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ABSTRAK

Tujuan dalam penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh produk,
harga, saluran distribusi dan promosi secara parsial dan simultan terhadap penjualan
di Coffee Shop Rumah Diskusi Alco Padang. Jenis penelitian yang dilakukan
peneliti adalah kuantitatif. Teknik pengumpulan data yang dipakai adalah data
sekunder yaitu data yang diperoleh dari laporan-laporan perusahaan yaitu memuat
data produk, harga, saluran distribusi dan promosi Coffee shop Rumah Diskusi
Alco Padang pada tahun 2023. Analisis data yang digunakan adalah analisis linear
berganda, uji asumsi klasik, uji hipotesis yaitu secara pasial (t), Uji simultan (F) dan
Koefisien Determinasi (R2). Hasil regresi linear yang diperoleh telah memenuhi uji
asumsi klasik sehingga diperoleh Y = 30549.427 + 1501.361 X; + 1328.827 Xz +
43.958 X3 + 117.690 Xs. Hasil uji t menunjukkan produk yang berpengaruh
terhadap penjualan dibuktikan dengan nilai thiwng = 2,419 > tnei= 2,364 maka
hipotesis (H1) diterima, harga yang berpengaruh terhadap penjualan dibuktikan
dengan nilai thitung = 6.482 > tne= 2,364 maka hipotesis (H2) diterima, saluran
distribusi yang tidak berpengaruh terhadap penjualan dibuktikan dengan nilai thitung
= -229 < twmpel = 2,364 maka hipotesis (Hz) ditolak , promosi yang berpengaruh
terhadap penjualan dibuktikan dengan nilai thitng = 2.899 > tranel =2,364. maka
hipotesis (Ha) diterima. Hasil uji simultan (F) menunjukkan bahwa produk, harga,
saluran distribusi dan promosi berpengaruh terhadap penjualan dibuktikan dengan
nilai Fhitung 14,463 > Franer 4,12 (Hs) diterima. Sedangkan untuk R Square sebesar
0,892 atau 89,2%. Hal ini menunjukkan bahwa persentase sumbangan pengaruh
variabel independent (produk, harga, saluran distribusi dan promosi terhadap
variabel dependen (penjualan) sebesar 89,2%, sedangkan sisanya 10,8%
dipengaruhi atau dijelaskan oleh variabel lain yang tidak di masukkan dalam
penelitian ini.

Kata Kunci: Produk (X1), Harga (X2), Saluran Distribusi (Xs3), Promosi (Xa),
Penjualan (Y)
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ABSTRACT

The purpose of this study was to determine the effect of product, price,
distribution channels and promotion partially and simultaneously on sales at
Coffee Shop Rumah Diskusi Alco Padang. The type of research conducted by
researchers is quantitative. The data collection technique used is secondary data,
namely data obtained from company reports, namely containing data on products,
prices, distribution channels and promotion of Coffee shop Rumah Diskusi Alco
Padang in 2023. The data analysis used is multiple linear analysis, classical
assumption test, hypothesis testing, namely pasial (t), simultaneous test (F) and
coefficient of determination (R?). The linear regression results obtained have met
the classical assumption test so that Y = 30549.427 + 1501.361 X1 + 1328.827 X2
+ 43.958 X3 + 117.690 X4. The t test results show that the product has an effect on
sales as evidenced by the tcount value = 2.419> t table = 2.364, so the hypothesis
(H1) is accepted, the price has an effect on sales as evidenced by the tcount value
= 6. 482 > t table = 2,364 then hypothesis (H-) is accepted, distribution channels
that have no effect on sales are evidenced by the tcount value = -229 < t table =
2,364 then hypothesis (Hs) is rejected, promotions that affect sales are evidenced
by the tcount value = 2,899 > t table = 2,364. then hypothesis (Ha) is accepted. The
results of the simultaneous test (F) show that product, price, distribution channels
and promotion have an effect on sales as evidenced by the Fcount value of 14.463>
Ftable 4.12 (Hs) is accepted. Meanwhile, the R Square is 0.892 or 89.2%. This
shows that the percentage contribution of the influence of independent variables
(product, price, distribution channels and promotion to the dependent variable
(sales) is 89.2%, while the remaining 10.8% is influenced or explained by other
variables not included in this study.

Keywords: Product (X1), Price (X2), Distribution Channel (X3), Promotion (X4),
Sales (Y)
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Pada era modern ini, dunia bisnis berkembang dengan sangat cepat,
menghasilkan persaingan bisnis yang semakin kompetitif seiring dengan kemajuan
zaman. Hal ini tentunya membuat orang semakin selektif dalam memilih barang
dan jasa yang mereka butuhkan. Hal ini didukung oleh kemajuan teknologi, yang
membuat orang lebih cenderung menggunakan produk modern dengan menerapkan
strategi yang tepat dalam memenubhi target penjualan.

Bisnis harus menerapkan strategi pemasaran yang tepat untuk meningkatkan
penjualan karena penjualan merupakan komponen penting dari bisnis. Perusahaan
dengan banyak penjualan harus melakukan pemasaran yang baik dan terencana
untuk mencapai kesuksesan, karena pemasaran sangat penting untuk memenuhi
kebutuhan pembeli saat ini. Untuk itu kegiatan pemasaran harus memberi kepuasan
kepada konsumen.

Menurut Kotler dan Armstrong (2008:6) menggambarkan pemasaran sebagai
proses di mana perusahaan membangun hubungan yang kuat dengan pelanggan dan
menciptakan nilai bagi mereka dengan tujuan untuk mendapatkan nilai dari
pelanggan sebagai imbalannya.

Tujuan utama konsep pemasaran adalah Melayani pelanggan dengan
mendapatkan sejumlah keuntungan, dengan biaya yang wajar adalah tujuan utama
dari teori pemasaran. Perusahaan harus memiliki startegi pemasaran untuk

memuaskan pelanggan, meningkatkan penjualan, dan memenuhi permintaan.



Strategi pemasaran sendiri adalah komponen yang selalu berubah dalam upaya
untuk mencapai tujuan pemasaran.

Menurut Kotler (2012:72), strategi pemasaran didefinisikan sebagai logika
pemasaran di mana perusahaan berharap dapat menghasilkan hubungan yang
menguntungkan dengan pelanggan dan menciptakan nilai bagi mereka.

Salah satu strategi pemasaran yang penting adalah bauran pemasaran
(marketing mix). Bauran pemasaran merupakan kombinasi variabel-variabel yang
dapat dikendalikan oleh perusahaan untuk mempengaruhi reaksi konsumen
terhadap produk atau jasa yang ditawarkan.

Menurut Philip Kotler dan Kevin Lane Keller (2016:27), bauran pemasaran
(marketing mix) adalah "serangkaian alat pemasaran taktis yang dapat dikendalikan
oleh perusahaan untuk menghasilkan tanggapan yang diinginkannya di pasar
sasaran."

Bauran pemasaran terdiri dari empat unsur utama, yaitu produk, harga,saluran
distribusi dan promosi. Keempat unsur tersebut saling berkaitan dan dapat saling
mempengaruhi satu sama lain.

Dalam usaha untuk meningkatkan penjualan, Coffee Shop perlu melakukan
berbagai strategi pemasaran. Salah satunya menggunakan bauran pemasaran.
Pengembangan Produk bertujuan untuk menciptakan Produk yang berkualitas dan
sesuai dengan kebutuhan konsumen. Produk harus memiliki kualitas yang baik,
sesuai dengan kebutuhan konsumen, dan inovatif. Harga bertujuan untuk
mendapatkan keuntungan yang maksimal. Harga harus kompetitif dan sesuai

dengan kualitas produk. Saluran distribus untuk memudahkan konsumen



mendapatkan produk. Saluran distribusi yang tepat dapat meningkatkan
aksesibilitas produk dan mendorong konsumen untuk membelinya. Promosi
bertujuan untuk mengkomunikasikan Produk kepada konsumen dan mendorong

mereka untuk melakukan pembelian.

Menurut Kotler dan Keller (2012:344). Produk adalah segala sesuatu yang
ditawarkan kepada pasar untuk memuaskan keinginan atau kebutuhan.

Menurut Kotler dan Keller (2012:151), harga adalah faktor positioning kunci
dan harus diputuskan dalam hubungannya dengan pangsa sasaran, bauran pilihan
produk, jasa dan persaingan.

Menurut Philip Kotler dan Kevin Lane Keller (2016:33), saluran distribusi
adalah "serangkaian organisasi yang terlibat dalam perpindahan kepemilikan
barang atau jasa dari produsen ke konsumen akhir."

Menurut Kotler dan Keller (2009:63) Promosi mencakup berbagai metode
untuk menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan pelanggan tentang barang
atau merek yang dijual, baik secara langsung maupun tidak langsung.

Pengembangan Bauran Pemasaran memiliki peran penting dalam
mempengaruhi penjualan Coffee Shop. Coffee Shop merupakan salah satu tempat
yang digemari oleh banyak kalangan seperti mahasiswa, eksekutif, selebriti, dan
khalayak umum yang bergerak dibidang kuliner. Pada umumnya mereka datang
berkunjung karna ingin menghabiskan waktu untuk bercerita atau hanya untuk
melepas penat setelah seharian beraktifitas, kenyaman lebih sempurna jika
ditambah dengan minuman yang menggoda selera dari setiap Coffee Shop yang

dikunjungi Coffe Shop juga menjual berbagai makanan dan minuman yang



terjangkau oleh masyarakat. di Coffee Shop Rumah Diskusi Alco beralamat di jalan

Durian Tarung, Pasar Ambacang, Kecamatan Kuranji, Kota Padang, Sumatera

Barat.
Tabel 1.1
Data Analisis Produk, dan Penjualan
No Bulan Jenis Harga Saluran Biaya Penjualan
produk distribusi Promosi
Menggunakan
gofood
(Jumlah
perantara)

1 | Januari 13 unit | Rp.11.000 23 orang Rp. 100.000 | Rp. 14.300.000
2 | Februari 12 unit | Rp. 10.000 22 orang Rp. 115.000 | Rp. 13.800.000
3 | Maret 10 unit | Rp.12.000 25 orang Rp. 112.000 | Rp. 12.240.000
4 | April 11 unit | Rp.16.000 20 orang Rp. 105.000 | Rp. 18.480.000
5 | Mei 13 unit | Rp. 14.000 21 orang Rp. 113.000 | Rp. 20.566.000
6 | Juni 12 unit | Rp. 16.000 15 orang Rp. 122.000 | Rp. 23.424.000
7 | Juli 11unit | Rp. 18.000 23 orang Rp. 130.000 | Rp. 20.020.000
8 | Agustus 11 unit Rp. 17.000 24 orang Rp. 116.000 | Rp. 21.692.000
9 | September | 12 unit Rp. 10.000 24 orang Rp. 130.000 | Rp. 15.260.000
10 | Oktober 13 unit | Rp. 15.000 27 orang Rp. 107.000 | Rp. 20.865.000
11 | November | 10 unit Rp. 19.000 25 orang Rp. 150.000 | Rp. 28.500.000
12 | Desember 13 unit Rp. 10.000 21 orang Rp. 140.000 | Rp.16.800.000

Sumber: Coffee Shop Rumah Diskusi Alco 2023

Data penjualan coffee shop Rumah Diskusi Alco pada tahun 2023

menunjukkan bahwa terdapat fluktuasi yang cukup signifikan. Penjualan tertinggi

terjadi pada bulan November sebesar Rp. 28.500.000, dikarenakan jumlah

pengunjung yang banyak dan adanya suatu promosi yang efektif, sedangkan

penjualan terendah terjadi pada bulan maret sebesar Rp. 12.240.000 Dikarenakan

kurangnya penjualan produk yang terjual pada bulan ini dan promosi yang kurang

efektif.




Dari paparan latar belakang diatas untuk lebih mengetahui Bauran Pemasaran

produk itu berpengaruh terhadap penjualan di Coffee Shop Rumah Diskusi Alco

Padang, maka peneliti tertarik untuk membahas dalam bentuk hasil penelitian yang

berjudul. “Pengaruh Produk, Harga, Saluran Distribusi dan Promosi Terhadap

Penjualan di Coffee Shop Rumah Diskusi Alco Padang”.

1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan latar masalah diatas, maka rumusan dalam penelitian ini adalah:

1.

