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PENGARUH BIAYA DISTRIBUSI DAN HARGA 

TERHADAP PENJUALAN PAKAIAN BATIK 

( Studi kasus : Toko Busana Lj Collection Pasar Raya Padang ) 

 

 

Oleh : Suci Olivia 

Nim : 20070025 

Prodi : Manajemen 

Email : oliviasuci641@gmail.Com 
 

 

Tujuan dalam penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh biaya distribusi 

dan harga secara parsial dan simultan terhadap penjualan pakaian batik Toko 

Busana Lj Collection Pasar Raya Padang. Jenis penelitian yang dilakukan 

peneliti adalah penelitian kuantitatif. Teknik pengumpulan data yang dipakai 

adalah data sekunder yaitu data yang diperoleh dari laporan- laporan perusahaan 

yaitu memuat data biaya distribusi dan harga Toko Busana Lj Collection Pasar 

Raya Padang pada tahun 2023. Analisis data yang digunakan adalah analisis 

linear berganda, uji asumsi klasik, uji hipotesis yaitu secara parsial (t), uji 

simultan (F) dan koefisien determinasi (R2). Hasil regresi yang diperoleh telah 

memenuhi uji asumsi klasik sehingga diperoleh Y = 4276,999 + 744,748 X1 – 

177,163 X2. . Hasil Uji t menunjukkan biaya distribusi yang berpengaruh terhadap 

penjualan dibuktikan dengan nilai thitung = 13,263 > ttabel=2,262 maka hipotesis 

(H1) diterima .Harga tidak berpengaruh terhadap penjualan dibuktikan dengan 

dengan nilai thitung = -2,048 < ttabel=2,262 maka hipotesis (H2) tidak diterima. 

Hasil uji simultan (F) menunjukkan bahwa biaya distribusi dan harga 

berpengaruh terhadap penjualan dibuktikan dengan nilai Fhitung 117,751 > Ftabel 

4,26 maka hipotesis (H3) diterima. Sedangkan untuk R Square sebesar 0,963 

atau 96,3%. Hal ini menunjukkanbahwa persentase sumbangan pengaruh 

variabel independen (biaya distribusi dan harga ) terhadap variabel dependen 

(Penjualan) sebesar 96,3%, sedangkan sisanya 3,7% dipengaruhi atau dijelaskan 

oleh variabel lain yang tidak dimasukkan dalam penelitian ini. 

 

Kata kunci : Biaya distribusi, Harga, Penjualan. 

mailto:oliviasuci641@gmail.Com
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The Influence Of Distribution Cost and Price On Sales 

( case study : fasion shop Lj Collection supermarket padang ) 

 

 

By : Suci Olivia 

Number : 20070025 

Study Program : Management 

Email : : oliviasuci641@gmail.Com 
 

 

The aim of this research is to determine the effect of distribution costs and prices 

on sales of batik clothing at the Lj Collection fashion shop at the supermarket 

padang. The type of research carried out by researchers is quantitative research. 

The data collection technique used is secondary data, namely data obtained from 

company reports, which contain data on distribution costs and prices for Lj 

Collection clothing stores supermarkets padang in the year of 2023. The 

analysis used is multiple linear analysis, classical assumption test, hypothesis 

testing, namely partial test ( t ), simultaneous test ( F ) and cofficient of 

determination ( R2 ). The regression results obtained have fulfilled the classical 

assumption test so that it is obtained Y = 4276,999 + 0,000X1 + 0,071X2. . the 

t test results show that distribution costs have an influence on sales, proven by 

value tcount = 13,263 > ttable=2,262 then the hypothesis   (H1) is accepted. Price 

has on effect on sales as proven by value nilai tcount = -2,048 < ttable = 2,262 then 

the hypothesis (H2) no is accepted. Simultaneous test results ( f ) show that 

distribution costs and price influence sales are proven by value Fcount 117,751 > 

Ftable 4,26 then the hypothesis (H3) is accepted. While for R square it is equal to 

0,963 or 96,3%. This shows the percentage contribution of the influence of the 

independent veriables ( distribution costs and prices ) to the dependent variable 

( sales ) as big as 96,3%, while the rest 3,7% influenced or explained by other 

variables not included in this study. 

 

Keywords : distribution costs, prices and sales. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 
 
 

1.1 Latar Belakang Masalah 

 

Semenjak perkembangan globalisasi semakin berkembangnya juga dunia 

bisnis sudah semakin meningkat salah satunya bisnis batik. Hal ini terjadinya 

karena batik merupakan suatu hal yang akan dibutuhkan oleh masayarakat secara 

terus menerus yang menyebabkan meningkatnya kebutuhan masyarakat akan 

produk tertentu. Dengan munculnya bisnis yang beranekaragam dengan 

menawarkan jenis produk yang berkualitas dengan harga yang bersaing untuk 

menarik konsumen dengan menerapkan strategi yang tepat dalam memenuhi target 

penjualan. 

Menurut kotler (2000) Pemasaran merupakan salah satu faktor penting 

untuk mencapai sukses suatu bisnis. Bisnis dengan penjualan yang banyak pasti 

memiliki pemasaran yang hebat dan terencana. Pemasaran juga berperan penting 

dalam memenuhi kebutuhan pembeli potensial, untuk itu kegiatan pemasaran harus 

memberikan kepuasaan kepada konsumen atas pembelian yang dilakukannya. 

Pemasaran menurut Kotler dan Amstrong (2013 : 6) di definisikan sebagai 

suatu proses sosial dan manajerial dimana individu dan kelompok memperoleh apa 

yang yang mereka butuhkan dan ingin melalui penciptaan dan pertukaran timbal 

balik produk dan nilai dengan orang lain 

Tujuan utama konsep pemasaran adalah melayani konsumen dengan 

mendapatkan sejumlah laba atau penghasilan dengan biaya layak. Agar konsumen 
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merasa puas dan terjadinya penjualan dan permintaan setiap bisnis harus memiliki 

strategi pemasaran. 

Menurut Assauri (2013) Strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan dan 

sasaran, kebijakan atau aturan yang memberikan arah kepada usaha-usaha 

pemasaran dari waktu ke waktu, pada masing-masing tingkatan dan acuan serta 

alokasinya,terutama sebagai tanggapan pengusaha dalam menghadapi lingkungan 

dan keadaan persaingan yang selalu berubah-ubah. 

Setiap pengusaha bisnis perlu mengkaji bagaimanakah cara agar produknya 

bisa melegit dan laku tentunya tidak kalah saing dengan produk lainya dengan biaya 

distribusi yang murah dengan penjualan yang meningkat . 

Sedangkan pengertian penjulan menurut Moekijat dalam bukunya “Kamus 

Manajemen” cetakan kelima (2000:48), adalah “Melakukan penjualan adalah suatu 

kegiatan yang ditujukan untuk mencari pembeli, mempengaruhi, dan memberi 

petunjuk agar pembelian dapat menyesuaikan kebutuhannya dengan produksi yang 

ditawarkan serta mengadakan perjanjian mengenai harga yang menguntungkan 

kdua belah pihak” dari penjelasan diatas penulis dapat menarik kesimpulan bahwa 

penjualan adalah suatu kegistan dan cara untuk mempengaruhi pribadi agar terjadi 

pembelian (penyerahan) barang atau jasa yang ditawarkan, berdasarkan harga yang 

telah disepakati oleh kedua belah pihak dalam kegiatan tersebut. 

Menurut Philip kotler (2008 ) Biaya distribusi adalah pengeluaran- 

pengeluaran perusahaan untuk berbagai kegiatan yang dilakukan perusahaan dalam 

menyalurkan barang-barang atau jasa dari produsen ke konsumen. 
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Menurut Bashu Swasta (Dalam Nasution dkk, 2020) Harga adalah jumlah 

uang (di tambahkan beberapa produk kalau mungkin) yang dibutuhkan untuk 

mendapatkan sejumlah kombinasi dari barang beserta pelayanannya. Harga 

memiliki persepsi uang berbeda–beda menurut pandangan barang tau produk. 

Toko Busana Lj Collection Pasar Raya Padang adalah salah satu usaha bisnis 

yang bergerak dibidang penjualan pakaian batik. Lj merupakan singkatan dari nama 

Linda Jamil yang merupakan pemilik toko pakaian batik tersebut. Toko Busana Lj 

Collection menjual beragam pakaian, salah satu pakaian batik seragam yang terletak 

dipasar bertingkat Fase VII petak X No.48 padang. 

Diiringi dengan perkembangan ilmu pengetahuan dan teknologi serta 

meningkatnya pertumbuhan ekonomi membuat perubahan kebutuhan, keinginan 

maupun selera konsumen, persaingan antar produk semakin pesat membuat para 

konsumen bimbang dalam menentukan produk yang akan dipilih. Kebanyakan 

masyarakat cendrung ke produk yang dengan harga yang murah dengan biaya 

distribusi yang yang terjangkau. 

