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ABSTRAK 

 
MUH. YUSRIL 2025. Pengaruh promosi dan saluran distribusi terhadap 
peningkatan volume penjualan pada toko sablon baju jejak 7 kaos di Maccini 
raya Kota Makassar. Skripsi. Jurusan manajemen fakultas ekonomi dan 
bisnis universitas muhammadiyah makassar. Dibimbing oleh Buyung 
Romadhoni dan Aulia. 

 
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh promosi dan saluran 

distribusi terhadap peningkatan volume penjualan pada Toko Sablon Baju Jejak 7 
Kaos di Maccini Raya, Kota Makassar. Penelitian ini menggunakan pendekatan 
kuantitatif dengan menyebarkan kuesioner kepada 100 responden dan 
menganalisis data menggunakan regresi linier berganda. Variabel yang diteliti 
terdiri dari promosi (X1), saluran distribusi (X2), dan volume penjualan (Y). 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa baik Promosi berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap Peningkatan Volume Penjualan. Berdasarkan dengan nilai 
signifikansi sebesar 0,000 , dari 0,05, dan koefisien regresi bernilai 0,307. Dapat 
disimpulkan bahwa semakin baik Promosi yang diterima maka Peningkatan 
Volume Penjualan padaToko Sablon Baju Jejak 7 Kaos Di Maccini Raya Kota 
Makassar. Saluran Distribusi berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
Peningkatan Volume Penjualan. Hal ini dibuktikan dengan nilai signifikansi sebesar 
0,000 , dari 0,05 dan koefisien regresi bernilai 0,596. Semakin baik Saluran 
Distribusi yang diberikan oleh maka Peningkatan Volume Penjualan akan semakin 
meningkat. 

 
 

Kata Kunci : Promosi, Saluran Distribusi, Volume Penjualan. 
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ABSTRACT 

 

 
MUH. YUSRIL. (2025). The Influence of Promotion and Distribution Channels 
on Increasing Sales Volume at Jejak 7 Kaos T-shirt Printing Store in Maccini 
Raya, Makassar City. Undergraduate Thesis. Department of Management, 
Faculty of Economics and Business, Muhammadiyah University of 
Makassar. Supervised by Buyung Romadhoni and Aulia. 
 

This study aims to analyze the effect of promotion and distribution channels on 

increasing sales volume at Toko Sablon Baju Jejak 7 Kaos located in Maccini 

Raya, Makassar City. This research employs a quantitative approach by 

distributing questionnaires to 100 respondents and analyzing the data using 

multiple linear regression. The variables studied consist of promotion (X1), 

distribution channels (X2), and sales volume (Y). 

The research results show that Promotion has a positive and significant effect 

on the Increase in Sales Volume. This is based on a significance value of 0.000, 

which is less than 0.05, and a regression coefficient of 0.307. It can be concluded 

that the better the Promotion received, the greater the Increase in Sales Volume 

at the Toko Sablon Baju Jejak 7 Kaos on Maccini Raya Street, Makassar City. 

Distribution Channels also have a positive and significant effect on the Increase in 

Sales Volume. This is evidenced by a significance value of 0.000, which is less 

than 0.05, and a regression coefficient of 0.596. The better the Distribution 

Channels provided, the more the Sales Volume will increase. 

Keywords: Promotion, Distribution Channels, Sales Volume. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar belakang 

Industri fashion dan pakaian kostum terus berkembang seiring 

meningkatnya permintaan untuk produk yang unik dan personal. Konsumen 

kini lebih menyukai pakaian yang mencerminkan identitas, gaya, atau pesan 

tertentu. Dalam konteks ini, sablon baju menjadi salah satu solusi kreatif yang 

menawarkan berbagai desain yang bisa disesuaikan dengan kebutuhan 

pelanggan, mulai dari pakaian sehari-hari, seragam komunitas, hingga 

kebutuhan promosi perusahaan. Namun tidak dapat dipungkiri persaingan di 

industri persablonan semakin banyak. Dalam situasi seperti ini promosi 

menjadi salah satu aspek penting untuk bagaimana perusahaan dapat 

meningkatkan volume penjualan untuk keberlangsungan perusahaan 

kedepannya. 

Pada zaman modern ini permintaan terhadap produk sangat meningkat, 

sehingga banyak para pembisnis berlomba-lomba untuk menciptakan 

lapangan pekerjaan khususnya dalam bidang penjualan atau pemasaran, 

produk yang berbentuk toko sablon, toko sablon sendiri semakin banyak 

dibuka diberbagai tempat baik di kota besar maupun kota kecil. Dengan 

adanya toko sablon merupakan tuntunan perubahan gaya hidup masyarakat 

kota atau pedesaan. Persaingan yang semakin ketat dimana semakin banyak 

produsen yang menawarkan produk atau jasa, maka konsumen memiliki 

pilihan yang semakin banyak untuk menentukan jadi atau tidaknya pembelian. 
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Jejak 7 Kaos hadir sebagai solusi bagi masyarakat yang ingin 

mengekspresikan diri melalui desain unik pada pakaian. Kami percaya bahwa 

setiap baju memiliki potensi untuk menjadi karya seni yang menggambarkan 

kepribadian dan kreativitas pemakainya. Berawal dari kecintaan terhadap seni 

dan desain, Jejak 7 Kaos didirikan untuk menyediakan layanan sablon 

berkualitas tinggi dengan harga yang terjangkau. Kami menggunakan 

teknologi bordir, printing ataupun manual dan bahan-bahan terbaik untuk 

memastikan hasil cetakan yang tajam, tahan lama, dan nyaman digunakan. 

Dengan tim yang berpengalaman dan berdedikasi, Jejak 7 kaos dapat 

memenuhi kebutuhan sablon untuk berbagai jenis pakaian, mulai dari kaos, 

hoodie, hingga jaket dan tote bag. Kami juga menawarkan berbagai pilihan 

desain custom, mulai dari sablon manual hingga sablon digital, untuk 

memenuhi berbagai kebutuhan dan keinginan pelanggan. Jejak 7 Kaos tidak 

hanya menjual pakaian, tetapi juga membantu Anda membawa ide kreatif 

Anda ke dunia nyata. 

Dalam konsep menejemen pemasaran, manajemen pemasaran itu 

sendiri meliputi dua kata yaitu manajemen dan pemasaran. manajemen 

merupakan proses perencanaan (planning), pengorganisasian (organizing), 

penggerakan (actuating), pengarahan (directing),dan pengawasan 

(controlling). Sedangkan pemasaran analisis, perencanaan, implementasi, 

siklus pengendalian dari ragam program merupakan yang dirancang 

menciptakan, membangun, memelihara pertukaran menguntungkan dengan 

pembeli sasaran untuk mencapai tujuan (Muhammad Bangkit Zulkarnain, 

2021). 
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Pemasaran juga merupakan hal yang paling mendasar dan sangat 

penting untuk dipahami oleh setiap pelaku yang berkecipung dalam dunia 

usaha, karena berhasil tidaknya sebuah perusahaan dalam mempertahankan 

dan mengembangkan usaha tersebut dapat diterima oleh konsumen, 

peningkatan kualitas produk maupun jasa menjadi masalah yang penting untuk 

dibicarakan karena dengan kualitas yang baik, suatu produk bisa bertahan 

menghadapi persaingan dan akan diterima oleh konsumen sebagai produk 

yang mereka harapkan. Satu cara agar produk bisa bertahan dalam 

menghadapi persaingan adalah dengan berusaha mempertahankan 

pelanggan yang ada. Karena mencari pelanggan yang baru membutuhkan 

biaya yang lebih besar dari pada mempertahankan pelanggan yang ada. 

Bauran pemasaran menunjukkan pandangan penjual tentang alat pemasaran 

yang tersedia untuk mempengaruhi konsumen. 

Dalam manajemen pemasaran peran bauran pemasaran juga sangat 

penting karna dapat menjadi alat untuk menunjang manajemen pemasaran 

tersebut. Menurut Kotler & Keller (2012), “Bauran pemasaran (marketing mix) 

dapat diartikan sebagai sekumpulan dari variabel-variabel yang dapat 

dikendalikan dan digunakan oleh Perusahaan untuk mengejar Tingkat 

penjualan yang diinginkan dalam pasar sasaran atau dengan kata lain 4P 

merupakan kombinasi dari variabel-variabel pemasaran yang merupakan 

faktor internal yang berada dalam jangkauan yang dapat dikendalikan oleh 

Perusahaan”. 

Promosi adalah bagian penting dari bauran pemasaran yang harus 

diterapkan oleh perusahaan dalam memasarkan produk dan layanan. Promosi 

bertujuan untuk memperkenalkan produk atau layanan kepada masyarakat 
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luas dengan meningkatkan penjualan atau popularitas merek. Promosi online, 

khususnya, didefinisikan sebagai aktivitas untuk memperkenalkan produk atau 

layanan melalui internet dengan memanfaatkan media sosial seperti 

WhatsApp, Facebook, dan Instagram. Promosi tidak hanya berfungsi untuk 

memperkenalkan produk, tetapi juga untuk membangun citra perusahaan dan 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen (Ilham et al., 2024). 

Promosi merupakan kegiatan yang penting untuk dilaksanakan 

perusahaan dalam memasarkan produk maupun jasa yang ditawarkan 

perusahaan. Sedangkan promosi sendiri dipandang sebagai arus informasi 

atau persuasi satu arah yang dibuat untuk mengendalikan 

seseorang/organisasi kepada tindakan yang menciptakan pertukaran dalam 

pemasaran (Swastha, 2005). Kegiatan promosi yang dilakukan perusahaan 

meliputi: periklanan, promosi penjualan, personal selling dan publisitas. 

Keseluruhan kegiatan promosi harus dibuat sedemikian rupa agar mempunyai 

dampak komunikasi yang maksimum bagi perusahaan. Bauran promosi 

tersebut dapat terbentuk melalui proses perencanaan yang matang yaitu 

dengan menggabungkan elemen-elemen penting di setiap departemen dalam 

perusahaan ritel. Bauran promosi dalam bisnis ritel harus selalu dikembangkan 

dan disesuaikan dengan kondisi yang selalu berubah dengan kebutuhan 

konsumen dan sasaran yang ditentukan oleh perusahaan. Pengembangan 

bauran promosi dapat dilakukan terhadap metode yang sedang diterapkan, 

sehingga tujuan utama akan diharapkan menjadi lebih baik. 

Saluran distribusi adalah jalur yang digunakan perusahaan untuk 

menyampaikan produk dari produsen ke konsumen akhir (Lamb. Hair & 

McDaniel, 2018). Saluran distribusi juga dapat berupa langsung (produsen ke 
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konsumen) atau tidak langsung (melalui perantara). Saluran ini mencakup 

semua pihak yang terlibat dalam proses tersebut, seperti agen, grosir, 

distributor, pengecer, atau bahkan langsung ke konsumen. 

Volume  penjualan  adalah  proses  sosial  dan  manajerial  Dimana 

individu  dan kelompok   mendapatkan   apa   yang   mereka   butuhkan dan 

inginkan, menciptakan, menawarkan dan  mempertukarkan  produk yang 

bernilai  dengan  pihak  lain  (Kotler, 2010:   30).   Agar   produk   yang 

dipasarkan   dapat   berhasil,   maka   perusahaan   harus menggunakan 

konsep   pemasaran   yang   meliputi   manfaat,   mutu   atau   kualitas   dan 

kepuasan  antara  kebutuhan  dengan  keinginan,  sehingga  perusahaan  akan 

memperoleh target penjualan yang diinginkan dan meningkatkan volume 

penjualan. Hal tersebut merupakan suatu upaya dari toko sablon untuk 

meningkatkan volume penjualan dalam menghadapi dunia persaingan pasar. 

Toko sablon yang penghasilan dari penjualan produk adalah salah satu 

perusahaan yang usahanya difokuskan pada penjualan. Maka untuk dapat 

efektif promosinya yang dilakukan oleh perusahaan, perlu ditentukan terlebih 

dahulu. Penentuan bauran promosi dapat dicapai, maka perlu 

dipertimbangkan beberapa faktor antara lain: besarnya jumlah dana yang 

disediakan, luas dari pasar dan konsentrasi pasar, jenis dan sifat dari produk 

yang dipasarkan, tingkat atau tahap dari siklus usaha, dan tipe perilaku para 

pelanggan. 

Penelitian ini untuk memahami peran strategi promosi dan saluran 

distribusi dalam menghadapi persaingan ketat industri sablon di Makassar. 

Meskipun Toko Jejak 7 Kaos telah menawarkan berbagai layanan sablon dan 

costum fashion yang kompetitif, namun penjualannya tidak menunjukkan 



6 
 

 
 

peningkatan signifikan setiap tahunnya. Gap yang muncul di sini adalah belum 

optimalnya strategi promosi dan distribusi yang diterapkan oleh toko tersebut 

dalam mempengaruhi perilaku konsumen dan mendorong peningkatan volume 

penjualan. 

Jika dibandingkan dengan penelitian-penelitian sebelumnya, seperti 

yang dilakukan oleh Esterlina Hutabarat (2017) dan Lela Elfira (2021), promosi 

terbukti memiliki pengaruh signifikan terhadap peningkatan penjualan. Namun, 

dalam beberapa studi lain seperti yang dilakukan oleh Jainuddin dan Sri 

Ernawati (2020), promosi justru tidak berpengaruh signifikan, sementara 

saluran distribusi sangat dominan. Hal ini menunjukkan adanya 

ketidaksesuaian atau gap antar hasil penelitian yang bergantung pada konteks 

bisnis dan segmentasi pasar yang berbeda. Dengan demikian, penting untuk 

mengevaluasi kembali bagaimana promosi dan distribusi dikombinasikan 

secara efektif di Toko Jejak 7 Kaos. 

Penelitian ini mengisi kekosongan (gap) dengan menggabungkan dua 

variabel penting promosi dan saluran distribusi  sekaligus dalam satu studi 

kasus pada UMKM sablon lokal, yang belum banyak dikaji dalam konteks Kota 

Makassar. Penekanan pada pendekatan kuantitatif serta segmentasi pasar 

anak muda dan komunitas kreatif memberikan nilai tambah tersendiri. Dengan 

pendekatan ini, diharapkan hasil penelitian dapat memberikan strategi yang 

lebih terukur dan adaptif bagi pelaku UMKM dalam meningkatkan volume 

penjualan secara berkelanjutan di tengah dinamika persaingan lokal. 

Penelitian ini memiliki nilai kebaruan (novelty) karena mengangkat objek 

studi pada sektor UMKM khususnya Toko Sablon Jejak 7 Kaos di Kota 

Makassar, yang belum banyak dikaji dalam penelitian terdahulu. Berbeda 
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dengan studi sebelumnya yang berfokus pada perusahaan besar seperti 

Gramedia, Penerbit Erlangga, atau dealer otomotif, penelitian ini memberikan 

perspektif baru mengenai bagaimana strategi promosi dan saluran distribusi 

berdampak pada peningkatan volume penjualan di usaha kecil menengah 

dengan segmen pasar anak muda dan komunitas kreatif. Pendekatan ini tidak 

hanya lebih aplikatif terhadap kondisi riil UMKM, tetapi juga memberikan 

masukan yang lebih kontekstual dan relevan untuk pengembangan sektor 

industri kreatif lokal. 

Selain itu, kebaruan penelitian ini juga terletak pada kombinasi variabel 

yang digunakan. Jika banyak penelitian terdahulu hanya meneliti promosi 

secara tunggal atau dalam kerangka bauran pemasaran umum, studi ini secara 

khusus menggabungkan pengaruh promosi dan saluran distribusi dalam satu 

model analisis terhadap volume penjualan. Dengan menggunakan pendekatan 

kuantitatif dan pengambilan sampel berdasarkan rumus Malhotra, penelitian ini 

menyajikan data empiris yang kuat dan akurat dalam mengukur hubungan 

kedua variabel bebas terhadap variabel terikat. Hal ini memungkinkan 

terciptanya formulasi strategi pemasaran yang lebih efektif dan tepat sasaran 

bagi pelaku UMKM di bidang sablon dan fashion custom. 

Salah satu UMKM di Kota Makassar yaitu Toko Sablon Jejak 7 Kaos 

tepatnya terletak di jl. Maccini raya yang bergerak dibidang industri fashion. 

Yang mana ini lebih dominan disukai oleh Masyarakat terutama kaum kaum 

muda yang memiliki jiwa fashion yang tinggi. Penjualan produk di Jejak 7 kaos 

tidak selalu mengalami kenaikan setiap tahunnya, salah satu faktor yang 

mempengaruhinya karna banyaknya persaingan. Maka dari itu sangat penting 
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dilakukan kegiatan promosi oleh prusahaan agar terjadi peningkatan penjualan 

ditengah ketatnya persaingan pada industri tersebut. 

Pemilihan Toko Sablon Baju Jejak 7 Kaos sebagai objek penelitian 

didasarkan pada beberapa pertimbangan strategis dan relevan dengan tujuan 

penelitian, yaitu untuk menganalisis pengaruh promosi dan saluran distribusi 

terhadap peningkatan volume penjualan di tengah persaingan yang semakin 

kompetitif. 

Industri sablon di Kota Makassar mengalami pertumbuhan yang cukup 

pesat dalam beberapa tahun terakhir. Hal ini ditunjukkan dengan semakin 

banyaknya pelaku usaha di bidang sablon dan pakaian custom yang 

bermunculan, baik dalam bentuk UMKM maupun usaha skala menengah. 

