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ABSTRAK

PENGARUH KUALITAS PRODUK, HARGA DAN SALURAN
PEMASARAN TERHADAP PENINGKATAN VOLUME
PENJUALAN THRIFTING PADA E-COMMERCE
TIKTOK SHOP DI KOTA MEDAN

Alya P Anggraini
Program Studi Manajemen
E-mail: alyapanggraini@gmail.com

Dalam hal meningkatan volume penjualan sangat diperngaruhi oleh beberapa
faktor antara lain: kualitas produk, harga dan saluran pemasaran. Hal ini juga
dilakukan masyarakat Kota Medan. Untuk itu dbutuhkan suatu penelitian seberapa
besar pengaruh faktor-faktor tersebut terhadap peningkatan volume penjualan
thrifting pada e-commerce tiktok shop di Kota Medan. Tujuan penelitian ini
adalah untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh kualitas produk terhadap
volume penjualan, untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh harga terhadap
volume penjualan, untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh saluran
pemasaran terhadap volume penjualan, dan untuk mengetahui dan menganalisis
pengaruh kualitas produk, harga dan saluran pemasaran terhadap volume
penjualan thrifting pada e-commerce Tiktok Shop Kota Medan. Pendekatan yang
digunakan dalam penelitian ini adalah pendekatan asosiatif. Populasi dalam
penelitian ini adalah seluruh konsumen thrifting di Kota Medan yang pernah
membeli produk thrift pada TikTok Shop dengan jumlah sampel 96 orang yang
ditentukan menggunakan rumus Lemeshow Teknik pengumpulan data dalam
penelitian ini menggunakan angket lalu diuji menggunakan uji validitas dan uji
reliabilitas. Teknik analisis data dalam penelitian ini menggunakan Regresi Linear
Berganda, Uji Asumsi Klasik, Uji t dan Uji F, dan Koefisien Determinasi.
Pengolahan data dalam penelitian ini menggunakan program software SPSS (versi
24.00). Hasil penelitian menunjukkan bahwa ada pengaruh kualitas produk
terhadap volume penjualan (sig = 0,000 < 0,05), ada pengaruh harga terhadap
volume penjualan (sig = 0,002 < 0,05), ada pengaruh saluran pemasaran terhadap
volume penjualan (sig = 0,008 < 0,05), ada pengaruh kualitas produk, harga dan
saluran distribusi terhadap volume penjualan (sig = 0,000 < 0,05). Kesimpulan
penelitian: ada pengaruh signifikan kualitas produk terhadap volume penjualan,
ada pengaruh signifikan harga terhadap volume penjualan, ada pengaruh
signifikan saluran pemasaran terhadap volume penjualan, ada pengaruh kualitas
produk, harga dan saluran pemasaran terhadap volume penjualan thrifting pada e-
commerce Tiktok Shop Kota Medan.

Kata Kunci: Kualitas Produk, Harga, Saluran Pemasaran, dan VVolume penjualan



ABSTRACT

THE INFLUENCE OF PRODUCT QUALITY, PRICE, AND MARKETING
CHANNELS ON INCREASING THRIFTING SALES VOLUME ON
E-COMMERCE TIKTOK SHOP IN MEDAN

