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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis Indikator manakah yang paling
dominan dari produk, harga, tempat dan promosi terhadap volume penjualan pusat oleh-oleh
Ummi Aufa Hakim Padang secara parsial maupun simultan. Populasi dari penelitian ini adalah
konsumen pusat oleh-oleh Ummi Aufa Hakim Padang pada tahun 2023 sebanyak 7.685 orang,
sedangkan sampel penelitian sebanyak 100 orang konsumen dengan menggunakan rumus slovin.
Metode analisis data adalah analisis deskriptif, analisis regresi linear berganda, analisis (TCR),
koefisien determinasi, uji hipotesis menggunakan uji t dan uji F. Hasil penelitian menunjukan
bahwa: 1) Berdasarkan hasil analisis deskriptif indikator yang paling dominan dari variabel produk
adalah ragam, kualitas dan fitur dengan nilai TCR sebesar 84,2%. Indikator yang paling dominan
pada variabel harga adalah persyaratan kredit dengan nilai TCR sebesar 85,2%. Indikator yang
paling dominan pada variabel tempat adalah transportasi dengan nilai TCR sebesar 88%. Indikator
yang paling dominan pada variabel promosi adalah promosi penjualan dan hubungan masyarakat
dengan nilai TCR sebesar 87,4%. Kemudian indikator yang paling dominan pada variabel volume
penjualan adalah menarik perhatian konsumen dengan TCR sebesar 90%. 2) Produk secara parsial
berpengaruh positif dan signifikan terhadap meningkatkan volume penjualan pusat Oleh-oleh
Ummi Aufa Hakim Padang. 3) Harga secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap
meningkatkan volume penjualan pusat Oleh-oleh Ummi Aufa Hakim Padang. 4) Tempat secara
parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap meningkatkan volume penjualan pusat Oleh-
oleh Ummi Aufa Hakim Padang. 5) Promosi secara parsial berpengaruh positif dan signifikan
terhadap meningkatkan volume penjualan pusat Oleh Ummi Aufa Hakim Padang. 5) Variabel
Produk (Xi), Harga (X3), Tempat (X3) dan Promisi (X4) secara simultan berpengaruh positif dan
signifikan terhadap meningkatkan volume penjualan pusat Ummi Aufa Hakim Padang.

Kata Kunci:Produk, Harga, Tempat, Promosi dan Volume Penjualan.

Pendahuluan

Pusat oleh-oleh Ummi Aufa Hakim adalah perusahaan yang bergerak dibidang makanan
spesifik khas ranah minang, yang memproduksi ancka sanjai dan cemilan yang berdiri sejak tahun
1999. Saati ini Pusat Oleh-oleh Ummi Aufa Hakim sudah memiliki 4 cabang dan mitra di berbagai
Indonesia dan sudah melayani pasar on/ine. Aufa Hakim sudah mendapatkan berbagai penghargaan
baik dari tingkat daerah maupun Nasional Kreasi Prima Mutu tahun 2014, Penghargaan Nasional
Paramakarya tahun 2013, dan Penghargaan Nasional One VillageOne Product (OVOP) tahun 2013
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dan tahun 2015.Strategi pemasaran yang diterapkan mampu menjadi salah satu strategi pemasaran
yang diterapkan dan dipertahankan demi kelangsungan perusahaan.

Kotler & Armstrong (2019:58), strategi pemasaran merupakan logika pemasaran dimana
perusahaan berharap untuk menciptakan nilai pelanggan dan mencapai hubungan yang
menguntungkan. Strategi pemasaran dirancang melalui bauran pemasaran yang terdiri dari beberapa
faktor yaitu 4P, produk harga, tempat, promosi. Bauran pemasaran yang selama ini diterapkan
ialah 4P vyaitu product, price, place, dan promotion. Bauran pemasaran merupakan salah satu ujung
tombak untuk meningkatkan penjualan (Sari & Kusumadewi, 2016:10).

Penelitian ini mengacu pada penelitian Sari & Kusumadewi (2016)menemukan bahwa
produk, harga, distribusi dan promosi berpengaruh secara parsial dan simultan terhadap volume
penjualan. Sianturi & Simanjuntak (2021), menemukan bahwa strategi harga dan promosi
berpengaruh positif dan signifikan terhadap volume penjualan perusahaan. Laluan, et al., (2022)
menjelaskan bahwa hasil penelitiannya juga sama dengan penelitian sebelumnya yaitu produk, harga
tempat dan promosi berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap volume penjualan.

Produk adalah penjualan produk yang dihasilkan oleh perusahaan dalam waktu tertentu (Sari
& Kusumadewi, 2016:13). Produk berarti kombinasi barang dan jasa yang ditawarkan perusahaan
kepada pasar sasaran (Kotler & Armstrong (2019:62). Produk Pusat Oleh-oleh Ummi Aufa Hakim
memiliki berbagai varian sanjai seperti sanjai balado panjang, sanjai balado hijau, keripik sanjai
balado 250 gram, keripik sanjai balado 440 gram, dll. Produk yang dijual Ummi Aufa Hakim
diproduksi langsung di toko dengan mendatangkan bahan baku dari lokal. Dalam memperoleh
bahan baku local menjadi terkendala seperti stok yang terbatas, harga tinggi dan kedatangan bahan
baku sering tidak sesuai jadwal. Permasalahan ini tentunya membuat produksi menjadi melambat
dan kapasitas produksi juga bisa menurun.