Berdasarkan hasil wawancara peneliti yang di dapat dari Toko Busana Lj 

Collection Pasar Raya Padang memiliki kendalah yaitu penjualan masih belum 

stabil dikarenakan belum optimalnya biaya distribusi dan harga semenjak kenaikan 

BBM ( bahan bakar minyak ) biaya distribusi dan harga tidak menetap yang 

dipengaruhi permintaan barang pada tahun 2023. Dengan kenaikan tersebut maka 

harga menjadi naik juga dikarena biaya distribusi bertambah, sehingga barang yang 

ditawarkan oleh pengusaha ke konsumen atau produk yang dipasarkan penjualan 

menjadi berkurang. 
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Tabel 1.1 

Data Penjualan 

pakaian Batik Toko Busana Lj Collection Pasar Raya Padang 

2023 

 

No Bulan Satuan Harga/pcs Biaya Distribusi Penjualan 

1. Januari 32 lusin Rp 108.000 Rp 75.000 Rp 41.472.000 

2. Februari 16 lusin Rp 105.000 Rp 45.000 Rp 20.160.000 

3. Maret 23 lusin Rp 110.000 Rp 65.000 Rp 30.360.000 

4. April 12 lusin Rp 100.000 Rp 38.000 Rp 14.400.000 

5. Mei 18 lusin Rp 98.000 Rp 46.000 Rp 21.168.000 

6. Juni 26 lusin Rp 90.000 Rp 51.000 Rp 28.080.000 

7. Juli 24 lusin Rp 99.000 
Rp 55.000 Rp 28.512.000 

8. Agustus 22 lusin Rp 97.000 
Rp 49.000 Rp 25.608.000 

9. September 25 lusin Rp 87.000 Rp 53.000 Rp 26.100.000 

10. Oktober 14 lusin Rp 96.000 
Rp 40.000 Rp 16.128.000 

11. November 21 lusin Rp 95.000 Rp 48.000 Rp 24.890.000 

12. Desember 10 lusin Rp 85.000 Rp 30.000 Rp 10.200.000 

 

Sumber : Data sekunder Toko Busana Lj Collection pasar raya padang 

 
 

Dari data penjualan Batik di Toko Busana Lj Collection Pasar Raya Padang 

Mengalami penjualan yang berbeda-beda setiap bulan. Penjualan tertinggi terdapat 

pada bulan Januari dengan penjualan sebesar Rp 41.472.000. Hal tersebut, di 

karenakan bertepatan dengan tahun baru dengan model pakaian batik yang terbaru 

sehingga permintaan pakaian batik meningkat 32 lusin dengan harga Rp .108.000 

dan biaya distribusi Rp 75.000. Penjualan terendah terdapat pada bulan desember 

sebesar Rp10.200.000 dengan biaya distribusi sebesar Rp 30.000. Dikarenakan 

pada saat bulan desember bertepatan dengan tahun baru natal masyarakat non 

muslim yang Menjadi pelanggan lebih mengutamakan pakaian 
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untuk natal dan di penggaruhi juga dengan persediaan pakaian batik desember 

terbatas sehingga permintaan pakaian batik hanya 10 lusin . 

Dari paparan latar belakang di atas untuk lebih mengetahui apakah biaya 

distribusi dan harga produk berpengaruh terhadap Toko Busana Lj Collection Pasar 

Raya Padang, maka peneliti tertarik untuk membahas dalam bentuk proposal 

penelitian dengan judul ”pengaruh biaya distribusi dan harga terhadap penjualan 

pakaian batik Toko Busana Lj Collection Pasar Raya Padang” 

1.2 Rumusan Masalah 

 

Berdasarkan latar belakang yang telah dikemukakan diatas,maka dirumuskan 

masalah pokok sebagai berikut: 

1. Apakah Biaya distribusi berpengaruh terhadap penjualan pakaian Batik 

Toko Busana Lj Collection Pasar Raya Padang? 

2. Apakah Harga berpengaruh terhadap penjualan pakaian Batik Toko 

Busana Lj Collection Pasar Raya Padang? 

3. Apakah Biaya distribusi dan harga berpengaruh terhadap penjualan 

pakaian Batik Toko Busana Lj Collection Pasar Raya Padang? 

1.3. Tujuan Penelitian 

 

Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan penelitian yang ingin 

dicapai dalam penelitian ini adalah : 

1. Untuk mengetahui pengaruh Biaya Distribusi terhadap penjualan pakaian 

Batik Toko Busana Lj Collection Pasar Raya Padang. 

2. Untuk mengetahui pengaruh Harga terhadap penjualan pakaian Batik Toko 

Busana Lj Collection Pasar Raya Padang. 
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3. Untuk mengetahui pengaruh Biaya Distribusi dan Harga terhadap 

penjualan pakaian Batik Toko Busana Lj Collection Pasar Raya Padang. 

 
 

1.4 Manfaat Penelitian 

 

1. Penulis Peneliti 

 

Diharapkan peneliti ini dapat menambah pengetahuan peneliti yang dapat 

digunakan sebagai sarana untuk mengaplikasikan teori yang diterima. Selain 

itu dengan dilakukan penelitian ini diharapakan akan menambah wawasan 

peneliti yang dapat digunakan sebagai bekal dalam memasuki dunia kerja. 

2. Bagi Universitas 

 

Diharapkan dapat memberikan pengetahuan serta wawasan dan menjadi 

acuan bagi mahasiswa universitas muhammadiyah sumatera barat yang 

diiginkan meneliti pengaruh biaya distribusi dan harga terhadap penjualan. 

3. Bagi Toko Busana Lj Collection Pasar raya padang 

 

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi masukan dan bahan pertimbangan 

Toko Busana Lj Collection Pasar Raya Padang dalam menentukan biaya 

distribusi dan harga terhadap penjualan pakaian batik. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 
 

 

2.1. Konsep Teori 

 

2.1.1 Penjualan 

 
1. Pengertian Penjualan 

 
 

Menurut Swasta Basu (2019:8-10), “Menjual adalah ilmu dan seni 

mempengaruhi pribadi yang dilakukan oleh penjual untuk mengajak orang lain agar 

bersedia membeli barang jasa yang ditawarkan. Jadi, adanya penjualan dapat 

tercipta suatu proses pertukaran barang dan/atau jasa antara penjual dengan 

pembeli”. Penjualan tatap muka merupakan komunikasi orang secara individual 

yang dapat dilakukan untuk mencapai tujuan seluruh usaha pemasaran pada 

umumnya, yaitu meningkatakan penjualan yang dapat menghasilkan laba dengan 

menawarkan kebutuhan yang memuasakan kepada pasar dalam jangka panjang. 

Menurut Assauri (2015:33) penjualan merupakan kegiatan pelengkap atau 

suplemen dari pembelian untuk memungkinkan terjadinya transaksi. Jadi kegiatan 

pembelian dan penjualan merupakan satu kesatuan untuk dapat terlaksananya 

transfer hak atau transaksi. 

Oleh karena itu, kegiatan penjualan terdiri serangkaian kegiatan yang 

meliputi penciptaan permintaan (demand), menemukan si pembeli, negosiasi harga 

dan syarat-syarat pembayaran. Dalam hal penjualan ini, si penjual harus harus 

menentukan kebijaksanaan dan prosedur yang akan diikuti untuk memungkinkan 

dilaksanakannya rencana penjualan yang telah ditetapkan. Berdasarkan pengertian 

diatas, maka dapat disimpulkan bahwa penjualan adalah 
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persetujuan kedua belah pihak antara penjual dan pembeli dimana penjual 

menawarkan suatu produk denga harapan pembeli dapat menyerahkan sejumlah 

uang sebagai alat ukur produk tersebut sebesar harga jual yang telah disepakati. 

Kegiatan penjualan dapat tercipta suatu proses penukaran barang atau jasa antara 

penjual dan pembeli. Dalam perekonomian, seorang yang menjual sesuatu akan 

mendapatkan imbalan beberapa uang. Dengan alat penukaran berupa uang, orang 

akan lebih mudah memenuhi segala keinginannya dan penjualan akan lebih mudah 

dilakukan. 

Philip Kotler (2012:14) pengertian penjualan adalah sebagai suatu kegiatan 

yang ditujukan untuk mencari pembeli, mempengaruhi, dan memberi petunjuk agar 

pembeli bisa menyesuaikan kebutuhanya dengan produk yang ditawarkan serta 

mengadakan perjanjian mengenai harga yang menguntungkan bagi kedua belah 

pihak. 

Menurut Kotler (2008:43) mengatakan penjualan adalah proses sosial 

manajerial dimana individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan 

dan inginkan,menciptakan,menawarkan dan menpertukarkan produk yang bernilai 

dengan pihak lain. 

Dengan adanya penjualan akan tercipta suatu proses pertukaran barang dan 

jasa antara penjual dan pembeli. Dalam segala bidang dan tingkatan, taktik 

penjualan harus digunakan agar pelayanan yang di berikan kepada orang lain dapat 

memberikan kepuasan, yang mana dengan hal ini mereka dapat menjadi langganan. 



9 

  

 

 

 

Untuk menciptakan penjualan yang memuaskan maka diperlukan suatu 

ilmu yang bisa merancang dan mengawasi proses penjualan yang dikenal dengan 

manajemen penjualan. Menurut komite defenisi dari asosiasi pemasaran Amerika, 

manajemen penjualan adalah perencanaan, pengarahan dan pengawasan personal 

selling, termasuk penarikan, pemilihan perlengkapan, penentuan rute, pembayaran 

dan motivasi sebagai tugas yang diberikan pada tenaga penjual. Dari defenisi 

tentang manajemen penjualan dapat diketahui bahwa tugas menejer penjualan 

cukup luas. Dapat juga dikatakan bahwa tugas menejer penjualan adalah 

administrator dalam kegiatan personal selling sehingga tugas utamanya banyak 

berkaitan pengorganisasian kegiatan penjualan baik didalam maupun di luar 

perusahaan. 

Dalam perusahaan menejer harus menyusun struktur organisasi yang dapat 

menciptakan komunikasi yang efektif tidak hanya didalam departemen penjualan 

itu sendiri tetapi juga dengan departemen-departemen lainnya. Menejer penjualan 

juga merupakan penghubung yang paling penting antara perusahaan dengan 

pembeli dan masyarakat lain, serta bertanggung jawab untuk menciptakan dan 

mempertahankan jaringan distribusi yang efektif. 

2. Jenis-Jenis Penjualan 

 

Jenis-jenis penjualan dikelompokkan menjadi menurut (Swasta Basu, 

2019:11-12) : 

1. Trade Selling Terjadi jika produsen dan pedagang besar mempersilahkan 

pengecer untuk berusaha memperbaiki distributor produk-produk mereka. Yang 
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melibatkan para penyalur dengan kegiatan promosi, peragaan, persediaan dan 

produk baru. 

2. Missionary Selling Penjualan berusaha ditingkatkan dengan mendorong 

pembeli untuk membeli barang-barang dari penyalur perusahaan. 