Berdasarkan data observasi awal yang dilakukan di wilayah Maccini Raya dan 

sekitarnya, terdapat beberapa toko sablon yang aktif beroperasi dalam radius 

kurang dari 5 kilometer dari lokasi Toko Jejak 7 Kaos. Beberapa diantaranya 

adalah: 

Nama Toko 

Sablon 
Lokasi Jenis Layanan 

Sablon Makassar 

Printing 
Jl. Veteran Selatan Sablon digital, manual, bordir 

Griya Sablon Jl. Rappocini Custom kaos dan merchandise 

Urban Sablon 
Jl. Gunung 

Bawakaraeng 

Sablon manual & DTG, totebag, 

hoodie 
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Nama Toko 

Sablon 
Lokasi Jenis Layanan 

Andalas Printing Jl. Sungai Saddang Offset printing & sablon digital 

Kampus Sablon Jl. Sultan Alauddin 
Khusus mahasiswa & komunitas 

kampus 

 

Oleh karena itu, penelitian ini menjadi penting dan mendesak dilakukan 

guna memberikan gambaran empiris mengenai sejauh mana pengaruh 

promosi dan saluran distribusi terhadap volume penjualan. Hasil dari penelitian 

ini diharapkan dapat memberikan masukan yang berbasis data kepada pelaku 

usaha, khususnya UMKM di sektor sablon pakaian, dalam menyusun strategi 

pemasaran yang lebih efektif dan adaptif terhadap kondisi pasar yang 

kompetitif. Sehinga peneliti tertarik dan ingin melakukan penelitian dengan 

judul “Pengaruh Promosi Dan Saluran Distribusi Terhadap Peningkatkan 

Volume Penjualan Pada Toko Sablon Baju Jejak 7 Kaos Di Maccini Raya 

Kota Makassar”. 

B. Rumusan masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang di atas, maka rumusan masalah pada 

penelitian yaitu: 

1. Apakah promosi berpengaruh terhadap peningkatan volume penjualan 

pada toko Sablon Baju Jejek 7 Kaos? 

2. Aapakah saluran distribusi berpengaruh terhadap peningkatan volume 

penjualan produk pada toko Sablon Baju Jejak 7 Kaos? 
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C. Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan penelitian yaitu: 

1. Untuk mengetahui apakah promosi berpengaruh terhadap volume 

penjualan di toko Sablon baju Jejak 7 Kaos? 

2. Untuk mengetahui apakah saluran distribusi berpengaruh terhadap volume 

penjualan di toko Sablon Baju jejak 7 kaos? 

D. Manfaat Penelitian 

1. Manfaat Bagi Peneliti 

Dengan adanya penelitian ini tentunya dapat menambah 

pengetahuan, wawasan dan dapat menjadi referensi bagi penulis. 

2. Manfaat Bagi Perusahaan 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan masukan-masukan yang 

bermanfaat bagi perusahaan sebagai bahan evaluasi guna mengambil 

kebijakan-kebijakan yang berkaitan dengan biaya promosi dan volume 

penjualan. 

3. Manfaat Bagi Akademis 

Penelitian ini kiranya dapat menjadi acuan bagi peneliti lain untuk 

mengadakan penelitian selanjutnya. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

 

A. Tinjauan Teori 

1. Manajemen pemasaran 

a. Pengertian Manajemen pemasaran 

Menurut Kotler dan Keller (2012), “Pemasaran adalah kegiatan 

menganalisis, mengorganisasi, merencanakan, dan mengawasi sumber daya, 

kebijaksanaan, serta kegiatan yang menimpa para pelanggan perusahaan 

dengan maksud memuaskan kebutuhan dan keinginan para kelompok 

pelanggan yang terpilih untuk memperoleh laba Pemasaran pada perusahaan 

merupakan fungsi yang menentukan bagi keberhasilan perusahaan untuk 

memperoleh laba yang akan berdampak pada kelangsungan hidup 

perusahaan. Sementara itu pertumbuhan ekonomi Indonesia yang semakin 

meningkat menyebabkan permintaan terhadap produk makanan juga semakin 

meningkat, sehingga semakin banyak pengusaha mendirikan perusahaan 

makanan yang menyebabkan meningkatnya persaingan antara sesama 

perusahaan untuk merebut pangsa pasar. Hal ini karena konsumen 

mempunyai kebebasan yang lebih luas untuk memilih (Kusuma et.al, 2015).  

Bisnis pemasaran merupakan bisnis barang dimana promosi merupakan 

faktor penting dalam meningkatkan penjualan perusahaan. Kegiatam utama 

dari bisnis pemasaran ini adalah meningkatkan penjualan menggunakan 

bauran promosi. Untuk itu salah satu upaya yang perlu diwujudkan dalam 

menghadapi kondisi tersebut adalah setiap perusahaan yang bergerak 

dibidang ritel harus mampu memanfaatkan perkembangan ilmu dengan baik 
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serta merealisasikan tujuannya, agar mampu bertahan dan terhindar dari 

persaingan yang tidak sehat, karena promosi banyak dibutuhkan oleh 

perusahaan sebagai ujung tombak perusahaan dimana sangat berperan 

sebagai senjata utama yang harus dimiliki oleh setiap perusahaan ritel 

(Iskandar & Suarsih 2022). 

b.  Bauran pemasaran (Marketing mix)  

Menurut Kotler & Keller, 2016. kumpulan alat pemasaran taktis terkendali 

yang dipadukan perusahaan untuk menghasilkan respons yang diinginkannya 

di pasar sasaran. Bauran pemasaran terdiri dari semua hal yang dapat 

dilakukan perusahaan untuk mempengaruhi permintaan produknya dan 

merupakan inti dari suatu sistem pemasaran. Analisis terhadap bauran 

pemasaran sangat penting untuk dapat menyesuaikan keinginan pasar 

dengan produk yang akan dijual. Berbagai kemungkinan ini dapat disebut 4P 

yaitu Produk (product), harga (price), tempat/distribusi (place), dan promosi 

(promotion) (Haryanto et al., 2022). 

1. Produk (Product): Segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk 

mendapatkan perhatian, dibeli, digunakan, atau dikonsumsi yang dapat 

memuaskan keinginan atau kebutuhan konsumen. Ini mencakup atribut 

seperti merek, kemasan, kualitas, keragaman produk, dan ketersediaan 

barang. 

2. Harga (Price): Jumlah uang yang harus dibayar oleh konsumen untuk 

mendapatkan produk. Penetapan harga yang tepat sangat penting untuk 

menarik konsumen dan meningkatkan volume penjualan. 
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3. Tempat/Distribusi (Place): Cara produk didistribusikan dan dijual kepada 

konsumen. Ini mencakup lokasi penjualan, saluran distribusi, dan 

aksesibilitas produk bagi konsumen. 

4. Promosi (Promotion): Semua kegiatan yang dilakukan untuk 

menginformasikan dan meyakinkan konsumen tentang produk. Ini termasuk 

periklanan, penjualan pribadi, hubungan masyarakat, dan promosi 

penjualan. 

2.   Promosi 

a.   Pengertian Promosi 

Promosi adalah tindakan menginformasikan atau mengingatkan 

pelanggan mengenai suatu produk atau merek tertentu, Promosi yang efektif 

harus dapat meningkatkan permintaan atas produk dan menghasilakan tingkat 

penjualan yang lebih tinggi (Permatasari et al., 2023) 

Philip kotler (2000 dalam Rakhmat, 2011) berpendapat bahwa promotion 

all the tools in the marketing mix whose mayoris persuasive communication. 

Promosi meliputi seluruh alat-alat didalam bauran pemasaran untuk melakukan 

komunikasi yang persuasif. Kegiatan promosi bukan saja berfungsi sebagai 

alat komunikasi perusahaan dengan konsumen dalam kegiatan pembelian 

atau penggunaan produk sesuai dengan kebutuhan dan keinginannya. 

Promosi juga dikenal dengan komunikasi pemasaran (marketing 

communication) adalah berbagai cara untuk menginformasikan, membujuk 

dan mengingatkan konsumen secara langsung maupun tidak langsung tentang 

suatu produk atau brand yang dijual (Kotler dan Keller, 2009). Promosi terdiri 

dari berbagai elemen seperti: organisasi penjualan, hbungan masyarakat, 

iklan, dan promosi penjualan. 
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b.  Biaya Promosi 

Biaya promosi dapat diartikan biaya atau sejumlah pengorbanan yang 

dikeluarkan perusahaan dalam menjalankan kegiatan pemasaran perusahaan 

khususnya dalam hal pelaksanaan promosi. Setiap perusahaan mempunyai 

tujuan untuk dapat tetap hidup dan berkembang, tujuan tersebut hanya dapat 

dicapai melalui usaha mempertahankan dan meningkatkan tingkat laba 

perusahaan. Usaha ini hanya dapat dilakukan apabila perusahaan dapat 

meningkatkan penjualannya, melalui usaha mencari dan membina langganan 

serta usaha menguasai pasar (Felicia, & Gultom, R., 2018). 

Biaya merupakan komponen penting yang juga mendapat perhatian. 

Kelangsungan hidup suatu perusahaan terkadang ditentukan oleh bagaimana 

perusahaan mengelola biaya-biaya yang ada. Biaya dalam lembaga nirlaba 

ditentukan oleh besarnya pendapatan atau penghasilan yang akan diperoleh 

diperiode akan datang. Sementara itu, penghasilan itu sendiri ditentukan oleh 

berapa banyak komitmen donasi dan penghasilan tidak terikat lain yang 

merupakan usaha sendiri dari perusahaan. 

c.  Tujuan promosi 

Setiap perusahaan yang melakukan sesuatu kegiatan tentu mempunyai 

tujuan. Demikian juga, perusahaan melakukan kegiatan promosi dengan tujuan 

utamanya untuk mencari laba.pada umumnya kegiatan promosi yang 

dilakukan oleh perusahaan harus mendasarkan kepada tujuan sebagai berikut: 

1. Modifikasi tingkah laku 

Pasar merupakan tempat pertemuan orang-orang yang hendak 

melakukan suatu pertukaran di mana orang-orangnya terdiri atas berbagai 

macam tingkah laku yang satu sama lain saling berbeda,dengan demikian 
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tujuan dari promosi ini adalah berusaha untuk mengubah tingkah laku dan 

pendapat individu tersebut. Dari tidak menerima suatu produk menjadi setia 

terhadap produk. 

2. Memberitahu 

Kegiatan promosi yang ditujukan untuk memberikan informasi kepada 

pasar yang dituju tentang pemasaran perusahaan.mengenai produk 

tersebut berkaitan dengan harga, kualitas, syarat pembeli, kegunaan, 

keistimewaan, dan lain sebagainya.promosi yang bersifat informasi ini 

umumnya lebih disukai dan dilakukan pada tahap-tahap awal dalam siklus 

kehidupan produk. 

3. Membujuk 

Promosi yang bersifat membujuk atau persuasive ini pada umumnya 

kurang disenangi oleh sebagian masyarakat. Tetapi, kenyataanya 

sekarang ini yang banyak muncul justru adalah promosi tersebut. Promosi 

seperti ini terutama untuk mendorong pembeli. promosi yang bersifat 

membujuk ini akan menjadi dominan jika produksi yang bersangkutan mulai 

memasuki tahap pertumbuhan dalam siklus kehidupan produk tersebut. 

4. Mengingatkan 

Promosi yang bersifat mengingatkan ini dilakukan terutama untuk 

mempertahankan merek produk di hati masyarakat dan dilakukan selama 

tahap kedewasaan dalam siklus kehidupan produk. Ini berarti perusahaan 

berusaha memperhatikan untuk mempertahankan pembeli yang ada sebab 

pembeli tidak hanyak sekali saja melakukan transaksi, melainkan harus 

berlangsung secara terus-menerus. 
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d.   Macam-macam Promosi 

Menurut Philip Kotler dan Kevin Lane Keller (2016:489) dalam buku 

Marketing Management, promosi mencakup berbagai cara untuk 

menyampaikan nilai kepada konsumen dan membangun hubungan jangka 

panjang. Beberapa elemen utama dalam pemasaran adalah sebagai berikut: 

1. Advertising (Periklanan) 

Periklanan merupakan bentuk komunikasi pemasaran yang tidak 

langsung, di mana suatu perusahaan atau organisasi mengiklankan 

produk atau layanan kepada khalayak dengan tujuan membangun 

kesadaran, minat, atau preferensi konsumen terhadap produk atau 

layanan tersebut. Media yang digunakan biasanya adalah media massa 

seperti televisi, radio, media cetak, maupun media digital. (Monokonda & 

Singh, 2024) 

2. Sales Promotion (Promosi Penjualan) 

Promosi penjualan adalah serangkaian aktivitas yang dirancang untuk 

meningkatkan penjualan jangka pendek. Teknik yang digunakan antara 

lain pemberian diskon, kupon, hadiah, sampel gratis, hingga program 

loyalitas yang bertujuan untuk merangsang pembelian lebih cepat atau 

dalam jumlah lebih besar. (Nikolaeva, 2024) 

3. Public Relations (Hubungan Masyarakat) 

Public relations adalah upaya strategis perusahaan dalam membangun 

hubungan yang baik dengan publik, termasuk konsumen, media, dan 

masyarakat umum. Tujuannya adalah menciptakan citra positif dan 

meningkatkan kepercayaan masyarakat terhadap perusahaan atau 

produk. ( Belikova & Adeeva, 2024) 
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4. Personal Selling (Penjualan Pribadi) 

Penjualan pribadi adalah komunikasi langsung antara tenaga penjual 

dan calon konsumen dengan tujuan mempengaruhi keputusan pembelian. 

Kelebihannya adalah memungkinkan komunikasi dua arah, di mana 

penjual bisa memberikan informasi detail dan merespons pertanyaan atau 

keberatan dari konsumen secara langsung. (Samyuktha et al., 2022) 

5. Direct Marketing (Pemasaran Langsung) 

Pemasaran langsung adalah strategi komunikasi yang menyasar 

konsumen secara individu tanpa melalui perantara. Saluran yang 

digunakan bisa berupa surat, email, pesan teks, telepon, atau media 

sosial. Tujuannya adalah mendapatkan respons langsung dari konsumen, 

seperti permintaan informasi, pembelian, atau pendaftaran (Matviiets & 

Kipen, 2021) 

e.    Faktor-faktor yang mempengaruhi dalam penentuan promosi 

1. Besarnya dana yang digunakan untuk promosi 

2. Sifat pasar 

3. Jenis produk yang dipromosikan  

4. Tahap-tahap dalam siklus kehidupan barang. 

3.   Saluran Distribusi 

a. Pengertian Saluran Distribusi 

Menurut Basu Swastha ( 2002, 286 ) "Saluran distribusi berperan 

sebagai suatu jalur yang dilalui oleh arus barang barang dari produsen ke 

perantara dan akhirnya sampai kepada konsumen sebagai pemakai produk 

yang diproduksi". syarat lain yang tidak boleh diabaikan oleh produsen adalah 
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tersedianya produk, agar setiap saat dibutuhkan oleh konsumen yang 

bersangkutan dapat diperoleh dengan mudah dan cepat. (Nurbakti, R. 2023). 

b. Jenis Saluran Distribusi 

1. Saluran Distribusi Langsung: Di mana produsen menjual produk langsung 

kepada konsumen tanpa perantara. Ini memungkinkan kontrol penuh atas 

penjualan dan hubungan langsung dengan pelanggan. 

2. Saluran Distribusi Tidak Langsung: Melibatkan perantara seperti grosir 

atau pengecer yang membantu mendistribusikan produk dari produsen ke 

konsumen. Saluran ini dapat memperluas jangkauan pasar dan 

meningkatkan aksesibilitas produk bagi konsumen. 

c. Tujuan Saluran Distribusi 

1. Meningkatkan Aksesibilitas: Memastikan produk tersedia di lokasi yang 

mudah dijangkau oleh konsumen, sehingga meningkatkan kemungkinan 

penjualan. 

2. Mengurangi Biaya: Mengoptimalkan biaya distribusi untuk meminimalkan 

pengeluaran dan meningkatkan profitabilitas. 

3. Meningkatkan Kepuasan Pelanggan: Dengan produk yang tersedia dan 

mudah diakses, kepuasan pelanggan dapat meningkat, yang berujung 

pada loyalitas dan repeat purchase. 

3.  Volume Penjualan 

a.  Pengertian penjualan 

Menurut Basu Swastha dalam Sahaja (2014), penjualan adalah suatu 

proses  pertukaran  barang  atau  jasa antara penjual dan pembeli. volume 

penjualan adalah  total  penjualan  yang  dinilai dengan  unit  oleh  perusahaan 

dalam periode tertentu untuk mencapai laba yang     maksimal sehingga dapat 
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menunjang pertumbuhan perusahaan. Volume penjualan merupakan hasil 

akhir yang di capai perusahaan dari penjualan produk yang dilakukan oleh 

perusahaan. di hitung berdasarkan target yang di asumsikan dengan realisasi 

yang di capai. Dari pengertian di atas maka dapat di simpulkan bahwa volume 

penjualan merupakan suatu tingkatan keberhasilan penjualan produk yang 

dinilai menurut satuan mata uang berdasarkan hasil usaha yang dilaksanakan. 

Dari volume penjualan tersebut suatu perusahaan dapat mengukur tingkat 

keberhasilan perusahaan tersebut dalam memasarkan produknya. 

b.  Faktor yang mempengaruhi penjualan 

1. Harga jual 

Faktor harga jual merupakan hal-hal yang sangat penting dan 

mempengaruhi penjualan atas barang atau jasa yang dihasilkan.Apakah 

barang atau jasa yang ditawarkan oleh perusahaan dapat dijangkau oleh 

konsumen sasaran. 

2. Produk 

Produk salah satu faktor yang mempengaruhi tingkat volume penjualan 

sebagai barang atau jasa yang ditawarkan oleh perusahaan apakah sesuai 

dengan tingkat kebutuhan para konsumen. 

3. Promosi Penjualan 

Promosi Penjualan promosi aktivitas-aktivitas sebuah perusahaan yang 

dirancang untuk memberikan informasi-informasi membujuk pihak lain 

tentang perusahaan yang bersangkutan dan barang-barang serta jasa-jasa 

yang ditawarkan. 

4. Saluran Distribusi 
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Merupakan aktivitas perusahaan untuk menyampaikan dana menyalurkan 

barang yang ditawarkan oleh perusahaan kepada konsumen yang diujinya. 

5. Mutu 

Mutu dan kualitas barang merupakan salah satu faktor yang 

mempengaruhi volume penjualan. Dengan mutu yang baik maka 

konsumen akan tetap loyal terhadap produk dari perusahaan tesebut, 

begitu pula sebaliknya apabila mutu produk yang ditawarkan tidak bagus 

maka konsumen akan berpaling kepada produk lain. 

