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ABSTRAK

Akmala Jihan M. : “Pengaruh Harga, Kualitas Produk, Dan Saluran Distribusi Terhadap
Volume Penjualan Roti Kacang di UD. Tidar.” (Skripsi, Manajemen, Fakultas Ekonomi, UN
PGRI Kediri, 2016.

Penelitian ini dilatar belakangi oleh Perkembangan dunia bisnis saat ini semakin pesat
sejalan mengikuti perkembangan jaman yang semakin maju. Menunjukkan pada sektor swasta
yang bergerak dalam bidang usaha produksi maupun jasa. Dengan hal ini mengharuskan para
pengusaha untuk selalu mengikuti perubahan-perubahan yang terjadi dan semaksimal mungkin
mencari teknik-teknik baru serta cara-cara untuk meningkatkan volume penjualan. Adapun
tujuan dari penelitian adalah untuk mengetahui pengaruh harga, kualitas produk, dan saluran
distribusi terhadap volume penjualan Roti Kacang di UD. Tidar.

Variabel bebas dalam penelitian ini adalah harga, kualitas produk, saluran distribusi dan
variabel terikat dalam penelitian ini adalah volume penjualan. Metode dalam pengambilan
sampel adalah menggunakan teknik random sampling, sampel yang di gunakan dalam penelitian
ini meliputi 52 responden konsumen untuk di jadikan sampel. Teknik pengumpulan data
menggunakan kuesioner (angket) dalam bentuk skala linkert. Teknik analisis yang di gunakan
adalah analisis linear berganda dengan mempertimbangkan syarat uji asumsi klasik yaitu metode
uji normalitas, uji multikolinearitas, uji heteroskedastisitas, dan korelasi. Pengujian hipotesis
yang digunakan adalah uji parsial (t) dan uji simultan (f) menggunakan software SPSS.

Hasil uji secara parsial (uji t) menunjukkan bahwa variabel harga dan kualitas produk,
berpengaruh secara signifikan terhadap volume penjualan dan untuk variabel saluran distribusi
tidak berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan. Hasil uji secara simultan (uji F)
menunjukkan varibel bebas (harga, kualitas produk, dan saluran distribusi) secara bersama-sama
mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap volume penjualan. Dengan nilai adjusted R
square sebesar 0,950, yang berarti variabel bebas mampu menjelaskan variasi perubahan
variabel terikat sebesar 95% dan sisanya sebesar 5% dijelaskan oleh variabel lain di luar
penelitian.

Kata Kunci: Harga, Kualitas Produk, Saluran Distribusi, dan Volume Penjualan.
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LATAR BELAKANG

Perkembangan dunia bisnis saat ini semakin pesat sejalan mengikuti perkembangan
jaman yang semakin maju. Menunjukkan pada sektor swasta yang bergerak dalam bidang
usaha produksi maupun jasa. Maka peran pemasaran semakin penting dalam menunjang
kemajuan usaha. Dunia persaingan bisnis yang semakin ketat, membuat para pengusaha
berusaha untuk meningkatkan volume penjualannya untuk memperoleh keuntungan yang
maksimal. Supaya penjualan produk meningkat para pengusaha akan berusaha sekuat tenaga
untuk melakukan cara yang terbaik dan membuat strategi yang paling baru agar produk yang
mereka jual dapat bersaing di pasar.

Dengan hal ini mengharuskan para pengusaha untuk selalu mengikuti perubahan-
perubahan yang terjadi dan semaksimal mungkin mencari teknik-teknik baru serta cara-cara
untuk meningkatkan volume penjualan. Pernyataan di atas di dukung oleh Wiens (2006:213),
yang menyatakan bahwa, sebuah volume penjualan yang dipandang dari hubungan biaya
dalam perusahaan dapat memperkirakan target unit penjualan untuk memperoleh laba yang
ditentukan. Beberapa strategi yang muncul dipikiran para pengusaha yang dapat
mempengaruhi volume penjualan ini diantaranya masalah harga, kualitas produk, dan saluran
distribusi.

Berhubungan dengan volume penjualan harga disini merupakan salah satu unsur bauran
pemasaran yang sangat strategis terhadap peningkatan volume penjualan, khusunya untuk
menghadapi persaingan antar perusahaan yang memproduksi produk sejenis. Tjiptono
(2008:151), mengemukakan harga sebagai satuan moneter atau ukuran lainnya (termasuk
barang dan jasa lainnya) yang ditukarkan agar memperoleh hak kepemilikan atau penggunaan

suatu barang atau jasa.

Selain harga, kualitas produk juga perlu diperhatikan. kualitas produk merupakan hal
yang terpenting dalam proses produksi. Perusahaan dituntut untuk dapat menghasilkan
kualitas produk yang sesuai dengan spesifikasi yang diinginkan pelanggan agar kepuasan
pelanggan dapat tercapai. Kualitas produk yang baik akan mampu memberikan hasil
penjualan yang maksimal. sehingga menuntut perusahaan untuk selalu memperbaiki kualitas
produk mereka.

Selain kualitas produk kegiatan pemasaran yang langsung berhubungan dengan

konsumen dan mempunyai peranan yang cukup besar dalam menciptakan keunikan suatu
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barang adalah saluran distribusi. Menurut David (2009:20), mengatakan saluran distribusi
merupakan perantara untuk memindahkan produk atau jasa dari produsen ke konsumen.
Saluran distribusi merupakan suatu kegiatan penting untuk memperlancar pengiriman barang

sehingga penjualan bisa tercapai sesuai target yang di inginkan.

METODE

Penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif kuantitatif dalam pengambilan
sampelnya menggunakan teknik random sampling, sampel yang di gunakan dalam penelitian
ini meliputi 52 responden konsumen untuk di jadikan sampel. Teknik pengumpulan data
menggunakan kuesioner (angket) dalam bentuk skala linkert. Teknik analisis yang di gunakan
adalah analisis linear berganda dengan mempertimbangkan syarat uji asumsi klasik yaitu
metode uji normalitas, uji multikolinearitas, uji heteroskedastisitas, dan korelasi. Pengujian
hipotesis yang digunakan adalah uji parsial (t) dan uji simultan (f) menggunakan software
SPSS.

HASIL DAN KESIMPULAN

Kesimpulan dari hasil penelitian mengenai pengaruh harga, kualitas produk, dan
saluran distribusi terhadap volume penjualan roti kacang UD. Tidar adalah sebagai berikut :
Pengaruh Harga Terhadap Volume Penjualan Roti Kacang Pada UD. Tidar, artinya harga
secara parsial berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan, dan dari sini juga dapat kita
simpulkan semakin sesuai harga yang di tetapkan semakin meningkat volume penjualanya.
Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Volume Penjualan Roti Kacang Pada UD. Tidar, artinya
semakin baik atau kondusif kualitas produk yang terjadi dalam perusahaan tersebut ,maka
menjadikan UD. Tidar semakin memiliki volume penjualan yang meningkat. Hasil ini
menunjukkan kualitas produk yang baik dan kondusif akan sangat mendukung terjadinya
volume penjualan yang baik. Pengaruh Saluran Distribusi Terhadap Volume Penjualan Roti
Kacang Pada UD. Tidar. Pengaruh harga, kualitas produk, dan saluran distribusi terhadap
terhadap volume penjualan Roti Kacang pada UD. Tidar, hal ini menunjukkan bahwa dengan
sesuainya pengaruh harga, kualitas produk, dan saluran distribusi yang efektif membuat

peningkatan volume penjualan roti kacang di UD. Tidar.
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