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Abstrak

Latar belakang masalah penelitian ini adalah masih ada keluhan konsumen atas harga
barang yang tidak memiliki diskon, memiliki tingkat perbedaan harga produk di UD.
Candra Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh harga terhadap volume
penjualan di UD. Chandra Amandraya. Jenis penelitian yang digunakan adalah jenis
kuantitatif bersifat kausal. Sumber data adalah dari konsumen, dengan populasi dan
sampel dalam penelitian ini adalah sebanyak 52 responden. Teknik pengumpulan data
adalah instrument penelitian atau angket. Metode analisis data yang digunakan adalah
analisi regresi linear sederhana dengan nilai Y= 17.707+0,593X. Hasil penelitian ini
menunjukkan bahwa nilai thitung 6.739>twbel sebesar 1.676. Penelitian ini dapat disimpulkan
bahwa ada pengaruh harga terhadap volume penjualan di UD. Chandra Amandraya.
Saran penelitian ini adalah (1) Untuk meningkatkan volume penjualan, sebaiknya UD.
Candra perlu memberikan diskon pada setiap produk yang relatif tinggi harga pembelian.
(2) Sebaiknya untuk mendapatkan konsumen lebih banyak maka harga jual produk sangat
perlu disesuaikan di sekitar usaha lain. (3) UD. Candra perlu mampu menguasai
konsumen untuk meningkatkan volume penjualan melalui kelengkapan produk.

Kata Kunci: Harga jual; volume penjualan; konsumen

Abstract

The purpose of this study is to determine the effect of price on sales volume in UD.
Chandra Amandraya. The type of research used is a quantitative type of causal nature.
The source of the data was from consumers, with the population and sample in this study
being as many as 52 respondents. Data collection techniques are research instruments or
questionnaires. The data analysis method used is a simple linear regression analysis. The
results of this study showed that the calculated value of 6,739>ttabel was 1,676. This study
can be concluded that there is an influence of price on sales volume in UD. Chandra
Amandraya. The suggestions of this study are (1) To increase sales volume, we
recommend UD. Candra needs to give a discount on each product at a relatively high
purchase price. (2) It is better to get more consumers, the selling price of the product really
needs to be adjusted around other businesses. (3) UD. Candra needs to be able to master
consumers to increase the volume.
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A. Pendahuluan

Perkembangan dunia usaha saat ini

sangat pesat sehingga mengakibatkan
timbunya persaingan yang sangat ketat
diantara berbagai perusahaan, dengan
adanya persaingan tersebut, maka perlunya
peningkatan  dalam  mempertahankan
usaha. Untuk memenangkan persaingan,
perusahaan harus mampu memberikan
kepuasan kepada para pelanggannya,
harganya lebih murah, penyerahan produk
yang lebih cepat dan pelayanan yang lebih
dari  pada Perusahaan
didirikan

keuntungan dengan cara

pesaingnya.

bertujuan  untuk  mencari
meningkatkan
volume penjualan, mempertinggi daya
saing dan meminimalkan biaya produksi
untuk mencapai laba maksimal.
Perkembangan perusahaan dan
laba

digunakan sebagai alat ukur terhadap

yang dicapai perusahaan dapat

keberhasilan perusahaan dalam

menjalankan aktivitas yang berkenaan
dengan operasinya. Jika tujuan perusahaan
itu tercapai maka kelangsungan hidup
perusahaan dimasa yang akan datang tetap
mampu  dipertahankan dan mampu
bersaing dengan perusahaan lain. Kegiatan
penjualan tentunya membutuhkan suatu

strategi. Strategi ini tentu harus mampu

memberikan kontribusi terhadap
pencapaian tujuan perusahaan yaitu
peningkatan penjualan. Penjualan

merupakan pengalihan hak milik atas

barang dengan imbalan uang sebagai
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gantinya dengan persetujuan  untuk
menyerahkan barang kepada pihak lain
dengan menerima pembayaran,
keberhasilan usaha penjualan dapat dilihat
dari volume penjualan yang didapat.