Apakah Produk berpengaruh terhadap Penjualan di Coffee Shop Rumah
Diskusi Alco Padang?

Apakah Harga berpengaruh terhadap Penjualan di Coffee Shop Rumah
Diskusi Alco Padang?

Apakah Saluran Distribusi berpengaruh terhadap Penjualan di Coffee Shop
Rumah Diskusi Alco Padang?

Apakah Promosi berpengaruh terhadap Penjualan di Coffee Shop Rumah
Diskusi alco Padang?

Apakah produk, harga, saluran distribusi dan Promosi secara bersama-sama
berpengaruh terhadap penjualan di Coffee Shop Rumah Diskusi Alco

Padang?

1.3 Tujuan Penelitian

1.

Untuk mengetahui pengaruh Produk terhadap Penjualan di Coffee Shop
Rumah Diskusi Alco Padang.
Untuk mengetahui pengaruh Harga terhadap Penjualan di Coffee Shop

Rumah Diskusi Alco Padang.



3. Untuk mengetahui pengaruh Saluran Distribusi terhadap Penjualan di
Coffee Shop Rumah Diskusi Alco Padang.

4. Untuk mengetahui pengaruh Promosi terhadap Penjualan di Coffee Shop
Rumah Diskusi Alco Padang.

5. Untuk mengetahui pengaruh Produk, Harga, Saluran Distribusi dan Promosi
di Coffee Shop Rumah Diskusi Alco Padang.

1.4 Manfaat Penelitian

Adapun manfaat yang diharapkan dari hasil penelitian ini adalah sebagai
berikut:

1. Untuk Peneliti
Diharapkan dapat meningkatkan pemahaman penulis tentang manajemen
pemasaran, khususnya tentang pengaruh produk, harga, distribusi, dan
promosi terhadap penjualan di Coffee Shop Alco Padang Rumah Diskusi.

2. Untuk Universitas
Diharapkan penelitian ini akan bermanfaat karena dapat menambah
penelitian tentang bagaimana produk, harga, saluran distibusi dan promosi
mempengaruhi penjualan di Coffee Shop Rumah Diskusi Alco Padang.
Selain itu, hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai panduan bagi
mahasiswa yang akan melakukan penelitian serupa di masa mendatang.

3. Untuk Perusahaan
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi tentang hal-hal
seperti produk, harga, saluran distribusi, dan promosi yang mempengaruhi

penjualan di Coffee Shop Rumah Diskusi Alco Padang.



BAB Il
TINJAUAN PUSTAKA
2.1 Konsep Teoritis
2.1.1. Penjualan
1. Pengertian Penjualan

Penjualan menurut Kotler (2001:41) diketahui bahwa pasar pokonya
penjualan adalah ilmu dan seni mempengaruhi pribadi-pribadi dan dipersuaikan
oleh penjualan untuk mengajak orang lain agar bersedia membeli barang yang
ditawarkan. Penjualan merupakan sumber dari pendapatan perusahaan, semakin
besar penjualan, semakin besar pula pendapatan yang diterima perusahaan.

Tujuan penjualan menurut Sumiati dan Yatimatun (2021:2), adalah
mendatangkan keuntungan atau laba dari produk atau barang yang dihasilkan
produsen dengan pengelolaan yang baik. Dalam pelaksanaanya penjualan tidak
dapat dilakukan tanpa adanya pelaku yang bekerja di dalamnya, misalnya
pedagang, agen dan tenaga pemasaran.

2. Faktor-faktor yang mempengaruhi penjualan
Menurut Philip Kotler dan Kevin Lane Keller (2022:116:118), menyatakan
ada beberapa faktor yang mempengaruhi penjualan faktor internal yaitu antara
lain:
a. Produk
Produk yang berkualitas, inovatif, dan sesuai dengan kebutuhan pelanggan akan
meningkatkan penjualan.

b. Harga



Harga yang kompetitif dan sesuai dengan nilai produk akan meningkatkan

penjualan.

. Saluran distribusi

Saluran distribusi yang efektif akan memudahkan pelanggan untuk

mendapatkan produk.

. Promosi

Promosi yang efektif akan meningkatkan kesadaran dan minat pelanggan

terhadap produk.

. Indikator Penjualan

Menurut marwanto (2017:181) faktor yang mempengaruhi penjualan:

. Kualitas produk

Kualitas produk yang dijual akan sangat mempengaruhi tingkat penjualan.
Kualitas produk yang kurang baik akan menyebabkan konsumen kecewa dan
berpaling pada produk lain.

. Selera konsumen

jelas sangat berpengaruh pada penjualan, hal tersebut karena konsumenlah yang
mengunakan produk, jadi tahu baik buruknya sebuah produk.

. Kemampuan penjual

Penjual harus mampu mengenali setiap produk yang dijual sampai detail. Hal ini
agar seorang pemjual tidak kalah pintar dengan konsumen, penjual harus
mengetahui kelemahan dan keunggulan produk yan dijual.

. Persaingan pasar

Dalam setiap bisnis tentu ada persaingan dan sebagai penjual harus mengetahui



siapa saja yang menjadi pesaing, apa produk yang dijualnya, berapa harganya
dan tentu saja kelebihan dan kekurangannya.

2.1.2. Produk
1. Pengertian Produk

Menurut Kotler dan Amstrong (2009:161) produk adalah segala sesuatu yang
dapat ditawarkan kepasar untuk mendapatkan perhatian, dibeli, digunakan, atau
dikonsumsi yang dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan. Secara konseptual
produk adalah pemahaman subyektif dari produsen atas sesuatu yang bisa
ditawarkan sebagai usaha untuk mencapai tujuan organisasi melalui pemenuhan
kebutuhan dan kegiatan konsumen, sesuai dengan kompetensi dan kapasitas
organisasi serta daya beli pasar.

Selain itu produk dapat pula didefinisikan sebagai persepsi konsumen yang
dijabarkan oleh produsen melauli hasil produksinya. Produk dipandang penting
oleh konsumen dan dijadikan dasar pengambilan keputusan. Dari pernyataan dapat
disimpulkan bahwa produk bukan hanya berupa barang nyata tetapi bisa berupa
jasa, maka produk dapat memberikan kepuasan yang berbeda sehingga perusahaan
dituntut untuk lebih kreatif dan berpandangan luas terhadap produk yang
dihasilkan.

2. Faktor-faktor yang mempengaruhi Produk

Menurut Philip kolter dan kevin lane keller (2022:25) faktor-faktor yang

mempengaruhi produk:

a. Kebijakan Perusahaan
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Kebijakan perusahaan, seperti kebijakan produk, kebijakan harga, dan kebijakan
distribusi, akan mempengaruhi produk.
b. Proses Produksi
Proses produksi yang efektif akan menghasilkan produk yang berkualitas.
c. Kapasitas Produksi
Kapasitas produksi yang memadai akan mendukung perusahaan untuk memenuhi
permintaan pasar.
d. Riset dan Pengembangan
Riset dan pengembangan yang berkelanjutan akan menghasilkan produk yang
inovatif dan sesuai dengan kebutuhan pelanggan.
3. Indikator Produk

Indikator Produk Menurut Kotler dan Keller (2008:4) adalah segala sesuatu
yang ditawarkan kepada pasar untuk memuaskan suatu keinginan atau kebutuhan,
termasuk barang fisik, jasa, pengalaman, acara, orang, tempat, property, organisasi,
informasi, dan ide.
Indikator produk adalah:
a. Kualitas produk
b. Desain produk
c. Merek produk
2.1.3. Harga
1. Pengertian Harga

Menurut Kotler & Amstrong (2008:345) harga adalah jumlah semua nilai

yang diberikan oleh pelanggan untuk mendapatkan keuntungan dari memiliki atau



11

menggunakan suatu produk atau jasa. Sepanjang sejarahnya, harga telah menjadi
faktor utama yang mempengaruhi pembelian karena harga dapat berubah dengan
cepat. Harga digunakan sebagai tolak ukur menggunakan suatu produk. Harga
bersifat subjektif karena harga juga dilatar belakangi oleh kondisi ekonomi dan
lingkungan yang pasti berbeda tiap individu.
2. Faktor-faktor yang mempengaruhi Harga
a. Biaya
Biaya merupakan faktor yang paling penting dalam penentuan harga. Harga harus
menutupi semua biaya yang dikeluarkan perusahaan untuk menghasilkan produk
atau jasa, serta memberikan keuntungan yang diinginkan.
b. Tujuan perusahaan
Tujuan perusahaan juga mempengaruhi penetapan harga. Perusahaan yang ingin
mendapatkan keuntungan yang tinggi akan menetapkan harga yang tinggi,
sedangkan perusahaan yang ingin menguasai pangsa pasar akan menetapkan harga
yang lebih rendah.
c. Strategi pemasaran
Strategi pemasaran yang diterapkan oleh perusahaan juga mempengaruhi penetapan
harga. Perusahaan yang menerapkan strategi diferensiasi akan menetapkan harga
yang lebih tinggi, sedangkan perusahaan yang menerapkan strategi kepemimpinan
biaya akan menetapkan harga yang lebih rendah.
3. Indikator harga

Menurut Kotler & Amstrong (2008:345) Terdapat empat indikator harga

yaitu:
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a. Keterjangkauan Harga
Yaitu penetapan harga yang dilakukan oleh produsen atau penjual sesuai dengan
kemampuan beli konsumen.
b. Daya saing harga.
Yaitu penawaran harga yang diberikan oleh produsen berbeda dan bersaing
dengan produsen lainnya.
c. Kesesuaian harga dengan kualitas produk.
Yaitu aspek penetapan harga yang dilakukan oleh produsen sesuai dengan
kualitas produk yang diperoleh oleh konsumen. Dalam hal ini konsumen
memiliki persepsi bahwa harga yang mahal mencerminkan kualitas yang tinggi.
d. Kesesuaian harga dengan mamfaat produk.
Yaitu aspek penetapan harga yang dilakukan oleh produsen sesuai dengan
mamfaat yang diperoleh oleh konsumen dari produk yang dibeli.
2.1.4. Saluran Distribusi
1. Pengertian Saluran Distribusi
Menurut Kotler dan Kotler (2012:432), saluran distribusi adalah satu set
organisasi yang saling berhubungan yang terlibat dalam perpindahan barang atau
jasa dari produsen ke konsumen. Saluran distribusi juga dapat didefinisikan sebagai
serangkaian organisasi yang saling bergantung yang membantu membuat produk
atau jasa tersedia untuk digunakan atau dikonsumsi oleh konsumen atau pengguna

bisnis.
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2. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Saluran Distribusi

Menurut Kotler dan Kotler (2012:433), faktor-faktor yang mempengaruhi saluran

distribusi adalah sebagai berikut:

a. Karakteristik produk
Karakteristik produk, seperti ukuran, berat, nilai, dan kemudahan penggunaan,
dapat mempengaruhi pilihan saluran distribusi. Produk yang besar dan berat
akan membutuhkan saluran distribusi yang berbeda dari produk yang kecil dan
ringan. Produk yang bernilai tinggi akan membutuhkan saluran distribusi yang
lebih pendek dan lebih eksklusif dari produk yang bernilai rendah. Produk yang
mudah digunakan akan membutuhkan saluran distribusi yang berbeda dari
produk yang sulit digunakan.

b. Karakteristik pasar
Karakteristik pasar, seperti ukuran, kepadatan, dan lokasi geografis, juga dapat
mempengaruhi pilihan saluran distribusi. Pasar yang besar dan padat akan
membutuhkan saluran distribusi yang berbeda dari pasar yang kecil dan tidak
padat. Pasar yang geografisnya tersebar akan membutuhkan saluran distribusi
yang berbeda dari pasar yang terkonsentrasi.

c. Tujuan dan strategi pemasaran
Tujuan dan strategi pemasaran perusahaan juga dapat mempengaruhi pilihan
saluran distribusi. Perusahaan yang ingin mencapai tujuan penetrasi pasar yang
tinggi akan memilih saluran distribusi yang lebih panjang. Perusahaan yang
ingin mencapai tujuan diferensiasi produk akan memilih saluran distribusi yang

lebih pendek.
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d. Kemampuan dan sumber daya Perusahaan
Kemampuan dan sumber daya perusahaan juga dapat mempengaruhi pilihan
saluran distribusi. Perusahaan yang memiliki kemampuan dan sumber daya yang
terbatas akan memilih saluran distribusi yang lebih pendek. Perusahaan yang
memiliki kemampuan dan sumber daya yang besar akan dapat memilih saluran
distribusi yang lebih panjang.

e. Faktor lingkungan
Faktor lingkungan, seperti kondisi ekonomi, teknologi, dan peraturan
pemerintah, juga dapat mempengaruhi pilihan saluran distribusi. Kondisi
ekonomi yang buruk akan mendorong perusahaan untuk memilih saluran
distribusi yang lebih pendek dan efisien. Teknologi yang berkembang pesat
dapat membuka peluang baru bagi perusahaan untuk menggunakan saluran
distribusi yang inovatif. Peraturan pemerintah yang berubah dapat
mengharuskan perusahaan untuk mengubah saluran distribusinya.

