikat secara positif
dan signifikan.

Jika F tabel < F hitung, maka model tersebut diterima. Jika F tabel > F hitung,

maka model tersebut tidak diterima.
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3.8.3. Koefisien Determinasi (R?)

Koefisien determinasi digunakan untuk mengetahui suatu signifikansi
variabel. Koefisien determinasi bertujuan untuk melihat seberapa besar pengaruh
yang ditimbulah oleh variabel bebas terhadap variabel terikat.

Nilai koefisien determinasi yang kecil berarti kemampuan variabel-
variabel independen dalam menjelaskan variasi variabel dependen sangat terbatas.
Nilai yang mendekati satu berarti variabel dependen memberikan hampir semua

informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi variasi variabel dependen.
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BAB YV

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan
Berdasarkan data yang diperoleh dalam penelitian mengenai Pengaruh

Strategi terhadapPeningkatan Volume penjualan. Responden pada penelitian ini

berjumlah 70 responden, kemudian telah dianalisa, maka disimpulkan sebagai

berikut:

1. Terdapat pengaruh positif variabel Product terhadap peningkatan penjualan
yang ditunjukkan tpiwyng (4,950) > tiabe (1,668) dengan nilai signifikansi sebesar
0,000< 0,05 hal ini menunjukan bahwa secara parsial bahwa ada pengaruh
positif dan signifikan Product terhadap peningkatan penjualan.

2. Terdapat pengaruh positif variabel Price terhadap peningkatan penjualan yang
ditunjukkan tping (3.685) > tune (1,668) dengan nilai signifikansi sebesar
0,000< 0,05 hal ini menunjukan bahwa secara parsial bahwa ada pengaruh
positif dan signifikan Price terhadap peningkatan penjualan.

3. Terdapat pengaruh positif variabel Place terhadap peningkatan penjualan yang
ditundjukkan thiwung (2,069) > twpe (1,668) dengan nilai signifikansi sebesar
0,04< 0,05 hal ini menunjukan bahwa secara parsial bahwa ada pengaruh
positif dan signifikan Place terhadap peningkatan penjualan.

4. Terdapat pengaruh positif variabel Promotion terhadap peningkatan
spenjualan yang ditunjukkan thiune (2,012) > tape (1,668) dengan nilai

signifikansi sebesar 0,04<0,05 hal ini menunjukan bahwa secara parsial bahwa
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ada pengaruh positif dan signifikan Promotion terhadap peningkatan
penjualan.

5. Pengujian yang dilakukan secara simultan menujukkan bahwa setap variabel
berpengaruh poditif dan signifikan terhadap variabel peningkatan penjualan.

Dengan nilai thitung (113.627)>ftabel (3.128) dengan nilai sigifikansi 0.000

5.2 Saran

1. Perlu adanya peningkatan dalam penerapan strategi wirausaha agar dapat
mencapai tujuan wirausahawan dengan maksimal dan promosi perlu
ditekankan lagi dengan cara yang lebih strategis lagi agar lebih terjadi
kenaikan harga.

2. Lebih banyak memberikan strategi dan sistem baru dalam produk dan kualitas
yang tidak kalah dengan pesaing untuk menjadikan modal awal dalam
mempromosikan produknya.

3. Dalam meningkatkan volume penjualan pengusaha tidak hanya berfokus
kepada satu kegiatan saja. Tapi juga harus mempertimbangkan unsur unsur
bauran pemasaran lainnya.