3. Tehnical Selling Berusaha meningkatkan penjualan dengan pemberian saran 

dan nasehat kepada pembeli akhir deri barang dan jasanya. 

4. New Business Selling Berusaha membuka transaksi baru dengan merubah 

calon pembeli menjadi pembeli. Biasanya digunakan oleh Perusahaan Asuransi. 

5. Responsive Selling Tenaga penjual diharapkan dapat memberikan reaksi 

terhadap permintaan pembeli.. 

3. Faktor yang mempengaruhi penjualan 

 

Dalam menjual barang atau jasa ada faktor-faktor yang harus diperhatikan Menurut 

Swastha (2010:129) : 

1. Kondisi dan Kemampuan Penjual 

 

Pada prinsipnya transaksi jual beli melibatkan dua pihak, yaitu pihak penjual dan 

pihak pembeli. Tujuan utama dari penjualan adalah dapat meyakinkan pembeli 

untuk melakukan transaksi pembelian, sehingga perusahaan berhasil mencapai 

sasaran penjualan. Untuk mencapai tujuan tersebut pihak penjual harus memahami 

beberapa masalah yaitu: 

a) Lokasi 

 

b) Suasana toko 

 

c) Cara Pembayaran 

 

d) Promosi. 



11 

  

 

 

 

2. Kondisi Pasar 

 

Pasar merupakan tempat terjadinya transaksi jual beli, atau dengan kata lain 

tempat transaksi antara pihak penjual dan pihak pembeli, sebagai tempat tujuan 

utama pihak penjual untuk menawarkan produknya terhadap pihak pembeli, 

maka pihak penjual perlu memperhatikan kondisi pasar sebagai berikut: 

a) Jenis dari pasar itu sendiri (apakah pasar konsumen, pasar industri, pasar 

penjualan, pasar pemerintah, pasar internasional). 

b) Jenis dan karakteristik barang. 

 

c) Harga produk. 

 

d) Kelengkapan barang 

 

3. Modal 

 

Pada awalnya pihak pembeli belum mengenal produk yang akan ditawarkan oleh 

penjual, oleh karena itu pihak penjual perlu melakukan usaha untuk 

memperkenalkan produknya. Untuk mewujudkan maksud tersebut diperlukan 

sarana usaha, seperti alat transportasi, tempat peragaan, biaya promosi, biaya 

distribusi dan sebagainya. Semua usaha ini dapat berjalan, jika pihak penjual 

memiliki modal yang diperlukan itu. 

4. Kondisi Organisasi Perusahaan 

 

Pada dasarnya perusahaan besar akan melakukan pembagian fungsi-fungsi 

tersendiri dalam operasional usaha yang dilakukan. Hal ini dilakukan untuk 

memudahkan pengawasan operasional usahanya. Berbeda dengan perusahaan 

kecil yang dimana masalah penjualan ditangani oleh orang yang melakukan 

fungsi-fungsi lain. Hal ini disebabkan oleh jumlah tenaga kerjanya lebih sedikit, 



12 

  

 

 

 

sistem organisasi lebih sederhana, masalah-masalah yang dihadapi, serta sarana 

yang dimilikinya juga tidak selengkap perusahaan besar. Biasanya masalah 

penjualan ditangani langsung oleh pimpinan dan tidak diserahkan pada orang lain. 

4. Tujuan Penjualan 

 

Pada umumnya, para pengusaha mempunyai tujuan mendapatkan laba dan 

mempertahankan atau bahkan berusaha meningkatkannya untuk menjaga waktu 

yang lama. Tujuan tersebut dapat direalisir apabila penjualan dapat dilaksankan 

seperti yang direncanakan. Menurut Swastha (2010:80) ada tiga tujuan dari 

penjualan. 

1. Mencapai volume penjualan tertentu 

 

2. Mendapatkan laba tertentu 

 

3. Menunjang partumbuhan perusahaan 

 

Usaha-usaha untuk mencapai ketiga tujuan tersebut tidak sepenuhnya hanya 

dilakukan oleh pelaksana penjualan atau para penjual. Dalam hal ini perlu adanya 

kerja sama yang rapi diantara fungsionaris dalam perusahaan (seperti bagian 

produksi yang membuat produksi yang membuat produknya,bagian keuangan yang 

menyediakan dananya, bagian personalia yang menyediakan tenaganya,bagian 

produksi dan sebagainya) maupun dengan para penyalur. 

5. Indikator Penjualan 

 

Adapun indikator dari penjualan menurut kotler (2008:30) antara lain: 

 

a. Harga 

 

b. Promosi 
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c. Kualitas 

 

d. Produk 

 

e. Saluran Distribusi 

 

 
 

2.1.2 Biaya Distribusi 

 

1. pengertian biaya distribusi 

Menurut JB.Heckert dalam bukunya Controllership ( 2006 : 293 ) biaya 

distribusi adalah biaya yang berhubungan dengan semua kegiatan mulai dari saat 

barang-barang telah dibeli/diproduksi sampai barang-barang tiba ditempat 

pelanggan. 

Menurut Mulyadi dalam subagyo ( 2018 : 98 ) menyatakan bahwa biaya 

distribusi merupakan jumlah total biaya saluran distribusi yang meliputi semua 

kegiatan yang berhubungan dengan kegiatan untuk menyampaikan barang-barang 

produksi perusahaan kepada para konsumen. 

Menurut Waren J Keegan yang diterjemahkan oleh Alexander Sindoro 

dalam bukunya manajemen pemasaran global ( 2009 : 333 ) biaya distribusi adalah 

semua biaya yang dikeluarkan sehubungan dengan kegiatan-kegiatan untuk calon 

konsumen agar melakukan transaksi pembelian, dimana barang dalam siap jual, 

menyerahkan barang ketangan konsumen, dan berakhir dengan penerimaan tunai 

penjualan barang tersebut. 

Menurut Ardiyoso (2000 : 235) dalam Kamus Besar Akuntansi, biaya 

distribusi adalah biaya yang terjadi guna memasarkan atau mengirimkan suatu 

produk. Biaya yang dapat digolongkan ke dalam distribution cost adalah biaya 
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untuk fasilitas pergudangan, pengangkutan, pengepakan, pengemasan untuk 

memasukkan ke petikemas. Jadi, biaya distribusi merupakan biaya pemasaran atau 

disebut sebagai biaya saluran penjualan. 

2. Penggolongan Biaya Distribusi Penggolongan Biaya Distribusi 

 

Biaya distribusi dapat meliputi, tetapi tidak terbatas hanya pada klasifikasi – 

klasifikasi umum sebagai berikut: 

1) Biaya Langsung Penjualan (Direct Selling Expense). 

 

Jenis ini mencakup semua biaya langsung dalam memperoleh order, 

termasuk biaya langsung dari para salesman, manajemen dan pengembalian 

penjualan, kantor-kantor cabang, dan jasa-jasa penjualan. 

2) Biaya Periklanan dan Promosi Penjualan. 

 

Jenis biaya ini termasuk semua pengeluaran media advertensi, biaya-biaya 

yang berhubungan dengan berbagai jenis promosi penjualan, 

pengembangan pasar dan publisitas. 

3) Biaya Transportasi. 

 

Biaya transportasi termasuk untuk semua pengiriman barang kepada para 

pelanggan dan juga kemungkinan barang yang dikembalikan, serta biaya 

dalam mengelola dan memelihara bekerjanya fasilitas-fasilitas transportasi 

keluar. 

4) Biaya Penggudangan dan Penyimpanan (Warehousing and Strorage 

Expense). 
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Biaya penggunaan dan penyimpanan termasuk pada semua biaya 

penggudangan, penyimpanan, penanganan persediaan, pemenuhan order, 

dan biaya pembukuan serta penyiapan pengiriman. 

5) Biaya Distribusi Umum. 

 

Biaya distribusi umum termasuk pada semua biaya lain yang berhubungan 

dengan fungsi–fungsi distribusi dibawah manajemen penjualan yang tidak 

termasuk pada penggolongan 1 sampai dengan 4. Biaya ini termasuk biaya 

umum pengelolaan penjualan, pelatihan, riset pasar, dan fungsi-fungsi staf 

seperti akuntansi. 

3. Faktor yang mempengaruhi biaya distribusi 

 

Menurut Kotler dan Armstrong dialih bahasakan oleh Bob Sabran ( 2008 : 369 ) 

Faktor yang mempengaruhi biaya distribusi yaitu : 

a. Pengelolaan pesanan 

 

Pengelolaan pesanan pelanggan sering dimulai dengan suatu pemintaan 

informasi dan pelanggan atau quotation. Quotation merupakan sebuah 

dokumen yang disiapkan dan dikirimkan ke pelanggan untuk memberikan 

informasi mengenai produk, harga, ketersediaan produk dan informasi 

pengiriman. 

b. Persediaan 

 

Persediaan merupakan bahan atau barang yang disimpan dan akan 

digunakan untuk memenuhi tujuan tertentu. Setiap perusahaan yang 
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berkegiatan di bidang usaha atau distribusi pastinya memiliki bahan atau 

barang untuk dijadikan persediaan. 

c. Pergudangan 

 

Pergudangan berguna untuk menyimpan barang produksi atau hasil dari 

produksi dalam jumlah dan rentang waktu tertentu, kemudian barang 

produksi tersebut didistribusikan ke lokasi yang dituju berdasarkan 

permintaan. 

d. Transfortasi 

 

Transportasi adalah kegiatan perpindahan barang atau produk yang 

digunakan perusahaan dalam melancarkan penyaluran distribusi. 

4. Indikator biaya distribusi 

 

Menurut mulyadi ( 2005 : 488 ) indikator biaya distribusi meliputi : 

 

a. Biaya transportasi ( meliputi biaya angkutan umum ) 

 

b. Biaya gaji karyawan maupun upah tenaga kerja fisik. 

 

c. Biaya pesanan ( order-filing cost) 

 

2.1.3 Harga 

 

1. Pengertian harga 

 

Menurut Phillip Kotler (2016:65), Harga adalah mirip dengan mata uang, 

yang berfluktuasi tergantung pada permintaan pasar. 