Adapun pengaruh lain misalnya pengaruh usaha perusahaan dan 

saingan terhadap volume penjualan, hal ini umumnya dianggap bahwa 

semakin besar usaha-usaha yang dikeluarkan dalam marketing mix untuk 

penawaran yang ada, akan semakin besar pula penjualannya. Sebagai 

contoh, semakin banyak biaya periklanan, kunjungan penjualan, semakin 

rendah tingkat harga, dan semakin tinggi tingkat kualitasnya, maka akan 

semakin besar volume penjualannya. Tentu saja ada beberapa batasan 

yang perlu diketahui. 

Faktor-faktor pembatas tersebut adalah: 

1. Adanya saingan yang dapat menghambat kemajuan perusahaan untuk 

meningkatkan volumen penjualannya. 

2. Efektivitas keputusan-keputusan marketing mix, dibandingkan dengan 

perusahaan saingan, dapat meningkatkan hubungan antara harga dan 

volume penjualan dalam pernyataan yaitu untuk beberapa jenis barang, 

harga dan volume penjualan berbanding terbalik, artinya jika terjadi 

kenaikan harga maka penjualan akan menurun dan jika terjadi penurunan 

harga maka penjualan akan akan meningkat. 
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     c.   Efektivitas Volume Penjualan Yang Dipengaruhi Oleh Promosi 

Efektivitas volume penjualan merupakan ukuran keberhasilan 

perusahaan dalam mencapai target penjualan yang telah ditetapkan melalui 

berbagai strategi pemasaran yang dijalankan. Volume penjualan dikatakan 

efektif apabila jumlah produk yang terjual mampu memenuhi atau melampaui 

target yang direncanakan serta memberikan kontribusi positif terhadap 

pendapatan dan keberlangsungan usaha perusahaan. Dengan kata lain, 

efektivitas volume penjualan tidak hanya dilihat dari besarnya jumlah 

penjualan, tetapi juga dari kesesuaian antara hasil yang dicapai dengan tujuan 

yang telah ditetapkan (Shidharta et all., 2024) 

1. Mencapai volume penjualan 

Tujuan ini berkaitan dengan target kuantitatif yang ingin dicapai oleh 

perusahaan, misalnya jumlah unit produk yang terjual dalam periode 

tertentu. Pencapaian volume penjualan tertentu menjadi indikator 

keberhasilan strategi pemasaran dan operasional perusahaan. Hal ini 

penting untuk memastikan bahwa perusahaan dapat memenuhi kebutuhan 

pasar dan tetap kompetitif (Dashko, 2022). 

2. Mendapatkan laba 

Volume penjualan yang tinggi tidak hanya meningkatkan pendapatan 

tetapi juga berkontribusi terhadap keuntungan perusahaan. Dengan 

menetapkan target laba, perusahaan memastikan bahwa penjualan yang 

dilakukan dapat menutupi biaya produksi, distribusi, dan pemasaran, serta 

memberikan keuntungan yang sesuai dengan ekspektasi pemilik atau 

pemangku kepentingan (Lestari,2017). 
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3. Menunjang pertumbuhan Perusahaan 

Peningkatan volume penjualan memungkinkan perusahaan untuk 

tumbuh secara berkelanjutan. Pertumbuhan ini dapat diwujudkan melalui 

ekspansi pasar, pengembangan produk baru, atau peningkatan kapasitas 

produksi. Dengan mencapai target volume penjualan, perusahaan dapat 

membangun fondasi keuangan yang kuat untuk investasi lebih lanjut dan 

mempertahankan posisi pasar dalam jangka panjang (Lestari,2017). 

       d.  Indikator volume penjualan 

Indikator volume penjualan merupakan ukuran atau parameter yang 

digunakan untuk menilai seberapa banyak produk atau jasa yang berhasil 

dijual dalam periode waktu tertentu. Menurut Philip Kotler & Kevin Lane 

Keller (2016), Kotler menyebutkan bahwa volume penjualan dapat 

digunakan sebagai parameter kinerja pemasaran karena secara langsung 

mencerminkan hasil dari bauran pemasaran. Indikator volume penjualan 

merupakan ukuran kuantitatif yang menunjukkan jumlah produk atau jasa 

yang berhasil dijual oleh suatu perusahaan dalam periode tertentu, baik 

secara harian, mingguan, bulanan, maupun tahunan. Indikator volume 

penjualan sangat penting karena mencerminkan tingkat permintaan 

konsumen dan menjadi salah satu tolok ukur keberhasilan strategi 

pemasaran perusahaan. 

Dalam penelitian ilmiahnya menunjukkan sifat-sifat tertentu yang 

tampaknya penting untuk volume penjualan efektif adalah: 

1.  Kemampuan dalam kedudukannya sebagai pengawas 

(supervisoranility) atau pelaksanaan fungsi-fungsi dasar manajemen, 

terutama pengarahan dan pengawasan pekerjaan orang lain. 
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2. Kebutuhan akan prestasi dalam pekerjaan, mencakup pencarian 

tanggung jawab dan keinginan sukses. 

3. Kecerdasan, mancakup kebijakan, pemikiran kreatif, dan daya pikir. 

4. Ketegasan (decisivensess) atau kemampuan untuk membuat 

keputusankeputusan dan memecahkan masalah-masalah dengan 

cakap dan tepat. 

5. Kepercayaan diri, atau pandangan terhadap dirinya sebagai 

kemampuan untuk menghadapi masalah. 

6. Inisiatif atau kemampuan untuk bertindak tidak tergantung 

mengembangkan serangkaian kegiatan dan menemukan cara-cara 

baru dan inovasi. 

B. Tinjauan Empiris 

1. Esterlina Hutabarat (2017). Penelitian ini membahas pengaruh strategi 

pemasaran, termasuk periklanan, penjualan pribadi, publisitas, dan 

promosi penjualan, terhadap volume penjualan di Toko Buku Gramedia 

Sun Plaza Medan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa semua variabel 

tersebut memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap volume 

penjualan. Uji determinasi menunjukkan bahwa 46,2% variasi dalam 

volume penjualan dapat dijelaskan oleh variabel-variabel tersebut, 

sementara sisanya dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diteliti. Penelitian 

ini merekomendasikan agar manajemen Toko Buku Gramedia 

meningkatkan kerja sama dengan institusi pendidikan untuk 

memperkenalkan produk dan menarik lebih banyak konsumen. Selain itu, 

penelitian ini juga menekankan pentingnya strategi promosi yang efektif 

untuk menarik minat konsumen dan meningkatkan penjualan. Semua 
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variabel promosi berkontribusi positif, dengan koefisien determinasi 

sebesar 46,2%, yang berarti bahwa promosi dapat menjelaskan hampir 

setengah dari peningkatan volume penjualan. Referensi yang digunakan 

dalam penelitian ini mencakup beberapa buku terkait manajemen 

pemasaran dan penelitian, termasuk karya Kotler dan Keller, 

Setyaningrum, Simamora, Sugiyono, serta Swasta & Handoko, yang 

membahas prinsip-prinsip pemasaran, metode penelitian, dan analisis 

perilaku konsumen. 

2. Maya Kanita, (2019). Bisnis perbukuan terus berkembang karena 

meningkatnya minat baca dan kebutuhan buku sebagai pendukung 

pendidikan. Penerbit Erlangga, yang berpusat di Jakarta dan berdiri sejak 

tahun 1952, telah menjadi salah satu penerbit besar di Indonesia, terutama 

dalam menyediakan buku pelajaran berkualitas sesuai kurikulum 

pendidikan. Penelitian ini berfokus pada strategi promosi yang dilakukan 

oleh Penerbit Erlangga di Kota Palangka Raya untuk menghadapi 

persaingan dan meningkatkan volume penjualan. Penelitian ini 

menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif. Data dikumpulkan melalui 

wawancara, observasi, dan dokumentasi. Subjek penelitian meliputi 

pimpinan, supervisor, dan sales dari Penerbit Erlangga, serta pelanggan 

sebagai informan. Keabsahan data diuji menggunakan triangulasi sumber 

dan metode. Strategi Promosi Penerbit Erlangga menggunakan bauran 

promosi (promotional mix) yang meliputi: Periklanan (advertising): Melalui 

media cetak dan digital. Penjualan personal (personal selling): Melibatkan 

sales untuk memasarkan produk langsung ke konsumen. Promosi 

penjualan (sales promotion): Diskon harga dan program loyalitas 
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pelanggan. Hubungan masyarakat (public relations): Mendukung kegiatan 

edukasi di sekolah-sekolah dengan memberikan sponsorship. Pemasaran 

langsung (direct marketing): Melalui katalog, brosur, dan komunikasi 

langsung dengan konsumen. Dampak Strategi Promosi Strategi promosi 

ini berdampak positif terhadap peningkatan volume penjualan, terlihat dari 

data berikut: Tahun 2017: Penjualan mencapai 115.000 eksemplar dengan 

nilai Rp 4.800.000.000. Tahun 2018: Penjualan meningkat menjadi 

131.000 eksemplar dengan nilai Rp 5.900.000.000. Kesimpulan dari 

penelitian ini menunjukkan bahwa strategi promosi yang dilakukan oleh 

Penerbit Erlangga di Kota Palangka Raya menggunakan kombinasi bauran 

promosi yang meliputi periklanan, penjualan personal (personal selling), 

promosi penjualan, hubungan masyarakat, dan pemasaran langsung. 

Strategi ini terbukti efektif dalam meningkatkan volume penjualan buku. Hal 

ini terlihat dari peningkatan jumlah penjualan dari 115.000 eksemplar 

dengan nilai Rp4,8 miliar pada tahun 2017 menjadi 131.000 eksemplar 

dengan nilai Rp5,9 miliar pada tahun 2018. Dampak positif dari strategi 

promosi ini tidak hanya meningkatkan penjualan tetapi juga memperkuat 

hubungan dengan konsumen melalui pendekatan yang lebih personal dan 

mendukung kegiatan edukasi di berbagai sekolah. Dengan demikian, 

Penerbit Erlangga diharapkan dapat terus mengoptimalkan strategi ini 

untuk menjaga pertumbuhan dan keberlanjutan penjualan di masa 

mendatang. 

3. Wahyuni (2019). Perusahaan menghadapi tantangan dalam 

mempertahankan kelangsungan hidup dan bersaing di pasar otomotif yang 

semakin kompetitif. PT. Hadji Kalla, dealer resmi Toyota di Gowa, telah 
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melaksanakan berbagai promosi, seperti uang muka murah, diskon, bunga 

rendah, dan program tukar tambah, untuk meningkatkan volume penjualan. 

Namun, penjualan tiga tahun terakhir (2016–2018) belum mencapai target 

tahunan sebesar 876 unit. Berdasarkan analisis SWOT: Kekuatan 

(Strengths): PT. Hadji Kalla memiliki nama besar sebagai dealer resmi 

Toyota dan menawarkan berbagai layanan tambahan seperti showroom, 

bengkel, dan suku cadang. Kelemahan (Weaknesses): Beberapa strategi 

promosi dinilai belum efektif dalam menarik minat pelanggan secara 

maksimal. Peluang (Opportunities): Permintaan pasar untuk mobil terus 

meningkat, khususnya untuk model tertentu seperti Toyota Rush dan 

Calya. Ancaman (Threats): Persaingan ketat dari dealer lain dan mobil 

impor menekan pangsa pasar. Strategi yang disarankan untuk 

meningkatkan volume penjualan adalah memanfaatkan kombinasi 

kekuatan internal dan peluang eksternal. Salah satu yang diidentifikasi 

sebagai strategi paling relevan adalah pendekatan Public Relations 

(hubungan masyarakat), yang fokus pada membangun hubungan baik 

dengan pelanggan untuk menciptakan loyalitas jangka panjang. 

Kesimpulannya, PT. Hadji Kalla Cabang Gowa telah menerapkan berbagai 

strategi promosi seperti periklanan, promosi penjualan, dan penjualan 

langsung untuk meningkatkan volume penjualan. Namun, efektivitas 

strategi tersebut masih perlu ditingkatkan, terutama dalam menghadapi 

persaingan yang ketat. Berdasarkan analisis SWOT, strategi yang paling 

sesuai adalah memperkuat hubungan masyarakat, karena pendekatan ini 

dapat membangun citra positif perusahaan, meningkatkan kepercayaan 

pelanggan, dan menciptakan loyalitas yang berdampak pada peningkatan 
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penjualan. Dengan langkah ini, perusahaan diharapkan mampu mencapai 

target penjualan yang telah ditetapkan setiap tahunnya. 

4. Jainuddin, Sri Ernawati (2020). Penelitian ini membahas pengaruh promosi 

dan saluran distribusi terhadap volume penjualan Sosis BE MART di Bima. 

Dengan menggunakan sampel 96 responden dan metode purposive 

sampling, data dikumpulkan melalui kuesioner dengan skala Likert. 

Analisis data dilakukan menggunakan regresi linier berganda dengan 

SPSS 20. Hasil penelitian menunjukkan bahwa promosi tidak berpengaruh 

signifikan terhadap volume penjualan, sedangkan saluran distribusi 

memiliki pengaruh positif. Kesimpulan dari penelitian ini adalah bahwa 

distribusi yang efektif sangat penting untuk meningkatkan penjualan, 

sementara upaya promosi tidak terbukti berdampak dalam kasus ini. 

Variabel promosi dan saluran distribusi dapat menjelaskan 89,1% variasi 

volume penjualan, dengan 10,9% dipengaruhi oleh faktor lain. Saran untuk 

perusahaan termasuk memperluas jaringan distribusi dan meningkatkan 

promosi di media sosial, terutama untuk acara yang berkaitan dengan 

anak-anak. 

5. Robby Satriawan, (2018). Promosi adalah salah satu strategi penting 

dalam pemasaran untuk meningkatkan volume penjualan. Kangaroo Motor 

Mandiri, dealer resmi motor Suzuki di Bengkulu, menghadapi tantangan 

berupa kenaikan biaya promosi yang tidak sejalan dengan peningkatan 

volume penjualan. Hal ini mendorong penelitian untuk memahami 

hubungan antara promosi dan volume penjualan serta efektivitas biaya 

promosi dalam meningkatkan penjualan. Penelitian menggunakan 

pendekatan kuantitatif asosiatif dengan metode survei, observasi, dan 
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dokumentasi. Sampel penelitian adalah 30 karyawan Kangaroo Motor 

Mandiri yang dipilih melalui teknik purposive sampling. Analisis data 

meliputi uji normalitas, uji hipotesis, regresi linier sederhana, dan koefisien 

determinasi. Pengaruh Promosi terhadap Volume Penjualan hasil uji 

statistik menunjukkan bahwa promosi memiliki pengaruh positif dan 

signifikan terhadap volume penjualan (nilai signifikansi 0,000 < 0,05). 

Besarnya pengaruh promosi terhadap volume penjualan adalah 48,8% (R 

= 0,488). Sisanya sebesar 51,2% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak 

diteliti. Efektivitas Promosi dilakukan melalui media massa, pameran, dan 

berbagai insentif penjualan. Strategi ini berhasil menarik perhatian 

konsumen, meskipun belum sepenuhnya optimal dalam meningkatkan 

volume penjualan. Kesimpulannya berdasarkan hasil penelitian, promosi 

memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap volume penjualan di 

Kangaroo Motor Mandiri. Hal ini dibuktikan dengan nilai koefisien korelasi 

sebesar 48,8%, yang menunjukkan bahwa promosi berkontribusi hampir 

setengah dari faktor yang memengaruhi volume penjualan, sementara 

sisanya dipengaruhi oleh faktor lain di luar penelitian ini. Strategi promosi 

yang dilakukan, seperti iklan di media massa dan partisipasi dalam 

pameran, telah membantu meningkatkan minat konsumen terhadap 

produk. Dengan demikian, perusahaan diharapkan dapat terus 

mengembangkan dan mengoptimalkan kegiatan promosi untuk 

meningkatkan penjualan secara berkelanjutan. 

6. Lela Elfira (2021). Jurnal ini mengkaji pengaruh promosi terhadap volume 

penjualan produk skin care di Klinik Beauty Cantika, Bekasi Timur. Metode 

yang digunakan mencakup penelitian kepustakaan dan lapangan, dengan 
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pengumpulan data melalui observasi dan wawancara. Hasil analisis 

menunjukkan hubungan yang sangat kuat dan positif antara promosi dan 

volume penjualan, dengan koefisien korelasi (r) sebesar 0,912 dan 

koefisien determinasi (KD) sebesar 83%. Ini berarti 83% peningkatan 

volume penjualan dipengaruhi oleh promosi, sedangkan 17% dipengaruhi 

oleh faktor lain. Uji t menunjukkan bahwa hubungan tersebut signifikan. 

Penelitian merekomendasikan peningkatan kegiatan promosi seperti 

advertensi dan event outdoor untuk menarik lebih banyak konsumen. 

Artikel ini juga membahas pentingnya memahami perilaku konsumen dan 

menerapkan strategi promosi yang efektif dalam konteks persaingan yang 

ketat, serta menjelaskan berbagai metode promosi dan peran sumber daya 

manusia dalam keberhasilan pemasaran. 

7. Ilma yunia sari (2022). Penelitian ini menganalisis pengaruh promosi 

terhadap volume penjualan di Alfa Studio Sekayu dengan menggunakan 

metode kuantitatif. Data dikumpulkan melalui kuesioner, wawancara, dan 

studi dokumentasi dari 70 konsumen yang dipilih secara acak. Hasil uji 

validitas dan reliabilitas menunjukkan bahwa semua item pertanyaan valid 

dan reliabel. Analisis regresi linier sederhana menghasilkan persamaan Y 

= 1,527 + 0,704X, yang menunjukkan bahwa peningkatan promosi 

berhubungan positif dengan peningkatan volume penjualan. Koefisien 

korelasi antara promosi dan volume penjualan adalah 0,849, menunjukkan 

hubungan yang sangat kuat, dan koefisien determinasi (R²) sebesar 72,1% 

menunjukkan bahwa 72,1% variasi volume penjualan dapat dijelaskan oleh 

promosi. Uji t menunjukkan bahwa promosi berpengaruh signifikan 

terhadap volume penjualan dengan signifikansi 0,000. Penelitian ini 
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menyimpulkan bahwa strategi promosi yang tepat, termasuk penggunaan 

media sosial, dapat membantu perusahaan bersaing dan meningkatkan 

volume penjualan. Saran untuk penelitian selanjutnya adalah 

mempertimbangkan variabel tambahan untuk analisis yang lebih 

komprehensif. 