4. Bagi peneliti selanjutnya disarankan untuk melakukan penelitian diluar

variabel independent yang digunakan dalam penelitian ini.
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Lampiran 1
KUESIONER
STRATEGI DALAM MENINGKATKAN PENJUALAN
PADA SEKTOR WIRAUSAHA TANI PISANG
BARANGAN DI KEC. LEUSER
A. IDENTITAS
Nama
Umur
Jenis Kelamin
Pendidikan
B. PETUNJUK PENGISIAN
Berilah tanda checklist (v) pada salah satu jawaban yang tersedia.
C. KRITERIA
SS : Sangat Setuju
S : Setuju
RR/N : Ragu-ragu/Netral
TS : Tidak Setuju
STS : Sangat Tidak Setuju
No Pernyataan SS RR/N | TS | STS
A. | Product (Produk)
1 | Kualitas produk harus di perhatikan
karena kualitas produk berpengaruh
terhadap peminatan para pelanggan
2 | Menyediakan produk yang mempunyai
keistimewaan tersendiri
3 | Produk yang disediakan bermutu dan
kwalitasnya terjamin
4. | Kualitas produk barang harus diperhatikan
karena kualitas barang merupakan salah satu
daya tarik bagi pelanggan
5 | Melakukan pengecekan barang jualan untuk
mengetahui apakah barang atau kualitas
barang masih bisa didagangkan atau tidak
6 | Tersedianya stok barang setiap saat
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No Pernyataan SS| S |RR/N| TS | STS
B. | Price (Harga)

1 | Memberikan potongan harga untuk
pembelian dalam jumlah tertentu.

2 | Harga produk yang ditawarkan terjangkau
oleh konsumen.

3 | Proses pembayaran yang berikan cepat dan
mudah.

4 | Harga yang ditawarkan lebih rendah dari
harga pesaing

5 | Harga yang ditawarkan sesuai dengan hasil
yangdiperoleh pelanggan

6 | Sistem pembayaran memudahkan pelanggan
untuk mengetahui jumlah pembayaran,
misalnya dengan adanya daftar harga

C. | Place (Tempat)

1 | Memberikan jasa pesan antar/delivary Order.
2 | Mendistribusikan produk dengan cepat dan
tepat sesuai dengan pesanan

3 | Menyediakan tempat parkir yang terjamin
keamanannya

4 | Lokasi dapat dijangkau sarana transportasi
umum

D | Promosi

1 | Promosi penjualan berpengaruh positif
terhadap peningkatan penjualan pada sektor
wirausaha tani pisang

2 | Pada sector wirausaha tani pisang mengalami
peningkatan setelah melakukan promosi
penjualan.

3 | Saat melakukan promosi penjualan saya
merasa tidak terbebani.

4 | Memberikan diskon untuk pelayanan tertentu
kepada pelanggannya

E | Peningkatan Penjualan

1 | Saya merasa melakukan pekerjaan harus
teliti dan disiplin agar pelanggan merasa
nyaman

2 | Saya merasa pelayanan sangat baik

3 | Saya merasa lokasi penjualan sangat
Strategis

4 | Saya merasa frekuensi pembelian
Meningkat

5 | Saya merasa produk yang ditawarkan
perusahaan up to date

6 | Saya merasa selalu ada peningkatan dalam
penjualan
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Lampiran 2