Menurut Shinta dalam jurnal Pertiwi, dkk (2016:181) harga adalah suatu nilai 

yang dinyatakan dalam bentuk rupiah guna pertukaran / transaksi atau sejumlah 

uang yang harus dibayar konsumen untuk mendapatkan barang dan jasa. 
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Menurut Charles W. Lamb, dkk ( 2001: 60), harga merupakan suatu hal yang 

diberikan dalam pertukaran untuk mendapatkan sesuatu barang maupun jasa. 

Menurut Tjiptono (2018 : 108 ) harga merupakan satu-satunya unsur bauran 

pemasaran yang memberikan pemasukan atau pendapatan perusahaan. 

Menurut (Kotler dan keller, 2016 : 115) Menyatakan bahwa Harga adalah 

elemen dalam bauran pemasaran yang tidak saja menentukan probabilitas tetapi 

juga sebagai sinyal untuk mengomunikasikan proposal nilai suatu produk. 

Menurut Kotler dan Amstrong ( 2012 : 314 ) harga adalah sejumlah uang 

yang dibebankan atas suatu produk atau jasa atau nilai yang ditukar konsumen atas 

manfaat-manfaat karena memiliki atau menggunakan produk atau jasa tersebut. 

Harga merupakan suatu   moneter atau ukuran lainnya yang ditukarkan agar 

memperoleh hak kepemilikan atau penggunaan suatu barang atau jasa. Dan harga 

merupakan unsur satu-satunya dari bauran pemasaran yang memberikan 

pemasukan atau pendapatan bagi perusahaan di bilang unsur bauran pemasaran 

lainnya dan penentuan harga yaitu proses menentukan apa yang bakal diterima 

sebuah syarikat sebagai pertukaran untuk produknya. 

2. Penetapan harga 

 

Metode penetapan harga dapat dikelompokkan yaitu metode penetapan 

harga berbasis permintaan, berbasis biaya, berbasis laba, dan berbasis persaingan. 

Kotler dan Keller (2016:77) menjelaskan metode penetapan harga sebagai berikut: 
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1. Metode Penetapan Harga Berbasis Permintaan Adalah suatu metode 

yang menekankan pada faktor-faktor yang mempengaruhi selera dan referansi 

pelanggan daripada faktor-faktor seperti biaya, laba, dan persaingan. Permintaan 

pelanggan sendiri didasarkan pada berbagai pertimbangan, diantaranya yaitu: 

a. Kemampuan para pelanggan untuk membeli (daya beli). 

 

b. Kemauan pelanggan untuk membeli. 

 

c. Suatu produk dalam gaya hidup pelanggan, yakni menyangkut apakah 

produk tersebut merupakan simbol status atau hanya produk yang 

digunakan sehari-hari. 

2. Metode Penetapan Harga Berbasis Biaya Dalam metode ini faktor 

penentu harga yang utama adalah aspek penawaran atau biaya bukan aspek 

permintaan. 

3. Metode Penetapan Harga Berbasis Laba Metode ini berusaha 

menyeimbangkan pendapatan dan biaya dalam mpenetapan harganya. Metode 

penetapan harga berbasis laba ini terdiri dari target harga keuntungan, target 

pendapatan pada harga penjualan, dan target laba atas harga investasi. 

4. Metode Penetapan Harga Berbasis Persaingan Selain berdasarkan pada 

pertimbangan biaya, permintaan, atau laba, harga juga dapat ditetapkan atas dasar 

persaingan, yaitu apa yang dilakukan pesaing. Metode penetapan harga berbasis 

persaingan terdiri dari harga di atas atau di bawah harga pasar; harga penglaris, 

dan harga penawaran tertutup. 
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3. Faktor yang mempengaruhi harga 

 

Menurut Tjiptono ( 2008 : 154-156 ) faktor yang mempengaruhi harga 

yakni : 

1. Tujuan pemasaran perusahaan. 

 

2. Strategi pemasaran. 

 

3. Biaya 

 

4. Organisasi 

 

5. Sifat pasar dan permintaan. 

 

6. Persaingan 

 

4.Indikator Harga 

 

Pengukuran pada variabel Persepsi Harga mengacu pada penelitian 

yang dilakukan oleh Tjiptono dalam Ferdinan dan Nugraheni (2013:134), yang 

terdiri dari 

1. Keterjangkauan Harga 

 

Keterjangkauan harga adalah harga sebenarnya dari suatu produk yang tertulis 

di suatu produk, yang harus dibayarkan oleh konsumen dengan maksud yaitu, 

konsumen cenderung melihat harga akhir dan memutuskan apakah akan 

mendapatkan nilai yang baik seperti yang diharapkan. Harapan konsumen 

dalam melihat harga yaitu: 

a) Harga yang ditawarkan mampu dijangkau oleh konsumen secara financial. 

 

b) Penentuan harga harus sesuai dengan kualitas produk sehingga konsumen 

dapat mempertimbangkan dalam melakukan pembelian suatu produk yang 

diinginkan. 
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2. Kesesuaian Harga 

 

Kesesuaian harga adalah penetapan harga yang dilakukan oleh perusahaan 

dengan mempertimbangkan sasaran konsumen dan perubahan situasi. 

3. Daya Saing Harga 

 

Daya Saing Harga berhubungan dengan bagaimana efektivitas suatu perusahaan 

dalam menentukan harga di pasar persaingan, dibandingkan dengan perusahaan 

lainnya yang menawarkan produk atau jasa-jasa yang sama atau sejenis. 

4. Harga Sesuai Manfaat 

 

Harga Sesuai Manfaat adalah bagaimana suatu perusahaan menetapkan harga 

sesuai dengan manfaat produk yang dijual. 

 
 

2.2. Penelitian Terdahulu 

 

 

Tabel 

Penelitian terdahulu 

 

No Peneliti Judul Hasil 

1 Setiani 

berlian 

sinaga( 2014) 

Pengaruh biaya promosi dan 

biaya distribusi terhadap 

penjualan ( studi kasus pada 

perusahaan manufaktur sektor 

makanan dan minuman yang 

terdaftar dibursa efek 

indonesia tahun 2009-2014) 

1. biaya promosi berpengaruh 

positif segnifikan sebesar 

17,68% terhadap penjualan 

pada perusahaan manufaktur 

sub sektor makanan dan 

minuman yang terdaftar 

dibusrsa efek indonesia 

periode 2009-2014. 

2. biaya distribusi 

berpengaruh positif sebesar 

77,62% terhadap penjualan 

pada perusahaan manufaktur 
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   sub sektor makanan dan 

minuman yang terdaftar 

dibusrsa efek indonesia 

periode 2009-2014 

2 Allan brian 

pasaribu 

(2016) 

Pengaruh biaya distribusi 

terhadap penjualan dengan 

biaya promosi sebagai mediasi 

pada perusahaan makanan dan 

minuman yang terdaftar di 

bursa efek indonesia tahun 

2016-2020 

1.biaya distribusi dan biaya 

promosi akan mempengaruhi 

penjualan,yang memang 

diperlukan untuk 

memperkenalkan produk 

terhadap 

pasar,mempengaruhi 

penjualan. 

 
 

3 

Nurwulandari 

(2021) 

Pengaruh harga,distribusi dan 

promosi terhadap volume 

penjualan 

1.harga tidak berpengaruh 

terhadap volume 

penjualan,dimana harga 

justru akan menyebabkan 

volume penjualan menurun. 

2.ditribusi berpengaruh 

positifsignifikan terhadap 

volume penjualan 

3.promosiberpengaruhpositif 

signifikan terhadap volume 

penjualan. 

4.harga,distribusi dan 

promosi secara simultan 

berpengaruh positif 

signifikan terhadap volume 

penjualan. 

 

4. 
Kusfuadianti 

septiani 

(2015) 

Pengaruh biaya promosi dan 

biaya distribusi terhadap nilai 

penjualan produk busana 

muslim pada PT. SESSA 

GASIMANDEA 

1. biaya promosi pada nilai 

penjualan bersifat positif dan 

hal ini menjelaskan setiap 

kenaikan biaya promosi Rp 1 

juta 

2. biaya distribusi pada nilai 

penjualan bersifat positif dan 

hal ini menjelaskan setiap 

kenaikan biaya distribusi 

sebesar 1 juta ( dengan 
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   asumsi biaya promosi 

konstan ) 

 

5. 
Arnas 

Hasanuddin 

(2020) 

Pengaruh biaya distribusi 

biaya pemasaran dan volume 

penjualan terhadap pendapatan 

petani kentang di kabupaten 

GOWA SULAWESI 

SELATAN 

1.Variabel biaya distribusi 

pemasaran dengan tingkat 

pendapatan petani dengan 

koefisien 0,586.adanya 

hubungan signifikan antara 

saluran pemasaran dengan 

pendapatan petani 

2.variabel biaya pemasaran 

kurang berpengaruh terhadap 

tingkat pendapatan petani 

3. variabel indenpenden 

dengan nilai signifikan 

terhadap pendapatan petani 
 

 

 

 

2.3 Kerangka Konseptual 

 

Dari penelitian terdahulu, dapat dilihat saluran distribusi dan harga sangat 

berpengaruh terhadap meningkatkan tingkat penjualan pada bisnis bahkan 

perusahaan sekalipun. 

Untuk memudahkan dan menghindari terjadinya salahpenafsiran terhadap 

maksud penelitian ini, berikut ini digambarkan mengenai variabel pelaksanaan 

biaya distribusi dan harga guna meningkatkan penjualan Batik Toko Busana Lj 

Collection Pasar Raya Padang. 
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Gambar 2.1 

Kerangka konseptual 

 

 

 

 

 

 

 

Keterangan : 

 

Y = Penjualan 

 

X1 = Biaya Distribusi 

X2 = Harga 

 

2.3 Hipotesa 

 

Hipotesa 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 peryataan.Dikatakan sementara, karena jawaban yang diberikan 

baru berdasarkan pada teori yang relevan, belum didasarkan pada  fakta-fakta 

Biaya 

distribusi 

(X1) 
H1 

 

H3 

H2 

Penjualan 

(Y) 

Harga 

(X2) 
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empiris yang diperoleh melalui pengumpulan data. Maka hipotesis dari penelitian 

ini yaitu : 

H1 : Diduga biaya distribusi berpengaruh terhadap penjualan Pakaian 

Batik Toko Busana Lj Collection Pasar Raya Padang. 