Harga merupakan salah satu
penentu keberhasilan suatu perusahaan
karena harga menentukan seberapa besar
yang

perusahaan dari penjualan produknya baik

keuntungan akan  diperoleh
berupa barang maupun jasa. Menetapkan
harga terlalu tinggi akan menyebabkan
penjualan akan menurun, namun jika harga

rendah akan

yang
organisasi perusahaan. Pada umumnya

terlalu mengurangi

keuntungan dapat  diperoleh
tingkat harga yang lebih rendah biasanya
memicu jumlah produk yang diminta akan
tinggi
dikaitkan dengan nilai jual atau beli suatu

Dalam ilmu ekonomi harga dapat

produk barang atau jasa sekaligus sebagai
variabel yang menentukan komparasi
produk atau barang sejenis, sebab dalam
kehidupan sehari-hari konsumen tidak
dapat terlepas dari pengaruh harga dan
harga dikatakan mahal, murah atau biasa-
biasa saja dari setiap individu tidak harus

sama, karena tergantung dari persepsi

individu yang dilatar belakangi oleh
lingkungan  kehidupan dan  kondisi
individu.

Volume penjualan merupakan hasil
akhir
penjualan produk yang dilakukan oleh

yang dicapai perusahaan dari

salesman dan tenaga penjual lainnya.
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Volume penjualan dihitung berdasarkan
target yang diasumsikan dengan realisasi
yang dicapai. Volume penjualan tidak
memisahkan secara tunai maupun kredit,
tetapi dihitung secara keseluruhan dari
total yang dicapai. Maka apabila volume
penjualan meningkat dan biaya distribusi
menurun maka tingkat pencapaian laba
perusahaan meningkat. Tetapi sebaliknya
bila volume penjualan menurun maka
pencapain laba
Faktor yang

mempengaruhi volume penjualan adalah

perusahaan menurun.
sangat penting dalam
saluran distribusi yang bertujuan untuk

melihat peluang pasar apakah dapat
memberikan laba yang maksimal. Secara
umum saluran distibusi yang semakin luas
akan menimbulkan biaya yang lebih besar,
tetapi semakin luasnya saluran distribusi
maka produk perusahaan akan semakin
dikenal

mendorong naiknya angka penjualan yang

oleh masyarakat luas dan
akhirnya berdampak pada peningkatan

volume penjualan, sehingga dapat dilihat

pada tabel 1.
Tabel 1. Data Volume Penjualan UD.
Candra Tahun 2021
No. Tahun Volume
Data Bulanan .
Penjualan
Oktober 2021 2.320.000
1 2021 November 2021 1.567.000
Desember 2021 4.453.000
Total 8.340.000
Januari 2022 3.255.000
2 2022 Februari 2022 2.145.000
Maret 222 1.342.000
Total 6.742.000

Sumber: UD. Candra Amandraya 2022
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Berdasarkan hasil penelitian yang
dilakukan Candra

Amandraya bahwa masih ada keluhan

oleh peneliti di

konsumen atas harga barang yang tidak

memiliki ~ diskon, = memiliki  tingkat
perbedaan harga produk di UD. Candra,
sehingga dapat mengakibatkan volume
penjualan menurun sesuai data penjualan
yang telah di uraikan. Berdasarkan data

penjualan di UD. Candra terjadi karena

kondisi dan kemampuan UD. Candra
masih kurang harga barang sehingga
membuat konsumen semakin kurang

loyalitas dalam melakukan pembelian.
Rumusan masalah pada penelitian
ini adalah adakah pengaruh harga terhadap
volume penjualan di UD. Candra
Amandraya.
Tujuan penelitian inia adalah untuk
mengetahui Pengaruh harga

UD.

terhadap

volume penjualan di Candra
Amandraya.
Pengertian Harga
memiliki

Harga peranan yang

sangat penting dalam mempengaruhi
keputusan konsumen dalam membeli
produk, sehingga sangat menentukan
keberhasilan pemasaran suatu produk.
Menurut (Astuti & Matondang, 2020:39)
“harga adalah sejumlah uang yang harus
oleh

mendapatkan produk.”

konsumen untuk

dibayar

Menurut (Wanardi & Trisyono,
2019:62) “harga adalah isu strategi yang
penting karena terkait dengan rancangan
produk.” Menurut (Kotler-Shinta, 2011:15)
“definisi harga adalah salah satu elemen

bauran pemasaran yang menghasilkan
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pendapatan, elemen lainnya mengahasilkan
biaya.” Menurut (Indrasari, 2019:36) “harga
adalah nilai suatu barang atau jasa yang

diukur dengan jumlah

oleh

mendapatkan sejumlah kombinasa dan

uang yang

dikeluarkan pembeli untuk
barang atau jasa.”