8. Jurnal ini membahas pengaruh promosi dan saluran distribusi terhadap 

volume penjualan di PT. Niagatama Intimulia Parepare dari tahun 2011 

hingga 2015. Selama periode tersebut, harga jual jasjus meningkat dari Rp. 

72.000 menjadi Rp. 82.500, sementara biaya promosi dan distribusi juga 

mengalami kenaikan, masing-masing dari Rp. 6.715.000 menjadi Rp. 

9.850.000 dan dari Rp. 15.278.500 menjadi Rp. 21.120.000. Volume 

penjualan menunjukkan tren positif, meningkat dari Rp. 302.400.000 

menjadi Rp. 806.850.000, mencerminkan potensi pasar yang baik. 

Penelitian ini menggunakan analisis regresi berganda dengan SPSS untuk 

mengevaluasi dampak promosi dan distribusi terhadap volume penjualan. 

Hasil analisis menunjukkan bahwa: Terdapat pengaruh signifikan antara 

promosi dan distribusi terhadap volume penjualan. Koefisien negatif pada 

promosi menunjukkan bahwa peningkatan biaya promosi dapat 

mengakibatkan penurunan penjualan. Koefisien positif pada distribusi 

menunjukkan bahwa peningkatan biaya distribusi dapat meningkatkan 

penjualan. Model regresi menunjukkan hubungan yang kuat antara 

variabel, dengan nilai R sebesar 0.992. Kesimpulan dari penelitian ini 

menekankan perlunya strategi promosi yang lebih baik untuk 

meningkatkan penjualan, serta pentingnya saluran distribusi yang efisien. 
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Jurnal ini menyoroti pentingnya strategi pemasaran yang efektif dalam 

lingkungan bisnis yang kompetitif. 

C. Kerangka pikir 

Promosi merupakan kegiatan komunikasi pemasaran yang bertujuan 

untuk memperkenalkan produk, menarik minat konsumen, serta mendorong 

keputusan pembelian. Menurut Kotler & Armstrong (2000), elemen promosi 

meliputi advertising, sales promotion, public relations, personal selling, dan 

direct marketing. 

Hubungan antara promosi, saluran distribusi dan volume penjualan 

bersifat positif dan signifikan artinya semakin intens dan efektif promosi dan 

saluran distribusi yang dilakukan, semakin tinggi volume penjualan yang 

dihasilkan. Promosi meningkatkan kesadaran konsumen, memperluas 

jangkauan pasar, serta menumbuhkan loyalitas pelanggan terhadap produk 

sablon Jejak 7 Kaos sehingga dapat meningkatkan volume penjualan. 

Sedangkan saluran distribusi sendiri mempermudah produk menjangkau 

konsumen. Akses yang cepat dan ketersediaan produk di berbagai tempat atau 

platform media sosial meningkatkan peluang penjualan dan memperbesar 

volume penjualan. 

Dari semua yang telah di uraikan di atas, penulis membuat kerangka 

pemikiran teoritis untuk memberikan alur atau arah penulis karya penelitian 

tersebut yang merupakan ringkasan kecil dari apa yang hendak penulis 

sampaikan. Kerangka pemikiran teoritis itu adalah sebagai berikut: 
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Gambar 2.1 kerangka pikir 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Saluran Distribusi (X2) 

Sumber:  Basu Swastha ( 

2002, 286 ) 

1. Saluran langsung 

(produsen ke konsumen).  

2. Saluran tidak langsung 

(melalui grosir, 

distributor, atau 

pengecer). 

Promosi (X1) sumber: 

Kotler dan Amstrong, 

(2000 ) 

1. Advertising 

2. Sales promotion 

3. Public relations 

4. Personal selling 

5. Direct marketing 

Volume penjualan (Y) 

sumber: Swastha 

(2020) 

1. Mencapai 

volume 

Penjualan 

2. Mendapatkan 

laba 

3. Menunjang 

pertumbuhan 

perusahaan. 
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H. Hipotesis 

Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah 

penelitian, dimana rumusan masalah penelitian telah dinyatakan dalam bentuk 

pertanyaan. Dikatakan sementara karna jawaban yang diberikan harus didasarkan 

pada teori. Hipotesis dirumuskan atas dasar kerangka pikir yang merupakan 

jawaban sementara atas masalah yang dirumuskan. Adapun hipotesis dalam 

penelitian ini adalah: 

H1: Diguga promosi memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 

peningkatan volume penjualan pada toko sablon baju Jejak 7 Kaos di Maccini 

Raya, Kota Makassar. 

H2: Diduga saluran distribusi memiliki pengaruh positif dan signifikan 

terhadap peningkatan volume penjualan pada toko sablon baju Jejak 7 Kaos di 

Maccini Raya, Kota Makassar. 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Jenis penelitian 

Pada penelitian ini penulis menggunakan pendekatan kuantitatif untuk 

mengetahui hubungan setiap variabel. Penelitian kuantitatif adalah penelitian 

yang dilakukan dengan cara menghitung data-data yang berupa angka-angka 

pada hasil penelitian dalam bentuk statistik. 

B. Lokasi dan waktu penelitian  

1. Lokasi Penelitian 

Penelitian ini akan dilaksanakan pada Toko Sablon Baju Jejak 7 Jaos di jl. 

Maccini raya, kota Makassar 

2. Waktu Penelitian 

Waktu yang dibutuhkan untuk penelitian ini yaitu 2 bulan mulai dari bulan 

juli sampai agustus 2025 

C. Jenis dan sumber data 

Dalam penelitian ini, jenis data yang digunakan adalah data kuantitatif. 

Menurut Aras.et.,al (2024) data kuantitatif adalah suatu data yang tidak bisa 

diukur dengan angka. Data ini menghadirkan banyak interpensi berbeda dan 

tidak benar-benar memiliki kebenaran absolut. Penelitian kuantitatif adalah 

penelitian yang menggunakan pengukuran, perhitungan, rumus dan kepastian 

data numerik dalam perencanaan, proses, membangun hipotesis, Teknik, 

analisis data dan menarik kesimpulan. Ada dua jenis sumber data yang 

digunakan dalam penelitian ini yaitu data primer dan data sekunder (Hadi et 

al., 2024) 
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1. Menurut Sugiyono data primer adalah sumber data yang langsung 

memberikan data kepada pengumpul data. Data primer yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah data yang diperoleh berdasarkan hasil wawancara yang 

diberikan kepada informan. 

2. Menurut Sugiyono (2017 ; 137), data sekunder yaitu sumber data yang tidak 

langsung membrikan data kepada pengumpul data. Data sekunder ini 

merupakan data yang sifatnya mendukung keperluan data primer seperti buku-

buku, literature dan bacaan yang berkaitan dan menunjang penelitian (Lestari 

et al., 2024) 

D. Populasi dan sampel 

a. Populasi 

Populasi adalah gabungan seluruh elemen yang dimiliki serangkaian 

karakteristik serupa, yang mencakup semesta untuk kepentingan masalah riset 

pemasaran (Malhotra,2009:364) populasi yang dipilih penulis adalah 

konsumen yang membeli dan menggunakan produk di Jejak 7 Kaos, jadi 

populasi dalam penelitian ini sifatnya tidak terbatas atau tidak diketahui. 

b. Sampel 

Sampel adalah subkelompok elemen populasi yang terpilih untuk 

berpartisipasi dalam studi. Sampel adalah bagian dari populasi yang diambil 

melalui cara-cara tertentu yang mewakili populasi (Malhotra,2009:364). 

Dalam penentuan jumlah sampel yang akan digunakan dalam penelitian 

ini pemakaian rumus malhotra dapat di anggap sesuai dengan cara 

mengalikan jumlah indikator 20 (total seluruh item pernyataan dalam kuesioner 

yang mewakili semua variabel) dengan 5 maka sampel minimalnya adalah 20 

x 5 = 100 Responden pelanggan Jejak 7 Kaos. 
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E. Teknik Pengumpulan Data 

Prosedur pengumpulan data merupakan langkah yang paling utama 

dalam penelitian, karena tujuan utama dalam penelitian adalah mendapatkan 

data (Sugiyono, 2017). 

Menurut (Sugiyono, 2017), terdapat beberapa teknik pengumpulan data, 

antara lain observasi, kuesioner, wawancara, dan studi pustaka. Tanpa 

mengetahui teknik pengumpulan data, maka peneliti tidak akan mendapatakan 

data yang memenuhi stnadart data yang ditetapkan (Sugiyono, 2017). Dalam 

penelitian ini peneliti menggunakan teknik analisis data berupa observasi, 

kuesioner, dan wawancara. 

1.  Observasi  

Menurut Nasution 1998 dalam (Sugiyono, 2017), menyatakan bahwa 

observasi adalah dasar semua ilmu pengetahuan. Para ilmuan hanya dapat 

bekerja berdasasrkan data, yaitu fakta mengenai dunia kenyataaan yang 

diperoleh melalui observasi. 

Marshall 1995 dalam (Sugiyono, 2017). Mengatakan bahwa melalui 

observasi, peneliti belajar tentang perilaku, dan makna dari perilaku tersebut. 

2. Kuesioner 

Kuesioner adalah sebuah cara pengumpulan data yang digunakan 

dengan memberikan pertanyaan atau pernyataan  tertulis kepada responden 

yang nantinya akan di jawab (Sugiyono, 2014). Dalam penelitian ini akan 

disebarkan daftar pertanyaan dalam rangka penyediaan atau pengumpulan 

data. 
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Gambar 3.2 Skala Pengukuran Likert 

Tipe  Skor  

Sangat setuju (SS) 5 

Setuju (S) 4 

Kurang setuju (KS) 3 

Tidak setuju (TS) 2 

Sangat tidak setuju (STS) 1 

 

F. Definisi operasional Variabel 

Definisi operasional variabel penelitian adalah deskripsi dari masing-

masing variabel yang digunakan dalam penelitian terhadap indicator-indikator 

yang membentuknya. Dalam penelitian ini terdapat dua jenis variabel yaitu 

variabel independent (variabel bebas) dan variabel dependen (variabel terikat). 

Yaitu sebagai berikut: 

1. Variabel Independen X1 Promosi 

a. Promosi 

Promosi merupakan usaha untuk memberitahukan atau menawarkan 

produk/jasa kepada konsumen dengan tujuan meningkatkan angka penjualan. 

Indikator yang digunakan untuk mengukur promosi ini meliputi: 

1) Advertising (Periklanan)  – Kegiatan promosi yang dilakukan melalui media 

massa untuk memperkenalkan dan membujuk konsumen agar membeli 

produk atau jasa. 

2) Sales Promotion (Promosi Penjualan) – Kegiatan pemasaran jangka 

pendek yang bertujuan meningkatkan penjualan melalui insentif seperti 

diskon, kupon, atau hadiah. 
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3) Public Relations (Hubungan Masyarakat) – Upaya membangun citra positif 

perusahaan dan menjaga hubungan baik dengan publik melalui kegiatan 

komunikasi dan publikasi. 

4) Personal Selling (Penjualan Personal) – Proses penjualan langsung 

melalui interaksi tatap muka antara penjual dan calon pembeli untuk 

meyakinkan dan membujuk agar membeli produk. 

5) Direct Marketing (Pemasaran Langsung) – Strategi promosi yang dilakukan 

secara langsung kepada konsumen tanpa perantara, misalnya melalui 

email, katalog, atau pesan pribadi. 

b. Saluran Distribusi  

Saluran distribusi berperan sebagai suatu jalur yang dilalui oleh arus 

barang barang dari produsen ke perantara dan akhirnya sampai kepada 

konsumen sebagai pemakai produk baik itu saluran distribusi langsung 

produsen ke konsumen maupun tidak langsung atau melalui perantara seperti 

platform media sosial, Shopee, Tokopedia, keranjang kuning tiktok shop. 

Indikator yang digunakan untuk mengukur presepsi terhadap saluran distribusi 

mencakup: 

1) Saluran Langsung (Produsen ke Konsumen) – Sistem distribusi di mana 

produsen menjual produk secara langsung kepada konsumen tanpa 

perantara, misalnya melalui toko milik sendiri atau penjualan online. 

2) Saluran Tidak Langsung (Melalui Grosir, Distributor, Pengecer atau market 

place) – Sistem distribusi di mana produk disalurkan ke konsumen melalui 

perantara seperti grosir, distributor, pengecer atau market place untuk 

memperluas jangkauan pasar. 
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2. Variabel Dependen 

Volume penjualan adalah  total  penjualan  yang  dinilai dengan unit  oleh  

perusahaan dalam periode tertentu untuk mencapai laba yang     maksimal 

sehingga dapat menunjang pertumbuhan perusahaan. Indikator dari volume 

penjualan antara lain: 

1) Mencapai Volume Penjualan – Tujuan perusahaan untuk meningkatkan 

jumlah produk atau jasa yang terjual dalam periode tertentu. 

2) Mendapatkan Laba – Upaya perusahaan untuk memperoleh keuntungan 

dari selisih antara pendapatan penjualan dan biaya yang dikeluarkan. 

3) Menunjang Pertumbuhan Perusahaan – Meningkatkan kinerja dan 

kapasitas perusahaan agar dapat berkembang, memperluas pasar, serta 

meningkatkan daya saing. 

G.  Metode Analisis Data 

Terdapat beberapa metode yang dapat digunakan untuk menganalisis 

data yaitu sebagai berikut: 

1.  Uji instrument 

Uji instrumen adalah proses untuk menentukan sejauh mana suatu alat 

pengukur dapat dipercaya atau diandalkan. Uji ini bertujuan untuk mengetahui 

konsistensi alat ukur, apakah alat ukur tetap konsisten jika pengukuran tersebut 

diulang. Alat ukur dikatakan reliabel jika menghasilkan hasil yang sama 

meskipun dilakukan pengukuran berkali-kali. Sebelum melakukan uji 

reliabilitas, biasanya dilakukan uji validitas untuk memastikan bahwa data yang 

diukur valid ( Janna & Miftahul 2020). 
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a. Uji validitas 

Tujuan dari alat penelitian ini adalah untuk memastikan apakah 

persyaratan validitas dan reliabilitas telah terpenuhi. Alat ukur yang digunakan 

untuk mengumpulkan data yang reliabel disebut instrumen yang valid, 

Sugiyono (2017: 121). Valid berarti instrument itu dapat digunakan untuk 

mengukur apa yang seharusnya diukur. 

Kriteria valid atau tidak valid adalah jika korelasi antara skor masing- 

masing setiap item pertanyaan dengan total skor memiliki tingkat signifikansi 

kurang dari 0,05 maka item pertanyaan tersebut dapat dikatakan valid dan jika 

korelasi skor untuk setiap item pertanyaan dengan total skor memiliki tingkat 

signifikan lebih besar dari 0,05 maka item pertanyaan tersebut dinyatakan tidak 

valid (Ghozali, 2017). 

b. Uji reliabilitas 

Menurut Sugiyono (2017: 168) instrument yang reliable jika digunakan 

beberapa kali untuk mengukur objek yang sama, akan menghasilkan data yang 

sama. Alat untuk mengukur indeks variabel atau konstruk kuesioner adalah uji 

reliabilitas. Jika jawaban responden terhadap kuesioner tetap konstan atau 

stabil sepanjang waktu, kuesioner tersebut dianggap dependen. (Ghozali, 

2017). 

2.   Uji Asumsi Klasik 

a. Uji Normalitas 

Uji normalitas adalah untuk menguji apakah dalam model regresi, 

variabel pengganggu atau residual memiliki distribusi normal. Ada dua cara 
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untuk mendeksi apakah residual berdistribusi normal atau tidak yaitu dengan 

analisis grafik atau uji statistik (Ghozali, 2018). 

b. Uji Multikolinearitas 

Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model 

regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independen). Uji 

multikolinearitas dapat dilihat dari nilai tolerance dan variance inflation factor 

(VIF). Untuk mengetahui ada atau tidaknya multikolinearitas mengacu pada 

nilai yang digunakan untuk menunjukkan adanya multikolinearitas yaitu nilai 

tolerance > 0,10 atau sama dengan nilai VIF < 10,00 (Ghozali, 2017). 

c.   Uji Heteroskedastisitas 

Uji heteroskedastisitas dimaksudkan untuk menguji apakah model 

regresi menyajikan ketidaksamaan varians residual dari satu pengamatan ke 

pengamatan yang lainnya. Jika varians residual darisatu pengamatan ke 

pengamatan lain tetap sama, maka terjadi homokedastisitas dan jika berbeda 

disebut heteroskedastisitas (Husein, 2017). 

Cara mendeteksi ada atau tidaknya heteroskedastisitas dapat ditentukan 

dengan melihat grafik Plot (Scatterplot) antara nilai prediksi variabel terikat 

(dependen) yaitu ZPRED dengan residualnya SRESID. 

Jika ada pola tertentu, seperti titik-titik yang ada membentuk pola tertentu 

yang teratur (bergelombang, melebar, kemudian menyempit), maka 

mengindikasikan telah terjadi heteroskedastisitas. Jika tidak ada pola yang 

jelas, serta titik-titik menyebar diatas dan dibawah angka 0 pada sumbu Y, 

maka tidak terjadi heteroskedastisitas (Ghozali, 2018: 138). 

Metode yang handal adalah dengan melihat normal probability plot yang 

membandingkan distribusi kumulatif dari distribusi normal. Distribusi normal 
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membentuk garis diagonal lurus, dan ploting data residual dibandingkan 

dengan garis diagonal. Jika distribusi data residual normal, maka garis yang 

menggambarkan data sebenarnya mengikuti garis diagonalnya. Dimana dasar 

pengambilan keputusan dilakukan berdasarkan probabilitas, yaitu: 

1. Jika probabilitas >0,05 maka distribusi dari model regresi adalah normal 

2. Jika probabilitas <0,05 maka distribusi dari moel regresi adalah tidak 

normal. 