MASTER DATA

8 o~ alog|n<|v|t|mn| oo o N o« | ol | 0| <| 0
_m M NNONNANSNO N O AN AN ] ] N
O gt vwm o g | g || n|D| | N| ||| | | o
S (ISt oD ||
—
S| d|wvuvlnn glnldnlslonlng|vlonlno|lololno|lol o
©
Sl ng gt onnonsgon oo son
c
MG IR R R I R A IR I AR A I I R R I A I R G I R
IR IR A IR IR I I R A R A R I AR S A R IR R AR R S A S S A )
8 ol N |~ ol n nl << |~ m| ol g~ 0« o
—m N[ | A A A A A A A A A A| | HA| A HA| HA| A| HA| HA| HA| | -
c T g onng oo oo Qoo s o s S|l s
o
...M\AI.353444424334333323353243
X
m(z55544534444353324323333
S
o
| ||| AN n|n|n|on|F| N || on|lo
S |0l wola|vloln SN olvlgld ol n o ool
[e] | | | A A A | A A A | | | | | A A | | | -
[t
||| N[ oo oSN oo
Q)
X eS| ||| || ||| S| on|on| S| on|in|m
)
S lajmtnnmon g S|t S| on|fonfo
a
Al oS oonnonn o ons ool onlon o
8 ol N ol || n| | o] &| of o] | ©] 1| 0| O 0| W] M|
_m I IR IR I I G I R I I R I R I R I I R I I R = I R I I R I R = T s
Olnnunmmm| gl g ||| SN N|od|F|n|d]n|n| | >
i mwm| gt nglvtslonn g nonnonld ol olo]s|on
—
~
X ||l g|nd| ||| ||| ||| || o
)
O nmag ||| || WD| D] n|D|on| N | n
S
a
Nl omwm| g g || nonnonls|onlnvonlon|] o
I IR R I R A A A R I A R I R R IR S A R R s S A S A )
S o|lwo|lw|l o || | —| | | 0] ~| ©| 0| F| 0| ~| | O 0| 0| | 0
_m N NNONANNNSNNNO AN N Ao ] N
O g wm| o g ||| DN n|d| | N| ||| m| | o
T v s N IO N | S0 o | o
x
S (T g g N S| N|N oo ol o
[8)
S
TS O oSS ||| ]| || n] || | o
o
S
S Nlbunwm g || S| ||| oo on
IR A R R A R R R AR R A R R R I R A R R R A S A )
c
©
=
M nl—len| N |—|—len|—|—len|en|—|—|—~ Nl |N|eA| =] —|—|x
c <<
[7] [1]
o ad
Z
0 <q
e I I I IR A I R A e GO e el e s A S I S I A A RS N A S RN T
1]
5\
<G
m 11122122121221112111121“
N
Y
5|
. >
Ol dA| N/ | T D] O|N| 0| O O| A N| N
m TSN N OO0 D G | A | | H| | H| ] H] ] NN N
]

Document Accepted 5/10/22

© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang

1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber

2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah

Access From (repository.uma.ac.id)5/10/22

3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area



Edi Saputra Togatorop - Strategi dalam Meningkatkan Penjualan pada Sektor Wirausaha....

71

N = 0 N[N O N 0| | O N OV Hl O S| 0| IO I N| A N[O N | O N
NN A N N N N NN OO NN N A N[ A NN N NN AN NN A A N N
S I NN I TS DA NN N TN TN T | N AN <
I <IN I | TN T DN T DN AN | N N T N[N <TI0 N <
S| N N TN TN T ongsn g on g on NN NN
| <O N SN T NN NN SN NS S | T on| N | n| <
I <O I N TN T NN TN TN TN T T T | N | n| <
NN g N oot onumom gt ongcmngon g ncon NI | <
14330759476251234653452348596
A | A A A A A A A A A A A A A A | A | A A | | i —
N < ([N NI | NN onf NN F o onionjNon N onf N[O N | <
N N NN N[N AN NN NN ||| | on|[ <Eon| N <N <
NN NI O NN onon on o || )0 S| | A || <
Nt n n NNttt on tononon gttt on s on on <t on| | N| <
09475835358069555213561239353
— Al | | | A A A | A | Al A | A | A A | A | | | -
NN O W T oo I NN O NS NS onon NI ononon N | on| <
NN NN N n |t onjnon AN N T NN S| onon NN N[O | o
Nl N N[F IO | N DN OO NI oo o< i ononfF(onfon| | o
NN Nt n gnonmon gt on onsgonon onon NO| | on
DOV F O NN S| H O] VO T OV AN S| O S|V I N| AT N N | O
AN A N A N N N[N N N N OO A N A N N N| A NN NAN| | A N| | -
| <N | NS N AN AT NS N NN || on| N | n| <
| A NN NN ST DT NN Nttt on | on| T on| N[ N[O N
N N NN DT nonndlidg  n| g on (| on s on|on| || N
Nt NN AN NI N NI N NN AN N N <N <F N N <A on
I <O I N TN T NN TN TN T NN T T | N |0 <
Nt nn NNt Nttt non on Nt on gttt on s onNf[ < on| o
I N[O O N VOIF|IO| H O N NN OO N NN O N[O N[O O
NN A N N/ N N O N OO N NN A A A N N[N A N[N N[N A A A | N
I N[O D I N TN T NN NSNS NN T T | NN N | n| <
< T NN | TN SS| DN ST NN A NN TN (| N[N NN <
< NN N DA DN S NN A NN N (| N[ NN A0 <
IO o N TN T NN T NN NS N NS | NN || <
I <Oy I NN TN T NN TN N T T | TN N || <
I <Oy I N TN TN DT NN T NN T T | TN N || <
—lnnNni AN NN |—|— NN AN |[— |~ N[~ —NN|—— N~ AN |—|— |