H2 : Diduga harga berpengaruh terhadap penjualan pakaian Batik Toko 

Busana Lj Collection Pasar Raya Padang. 

H3 : Diduga biaya Distribusi dan harga berpengaruh terhadap penjualan 

Pakaian Toko Busana Lj Collection Pasar Raya Padang. 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

 

 
3.1 Tempat dan waktu penelitian 

 
Penelitian ini dilakukan di Toko Busana Lj Collection Pasar Raya Padang 

Fase VII Petak X No. 48 Padang, terhitung dari bulan oktober 2023 sampai selesai. 

3.2 jenis Penelitian 

 
Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini mengunakan penelitian 

asosiatif kuantitatif yaitu penelitian yang menanyakan hubungan dua variabel atau 

lebih. Menurut Sugiyono ( 2013 : 57-59 ) hubungan yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah hubungan kausal. Hubungan kausal adalah hubungan yang 

bersifat sebab akibat, yang terdiri dari variabel indenpenden ( variabel yang 

mempengaruhi) dan variabel dependen ( variabel yang dipengaruhi ). 

3.3 Jenis Data 

 

Data yang dikumpulkan harus dapat dibuktikan kebenarannya, tempat, 

waktu sesuai dan dapat memberikan gambaran yang menyeluruh, maka jenis data 

yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuantitatif, yaitu data dalam bentuk 

angka yang diperoleh, yang akan dilakukan berhubungan dengan masalah yang 

dibahas dalam  penelitian. 
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3.4 Definisi Operasional 

 

Dalam penelitian ini terdapat dua variabel yang mempengaruhi yaitu 

variabel dependen dan variabel indenpenden, variabel independen diantaranya yaitu 

saluran distribusi dan harga, variabel dependen tingkat penjualan. 

Tabel 3.1 

Definisi Operasional 

 
No Variabel Definisi Indikator Satuan 

 

1. 

Penjualan Menurut Kotler ( 2006 : 

457 ) penjualan adalah 

sebuah proses dimana 

kebutuhan pembeli dan 

kebutuhan penjual 

dipenuhi, melalu antar 

pertukaran informasi dan 

kepentingan. 

a. Harga 

b. Promosi 

c. Kualitas 

d. Produk 

e. Saluran 

distribusi 

Rupiah 

 

2 
Biaya 

distribusi 

Menurut Mulyadi dalam 

subagyo ( 2018 : 98 ) 

menyatakan bahwa biaya 

distribusi merupakan 

jumlah total biaya saluran 

distribusi yang meliputi 

semua kegiatan yang 

berhubungan dengan 

kegiatan untuk 

menyampaikan barang- 

barang produksi perusahaan 

kepada para konsumen. 

Menurut mulyadi 

( 2005 : 488 ) indikator 

biaya distribusi meliputi 

a.Biaya transportasi 

( meliputi biaya 

angkutan umum ) 

b.Biaya gaji karyawan 

maupun upah tenaga 

kerja fisik 

c. Biaya pesanan 

( order-filing cost) 

Rupiah 

 
 

3 

Harga Menurut Tjiptono 

(2018 : 108) harga 

merupakan satu-satunya 

unsur bauran pemasaran 

yangmemberikan 

pemasukanatau pendapatan 

perusahaan. 

a.keterjangkauan harga 

b.kesesuaian harga 

c.daya saing harga 

d.harga sesuai manfaat 

Rupiah 
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3.5 Teknik pengumpulan data 

 

Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data sekunder, yaitu data 

yang diperoleh dari laporan-laporan dan dokumen-dokumen bisnis Batik Lj 

Collection Pasar Raya 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 adalah metode 

yang dilakukan penulis langsung dengan mengadakan Tanya jawab secara lisan 

tentang biaya distribusi dan harga terhadap Forkesting ( ramalan ) penjualan 

pakaian Batik Toko Busana Lj Collection Pasar Raya Padang dengan metode Uji 

regresi linear berganda. 

3.6 Teknik Analisis Data 

3.6.1 Uji Linear Berganda 

 

Pada dasarnya regresi linear berganda digunakan untuk melihat arah 

keterkaitan variabel dalam penelitian ini adalah biaya distribusi dan harga dengan 

variabel terikat yaitu penjualan. Menurut Ridwan (2006:17) regresi linier berganda 

dapat dirumuskan  sebagai berikut: 

Y = a + b1X1+ b2X2+ e 

 

Keterangan : 

 

Y = Variabel terikat (penjualan) 

a = Bilangan konstanta 

b1,b2 = Koefisien regresi periklanan dan harga produk 

X1 = Variabel bebas (biaya distribusi) 

X2 = Variabel bebas (harga) 

e = Eror atau faktor gangguan lain 
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3.6.2 Uji Asumsi Klasik 

 

Analisis data dilakukan dengan menggunakan teknik analisis regresi 

berganda.Sebelum regresi digunakan untuk menguji hipotesis maka terlebih dahulu 

dilakukan pengujian asumsi klasik. Tujuan pengujian ini untuk mengetahui 

keberartiran hubungan antara variabel independen dengan variabel dependen 

sehingga hasil analisis dapat diinterpresentasikan dengan lebih akurat,efisien dan 

terbebas dari kelemahan-kelemahan yang terjadi karena masih adanya gejala- gejala 

asumsi klasik.Uji asumsi klasik ini dapat diuraikan sebagai berikut: 

1. Uji Normalitas 
 

Menurut Ghozali (2006:147) uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah 

dalam model regresi, variabel pengganggu atau residual memilki distribusi tidak 

normal. Kalau asumsi ini dilanggar maka uji statistik menjadi tidak valid untuk 

jumlah sampel kecil. Motode yang digunakan adalah dengan menggunakan statistik 

p-p plot. Alat uji ini bisa disebut dengan K-S yang tersedia dalam program SPSS 

24.00 for windws. Kriteria yang digunakan dalam tes ini adalah dengan 

membandingkan antara tingkat signifikan yang didapat dengan tingkat alpha yang 

digunakan, dimana data tersebut dikatan berdistribusu normal bila sig 

>alpha. 

 

2. Uji Multikolinearitas 

 

Menurut Ghozali (2006:147) uji multikolinearitas berguna untuk menguji 

apakah model regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas. 

Multikolineritas dapat dilihat dari nilai tolerance atau variance inflation (VIF). 
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Jika ada tolerance lebih dari 10%   atau VIF kurang dari 10% maka dikatakan tidak 

ada multikolinearistas. 

3. Uji Heteroskedastisitas 

 

Menurut Ghozali (2006:148) uji heteroskedastisitas bertujuan untuk 

menguji apakah dalam metodel regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual 

satu pengamat kepengamat lain. Jika variance dari residual satu pengamat ke 

pengamat lain tetap, maka disebut homoskedasitas dan jika berbeda disebut 

heterostkedasitas. Untuk mendeteksi ada atau tidaknya heteroskedasitas digunakan 

uji geleser. Metode ini dilakukan dengan meregresi nilai absolut residual (AbUt) 

terhadap variabel bebas. Jika tidak ada satupun variabel bebas yang berpengaruh 

signifikan terhadap nilai absolut residual maka tidak terjadi heteroskedasitas 

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. 
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3.6.3 Uji hipotesis 

 

Uji hipotesis digunakan untuk melihat kontribusi variabel X1 terhadap 

variabel Y dan X2 terhadap variabel Y terhadap variabel Y. Uji hipotesis dalam 

penelitian ini dikelompokkan atas beberapa cara yaitu: 

1. Secara parsial (Uji t-test) 

 

Menurut Ghozali dalam Novit (2017) Uji t Pada dasarnya menunjukkan 

seberapa besar pengaruh satu variabel/independen secara individual dalam 

menerangkan variasi variabel dependen. UJi t dilakukan untuk membutikan secara 

empiris signifikan atau tidaknya pengaruh variabel bebas biaya distribusi (X1) dan 

harga (X2) terhadap variabel terikat penjualan (Y). Uji t digunakan untuk 

mengetahui variabel independen nama yang paling signifikan hubungannya dengan 

variabel dependen secara individual untuk menghitung digunakan rumus sebagai 

berikut: 

r√𝑛 − 2 
𝑡 =    

√1 − r² 
 

Keterangan: 
 

r = Koefisien korelasi 

n = Banyaknya sampel 

 
 

Apabila thitung > ttabel maka Ho ditolak dengan demikian variabel bebas dapat 

menerangkan variabel terikat yang ada dalam model.Sebaliknya apabila thitung < ttabel 

maka Ho diterima. Untuk mengetahui signifikan konstanta dan signifikan setiap 

variabel independent 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. Secara simultan (Uji F) 

 

Menurut Ghozali dalam Novit (2017) Uji F pada dasarnya menunjukkan 

apakah semua variabel independen yang dimasukkan dalam model mempunyai 

pengaruh secara bersama-sama terhadap variabel dependen.Uji F dilakukan untuk 

melihat signifiksn secara bersamaan apakah ada pengaruh dari variabel X1, X2 

terhadap variabel Y. 