3.  Analisis Regresi Linier Berganda 

Menurut Sugiyono (2017). Regresi linier berganda merupakan teknik 

analisis data yang digunakan untuk mengetahui pengaruh dua atau lebih 

variabel bebas terhadap satu variabel terikat, baik secara simultan maupun 

parsial. Model ini digunakan untuk menjelaskan hubungan dan membuat 

prediksi nilai variabel terikat. yang dinyatakan dengan persamaan sebagai 

berikut: 

Y= α + β1.X1 + β2.X2 + ε 

Y = Volume Penjualan 

α = Konstanta 

β = Koefisien 

ε = Kesalahan residual/Tingkat kesalahan penduga dalam penelitian 

X1 = Promosi 

X2 = Saluran Distribusi 
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H.  Uji hipotesis 

Uji hipotesis digunakan untuk menguji signifikan atau tidaknya hubungan 

X dan Y. Berikut pengujian yang digunakan dalam penelitian ini adalah: 

a.  Uji Parsial (Uji t) 

Uji parsial (Uji t) bertujuan untuk menguji hipotesis secara parsial guna 

menunjukkan pengaruh tipe variabel independen secara sendiri terhadap 

variabel dependen (Sugiyono, 2017). Tingkat signifikansi 5% jika nilai 

probabilitynya lebih kecil dari 0,05 maka Ha diterima dan H0 ditolak, 

sedangkan jika probabilitynya lebih besar dari 0,05 maka Ha ditolak dan Ho 

diterima (Ghozali, 2018). 

b. Uji Determinasi (𝑅2) 

Uji koefisien determinasi (R2) bertujuan untuk mengukur seberapa 

jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel independen. 

Nilai koefisien determinasi adalah antara nol dan satu. Nilai R2 yang kecil 

berarti kemampuan-kemampuan variabel independen dalam menjelaskan 

variasi variabel dependen yang terbbatas. Nilai yang mendekati satu berarti 

variabel independen memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan 

untuk memrediksi variabel dependen (Ghozali, 2018).  
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

A.   Gambaran Umum Objek Penelitian 

Toko Sablon Baju Jejak 7 Kaos merupakan usaha mikro kecil 

menengah (UMKM) yang bergerak di bidang jasa sablon dan pembuatan 

pakaian custom, berdiri sejak tahun 2018 di Jalan Maccini Raya, Kota 

Makassar. Usaha ini lahir dari minat dan kecintaan pemilik terhadap seni 

desain grafis serta peluang bisnis di industri fashion lokal yang terus 

berkembang. Sejak awal berdiri, Jejak 7 Kaos mengusung konsep layanan 

sablon berkualitas tinggi dengan harga yang terjangkau, ditujukan bagi 

berbagai segmen pelanggan, mulai dari perorangan, komunitas, hingga 

perusahaan yang membutuhkan pakaian dengan desain khusus. 

Seiring berjalannya waktu, Jejak 7 Kaos mengembangkan berbagai 

teknik sablon seperti sablon manual, digital printing, dan bordir komputer, 

guna memenuhi kebutuhan pelanggan yang beragam. Produk yang 

ditawarkan meliputi kaos, hoodie, jaket, tote bag, dan merchandise lainnya 

dengan fleksibilitas desain sesuai permintaan. Toko ini mengedepankan 

kualitas bahan dan hasil cetakan yang tajam, tahan lama, dan nyaman 

dipakai. Selain melayani pesanan dalam skala kecil, Jejak 7 Kaos juga kerap 

menangani pemesanan dalam jumlah besar untuk keperluan event, seragam 

komunitas, maupun promosi perusahaan. 

Dalam perjalanannya sejak 2018, Jejak 7 Kaos berhasil membangun 

basis pelanggan yang loyal di tengah persaingan ketat industri sablon di 

Makassar. Lokasinya yang strategis di Jalan Maccini Raya memudahkan 

pelanggan untuk mengakses layanan secara langsung, sementara 
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pemanfaatan media sosial membantu menjangkau pasar yang lebih luas. 

Dengan kombinasi keterampilan tim yang berpengalaman, inovasi desain, 

dan komitmen pada kepuasan pelanggan, Jejak 7 Kaos terus berupaya 

mempertahankan eksistensinya dan meningkatkan volume penjualan, 

meskipun dihadapkan pada tantangan dari banyaknya kompetitor di sektor 

yang sama. 

B.   Hasil Penelitian 

1. Deskripsi Karakteristik Responden  

Data dalam penelitian ini diperoleh melalui kuesioner yang disebarkan 

kepada 100 responden. Penelitian ini menjelaskan karateristik responden 

yang merupakan pembeli dari toko sablon jejak 7 kaos kota makassar yang 

didapat melalui kuesioner. Karakteristik yang dimaksud merupakan identitas 

responden yang terdiri dari: 

Tabel 4. 1 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

Jenis Kelamin Frekuensi Persentase (%) 

Laki-laki 66 66,0 

Perempuan 34 34,0 

Total 100 100 

Sumber : Sumber: data diolah tahun 2025 
 

Dilihat dari tabel 4.1 diatas menunjukkan bahwa jumlah responden 

jenis kelamin laki-laki sebanyak 66 orang (66,0%) dan sisanya adalah jumlah 

responden perempuan sebanyak 34 orang (34,0%). Dengan demikian, dari 

jumlah responden laki-laki lebih banyak dibanding perempuan. 

2.  Analisis Deskriptif Frekuensi Responden  

a. Deskriptif Variabel Promosi (X1) 

Analisis deskriptif terhadap variabel Promosi (X1) dilakukan 

berdasarkan tanggapan responden terhadap sejumlah pernyataan yang 
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tercantum dalam kuesioner yang telah disebarkan. Ragam jawaban yang 

diberikan oleh responden terkait variabel ini dilihat dari tabel di bawah ini: 

Tabel 4.2 Deskripsi Variabel Promosi (X1) 

Pernyataan 

Skor 

Mean 
SS (1) S (2) KS (3) 

TS  

(4) 
STS (5) 

F % F % F % F % F %  

X1.1 37 37.0 46 46.0 17 17.0 0 0 0 0 42.00 

X1.2 38 38.0 41 41.0 19 19.0 1 1.0 1 1.0 41.40 

X1.3 31 31.0 50 50.0 18 18.0 1 1.0 0 0 41.10 

X1.4 43 43.0 43 43.0 13 13.0 1 1.0 0 0 42.80 

X1.5 28 28.0 50 50.0 21 21.0 1 1.0 0 0 40.50 

X1.6 37 37.0 45 45.0 16 16.0 1 1.0 1 1.0 41.60 

X1.7 38 38.0 43 43.0 18 18.0 1 1.0 0 0 41.80 

X1.8 48 48.0 38 38.0 14 14.0 0 0 0 0 43.40 

X1.9 31 31.0 45 45.0 21 21.0 3 3.0 0 0 40.40 

X1.10 23 24,7 48 48.0 12 12.0 1 1.0 0 0 42.50 

Total Mean Variabel Promosi (X1) 41,50 

Sumber: Data Primer Diolah SPSS 25 

Berdasarkan Tabel 4.2, tanggapan responden terhadap variabel 

Promosi (X1) Nilai mean tertinggi sebesar 42,80 pada pernyataan kuesioner 

“Program promosi seperti beli 1 lusin gratis 1 kaos membuat saya lebih 

sering membeli produk” menunjukkan bahwa mayoritas responden sangat 

setuju dengan pernyataan tersebut. Artinya, program promosi yang 
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menawarkan bonus atau hadiah tambahan setelah pembelian dalam jumlah 

tertentu dinilai sangat efektif dalam meningkatkan frekuensi pembelian. 

Promosi ini memberikan nilai tambah bagi konsumen karena mereka 

merasa mendapatkan keuntungan lebih besar dengan membeli produk 

dalam jumlah banyak. Hal ini mencerminkan bahwa strategi promosi 

berbasis insentif (seperti bonus produk) dapat mendorong perilaku 

pembelian impulsif dan memperkuat loyalitas pelanggan terhadap produk. 

Dengan kata lain, hasil ini menegaskan pentingnya perusahaan untuk 

terus mengoptimalkan promosi seperti ini, karena terbukti memiliki daya tarik 

yang tinggi dan mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

Sedangkan pernyataan dengan nilai rata-rata terendah terdapat pada 

indikator X1.9 Nilai mean terendah sebesar 40,40 pada pernyataan 

kuesioner “Saya sering menerima informasi produk atau promosi melalui 

pesan langsung dari toko Jejak 7 Kaos” menunjukkan bahwa mayoritas 

responden jarang menerima informasi secara langsung dari pihak toko. 

Artinya, strategi komunikasi pemasaran melalui pesan langsung (seperti 

WhatsApp, SMS, atau DM media sosial) belum optimal dilakukan oleh Jejak 

7 Kaos. 

Rendahnya nilai mean ini mengindikasikan bahwa saluran komunikasi 

personal yang seharusnya lebih efektif untuk membangun hubungan dengan 

pelanggan belum dimanfaatkan secara maksimal. Akibatnya, pelanggan 

mungkin kurang mendapatkan informasi terbaru tentang produk atau 

promosi, sehingga potensi peningkatan penjualan melalui pendekatan 

langsung belum tercapai. 
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Dengan temuan ini, perusahaan perlu meningkatkan aktivitas 

pengiriman pesan langsung yang informatif dan persuasif, misalnya dengan 

membuat daftar pelanggan yang tertarik, mengirimkan pesan promosi 

berkala, atau memanfaatkan chatbot untuk personalisasi pesan. 

b. Deskriptif Variabel Saluran Distribusi (X2) 

Analisis deskriptif terhadap variabel Saluran Distribusi (X2) dilakukan 

berdasarkan tanggapan responden terhadap sejumlah pernyataan yang 

tercantum dalam kuesioner yang telah disebarkan. Ragam jawaban yang 

diberikan oleh responden terkait variabel ini dapat dilihat pada tabel di bawah 

ini: 

Tabel 4. 3 Deskripsi Variabel Saluran Distribusi (X2) 

Pernyataan 

Skor 

Mean 
SS (1) S (2) KS (3) 

TS  

(4) 
STS (5) 

F % F % F % F % F %  

X2.1 39 39.0 45 45.0 14 14.0 1 1,0 1 1,0 42.00 

X2.2 35 35.0 48 48.0 15 15.0 1 1.0 1 1.0 41.50 

X2.3 26 26.0 56 56.0 16 16.0 2 2.0 0 0 40.60 

X2.4 36 36.0 48 48.0 14 14.0 2 2.0 0 0 41.80 

Total Mean Variabel Saluran Distribusi (X2) 41,50 

Sumber: Data Primer Diolah SPSS 25 

Berdasarkan Tabel 4.3, tanggapan responden terhadap variabel 

Saluran Distribusi (X2) Nilai mean tertinggi sebesar 42,00 pada pernyataan 

kuesioner “Produk dari toko Jejak 7 Kaos mudah diperoleh secara langsung 

di toko fisiknya” menunjukkan bahwa sebagian besar responden setuju 
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bahwa ketersediaan produk di toko fisik Jejak 7 Kaos sangat baik. Artinya, 

aksesibilitas produk secara offline menjadi salah satu keunggulan yang 

dirasakan oleh pelanggan. 

Tingginya nilai ini mengindikasikan bahwa stok produk yang memadai 

dan kemudahan dalam proses pembelian di toko fisik memberikan kepuasan 

bagi konsumen. Hal ini penting karena meskipun tren belanja online semakin 

meningkat, ketersediaan produk di toko fisik tetap menjadi faktor 

kepercayaan dan kenyamanan bagi pelanggan yang ingin melihat produk 

secara langsung sebelum membeli. 

Dengan kata lain, distribusi dan manajemen stok yang baik merupakan 

kekuatan Jejak 7 Kaos dalam mempertahankan loyalitas pelanggan. 

Perusahaan perlu menjaga konsistensi ini, serta dapat 

mengkombinasikannya dengan layanan pemesanan online untuk 

memperluas jangkauan pasar. 

Sedangkan pernyataan dengan Nilai rata-rata terendah ada pada 

indikator X2.3 Nilai mean terendah sebesar 40,60 pada pernyataan 

kuesioner “Produk dari toko Jejak 7 Kaos tersedia melalui platform online 

seperti marketplace” menunjukkan bahwa mayoritas responden kurang 

merasakan kehadiran atau ketersediaan produk Jejak 7 Kaos di platform 

online atau marketplace. 

Hal ini mengindikasikan bahwa strategi distribusi digital Jejak 7 Kaos 

masih belum optimal, baik dari segi kehadiran merek di marketplace populer 

(seperti Shopee, Tokopedia, atau Bukalapak), maupun dari segi promosi dan 

kemudahan akses pelanggan untuk membeli produk secara online. 
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Di era digital seperti saat ini, kehadiran di platform online sangat 

penting untuk memperluas jangkauan pasar, meningkatkan visibilitas merek, 

serta memenuhi kebutuhan konsumen yang lebih menyukai kemudahan 

berbelanja secara daring. Nilai mean yang rendah ini menjadi masukan 

penting bagi perusahaan untuk mulai memperkuat kehadirannya secara 

digital, baik dengan membuka toko resmi di marketplace maupun mengelola 

akun media sosial yang terintegrasi dengan sistem pemesanan online. 

Dengan demikian, peningkatan ketersediaan produk melalui saluran 

digital dapat menjadi peluang strategis bagi Jejak 7 Kaos untuk 

meningkatkan daya saing dan menjangkau pasar yang lebih luas. 

a. Analisis Deskriptif Variabel Peningkatan Volume Penjualan (Y) 

Analisis deskriptif terhadap variabel Peningkatan Volume Penjualan 

(Y) dilakukan berdasarkan tanggapan responden terhadap sejumlah 

pernyataan yang tercantum dalam kuesioner yang telah disebarkan. Ragam 

jawaban yang diberikan oleh responden terkait variabel ini dapat dilihat pada 

tabel di bawah ini: 
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Tabel 4. 4 Deskripsi Variabel Peningkatan Volume Penjualan (Y) 

Pernyataan 

Skor 

Mean 
SS (1) S (2) KS (3) 

TS  

(4) 
STS (5) 

F % F % F % F % F %  

Y.1 35 35.0 47 47.0 18 18.0 0 0 0 0 41.70 

Y.2 39 39.0 40 40.0 16 16.0 4 4.0 1 1.0 41.20 

Y.3 37 37.0 42 42.0 15 15.0 6 6.0 0 0 41.00 

Y.4 42 42.0 45 45.0 16 16.0 0 0.0 0 0 42.90 

Y.5 47 47.0 40 40.0 13 13.0 0 0.0 0 0 43.40 

Y.6 43 43,0 50 50.0 5 5.0 2 2.0 1 1.0 43.40 

Total Mean Variabel Peningkatan Volume Penjualan (Y) 41,50 

Sumber: Data Primer Diolah SPSS 25 

Berdasarkan Tabel 4.3, tanggapan responden terhadap variabel 

Peningkatan Volume Penjualan (Y) Nilai mean tertinggi sebesar 43,40 pada 

pernyataan kuesioner “Peminat untuk baju costum sekarang semakin 

bertambah, karena dapat mencerminkan gaya dan karakteristik 

penggunanya” dan “Terdapat pelayanan yang baik antara karyawan 

terhadap pelanggannya” menunjukkan bahwa responden sangat setuju 

terhadap kedua aspek ini. Hasil ini mengindikasikan bahwa tren permintaan 

baju custom semakin meningkat karena konsumen menginginkan produk 

yang dapat mencerminkan identitas, gaya, dan karakter pribadi mereka. Hal 

ini menjadi peluang besar bagi Jejak 7 Kaos untuk mengoptimalkan layanan 

custom sebagai strategi utama dalam menarik pelanggan. 
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Selain itu, tingginya nilai pada pernyataan mengenai pelayanan 

menunjukkan bahwa interaksi yang baik antara karyawan dan pelanggan 

telah menciptakan pengalaman positif. Pelayanan yang ramah dan responsif 

mampu membangun kepuasan dan loyalitas konsumen terhadap produk dan 

merek. Dengan demikian, kombinasi antara meningkatnya minat terhadap 

baju custom dan kualitas pelayanan yang baik menjadi kekuatan utama bagi 

Jejak 7 Kaos. Strategi ke depan sebaiknya difokuskan pada pengembangan 

produk custom yang inovatif serta menjaga kualitas layanan agar 

perusahaan mampu bersaing dan mempertahankan kepuasan pelanggan. 

3. Uji Instrumen  

a) Uji Validitas 

Uji validitas merupakan proses untuk memastikan bahwa instrumen 

yang digunakan mampu mengukur variabel target secara akurat dan dapat 

dipercaya. Instrumen yang valid akan memberikan hasil yang konsisten dan 

sesuai dengan indikator yang ingin diukur, sehingga data yang diperoleh 

dapat digunakan secara tepat dalam penelitian (Laia, T. 2024). Uji validitas 

kuesioner dapat dinyatakan valid jika setiap butir pertanyaan yang terdapat 

pada kuesioner dapat digunakan sebagai perantara untuk mengungkapkan 

dan mengetahui sesuatu yang akan di ukur oleh kuesioner tersebut. 

Kemudian, kuesioner dapat dinyatakan valid jika hasil nilai r hitung lebih 

besar dari r tabel. Apa bila hasil nilai validitas dari tiap tanggapan yang telah 

diterima setelah menyerahkan atau menyebarkan daftaran pertanyaan-

pertanyaan bernilai lebih besar daripada 0,5 maka butir pernyataan tersebut 

dapat dinyatakan valid (Ramadhan et al., 2024). Hasil pengujian diperoleh 

sebagai berikut: 



52 
 

 
 

1.1 Uji Validitas Promosi (X1) 

Tabel berikut menampilkan hasil uji validitas variabel Promosi  (X1). Uji 

validitas ini bertujuan untuk mengetahui apakah instrumen pengukuran yang 

digunakan telah memenuhi standar validitas, sehingga dapat dipercaya 

untuk mengukur konsep Promosi. 