3. Indikator Saluran Distribusi

Menurut Kotler dan Kotler (2012:434-435), indikator saluran distribusi

adalah sebagai berikut:

a. Tingkat saluran
Tingkat saluran adalah jumlah perantara yang terlibat dalam pengiriman produk
dari produsen ke konsumen. Saluran distribusi langsung melibatkan satu
perantara atau tidak sama sekali. Saluran distribusi tidak langsung melibatkan
dua atau lebih perantara.

b. Lebar saluran
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lebar saluran adalah jumlah perantara yang digunakan untuk menjangkau
segmen pasar tertentu. Saluran distribusi luas menggunakan banyak perantara
untuk menjangkau banyak segmen pasar. Saluran distribusi sempit
menggunakan sedikit perantara untuk menjangkau segmen pasar yang lebih
spesifik.

c. Kedalaman saluran
Kedalaman saluran adalah jumlah perantara yang digunakan untuk menjangkau
konsumen akhir. Saluran distribusi dalam menggunakan banyak perantara untuk
menjangkau konsumen akhir. Saluran distribusi dangkal menggunakan sedikit
perantara untuk menjangkau konsumen akhir.

d. Efisiensi saluran
Efisiensi saluran adalah tingkat sejauh mana saluran distribusi dapat mencapai
tujuan perusahaan dengan biaya yang efektif. Efisiensi saluran dapat diukur
dengan menggunakan berbagai faktor, seperti biaya per unit, waktu pengiriman,
dan tingkat kepuasan konsumen.

e. Efektif saluran
Efektif saluran adalah tingkat sejauh mana saluran distribusi dapat mencapai
tujuan perusahaan dalam hal penjualan, pangsa pasar, dan kepuasan konsumen.
Efektif saluran dapat diukur dengan menggunakan berbagai faktor, seperti
tingkat penjualan, tingkat pangsa pasar, dan tingkat kepuasan konsumen.

2.1.5. Promosi

1. Pengertian promosi

Menurut Tjiptono (2010:219), mendeskripsikan promosi adalah suatu
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aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi,
membujuk atau mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produknya agar
bersedia menerima, membeli dan loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan
yang bersangkutan.

Sedangkan menurut Ginting, (2012:10), promosi adalah semua kegiatan
perusahaan produsen untuk meningkatkan mutu produknya dan membujuk atau
merayu konsumen agar membeli produknya.

2. Tujuan promosi

Menurut Swastha, (2014:228-231) tujuan fungsi promosi ialah sebagai

berikut;

a. Memberikan Informasi.
Promosi dapat menambah nilai suatu barang dengan memberikan informasi.
Promosi dapat memberikan informasi baik tentang barangnya, harga-nya,
ataupun informasi lain yang mempunyai kegunaan kepada konsumen.

b. Membujuk/Mempengaruhi.
Bersifat memberitahu dan juga bersifat untuk membujuk terutama kepada
pembeli potensial, dengan mengatakan bahwa suatu produk adalah lebih baik
dari pada produk yang lainnya.

c. Menciptakan Image.
Promosi dapat memberikan kesan tersendiri bagi konsumen untuk produk yang
diiklankan, sehingga pemasar menciptakan promosi terbaiknya. Misalnya untuk
promosi periklanan (advertising) dengan menggunakan warna, ilustrasi, bentuk

atau layout yang menarik.
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. Alat untuk Mencapai Tujuan.

Promosi dapat digunakan untuk mencapai tujuan, yaitu untuk menciptakan
pertukaran yang menguntungkan melalui komunikasi, sehingga keinginan
mereka dapat terpenuhi.
. Indikator Promosi
Menurut Kotler dan keller (2007: 272) indikator promosi diantaranya:
. Frekuensi promosi adalah jumlah promosi penjualan yang dilakukan dalam
suatu waktu melalui media promosi penjualan.
. Kualitas promosi adalah tolak ukur seberapa baik promosi penjualan dilakukan.
. Kuantitas promosi adalah nilai atau jumlah promosi penjualan yang diberikan
konsumen.
. Waktu promosi adalah lamanya promosi yang dilakukan oleh perusahaan.
. Ketepatan atau kesesuaian sasaran promosi merupakan faktor yang diperlukan

untuk mencapai target yang diinginkan perusahaan.

2.2. Penelitian Terdahulu

Tabel 2.1
Penelitian Terdahulu

No | Nama dan Judul Hasil Penelitian
Tahun Penelitian
1. | IbnuStiki Pengaruh Penelitian ini bertujuan untuk
Prasetya produk, mengetahui pengaruh produk,
(2016) harga, harga, saluran distribusi, dan
saluran periklanan terhadap keputusan
distribusi, | pembelian KukuBima Ener-G
dan di Mahasiswa STIESIA
periklanan | Surabaya. Teknik yang
terhadap digunakan adalah non random




keputusan | sampling. Data penelitian
pembelian | diambil bedasarkan kuesioner
kukubima | yang diisi oleh responden
ener-g berjumlah 100 orang.
Sedangkan teknik analisisa
yang digunakan adalah
analisis regresi linier
berganda.
Sri pengaruh Penelitian ini bertujuan untuk
Padmantyo | desain menganalisis pengaruh desain
dan  EKko | produk dan | produk dan promosi terhadap
Purnomo promosi penjualan
(2014) terhadap volume industri batik di
volume Sragen. Penelitian ini
penjualan diharapkan dapat memberikan
pada suatu materi
industri pertimbangan dalam
batik (studi | penentuan desain produk dan
pada kebijakan promosi yang dapat
industri meningkatkan volume
batik di penjualan perusahaan.
kabupaten | Penelitian ini mengambil 50
sragen) perusahaan batik di Sragen
sebagai
sampel penelitian. Penelitian
ini menguji tiga hipotesis.
Hipotesis pertama
mengatakan bahwa
desain produk berpengaruh
signifikan terhadap volume
penjualan, didukung.
Pelajaran ini
juga mendukung hipotesis
kedua yang mengatakan
bahwa promosi signifikan
berpengaruh pada volume
penjualan. Hipotesis ketiga
adalah desain produk dan
promosi secara bersama-sama
berpengaruh signifikan
terhadap volume penjualan
juga didukung.
Khamo Pengaruh Untuk melihat seberap besar
Waruwu , | Harga pengaruh Harga terhadap
Mella Produk dan | Volume Penjualan pada BT
Yunita, Promosi Batik Trusmi Medan, melihat
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Ahmad Terhadap seberapa besar pengaruh
Yudhira, | Volume Promosi terhadap Volume
dan Desy | Penjualan Penjualan pada BT Batik
Tampubolo | Batik Pada | Trusmi Medan serta
(2021) BT Batik mengetahui pengaruh Harga
Trusmi dan Promosi.secara simultan
Medan Terhadap Volume Penjualan
pada BT Batik Trusmi Medan.
Elok Analisis Peneliti kemudian melakukan
Venanda Kualitas penelitian yang berjudul
Tessa Desain Analisis Kualitas Desain
Lonikal, Produk dan | Produk dan Promosi Terhadap
Sonja Promosi Volume Penjualan Produk
Andarini, | terhadap Pada Pelanggan Jasa
dan Ety Volume Iprofeeds. Gaya penelitian ini
Dwi Penjualan | yakni deskriptif kuantitatif.
Susanti pada adapun Metode pengambilan
(2022) Pelanggan | sampel yang dipakai yakni
Jasa metode sampling jenuh.
Iprofeeds didalam penelitian ini, ada 42
Surabaya klien yang dijadikan sampel.
Analisis regresi linier
berganda dipakai sebagai
teknik analisis. Temuan
penelitian terlihat bahwasanya
desain produk serta pemasaran
mempunyai pengaruh yang
sedikit signifikan terhadap
volume penjualan (p-value
0,05)
Jainuddin, | Pengaruh Penelitian ini mengambil
Sri Ernawati | Promosi sampel 96 dengan teknik
Sekolah dan Saluran | purposive sampling.
Tinggi lIMu | pistribusi | Instrumen penelitian
E'i(r?]gom' Terhadap | menggunakan kuesioner
(2020) Volume dengan skala likert, dimana
Penjualan | kuesioner dibagikan kepada
Sosis BE konsumen yang perna
MART membeli produk sosis BE
Cabang MART. Metode analisis data
Bima. yang di gunakan yaitu analisis

regresi linier berganda dengan
pengolahan data
menggunakan SPSS 20.00.
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2.3 Kerangka Konseptual

Menurut Sugiono (2022:60) Kerangka konseptual atau kerangka
berfikir adalah sebuah konsep yang menjelaskan, mengungkapkan dan
menunjukkan keterkaitan antar variabel yang diteliti berdasarkan latar

belakang dan rumusan masalah

Produk
(X1) B
H
Harga .
T H
(X2) ’
Penjualan
Promosi /I_B/> (Y)
(Xs) Ha
Saluran
Distribusi [ |
(X4)
L H5
Gambar 2.1
Kerangka Konseptual
Keterangan
Y = Penjualan
X1 = Produk
X2 = Harga
X3 = Promosi

X4 = Saluran Distribusi



21

2.4 Hipotesis

Hipotesis berasal dari kata hypo dan thesis. Hypo artinya sementara atau
lemah kebenaranya dan thesis artinya peryataan atau teori. Menurut Sugiyono
(2013:93) hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah
penelitian, oleh karena itu rumusan masalah penelitian biasanya disusun dalam
bentuk kalimat pernyataan. Dikatakan sementara, karena jawaban yang diberikan
baru berdasarkan pada teori yang relevan, belum didasarkan pada fakta-fakta
empiris yang diperoleh melalui pengumpulan data. Maka hipotesis dari penelitian
ini yaitu:
HI : Diduga Produk berpengaruh terhadap Penjualan di Coffee Shop Rumah
Diskusi Alco Padang.
H2 : Diduga Harga berpengaruh terhadap Penjualan di Coffee Shop Rumah Diskusi
Alco Padang.
H3 : Diduga Saluran Dsitribusi berpengaruh terhadap Penjualan di Coffee Shop
Rumah Diskusi Alco Padang.
H4 : Diduga Promosi berpengaruh terhadap Penjualan di Coffee Shop Rumah
Dsikusi Alco Padang.
H5 : Diduga Produk, Harga, Saluran Distribusi dan Promosi secara bersama-sama

berpengaruh terhadap Penjualan Di Coffee Shop Rumah Diskusi Alco Padang.



BAB 111
METODE PENELITIAN

3.1 Tempat dan waktu penelitian
Penelitian ini dilakukan di Coffee Shop Rumah Diskusi Alco beralamat di
jalan Durian Tarung, Pasar Ambacang, Kecamatan Kuranji, Kota Padang, Sumatera
Barat. Waktu Penelitian Oktober sampai selesai.
3.2 jenis Penelitian
Penelitian ini menggunakan pendekatan assosiatif kuantitatif, yang berarti
menyatakan hubungan antara dua variabel atau lebih. Menurut Sugiyono (2013:57),
hubungan yang digunakan dalam penelitian ini adalah hubungan sebab akibat yang
terdiri dari variabel independen, yang merupakan variabel yang mempengaruhi, dan
variabel dependen yang merupakan variabel yang dipengaruhi.

3.3 Jenis Data
Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuantitatif, yaitu data
dalam bentuk angka yang akan dilakukan berhubungan dengan masalah yang
dibahas dalam penelitian. Data yang dikumpulkan harus dapat dibuktikan
kebenarannya, tempatnya, waktunya, dan memberikan gambaran yang menyeluruh.