Alya P Anggraini
Management Study Program
E-mail: alyapanggraini@gmail.com

The increase in sales volume is influenced by several factors, including product
quality, price, and marketing channels. This is also observed among the people of
Medan City. Therefore, a study is needed to determine the extent of the influence
of these factors on the increase in thrift sales volume on TikTok Shop e-commerce
in Medan City. The purpose of this study is to identify and analyze the influence of
product quality on sales volume, the influence of price on sales volume, the
influence of marketing channels on sales volume, and to analyze the combined
influence of product quality, price, and marketing channels on the sales volume of
thrift products on the TikTok Shop e-commerce platform in Medan City. The
approach used in this research is an associative approach. The population in this
study consists of all thrift consumers in Medan City who have purchased thrift
products on TikTok Shop, with a sample size of 96 respondents determined using
the Lemeshow formula. Data collection techniques in this study employed
questionnaires, which were tested using validity and reliability tests. The data
analysis technique used in this study includes Multiple Linear Regression,
Classical Assumption Tests, t-test, F-test, and the Coefficient of Determination.
Data processing in this study was conducted using SPSS software (version 24.00).
The results of the study indicate that there is a significant influence of product
quality on sales volume (sig = 0.000 < 0.05), a significant influence of price on
sales volume (sig = 0.002 < 0.05), a significant influence of marketing channels
on sales volume (sig = 0.008 < 0.05), and a significant combined influence of
product quality, price, and marketing channels on sales volume (sig = 0.000 <
0.05). The conclusion of the study is that there is a significant influence of product
quality on sales volume, a significant influence of price on sales volume, a
significant influence of marketing channels on sales volume, and a significant
combined influence of product quality, price, and marketing channels on the sales
volume of thrift products on the TikTok Shop e-commerce platform in Medan City.

Keywords: Product Quality, Price, Marketing Channels, and Sales Volume
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BAB 1

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Perkembangan fashion di Indonesia saat ini berkembang sangat pesat.
Industri fashion, kuliner dan kriya menjadi sektor penyumbang terbesar terhadap
produk domestik bruto (PDB) Indonesia dengan kisaran 75 persen dan berhasil
menyumbang lebih dari Rp 1.300 triliun pada tahun 2022. Selain itu
perkembangan fashion ini juga ditandai dengan semakin berkembangnya
penjualan produk thrifting di Indonesia. Seiring perkembangan zaman, fungsi
pakaian pun semakin beragam. Fenomena saat ini terjadi di kalangan remaja
adalah kecenderungan untuk membeli baju bekas atau barang bekas yang dikenal
dengan Thrift shopping sebagai sarana memenuhi kebutuhan hidup.
(Rachmadhani & Lestari, 2024).

Thrifting sebagai pelopor baju branded termurah, hal ini bisa dijadikan
solusi bagi konsumen yang ingin mementingkan kebutuhan style untuk selalu
update gaya dengan trend fashion terkini dan ditunjang dengan nama-nama Brand
yang sering menjadi daya Tarik pembeli dalam produk thrifting seperti Supreme,
Uniqlo, Zara, H&M, Levi’s, crocodile, Gucci dan berbagai merek lainnya, ada
juga yang menjual produk bertema Korean style. Thrift terus berkembang,
menyebabkan fenomena thrift shop menjadi semakin popular. Penjual thrifting
dapat dengan mudah di jumpai melalui Media sosial seperti Tiktok Shop.

TikTok sendiri merupakan aplikasi media sosial yang memungkinkan
pengguna mengunggah foto, video, dan siaran langsung (live streaming) untuk

umum. Fitur-fitur yang ada di TikTok itulah yang membuat para pebisnis ingin



memasarkan produknya di TikTok, mulai dari kuliner dan fashion hingga
thrifting. Pemanfaatan media sosial seperti TikTok dapat membantu pelaku bisnis
untuk mencapai tujuannya, sebagai media pemasaran, dan sebagai sarana untuk
meningkatkan citra di mata masyarakat. Saat ini banyak penjual yang
memanfaatkan live streaming Tiktok Shop sebagai media untuk memasarkan
produk agar menjangkau khalayak yang lebih luas dengan menyampaikan
deskripsi produk yang lengkap seperti kualitas bahan, kondisi/kualitas produk,
merek dan penyebutan harga demi meningkatkan volume penjualan dari produk-
produk thriftingnya (Rachmadhani & Lestari, 2024).