Harga adalah sejumlah uang yang harus dibayarkan konsumen atas pembelian barang atau
jasa beserta fasilitas-fasilitas lain yang disediakan (Sari & Kusumadewi, 2016:13). Harga sejumlah
uang yang harus dibayarkan pelanggan untuk memperoleh produk (Kotler & Armstrong (2019:63).
Harga yang ditawarkan bervariasi mulai dari harga yang tinggi sampai rendah sesuai dengan jenis
varian dari produk. Adapun daftar harga produk sanjai, adalah sebagai berikut:

Tabel 1. Daftar Harga Produk

No Nama Produk Harga No Nama Produk Harga
(Rp) (Rp)
1 | Sanjai Panjang 400 gr Rp. 34,000 | 16 | Emping Balado Rp. 24,000
2 | Sanjai Bulat Merah 500 gr | Rp. 41,000 | 17 | Talas Balado Rp. 16,000
3 | Sanjai Bulat Merah 250 gr | Rp. 22,000 | 18 | Talas Bumbu Rp. 16,000
4 | Sanjai Bulat Hijau 250 gr | Rp. 22,000 | 19 | Jangek Balado Merah Rp. 27,000
5 | Sanjai Bulat Durian 250 gr | Rp. 23,000 | 20 | Jangek Balado Hijau Rp. 27,000
6 | Rendang Suir Uda Hakim | Rp. 73,000 | 21 | Sanjai Lidi Asin Rp. 11,000
8 | Cincang 250 gr Rp. 14,000 | 22 | Sanjai Lidi Kunyit Rp. 12,000
9 | Ganepo 250 gr Rp. 16,000 | 23 | Sanjai Kunyit Rp. 12,000
10 24 | Dendeng Jantung
Karak Kaliang Rp. 16,000 Pisang Rp. 21,000
1 25 | Dendeng Daun
Rendang Telur Rp. 16,000 Singkong Rp. 19,000
12 | Lento Rp. 16,000 | 26 | Keripik Anda Rp. 15,000
13 | Keripik Bayam Rp. 15,000 | 27 | Keripik Azhira Rp. 17,000
14 | Kue Bawang Kampung Rp. 17,000 | 28 | Stik Kentang Azhura Rp. 17,000
15 | Kentang Balado Special Rp. 30,000 | 29 | Stik Kentang Sejahtera | Rp. 19,000

Sumber: Pusat Oleh-oleh Ummi Aufa Hakim Padang tahun 2022
Berdasarkan Tabel 1. di atas dapat dijelaskan bahwa daftar harga produk bervariasi setiap
jenis dan beratnya selain itu peningkatan harga dapat terjadi dalam kurun waktu tertentu yang
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disebabkan karena meningkatnya harga bahan baku.Tempat meliputi kegiatan perusahaan yang
membuat produk tersedia bagi pelanggan sasaran (Kotler & Armstrong (2019:63). Place (tempat)
yaitu perusahaan jasa atau produk harus bermarkas dan melakukan aktivitas kegiatannya (Safitri
(2021:9).Lokasi didirikannya usaha seperti halnya lokasi usaha di kota Padang J1. Veteran No. 59,
Purus kecamatan Padang Barat, Kota Padang. Pemilihan tempat berdirinya usaha ini merupakan
suatu yang dipertimbangkan yaitu menargetkan pelaku wisatawan untuk membeli produknya.

Promosi adalah kegiatan pemasaran yang dilakukan perusahaan atau pelaku usaha yang
merupakan salah satu faktor yang dapat menentukan keberhasilan di dalam pemasaran produk dan
jasa (Farida & Nugraha, 2018:31). Promosi berarti aktivitas yang menyampaikan manfaat produk
dan membujuk pelanggan untuk membelinya (Kotler & Armstrong (2019:63). Kegiatan promosi
yang dilakukan terdiri dari iklan melalui media sosial, radio, dan televisi lokal dan juga memasang
baliho dipusat keramaian. Starategi promosi sangat mengandalkan word of mouthyang sudah
melakukan pembelian dengan memberikan pelayanan terbaik dan produk yang berkualitas, supaya
konsumen berkeinginan merekomendasikan kepada teman, keluarga dan kerabatnya.

Agustina & Sunrowiyati (2016:1006), tingkatan penjualan merupakan pencapaian laba yang
semaksimal mungkin dalam penunjang pertumbuhan perusahaan melalui total jumlah penjualan
dari nilai unit perusahaan dalam jangka waktu tertentu. Italina & Fakhrurrazi (2019:53), volume
penjualan merupakan salah satu bentuk baku dari kinerja perusahaan. Agustina & Sunrowiyati
(2016:1006), terdapat indikator untuk meningkatkan volume penjualan,diantaranya adalah
memasarkan produk , menarik perhatian konsumen, mengadakan pemeriksaan pasar, Potensi
pembeli, mengadakan pameran dan mengadakan diskon.Penjualan produk pada tahun 2018-2022,
adalah sebagai berikut:

Tabel 2. Data Penjualan Pusat Oleh-oleh Ummi Aufa Hakim PadangTahun 2018-2022

No Tahun Penjualan Persentase
(Rupiah) (%)
1 2018 1.304.000.000 -
2 2019 1.089.583.000 -16,44
3 2020 948.584.000 -12,94
4 2021 920.010.000 -3,01
5 2022 1.125.000.000 1,22

Sumber: Pusat Oleh-oleh Ummi Aufa Hakim Padang tahun 2022

Berdasarkan tabel 2 di atas dapat dijelaskan bahwa penjualan pada tahun 2018 ke tahun 2019
mengalami penurunan sebesar 16,44% disebabkan karena pada pertengahan tahun 2019 mulai
terjadinya covid-19 sehingga pemerintah membatasi perjalanan masyarakat sehingga berdampak
pada penjualan. Sedangkan pada tahun 2019 ke tahun 2020 juga masih mengalami penurunan
sebesar 12,94% disebabkan karena pemerintah mulai memberlakukan PSBB schingga masih
rendahnya tingkat kunjungan wisatawan ke Kota Padang.