3.4 Teknik Pengumpulan Data

Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data sekunder, yaitu data
yang diperoleh dari laporan-laporan dan dokumen-dokumen bisnis Coffee Shop
Rumah Diskusi Alco Padang. Serta ineternet dan buku-buku serta referensi lain
yang berhubungan dengan penelitian ini dan tidak memakai sampel/populasi.

Teknik pengumpulan data yang penulis tempuh adalah: Wawancara dan Observasi

22
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adalah metode yang dilakukan penulis langsung dengan mengadakan tanya
jawab secara lisan tentang Produk, Harga, Saluran Distirbusi dan Promosi terhadap
Penjualan di Coffee Shop Rumah Diskusi Alco padang, dengan metode Uji regresi
linear Berganda.
3.5 Teknik Analisis Data
3.5.1 Regresi linear berganda
Regresi linear berganda digunakan untuk mengevaluasi bagaimana variabel-
variabel dalam penelitian ini, yaitu produk, harga, saluran distribusi, dan promosi,
berhubungan dengan variabel terikat, yaitu penjualan. Regresi linier berganda,
menurut Ridwan (2006:17), dapat dirumuskan dengan rumus berikut:
Y = a+b1X1+ h2X2+ b3X3+ b4X4+ e
Keterangan :
Y = Variabel terikat (penjualan)
a = Bilangan konstanta
b1,b2 = Koefisien regresi periklanan dan harga produk
X1 = Variabel bebas (produk)
Xz = Variabel bebas (Harga)
X3 = Variabel bebas (Saluran Distribusi)
X4 = Variabel bebas (Promosi)

e = Eror atau faktor gangguan lain
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3.5.2 Uji Asumsi Klasik

Analisis Data dipelajari menggunakan metode analisis regresi berganda.
Sebelum regresi digunakan untuk menguji hipotesis, pengujian asumsi klasik
dilakukan terlebih dahulu. Tujuan pengujian ini adalah untuk mengetahui seberapa
kuat hubungan antara variabel independen dan variabel dependen. Ini dilakukan
agar hasil analisis dapat dipresentasikan dengan lebih akurat, efektif, dan bebas dari
kekurangan yang timbul karena masih ada gejala-gejala asumsi klasik. Berikut
adalah ringkasan uji asumsi klasik:
1. Uji Normalitas

Menurut Ghozali (2006:147), digunakan untuk menentukan apakah distribusi
variabel pengganggu atau residual dalam model regresi tidak normal. Jika asumsi
ini dilanggar, uji statistik untuk jumlah sampel kecil tidak valid lagi. Motode yang
digunakan adalah plot p-p statistik. Dalam program SPSS 20.00 untuk Windows,
alat uji ini dikenal sebagai K-S. Tes ini menggunakan perbandingan tingkat
signifikan yang diperoleh dengan tingkat alfa yang digunakan; data dianggap
berdistribusi normal jika sig>alpha.
2. Uji Multikolinearitas

Uji multikolinearitas, menurut Ghozali (2006:147), berguna untuk memeriksa
apakah model regresi menunjukkan bahwa ada korelasi antara variabel bebas. Nilai
tolerabilitas atau variasi inflasi (VIF) dapat digunakan untuk menentukan
multikolineritas. Jika toleransi lebih dari 10% atau VIF kurang dari 10%, maka

multikolineritas tidak ada.
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3. Uji Heterokedastisitas
Menurut Ghozali (2006:148), uji heteroskedastisitas digunakan untuk
menentukan apakah dalam metode regresi ada ketidaksamaan dalam variasi residual
dari satu pengamat ke pengamat lainnya. Jika variasi residual dari satu pengamat ke
pengamat lain tetap, uji ini disebut homoskedasitas, dan jika tidak, uji ini disebut
heterostkedasitas. Untuk menentukan apakah ada heteroskedasitas, uji geleser
digunakan. Metode ini dilakukan dengan meregresi nilai absolut residual (AbUt)
terhadap variabel bebas. Jika tidak ada variabel bebas yang mempengaruhi nilai
absolut residual secara signifikan, heteroskedasitas tidak akan terjadi.
4. Uji Autokorelasi
Uji ini digunakan untuk mengetahui ada atau tidaknya penyimpangan asumsi
klasik autokorelasi yaitu korelasi yang terjadi antara residual pada satu pengamat
dengan pengamatan lain pada model regresi. Prasyarat yang harus terpenuhi adalah
tidak adanya autokorelasi dalam model regresi. Dalam hal ini untuk mendeteksi
gejala autokorelasi dilakukan melalui uji Durbin Watson (DW tes). Syarat tidak
terjadi gejala autokorelasi adalah DW lebih besar atau sama dengan nilai du dan
lebih kecil dari nilai 4-du atau dengan kata lain syarat tidak terjadi autokorelasi
adalah nilai DW berada diantara du < 4-du.
3.5.3 Uji Hipotesis
Menurut Sugiyono (2022:99) mengatakan bahwa hipotesis adalah solusi
temporer untuk rumusan masalah penelitian. Dalam hal ini, rumusan masalah
penelitian ditulis dalam bentuk kalimat pertanyaan. Analisis ini bertujuan untuk

menentukan pengaruh antara variabel independent dan variabel dependent, terlepas
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dari apakah masing-masing dari variabel dependen memiliki dampak positif atau
negatif terhadap hipotesis.
1. Uji Parsial (Uji t)

Menurut Ghozali dalam Novit (2017), uji t pada dasarnya menunjukkan
seberapa besar pengaruh satu variabel atau independen terhadap variasi variabel
dependen secara keseluruhan. Uji t digunakan untuk menentukan secara empiris
apakah variabel bebas Produk (X1), harga (X2), Saluran Distribusi (X3) dan
Promosi (X4) mempengaruhi variabel terikat penjualan (). Untuk menghitung uji
t, digunakan rumus berikut: Variabel independen nama yang paling signifikan

berhubungan dengan variabel dependen secara individual.

Wn-2
t=

Vi-12

Keterangan:

t = Nilai t-hitung
n = Jumlah sampel
r = Koefisien korelasi

r2 = Koefisien determinasi

Apabila thitung > traer maka Ho ditolak dengan demikian variabel bebas
dapat menerangkan variabel terikat yang ada dalam model. Sebaliknya apabila
thitng < travel Maka Ho diterima. Untuk mengetahui signifikan konstanta dan
signifikan setiap variabel independen maka dilakukan uji t dengan dasar

pengambilan keputusan:
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Jika probabilitas > 0,05 maka Ho diterima

Jika probalitas < 0,05 maka Ho ditolak
2. Uji Silmutan (Uji F)

Menurut Ghozali dalam Novit (2017), uji F pada dasarnya menunjukkan apakah
semua variabel independen dalam model mempengaruhi variabel dependen secara
bersamaan. Itu dilakukan untuk mengetahui apakah pengaruh variabel X1 dan X2
terhadap variabel Y signifikan secara bersamaan. Rumus statistik uji F adalah

sebagai berikut:
Uji simultan (Uji F)

Uji F hitung = SSR/k
SSE/n-k-1
Dimana:
SSR : Sun Square regression (jumlah kuadrat regresi)
SSE : Sun Square residu (jumlah kuadran sisa)
n : jumlah sampel
k : Jumlah variabel independen/bebas
Analisis Uji F dilakukan dengan mebandingan nilai Fhitung dengan nilai Fianel dengan
kriteria pengambilan keputusan yaitu:
Fhitung<Fraber: terima Ho, tolak Ha
Fhitung™>Ftaber: tolak Ho, terima Ha
3. Koefisien Determinasi (R?)
Menurut Ghozali dalam Novit (2017) koefisien determinasi (R?) digunakan

untuk mengukur seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi
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variabel dependen. Nilai koefisien determinasi adalah antara 0 dan 1. Nilai R? yang
kecil berarti kemampuan variabel independen dalam menjelaskan variasi variabel
independen amat terbatas. Nilai yang mendekati variabel-variabel independen
memberikan hampir suatu informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi variasi
variabel dependen. Sisanya dijelaskan oleh variabel lain yang tidak dimasukkan
dalam model yang keliru. Koefisien determinasi adalah satu dikurangi rasio antara
besarnya deviasi nilai Y observari dari rata-ratanya. Atau secara matematis dapat
ditulis sebagai berikut:
R =1-3(Y-Y)
2(Y-Y)

Keterangan:

R2 = Besarnya koefisien determinasi

Y = Nilai variabel Y

¥ = Nilai estiminasi Y

Y = Nilai rata-rata variabel Y
Menghitung R2 digunakan untuk mengetahui sejauh mana sumbangan dari masing-
masing variabel bebas. Jika variabel lainnya konstan terhadap variabel terikat
semakin besar nilai R2 maka makin besar variasi sumbangannya terhadap variabel

terikat



BAB IV
HASIL DAN PEMBAHASAN
4.1 Sejarah Singkat Perusahaan

Coffee Shop Rumah Diskusi Alco adalah sebuah tempat yang

menyediakan minuman dan makanan, namun menu utamanya menjual kopi.
Usaha ini termasuk usaha mikro kecil dan menengah di Kota Padang. Usaha ini
didirikan oleh bang Khanzul Akhiar dan bang Hery Pratama, pada tahun 2020.
Nama Rumah Diskusi diambil dikarenakan dulunya tempat tersebut merupakan
kontrakan tempat diskusi para mahasiswa tingkat akhir dalam mengerjakan
srkripsinya dan Alco adalah penambahan dari nama Rumah Diskusi. Coffee
Shop Rumah Diskusi Alco beralama di jalan Durian Tarung, Pasar Ambacang,
Kecamatan Kuranji, Kota Padang. Awalnya Bang Khanzul dan Bang hery
mendirikan tempat karangan bunga tetapi berubah fungsi menjadi coffee shop
dan dikembangkan sampai pada saat sekarang ini.

Kemudian hasil wawancara selanjutnya awalnya pada tahun 2015, bang
Khanzul masih berstatus mahasiswa di Universitas Bung Hatta, Fakultas
Ekonomi, Jurusan Manajemen, dan pada waktu itu coffee shop belum seperti
sekarang, coffee shop pun bukan tempat untuk membuat tugas.

Pada tahun 2016 Bang Khanzul tamat dari perkuliahannya, Bang
Khanzul melamar kerja disebuah restaurant, kemudian dipanggil untuk
interview, dan hasilnya Bang Khanzul diterima direstaurant tersebut, setahun
bekerja diresturant Bang kanzul langsung direkrut oleh pemilik salah satu

restaurant untuk dikasih pelatihan manajer, kemudian setelah menyelesaikan
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pelatihannya Bang Khanzul dibawa ke Pekanbaru untuk dijadikan Manajer
coffe shop dan pada waktu itu langsung opening. Di Pekanbaru Bang Khanzul
tidak menginginkan konsep kedai tersebut karena tidak begitu menarik dan
tidak ada manfaat bagi orang. Dan pada waktu itu terdapat selisih paham
dikarenakan Bang Khanzul adalah seorang manajer tetapi ide-ide Bang
Khanzul tidak pernah didengarkan apalagi dikabulkan yang membuat Bang
Khanzul memutuskan keluar dari kedai kopi tersebut dan pindah ke Kota
Padang. Di Kota Padang Bang Khanzul memilih untuk melanjutkan kuliahnya
sampai jenjang S2 karena alasan sebelumnya. Bang Khanzul ingin
menyadarkan teman-teman mahasiswa agar mempunyai keahlian dan
keterampilan sebelum tamat dikarenakan Bang Khanzul sendiri telah
merasakan bagaimana susahnya cari kerja setelah tamat karena tidak
mempunyai keahlian dan keterammpilan.

Pada tahun 2017 Bang Khanzul membuka usaha pertamanya yaitu
karangan bunga dan dari hasil karangan bunga tersebut Bang Khanzul
mempunyai sedikit tabungan yang menjadi modal awal untuk membuka coffee
shop. Tujuan Bang Khanzul mendirikan Rumah Diskusi Alco dikarenakan
Bang Khanzul ingin teman-teman mahasiswa mempunyai tempat untuk diskusi
dan membuat tugas yang menjadikan tempat tersebut dapat berguna bagi
banyak orang.