Volume penjualan merupakan jumlah total yang dihasilkan dari kegiatan
penjualan barang. Semakin besar jumlah penjualan yang dihasilkan pelaku usaha
semakin besar kemungkinaan laba yang dihasilkan. Dalam konteks penjualan
produk fashion thrift di TikTok Shop, volume penjualan merupakan salah satu hal
penting yang harus dievaluasi untuk kemungkinaan pelaku usaha agar tidak rugi.
Jadi volume penjualan yang menguntungkan harus menjadi tujuan utama dan
bukannya untuk kepentingan volume penjualan itu sendiri (Kotler & Keller,
2016). Volume penjualan dari waktu kewaktu pada umumnya tidaklah tetap,
tetapi selalu naik turun. Pada bulan-bulan tertentu mungkin ada kecenderungan
naik ada juga kecenderungan turun. Untuk itulah pelaku usaha produk fashion
thrift di TikTok Shop harus selalu berupaya agar volume penjualan produknya
tetap naik dengan menerapkan berbagai strategi yang salah satunya yaitu menjaga

kualitas dari produk yang dijualnya (Kotler & Keller, 2016).



Pelaku usaha harus benar-benar memahami apa yang dibutuhkan
pelanggan akan suatu barang yang akan dikirim. Dengan demikian, kualitas
produk adalah bisnis untuk memenuhi atau melampaui asumsi klien. Kualitas
produk mencakup berbagai aspek seperti kondisi fisik barang, keaslian,
fungsionalitas, dan presentasi produk. Kualitas produk merupakan pusat prinsip
dalam berbisnis, kualitas adalah pengaturan signifikan dalam memperluas
keseriusan item yang harus memberikan pemenuhan kepada pembeli yang
melampaui atau pada dasarnya setara dengan sifat barang dari pesaing (Kotler &
Armstrong, 2019).

Dalam meningkatkan penjualan, pelaku bisnis thrifting di TikTok Shop
menggunakan video berkualitas tinggi yang menunjukkan produk secara rinci
dapat menarik perhatian lebih banyak konsumen. Konten video yang
menampilkan cara penggunaan produk, serta testimoni konsumen dapat
meningkatkan kepercayaan dan minat beli. Penelitian yang dilakukan (Jin & Phua,
2014) menemukan bahwa konten media sosial yang menarik dan autentik dapat
meningkatkan persepsi kredibilitas sumber dan niat beli konsumen.

Selain kualitas produk, harga juga menjadi faktor penting dalam
meningkatkan volume penjualan, menurut (Kotler & Keller, 2016) Harga tidak
hanya mencerminkan nilai produk tetapi juga mempengaruhi persepsi konsumen
tentang kualitas dan daya tarik produk tersebut. Menawarkan harga yang
kompetitif adalah salah satu strategi utama dalam menarik pembeli di pasar
thrifting. Dalam konteks TikTok Shop, di mana konsumen dapat dengan mudah
membandingkan harga produk dari berbagai penjual, harga yang kompetitif dapat

menjadi penentu utama dalam keputusan pembelian. Penelitian oleh menunjukkan



bahwa harga yang lebih rendah dapat meningkatkan minat beli (Nasution &
Yasin, 2014), terutama untuk produk yang dianggap substitusi.

Faktor lain yang juga mempengaruhi peningkatan volume penjualan
adalah pilihan saluran pemasaran (Tjiptono, 2019). Saluran pemasaran adalah
jalur atau rangkaian organisasi dan aktivitas yang membantu menyampaikan
produk atau jasa dari produsen ke konsumen akhir. Saluran ini mencakup semua
langkah yang terlibat dalam proses distribusi, mulai dari produsen, grosir,
pengecer, hingga konsumen. Menurut (Kotler & Keller, 2016), saluran pemasaran
juga dikenal sebagai distribusi, yang memainkan peran penting dalam
penyampaian nilai kepada pelanggan dan mencapai tujuan pemasaran.

Dalam kasus penelitian ini, pelaku usaha thrifting, yaitu usaha yang
menjual pakaian bekas berkualitas, memanfaatkan saluran pemasaran seperti
TikTok Shop untuk meningkatkan volume penjualan mereka. TikTok memiliki
basis pengguna yang sangat besar dan aktif, sehingga produk yang di distribusikan
di TikTok Shop dapat dilihat oleh banyak orang. Pelaku usaha thrifting dapat
melakukan live streaming di TikTok untuk memamerkan produk mereka secara
real-time, menjelaskan detail produk, dan menjawab pertanyaan konsumen
(Priyono & Sari, 2023).