Penjualan tahun 2020 ke tahun 2021 mengalami penurunan sebesar 3,01%, tetapi penurunan
tersebut tidak terlalu signifikan disebabkan karena pemerintah sudah mulai menerapkan vaksinasi
sechingga masyarakat yang tidak melaksanakan vaksin tidak diperbolehkan untuk melakukan
berpergian ke daerah lain.Permasalahan yang dihadapi adalah naik turunnya penjualan disebabkan
karena pesaing dari kompetitor dengan menjual produk yang sama tapi dengan kualitas bahan
berbeda dengan selera masyarakat dan selain itu harga yang ditawarkan juga berbeda. Permasalahan
lain yang dihadapi sanjai yaitu pada bahan baku yang dipesan terlambat datang, karena bahan baku
dipesan umumnya banyak dari luar kota Padang. Untuk mengatasi permasalahan ini perusahaan
harus memiliki strategi pemasaran yang tepat untuk meningkatkan penjualan.

Berdasarkan latar belakang masalah di atas maka masalah dalam penelitian ini dapat
dirumuskan adalah: 1) Indikator manakah yang dominan dari produk, harga, tempat, promosi dan
volume penjualan; 2) Apakah produk secara parsial berpengaruh terhadap volume penjualan pusat
oleh-oleh Ummi Aufa Hakim Padang; 3) Apakah harga secara parsial berpengaruh terhadap volume



penjualan pusat oleh-oleh Ummi Aufa Hakim Padang; 4) Apakah tempat secara parsial
berpengaruh terhadap volume penjualan pusat oleh-oleh Ummi Aufa Hakim Padang; 5) Apakah
promosi secara parsial berpengaruh terhadap volume penjualan pusat oleh-oleh Ummi Aufa Hakim
Padang; 6) Apakah produk, harga, tempat dan promosi secara simultan berpengaruh terhadap
volume penjualan pusat oleh-oleh Ummi Aufa Hakim Padang?

Berdasarkan dari latar belakang, penelitian terdahulu dan rumusan masalah diatas, maka
dapat disusun suatu kerangka konseptual dalam penelitian sebagai berikut ini :

H1
Produk (X1)
| Haroa (%) Meningkatkan
Tempat (Xa) H3 Volumen Penjualan
] 4 (Y)
L Promosi (Xa)
H5
Gambar 1. Kerangka Konseptual

Dari gambar 1. Diatas dapat dirumuskan hipotesis sebagai berikut ini :

1 Diduga produk berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan oleh-oleh Ummi Aufa
Hakim Padang

2 Diduga harga berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan oleh-oleh Ummi Aufa Hakim
Padang.

3 Diduga tempat berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan pusat oleh-oleh Ummi Aufa
Hakim Padang,.

4 Diduga promosi berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan oleh-oleh Ummi Aufa
Hakim Padang,.

5 Diduga produk, harga, tempat dan promosi secara bersama-sama berpengaruh signifikan
terhadap volume penjualan oleh-oleh Ummi Aufa Hakim Padang.

Metode Penelitian

Penelitian menggunakan metode kuantitatif yang datanya dikumpulkan dari penelitian
lapangan dan kepustakaan. Penelitian ini juga menggunakan teknik pengumpulan data berupa
observasi, wawancara dan angket. Jenis data yang digunakan pada penelitian ini adalah data
kualitatif dan kuantitatif yang sumber datanya berasal dari data primer dan sekunder. Sugiyono
(2018). Populasi pada penelitian ini adalah konsumenpusat oleh-oleh Ummi Aufa Hakim Padang
pada tahun 2023 sebanyak 7.685 orang, dengan menggunakan purposive sampling sebagai penarikan
sampel sekaligus menggunakan rumus Slovin sebagai perhitungan sampelnya (Agussalim,
2020:118). Berdasarkan perhitungan menggunakan rumus dengan taraf kesalahan 0,1 ditemukan
sampel sebanyak 100orang responden.

Uiji Instrument pada penelitian ini menggunakan uji validitas dan reliabilitas. Uji validitas yaitu
mengetahui valid atau tidaknya suatu pernyataan dapat diketahui dari nilai rhitung >rtabel.
Sedangkan wuji reliabilitas adalah untuk mengukur kepecayaan item pernyataan dengan
metodeCrombanch Alpha> 0,60(Perdana, 2016:40).Setelah uji validitas dan reliabilitas dilakukan
maka selanjutnya dilakukan uji asumsi klasik yang terdiri dari uji normalitas, multikolinieritas dan
heteroskedastisitas. Setelah itu dilanjutkan menggunakan metode analisa data seperti analisa
deskriptif, analisis regresi linear berganda, uji koefisien determinasi. Serta pengujian hipotesis yaitu
uji t (parsial) dan uji F (simultan). Pengolahan data pada penelitian ini menggunakan SPSS. 20.



Hasil Penelitian dan Pembahasan

Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif yang datanya diperoleh melalui hasil
penyebaran kuesioner. Penelitian ini dilakukan pada konsumen Pusat Oleh-Oleh Ummi Aufa
Hakim Padang yang datanya diambil pada tanggal 22 Mei 2023 hingga 5 Juli 2023. Kuesioner yang

dibagikan kepada konsumen Pusat Oleh-Oleh Ummi Aufa Hakim Padang tersebut berjumlah 100
rangkap.