Pada waktu itu Bang Khanzul bertemu dengan Bang Hery, Bang Hery
merupakan mahasiswa paling pintar di angkatannya, dan pada saat itu teman-

teman mahasiswa angkatan dibawah Bang Khanzul dulunya sering menerima
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tawaran untuk dibuatkan skripsinya, jadi dimana ada kendala nanti bang Hery
yang akan menunjukkan dengan syarat membuat sendiri, yang menjadikan
tempat tersebut ramai dengan teman-teman mahasiswa untuk berdiskusi
tentang tugas dan skripsinya masing-masing. Maka dari itu muncullah konsep

dengan nama Rumah Diskusi.

4.1.1 Gambaran Lokasi Rumah Diskusi Alco Padang

5 FPadanag -

Rad|a Minas SO

Rummah Diskusi Alco
Baru dilinat

>lah Menegah
s Kirmias FPPaclang

Tifaaay
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- - T
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S San o
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Sescyaalang

Sumber: Google maps

Gambar 4.1
Peta Lokasi Coffee Shop Rumah Diskusi Alco Padang

4.1.2 Visi dan Misi Rumah Diskusi Alco Padang
Visi:
“Menjadi wadah untuk tempat berdiskusi yang menarik dan memiliki manfaat

bagi banyak orang”
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Misi:

1. Menghasilkan produk-produk perusahaan menjadi produk unggulan
2. Menyajikan tempat yang nyaman untuk berkumpul dan bersantai

3. Menyajikan minuman dan makanan dengan harga terjangkau

4. Mempromosikan minuman dan makanan yang sesuai dengan lidah konsumen.

4.1.3 Struktur Organisasi Coffee Shop Rumah Diskusi Alco Padang 2023

Owner

Khanzul Akhiar

Manajer

Hery Pratama. MM

Head Barista | — = = = = = — = = — - Head Kitchen
Zakir Novari Rizki Alfitra
] ]
Barista Barista Barista Kitchen
Risma Anjelita §-4 Irfandi Syahputra - Mardiagh === Halimah
Gambar 4.2

Struktur Organiasi Coffee Rumah Diskusi Alco Padang



4.2 Hasil Uji Regresi Linear Berganda

Tabel 4.1
Hasil Regresi Linear Berganda

Coefficients?

Standardized
Unstandardized Coefficients | Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 30549.427 12570.542 2.430 .045
produk 1501.361 620.726 .368 2.419 .046
harga 1328.827 205.009 .944 6.482 .000
saluran distribusi -43.958 192.119 -.029 -.229 .826
promosi 117.690 40.595 .378 2.899 .023
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a. Dependent Variable: penjualan

Sumber: Hasil Output SPSS version24

Dari Tabel 4.1 dapat dibuat persamaan regresi dugaan, yaitu:

Y =30549.427 + 1501.361 X1+ 1328. 827 X+ 43.958 X+ 117. 690 X4 + €

Hasil regresi dugaan tersebut telah dilakukan Uji Asumsi Klasik yaitu:
4.3 Uji Asumsi Klasik
4.3.1 Uji Normalitas

Tujuan uji normalitas adalah untuk menentukan apakah masing-masing
variabel dependen dan variabel independen memiliki distribusi normal. Data yang
memiliki model regresi yang baik memiliki distribusi yang biasa atau hampir biasa.
Menurut Ghozali dalam Riski (2017), pengujian normalitas satu sampel
Kolmogorov-Sminiv menunjukkan bahwa jika probabilitas asymp. Sig < alpha

(0,05), data terdistribusi normal.
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Tabel 4.2
Hasil Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandardized
Residual

N 12

Normal Parametersa. Mean .0000000
Std. Deviation 1526.97448600

Most Extreme Differences Absolute .268
Positive 176
Negative -.268

Test Statistic .268

Asymp. Sig. (2-tailed) .018¢

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

Sumber: Hasil Output SPSS version24

Dari tabel 4.2 diatas terlihat bahwa nilai Kolmogolorov-Smirnov Test nilai
Asymp. Sig (2-tailed) lebih besar dari nilai alpha yakni sebesar 0,018 < 0,05.
Dengan kata lain hasil tersebur dapat dinyatakan bahwa data yang digunakan dalam

penelitian ini telah terdistribusi normal.

4.3.2 Uji multikolinearitas

Uji Multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah ada korelasiantar
variabel bebas (independen), model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi
korelasi diantara variabel bebas (tidak terjadi Multikolinearitas). Untuk mengetahui

hal tersebut maka dapat dilihat pada nilai tolerance dan nilai VIF nya:
1. Tidak terjadi Multikololinearitas apabila nilai tolerance > 0,10
2. Terjadi Multikolonearitas apabila nilai tolerance < 0,10

3. Tidak terjadi Multikolonearitas apabilai nilai VIF < 10,00



4. Terjadi Multikolonearitas apabila nilai VIF >/= 10,00

Tabel 4.3
Hasil Uji Multikolonearitas
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Coefficients?
Standardi
zed
Unstandardized Coefficie Collinearity
Coefficients nts Statistics
Toleran
Model B Std. Error Beta T Sig. ce VIF
1 (Constant) 30549.427 | 12570.542 2.430 .045
produk 1501.361 620.726 368 | 2.419 .046 .667 1.498
harga 1328.827 205.009 944 | 6.482 .000 726 1.376
saluran -43.958 192.119 -.029 -.229 .826 .945 1.058
distribusi
promosi 117.690 40.595 .378| 2.899 .023 .907 1.103
a. Dependent Variable: penjualan

Sumber: Output SPSS version 24

Pada tabel 4.3 diatas menunjukkan bahwa tidak terjadinya multikolonearitas
diantara variabel bebas hal ini ditunjukkan oleh nilai Tolerance dan VIF. Dimana
nilai tolerance yang dihasilkan variabel produk 0,667 > 0,10, Harga 0,726 > 0,10,
Saluran Distribusi 0,945 > 0,10, Promosi 0,907 > 0,10, dan dari nilai VIF yang
dihasilkan produk 1.498 < 0,10 dan Harga 1.376 < 10,00, Saluran Distribusi 1,058
< 10,00, Promosi 1,103 < 10,00.

4.3.3 Uji Heteroskedastisitas

Uji ini digunakan untuk mengetahui ada atau tidaknya penyimpangan asumsi
klasik heteroskedastisitas yaitu adanya ketidaksamaan varian dari residual untuk
semua pengamatan pada model regresi. Prasyarat yang harus dipenuhi dalam model

regresi adalah tidak adanya gejala Heteroskedastisitas. Ada bebebrapa metode
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pengujian yang bisa digunakan diantaranya yaitu Uji park, uji glesjer. melihat pola
grafik regresi dan uji koefisien korelasi spearman. Pada penelitian ini untuk
menguji gejala heteroskedasisitasnya adalah uji glesjer.

Tabel 4.4
Hasil Uji Heteroskedastisitas

Coefficients?

Standardized
Unstandardized Coefficients | Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 7836.393 6286.942 1.246 .253
PRODUK 95.372 310.446 .093 .307 .768
HARGA 186.314 102.532 .529 1.817 112
SALURAN DISTRIBUSI 18.792 96.085 .050 .196 .850
PROMOSI 38.599 20.303 .496 1.901 .099

a. Dependent Variable: Aba_RES

Sumber: Output SPSS version 24

Dari tabel 4.4 diatas dapat diketahui bahwa nilai kedua variabel independen
(Produk sebesar 0,768, harga sebesar 0,112, Saluran Distirbusi sebesar 0,850,
Promosi sebesar 0,099 artinya >alpha (0,05). Dengan demikian dapat disimpulkan
bahwa nilai Sig>alpha maka tidak terjadi masalah Heteroskedastisitasnya pada
model regresi.

4.3.4 Uji Autokorelasi

Uji Autokorelasi bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi linear
ada korelasi antara kesalahan pengganggu pada periode t-1(Sebelumnya). Jika
terjadi korelasi, maka dinamakan ada masalah Autokorelasi. Model regresi yang
baik adalah regresi yang bebas dari segala autokorelasi, dalam penguji ini

digunakan uji Durbin Watson (DW), dengan ketentuan sebagai berikut Jika d <
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dL atau lebih besar dari (4-dL), maka hipotesis ditolak, yang berarti terdapat

Autokorelasi.

1. Jika dU < d < 4-dU, maka hipotesis diterima, yang berarti tidak ada
Autokorelasi

2. Jika d terletak diantara dL dan dU atau diantara (4-dU), maka tidak
menghasilkan kesimpulan yang pasti. Perhatikan Tabel 4.5 berikut:

Tabel 4.5
Hasil Uji Autokorelasi

Model Summary®

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate Durbin-Watson
1 .9442 .892 .830 1914.164 2.483
a. Predictors: (Constant), PROMOSI, SALURAN DISTRIBUSI, HARGA, PRODUK

b. Dependent Variable: PENJUALAN

Sumber: Output SPSS

Berdasarkan tabel 4.5 diatas diketahui Nilai Dw (Durbin Watson) sebesar
2,483 jika dibandingkan dengan nilai tabel signifikan alpha (0,05), Jumlah sampel
N =12 dan jumlah variabel bebas (K=4), dL (Durbin Lower) = 0,632, dilihat dari
tabel Durbin Watson diperoleh nilai dU (Durbin Upper) = 0,029 dan nilai 4-dU =
3,971 dan nilai 4-dL= 3,368 Berdasarkan autokorelasi diatas dengan menggunakan
metode Durbin Watson maka diperoleh hasil Dw = 2,483 berarti Dw berada
diantara dU dan (4-dU), yaitu dU < d < 4-dU = 3,971 < 2,483 < 3,368 maka pada

model regresi ini tidak ada terdapat Autokorelasi.

Ket:  N: jumlah sampel

K: jumlah variabel bebas
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dU = (batas atas Dw)
dL = (batas bawah Dw)
4.4 Uji Hipotesis
4.4.1 Uji Parsial (Uji t)

Uji t dilakukan untuk mencari pengaruh variabel bebas terhadap variabel
terikat dalam persamaan regresi regresi secara parsial dengan mengasumsikan
variabel lain diangap konstan. Uji t dilakukan dengan membandingkan antara
nilai t yang dihasilkan dari perhitungan statistic dengan nilai trabel.
Mebambandingkan antara nilai t yang dihasilkan dari perhitungan statistik dengan
nilai tianel. Membandingkan antara nilai t yang dihasilkan dari perhitungan statistic

dengan nilai teapel.

Tabel 4.6
Hasil Uji t
Coefficients?®
Standardize
d
Unstandardized Coefficients | Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 30549.427 12570.542 2.430 .045
PRODUK 1501.361 620.726 .368 | 2.419 .046
HARGA 1328.827 205.009 944 | 6.482 .000
SALURAN DISTRIBUSI -43.958 192.119 -.029| -.229 .826
PROMOSI 117.690 40.595 .378| 2.899 .023

a. Dependent Variable: PENJUALAN
Sumber: Hasil Output SPSS version24
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Berdasarkan hasil olah data statistic pada tabel 4.6 maka dapat dilihat
pengaruh antara variabel independen terhadap variabel dependen secara parsial
adalah sebagai berikut Pengaruh produk, harga, saluran distribusi dan promosi
terhadap penjualan di Coffee Shop Rumah Diskusi Alco Padang.

. Hipotesis pertama dalam penelitian ini yaitu produk dengan nilai signifikan
diperoleh sebesar 0,46 dibanding dengan taraf signifikan alpha (0,05) maka
diperoleh hasil 0,46 < 0,05 dan nilai thiung = 2,419 > tranei= 2,364. Artinya terdapat
pengaruh produk terhadap Penjualan di coffee shop rumah diskusi alco padang.
tiabel (8/2;n-k-1) = (0,05/2; 12-4-1) = 0,025;7 = 2,364

. Pengaruh Harga terhadap penjualan di coffee shop rumah diskusi alco padang.
Hipotesis yang kedua dalam penelitian ini yaitu harga dengan nilai signifikan
diperoleh sebesar 0,000 dibanding dengan taraf signifikan alpha (0,05) maka
diperoleh hasil 0,000 < 0,05 dan nilai thiung = 6.482 > tne= 2,364 Jadi dapat
disimpulkan harga berpengaruh terhadap penjualan di coffee shop rumah diskusi
alco padang.

tiabel (/2;n-k-1) = (0,05/2; 12-4-1) = 0,025;7 =2,364

. Pengaruh saluran distribusi terhadap penjualan di coffee shop rumah diskusi alco
padang.