Berdasarkan observasi yang penulis lakukan, beberapa hal dirasakan pada
saat berbelanja online produk thrift khususnya di aplikasi TikTok ini adalah
banyak pembeli yang terkadang kecewa. Banyak penjual tidak perduli dengan
kualitas produk yang dijualnya, mereka mengandalkan merek dari produk
tersebut. Meskipun produk yang dijual adalah barang bermerek, banyak yang

dalam kondisi rusak, kotor, atau cacat. Hal ini sesuai dengan hasil prasurvei yang



dilakukan terhadap 30 masyarakat Kota Medan yang pernah membeli produk
thrifting di TikTok Shop.

Tabel 1.1. Hasil Prasurvei Kualitas Produk

No Pernyataan Setuju Tidak Setuju

Daya tahan (durability)
Produk thrifting yang saya beli dari
1 TikTok Shop memiliki daya tahan yang | 10 (33,3%) 20 (66,7%)
sangat baik

Keandalan (reliability)
Saya selalu dapat mengandalkan
2 produk thrifting dari TikTok Shop | 25 (83,3%) 5 (16,7%)
untuk memenuhi kebutuhan saya

Kesesuaian dengan spesifikasi

Informasi produk thrifting di TikTok
3 Shop selalu akurat dan sesuai dengan | 5 (16,7%) 25 (83,3%)
barang yang saya terima
Sumber : diolah penulis (2024)

Dari jawaban responden berdasarkan hasil prasurvei di atas dapat
disimpulkan terdapat 25 (83,3%) konsumen menghadapi permasalahan terkait
“Kesesuaian Dengan Spesifikasi ”, yang mana saat live streming, penjual sering
kali menggunakan pencahayaan dan angle tertentu untuk menyembunyikan
kekurangan produk. Gambar yang ada sering kali tidak mencerminkan kondisi asli
dari produk yang dijual. Hal ini tentu mengecewakan konsumen yang
mengharapkan produk berkualitas meskipun bekas. Oleh karena itu pembeli harus
lebih teliti dalam melihat dan mendengarkan penjual mendeskripsikan barang
yang dijual di Live Streaming tersebut untuk mengetahui kondisi barang yang
akan dibeli agar tidak menimbulkan kekecewaan.

Harga yang ditawarkan pada setiap produk thrift juga berbeda-beda
tergantung dari mereknya, namun saat ini harga yang ditetapkan oleh banyak
penjual di TikTok Shop sering kali dianggap terlalu mahal oleh konsumen.
Meskipun merek ternama memang bisa menjadi faktor penentu harga yang lebih

tinggi, ada beberapa masalah yang terkait dengan penetapan harga yang tidak



proporsional. Hal ini sesuai dengan hasil prasurvei yang dilakukan terhadap 30
masyarakat Kota Medan yang pernah membeli produk thrifting di TikTok Shop.

Tabel 1.2. Hasil Prasurvei Harga
No Pernyataan Setuju Tidak Setuju
Keterjangkauan harga

Produk thrifting di TikTok Shop
1 menawarkan  harga yang  sangat 24 (80%) 6 (20%)
kompetitif dan terjangkau

Harga sesuai kemampuan atau daya

saing harga

Harga produk thrifting di TikTok Shop
2 sesuai dengan kemampuan finansial | 25 (83,3%) 5 (16,7%)
saya

Kesesuaian harga dengan kualitas
produk

Produk thrifting di TikTok Shop
3 menawarkan  kualitas yang sesuai 8 (26,7%) 22 (73,3%)
dengan harga yang ditawarkan

Kesesuaian harga dengan manfaat

Saya merasa mendapatkan nilai lebih
4 dengan harga yang dibayar untuk 15 (50%) 15 (50%)
produk thrifting di TikTok Shop
Sumber : diolah penulis (2024)

Dari jawaban responden berdasarkan hasil prasurvei di atas dapat
disimpulkan terdapat 22 (73,3%) konsumen menghadapi permasalahan terkait
“Kesesuaian Harga Dengan Kualitas Produk ”, yang mana
banyak konsumen merasa bahwa harga yang ditawarkan tidak sesuai dengan
kondisi dan kualitas produk yang mereka terima. Produk yang sudah usang atau
rusak tetap dijual dengan harga tinggi hanya karena mereknya terkenal.