1 Profil Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
Berdasarkan hasil penyebaran angket yang dilakukan kepada responden penelitian, maka dapat

diketahui jenis kelamin responden seperti yang terlihat pada Tabel 3. sebagai berikut:

Tabel 3.Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Keterangan
No. | Jenis Kelamin Jumlah Persentase
(orang) (%)
1 Laki-laki 32 32
2 Perempuan 68 68
Total 100 100

Sumber: Hasil olahan penulis (2023)

Berdasarkan Tabel 3. dapat diketahui bahwa dari 100 orang responden penelitian yang berjenis
kelamin laki-laki berjumlah 32 responden, sedangkan yang berjenis kelamin perempuan berjumlah
68 responden. Jadi, dapat disimpulkan bahwa mayoritas konsumen Pusat Oleh-Oleh Ummi Aufa
Hakim Padang adalah berjenis kelamin perempuan dikarenakan perempuan lebih suka berbelanja
produk cemilan di bandingkan laki-laki.

2 Profil Responden Berdasarkan Umur

Berdasarkan hasil penyebaran angket yang dilakukan kepada responden penelitian, maka dapat
diketahui umur responden seperti yang terlihat pada Tabel 4. sebagai berikut:

Tabel 4. Responden Berdasarkan Umur

Keterangan

No. | Umur Jumlah Persentase
(orang) (%)

1 23-30 tahun 38 38

2 31-35 tahun 21 21

3 36-40 tahun 11 11

4 > 41 tahun 30 30

Total 100 100

Sumber: Hasil olahan penulis (2023)

Berdasarkan Tabel 4.dapat diketahui bahwa dari 100 orang responden penelitian yang
berumur 23-30 tahun berjumlah 38 responden, umur 31-35 tahun betjumlah 21 responden, umur
36-40 tahun berjumlah 11 responden dan umur > 41 tahun berjumlah 30 rseponden. Jadi, dapat
disimpulkan bahwa mayoritas konsumen Pusat Oleh-Oleh Ummi Aufa Hakim Padang adalah
berumur 23-30 tahun karena yang berumur tersebut merupakan konsumen yang masih dalam
pendidikan seperti mahasiswa maupun yang sudah bekerja sehingga mereka lebih suka untuk
menyimpan cemilan sebagai cadangan makanan dirumah maupun di kos-kosan.

3 Profil Responden Berdasarkan Pendidikan
Berdasarkan hasil penyebaran angket yang dilakukan kepada responden penelitian, maka dapat
diketahui pendidikan responden seperti yang terlihat pada Tabel 5. sebagai berikut:
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Tabel 5. Responden Berdasarkan Pendidikan

Keterangan
No. | Pendidikan Jumlah Persentase
(orang) (%)
1 SLTA 30 30
2 Diploma 31 31
3 Sarjana 39 39
Total 100 100

Sumber: Hasil olahan penulis (2023).

Berdasarkan Tabel 5. dapat diketahui bahwa dari 100 orang responden penelitian yang memiliki
pendidikan SLTA berjumlah 30 responden, diploma berjumlah 31 responden dan sarjana
berjumlah 39 responden. Jadi, dapat disimpulkan bahwa mayoritas konsumen Pusat Oleh-Oleh
Ummi Aufa Hakim Padang memiliki pendidikan sarjana karena yang memiliki pendidikan tersebut
sudah mampu berfikir menjaga kesehatan tubuh seperti perempuan sehingga mereka lebih memilih
untuk makan cemilan ketika lapar di malam hari di bandingkan makan nasi.

4 Profil Responden Berdasarkan Pendapatan
Berdasarkan hasil penyebaran angket yang dilakukan kepada responden penelitian, maka dapat

diketahui pendapatan responden seperti yang terlihat pada Tabel 6. sebagai berikut:

Tabel 6. Responden Berdasarkan Pendapatan

Keterangan

No. | Pendapatan Jumlah Persentase
(orang) (%)

1 < Rp. 2.100.000 48 48

2 Rp. 2.100.001-Rp. 3.000.000 24 24

3 Rp. 3.000.001-Rp. 5.000.000 18 18

4 > Rp. 5.000.000 10 10

Total 100 100

Sumber: Hasil olahan penulis (2023)

Berdasarkan Tabel 6. dapat diketahui dari 100 orang responden memiliki pendapatan < Rp.
2.100.000 berjumlah 48 responden, pendapatan Rp. 2.100.001-Rp. 3.000.000 berjumlah 24
responden, pendapatan Rp. 3.000.001-Rp. 5.000.000 berjumlah 18 responden dan pendapatan >
Rp. 5.000.000 berjumlah 10 responden. Jadi, dapat disimpulkan bahwa mayoritas konsumen Pusat
Oleh-Oleh Ummi Aufa Hakim Padang memiliki pendapatan < Rp. 2.100.000 karena penghasilan
tersebut merupakan uang saku yang didapatkan seorang mahasiswa dari orang tua yang sedang
kuliah di Kota Padang, schingga penghasilannya lebih rendah dibandingkan orang yang sudah
bekerja.