<

&4

~

<

Z

<
—ln NN N TF | TN AN — TN T | —nfen|F | — AN |— NN AN A <F < | o

[£4

<
11112211112112112111111121121@“

9%

o

&4

=
4567890123456789012345678901@
2222223333333333444444444455.|

—

Document Accepted 5/10/22

© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang

1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber

2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah

Access From (repository.uma.ac.id)5/10/22

3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area



Edi Saputra Togatorop - Strategi dalam Meningkatkan Penjualan pada Sektor Wirausaha....

72

O NN OIOIN NI O A OIS OO O N|
N AN N A A N N N[N A N N| N AN| N[ | N| N
I N | < o ||| NN N
Nin NNt N on tson ninon N wmom
nionjiun onon nfon|ttfonomn|sttionon nfon onf on| <
Nt NN A NN N A| N N TN N | n
Nt nNnon|dA N onNnfin N on N <t N N[ N
S| SN[ S| S| S S| S] | S
174812143125434143
| | - Al | A A A A A A | A | |
NN O N AN O N T N T T NN NN
N (| AN oo on|on| A N N <F N N[ | | N
Nt nonon o Nt on ||ttt onfonf on| | <
N TN OO NN T DN (TN NN <<
S|lnonfon N Nt (N A/ NIt onNn s on| on| | <
A | A | | A | A A A A | A | A | |
SN o N N O OO N[ | N oD < on| N N <N N
Nt non Nt Nt on| s on on <t onfon| | o
N < 9| 9| 9 (| | NS/ oI onf | on
I <N T TN N[ o<
| N| =l 00| Q| —H| | O 0W| | O —H| N| | | O O| N
NN N A A N N| A A N[ | N| N N| N N| | N
MNin NNt nnton onon Nt on on| N| <t N
NN ninNidninioniononon onononon on on| s
Al S s S o o o TN IS ol S IS ol Ao 0 I o o T o e o IS ol IS o S S o IS B e o BN
S ||| || || | S| ST
NN NN A n N mn nfion nion nonon on| o
Al IS I o o o TN IS ol S S ol e O T o o T A o e o IS ol IS o S S N IS B e o BN
A N| AN O | | 0| H| O O N O | N | O
N[N N[ | | N| N| A | N[ | | N[ | N[ | | N
N T o TN NN T
Nin nNninNniN O n| g ononon Nt onfon| | | N
Nin nnNid Nt ononon Nt NN | | N
TN T T T TN T T T NN
nNnionimnion|ld nfononinon on nomn nfon N om
N T o T T T T TN T
—lenn AN NN |—|—|—— N |[—|— N~ |—|N
—len NN NN | F |~ N[~ N[N | — | ON| o~ | — ] —
— | O | v | e | | | | e | e | O] | v | e | e [ et | | O] | e
N <N O NN O A N M | N OfIN O Y O
nmmmmnmium nimnm| O O| O| O O]V Ol O| O O| I~

UNIVERSITAS MEDAN AREA

© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang

Document Accepted 5/10/22

1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber

2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah

Access From (repository.uma.ac.id)5/10/22

3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area



Edi Saputra Togatorop - Strategi dalam Meningkatkan Penjualan pada Sektor Wirausaha....
73