Table 4.5 Uji Validitas Promosi (X1) 

No. Pernyataan r Hitung r Tabel Keterangan 

1. X1.1 0,423 0,195 Valid 

2. X1.2 0,464 0,195 Valid 

3. X1.3 0,592 0,195 Valid 

4. X1.4 0,448 0,195 Valid 

5. X1.5 0,482 0,195 Valid 

6. X1.6 0,376 0,195 Valid 

7 X1.7 0,642 0,195 Valid 

8 X1.8 0,554 0,195 Valid 

9 X1.9 0,607 0,195 Valid 

10 Xq.10 0,475 0,195 Valid 

Sumber.data diolah tahun 2025 

Berdasarkan tabel 4.5, dapat dilihat bahwa hasil uji validitas untuk 

variabel Promosi  (X1) menunjukkan bahwa semua pernyataan memiliki nilai 

r hitung > dari pada nilai r tabel (0,195). Hal ini menunjukkan bahwa semua 

pernyataan tersebut telah memenuhi standar validitas dan dapat digunakan 

untuk mengukur konsep Promosi. Dengan kata lain, semua pernyataan 

tersebut memiliki validitas yang tinggi dan dapat dipercaya untuk mengukur 

apa yang seharusnya diukur. 
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1.2  Uji Validitas Saluran Distribusi (X2) 

Tabel berikut menampilkan hasil uji validitas variabel Saluran Distribusi 

(X2). Uji validitas ini bertujuan untuk mengetahui apakah instrumen 

pengukuran yang digunakan telah memenuhi standar validitas, sehingga 

dapat dipercaya untuk mengukur konsep Saluran Distribusi. 

Table 4.6 Uji Validitas Saluran Distribusi (X2) 

No. Pernyataan r Hitung r Tabel Keterangan 

1. X2.1 0,657 0,195 Valid 

2. X2.2 0,742 0,195 Valid 

3. X2.3 0,779 0,195 Valid 

4. X2.4 0,866 0,195 Valid 

 

Berdasarkan tabel 4.6, dapat dilihat bahwa hasil uji validitas untuk 

variabel Saluran Distribusi  (X2) menunjukkan bahwa semua pernyataan 

memiliki nilai r hitung > dari pada nilai r tabel (0,195). Hal ini menunjukkan 

bahwa semua pernyataan tersebut telah memenuhi standar validitas dan 

dapat digunakan untuk mengukur konsep Saluran Distribusi. Dengan kata 

lain, semua pernyataan tersebut memiliki validitas yang tinggi dan dapat 

dipercaya untuk mengukur apa yang seharusnya diukur. 

1.3 Uji Validitas Peningkatan Volume Penjualan (Y) 

Tabel berikut menampilkan hasil uji validitas variabel Peningkatan 

Volume Penjualan (Y). Uji validitas ini bertujuan untuk mengetahui apakah 

instrumen pengukuran yang digunakan telah memenuhi standar validitas, 

sehingga dapat dipercaya untuk mengukur konsep Peningkatan Volume 

Penjualan. 
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Tabel 4.7 Uji Validitas Peningkatan Volume Penjualan (Y) 

No. Pernyataan r Hitung r Tabel Keterangan 

1. Y.1 0,625 0,195 Valid 

2. Y.2 0,592 0,195 Valid 

3. Y.3 0,609 0,195 Valid 

4. Y.4 0,678 0,195 Valid 

5. Y.5 0,661 0,195 Valid 

6. Y.6 0,505 0,195 Valid 

 

Berdasarkan tabel 4.7, dapat dilihat bahwa hasil uji validitas untuk 

variabel Peningkatan Volume Penjualan (Y) menunjukkan bahwa semua 

pernyataan memiliki nilai r hitung yang lebih besar dari pada nilai r tabel 

(0,195). Hal ini menunjukkan bahwa semua pernyataan tersebut telah 

memenuhi standar validitas dan dapat digunakan untuk mengukur konsep 

Peningkatan Volume Penjualan. Dengan kata lain, semua pernyataan 

tersebut memiliki validitas yang tinggi dan dapat dipercaya untuk mengukur 

apa yang seharusnya diukur. 

a) Uji Realibilitas 

Uji reliabilitas digunakan untuk mengetahui seberapa konsisten suatu 

alat ukur (instrumen) ketika digunakan berulang kali dalam mengukur hal 

yang sama. Jika alat ukur tersebut memberikan hasil yang stabil dan 

konsisten, maka alat ukur tersebut dianggap reliabel. (Ramadhan et al., 

2024). Uji reliabilitas ini bertujuan untuk memastikan bahwa instrumen 

pengukuran yang digunakan dapat memberikan hasil yang sama jika 

digunakan kembali dalam kondisi yang sama. Dalam penelitian ini, uji 



55 
 

 
 

reliabilitas dilakukan untuk memastikan bahwa instrumen pengukuran 

variabel Promosi (X1), Saluran Distribusi (X2), dan Peningkatan Volume 

Penjualan (Y) telah memenuhi standar reliabilitas. 

Tabel 4.8 Uji Realibilitas 

Variabel Cronbach’s Alpha N Of Items 

Promosi  (X1) 0,676 10 

Saluran Distribusi (X2) 0,753 4 

Peningkatan Volume Penjualan (Y) 0,658 6 

Sumber:data diolah tahun 2025 

Berdasarkan tabel 4.8, dapat dilihat bahwa hasil uji reliabilitas untuk 

variabel Promosi (X1), Saluran Distribusi (X2), dan Peningkatan Volume 

Penjualan (Y) menunjukkan bahwa kedua variabel tersebut memiliki nilai 

Cronbach's Alpha yang tinggi, yaitu 0,676, 0,753, dan 0,658. 

Nilai Cronbach's Alpha yang di atas 0,60 menunjukkan bahwa 

instrumen pengukuran yang digunakan untuk mengukur ketiga variabel 

tersebut adalah reliabel. Artinya, instrumen pengukuran tersebut dapat 

memberikan hasil yang konsisten dan dapat diandalkan. 

Dengan demikian, hasil uji reliabilitas ini menunjukkan bahwa 

instrumen pengukuran yang digunakan dalam penelitian ini telah memenuhi 

standar reliabilitas dan dapat digunakan untuk mengukur variabel Promosi 

(X1), Saluran Distribusi (X2) dan Peningkatan Volume Penjualan (Y). 

4. Uji Asumsi Klasik 

Uji Asumsi Klasik adalah proses untuk memastikan bahwa data yang 

digunakan dalam penelitian ini memenuhi asumsi-asumsi yang diperlukan 

untuk melakukan analisis statistik. Asumsi - asumsi ini meliputi normalitas. 
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a. Uji Normalitas  

Uji normalitas menggunakan Kolmogorov-Smirnov. Kolmogorov-

Sminorv itu sendiri merupakan salah satu metode untuk menguji normalitas: 

mengukur apakah distribusi data sampel berbeda secara signifikan dari 

distribusi normal (atau bentuk distribusi teoritis lainnya) untuk memastikan 

data memiliki distribusi normal, sehingga hasil analisis statistik dapat 

dipercaya (Luzuriaga Jaramillo et al., 2023) 

Tabel 4. 9 Hasil Uji Normalitas 

Sumber:data diolah tahun 2025  

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstandardized 

Residual 

N 100 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. Deviation 1.43471449 

Most Extreme Differences Absolute .073 

Positive .069 

Negative -.073 

Test Statistic .073 

Asymp. Sig. (2-tailed)c .178c,d 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

d. This is a lower bound of the true significance 



57 
 

 
 

Berdasarkan hasil uji normalitas Kolmogorov-Smirnov Test, dapat 

disimpulkan bahwa data yang digunakan dalam penelitian ini memiliki 

distribusi  normal. Hal ini dapat dilihat dari nilai Asymp. Sig. (2-tailed)  0,178, 

yang berarti bahwa nilai probabilitas (p-value) adalah 0,178. Karena nilai p-

value ini lebih besar dari tingkat signifikansi yaitu (0,05), maka dapat 

disimpulkan bahwa data tersebut tidak menolak asumsi normalitas. Dengan 

demikian, data yang digunakan dalam penelitian ini dapat digunakan untuk 

analisis statistik yang memerlukan asumsi normalitas. 

b. Uji Heteroskedastisitas   

Uji heteroskedastisitas merupakan pengujian dalam analisis 

regresi yang bertujuan untuk mendeteksi apakah terjadi 

ketidaksamaan varian dari residual (error) pada model regresi (Latifah 

N, 2022). 

 

 

 

 

 

Berdasarkan gambar 4.2 diatas dapat diketahui bahwa tidak 

terjadi heteroskedastisitas sebab tidak ada pola yang jelas serta titik- 

titik menyebar diatas dan dibawah angka 0 pada sumbu y, sehingga 

dapat dikatakan uji heteroskedastisitas terpenuhi. 
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c. Uji Multikolinearitas 

Uji multikolinearitas merupakan salah satu uji asumsi klasik 

dalam analisis regresi linier yang digunakan untuk mengetahui apakah 

terdapat hubungan linier yang kuat antar variabel bebas (independen) 

dalam model regresi (Latifah N, 2022). 

Coefficientsa 

Model 

Colinearity statistics 

Tolerance VIF 

Promosi (X1) 

Saluran Distribusi (X2) 

0,920 

0,920 

1,087 

1,087 

 

Berdasarkan hasil uji multikolinearitas menggunakan Variance 

Inflation Factor (VIF) , dapat dilihat bahwa nilai VIF untuk variabel 

Promosi adalah 1,087 dan variabel Saluran Distribusi adalah 1.087. 

Nilai VIF ini menunjukkan bahwa kedua variabel tersebut tidak 

terdapat korelasi yang kuat antara variabel Promosi dan Saluran 

Distribusi dengan variabel-variabel lainnya dalam model regresi. 

Selain itu, nilai Tolerance, yaitu 0,920. Hal ini menunjukkan bahwa 

variabel Promosi  dan Saluran Distribusi tidak memiliki korelasi yang 

kuat dengan variabel-variabel lainnya, sehingga tidak terdapat 

multikolinearitas dalam model regresi. 
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5. Analisis Regresi Berganda  

Analisis regresi linier berganda digunakan untuk mengetahui Promosi 

(X1) dan Saluran Distribusi (X2) Peningkatan Volume Penjualan  (Y) pada 

Toko Sablon Jejak 7 Kaos Kota Makassar. 

Table 4.11 Uji Analisis Regresi Berganda 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) 2.678 2.266  1.182 .240 

Promosi .307 .053 .420 5.837 .000 

Saluran Distribusi .596 .087 .494 6.865 .000 

a.           Dependent Variable: Peningkatan Volume Penjualan 

 

Berdasarkan hasil uji analisis regresi linear berganda pada Tabel 4.11, 

diperoleh dari nilai konstantas (a) sebesar 2.678 dan koefisien regresi untuk 

Promosi (𝑏1)  sebesar 0,307 dan Saluran Distribusi (𝑏2)  sebesar 0,596.  

Dengan demikian, persamaan regresi yang terbentuk adalah ; 

Y = 𝜶 + 𝒃𝟏𝑿𝟏 + 𝒃𝟐𝑿𝟐 + 𝒆 

Y = 2,678 + 0.307 𝑿𝟏 + 0.596 𝑿𝟐 

a) Nilai konstanta (constant) sebesar 2,678 menunjukkan bahwa jika Promosi 

dan Saluran Distribusi bernilai 0, maka Peningkatan Volume Penjualan 

akan sebesar 2,678. 

b) Nilai koefisien regresi variabel Promosi sebesar 0,307 dengan nilai 

signifikansi 0,00 menunjukkan bahwa semakin baik Promosi maka akan 
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meningkatkan Peningkatan Volume Penjualan. Hal ini menandakan bahwa 

Promosi  berpengaruh positif terhadap Peningkatan Volume Penjualan. 

c) Nilai koefisien regresi variabel Saluran Distribusi sebesar 0,596 dengan 

nilai signifikansi yang juga 0,000, yang berarti bahwa semakin baik Saluran 

Distribusi maka Peningkatan Volume Penjualan akan semakin meningkat. 

Ini berarti bahwa Saluran Distribusi berpengaruh positif terhadap 

Peningkatan Volume Penjualan. 

1. Uji Hipotesis 

Berdasarkan hasil analisis regresi linear berganda, maka dilakukan uji 

hipotesis untuk menguji signifikansi pengaruh variabel independen terhadap 

variabel dependen. Uji hipotesis ini terdiri dari dua tahap, yaitu uji t dan uji 

koefisien determinasi (𝑹2). 

Uji t digunakan untuk menguji signifikansi koefisien regresi, sedangkan 

uji koefisien determinasi (𝑹2) digunakan untuk mengukur seberapa besar 

variansi variabel dependen yang dapat dijelaskan oleh variabel independen 

(Gujarati & Porter, 2017; Hair et al., 2010). 

A. Uji Parsial (Uji-t) 

Uji t adalah salah satu metode statistik dalam analisis regresi yang 

digunakan untuk mengukur seberapa besar pengaruh masing-masing 

variabel independen secara parsial terhadap variabel dependen (Agusriadi, 

A. 2022). Hasil uji parsial dapat dilihat pada Tabel 4.11 di bawah ini. 
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Tabel 4.12 Uji Parsial 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) 2.678 2.266  1.182 .240 

Promosi .307 .053 .420 5,837 .000 

Saluran Distribusi .596 .087 .494 6.865 .000 

a.            Dependent Variable: Peningkatan Volume Penjualan 

 

1. Promosi (X1) 

Pengaruh Promosi Terhadap Peningkatan Volume Penjualan 

menunjukkan hasil yang signifikan dengan nilai t hitung sebesar 5.837 

dengan tingkat signifikansi > dari nilai t table 1,660 dan nilai sig (0,000) 

< (0,05). Ini menunjukkan bahwa variable promosi (X1) secara parsial 

berpengaruh terhadap variabel Peningkatan Volume Penjualan (Y).  

2. Saluran Distribusi (X2) 

Pengaruh Saluran Distribusi Terhadap Peningkatan Volume 

Penjualan menunjukkan hasil yang signifikan dengan nilai t hitung 

6.865 > dari nilai t table 1.660 dan nilai sig (0,000) <  (0,05). Ini 

menunjukkan bahwa variabel Saluran Distribusi (X2) secara parsial 

berpengaruh terhadap variabel Peningkatan Volume Penjualan (Y). 

B. Uji Koefisien Determinasi  (𝑅2) 

Uji koefisien determinasi (𝑹2) digunakan untuk mengukur seberapa 

besar variansi variabel dependen yang dapat dijelaskan oleh variabel 

independen (Hair et al., 2010). Hasil uji koefisien determinasi dapat dilihat 

pada Tabel 4.13 di bawah ini. 
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Tabel 4. 13 Hasil Uji Koefisien Determinasi (𝑹𝟐) 

Model Summary 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .733a .538 .528 1.90181 

a. Predictors: (Constant), Saluran Distribusi (X2), Promosi (X1) 

Sumber:data diolah tahun 2025 

       Berdasarkan hasil uji koefisien determinasi pada Tabel 4.13, dapat 

dilihat bahwa nilai R adalah 0,733 dan nilai  (𝑅2) adalah 53,8. Nilai R Square 

ini menunjukkan bahwa sekitar 53,8% variansi Peningkatan Volume 

Penjualan dapat dijelaskan oleh Variabel Promosi dan Saluran Distribusi. 

Artinya, variabel Promosi dan Saluran Distribusi memiliki kemampuan untuk 

menjelaskan sekitar 53,8% dari total variabel Peningkatan Volume 

Penjualan. Sisanya, sekitar 46,2%. merupakan kekurangan dari model 

penelitian ini.  

C. Pembahasan  

Hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti terkait pengaruh Promosi 

dan Saluran Distribusi terhadap  peningkatan Volume Penjualan dijejak 7 

kaos, maka hasilnya akan diuraikan dalam pembahasan berikut: 
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1) Pengaruh Promosi Terhadap Peningkatan Volume Penjualan  

Berdasarkan hasil analisis deskriptif pada Tabel 4.2, variabel promosi 

menunjukkan nilai rata-rata yang berada pada kategori baik, yang 

mengindikasikan bahwa kegiatan promosi yang dilakukan oleh Toko Sablon 

Jejak 7 Kaos telah berjalan secara cukup efektif dan dirasakan positif oleh 

konsumen. Promosi dalam penelitian ini diukur melalui beberapa indikator 

yang tercermin dalam item kuesioner, yaitu periklanan, promosi penjualan, 

personal selling, hubungan masyarakat, dan pemasaran langsung. 

a. Periklanan (Advertising) 

Indikator periklanan menunjukkan bahwa konsumen mengenal Toko 

Jejak 7 Kaos melalui media sosial seperti Instagram, WhatsApp, dan 

Facebook. Hal ini membuktikan bahwa penggunaan media digital sebagai 

sarana promosi telah membantu meningkatkan kesadaran konsumen 

terhadap keberadaan toko. Periklanan digital dinilai efektif karena mampu 

menjangkau segmen pasar anak muda dan komunitas kreatif yang menjadi 

target utama usaha sablon ini. 

b. Promosi Penjualan (Sales Promotion) 

Promosi penjualan yang dilakukan, seperti pemberian potongan harga, 

bonus desain, atau harga khusus untuk pemesanan dalam jumlah tertentu, 

dinilai mampu menarik minat konsumen untuk melakukan pembelian. 

Indikator ini menunjukkan bahwa promosi penjualan bersifat jangka pendek 

namun efektif dalam mendorong keputusan pembelian dan meningkatkan 

transaksi. 