5 Analisis Regresi Linear Berganda

Analisis regresi linear berganda pada penelitian ini digunakan untuk mengetahui huhungan
positif atau negatifnya antara variabel bebas terhadap variabel terikat dapat dilihat pada tabel 7.
Sebagai berikut ini:

Tabel 7. Hasil Uji Regresi Linear Berganda
Coefficients®

Model Unstandardized Coefficients

Standardized t Sig.
Coefficients




B Std. Error Beta
(Constant) 12.958 9.251 1.401 165
Produk(X,) 257 .090 251 2.857 .005
1  Harga(Xy) 246 110 202 2.224 .028
Tempat(Xs) 180 .086 210 2.084 .040
Promosi (X4) 307 146 200 2.106 .038

a. Dependent Variable: Y
Sumber: Hasil olahan penulis (2023)
Y = 12,958 + 0,257 X;+ 0,246X,+ 0,180X;+ 0,307X,+ e

Dari persamaan regresi linear berganda tersebut dapat diartikan bahwa:

a. Konstanta sebesar 12,958, artinya jika produk, harga, tempat dan promosi nilainya adalah 0,
maka meningkatkan volume penjualan nilainya adalah 12,958 satuan.

b. Koefisien regresi produk ketja sebesar 0,257. Artinya jika variabel produk dinaikkan sebesar satu
(1) satuan, maka volume penjualan akan mengalami kenaikan sebesar 0,257 satuan. Nilai
koefisien regresi variabel produk yang positif dapat meningkatkan meningkatkan volume
penjualan.

C. Koefisien regresi harga sebesar 0,246. Artinya jika variabel harga dinaikkan sebesar satu (1)
satuan, maka volume penjualan akan mengalami kenaikan sebesar 0,246 satuan. Nilai koefisien
regresi variabel harga yang positif dapat meningkatkan meningkatkan volume penjualan.

d. Koefisien regresi tempat sebesar 0,180. Artinya jika variabel tempat dinaikkan sebesar satu (1)
satuan, maka volume penjualan akan mengalami kenaikan sebesar 0,180 satuan. Nilai koefisien
regresi variabel tempat yang positif dapat meningkatkan meningkatkan volume penjualan.

e. Koefisien regresi promosi sebesar 0,307. Artinya jika variabel promosi dinaikkan sebesar satu
(1) satuan, maka volume penjualan akan mengalami kenaikan sebesar 0,307 satuan. Nilai
koefisien regresi variabel promosi yang positif dapat meningkatkan meningkatkan volume
penjualan.

6 Uji Koefisien Determinasi (R2)

Hasil uji koefisien determinasi pada penelitian ini digunakan untuk melihat kemampuan variabel
bebas dalam menjelaskan variabel terikat yang dapat dilihat dari nilai R-Square. Berdasarkan hasil
uji koefisien determinasi yang dilakukan dapat dilihat pada tabel 8. Sebagai berikut ini:

Tabel 8. Hasil Uji Koefisien Determinasi
Model Summary
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of theEstimate
1 .607* 369 342 6.478
a. Predictors: (Constant), X4, X1, X2, X3
Sumber: Hasil olahan penulis (2023)

Berdasarkan Tabel 8. dapat dijelaskan bahwa nilai koefisien determinasi terdapat pada nilai
R-Square dengan sebesar 0,369. Hal ini berarti kemampuan variabel produk(Xi), harga(Xy),
tempat(Xs) dan promosi (X4) menjelaskan meningkatkan volume penjualan hanya sebesar 36,9%
sedangkan sisanya 63,1% dijelaskan oleh variabel lain yang tidak digunakan dalam penelitian ini

7 Ujit
Hasil uji t yang digunakan pada penelitian ini bertujuan untuk melihat pengaruh masing-masing
variabel bebas terhadap variabel dengan standar signifikannya lebih kecil dari 0,05 dan nilai thitung
> ttabel. Berdasarkan hasil uji t yang dilakukan dapat dilihat pada tabel 9. Sebagai berikut ini:



Tabel 9. Hasil Uji t (Parsial)

Coefficients®
Model Unstandardized Coefficients Standardized t Sig.
Coefficients
B Std. Error Beta
(Constant) 12.958 9.251 1.401 165
Produk(Xj) 257 .090 251 2.857 .005
1 Harga(Xy) 246 110 202 2.224 .028
Tempat(Xs) 180 .086 210 2.084 .040
Promosi (X4) 307 146 .200 2.106 .038

a. Dependent Variable: Y
Sumber: Hasil olahan penulis (2023).

a.

Variabel produk(X,) berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap meningkatkan volume
penjualan dengan nilai signifikan 0,005 < 0,05 dan nilai thiung sebesar (2,857) > tupasebesar
(1,985) maka Ho ditolak dan H; diterima.

. Variabel harga(X,) berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap meningkatkan volume

penjualan dengan nilai signifikan 0,028 < 0,05 dan nilai thiung sebesar (2,224) > tupasebesar
(1,985) maka Ho ditolak dan H»diterima.
Variabel tempat(X3) berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap meningkatkan volume
penjualan dengan nilai signifikan 0,040 < 0,05 dan nilai thiwne sebesar (2,084) > tapasebesar
(1,985) maka Ho ditolak dan H;diterima.
Variabel promosi(X4) berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap meningkatkan volume
penjualan dengan nilai signifikan 0,038 < 0,05 dan nilai thiwne sebesar (2,106) > tapasebesar
(1,985) maka Ho ditolak dan H4diterima.

8 Uji F

Hasil uji F yang digunakan pada penelitian ini bertujuan untuk melihat pengaruh variabel bebas

secara bersama-sama terhadap variabel dengan standar signifikannya lebih kecil dari 0,05 dan nilai
Fhitung > Ftabel. Berdasarkan hasil uji I yang dilakukan dapat dilihat pada 10. Sebagai berikut ini:

Tabel 10. Hasil Uji F (Simultan)

ANOVA®*
Model Sum of df Mean Square F Sig.
Squares
Regression 2328.155 4 582.039 13.868 .000P
1 Residual 3987.205 95 41.971
Total 6315.360 99

a. Dependent Variable: Y

b. Predictors: (Constant), X4, X1, X2, X3
Sumber: Hasil olahan penulis (2023).