Lampiran 3

HASIL OUTPUT SPSS
UJI VALIDITAS DAN REABILITAS

Reliability (x1)

Case Processing Summary

N %
Cases Valid 70 100.0
Excluded?® 0 .0
Total 70 100.0
a. Listwise deletion based on all variables in the
procedure.
Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of ltems
.836 6

ltem-Total Statistics

Corrected Item- Cronbach's

Scale Mean if | Scale Variance Total Alpha if Item

Iltem Deleted if tem Deleted Correlation Deleted
P1 18.0429 12.563 .795 .783
P2 18.2286 11.831 .746 .782
P3 18.3714 13.889 .387 .851
P4 18.5000 11.906 .536 .830
P5 18.4000 11.693 .680 .795
P6 18.2429 12.389 .607 .810
Reliability (x2)

Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items
.838 6
Item-Total Statistics
Corrected Item- Cronbach's

Scale Mean if | Scale Variance Total Alpha if Item

Item Deleted if tem Deleted Correlation Deleted
P1 18.1143 11.813 778 .788
P2 18.1286 11.302 .685 797
P3 18.2429 11.143 .729 .788
P4 18.3000 11.286 .676 .799
P5 18.2571 11.150 .564 .825
P6 18.2429 12.795 .350 .865
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Reliability (x3)

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of ltems
.629 4

Item-Total Statistics

Corrected Iltem- Cronbach's
Scale Mean if | Scale Variance Total Alpha if Item
Item Deleted if Item Deleted Correlation Deleted
P1 10.1857 3.255 .531 AT77
P2 10.3857 3.545 .343 .607
P3 10.3429 3.388 418 .554
P4 10.6143 3.342 .361 .598
Reliability (x4)
Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items
.641 4
Item-Total Statistics
Corrected Item- Cronbach's
Scale Mean if | Scale Variance Total Alpha if Item
Iltem Deleted if Item Deleted Correlation Deleted
P1 10.0286 3.419 .652 422
P2 10.1714 3.999 .365 .610
P3 10.5000 3.761 .375 .606
P4 10.3571 3.682 .340 .639
Reliability (Y)
Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items
.838 6
Item-Total Statistics
Corrected Item- Cronbach's
Scale Mean if | Scale Variance Total Alpha if Item
Iltem Deleted if tem Deleted Correlation Deleted
P1 18.8857 12.740 467 .838
P2 18.8714 10.259 .806 772
P3 18.9429 10.692 .656 .803
P4 18.9429 10.489 767 .781
P5 18.8714 12.230 419 .849
P6 18.9857 10.710 .600 .817
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Frequencies

Statistics
Jenis Kelamin Usia Pendidikan
N Valid 70 70 70
Missing 0 0 0

Frequency Table

Jenis Kelamin

75

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  Laki-laki 51 72.9 72.9 72.9
Perempuan 19 27.1 27.1 100.0
Total 70 100.0 100.0
Usia
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  20-30 Tahun 20 28.6 28.6 28.6
31-40 Tahun 21 30.0 30.0 58.6
41-50 Tahun 17 24.3 24.3 82.9
51-60 Tahun 12 17.1 17.1 100.0
Total 70 100.0 100.0
Pendidikan
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid SD 32 45.7 45.7 45.7
SMP 18 25.7 25.7 71.4
SMA 20 28.6 28.6 100.0
Total 70 100.0 100.0
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Frequencies (X1)