Berdasarkan pendapat di atas,
maka penulis menyimpulkan bahwa harga
yang
dibebankan atas suatu produk atau jasa

merupakan sejumlah uang

yang berdasarkan dari nilai tukar
konsumen karena memiliki produk atau
jasa tersebut.
Konsep Volume Penjualan

Volume penjualan merupakan hasil
akhir yang dicapai perusahaan dari hasil
penjualan produk yang dihasilkan oleh
perusahaan tersebut. Menurut (Rangkuti,
2009:57)

pencapaian penjualan yang dinyatakan

“volume penjualan merupakan

secara kuantitatif secara fisik atau volume
suatu uni produk.”
Selanjutnya,

(Agusri, 2019)

menyatakan volume penjualan merupakan
bersih  dari laba

perusahaan. Penjualan bersih melalui hasil

penjualan laporan
penjualan seluruh produk (produk lini)
selama jangka waktu tertentu dan hasil
penjualan yang dicapai dari market share
(pangsa pasar) yang merupakan penjualan
potensial yang dapat terdiri dari kelompok
pembeli selama jangka waktu tertentu.
2015)

penjualan adalah barang yang terjual dalam

(Rusilawati, menyatakan volume
bentuk uang untuk jangka waktu tertentu

yang didalamnya mempunyai strategi

pelayanan yang baik.
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Berdasarkan pendapat di atas,
maka dapat disimpulkan bahwa volume
penjualan merupakan total barang yang
dalam waktu tertentu

terjual jangka

sehingga dapat meningkatkan penghasilan.

Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Harga

Menetapkan harga jual juga harus
hati-hati karena akan menentukan laku atau
tidaknya sebuah produk. Karena itu,
dibutuhkan suatu strategi khusus dalam
menentukan harga jual. Menurut (Wanardi
2019:63) faktor-faktor yang

mempengaruhi harga yaitu sebagai berikut:

&Trisyono,

a) Keadaan perekonomian.
Keadaan perekonomian sangat

mempengaruhi  tingkat harga
yang berlaku dipasaran.

b) Penawaran dan permintaan.

adalah

barang yang dibeli oleh pembeli

Permintaan sejumlah
pada tingkat harga tertentu.

c) Elasitas permintaan. Faktor lain
yang

dapat ~ mempengaruhi

penentuan harga adalah sifat
permintaan pasar.

d) Persaingan harga.
Harga jual beberapa macam

barang sering dipengaruhi oleh

keadaan persaingan yang ada.
e) Biaya.

Biaya merupakan dasar dalam
sebab
tingkat harga yang tidak dapat

penentu harga, suatu

menutup biaya akan
mengakibatkan kerugian.

f) Tujuan perusahaan.
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hendak
dicapai oleh perusahaan adalah
laba
penjualan  tertentu, penguasa
kembali yang

tertanam jangka waktu tertentu.

Tujuan  perusahaan

maksimum, volume

pasar, modal

g) Pengawasan pemerintah.
Pengawasan pemerintah dapat
bentuk

penentuan harga maksimum dan

diwujudkan dalam

minimum, disikriminasi harga,

serta praktek lain mendorong atau

mencegah usaha-usaha kearah
monopoli.
Selanjutnya, menurut (Astuti &
Matondang, 2020:44) faktor-faktor yang

mempengaruhi harga yaitu sebagai berikut:
a) Harga dari sejenis atau produk
pengganti para pesaing.
Apabila

antara produk pengganti atau

perbedaan harga di

produk sejenis cukup berarti,

maka konsumen akan beralih
keharga yang lebih murah.