Berdasarkan hasil penelitian di atas dapat dijelaskan bahwa nilai Fhiung (13,686) > Funa(2,47)

dan tingkat signifikan 0,000 < 0,05. Jadi, dapat disimpulkan bahwa variabel produk(X), harga(Xs),
tempat(Xs) dan promosi (Xy)secara bersamaan berpengaruh signifikan terhadap meningkatkan
volume penjualan, maka Ho ditolak dan Hs diterima.

Pembahasan

Penelitian ini membahas tentang pengaruh produk, harga, tempat dan promosi terhadap

meningkatkan volume penjualan Pusat Oleh-oleh Ummi Aufa Hakim Padang. Berdasarkan hasil
penelitian di atas, maka pembahasan dari penelitian tersebut adalah sebagai berikut:

1 Pengaruh Produk terhadap Meningkatkan Volume Penjualan Pusat Oleh-oleh Ummi

Aufa Hakim Padang.



Berdasarkan hasil uji regresi linear berganda di ketahui nilai koefisien regresi pada variabel
produk sebesar 0,257. Artinya, produk memiliki hubungan positif terhadap meningkatkan volume
penjualan Pusat Oleh-oleh Ummi Aufa Hakim Padang, sehingga produk dapat meningkatkan
meningkatkan volume penjualan Pusat Oleh-oleh Ummi Aufa Hakim Padang. Selanjutnya hasil
wji t diketahui nilai thitung sebesar (2,857) > ttabel sebesar (1,985) dan nilai signifikan 0,005 <
0,05. Artinya produk berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap meningkatkan volume
penjualan Pusat Oleh-oleh Ummi Aufa Hakim Padang.

Indikator produk yang paling dominan mempengaruhi meningkatkan volume penjualan Pusat
Oleh-oleh Ummi Aufa Hakim Padang adalah ragam produk, kualitas produk dan fitur memiliki
nilai rata-rata TCR sebesar 84,2% berada pada kategori sangat baik. Artinya ragam produk yang
sangat baik seperti jenis yang bervariasi, beragam bentuk dan ukurannya dapat meningkatkan
pembelian sehingga juga terjadi meningkatkan volume penjualan. Selain itu kualitas produk berupa
produk yang renyah, tahan lama dan terbuat dari bahan-bahan berkualitas juga ikut serta dalam
meningkatkan volume penjualan pada Pusat Oleh-oleh Ummi Aufa Hakim Padang. Fitur yang
sangat baik seperti irisan produk yang tipis, memiliki logo rumah gadang minang kabau dan
menyediakan rasa yang khas dapat meningkatkan volume penjualan pada Pusat Oleh-oleh Ummi
Aufa Hakim Padang.

Sesuai dengan pendapat Andri, et al., (2017:6), produk merupakan hasil produksi yang telah
dihasilkan oleh perusahaan yang bersumber dari aktivitas usahanya. Untuk mengetahui banyaknya
produk yang diperoleh dapat dilihat dari besarnya hasil produksi yang dicapai, ketersediaan produk
dan kualitas hasil produksi yang diperoleh, sehingga mempengaruhi peningkatan penjualan. Hasil
penelitian ini sejalan dengan penelitian Afif & Krisdianto (2020:71), yaitu produk berpengaruh
secara positif dan signifikan terhadap volume penjualan. Sari & Kusumadewi (2016:21), produk
berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap volume penjualan.

2 Pengaruh Harga terhadap Meningkatkan Volume Penjualan Pusat Oleh-oleh Ummi
Aufa Hakim Padang.

Berdasarkan hasil uji regresi linear berganda di ketahui nilai koefisien regresi pada variabel harga
sebesar 0,246. Artinya, harga memiliki hubungan positif terhadap meningkatkan volume penjualan
Pusat Oleh-oleh Ummi Aufa Hakim Padang, sehingga harga dapat meningkatkan meningkatkan
volume penjualan Pusat Oleh-oleh Ummi Aufa Hakim Padang. Selanjutnya hasil uji t diketahui
nilai thing sebesar (2,224) > tuna sebesar (1,985) dan nilai signifikan 0,028 < 0,05. Artinya harga
berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap meningkatkan volume penjualan Pusat Oleh-
oleh Ummi Aufa Hakim Padang.

Indikator harga yang paling dominan mempengaruhi meningkatkan volume penjualan Pusat
Oleh-oleh Ummi Aufa Hakim Padang adalah persyaratan kredit memiliki rata-rata TCR sebesar
85,2% berada pada kategori sangat baik. Artinya Pusat Oleh-Oleh Ummi Aufa Hakim Padang
memiliki peryaratan kredit yang sangat baik seperti prosedur yang mudah dalam pencicilan
pembayaran bagi yang sudah bekerjsama dan metode pembayaran bisa melalui transfer ke rekening
sehingga dapat meningkatkan volume penjualan Pusat Oleh-oleh Ummi Aufa Hakim Padang.
Sesuai dengan pendapat Thamrin et al (2021:16), bahwa tujuan penetapan harga adalah berorientasi
pada volume yang biasa dikenal dengan istilah volume pricing objectives. Harga ditetapkan sedemikian
rupa agar dapat mencapai target penjualan volume (dalam on, kg , unit ,m’ , dan lain-lainnya) nilai
penjualan (Rp) atau pangsa pasar (absolute maupun kreatif). Hasil penelitian ini sejalan dengan
penelitian Afif & Krisdianto (2020:71) yaitu harga berpengaruh secara positif dan signifikan
terhadap volume penjulan. Agustina & Sunrowiyati (2016:112) yaitu harga berpengaruh secara
positif dan signifikan terhadap volume penjualan.