 

 



64 
 

 
 

c. Penjualan Pribadi (Personal Selling) 

Personal selling tercermin dari kemampuan pemilik atau karyawan 

toko dalam melayani konsumen secara langsung, memberikan penjelasan 

produk, serta menyesuaikan desain sesuai permintaan pelanggan. Hasil 

kuesioner menunjukkan bahwa pendekatan langsung ini memberikan rasa 

percaya dan kenyamanan bagi konsumen, sehingga berdampak positif pada 

keputusan pembelian. 

d. Hubungan Masyarakat (Public Relations) 

Hubungan baik yang terjalin antara Toko Jejak 7 Kaos dengan 

komunitas, pelanggan tetap, dan lingkungan sekitar turut membangun citra 

positif usaha. Kegiatan informal seperti kerja sama dengan komunitas atau 

rekomendasi dari mulut ke mulut menjadi bentuk promosi tidak langsung 

yang efektif. 

e. Pemasaran Langsung (Direct Marketing) 

Pemasaran langsung dilakukan melalui komunikasi pribadi kepada 

pelanggan, seperti pesan WhatsApp untuk informasi promo atau pemesanan 

ulang. Indikator ini menunjukkan bahwa pendekatan langsung mampu 

mempertahankan pelanggan lama dan mendorong pembelian ulang. 
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Hasil uji parsial (uji t) menunjukkan bahwa promosi berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap volume penjualan dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 

< 0,05 dan koefisien regresi sebesar 0,307. Artinya, semakin baik dan 

intensif kegiatan promosi yang dilakukan, maka volume penjualan Toko 

Jejak 7 Kaos akan semakin meningkat. Temuan ini sejalan dengan penelitian 

Lela Elfira (2021) dan Ilma Yunia Sari (2022) yang menyatakan bahwa 

promosi memiliki pengaruh signifikan terhadap peningkatan volume 

penjualan. 

Hasil ini menunjukkan bahwa semakin baik promosi pada toko sablon 

baju jejak 7 kaos, maka semakin tinggi pula tingkat volume penjualan. 

Konsumen yang merasa puas dengan kualitas produk cenderung loyal, 

bersedia membeli kembali, dan merekomendasikan produk kepada orang 

lain. Hal ini menjadi faktor penting dalam keberlanjutan usaha sablon jejak 7 

kaos. 

Lebih lanjut dapat dilihat bahwa nilai R adalah 0,733 dan nilai  (𝑅2) 

adalah 53,8. Nilai R Square ini menunjukkan bahwa sekitar 53,8% variansi 

Peningkatan Volume Penjualan dapat dijelaskan oleh Variabel Promosi dan 

Saluran Distribusi. Artinya, variabel Promosi dan Saluran Distribusi memiliki 

kemampuan untuk menjelaskan sekitar 53,8% dari total variabel 

Peningkatan Volume Penjualan. Sisanya, sekitar 46,2%. merupakan 

kekurangan dari model penelitian ini.  

Temuan penelitian ini memiliki keterkaitan yang erat dengan hasil 

penelitian sebelumnya. Hasilnya sejalan dengan penelitian yang dilakukan 

oleh Mirnasari (2021) yang menyatakan bahwa promosi  pada UMKM Keripik 

Pisang di Gang PU Bandar Lampung dalam kategori cukup baik, Mirnasari 
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menjelaskan bahwa dengan demikian semakin baik kegiatan promosi yang 

dilakukan, semakin baik pula volume penjualan dari toko tersebut. 

Kebaruan dalam penelitian ini mengangkat objek studi pada sektor 

UMKM khususnya Toko Sablon Jejak 7 Kaos di Kota Makassar, yang belum 

banyak dikaji dalam penelitian terdahulu. Berbeda dengan studi sebelumnya 

yang berfokus pada perusahaan besar seperti Gramedia, Penerbit Erlangga, 

atau dealer otomotif, penelitian ini memberikan perspektif baru mengenai 

bagaimana strategi promosi dan saluran distribusi berdampak pada 

peningkatan volume penjualan di usaha kecil menengah dengan segmen 

pasar anak muda dan komunitas kreatif. 

Selain itu, hasil penelitian ini menunjukkan bahwa promosi dan 

distribusi mampu menjelaskan sebagian besar variasi volume penjualan, 

yang berarti kedua faktor ini menjadi kunci penting bagi toko sablon jejak 7 

kaos dalam mempertahankan dan meningkatkan volume penjualan. Dengan 

demikian, penelitian ini tidak hanya mendukung temuan-temuan 

sebelumnya, tetapi juga memberikan kontribusi praktis bagi pengembangan 

strategi pemasaran dan peningkatan daya saing lokal di era persaingan 

pasar yang semakin ketat. 

2) Pengaruh Saluran Distribusi Terhadap Peningkatan Volume 

Penjualan 

 Saluran distribusi merupakan salah satu faktor penting dalam 

mendukung peningkatan volume penjualan karena berhubungan langsung 

dengan kemudahan konsumen dalam memperoleh produk. Dalam penelitian 

ini, saluran distribusi diukur melalui dua indikator utama, yaitu saluran 

distribusi langsung (produsen ke konsumen) dan saluran distribusi tidak 
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langsung (melalui perantara atau media online). Hasil analisis deskriptif 

menunjukkan bahwa variabel saluran distribusi berada pada kategori baik, 

yang menandakan bahwa sistem distribusi Toko Sablon Baju Jejak 7 Kaos 

telah berjalan cukup efektif. 

1. Saluran Distribusi Langsung (Produsen → Konsumen) 

a. Produk Mudah Diperoleh Secara Langsung di Toko 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa pernyataan “Produk dari toko 

Jejak 7 Kaos mudah diperoleh secara langsung di toko fisiknya” memperoleh 

nilai rata-rata tertinggi dibandingkan item lainnya. Hal ini mengindikasikan 

bahwa mayoritas responden merasa mudah untuk mendapatkan produk 

secara langsung di lokasi toko. 

Kemudahan memperoleh produk secara langsung memberikan 

kenyamanan bagi konsumen, khususnya bagi pelanggan yang ingin melihat 

kualitas bahan, hasil sablon, serta berkonsultasi langsung mengenai desain 

yang diinginkan. Keberadaan toko fisik juga meningkatkan kepercayaan 

konsumen karena mereka dapat berinteraksi langsung dengan pemilik atau 

karyawan toko sebelum melakukan pembelian. Kondisi ini menjadi 

keunggulan utama Jejak 7 Kaos dalam mempertahankan loyalitas 

pelanggan dan mendorong pembelian ulang. 

b. Lokasi Toko Mudah Dijangkau Konsumen 

Pernyataan “Lokasi toko Jejak 7 Kaos mudah dijangkau oleh 

konsumen” juga memperoleh tanggapan positif dari responden. Hal ini 

menunjukkan bahwa lokasi toko yang strategis di kawasan Maccini Raya 

memudahkan konsumen untuk datang langsung ke toko. 
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Lokasi yang mudah dijangkau berperan penting dalam meningkatkan 

intensitas kunjungan konsumen, baik untuk pemesanan awal maupun 

pengambilan produk. Kemudahan akses lokasi ini mendukung efektivitas 

saluran distribusi langsung dan menjadi faktor pendukung dalam 

peningkatan volume penjualan, karena konsumen tidak mengalami 

hambatan berarti dalam proses pembelian. 

2. Saluran Distribusi Tidak Langsung (Perantara / Online) 

a. Ketersediaan Produk Melalui Platform Online 

Berbeda dengan distribusi langsung, pernyataan “Produk dari toko 

Jejak 7 Kaos tersedia melalui platform online seperti marketplace” 

memperoleh nilai rata-rata paling rendah di antara indikator saluran 

distribusi. Hal ini menunjukkan bahwa sebagian responden masih kurang 

merasakan kehadiran Jejak 7 Kaos di platform marketplace online. 

Rendahnya nilai pada indikator ini mengindikasikan bahwa 

pemanfaatan marketplace sebagai saluran distribusi belum optimal. 

Padahal, di era digital saat ini, kehadiran produk di marketplace dapat 

memperluas jangkauan pasar, menjangkau konsumen di luar wilayah toko 

fisik, serta meningkatkan peluang penjualan. Oleh karena itu, kondisi ini 

menjadi evaluasi penting bagi Jejak 7 Kaos untuk mengembangkan strategi 

distribusi digital agar mampu bersaing dan mengikuti perubahan perilaku 

konsumen. 

b. Kemudahan Pemesanan Melalui Media Sosial atau Online 

Pernyataan “Produk Jejak 7 Kaos mudah diperoleh melalui 

pemesanan online atau media sosial” memperoleh nilai rata-rata yang cukup 

baik. Hal ini menunjukkan bahwa meskipun kehadiran di marketplace masih 
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terbatas, konsumen sudah cukup merasakan kemudahan pemesanan 

melalui media sosial seperti WhatsApp atau Instagram. 

Pemesanan melalui media sosial memungkinkan konsumen untuk 

melakukan transaksi tanpa harus datang langsung ke toko, sehingga lebih 

fleksibel dan efisien. Saluran distribusi ini sangat membantu konsumen yang 

memiliki keterbatasan waktu atau jarak. Dengan pengelolaan yang lebih 

optimal, pemesanan online melalui media sosial dapat menjadi alternatif 

distribusi yang efektif dalam meningkatkan volume penjualan. 

Hasil ini menunjukkan bahwa semakin baik saluran distribusi yang 

dimiliki toko sablon jejak 7 koas, maka semakin tinggi pula tingkat volume 

penjualan. Dan konsumen akan merasa puas Ketika produk – produk dari 

jejak 7 kaos mudah didapatkan melalui saluran distribusi yang dilakukan baik 

itu distribusi langsung maupun tidak langsung. Konsumen cenderung akan 

merasa puas, bersedia memebeli Kembali, serta merekomendasikan produk 

pada orang lain. Hal ini menjadikan penguatan saluran distribusi sebagai 

faktor penting dalam mendukung keberlanjutan dan daya saing jejak 7 kaos. 

Lebih lanjut, Pengaruh Saluran Distribusi Terhadap Peningkatan 

Volume Penjualan menunjukkan hasil yang signifikan dengan nilai t hitung 

6.865 > dari nilai t table 1.660 dan nilai sig (0,000) <  (0,05). Ini menunjukkan 

bahwa variabel Saluran Distribusi (X2) secara parsial berpengaruh terhadap 

variabel Peningkatan Volume Penjualan (Y). 

Angka ini menunjukkan bahwa pengaruh saluran distribusi terhadap 

volume penjualan juga sangat kuat, sehingga saluran distribusi menjadi 

salah satu faktor penting yang memengaruhi tingkat volume penjualan toko 

sablon jejak 7 kaos di maccini raya kota makassar. Hal ini memperlihatkan 
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bahwa saluran distribusi yang baik dapat membuat pelanggan merasa 

mudah dalam menjangkau produk – produk yang ada pada toko tersebut. 

 Dari hasil penelitian ini menunjukkan bahwa saluran distribusi memiliki 

pengaruh yang signifikan terhadap volume penjualan. Temuan ini sejalan 

dengan penelitian terdahulu yang juga menemukan hubungan positif dan 

signifikan antara saluran distribusi dan volume penjualan. 

Hasil ini didukung dengan penelitian Ira Indriani (2018) menunjukkan 

bahwa saluran distribusi memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 

volume penjualan pada PT. Sinar Kalimantan Berau. Analisis regresi linier 

sederhana menghasilkan koefisien korelasi sebesar 0,64 yang menandakan 

hubungan kuat, dan koefisien determinasi sebesar 41% yang berarti saluran 

distribusi berkontribusi 41% terhadap perubahan volume penjualan, 

sementara 59% sisanya dipengaruhi faktor lain. Uji t juga menunjukkan nilai 

t hitung (3,65) lebih besar dari t tabel (2,093), sehingga dapat disimpulkan 

bahwa semakin banyak dan tepat saluran distribusi yang digunakan 

perusahaan, maka semakin tinggi pula volume penjualannya. 

Ini menunjukkan bahwa volume penjualan yang dibangun dari promosi  

dan saluran distribusi dapat berujung pada pembelian yang berkelanjutan, 

yang penting bagi keberlangsungan bisnis. Namun, dalam beberapa konteks 

tertentu, pengaruh promosi dan saluran distribusi terhadap kepuasan 

konsumen dapat bervariasi tergantung pada karakteristik produk, pasar, dan 

konsumen itu sendiri. 

Beberapa studi menunjukkan bahwa faktor lain seperti harga, 

pelayanan, dan inovasi produk juga berperan penting dalam menentukan 

volume penjualan, meskipun tidak secara eksplisit dibahas dalam penelitian 
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ini. Oleh karena itu, meskipun penelitian ini memperkuat temuan terkait 

pengaruh promosi dan saluran distribusi, perlu adanya penelitian lanjutan 

untuk mengeksplorasi variabel lain yang mungkin berpengaruh. 

Secara keseluruhan, hasil penelitian ini memperkuat bukti empiris 

bahwa promosi dan dan saluran distribusi merupakan faktor utama yang 

memengaruhi volume penjualan. Konsistensi temuan dengan penelitian 

terdahulu di berbagai produk dan wilayah menunjukkan bahwa strategi 

peningkatan promosi dan saluran distribusi yang kuat merupakan kunci 

untuk meningkatkan volume penjualan. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan analisis data yang telah dilakukan, dan pembahasan yang 

telah dikemukakan, maka diperoleh beberapa kesimpulan sebagai berikut: 

1. Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Peningkatan Volume 

Penjualan. Dan dapat disimpulkan bahwa semakin baik Promosi yang 

diterapkan maka Peningkatan Volume Penjualan pada Toko Sablon Baju 

Jejak 7 Kaos Di Maccini Raya Kota Makassar akan semakin meningkat. 

2. Saluran Distribusi berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Peningkatan Volume Penjualan. Semakin baik Saluran Dstribusi yang 

diberikan oleh Perusahaan (Jejak 7 Koas) maka Peningkatan Volume 

Penjualan akan semakin meningkat. 

B. Saran 

Berdasarkan kesimpulan diatas, maka peneliti memberikan beberapa saran 

sebagai berikut: 

1. Pengusaha Toko Jejak 7 Kaos sebaiknya meningkatkan komunikasi 

langsung dengan pelanggan melalui pesan pribadi seperti WhatsApp atau 

media sosial. Kirimkan informasi promo, produk baru, dan layanan custom 

secara rutin serta buat database pelanggan agar informasi lebih tepat 

sasaran. Strategi ini akan membantu meningkatkan kedekatan dengan 

pelanggan dan mendorong pembelian ulang. 

2. Pengusaha Toko Jejak 7 Kaos perlu meningkatkan kehadiran di platform 

online seperti marketplace (Shopee, Tokopedia, Lazada) untuk 
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memperluas jangkauan pasar. Lengkapi deskripsi produk, gunakan foto 

berkualitas, dan berikan promo menarik agar pelanggan lebih mudah 

menemukan dan membeli produk secara online. 

3. Bagi Peneliti lain yang akan meneliti pada permasalahan yang sejenis 

diharapkan memasukan variabel lain diluar variabel yang sudah ada dalam 

penelitian ini.
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Lampiran 1 : Penelitian terdahulu 

Tabel 2.1 Mapping Penelitian Sebelumnya 

No Nama/tahun 

penelitian 

Judul 

penelitian 

Variabel 

penelitian 
Alat analisis Hasil penelitian 

1.  Esterlina 

Hutabarat 

(2017) 

Pengaruh 

promosi 

dalam 

meningkat

kan 

volume 

penjualan 

pada toko 

buku 

Gramedia 

sun plaza 

medan  

Variable 

periklanan 

(X1), 

penjualan 

pribadi 

(X2), 

publisitas 

(X3), 

promosi 

penjualan 

(X4). 

Volume 

penjualan  

(Y) 

Penelitian ini 

menggunakan 

pendekatan 

Kuantitatif 

Populasi: 

Pelanggan Toko 

Buku Gramedia 

Sun Plaza 

Medan (80 

orang). 

Sampel: 44 

responden 

(menggunakan 

rumus Slovin). 

Alat Analisis: 

SPSS, 

menggunakan 

uji validitas, 

reliabilitas, 

regresi 

berganda, uji 

determinasi, uji 

ttt, dan uji FFF. 

 

 

Hasil penelitian 

menunjukkan 

bahwa 

berdasarkan 

hasil penelitian 

dapat 

disimpulkan 

bahwa hipotesis 

Ho ditolak dan 

H1 diterima 

bahwa variabel 

Periklanan,penj

ualan 

pribadi,publisita

s,promosi 

penjualan 

memiliki 

pengaruh yang 

signifikan 

terhadap 

volume 

penjualan pada 

Toko buku 

Gramedia SUN 

PLAZA Medan. 

2. KanitaMaya (20

19) 

Strategi 

promosi 

dalam 

meningkat

kan 

volume 

penjualan 

buku 

penerbit 

Erlangga 

di Kota 

Palangka 

Raya 

Variabel 

(x) strategi 

promosi 

variabel  

(y) volume 

penjualan 

Metode 

penelitian ini 

menggunakan 

pendekatan 

kualitatif 

deskriptif. 

Observasi, 

Melakukan 

pengamatan 

langsung di 

lokasi. 

Wawancara: 

Dengan 

Hasil penelitian 

ini adalah dalam 

melakukan 

strategi promosi 

yang dilakukan 

Penerbit 

Erlangga 

menggunakan 

bauran promosi 

yang terdiri dari 

5 bauran 

diantaranya 

yaitu periklanan, 
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No Nama/tahun 

penelitian 

Judul 

penelitian 

Variabel 

penelitian 
Alat analisis Hasil penelitian 

pimpinan, 

supervisor, 

sales, dan 

pelanggan 

Penerbit 

Erlangga. 

Dokumentasi: 

Mengumpulkan 

dokumen terkait 

kegiatan 

promosi dan 

penjualan. 

Subjek 

Penelitian: 

Pimpinan, 

supervisor, 

sales, dan 

pelanggan 

Penerbit 

Erlangga. 

 

personal 

selling,promosi 

penjualan, 

hubungan 

masyarakat dan 

juga pemasaran 

langsung. 

Dampak strategi 

promosi melalui 

dengan adanya 

5 bauran 

promosi 

tersebut 

mempengaruhi 

penjualan buku 

penerbit 

Erlangga di Kota 

Palangaka 

Raya. 

 

3. Wahyuni, 

Wahyuni (2019)

  

Strategi 

promosi 

dalam 

meningkat

kan 

volume 

penjualan 

pada PT. 

Hajji kalla 

cabang 

gowa 

Variabel 

(x) strategi 

promosi 

variabel  

(y) volume 

penjualan 

Metode 

penelitian yang 

digunakan 

dalam skripsi ini 

yaitu penelitian 

kualitatif. 