Rumus Tatistik Uji F yang dilakukan adalah : 

 

F hitung = SSR/k 

SSE/n-k-1 

Dimana: 

 

SSR: Sun square regression( jumlah kuadrat regresi) 

SSE :Sun Square residue (jumlah kuadran sisa) 

n : jumlah sampel 

k : jumlah variabel independen/bebas 

Analisis uji F dilakukan dengan membandingkan nilai Fhitung dengan nilai 

Ftabel dengan kriteria pengambilan keputusan yaitu: 

Fhitung <Ftabel : terima Ho, tolak Ha 

Fhitung >Ftabel : tolak Ho, terima Ha 

 

3. Koefisien Determinasi (R²) 
 

Menurut Ghozali dalam Novit (2017) koefisien determinasi (R²) digunakan 

untuk mengukur seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi 

variabel dependen.Nilai koefisien determinasi adalah antara 0 dan 1.Nilai R² yang 
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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: 

 

R²= 1 - ∑(Y-Ŷ) 

∑(Y-Ȳ) 

 

Keterangan: 

 

R²= Besarnya koefisien determinasi 

Y=Nilai variabel Y 

Ŷ=Nilai estiminasi Y 

Ȳ=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. 
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BAB IV 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 
 

4.1 Sejarah Singkat Perusahaan 

 

Toko Busana Lj Collection Pasar Raya padang adalah salah satu usaha bisnis 

yang bergerak dibidang penjualan pakaian batik. Lj merupakan singkatan dari 

nama Linda Jamil yang merupakan pemilik toko pakaian batik tersebut. Toko 

Busana Lj Collection menjual beragam pakaian, salah satunya pakaian batik yang 

terletak dipasar raya bertingkat Fase VII di depan gang emas murni singgalang 

petak X no. 48 Padang yang berdiri pada tahun 2017. Lj ( linda jamil ) memiliki 

dua Toko dengan nama yang berbeda yaitu Toko Jesinari Store yang diambil dari 

gabungan nama anak-anak ibuk linda jamil yang terletak dipasar raya bertingkat 

Fase VII petak X no 46 berdiri pada tahun 2018. 

4.1.1. Gambaran lokasi Toko Busana Lj Collection Pasar Raya Padang 
 

 

 

 

Sumber : Geogle maps 

Gambar 4.1 

Lokasi Toko Busana Lj Collection Pasar Raya Padang 
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4.1.2 Visi dan Misi Toko Busana Lj Collection Pasar Raya Padang 

 

1. Visi Toko Busana Lj Collection pasar raya padang 

 

a) Menjadi distributor pakaian batik dan perlengkapan batik yang terpercaya 

 

2. Misi Toko Busana Lj Collection pasar raya padang 

 

a) Menjalankan usaha bisnis perdagangan pakaian batik dan perlengkapan 

pakaian batik yang berorientasi pada prinsip kepercayaan yang kuat 

b) Menyediakan keperluan pelanggan dengan ketersediaan barang- barang 

yang berkualitas dan bermutu dengan harga yang kompetitif 

c) Memberikan service/pelayanan terhadap pelanggan dengan ramah dan 

penuh kejujuran 

4.1.3 Struktur Organisasi Toko Busana Lj Collection Pasar Raya Padang 
 

 
 

 

 

 

 

Gambar 4.2 

Struktur organisasi Toko Busana Lj Collection Pasar Raya Padang 

Owner 

Anggota Anggota 

Administrasi keuangan 



35 

  

 

 

 

4.2 Hasil Regresi linear berganda 

 

Untuk mengetahui pengaruh biaya distribusi dan harga terhadap penjualan 

pakaian batik Toko Busana Lj Collection Pasar Raya Padang. Dengan 

menggunakan regresi linear berganda. Berdasarkan data yang dikumpulkan diolah 

menggunakan SPSS diperoleh hasil regresi linear berganda sebagai berikut: 

Tabel 4.1 

Hasil Regresi Linear Berganda 

 

Coefficientsa 

 

 

 
Model 

 
 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

 

 

 
T 

 

 

 
Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 4276.999 7115.799  .601 .563 

BIAYA DISTRIBUSI 744.748 56.150 1.073 13.263 .000 

HARGA -177.163 86.487 -.166 -2.048 .071 

a. Dependent Variable: PENJUALAN 

Sumber: Hasil Output SPSS version24 
 

Dari Tabel 4.1 dapat dibuat persamaan regresi dugaan, yaitu: 

Y = 4276.999 + 744.748 X1 – 177.163 X2 

Hasil regresi dugaan tersebut telah dilakukan uji Asumsi Klasik yaitu 

 
 

4.3 Uji Asumsi Klasik 

4.3.1 Uji normalitas 

 

Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah variabel dependen dan 

variabel independen keduanya mempunyai distribusi normal atau tidak, model 

regresi yang baik adalah data yang berdistribusi normal atau mendekati 

normal.Menurut Ghozali dalam Riski (2017) mengatakan pengujian normalitas 

data yang dilakukan dengan menggunakan One Sample Kolmogorov-Sminiv 

Test, apabila probabilitas asymp. Sig > alpha(0,05) maka data berdistribusi 

normal. 
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Tabel 4.2 

Hasil Uji Normalitas 

 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 
Unstandardized 

Residual 

N 12 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. Deviation 1601.34579900 

Most Extreme Differences Absolute .116 

Positive .103 

Negative -.116 

Test Statistic .116 

Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

d. This is a lower bound of the true significance. 

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 0,200 > 

0,05. Dengan kata lain hasil tersebut dapat dinyatakan bahwa data yang 

digunakan dalam penelitian ini tidak terdistribusi normal. 

 
 

4.3.2 Uji Multikolinearitas 

 

Uji Multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah ada korelasi antar 

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: 
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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 

 

Coefficientsa 

 

 

 
Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

 

 

 
T 

 

 

 
Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

(Constant) 4276.999 7115.799  .601 .563   

BIAYA 

DISTRIBUSI 

744.748 56.150 1.073 13.263 .000 .632 1.582 

HARGA -177.163 86.487 -.166 -2.048 .071 .632 1.582 

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 biaya 

distribusi 0,632 > 0,10 , Harga 0,632 > 0,10. Dan dari nilai VIF yang dihasilkan 

biaya distribusi 1,582< 10 dan Harga 1,582 < 10,00. 

 
 

4.3.3 Uji Heteroskedastisitas 

 

Uji ini digunakan untuk mengetahui ada atau tidaknya penyimpangan 

asumsi klasik heteroskedastisitas yaitu adanya ketidaksamaan varian dari 
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residual untuk semua pengamatan pada model regresi. Prasyarat yang harus 

dipenuhi dalam model regresi adalah tidak adanya gejala Heteroskedastisitas. 

Ada bebebrapa metode pemgujian yang bisa digunakan diantaranya yaitu Uji 

Park, Uji Glesjer, melihat pola grafik Regresi dan Uji koefisien korelasi 

Spearman. Pada penelitian ini umtuk menguji gejala Heteroskedastisitasnya 

adalah Uji Glesjer. 

Tabel 4.4 

Hasil Uji HeteroskedastisitaS 

 

Coefficientsa 

 

 

 
Model 

 
 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

 

 

 
T 

 

 

 
Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 4067.649 3434.909  1.184 .267 

BIAYA DISTRIBUSI 31.054 27.105 .444 1.146 .281 

HARGA -44.200 41.749 -.411 -1.059 .317 

a. Dependent Variable: Abs_RES 

Sumber: Output SPSS version 24 

 
Dari tabel 4.4 diatas dapat diketahui bahwa nilai kedua variabel 

independen (biaya distribusi sebesar 0,281 dan harga sebesar 0,317) artinya 

>alpha (0,05). Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa nilai Sig 

>alphamaka tidak terjadi masalah Heteroskedastisitas 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 
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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 < 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 Summaryb 

Mode 

l 

 
 

R 

 
 

R Square 

 
 
Adjusted R Square 

Std. Error of the 

Estimate 

 
 

Durbin-Watson 

1 .981a .963 .955 1760.471 2.229 

a. Predictors: (Constant), HARGA, BIAYA DISTRIBUSI 

b. Dependent Variable: PENJUALAN 

Sumber: Output SPSS 
 

Berdasarkan tabel 4.5 diatas diketahui Nilai DW sebesar 2,229 jika 

dibandingkan dengan nilai tabel signifikan alpha(0,05), Jumlah sampel N =12 

dan jumlah variabel bebas (K=2), dL = 0,812, dilihat dari tabel Durbin Watson 

diperoleh nilai dU = 0,579 dan nilai 4-dU = 2,421 dan nilai 4-dL=3,421 . 

Berdasarkan autokorelasi diatas dengan menggunakan metode Durbin Watson 

maka diperoleh hasil Dw = 2,229 berarti Dw berada diantara dU dan (4-dU), 

yaitu dU < d < 4-dU = 0,579 < 2,229 < 3,421 maka pada model regresi ini tidak 

ada terdapat Autokorelasi. 
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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 ttabel. 

 

Tabel 4.6 

Hasil Regresi Linear Berganda 

 

Coefficientsa 

 

 

 
Model 

 
 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

 

 

 
T 

 

 

 
Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 4276.999 7115.799  .601 .563 

BIAYA DISTRIBUSI 744.748 56.150 1.073 13.263 .000 

HARGA -177.163 86.487 -.166 -2.048 .071 

a. Dependent Variable: PENJUALAN 

Sumber: Hasil Output SPSS version24 
 

1. 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 biaya distribusi terhadap penjualan 

pakaian batik toko busana Lj Collcetion pasar raya padang 

Sesuai dengan tabel 4.6 yaitu uji t menunjukkan hipotesis pertama 

dalam penelitian ini yaitu biaya distribusi dengan nilai signifikan diperoleh 

sebesar 0,000 dibanding dengan nilai thitung sebesar = 13,263 > ttabel sebesar 

=2,262. Artinya terdapat pengaruh biaya distribusi terhadap Penjualan 

pakaian batik toko busana Lj Collection pasar raya padang. 
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2. Pengaruh Harga terhadap penjualan pakaian batik toko busana Lj 

Collection pasar raya padang. 