P1
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid TS 2 2.9 2.9 2.9
RR/N 16 229 22.9 25.7
S 38 54.3 54.3 80.0
SS 14 20.0 20.0 100.0
Total 70 100.0 100.0
P2
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid STS 1 1.4 1.4 1.4
TS 2 2.9 2.9 4.3
RR/N 28 40.0 40.0 44.3
S 23 32.9 32.9 77.1
SS 16 229 229 100.0
Total 70 100.0 100.0
P3
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid STS 1 1.4 1.4 1.4
TS 8 11.4 11.4 12.9
RR/N 18 25.7 25.7 38.6
S 35 50.0 50.0 88.6
SS 8 11.4 11.4 100.0
Total 70 100.0 100.0
P4
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid STS 5 7.1 7.1 7.1
TS 6 8.6 8.6 15.7
RR/N 24 34.3 34.3 50.0
S 22 31.4 31.4 81.4
SS 13 18.6 18.6 100.0
Total 70 100.0 100.0
P5
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid STS 2 2.9 2.9 2.9
TS 7 10.0 10.0 12.9
RR/N 23 32.9 32.9 45.7
S 26 37.1 37.1 82.9
SS 12 17.1 17.1 100.0
Total 70 100.0 100.0
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P6
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid TS 9 12.9 12.9 12.9
RR/N 16 229 22.9 35.7
S 31 44.3 44.3 80.0
SS 14 20.0 20.0 100.0
Total 70 100.0 100.0
Frequencies (X2)
P1
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid TS 1 1.4 1.4 1.4
RR/N 26 37.1 37.1 38.6
S 33 47.1 47.1 85.7
SS 10 14.3 14.3 100.0
Total 70 100.0 100.0
P2
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid STS 1 1.4 1.4 1.4
TS 1 1.4 1.4 2.9
RR/N 30 42.9 42.9 45.7
S 22 31.4 31.4 77.1
SS 16 229 22.9 100.0
Total 70 100.0 100.0
P3
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid STS 1 1.4 1.4 1.4
TS 6 8.6 8.6 10.0
RR/N 21 30.0 30.0 40.0
S 33 47.1 47.1 87.1
SS 9 12.9 12.9 100.0
Total 70 100.0 100.0
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P4
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid STS 2 2.9 2.9 2.9
TS 4 5.7 5.7 8.6
RR/N 26 37.1 371 45.7
S 29 41.4 41.4 87.1
SS 9 12.9 12.9 100.0
Total 70 100.0 100.0
P5
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid STS 3 4.3 4.3 4.3
TS 3 4.3 4.3 8.6
RR/N 30 42.9 42.9 51.4
S 17 24.3 24.3 75.7
SS 17 24.3 24.3 100.0
Total 70 100.0 100.0
P6
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid STS 2 2.9 2.9 2.9
TS 5 7.1 7.1 10.0
RR/N 24 34.3 34.3 44.3
S 26 37.1 37.1 81.4
SS 13 18.6 18.6 100.0
Total 70 100.0 100.0
Frequencies (X3)
P1
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid TS 2 2.9 2.9 2.9
RR/N 31 44.3 44.3 47.1
S 26 37.1 37.1 84.3
SS 11 15.7 15.7 100.0
Total 70 100.0 100.0
P2
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid STS 1 1.4 1.4 1.4
TS 7 10.0 10.0 11.4
RR/N 27 38.6 38.6 50.0
S 29 41.4 41.4 91.4
SS 6 8.6 8.6 100.0
Total 70 100.0 100.0
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P3
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid TS 6 8.6 8.6 8.6
RR/N 32 45.7 45.7 54.3
S 23 32.9 32.9 87.1
SS 9 12.9 12.9 100.0
Total 70 100.0 100.0
P4
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid TS 15 21.4 214 21.4
RR/N 31 44.3 44.3 65.7
S 17 24.3 24.3 90.0
SS 7 10.0 10.0 100.0
Total 70 100.0 100.0
Frequencies (X4)
P1
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid TS 2 2.9 2.9 2.9
RR/N 31 44.3 44.3 47.1
S 26 37.1 37.1 84.3
SS 11 15.7 15.7 100.0
Total 70 100.0 100.0
P2
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid STS 1 1.4 1.4 1.4
TS 4 5.7 5.7 7.1
RR/N 31 44.3 44.3 51.4
S 26 37.1 37.1 88.6
SS 8 11.4 11.4 100.0
Total 70 100.0 100.0
P3
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid STS 3 4.3 4.3 4.3
TS 10 14.3 14.3 18.6
RR/N 32 45.7 45.7 64.3
S 21 30.0 30.0 94.3
SS 4 5.7 5.7 100.0
Total 70 100.0 100.0
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P4
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid STS 1 1.4 1.4 1.4
TS 13 18.6 18.6 20.0
RR/N 27 38.6 38.6 58.6
S 20 28.6 28.6 87.1
SS 9 12.9 12.9 100.0
Total 70 100.0 100.0
Frequencies (Y)
P1
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid TS 2 2.9 2.9 2.9
RR/N 19 27.1 27.1 30.0
S 39 55.7 55.7 85.7
SS 10 14.3 14.3 100.0
Total 70 100.0 100.0
P2
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid STS 1 1.4 1.4 1.4
TS 2 2.9 2.9 4.3
RR/N 22 314 314 35.7
S 28 40.0 40.0 75.7
SS 17 24.3 24.3 100.0
Total 70 100.0 100.0
P3
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  STS 2 2.9 2.9 2.9
TS 2 2.9 2.9 5.7
RR/N 23 329 329 38.6
S 27 38.6 38.6 77.1
SS 16 22.9 22.9 100.0
Total 70 100.0 100.0
P4
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid TS 2 2.9 2.9 2.9
RR/N 31 44.3 44.3 47.1
S 19 271 271 74.3
SS 18 25.7 25.7 100.0
Total 70 100.0 100.0
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P5
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid STS 1 1.4 1.4 1.4
TS 2 2.9 2.9 4.3
RR/N 22 31.4 31.4 35.7
S 28 40.0 40.0 75.7
SS 17 24.3 24.3 100.0
Total 70 100.0 100.0
P6
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid STS 2 2.9 2.9 2.9
TS 6 8.6 8.6 11.4
RR/N 17 24.3 24.3 35.7
S 30 42.9 42.9 78.6
SS 15 21.4 21.4 100.0
Total 70 100.0 100.0
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UJI NORMALITAS