Hipotesis yang ketiga dalam penelitian ini yaitu saluran distribusi dengan
nilai signifikan diperoleh sebesar 0,826 dibanding dengan taraf signifikan alpha
(0,05) maka diperoleh hasil 0,826 > 0,05 dan nilai thitung = -229 < tranel = 2, 364 Jadi
dapat disimpulkan saluran distribusi tidak berpengaruh terhadap penjualan di

coffee shop rumah diskusi alco padang.
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tiaper (8/2;n-k-1) = (0,05/2; 12-4-1) = 0,025;7 = 2,364

. Pengaruh promosi terhadap penjualan di coffee shop rumah diskusi alco padang

Hipotesis yang keempat dalam penelitian ini yaitu promosi dengan nilai
signifikan diperoleh sebesar 0,023 dibanding dengan taraf signifikan alpha (0,05)
maka diperoleh hasil 0,023 < 0,05 dan nilai thitung = 2.899 > tianel = 2,364 Jadi dapat
disimpulkan promosi berpengaruh terhadap penjualan di coffee shop rumah diskusi
alco padang.
tiabel (/2;n-k-1) = (0,05/2; 12-4-1) = 0,025;7 = 2,364

4.4.2 Uji Simultan (Uji F)

Pengujian ini dilakukan untuk mengetahui variabel independent secara
bersama-sama (simultan) dapat berpengaruh terhadap variabel dependen hasil

dilihat pada tabel 4.7 dibawabh ini.

Tabel 4.7
Hasil Uji F
ANOVA?
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 211965825.000 4| 52991456.250 14.463 .002°
Residual 25648161.900 7 3664023.129
Total 237613986.900 11
a. Dependent Variable: PENJUALAN
b. Predictors: (Constant), PROMOSI, SALURAN DISTRIBUSI, HARGA, PRODUK

Sumber: Hasil Output SPSS version24
Dari tabel 4.7 diketahui nilai signifikansi pengaruh produk (X1), harga (X>),

saluran distribusi (X3) dan Promosi (Xs) terhadap penjualan (Y) dapat dilihat
bahwa nilai Fhiwung Sebasar 14,463 dengan Frabe 4,12 sehingga Fhitung 14,463 > Franel

4,12 dengan tingkat signifikan 0,002 < alpha (0,05). Hal ini menunjukkan terdapat
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berpengaruh yaitu secara bersama-sama variabel independent (produk, harga,
saluran distribusi dan promosi) mempengaruhi variabel dependen (penjualan).
4.4.3 Uji Koefisien Determinasi (R?)

Koefisien determinasi (R?), yang menunjukkan seberapa besar pengaruh
masing-masing variabel independen terhadap variabel dependen, menunjukkan
seberapa baik variabel independen (promosi, harga, produk, dan saluran distribusi)
dapat menjelaskan variabel dependennya. Semakin besar koefisien determinasinya,
semakin baik variabel independen menjelaskan variabel dependennya. Oleh karena
itu, persamaan regresi yang dibuat berfungsi dengan baik untuk menghitung nilai
variabel dependen. untuk menentukan seberapa besar pengaruh variabel
independent dapat dilihat pada tabel 4.8 dibawah ini.

Tabel 4.8
Hasil Uji Determinasi (R?)

Model Summary
Adjusted R Std. Error of the

Model R R Square Square Estimate

1 .9442 .892 .830 1914.164
a. Predictors: (Constant), PROMOSI, SALURAN DISTRIBUSI, HARGA,
PRODUK

Sumber:Hasil Output SPSS

Dari tabel 4.8 diatas dapat diperoleh nilai R sebesar 0,944 Hal ini
menunjukkan bahawa terjadi hubungan yang kuat antara produk, harga, saluran
distribusi dan promosi terhadap penjualan. Sedangkan untuk R square sebesar
0,892 atau 89,2%. Hal ini menunjukkan bahwa persentase sumbangan pengaruh
variabel dependen (produk, harga, saluran distribusi dan promosi) terhadap variabel

dependen (penjualan) 89,2%, sedangkan sisanya 10,8% dipengaruhi atau
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dijelaskan oleh variabel lain yang tidak dimasukkan dalam penelitian ini.

Pembahasan

1) Interpretasi Hasil Regresi Linear Berganda

Y =30549.427 + 1501.361 X1 + 1328.827 X+ 43.958 X3 + 117.690 X4

1. Konstanta sebesar 30549.427 satuan artinya jika produk (Xi), harga (X2),
saluran distribusi (X3) dan promosi (X4) nilainya adalah 0, maka penjualannya
sebesar 30549.427 satu-satuan.

2. Koefisien regresi variabel produk 1501.361 (X1) Sebesar satuan artinya jika
variabel independen lainnya tetap dan produk mengalami kenaikan satu-satuan
maka penjualan (Y) akan mengalami peningkatan 1501. 361 satuan.

3. Koefisien regresi variabel harga (X2) Sebesar 1328.827 satuan artinya jika
variabel independent lainnya tetap dan harga mengalami kenaikan satuan maka
penjualan (Y) akan mengalami peningkatan sebesar 1328.827 satuan.

4. Koefisien regresi variabel Saluran distribusi (X3) sebesar - 43.958 satuan artinya
jika variabel independen lainnya tetap dan saluran distribusi mengalami
penurunan satu-satuan maka penjualan (Y) akan mengalami penurunan - 43.958
satuan.

5. Koefisien regresi variabel promosi (X4) Sebesar 117.690 satuan artinya jika

variabel independent lainnya tetap dan promosi mengalami kenaikan satu-
satuan maka penjualan (Y) akan mengalami peningkatan sebesar 117.690

satuan.
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2) Interpretasi Uji Parsial (Uji t)
1. Pengaruh produk terhadap penjualan di Coffee Shop Rumah Diskusi Alco
Padang.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa pengaruh Produk berpengaruh
signifikan terhadap Penjualan di Coffee Shop Rumah Diskusi Alco Padang.
Variabel Produk mempunyai nilai thitung = 2,419 > travel = 2,364. Jadi thitung > dari
pada twaner Sehingga dapat disimpulkan bahwa produk berpengaruh terhadap
Penjualan. Hasil penelitian ini didukung oleh peneltian sebelumnya atau artikel
yang mendukung yang dilakukan oleh Khamo Waruru, Mella Yunita, Ahmad
Yudhira, Desy Tampubolon (2021) pengaruh produk, harga, dan promosi
terhadap volume penjualan, hasilnya produk mempunyai pengaruh yang
signifikan terhadap volume penjualan. Dimana produk akan membuat volume
penjualan meningkat, harga berpengaruh positif signifikan terhadap volume
penjualan serta promosi berpengaruh positif signifikan terhadap volume
penjualan.

2. Pengaruh Harga terhadap Penjualan di Coffee Shop Rumah Diskusi Alco

Padang.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa Harga berpengaruh signifikan
terhadap Penjualan di Coffee shop Rumah Diskusi Alco Padang. Variabel Harga
mempunyai thiung = 6.482 > travel = 2,364. Jadi thitung > dari pada tanel SEhingga
dapat disimpulkan bahwa Harga berpengaruh positif signifikan terhadap
penjualan.

Hasil penelitian ini didukung oleh peneltian sebelumnya atau artikel yang
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mendukung yang dilakukan oleh Khamo Waruru, Mella Yunita, Ahmad
Yudhira, Desy Tampubolon (2021) pengaruh produk, harga, dan promosi
terhadap volume penjualan, hasil tersebut bahwa harga mempunyai pengaruh
yang signifikan terhadap volume penjualan. Dimana harga akan membuat
penjualan meningkat, produk berpengaruh positif signifikan terhadap volume
penjualan serta promosi berpengaruh positif signifikan terhadap volume
penjualan.

. Pengaruh Saluran Distribusi terhadap Penjualan di Coffee Shop Rumah Diskusi
Alco Padang.

Hasil penlitian ini menunjukkan bahwa saluran distribusi berpengaruh
terhadap penjualan di coffee shop diskusi alco padang. Variabel saluran
distribusi mempunyai -229 < tiapel = 2,364. Jadi thitung < dari pada tianel, Jadi dapat
disimpulkan saluran distribusi tidak berpengaruh terhadap penjualan di coffee
shop rumah diskusi alco padang.

. Pengaruh Promosi terhadap Penjualan di Coffee Shop Rumah Diskusi Alco
Padang.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa Promosi berpengaruh terhadap
Penjualan di Cofffe Shop Rumah Diskusi Alco Padang. Variabel Promosi
mempunyai nilai thiung = 2,899 > trapel = 2,364. Jadi thitungan > dari pada tiabel
sehingga dapat disimpulkan bahwa Promosi berpengaruh positif signifikan
terhadap penjualan.

Hasil penelitian ini didukung oleh jainuddin, Sri Ernawati (2020)

pengaruh promosi dan saluran distribusi terhadap volume penjualan. Dimana
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promosi akan membuat volume penjualan meningkat dan saluran distibusi
berpengaruh positif signifikan terhadap volume penjualan.

. Pengaruh produk, harga, promosi saluran distribusi dan promosi terhadap penjualan
di coffee shop rumah diskusi alco Padang

Hasil penelitian menunjukkan bahwa ada pengaruh terhadap penjualan di
Coffee Shop Rumah Diskusi Alco Padang. Hal ini di buktikan dengan hasil nilai
Fnitung Sebesar 14,463 dengan Franel 4,12 sehingga Fhiung 14,643 > Franel 4,12.
dengan tingkat signifkan 0,002 < alpha (0,05). Hal ini menunjukkan terdapat
pengaruh secara bersama-sama variabel independen (produk, harga, saluran
distribusi dan promosi) mempengaruhi variabel dependen (penjualan).

Hasil Uji Koefisien Determinasi R? sebesar 0,944 hail ini menunjukkan
bahwa terjadi hubungan yang kuat antara produk, harga, saluran distribusi dan
promosi terhadap peenjualan sedangkan R square 0,892 atau 89,2 %. Hal ini
menunjukkan bahwa persentase sumbangan pengaruh variabel produk,
harga, saluran distribusi dan promosi terhadap penjualan 89,2% sedangkan
sisanya 10,8% dipengaruhi atau dijelaskan oleh variabel lain yang tidak
dimasukkan dalam penelitian ini.

Hasil penelitian ini didukung oleh penelitian sebelumnya atau artikel
yang mendukung yang dilakukan oleh Khamo Waruru, Mella Yunita, Ahmad
Yudhira, Desy Tampubolon (2021) pengaruh produk, harga, dan promosi
terhadap volume penjualan, hasilnya produk mempunyai pengaruh yang
signifikan terhadap volume penjualan. Dimana produk positif berpengaruh

terhadap volume penjualan sehingga akan membuat volume penjualan
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meningkat, harga positif berpengaruh terhadap volume penjualan sehingga akan
membuat volume penjualan meningkat jadi produk dan harga berpengaruh
positif terhadap volume penjualan.

Kemudian hasil penelitian ini didukang oleh jainuddin, Sri Ernawati
(2020) pengaruh promosi dan saluran distribusi terhadap volume penjualan.
Hasil penelitian ini bahwa saluran distribusi akan membuat volume penjualalan.
Dimana saluran distribusi akan membuat volume penjualan meningkat dan
promosi juga akan membuat volume penjualan meningkat artinya promosi dan
saluran distribusi positif berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan.

Penelitian ini juga berdasarkan teori dari Ghozali dalam Novit (2017)
yang menjelaskan bagaimana pengaruh variabel independen dengan variabel
dependen yaitu dengan menggunakan parsial (Uji t-test),simultan (Uji F) dan

koefisien Determinasi (R?).



BAB V
PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan penelitian dan pembahasan dapat diambil beberapa kesimpulan

antara lain;

1.

Hipotesis pertama adalah produk berpengaruh terhadap penjualan di coffee
shop rumah diskusi alco padang. Ditunjukkan dari hasil uji parsial diperoleh
hasil 0,46 < alpha (0,05) (H1) diterima dan variabel produk mempunyai nilai
thitung = 2,419 > travei= 2,364. Jadi thitung > travel artinya produk berpengaruh untuk
meningkatkan dan mempertahakan penjualan di coffee shop rumah diskusi alco
padang.