3 Pengaruh Tempat terhadap Meningkatkan Volume Penjualan Pusat Oleh-oleh Ummi
Aufa Hakim Padang.



Berdasarkan hasil uji regresi linear berganda di ketahui nilai koefisien regresi pada variabel
tempat sebesar 0,180. Artinya, tempat memiliki hubungan positif terhadap meningkatkan volume
penjualan Pusat Oleh-oleh Ummi Aufa Hakim Padang, sehingga tempat dapat meningkatkan
meningkatkan volume penjualan Pusat Oleh-oleh Ummi Aufa Hakim Padang. Selanjutnya hasil
uji t diketahui nilai thiwng sebesar (2,084) > tuna sebesar (1,985) dan nilai signifikan 0,040 < 0,05.
Artinya tempat berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap meningkatkan volume
penjualan Pusat Oleh-oleh Ummi Aufa Hakim Padang.

Indikator tempat yang paling dominan mempengaruhi meningkatkan volume penjualan Pusat
Oleh-oleh Ummi Aufa Hakim Padang adalah transportasi memiliki rata-rata TCR sebesar 88%
berada pada kategori sangat baik. Artinya Pusat Oleh-Oleh Ummi Aufa Hakim Padang memiliki
jalur transportasi yang sangat baik seperti mudah diakses jika mengunjunginya, dapat dilalui
transportasi umum dan lalu lintas yang lancar sehingga dapat mempengaruhi konsumen
melakukan dan dampaknya dapat meningkatkan volume penjualan Pusat Oleh-oleh Ummi Aufa
Hakim Padang.

Sesuai dengan pendapat Andri, et al, (2017:7), bauran distribusi adalah bauran yang
memanfaatkan dan menggunakan bauran pemasaran untuk melakukan berbagai kegiatan
pendistribusian produk dari satu tempat ke tempat yang lain atau dari satu mitra ke mitra yang
lain, yang bertujuan untuk memudahkan produk dapat ditemukan, mudah dijangkau dan lancar
dalam kegiatan penyalurannya. Bauran ini dianggap efisien dan efektif untuk melakukan bauran
distribusi dalam meningkatkan penjualan perusahaan.Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian
Afif & Krisdianto (2020:71), yaitu distribusi berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap
volume penjualan. Sari & Kusumadewi (2016:21), yaitu saluran distribusi berpengaruh secara
positif dan signifikan terhadap volume penjualan.

4 Pengaruh Promosi tethadap Meningkatkan Volume Penjualan Pusat Oleh-oleh Ummi
Aufa Hakim Padang.

Berdasarkan hasil uji regresi linear berganda di ketahui nilai koefisien regresi pada variabel
promosi sebesar 0,307. Artinya, promosi memiliki hubungan positif terhadap meningkatkan
volume penjualan Pusat Oleh-oleh Ummi Aufa Hakim Padang, sehingga promosi dapat
meningkatkan meningkatkan volume penjualan Pusat Oleh-oleh Ummi Aufa Hakim Padang.
Selanjutnya hasil uji t diketahui nilai thiung sebesar (2,106) > tuba sebesar (1,985) dan nilai signifikan
0,038 < 0,05. Artinya promosi berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap meningkatkan
volume penjualan Pusat Oleh-oleh Ummi Aufa Hakim Padang.

Indikator promosi yang paling dominan mempengaruhi meningkatkan volume penjualan Pusat
Oleh-oleh Ummi Aufa Hakim Padang adalah promosi penjualan dan hubungan masyarakat
memiliki nilai rata-rata TCR sebesar 87,4% berada pada kategori sangat baik. Artinya Pusat Oleh-
Oleh Ummi Aufa Hakim Padang memiliki promosi penjualan yang sangat baik seperti
memberikan hadiah pada hari-hari tertentu, label halal dan menyediakan cicipan kuliner dapat
meningkatkan volume penjualan dan hubungan seperti menyediakan kesempatan studi banding
bagi UMKM, menghadiri seminar dan pelatihan dan memberikan bantuan seperti MTQ di bulan
ramadhan juga ikut serta dalam meningkatkan volume penjualan Pusat Oleh-oleh Ummi Aufa
Hakim Padang,.

Sesuai dengan pendapat Firmansyah (2019:272), tujuan promosi adalah untuk mempengaruhi
suatu konsumen dalam mengambil keputusan untuk meningkatkan volume penjualan, di segi lain
ada juga dari promosi yaitu menjual suatu barang atau jasa. Hasil penelitian ini sejalan dengan
penelitian Afif & Krisdianto (2020:71), yaitu promosi berpengaruh secara positif dan signifikan
terhadap volume penjualan. Sari & Kusumadewi (2016:21), yaitu promosi berpengaruh secara
positif dan signifikan terhadap volume penjualan.
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5 Pengaruh Produk, Harga, Tempat dan Promosi terhadap Meningkatkan Volume
Penjualan Pusat Oleh-oleh Ummi Aufa Hakim Padang.