Hipotesis yang kedua dalam penelitian ini yaitu harga dengan nilai 

signifikan diperoleh sebesar 0,071 dibanding dengan nilai thitung = -2,048 < 

ttabel=2,262. Jadi dapat disimpulkan harga tidak berpengaruh terhadap 

penjualan pakaian batik toko busana Lj Collection pasar raya padang. 

ttabel=(a/2;n-k-1)=(0,05/2;12-2-1)=0,025;9 = 2,262. 

 

 

4.4.2 Uji Simultan (Uji F) 

 

Pengujian ini dilakukan untuk mengetahui variabel independen secara 

bersama-sama (Simultan) dapat berpengaruh terhadap variabel dependen.Hasil 

dilihat pada tabel 4.7 dibawah ini. 

Tabel 4.7 

Hasil Uji F 

 

ANOVAa 

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 Regression 729882733.300 2 364941366.600 117.751 .000b 

Residual 27893326.400 9 3099258.489   

Total 757776059.700 11    

a. Dependent Variable: PENJUALAN 

b. Predictors: (Constant), HARGA, BIAYA DISTRIBUSI 

Sumber: Hasil Output SPSS version 24 
 

Dari tabel 4.7 diketahui nilai signifikansi pengaruh biaya distribusi (X1) 

dan harga (X2) terhadap penjualan (Y) dapat dilihat bahwa nilai Fhitung sebesar 

117,751 dengan Ftabel sebesar 4,26 sehingga Fhitung 117,751 > Ftabel 4,26. Hal ini 

menunjukkan terdapat pengaruh yang secara bersama-sama 
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variabel independen (biaya distribusi dan harga) mempengaruhi variabel 

dependen (Penjualan). 

4.4.3 Koefisien Determinasi (R2) 

 

Koefisien Derminasi (R2) adalah sebuah koefisien yang menunjukkan 

persentase pengaruh semua Variabel independen terhadap variabel dependen. 

Persentase tersebut menunjukkan seberapa besar variabel independen (biaya 

distribusi dan Harga ) dapat menjelaskan variabel dependennya (Penjualan). 

Semakin besar koefisien determinasinya, semakin baik variabel independen 

dalam menjelaskan variabel dependennya. Dengan demikian persamaan regresi 

yang dihasilkan baik untuk mengentimasi nilai variabel dependen. Untuk 

mengetahui besarnya pengaruh dari variabel independen dapat dilihat pada tabel 

4.8 dibawah ini 

 
 

Tabel 4.8 

Hasil koefisien Determinasi (R2) 

 

Model Summary 

 

 
Model 

 

 
R 

 

 
R Square 

 

 
Adjusted R Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .981a .963 .955 1760.471 

a. Predictors: (Constant), HARGA, BIAYA DISTRIBUSI 

Sumber:Hasil Output SPSS 
 

Dari tabel 4.8 diatas dapat diperoleh nilai R sebesar 0,981. Hal ini 

menunjukkan bahawa terjadi hubungan yang kuat antara biaya distribusi dan 

harga produk terhadap penjualan. Sedangkan untuk R Square sebesar 0,963 atau 

96,3%. Hal ini menunjukkan bahwa persentase sumbangan pengaruh variabel 

independen (biaya distribusi dan harga) berpengaruh terhadap 
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variabel dependen (Penjualan) sebesar 96,3% atau variasi variabel independen 

yang digunakan dalam model (biaya distribusi dan harga) hanya mampu 

menjelaskan sebesar 96,3% variasi variabel dependen (penjualan), sedangkan 

sisanya sebesar   3,7% dipengaruhi atau dijelaskan oleh variabel lain yang tidak 

dimasukkan dalam penelitian ini. 

Hasil uji hipotesisi secara parsial menerima hipotesis alternatif pertama 

terbukti pada Uji Regresi linear berganda hasil koefisien B biaya distribusi 

744.748 adalah sebesar artinya biaya distribusi memiliki hubungan terhadap 

penjualan pakaian batik Toko Busana Lj Collection Pasar Raya Padang. Dengan 

tingkat signifikan 0,000 yang berarti hal ini mengidentifikasi bahwa biaya 

distribusi berpengaruh terhadap jumlah penjualan pakaian batik toko busana Lj 

Collection pasar raya padang 

Hasil uji t tidak menerima hipotesis alternatif kedua terbukti pada uji 

regresi linear berganda hasil koefien B Harga adalah sebesar -177,163 yang 

menyatakan bahwa harga tidak memiliki hubungan yang positif terhadap 

penjualan pakaian batik Toko Busana Lj Collection Pasar Raya Padang. Dengan 

tingkat signifikan sebesar 0,071 berarti hal ini mengidentifikasikan bahwa 

semakin kompetitif harga yang ditawarkan perusahaan dimata konsumen, maka 

penjualan pakaian batik toko busana Lj Collection pasar raya akan semakin 

menurun. 

Hasil penelitian ini juga menerima hipotesis alternatif ketiga terbukti 

pada uji F (simultan) yang menyatakan bahwa biaya distribusi dan harga 
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berpengaruh terhadap penjulan dilihat dari nilai Fhitung sebesar 117,751 dengan 

Ftabel 4,26 sehingga Fhitung 117,751 > Ftabel 4,26. 

Harga dapat dikatakan sebagai alat pemasaran yang cukup penting. Hal 

ini disebabkan harga merupakan satu-satunya elemen yang dapat menghasilkan 

keuntungan. Harga merupakan salah satu unsur dari bauran peasaran paling 

feleksibel, dapat berubah dengan cepat, tidak seperti unsur- unsur lainnya, 

namun akan lebih efektif apabila didukung oleh variabel lainnya. 

Seorang konsumen akan melakukan survey sebelum membeli suatu 

barang benar-benar yakin bahwah biaya distribusi dan harga barang tersebut 

murah dibandingkan barang lainnya. Hal tersebut juga menentukan pemilihan 

konsumen dalam melakukan pembelian dan dapat meningkatkan penjualan. 

Dari model regresi Y = 4276,999 + 744,748 X1 – 177,163 X2 dapat dilihat bahwa: 
 

1. Konstanta sebesar 4276,999 satuan artinya jika biaya distribusi (X1) dan 

harga (X2) nilainya adalah 0, maka penjualannya sebesar 4276,999 satuan 

2. Koefisien regresi variabel biaya distribusi (X1) Sebesar 744,748 satuan 

artinya jika variabel independen lainnya tetap dan biaya mengalami 

kenaikan 1 satuan maka penjualan (Y) akan mengalami peningkatan sebesar 

744,748 satuan. 

3. Koefisien regresi variabel Harga (X2) sebesar 177,163 satuan artinya jika 

variabel independen lainnya tetap dan harga mengalami kenaikan 1 satuan 

maka penjualan (Y) akan mengalami penurunan 177,163 satuan. 
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Pembahasan 

 

1. Pengaruh biaya distribusi terhadap penjualan pakaian batik toko 

busana Lj Collection Pasar Raya Padang. 

Hasil Penelitian menunjukkan bahwa ada pengaruh biaya distribusi 

terhadap penjualan pakaian batik toko busana Lj Collection Pasar Raya 

Padang. Variabel biaya distribusi mempunyai thitung yaitu thitung = 13,263 > 

ttabel=2,262. Jadi thitung > dari pada ttabel sehingga dapat disimpulkan bahwa 

biaya distribusi berpengaruh terhadap penjualan sebesar thitung =13,263 > 

ttabel= 2,262. 

Hasil penelitian ini didukung oleh penelitian sebelumnya yang Setiani 

berlian sinaga( 2014) Pengaruh biaya promosi dan biaya distribusi terhadap 

penjualan ( studi kasus pada perusahaan manufaktur sektor makanan dan 

minuman yang terdaftar dibursa efek indonesia tahun 2009- 2014) biaya 

promosi berpengaruh positif segnifikan sebesar 17,68% terhadap penjualan 

pada perusahaan manufaktur sub sektor makanan dan minuman yang terdaftar 

dibusrsa efek indonesia periode 2009-2014. biaya distribusi berpengaruh 

positif sebesar 77,62% terhadap penjualan pada perusahaan manufaktur sub 

sektor makanan dan minuman yang terdaftar dibusrsa efek indonesia periode 

2009-2014. 

2. Pengaruh Harga terhadap penjualan pakaian batik toko busana Lj 

Collection Pasar Raya Padang. 

Hasil Penelitian menunjukkan bahwa tidak ada pengaruh yang 

signifikan harga produk terhadap penjualan Pakaian batik toko busana Lj 
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Collection Pasar Raya Padang. Variabel harga mempunyai thitung = -2,048 

 

< ttabel=2,262. Jadi thitung< dari pada ttabel sehingga dapat disimpulkan bahwa 

harga tidak berpengaruh terhadap penjualan karena harga mempunyai thitung 

sebesar = -2,048 < ttabel sebesar = 2,262. 

3. Pengaruh Biaya distribusi dan harga terhadap penjualan pakaian batik 

toko busana Lj Collection Pasar raya Padang. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa ada pengaruh terhadap 

penjualan pakaian batik toko busana Lj Collection pasar raya padang .Hal 

ini dibuktikan dengan hasil nilai Fhitung yang diperoleh sebesar   dengan nilai 

Ftabel 4,26 sehingga Fhitung 117,751> Ftabel 4,26. Hal ini menunjukkan bahwa 

terdapat pengaruh yang secara bersama-sama variabel independen terhadap 

variabel dependen. Hasil uji R2 yaitu sebesar 96,3% atau dengan kata lain 

varian variabel independen yang dalam model ( biaya distribusi dan harga) 

mampu menjelaskan varian dependen sebesar 96,3% sedangkan sisanya 

3,7% dipengaruhi oleh variabel lain yang termasuk dalam penelitian ini. 