Hipotesis kedua, adalah harga berpengaruh terhadap penjualan di coffee shop
rumah diskusi alco padang. Ditunjukkan dari hasil uji parsial diperoleh hasil
0,000 < 0,05 (H2) diterima dan variabel harga mempunyai nilai thitwng = 6,482 >
tranel = 2,364. jadi thitung > tranel artinya harga berpengaruh untuk meningkatkan
dan mempertahankan penjualan di coffee shop rumah diskusi alco padang.
Hipotesis ketiga adalah saluran distribusi terhadap penjualan di coffee shop
rumah diskusi alco padang. Ditunjukkan dari hasil uji parsial diperoleh hasil
0,826 > 0,05 (Hz3) ditolak dan variabel saluran distribusi mempunyai nilai thitung
= -229 < twper = 2,364. jadi tniung > twvel artinya saluran distribusi tidak
berpengaruh terhadap penjualan di coffee shop rumah diskusi alco padang.
Hipotesis keempat adalah promosi terhadap penjualan di coffee shop rumah

diskusi alco padang. Ditunjukkan dari hasil uji parsial diperoleh 0,023 < alpha

47
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0,05 (Ha) diterima dan variabel promosi mempunyai nilai thitung = 2,899 > ttabel
=2,364. jadi thitung > traverartinya promosi berpengaruh terhadap penjualan untuk
meningkatkan dan mempertahankan penjualan di coffee shop rumah diskusi
alco padang.

5. Pengaruh produk, harga, saluran distribusi dan promosi terhadap penjualan di
coffee shop rumah diskusi alco padang. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
secara bersama-sama berpengaruh terhadap penjualan dicoffee shop rumah
diskusi alco padang. Hal ini di buktikan dari hasil nilai Fnitung Sebesar 14,463
dengan Fpel 4,12 sehingga Fhitung 14,463 > Fper 4,12 hal ini menunjukkan
bahwa terdapat pengaruh yang signifikan secara bersama-sama varibel
independen terhadap dependen. Hasil uji Koefisien Determinsdi R? yaitu
sebesar 89,2% atau variasi variabel independen yang digunakan dalam model
(produk, harga, saluran distribusi, dan promosi) hanya mampu menjelaskan
89,2% variasi variabel dependen (penjualan), sedangkan sisanya 10,2%
dipengaruhi atau dijelaskan oleh variabel lain yang tidak dimasukkan dalam
penelitian ini.

5.2 Saran

Dari hasil dan pembahasan seta kesimpulan diatas maka peneliti meyarankan:

1. Untuk variabel produk, perusahaan harus mempertahankan, menganalisis data,

mengindentifikasi faktor-faktor apa saja yang mempengaruhi produk dan

membuat inovasi baru dalam membuat suatu produk agar konsumen tertarik
dalam membeli produk terbsebut.

2. Untuk variabel harga, Perusahaan harus menganalisis harga dan
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mengidentifikasi faktor-faktor yang mempengaruhi harga, Perusahaan harus
melihat keadaan sekitar dengan membuat harga yang sesuai dengan linglungan
sekitar Perusahaan.

. Untuk variabel promosi, Perusahaan dapat mengubah strategi promosi,
perubahan promosi dapat dilakukan dengan cara membuat variasi media
promosi dan meningkatkan frekuensi promosi.

. Disarankan kepada owner coffee shop rumah diskusi alco padang untuk
menganalisis mengapa saluran distribusi tidak berpengaruh terhadap penjualan
dan mengevaluasi produk, harga, dan promosi terhadap penjualan, analisis lebih
lanjut untuk mengetahui bahwa variabel independen dapat meningkatkan
variabel dependen atau penjualan, dan mengidentifikasi atau menggunakan
variabel lain diluar variabel independen yang merujuk pada hasil koefisien

determinasi (R?)
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Lampiran 1
Data Analisis Produk, dan Penjualan
No Bulan Jenis Harga Saluran Biaya Penjualan
produk distribusi Promosi
Menggunakan
gofood
(Jumlah
perantara)

1 | Januari 13 unit Rp. 11.000 23 orang Rp. 100.000 | Rp. 14.300.000
2 | Februari 12 unit | Rp. 10.000 22 orang Rp. 115.000 | Rp. 13.800.000
3 | Maret 10unit | Rp.12.000 25 orang Rp. 112.000 | Rp. 12.240.000
4 | April 11 unit | Rp. 16.000 20 orang Rp. 105.000 | Rp. 18.480.000
5 | Mei 13 unit | Rp. 14.000 21 orang Rp. 113.000 | Rp. 20.566.000
6 | Juni 12 unit Rp. 16.000 15 orang Rp. 122.000 | Rp. 23.424.000
7 | Juli 11unit | Rp. 18.000 23 orang Rp. 130.000 | Rp. 20.020.000
8 | Agustus 11 unit Rp. 17.000 24 orang Rp. 116.000 | Rp. 21.692.000
9 | September | 12 unit Rp. 10.000 24 orang Rp. 130.000 | Rp. 15.260.000
10 | Oktober 13 unit | Rp. 15.000 27 orang Rp. 107.000 | Rp. 20.865.000
11 | November | 10unit | Rp.19.000 25 orang Rp. 150.000 | Rp. 28.500.000
12 | Desember | 13 unit | Rp.10.000 21 orang Rp. 140.000 | Rp.16.800.000

Hasil Regresi Linear Berganda

Coefficients?

Unstandardized Coefficients

Standardized

Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 30549.427 12570.542 2.430 .045
produk 1501.361 620.726 .368 2.419 .046
harga 1328.827 205.009 .944 6.482 .000
saluran distribusi -43.958 192.119 -.029 -.229 .826
promosi 117.690 40.595 .378 2.899 .023

a. Dependent Variable: penjualan
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Hasil Uji Normalitas
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One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandardized
Residual
N 12
Normal ParametersaP Mean .0000000
Std. Deviation 1526.97448600
Most Extreme Differences Absolute .268
Positive .176
Negative -.268
Test Statistic .268
Asymp. Sig. (2-tailed) .018¢
a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
c. Lilliefors Significance Correction.
Hasil Uji Multikolonearitas
Coefficients?
Standardi
zed
Unstandardized Coefficie Collinearity
Coefficients nts Statistics
Toleran
Model B Std. Error Beta Sig. ce VIF
1 (Constant) 30549.427 | 12570.542 2.430 .045
produk 1501.361 620.726 368 | 2.419 .046 .667 1.498
harga 1328.827 205.009 944 | 6.482 .000 726 1.376
saluran -43.958 192.119 -.029 -.229 .826 .945 1.058
distribusi
promosi 117.690 40.595 .378| 2.899 .023 .907 1.103

a. Dependent Variable: penjualan
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Coefficients?

Standardized
Unstandardized Coefficients | Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 7836.393 6286.942 1.246 .253
PRODUK 95.372 310.446 .093 .307 .768
HARGA 186.314 102.532 .529 1.817 112
SALURAN DISTRIBUSI 18.792 96.085 .050 .196 .850
PROMOSI 38.599 20.303 .496 1.901 .099

a. Dependent Variable: Aba_RES

Hasil Uji Autokorelasi

Model Summary®

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate Durbin-Watson
1 .9442 .892 .830 1914.164 2.483
a. Predictors: (Constant), PROMOSI, SALURAN DISTRIBUSI, HARGA, PRODUK
b. Dependent Variable: PENJUALAN
Uji parsial (Uji t)
Coefficients?®
Standardize
d
Unstandardized Coefficients | Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 30549.427 12570.542 2.430 .045
PRODUK 1501.361 620.726 .368 | 2.419 .046
HARGA 1328.827 205.009 944 | 6.482 .000
SALURAN DISTRIBUSI -43.958 192.119 -.029| -.229 .826
PROMOSI 117.690 40.595 .378| 2.899 .023
a. Dependent Variable: PENJUALAN
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Hasil Uji F
ANOVA?
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 211965825.000 4| 52991456.250 14.463 .002°
Residual 25648161.900 7 3664023.129
Total 237613986.900 11
a. Dependent Variable: PENJUALAN
b. Predictors: (Constant), PROMOSI, SALURAN DISTRIBUSI, HARGA, PRODUK

Hasil Koefisien Determinasi (R?)

Model Summary

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate
1 .9442 .892 .830 1914.164

a. Predictors: (Constant), PROMOSI, SALURAN DISTRIBUSI, HARGA,
PRODUK




Lampiran 2
Lampiran 10
Tabel DW
K=1 K=2 K=3 =
4
I U L U L U L U

6102 | .4002

6996 | .3564 | .4672 | .8964

7629 | .3324 | 5591 | .7771 | .3674 | .2866

8243 | .3199 | .6291 | .6993 | .4548 | .1282 | .2957 | .5881

8791 | .3197 | .6972 | .6413 | .5253 | .0163 | .3760 | .4137
0

9273 | .3241 | .7580 | .6044 | .5948 | .9280 | .4441 | .2833
1

9709 | .3314 | .8122 | .5794 | .6577 | .8640 | .5120 | .1766
2

0097 |.3404 | .8612 | .5621 |.7147 |.8159 | .5745 | .0943
3

.0450 | .3503 | .9054 | .5507 |.7667 |.7788 | .6321 | .0296
4
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0770 |.3605 |.9455 | .5432 8140 | .7501 | .6852 | .9771
1062 | .4709 | .9820 | .5386 8572 | 7277 | .7340 | .9351
1330 |.3812 |.0154 | .5361 8968 | .7101 | .7790 | .9005
1576 | .3913 | .0461 | .5353 9331 | .6961 | .8204 | .8719
1804 | .4012 | .0743 | .5355 9666 | .6851 | .8588 | .8482
2015 | .4107 |.1004 | .5367 0.9976 | .6763 | .8943 | .8283
2212 | 4200 | .1246 | .5385 0262 | .6694 | .9272 | .8116
2395 | 4289 | .1471 | .5408 .0529 | .6640 | .9578 | .7974
2567 | .4375 |.1682 | .5435 0778 | .6597 | .9864 | .7855
2728 | 4458 | 1878 | .5464 1010 | .6565 | .0131 | .7753
2879 | .4537 | .2063 | .5495 1228 | .6540 | .0381 | .7666
3022 | 4514 | 2236 | .5528 1432 | .6423 | .0616 | .7591
3157 | 4688 | .2399 | .5562 1624 | .6510 | .0836 | .7527
3284 | .4759 | .2553 | .5596 1805 | .6503 | .1044 | .7473
3405 | .4828 | .2699 | .5631 1976 | .6499 | 1241 | .7426
3520 | .4894 | .2837 | .5666 2138 | .6498 | .1426 | .7386
3630 | .4957 |.2969 | .5701 2292 | .6500 |.1602 | .7352
3734 | .5019 | .3093 | .5736 2437 | 6511 | 1769 | .7323
3834 | .5078 |.3212 | .5770 2576 | .6519 | .1769 | .7298
3929 | 5136 | .3325 | .5805 2707 | .6528 | .1927 | .7277




Tabel uji F
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df untuk
penyebut
(N2)

df untuk pembilang (N1)

10

12

13

14

15
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161
18.51
10.13
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299
359
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496
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426
44
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41
420
413
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416
415
414
413