Berdasarkan hasil uji koefisien determinasi diketahui nilai R-Sguare dengan sebesar 0,369. Hal
ini berarti kemampuan variabel produk, harga, tempat dan promosi menjelaskan peningkatkan
volume penjualan hanya sebesar 36,9% sedangkan sisanya 63,1% dijelaskan oleh variabel lain yang
tidak digunakan dalam penelitian ini. Sedangkan hasil uji F diketahui nilai Friung (13,686) > Fupa
(2,47) dan nilai signifikan 0,000 < 0,05. Sehingga dapat disimpulkan bahwa produk, harga, tempat
dan promosi secara bersamaan berpengaruh signifikan terhadap meningkatkan volume penjualan
Pusat Oleh-oleh Ummi Aufa Hakim Padang.

Indikator meningkatkan volume penjualan yang paling dominan adalah indikator menarik
perhatian konsumen dengan nilai rata-rata TCR sebesar 90% dengan kategori sangat baik. Artinya
meningkatkan volume penjualan Pusat Oleh-Oleh Ummi Aufa Hakim Padang sangat baik karena
produk telah teruji BPOM, berlabel halal dan memiliki banyak rasa.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian Afif & Krisdianto (2020:71), yaitu produk, harga,
promosi dan distribusi berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap volume penjualan.Sari
& Kusumadewi (2016)menemukan bahwa produk, harga, distribusi dan promosi berpengaruh
secara parsial dan simultan terhadap volume penjualan.

Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai
berikut:

1. Indikator produk paling dominan mempengaruhi meningkatkan volume penjualan adalah
ragam produk, kualitas produk dan fitur dengan nilai TCR sebesar 84,2%. Artinya konsumen
membeli produk karena memiliki ragam produk, kualitas produk dan fitur yang sangat baik.
Indikator harga paling dominan mempengaruhi meningkatkan volume penjualan adalah
persyaratan kredit dengan nilai TCR sebesar 85,2%. Artinya Pusat Oleh-Oleh Ummi Aufa
Hakim Padang memiliki peryaratan kredit yang sangat baik. Indikator tempat paling dominan
mempengaruhi meningkatkan volume penjualan adalah transportasi dengan nilai TCR sebesar
88%. Artinya Pusat Oleh-Oleh Ummi Aufa Hakim Padang memiliki saluran distribusi yang
sangat baik. Indikator promosi paling dominan mempengaruhi meningkatkan volume
penjualan adalah promosi penjualan dan hubungan masyarakat memiliki dengan nilai TCR
sebesar 87,4%. Artinya Pusat Oleh-Oleh Ummi Aufa Hakim Padang memiliki promosi
penjualan dan hubungan masyarakat yang sangat baik. Indikator Volume Penjualan paling
dominan adalah menarik perhatian konsumen dengan nilai rata-rata TCR sebesar 90% berada
pada kategori sangatbaik. Artinya meningkatkan volume penjualan Pusat Oleh-Oleh Ummi
Aufa Hakim Padang sangat baik karena produk telah teruji BPOM, berlabel halal dan memiliki
banyak rasa.

2. Produk memiliki nilai koefisien regresi sebesar 0,257. Artinya produk berpengaruh secara
positif dan signifikan terhadap meningkatkan volume penjualan Pusat Oleh-oleh Ummi Aufa
Hakim Padang dengan nilai thiung (2,857) > tuba(1,985) dan nilai signifikan 0,005< 0,05.

3. Harga memiliki nilai koefisien regresi sebesar 0,246. Artinya harga berpengaruh secara positif
dan signifikan terhadap meningkatkan volume penjualan Pusat Oleh-oleh Ummi Aufa Hakim
Padang dengan nilai thiwng (2,224) > taba(1,985) dan nilai signifikan 0,028< 0,05.

4. Tempat memiliki nilai koefisien regresi sebesar 0,180. Artinya tempat berpengaruh secara
positif dan signifikan terhadap meningkatkan volume penjualan Pusat Oleh-oleh Ummi Aufa
Hakim Padang dengan nilai thiung (2,084) > tuba(1,985) dan nilai signifikan 0,040< 0,05.

5. Promosi memiliki nilai koefisien regresi sebesar 0,307. Artinya promosi berpengaruh secara
positif dan signifikan terhadap meningkatkan volume penjualan Pusat Oleh-oleh Ummi Aufa
Hakim Padang dengan nilai thiung (2,100) > tuna(1,985) dan nilai signifikan 0,038< 0,05.
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6. Kontribusi produk (Xi), harga (X5) tempat (X3) dan promosi (X3) terhadap meningkatkan
volume penjualan sebesar 36,9% sedangkan sisanya 63,1% dijelaskan oleh variabel lain yang
tidak digunakan dalam penelitian ini.

Saran
Berdasarkan kesimpulan dari hasil penelitian, maka penulis sarankan sebagai berikut:
1 Bagi perusahaan

Penelitian ini hendaknya bermanfaat bagi Pusat Oleh-oleh Ummi Aufa Hakim Padang dalam
meningkatkan volume penjualan, karena penelitian ini telah membuktikan bahwa produk, harga,
tempat dan promosi memiliki pengaruh terhadap meningkatkan volume penjualan, sehingga
pemilik usaha perlu mempertahankan bauran pemasaran yang telah dijalankan selain itu pemilik
usaha perlu mempertahatikan variabel tempat karena memiliki nilai koefisien regresi paling rendah
rendah dibandingkan variabel lainnya.

2 Bagi peneliti selanjutnya

Bagi peneliti selanjutnya yang membahas permasalah tentang buaran pemasaran supaya
menggunakan 7P dalam penelitiannya karena faktor tersebut juga perlu dikembangkan dalam
penelitian lanjutan, selain itu penelit selanjutnya perlu menggunakan sampel yang lebih banyak dari
penelitian agar penelitian yang dilakukan memiliki hasil yang lebih baik dari penelitian ini.
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