Terdapat juga masalah mengenai saluran pemasaran produk thrifting di
TikTok Shop, sistem distribusi yang tidak efisien, dan kurangnya kerjasama
dengan layanan logistik yang andal yang menyebabkan keterlambatan pengiriman.
Hal ini sesuai dengan hasil prasurvei yang dilakukan terhadap 30 masyarakat Kota

Medan yang pernah membeli produk thrifting di TikTok Shop.



Tabel 1.3. Hasil Prasurvei Saluran Pemasaran

No Pernyataan Setuju Tidak Setuju
Ukuran Lot
TikTok Shop menawarkan variasi ukuran lot
1 yang memudahkan saya dalam memilih 21 (70%) 9 (30%)
produk thrifting

Waktu tunggu dan waktu pengiriman
Pengiriman produk thrifting di TikTok Shop
selalu tepat waktu dan sesuai estimasi

Kenyamanan spesial
Saya merasa nyaman berbelanja produk
3 thrifting di TikTok Shop karena kemudahan | 23 (76,7%) 7 (33,3%)
prosesnya.

Dukungan layanan
TikTok Shop selalu memberikan solusi cepat
4 dan efektif untuk setiap pertanyaan atau | 20 (66,7%) 10 (33,3%)
masalah saya
Sumber : diolah penulis (2024)

3 (10%) 27 (90%)

Dari jawaban responden berdasarkan hasil prarsurvei di atas dapat
disimpulkan terdapat 27 (90%) konsumen menghadapi permasalahan terkait
“Waktu Tunggu Dan Waktu Pengiriman”, dimana konsumen sering Kkali
menerima produk jauh setelah waktu yang dijanjikan, yang mengurangi kepuasan
mereka terhadap layanan. Seorang konsumen memesan beberapa item pakaian
thrift untuk acara khusus yang berlangsung dalam beberapa hari. Meskipun
penjual menjanjikan pengiriman dalam 3 hari, pakaian tersebut baru tiba setelah
10 hari, sehingga konsumen tidak dapat menggunakannya sesuai rencana. Selain
itu, pemerintah juga mengeluarkan kebijakan yang menolak impor barang bekas
fashion. Kebijakan ini merupakan respons terhadap isu-isu yang muncul dari
pihak bea cukai terkait dengan kualitas dan keamanan barang bekas.

Pemerintah berusaha melindungi industri fashion lokal dari dampak
negatif yang mungkin timbul akibat barang bekas impor yang tidak memenubhi
standar. Kebijakan ini juga bertujuan untuk mengurangi risiko kesehatan dan
lingkungan yang mungkin terkait dengan barang bekas yang tidak diperiksa secara

menyeluruh sebelum memasuki pasar. Dengan penolakan ini, diharapkan dapat



meminimalkan potensi dampak negatif terhadap pasar lokal dan mendorong
konsumen untuk memilih produk fashion yang lebih berkualitas dan memenubhi
standar.

Berdasarkan latar belakang permasalahan yang sudah dijelaskan di atas,
maka penulis tertarik untuk melakukan penelitian lebih lanjut dengan judul
“Pengaruh Kualitas Produk, Harga, Dan Saluran Pemasaran Terhadap
Peningkatan Volume Penjualan Thrifting Pada E-Commerce Tiktok Shop di

Kota Medan”.

1.2 ldentifikasi Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka identifikasi masalah
dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :

1. Banyak penjual tidak perduli dengan kualitas produk yang dijualnya, mereka
mengandalkan merek dari produk tersebut. Meskipun produk yang dijual
adalah barang bermerek, banyak yang dalam kondisi rusak, kotor, atau cacat.

2. Beberapa konsumen merasa bahwa harga yang ditawarkan tidak sesuai dengan
kondisi dan kualitas produk yang mereka terima. Produk yang sudah usang
atau rusak tetap dijual dengan harga tinggi hanya karena mereknya terkenal.