199
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Tabel Uji t

Pr 0.25 0.10 0.05 0.025 0.01 0.005 0.001
0.50 0.20 0.10 0.050 0.02 0.010 0.002

1 1.00000 | 307768 | 6.31375 | 1270620 | 3182052 | 63.65674 | 318.30884
2| 031650 188562 | 291999 | 430265 | 696456 | 992484 | 2232712
3| 076489 163774 | 235336 | 3.18245 | 4.54070 5.84091 | 1021453
4| 074070 1.53321 213185 | 277645 | 374695 | 4.60409 7.17318
5| 072669 147588 | 201505 | 257058 [ 336493 | 4.03214 5.89343
6| 071756 1.43976 1.94318 | 244691 314267 | 3.70743 520763
7| 071114 1.41492 1.89458 | 236462 | 299795 | 3.49943 478529
8| 070639 1.39682 1.85955 | 230600 | 289646 3.35539 450079
9| 070272 1.38303 1.83311 226216 | 282144 | 324934 429631
10 [  0.69981 1.37218 181246 | 222814 | 276377 | 3.16927 4.14370
1 0.69745 1.36343 179588 | 220099 | 271808 3.10581 4.02470
12 | 069548 1.35622 1.78229 | 217881 268100 3.05454 3.92963
13 | 069383 1.35017 177093 | 216037 | 265031 3.01228 3.85198
14| 069242 1.34503 1.76131 214479 | 262449 | 297634 3.78739
15 | 069120 1.34061 175305 | 213145 | 260248 | 2.94671 3.73283
16 | 069013 1.33676 1.74588 | 211991 258349 | 292078 3.68615
17 | 063920 1.33338 1.73961 210982 | 256693 | 289823 3.64577
18 | 068336 1.33039 173406 | 210092 | 255238 | 2387844 3.61048
19 | 068762 1.32773 172913 | 209302 | 253948 | 286093 3.57940
20 | 0.63695 1.32534 172472 | 208596 | 252798 | 284534 355181
21 0.68635 1.32319 1.72074 |  2.07961 251765 | 2.83136 3.52715
22 | 068581 132124 | 171714 | 207387 | 250832 | 2.81876 3.50499
23| 0.68531 131946 | 171387 | 206866 | 249987 | 2.80734 348496
24 | 068435 1.31784 171083 | 206390 | 249216 [ 279694 3.46678
25 | 068443 1.31635 170814 | 205954 | 248511 2.78744 3.45019
26 | 0.63404 1.31497 170562 | 205553 | 247863 [ 277871 3.43500
27 | 068368 1.31370 170329 | 205183 | 247266 | 277068 3.42103
28 | 068335 1.31253 170113 | 204841 246714 | 276326 3.40816
29 | 068304 1.31143 169913 | 204523 | 246202 | 275639 3.39624
30 | 068276 1.31042 169726 | 204227 | 245726 [ 275000 3.38518
3 0.65249 1.30946 1.69552 |  2.03951 245282 | 2.74404 3.37490
32 | 068223 1.30857 169389 | 203693 | 244863 | 273843 3.36531
33| 068200 1.30774 169236 | 203452 | 244479 | 273328 3.35634
34| 0868177 1.30695 169092 | 203224 | 244115 | 272839 3.34793
35| 068156 1.30621 168957 |  2.03011 243772 | 272381 3.34005
36 | 068137 1.30551 168830 | 202809 | 243449 | 271948 3.33262
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Dokumentasi Coffee Shop Rumah Diskusi Alco padang
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UNIVERSITAS MUHAMMADIYAH SUMATERA BARAT

@) UNE&H FAKULTAS EKONOMI

OKamous 1 Iin Pasis Kandang No. 4 Koto Tangsh Padang

SURAT KEPUTUSAN
Nomor : 1275 / KEP /11.3/AU/F/2023

TENTANG :
PENUNJUKAN DOSEN PEMBIMBING TUGAS AKHIR/SKRIPSI
TAHUN AKADEMIK 2023 /2024

Dekan Fakultas Ekonomi Universitas Muhammadiyah Sumatera Barat di Padang, setelah :

Menimbang : |. Bahwa sesuai dengan buku Pedoman Akademik Fakultas Ekonomi Universitas
Muhammadiyah Sumatera Barat perlu ditetapkan Dosen Pembimbing Tugas
Akhir/Skripsi untuk settap niahasisway
5 2. Bahwa judul tugas akhir/skripsi terldbih dahulu harus mendapat persetujuaan dari
4 . Dosen Penibimbing yang'tefah ditunjuk oleh ketua Prodi;
" 3. Bahwa untuk kepastianx dalam pelaksanaan tugas Dosen Pembimbing Tugas
Akhir/Skripsi perlu ditetapkan Surat Keputusan Dekan;

AD dan ART Muhammadiyah

Undang-undang Pendidikan Nasional Nomor 20 Tahun 2003 tentang Sisdiknas

PP Nomor 17 Tahun 2010 Tentang Pengelolaan dan penyelenggaraan Pendidikan.
Statuta UM Sumbar Tahun 2020

SK Akreditasi Nomor : 013/BAN-PT/Ak-XII/S1/VI/2009 tanggal 9 Juni 2009.

. SK Majlis Pendidikan Tinggi Pimpinan Pusat Muhammadiyah Nomor 63/SK-
MPT/IILB/1.6/1999 tanggal 11 Oktober 1999 tentang Qaedah PTM

Mengingat

QY B W

MEMUTUSKAN
Menetapkan
Pertama : Menyetujui Judul Skripsi/tugas akhir kepada mahasiswa yang tersebut namanya dibawah
ni;
Nama : NIKMA HIJRIANI
Bp/NPM : 20070027
Prodi : Manajemen

Judul Tugas Akhir/Skripsi :
Pengaruh Produk dan Promosi Terhadap Volume Penjualan pada
Coffee Shop Rumah Diskusi Alco

Kedua . Menunjuk :
1. Raftul Fedri, SE, MM Ditugaskan Sebagai Pembimbing I
2. Usmiar, SE, M.Si Ditugaskan Sebagai Pembimbing IT
- Surat Keputusan ini disampaikan kepada yang bersangkutan untuk dilaksanakan sebagai
amanah, Jika terdapat kekeliruan dalam penetapan ini akan ditinjau kembali
sebagaimana mestinya;

Ketiga
Ditetapkan di :  Padang

zgal o 28 Jumadil Awal 1445 H
11 Desember 1445

1. Rektor UM Sumbar

2. Yang bersangkutan
3. Arsip

@ wWebsite : www.fekon.umsb.acid T Telp: (0751) 4851262
& Email : fekonumsb02@gmall.com Padang 25172



UNER FAKULTAS EKONOMI

QKamgpus 11 in. Pasir Kandang No. 4 Koto Tangoh, Padang

Nomor : 1275 / KEP /I1.3/AU/F/2023

Lamp.
Hal

Padang, 28 Jumadil Awal 1445 H
+ 1 lembar 11 Desember 1445
: Pembimbing Skripsi

Kepada Yth. Bpk/Tbuk/Sdr.
1. Raftul Fedri, SE, MM
2. Usmiar, SE, M.Si

gtaf Pengajar Fakultas Ekonomi UM Sumbar
1
Padang

Assalammu’alaikum wr. wh.

Kami sampaikan kepada Bapak/Ibuk/Sdr. bahwa mahasiswa yang akan menyelesaikan studinya

diwajibkan menulis skripsi dengan baik. Untuk itu kami mengharapkan kesediaan Bapak/Tbuk/Sdr.
menjadi pembimbing skripsi atas nama :

Nama : NIKMA HIJRIANI
NIM 120070027

Program Studi : Manajemen

Jenjang Program  :  Strata | (S1)
Dengan Judul :

Pengaruh Produk dan Promosi Terhadap Volume
Penjualan pada Coffee Shop Rumah Diskusi Alco

Selanjutnya setiap kegiatan konsultasi bimbingan skripsi, supaya Bapak/Touk/Sdr. Untuk mengisi
daftar kegiatan konsultasi (terlampir). Yang nantinya dikirim ke Kopertis Wilayah X.

Demikian disampaikan kepada Bapak/Ibuk/Saudara, atas perhatian dan kerjasama yang baik dari
Saudara diucapkan terima kasih.

Wabillaahi taufiq walhidayah
Wassalammau’alaikum wr. wb.

@ Website : www.fekon.umsb.ac.id T Telp:(0751) 4851262
88 Email : fekonumsb02@gmail.com Padang 25172
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UNIVERSITAS MUHAMMADIYAH SUMATERA BARAT

FAKULTAS EKONOMI

Prampus | Jn Pasic Kandang No. 4 Keto Tangah, Padang

DAFTAIi KEGIATAN KONSULTASI BIMBINGAN SKRIPSI

Nama : NIKMA HURIANI

NIM : 20070027

Program Studi ¢ Manajemen

Jenjang Program ) |

Judul Skripsi : Pengaruh Produk dan Promosi Terhadap Volume Penjualan pada Coffee
Shop Rumah Diskusi Alco
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T Telp:(0751) 4851262
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PERSETUJUAN SEMINAR PROPOSAL
Telah disetujui untuk Seminar Proposal Penelitian

PENGARUH PRODUK DAN PROMOSI TERHADAP PENJUALAN
(pada : Coffee Shop Rumah Diskusi Alco)

NAMA : NIKMA HURIANI
NIM  :2070027
PRODI : MANAJEMEN

Padang, 22 Desember 2022

Pembimbing2

A

( Usmiar,SE,M.Si))

Diketahui
Ketua Program Studi

AW

(Usmiar,SE,M.Si)
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PERSETUJUAN SEMINAR HASIL
Telah disetujui untuk Seminar Hasil Penelitian

PENGARUH PRODUK, HARGA, SALURAN DISTRIBUSI
DAN PROMOSI TERHADAP PENJUALAN
DI COFFEE SHOP RUMAH DISKUSI ALCO PADANG

NAMA : NIKMA HIJRIANI
NIM 2070027
PRODI : MANAJEMEN

Padang 1 Fabruari 2024
Disetujui Oleh:
Pembimbing2
,SE,MM) (Usmiar,SE,M.Si)
Diketahui

Ketua W Studi

(Usmiar,SE,M.Si)
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PERSETUJUAN KOMPREHENSHIF
Telah disetujui untuk komprehenship

PENGARUH PRODUK, HARGA, SALURAN DISTRIBUSI DAN
PROMOSI TERHADAP PENJUALAN DI COFFEE SHOP RUMAH

DISKUSI ALCO PADANG
NAMA : NIKMA HIJRIANI
NIM : 20070027

PROGRAM STUDI : MANAJEMEN

Padang, 19 Februari 2024

Disetujui oleh:
Pembimbing I pembimbing 2
(Raftul Fedri,/SE, MM) (Usmiar, SE, M,Si)
Diketahui oleh:
Ketua Program Studi )

-

(Usmiar, SE, M,Si)
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Nomor - 24 VKET /113 AU/D2024

Operator Fakulas Elosomi Universitas Mubammadiyah Sumatera Barst Dengan i
mencrangkan bahwa Mahasiswa dengan identitas berikut

Nama © Nikma Hijriani
NIM © 20070027
Program Stedi © S Mangemen
Fakultas . Fhonomi
Judol Tugas Akbur'Sknps
“Pengarub Produb, Narga, Saluran Distribusi dan Promas Terhadap Penjualan i
Caffee Shop Rumak Alce Padang™,

Dimystakan sudah mememsi syarat batas maksimal plagiarisme kurang dari 30 % pada
sctiop subbab naskah Tugas Akhir/Skripsi yang di susan. Surat keterangan ini digunakan
schagal prasarst untuk mengikuti ugian Tugas Akhar/Sknipsi

© Websits  wow Sham s o M T Telp 08l 5 10n2
0 Vol A2 o ] ot Fadang 1N %2

68



SURAT RETERANGAN SELESAI PENELITIAN
Yang bertanda tangan di bawah i :
Nama : Nikma Hipriani
Jabatan : Owner Coflee Shop Rumah Diskust Alco Padang
Alamat : JI. Dunan Tarung, Pasar Ambacang. Kecomatan Kuranji, Kota
Padang, Sumaters Barat.

Dengan int menyatakan bahwa mahasiswa yang beridentias :

Nama : Nikma Hijriani
NiM : 20070027
Prodi : Manajemen

Fakultas : Ekonomi
Universitas  : Universitas Muhammadiyah Sumatera Barat

Teluh selesai melaksanakan penclitian di Coffee Shop Rumah Diskusi Alco
Padang JI. Dunian Tarung. Pasar Ambacang, Kecamatun Kuranji, Kota Padang,
Sumatera Barut. Selama 2 bulan lebih, terhitung mulai dan tanggal 6 Oktober 2023
sampai dengan 12 Februari 2024 untuk memperoleh data dalam penyusunan skripst
yang berjudul * Pengaruh Produk, Harga, Saluran Distnibust dan Promosi Terhadap
Penjualan Di Coffee Shop Rumah Diskusi Alco Padang.

Demcekian surat keterangan mi dibuat dan  dibenkan  kepada  yang
bersanghutan untuk digunakan seperlunya.

Padang, 12 Februan 2024
Owner Rumah Diskusi Alco

Khanzul Akhiar

69