b) Kemampuan = membeli dari

masyarakat

Meskipun harga telah ditetapkan

tidak terlalu mahal, tetapi apabila

konsumen tidak mampu
menjangkau karena
keterbatasannya penghasilan

konsumen tersebut, maka produk

itu juga tidak akan dapat terjual.
c) Jangka waktu perputaran dana

Jika modal perusahaan terbatas,

maka tentu saja berusaha agar

https://jurnal.uniraya.ac.id/index.php/JIM

E-ISSN : 2828-0946
P-ISSN: 2614-381X

jangka waktu perputaran dana
dapat dipercepat.
d) Peraturan pemerintah

Untuk produk tertentu seperti
minyak tanah, beras, gula, maka
ada peraturan dalam menetapkan
harganya yang harus ditaati oleh
penjual.

Berdasarkan uraian di atas, maka
penulis dapat menyimpulkan bahwa faktor-
faktor yang mempengaruhi harga adalah
salah

penawaran dan permitaan,

satu  keadaan  perekonomian,
pemintaan
produk, reaksi pesaing, target pasar,
kondisi pasar, hal ini dapat mempengaruhi
peningkatan keuntungan perusahaan.

Faktor-Faktor yang

Volume Penjualan

Mempengaruhi

Volume Penjualan adalah sebuah
perolehan yang didapatkan oleh unit
perusahaan dengan cara pemasaran oleh
seorang staf penjualan atau salesman yang
telah berhasil menjual sebuah produk yang
dihasilkan.

dipengaruhi oleh faktor-faktor lain, dimana

Volume  penjualan  bisa
faktor-faktor ini merupakan sebuah syarat
didalam meningkatkan volume penjualan.
Menurut (Ginajar, 2018) faktor-faktor yang
mempengaruhi volume penjualan yaitu
“kualitas  barang dan  kemampuan
membaca tren pasar.”

Faktor-faktor yang mempengaruhi
volume penjualan menurut Swastha dalam
(Peraningani, 2016:103) adalah:

a) Kondisi dan kemampuan penjual
Kondisi dan kemampuan terdiri
dari pemahaman atas beberapa

masalah penting yang berkaitan
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dengan produk yang dijual,
jumlah dan sifat dari tenaga
penjual.

b) Kondisi pasar
Pasar mempengaruhi kegiatan

dalam transaksi penjualan baik
sebagai kelompok pembeli atau
Kondisi

dipengaruhi oleh beberapa faktor

penjual. pasar

yakni: jenis pasar, kelompok
pembeli, daya beli, frekuensi
pembelian serta keinginan dan
kebutuhannya.
¢) Modal
Modal atau dana  sangat

diperlukan dalam rangka untuk
mengangkut barang dagangan

ditempatkan atau untuk
membesar usahanya.

d) Kondisi organisasi perusahaan
Pada

biasanya masalah penjualan ini

perusahan yang besar,

ditangani oleh bagian tersendiri,
yaitu bagian penjualan yang
dipegang oleh orang-orang yang
ahli dibidang penjualan.

Menurut (Mufida & Apriani, 2016)
faktor yang mempengaruhi volume
penjualan adalah saluran distribusi yang
bertujuan untuk melihat peluang pasar
apakah dapat memberikan laba yang
maksimun, modal usaha, kualitas produk,
dan promosi.”

Berdasarkan uraian diatas maka

dapat penulis simpulkan bahwa faktor-

faktor yang mempengaruhi volume
penjualan adalah suatu cara untuk
mengatasi hambatan-hambatan  dalam
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melakukan transaksi antar konsumen
dengan penjualan
Indikator Harga

Harga merupakan komponen yang
laba
perusahaan. Menurut Kotler dalam (Astuti
& Matondang, 2020:42) indikator harga
adalah:

a) Keterjangkauan harga

berpengaruh langsung terhadap

Harga yang dapat dijangkau oleh

semua kalangan sesuai dengan

target segmen pasar yang dipilih.
b) Kesesuaian harga dengan kualitas

produk
Kualitas produk menentukan
besarnya harga yang akan

ditawarkan kepada konsumen.

c) Daya saing harga
Harga yang ditawarkan pakah
lebih tinggi atau dibawah rata-
rata dari pada pesaing.

d) Kesesuaian harga dengan manfaat
Konsumen akan merasa puas
ketika

manfaat setelah mengkosumsi apa

mereka  mendapatkan

yang ditawarkan sesuai dengan

nilai yang mereka keluarkan.

e) Harga dapat mempengaruhi
konsumen dalam mengambil
keputusan.