Hasil penelitian ini didukung oleh penelitian sebelumnya yang 

dilakukan oleh Nurwulandari (2021) Pengaruh harga, biaya distribusi dan 

promosi terhadap volume penjualan. Isi Hasil penelitian harga tidak 

berpengaruh terhadap volume penjualan, dimana harga justru akan 

menyebabkan volume penjualan menurun dan biaya ditribusi berpengaruh 

positif signifikan terhadap volume penjualan serta promosi berpengaruh 

positif signifikan terhadap volume penjualan. 
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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(R2) 
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BAB V 

PENUTUP 
 

 

5.1 Kesimpulan 

 

Berdasarkan penelitian dan pembahasan dapat diambil beberapa 

kesimpulan antara lain: 

1. Hipotesis pertama adalah biaya distribusi berpengaruh terhadap penjualan 

pakaian batik Toko Busana Lj Collection Pasar Raya Padang . 

Ditunjukkan dari hasil Uji Parsial diperoleh hasil 0,000 < alpha (0,05) 

(H1) diterima dan variabel biaya distribusi mempunyai nilai thitung = 13,263 

> ttabel=2,262. Jadi thitung> ttabel artinya biaya distribusi berpengaruh untuk 

meningkatkan dan mempertahankan penjualan pakaian batik toko busana 

Lj Collection Pasar Raya padang. 

2. Hipotesis kedua. Hasil Penelitian menunjukkan bahwa tidak ada pengaruh 

yang harga terhadap penjualan Pakaian batik Toko Busana Lj Collection 

Pasar Raya Padang. Hal ini dibuktikan dengan hasil statistic variabel harga 

dengan nilai signifikan lebih kecil dari nilai alpha atau 0,071 > 0,05 (H2) 

tidak diterima. Variabel harga mempunyai thitung = -2,048 < ttabel=2,262. Jadi 

thitung < dari pada ttabel sehingga dapat disimpulkan bahwa harga tidak 

berpengaruh terhadap penjualan pakaian batik Toko Busana Lj Collection 

Pasar Raya Padang. 

3. Pengaruh biaya distribusi dan harga terhadap penjualan pakaian batik Toko 

Busana Lj Collection Pasar Raya Padang. Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa ada pengaruh terhadap penjualan pakaian batik Toko 
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Busana Lj Collection Pasar Raya Padang . Hal ini dibuktikan dengan hasil 

nilai Fhitung yang diperoleh sebesar dengan nilai Ftabel 4,26 sehingga Fhitung 

117,751 > Ftabel 4,26. Hal ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh secara 

bersama-sama variabel independen terhadap variabel dependen. Hasil uji R2 

yaitu sebesar 96,3% atau dengan kata lain varian variabel independen yang 

dalam model (biaya distribusi dan harga produk) mampu menjelaskan 

varian dependen sebesar 96,3% sedangkan sisanya 3,7% dipengaruhi oleh 

variabel lain yang termasuk dalam penelitian ini. 

5.2 Saran 

 

Dari hasil dan pembahasan serta kesimpulan diatas maka peneliti 

menyarankan: 

Disarankan kepada awner toko busana Lj Collection pasar raya Padang 

untuk mempertahankan biaya distribusi supaya penjualan tidak mengalami 

penurunan setiap bulan sehingga konsumen maupun pelanggan tetap 

melakukan pembelian ulang . 
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Lampiran 1 

Data biaya distribusi, harga dan penjualan 2023 
 

 

No Bulan Satuan Harga/pcs Biaya Distribusi Penjualan 

1. Januari 32 lusin Rp 108.000 Rp 75.000 Rp 41.472.000 

2. Februari 16 lusin Rp 105.000 Rp 45.000 Rp 20.160.000 

3. Maret 23 lusin Rp 110.000 Rp 65.000 Rp 30.360.000 

4. April 12 lusin Rp 100.000 Rp 38.000 Rp 14.400.000 

5. Mei 18 lusin Rp 98.000 Rp 46.000 Rp 21.168.000 

6. Juni 26 lusin Rp 90.000 Rp 51.000 Rp 28.080.000 

7. Juli 24 lusin Rp 99.000 
Rp 55.000 Rp 28.512.000 

8. Agustus 22 lusin Rp 97.000 Rp 49.000 Rp 25.608.000 

9. September 25 lusin Rp 87.000 
Rp 53.000 Rp 26.100.000 

10. Oktober 14 lusin Rp 96.000 Rp 40.000 Rp 16.128.000 

11. November 21 lusin Rp 95.000 Rp 48.000 Rp 24.890.000 

12. Desember 10 lusin Rp 85.000 Rp 30.000 Rp 10.200.000 
 
 

Lampiran 2 

Hasil Regresi Linear Berganda 

 

Coefficientsa 

 

 

 
Model 

 
 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

 

 

 
T 

 

 

 
Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 4276.999 7115.799  .601 .563 

BIAYA DISTRIBUSI 744.748 56.150 1.073 13.263 .000 

HARGA -177.163 86.487 -.166 -2.048 .071 

a. Dependent Variable: PENJUALAN 

Hasil Output SPSS version24 
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Lampiran 3 

Hasil Uji Normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 

Unstandardized 

Residual 

N 12 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. Deviation 1601.34579900 

Most Extreme Differences Absolute .116 

Positive .103 

Negative -.116 

Test Statistic .116 

Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

d. This is a lower bound of the true significance. 

Hasil Output SPSS version24 

 

 

Lampiran 4 

Hasil Uji Multikolonearitas 

 

Coefficientsa 

 

 

 
Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

 

 

 
T 

 

 

 
Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

(Constant) 4276.999 7115.799 
 

.601 .563 
  

BIAYA 

DISTRIBUSI 

744.748 56.150 1.073 13.263 .000 .632 1.582 

HARGA -177.163 86.487 -.166 -2.048 .071 .632 1.582 

a. Dependent Variable: PENJUALAN 

Output SPSS version 24 
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Lampiran 5 

Hasil Uji Heteroskedastisitas 

 

Coefficientsa 

 

 

 
Model 

 
 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

 

 

 
T 

 

 

 
Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 4067.649 3434.909 
 

1.184 .267 

BIAYA DISTRIBUSI 31.054 27.105 .444 1.146 .281 

HARGA -44.200 41.749 -.411 -1.059 .317 

a. Dependent Variable: Abs_RES 

Output SPSS version 24 
 

 

 

 

Lampiran 6 

Hasil Uji Autokorelasi 

 

Model Summaryb 

Mode 

l 

 
 

R 

 
 

R Square 

 
 
Adjusted R Square 

Std. Error of the 

Estimate 

 
 

Durbin-Watson 

1 .981a .963 .955 1760.471 2.229 

a. Predictors: (Constant), HARGA, BIAYA DISTRIBUSI 

b. Dependent Variable: PENJUALAN 

Output SPSS version 24 
 

 

 

Lampiran 7 

Uji Parsial (Uji t) 

 

Coefficientsa 

 

 

 
Model 

 
 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

 

 

 
T 

 

 

 
Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 4276.999 7115.799 
 

.601 .563 

BIAYA DISTRIBUSI 744.748 56.150 1.073 13.263 .000 

HARGA -177.163 86.487 -.166 -2.048 .071 

a. Dependent Variable: PENJUALAN 

Output SPSS version 24 
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Lampiran 8 

Hasil Uji F 

 

ANOVAa 

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 Regression 729882733.300 2 364941366.600 117.751 .000b 

Residual 27893326.400 9 3099258.489   

Total 757776059.700 11    

a. Dependent Variable: PENJUALAN 

b. Predictors: (Constant), HARGA, BIAYA DISTRIBUSI 

Output SPSS version 24 
 

Lampiran 9 

Hasil Uji Determinasi (R2) 

 

Model Summary 

 

 
Model 

 

 
R 

 

 
R Square 

 

 
Adjusted R Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .981a .963 .955 1760.471 

a. Predictors: (Constant), HARGA, BIAYA DISTRIBUSI 

Output SPSS version 24 
 

 

 

Lampiran 11 

Tabel DW 

 
 K=1 K=2 K=3 K=4 

 

l 
 

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 

 

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

 

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

 
2 

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

 

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

 .0450 .3503 .9054 .5507 .7667 .7788 .6321 .0296 



56 

  

 

 

 
 

4         

 

5 
.0770 .3605 .9455 .5432 .8140 .7501 .6852 .9771 

 

6 
.1062 .4709 .9820 .5386 .8572 .7277 .7340 .9351 

 

7 
.1330 .3812 .0154 .5361 .8968 .7101 .7790 .9005 

 

8 
.1576 .3913 .0461 .5353 .9331 .6961 .8204 .8719 

 

9 
.1804 .4012 .0743 .5355 .9666 .6851 .8588 .8482 

 

0 
.2015 .4107 .1004 .5367 0.9976 .6763 .8943 .8283 

 

1 
.2212 .4200 .1246 .5385 .0262 .6694 .9272 .8116 

 

2 
.2395 .4289 .1471 .5408 .0529 .6640 .9578 .7974 

 

3 
.2567 .4375 .1682 .5435 .0778 .6597 .9864 .7855 

 

4 
.2728 .4458 .1878 .5464 .1010 .6565 .0131 .7753 

 

5 
.2879 .4537 .2063 .5495 .1228 .6540 .0381 .7666 

 

6 
.3022 .4514 .2236 .5528 .1432 .6423 .0616 .7591 

 

7 
.3157 .4688 .2399 .5562 .1624 .6510 .0836 .7527 

 

8 
.3284 .4759 .2553 .5596 .1805 .6503 .1044 .7473 

 

9 
.3405 .4828 .2699 .5631 .1976 .6499 .1241 .7426 

 

0 
3520 .4894 .2837 .5666 .2138 .6498 .1426 .7386 

 

1 
.3630 .4957 .2969 .5701 .2292 .6500 .1602 .7352 

 

2 
.3734 .5019 .3093 .5736 .2437 .6511 .1769 .7323 

 

3 
.3834 .5078 .3212 .5770 .2576 .6519 .1769 .7298 

 

4 
.3929 .5136 .3325 .5805 .2707 .6528 .1927 .7277 
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Lampiran 12 

Tabel uji F 
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Lampiran 13 

Tabel uji t 
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Lampiran 14 

Dokumentasi Toko Busana Lj Collection Pasar Raya Padang 
 