 Berdasarkan 

hasil analisis 

SWOT dapat 

dirumuskan 

strategi promosi 

yang tepat 

dalam 

meningkatkan 

volume 

penjualan 

perusahaan 

dilihat dari 

strategi SO 

4. Jainuddin, Sri 

Ernawati (2020) 

Pengaruh 

promosi 

dan 

saluran 

distribusi 

terhadap 

volume 

Promosi 

X1 

Saluran 

distribusi 

X2 

Penelitian ini 

menggunaka 

pemdekatan 

kuantitatif 

dengan metode 

survey. 

Sedangkan jenis 

Hasil statistik 

uji-t untuk 

variabel promosi 

diperoleh nilai 

thitung sebesar 

-0,177 dengan 

nilai ttabel 
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No Nama/tahun 

penelitian 

Judul 

penelitian 

Variabel 

penelitian 
Alat analisis Hasil penelitian 

penualan 

sosis BE 

MART 

Cabang 

Bima 

Volume 

penjualan 

Y 

penelitian 

dikategorikan 

sebagai 

penelitian 

kausal. 

sebesar 1,985 (-

0,1770,05), dan 

koefisien regresi 

mempunyai nilai 

negatif sebesar 

-0,006; maka 

hipotesis yang 

menyatakan 

bahwa promosi 

berpengaruh 

terhadap 

volume 

penjualan Sosis 

BE MART 

Cabang Bima 

tidak terbukti. 

Hasil statistik 

uji-t untuk 

variabel saluran 

distribusi 

diperoleh nilai 

thitung sebesar 

18,578 dengan 

nilai ttabel 

sebesar 1,985 

(18,578˃1,985) 

dengan nilai 

signifikansi 

sebesar 0,000 

lebih besar dari 

0,05 (0,000<0,5) 

dan koefisien 

regresi 

mempunyai nilai 

positif sebesar 

0,599; maka 

hipotesis yang 

menyatakan 

bahwa saluran 

distribusi 

berpengaruh 
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No Nama/tahun 

penelitian 

Judul 

penelitian 

Variabel 

penelitian 
Alat analisis Hasil penelitian 

terhadap 

volume 

penjualan Sosis 

BE MART 

Cabang Bima 

terbukti. 

Kesimpulan 

yang bisa 

diambil dari 

hasil 

pembahasan 

dalam penelitian 

ini adalah 

promosi tidak 

berpengaruh 

terhadap 

volume 

penjualan dan 

saluran 

distribusi. 

5. Satriawan, 

Robby (2017) 

Pengaruh 

promosi 

terhadap 

volume 

penjualan 

pada 

kangaroo 

motor 

mandiri 

Promosi 

(x) 

Volume 

penjualan 

(Y) 

pendekatan 

kuantitatif 

asosiatif.Dengan 

teknik sampling 

purposive 

sampling, 

pengumpulan 

data yaitu 

dengan 

observasi,survei 

dan 

kepustakaan 

serta teknik 

analisis data 

dengan uji 

kualitas data, uji 

hipotesis dan 

koefisien 

determinasi. 

Hasil penelitian 

menunjukkan 

bahwa 

Promosi(X) 

berpengaruh 

positif signifikan 

terhadap 

volume 

penjualan (Y) 

pada Kangaroo 

Motor 

Mandiri,hal ini 

ditunjukkan dari 

hasil uji t 

dengan nilai 

signifikan 0,000 

< 0,05. 

6. Lela Elfira 

(2021) 

Pengaruh 

promosi 

Promosi 

dan 

Alat analisis 

yang digunakan 

Dari hasil 

analisa data, 
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No Nama/tahun 

penelitian 

Judul 

penelitian 

Variabel 

penelitian 
Alat analisis Hasil penelitian 

terhadap 

peningkat

an volume 

penjualan 

skin care 

pada klinik 

beauty 

cantika 

bekasi 

timur 

volume 

penjualan 

adalah metode 

kuantitatif 

dengan analisis 

korelasi 

untuk kasus 

penelitian ini 

telah terbukti 

bahwa variabel 

Promosi dan 

variabel Volume 

Penjualan 

terdapat 

hubungan yang 

signifikan berarti 

hubungan yang 

ada bersifat 

kuat. Maka dari 

itu untuk 

meningkatkan 

pendapatan 

perusahaan dan 

peningkatan 

volume 

penjualan Skin 

Care di Klinik 

Beauty Cantika 

Bekasi Timur 

maka kegiatan 

promosi perlu 

dipertahankan 

dan ditingkatkan 

dengan 

didukung 

melalui 

kegiatan-

kegiatan 

promosi 

7. 

 

 

 

 

 

Ilma yunia sari 

(2022) 

 

 

 

 

 

 

Pengaruh 

promosi 

terhadap 

volume 

penjualan 

pada Alfa 

studio 

sekayu. 

Promosi 

dan 

volume 

penjualan. 

 

 

 

 

menggunakan   

metode 

kuantitatif,  

sumber  data  

yaitu  data  

primer  dan  

data  skunder  

dengan  teknik 

Hasil  penelitian  

menunjukan  

promosi  (X)  

berpengaruh  

terhadap 

volume  

penjualan  

(Y)berdasarkan
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No Nama/tahun 

penelitian 

Judul 

penelitian 

Variabel 

penelitian 
Alat analisis Hasil penelitian 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

pengumpulan   

data   kuesioner,   

wawancara   

dan   studi   

dokumentasi 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

uji hipotesis,  

didapatkan  nilai  

thitung>  T table 

yaitu  13,244  > 

1.995  dan  

dikuatkan  oleh  

sig.  T  sebesar  

0,000  <  0,05  

artinya promosi   

berpengaruh   

terhadap   

volume   

penjualan. Pada   

uji   Koefisien 

determinasi  

(R2)  sebesar  

0,721  artinya  

variabel  

promosi  

mempengaruhi  

volume 

penjualan  

sebesar    

72,1%,  

sedangakan  

sisanya  27,9%  

dipengaruhi  

oleh  variabel 

yang tidak diteliti 

dalam penelitian 

ini. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



79 
 

 
 

No Nama/tahun 

penelitian 

Judul 

penelitian 

Variabel 

penelitian 
Alat analisis Hasil penelitian 

8. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nurbakti, R. 

(2023) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Pengaruh 

Promosi 

dan 

Saluran 

Distribusi 

Terhadap 

Volume 

Penjualan 

Pada PT. 

Niagatam

a Intimulia 

Parepare. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Promosi 

(x1) 

Saluran 

Distribusi(

x2) 

Volume 

Penjualan(

y) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Metode 

pendekatan 

yang digunakan 

dalam jurnal ini 

adalah metode 

kualitatif dan 

kuantitatif. Alat 

analisis yang 

digunakan 

dalam jurnal di 

atas adalah 

analisis regresi 

berganda. 

Metode ini 

digunakan untuk 

mengetahui 

pengaruh sebab 

akibat antara 

variabel promosi 

dan saluran 

distribusi 

terhadap volume 

penjualan . 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Kesimpulan dari 

jurnal ini yaitu 

penjualan di PT. 

Niagatama 

Intimulia 

Parepare dari 

tahun 2011 

hingga 2015. 

Selama periode 

tersebut, harga 

jual jasjus 

meningkat dari 

Rp. 72.000 

menjadi Rp. 

82.500, 

sementara biaya 

promosi dan 

distribusi juga 

mengalami 

kenaikan, 

masing-masing 

dari Rp. 

6.715.000 

menjadi Rp. 

9.850.000 dan 

dari Rp. 

15.278.500 

menjadi Rp. 

21.120.000. 

Volume 

penjualan 

menunjukkan 

tren positif, 

meningkat dari 

Rp. 302.400.000 

menjadi Rp. 

806.850.000, 

mencerminkan 

potensi pasar 

yang baik. 
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No Nama/tahun 

penelitian 

Judul 

penelitian 

Variabel 

penelitian 
Alat analisis Hasil penelitian 

9. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Mirnasari 

(2021) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Pengaruh 

promosi 

terhadap 

peningkat

an volume 

penjualan 

UMKM 

Keripik 

Pisang di 

Gang PU 

Bandar 

Lampung. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Promosi(X

1) Volume 

Penjualan(

X2) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Analisis 

Kuantitatif 

Menggunakan 

statistik regresi 

linier sederhana 

untuk 

mengetahui 

pengaruh antara 

variabel promosi 

(X) terhadap 

peningkatan 

volume 

penjualan (Y). 

Pengolahan 

Data 

Menggunakan 

software SPSS 

versi 20 untuk 

menghitung: 

Koefisien 

determinasi (R 

Square) 

Uji t (uji 

hipotesis parsial) 

Persamaan 

regresi linier 

sederhana. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Koefisien 

determinasi (R 

Square) sebesar 

0,246 (24,6%) 

artinya promosi 

berkontribusi 

sebesar 24,6% 

terhadap 

peningkatan 

volume 

penjualan. 

Uji t 

menunjukkan t 

hitung 3,022 > t 

tabel 1,714 → 

berarti promosi 

berpengaruh 

signifikan 

terhadap 

volume 

penjualan. 

Menunjukkan 

bahwa setiap 

kenaikan 1 

satuan promosi 

akan 

meningkatkan 

volume 

penjualan 

sebesar 0,769 

satuan. 

Dengan 

demikian, 

semakin baik 

kegiatan 

promosi yang 

dilakukan, 

semakin baik 

pula volume 

penjualan dari 

toko tersebut. 
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No Nama/tahun 

penelitian 

Judul 

penelitian 

Variabel 

penelitian 
Alat analisis Hasil penelitian 

10. Ira Indriani 

(2018) 

 

 

 

 

 

 

 

Pengaruh 

Saluran 

Distribusi 

Terhadap 

Volume 

Penjualan 

pada PT. 

Sinar 

Kalimanta

n Berau 

Tanjung 

Redeb. 

Saluran 

Distribusi(

X1) 

Volume 

Penjualan(

X2) 

Analisis Regresi 

Linier 

Sederhana 

Untuk 

mengetahui 

seberapa besar 

pengaruh 

variabel saluran 

distribusi (X) 

terhadap volume 

penjualan 

(Y).Koefisien 

Korelasi (r) 

Untuk mengukur 

kekuatan 

hubungan 

antara saluran 

distribusi dan 

volume 

penjualan. 

Koefisien 

Determinasi (R²) 

Untuk 

mengetahui 

besarnya 

kontribusi 

pengaruh 

saluran distribusi 

terhadap volume 

penjualan. 

Uji t (parsial) 

Untuk menguji 

signifikansi 

pengaruh 

saluran distribusi 

terhadap volume 

penjualan 

secara statistik. 

 

Saluran 

distribusi 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap 

volume 

penjualan di PT. 

Sinar 

Kalimantan 

Berau, dengan 

kontribusi 

pengaruh 

sebesar 41% 

dan hubungan 

yang kuat (r = 

0,64) — 

semakin banyak 

saluran 

distribusi, 

semakin tinggi 

volume 

penjualan. 
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Lampiran 2 : Kuesioner penelitian 

KUESIONER PENELITIAN  

PENGARUH PROMOSI DAN SALURAN DISTRIBUSI TERHADAP 

PENINGKATAN VOLUME PENJUALAN PADA TOKO SABLON 

BAJU JRJAK 7 KAOS DI MACCINI RAYA KOTA MAKASSAR

 

Data Responden 

Nama   : 

Jenis Kelamin  : Laki-Laki            Perempuan 

Usia   : 

Petunjuk Pengisian  

 Bacalah kuesioner ini dengan teliti sebelum Bapak/ibu/saudara/saudari 

mengisi atau memberikan jawaban.   

 Berilah tanda ceklis (√) pada salah satu pilihan jawaban pertanyaan yang 

paling tepat dan sesuai dengan keadaan dan mencerminkan pilihan 

Bapak/ibu/saudara/saudari yang paling objektif.  

 Dimohon Bapak/ibu/saudara/saudari untuk dapat mengisi semua jawaban 

yang ada.  

 Setiap pertanyaan mempunyai lima alternative jawaban, yaitu:  

 

 

No  Kategori  Skor  

1  Sangat Setuju (SS)  5  

2  Setuju (S)  4  

3  Kurang Setuju (KS)  3  

4  Tidak Setuju (TS)  2  
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5  Sangat Tidak Setuju (STS)  1  

 

1. Variabel Promosi (X1) 

No Pernyataan 

Alternatif Jawaban 

SS S KS TS STS 

Advertising (Periklanan) 

1 Saya mengetahui toko Jejak 7 Kaos melalui 
iklan di media sosial. 

     

2 Informasi yang disampaikan dalam iklan 
sangat jelas dan mudah dipahami. 

     

Sales Promotion (Promosi Penjualan) 

3 Diskon yang ditawarkan toko Jejak 7 Kaos 
mendorong saya untuk membeli produk. 

     

4 Program promosi seperti "beli 1 lusin gratis 
1 kaos" membuat saya lebih sering 
membeli produk. 

     

Public Relations (Hubungan Masyarakat) 

5 Toko Jejak 7 Kaos aktif berpartisipasi 
dalam kegiatan komunitas atau sosial. 

     

6 Saya merasa toko Jejak 7 Kaos memiliki 
citra yang baik di masyarakat. 
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No Pernyataan 

Alternatif Jawaban 

SS S KS TS STS 

Personal Selling (Penjualan Pribadi) 

7 Staf toko memberikan penjelasan yang baik 
tentang produk yang saya beli. 

     

8 Layanan yang diberikan staf toko ramah 
dan membantu. 

     

Direct Marketing (Pemasaran Langsung) 

9 Saya sering menerima informasi produk 
atau promosi melalui pesan langsung dari 
toko Jejak 7 Kaos. 

     

10 Informasi promosi melalui pesan langsung 
membuat saya tertarik untuk membeli 
produk. 

     

 

2.  Variabel Saluran Distribusi (X2) 

No Pernyataan 

Alternatif Jawaban 

SS S KS TS STS 

Saluran Distribusi Langsung 

1 Produk dari toko Jejak 7 Kaos mudah 
diperoleh secara langsung di toko 
fisiknya. 

     

2 Lokasi toko Jejak 7 Kaos mudah 
dijangkau dan strategis. 

     

Saluran Distribusi Tidak Langsung 
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No Pernyataan 

Alternatif Jawaban 

SS S KS TS STS 

3 Produk dari toko Jejak 7 Kaos tersedia 
melalui platform online seperti 
marketplace. 

     

4 Saya merasa puas dengan layanan 
pengiriman produk dari toko Jejak 7 
Kaos. 

     

 

3.  Variabel Volume Penjualan (Y) 

No 

Pernyataan 

Alternatif Jawaban 

SS S KS TS STS 

Mencapai Volume Penjualan 

1 Produk yang ditawarkan Pada Toko 
Sablon jejek 7 kaos terutama pada 
kualitas bahan baju sangat bagus 
sehingga pelanggan merasa puas hal ini 
dapat meningkatkan penjualan. 

     

2 Kualitas sablon baik yang manual 
maupun printing sangat bagus dan rapih 
sehinga pelanggan merasa puas dengan 
produk yang mereka beli. 

     

Mendapatkan Laba 

3 Jejak 7 kaos mendapatkan laba dengan 
memberikan kualitas bahan baju dan 
sablon  yang maksimal demi kepuasan 
pelanggan. 

     

4 Jejak 7 kaos memiliki kualitas yang baik 
sehingga pelanggan semakin bertambah 
dan mendapatkan laba 

     

Menunjang Pertumbuhan Perusahaan 
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No 

Pernyataan 

Alternatif Jawaban 

SS S KS TS STS 

5 Peminat untuk baju costum sekarang 
semakin bertambah, karna dapat 
mencerminkan gaya dan karakteristik 
penggunanya. 

     

6 Terdapat pelayanan yang baik antara 
karyawan terhadap pelanggannya 
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Lampiran 3 : Tabulasi Data 
Promosi (X1) 
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Saluran Distribusi (X2) 
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Volume Penjualan (Y) 
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Lampiran 4 : Hasil Olah Data SPSS 

a. Uji Validitas 

1) Uji Validitas Promosi (X1) 

Promosi (X1) 

 

 

 

 



93 
 

 
 

2) Uju Validitas Saluran Distribusi 

Saluran Distribusi (X2) 
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3) Uji Validitas Kinerja Karyawan (Y) 

 

b. Uji Realibilitas 

1) Uji Realibilitas Promosi (X1) 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.676 10 

 

2) Uji Reliabilitas Saluran Distribusi (X2) 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.753 4 
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3) Reliailibilitas Volume penjualan (Y) 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.658 6 

 

c. Uji Asumsi Klasik 

1) Uji Normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 

Unstandardized 

Residual 

N 100 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. Deviation 1.88249794 

Most Extreme Differences Absolute .075 

Positive .049 

Negative -.075 

Test Statistic .075 

Asymp. Sig. (2-tailed) .178c 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 
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2) Uji Heteroskedastisitas 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 2.189 1.406  1.557 .123 

Promosi -.001 .033 -.004 -.041 .968 

Saluran Distribusi -.040 .054 -.079 -.748 .457 

a. Dependent Variable: ABS_RES 
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3) Uji Multikolinearitas 

Coefficientsa 

Model 

Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 Promosi .920 1.087 

Saluran Distribusi .920 1.087 

a. Dependent Variable: Peningkatan Volume Penjualan 

 

d. Uji Regresi Linier Berganda 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 2.678 2.266  1.182 .240 

Promosi .307 .053 .420 5.837 .000 

Saluran Distribusi .596 .087 .494 6.865 .000 

a. Dependent Variable: Peningkatan Volume Penjualan 

 

e. Uji Hipotesis 

1) Uji Parsial (Uji T) 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 2.678 2.266  1.182 .240 

Promosi .307 .053 .420 5.837 .000 

Saluran Distribusi .596 .087 .494 6.865 .000 

a. Dependent Variable: Peningkatan Volume Penjualan 
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2) Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Model Summary 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .733a .538 .528 1.90181 

a. Predictors: (Constant), Saluran Distribusi (X2),Promosi (X1) 
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Lampiran 5 : Dokumentasi 
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Lampiran 6 : surat Penelitian 
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Lampiran 7 : Surat Keterangan Bebas Plagiat 
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