Ketika harga tidak sesuai dengan

kualitas dan konsumen tidak
mendapatkan manfaat setelah
mengkosumsi, konsumen

cenderung mengambil keputusan

untuk tidak melakukan

pembelian.
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Menurut (Winardi

2019:62) unsur atau indikator harga adalah

& Trisyono,

fitur produk, saluran keputusan dan

(Astuti &
indikator

promosi produk. Menurut

Matondang, 2020:43)
adalah:

a) Harga sesuai yang dengan manfaat

harga

Persepsi harga dapat mempengaruhi

konsumen dalam mengambil
keputusan.
b) Harga barang terjangkau
c) Persaingan harga
d) Kesesuaian harga dengan kualitasnya.
Berdasarkan uraian di atas, maka
bahwa

indikator harga merupakan tolok ukur

penulis dapat menyimpulkan

pada peningkatan perusahaan dalam
mencapai laba yang maksimal. Hal tersebut
merupakan dasar yang menentukan
kuatnya kecenderungan konsumen dalam
menentukan permintaan harga produk
yang di inginkan.
Indikator Volume Penjualan

Volume penjualan sama dengan
perbedaan antar volume actual dan volume
penjualan yang diharapkan dikali dengan
harga yang diharapkan. Menurut (Agusri,
2019)

penjualan yaitu sebagai berikut:

ada beberapa indikator volume
a) Kondisi dan kemampuan penjual
Untuk

penjualan yang diharapkan, maka

mencapai sasaran

penjual harus memahami

masalah-masalah penting yang

sangat berkaitan dengan
penjualan  yakni jenis dan
karakteristik barang yang
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ditawarkan, harga Produk, syarat
penjualan.

b) Kondisi pasar.
Pasar sebagai suatu kelompok
pembeli atau pihak yang menjadi
sasaran dalam penjualan, kondisi
pasar yang harus diperhatikan

adalah jenis pasarnya, kemmpuan

segemen  pasar, daya Dbeli
masyarakat dan keinginan dan
kebutuhan.

c) Modal.
Modal diperlukan untuk
mengelola  perusahaan  dan

operasional perusahaan selama
perusahaan hidup.
d) Kondisi perusahaan.
Dalam menangani
masalahmasalah  penjualan  di
dalam suatu perusahaan dapat
dilihat dari

perusahaannya, apakah termasuk

kondisi organisasi

jenis perusahaan besar atau kecil.
2015)

menemukakan indikator volume penjualan

Menurut (Rusilawati,
yaitu: kebijakan harga produk, kebijakan
harga distribusi, kebijakan harga jual.
2019:57)

volume penjualan yaitu sebagai berikut:

Menurut (Rangkuti, indikator

a) Produk adalah salah satu factor yang

mempengaruhi  tingkat  volume

penjualan sebagai barang yang
ditawarkan oleh perusahaan.

b) Harga jual merupakan hal-hal yang
sangat penting dan mempengaruhi

yang

penjualan  atas

dihasilkan.

barang
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adalah

sebuah perusahaan yang dirancang

c) Biaya promosi aktivitas

untuk memberikan informasi-
lain
yang

bersangkutan dan barang serta jasa

informasi membujuk pihak

tentang perusahaan

yang ditawarkan.
d) Mutu

merupakan salah satu factor yang

dan  kualitas  barang
mempengaruhi volume penjualan.

e) Saluran distribusi merupakan

aktivitas perusahaan untuk

menyampaikan dana menyalurkan
barang yang ditawarkan oleh
perusahaan kepada konsumen.