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized
Residual

N 70
Normal Parameters®° Mean .0000000
Std. Deviation 1.39727750

Most Extreme Differences Absolute 121
Positive 121

Negative -.071

Test Statistic 121
Asymp. Sig. (2-tailed) .083°

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
c. Lilliefors Significance Correction.

REGRESSION
/MISSING LISTWISE
/STATISTICS COEFF OUTS R ANOVA COLLIN TOL
/CRITERIA=PIN(.05) POUT (.10)
/NOORIGIN
/DEPENDENT VAR00034
/METHOD=ENTER VAR00010 VAR00017 VAR00022 VAR00027
/SCATTERPLOT= (*SRESID , *ZPRED)

/RESIDUALS DURBIN HISTOGRAM (ZRESID) NORMPROB (ZRESID) .

Regression

Variables Entered/Removed?

Model

Variables
Entered

Variables
Removed

Method

1 Promotion,
Place, Product,
Price”

a. Dependent Variable: Penjualan
b. All requested variables entered.

Enter

Model Summary”

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate Durbin-Watson
1 .935° .875 .867 1.43963 2.088

a. Predictors: (Constant), Promotion, Place, Product, Price
b. Dependent Variable: Penjualan
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ANOVA?®
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 941.985 4 235.496| 113.627 .000" |
Residual 134.715 65 2.073
Total 1076.700 69
a. Dependent Variable: Penjualan
b. Predictors: (Constant), Promotion, Place, Product, Price
Coefficients®
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 375 1.181 .318 752
Product 429 .087 451 4.950 .000 231 4.322
Price .333 .090 .338 3.685 .000 .228| 4.382
Place 191 .092 112 2.069 .043 .660| 1.516
Promotion .218 .108 134 2.012 .048 433 2.311

a. Dependent Variable: Penjualan

Charts
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Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Penjualan
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