Berdasarkan uraian diatas maka
dapat disimpulkan bahwa indikator
volume penjualan adalah sebagai toloak
ukur dalam mencapai tujuan perusahaan
melalui produk, harga jual, biaya promosi,
mutu dan kualitas barang dan saluran
disitribusi.
B. Metode Penelitian

Penelitian ini menggunakan jenis
penelitian kuantitatif. Jenis metode data
penelitian ini adalah data primer, dengan
teknik data  adalah

menggunakan angket. Instrumen penelitian

pengumpulan

ini adalah wuji validitas dan reliabilitas.
Teknik analisis data penelitian ini adalah
metode analisis regresi sederhana.
C. Hasil Penelitian Dan Pembahasan

UD. Chandra terdiri pada tanggal
23 Agustus tahun 2013, yang dipimpin oleh
bapak Risda UD. Chandra
merupakan yang

perlengkapan elektronik seperti genset,

Halawa.

usaha menyajikan

mesin babat, spearpartnya, dan pakaian.
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UD. Chandra tersebut memiliki karyawan 2
orang, pria 1 orang dan 1 wanita.
Konsumen yang melakukan pembelian di
UD. Chandra serta yang menerima angket
dari peneliti adalah sebanyak 52 orang
dengan kriteria pria dan wanita mulai
umur 18 tahun- 40 tahun.

UD. Chandra terletak di jalan Desa
Tuindraso 1 Kecamatan Amandraya
Kabupaten Nias Selatan dengan memiliki
lokasi yang cukup strategis.

Tabel 2. Deskriptif Variabel Harga Jual (X)

Statistics
Harga jual

N Valid 52

Missing 0
Mean 42.81
Std. Error of Mean 436
Median 43.50
Mode 44a
Std. Deviation 3.144
Skewness -.536
Std. Error of Skewness .330
Kurtosis -.043
Std. Error of Kurtosis .650
Minimum 34
Maximum 49
Sum 2226
Percentiles 25 40.00

50 43.50

75 45.00

a. Multiple modes exist. The smallest
value is shown

Sumber: Hasil Olahan Penelitian 2022

Berdasarkan perhitungan deskriptif
harga jual (X) maka diuraikan beberapa
nilai statistik yaitu: rata-rata hitung (Mean)
sebesar42.81 5dengan nilai median sebesar
43.50 berarti 50% data berada di atas 53.50
dan nilai modus yaitu 44, nilai standar
deviasi sebesar 3.144, nilai Skewnessi sebesar
-536 dengan standar error sebesar ,330
data tersebut adalah

maka distribusi
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menceng ke kiri, nilai kurtosis sebesar 043
dengan standar error .650, nilai minimum
34, nilai maximum 49 dan nilai sum 2226,
maka data tersebut adalah platikurtik yaitu
distribusi yang berpuncak agak mendatar
Untuk
mengetahui gambaran histogram harga jual
(X) dapat di lihat pada gambar 1.

dan ekornya relatif pendek.

Gambar 1. Histogram Variabel Harga Jual

Harga jual

Mean = 4251
Stdl Dev. = 3144
N=52

Harga jual

Tabel 3. Deskriptif Variabel Volume

Penjualan (Y)
Statistics
Volume
penjualan

N Valid 52

Missing 0
Mean 43.10
Std. Error of Mean .375
Median 43.00
Mode 43
Std. Deviation 2.703
Skewness .037
Std. Error of Skewness .330
Kurtosis -.708
Std. Error of Kurtosis .650
Minimum 38
Maximum 49
Sum 2241
Percentiles 25 41.00

50 43.00

75 45.00
a. Multiple modes exist. The smallest value is
shown
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hasil
deskriptif volume penjualan (Y) dapat

Berdasarkan perhitungan
dijelaskan nilai statistik yaitu: rata-rata
hitung (Mean) sebesar 43.10 dengan nilai
50% data

berada di atas 43.00 dan nilai modus yaitu

median sebesar 43,00 berarti

43, nilai standar deviasi sebesar 2.703, nilai
Skewnessi sebesar -037 dengan standar error
sebesar ,330 maka distribusi data tersebut
adalah menceng ke kiri, nilai kurtosis
sebesar 708 dengan standar error .650 nilai
minimum 38, nilai maximum 49 dan nilai
data tersebut adalah
platikurtik yaitu distribusi yang berpuncak

sum 2241, maka

agak mendatar dan ekornya relatif pendek.
Untuk mengetahui gambaran histogram
volume penjualan (Y) dapat di lihat pada
gambar 2.

Gambar 2. Histogram Variabel Volume
Penjualan (Y)

Volume penjualan

Mean =43.1
Std. Dev.=2703
N=52

Frequency

Volume penjualan

1. Uji Parsial (Uji T)
Pengujian hipotesis dilakukan

untuk mengetahui pengaruh antara
bebas

variabel terhadap variabel
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terikat secara parsial. Hasil pengujian

parsial dapat dilihat 1.
Tabel 4. Hasil Uji t (Uji Parsial)
Coefficients?
Unstandardized
Coefficients
Model B Std. Error t Sig.
1 (Constant) 17.707 3.777  4.688 .000
Harga .593 .088  6.739 .000

a. Dependent Variable: Volume penjualan

Sumber Hasil Pengujian Parsial Penelitian 2022
Berdasarkan hasil uji t pada

penelitian ini
6.739>twbe 1,676 dengan degree of
freedom (df) n-k-1=52-1-1) = 50
(Lampiran 9) dan tingkat signifikan

terdapat nilai thitung

sebesar ,000<0,05, sehingga peneliti

dapat menyimpulkan bahwa ada

pengaruh harga secara signifikan

terhadap volume penjualan di UD.
Candra Amandraya.
2. Uji Koefisien Determinasi (R?)
Dalam perhitungan nilai
determinasi diolah melalui program
SPSS sebagai berikut:

Tabel 5. Hasil Uji Determinasi

Model Summary®

R Adjusted

Model R Square R Square

1 .6902 476 465
a. Predictors: (Constant), Harga

Std. Error of
the Estimate
1.976

b. Dependent Variable: Volume penjualan

Sumber Hasil Pengujian R? Penelitian 2022

Berdasarkan hasil pengolahan
data penelitian bahwa nilai Rsquare (R?)
sebesar 0.476 artinya harga mampu
menjelaskan variabel volume penjualan
47,6%, 52.4%
dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak

sebesar sedangkan

disebutkan dalam penelitian ini.
3. Metode Analisis Data
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Berdasarkan hasil pengolahan
data penelitian terdapat nilai model
regresi sederhana sehingga dapat dilihat
di bawah ini.
Y=17.707+0,593X
hasil

regresi linier sederhana dapat di uraikan

Inteprestasi persamaan

sebagai berikut:

1. Konstanta (a)= 17.707 menunjukkan
nilai volume penjualan tetap ketika
nilai harga jual sama dengan nol.

2. Koefisien regresi harga (X) = 0,593

menunjukkan nilai harga jual ketika

naik 1 satuan maka akan
meningkatkan  volume  penjualan
sebesar 0,593.

3. Apabila nilai harga kurang satu (-1)
maka volume penjualan menurun.
D. Penutup
1. Simpulan
Berdasarkan hasil penelitian ini,

maka peneliti dapat menarik kesimpulan
sebagai berikut:
1. Ada pengaruh harga secara signifikan
UD.
Candra Amandraya dengan nilai thitung
6.739>twabe 1,676 (Lampiran 8).

2. Berdasarkan hasil

terhadap volume penjualan di

pengolahan data
penelitian bahwa nilai Rsquare (R?) sebesar
0.476 artinya harga mampu menjelaskan
variabel volume penjualan sebesar 47,6%,
sedangkan 52.4% oleh

variabel lain yang tidak disebutkan

dipengaruhi

dalam penelitian ini.
2. Saran
Berdasarkan hasil penelitian ini,
maka sebagai saran pada skripsi ini
adalah:
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1. Untuk volume

penjualan,

meningkatkan
sebaiknya UD. Candra

perlu memberikan diskon pada setiap

produk vyang relatif tinggi harga
pembelian.
2. Sebaiknya  untuk  mendapatkan

konsumen lebih banyak maka harga
jual produk sangat perlu disesuaikan
di sekitar usaha lain.

3. UD. Candra perlu mampu menguasai

konsumen  untuk  meningkatkan
volume penjualan melalui
kelengkapan produk.
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