3. Sistem distribusi yang tidak efisien dan kurangnya kerjasama dengan layanan
logistik yang andal menyebabkan keterlambatan pengiriman.

4. Adanya ketidakpedulian terhadap kualitas barang yang dijual, harag yang
tinggi dan keterlambatan pengiriman menimbulkan kekecewaan konsumen dan

akhirnya dapat menurunkan volume penjualan.



1.3 Batasan Masalah

Banyak faktor yang mempengaruhi volume penjualan produk thrif di
TikTok Shop. Namun untuk menghindari pembahasan yang melebar, maka
penulis membatasi penelitian ini dengan hanya pada faktor kualitas produk, harga
dan saluran pemasaran. Subjek pada penelitian ini juga di batasi hanya pada

masyarakat Kota Medan yang pernah membeli produk thrifting di TikTok Shop.

1.4 Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang dan identifikasi masalah yang telah diuraikan

di atas, maka permasalahan dalam penelitian ini dapat dirumuskan sebagai

berikut:

1. Apakah ada pengaruh kualitas produk terhadap volume penjualan thrifting
pada e-commerce Tiktok Shop Kota Medan?

2. Apakah ada pengaruh harga terhadap volume penjualan thrifting pada e-
commerce Tiktok Shop Kota Medan?

3. Apakah ada pengaruh saluran pemasaran terhadap volume penjualan thrifting
pada e-commerce Tiktok Shop Kota Medan?

4. Secara simultan apakah ada pengaruh kualitas produk, harga dan saluran
pemasaran terhadap volume penjualan thrifting pada e-commerce Tiktok Shop

Kota Medan?

1.5 Tujuan Penelitian
Secara umum tujuan sebuah penelitian adalah untuk mencari atau
menemukan kebenaran atau pengetahuan yang benar. Berdasarkan permasalahan

di atas, maka tujuan dari penelitian ini adalah:



10

1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh kualitas produk terhadap
volume penjualan thrifting pada e-commerce Tiktok Shop Kota Medan.

2. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh harga terhadap volume
penjualan thrifting pada e-commerce Tiktok Shop Kota Medan.

3. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh saluran pemasaran terhadap
volume penjualan thrifting pada e-commerce Tiktok Shop Kota Medan.

4. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh kualitas produk, harga dan
saluran pemasaran terhadap volume penjualan thrifting pada e-commerce

Tiktok Shop Kota Medan.

1.6 Manfaat Penelitian

Adapun beberapa manfaat yang diharapkan dari hasil penelitian ini adalah
sebagai berikut:
1. Manfaat Teoritis

a. Penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai sumber informasi yang
berkaitan dengan pendidikan ataupun refrensi dan pengetahuan bagi peneliti
yang melakukan pengembangan penelitian selanjutnya.

b. Penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan pertimbangan dalam
mengambil kebijakan peningkatan volume penjualan melalui faktor kualita
produk, harga dan saluran pemasaran.

2. Manfaat Praktis

a. Sebagai refrensi dan bahan pertimbangan khususnya untuk pengembangan

ilmu pengetahuan yang berhubungan dengan upaya meningkatkan volume

penjualan.
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b. Sebagai bahan informasi dan masukan bagi pelaku usaha thrift dalam
meningkatkan penjualan dan menentukan kebijakan secara tepat guna

mendapatkan pelanggan yang lebih banyak dan memperluas pangsa pasar.



BAB 2

KAJIAN PUSTAKA

2.1 Landasan Teori
2.1.1 Volume Penjualan
2.1.1.1 Pengertian Volume Penjualan

Penjualan adalah sebuah usaha atau langkah yang dilakukan untuk
memindahkan suatu produk, baik itu berupa barang ataupun jasa, dari produsen
maupun konsumen sebagai sasarananya, dan mendatangkan keuntungan atau laba
dari produk ataupun barang yang di hasilkan produsennya dengan pengelolaan
yang baik. Penjualan yang dilakukan sebagai sumber pendapatan untuk menutup
semua ongkos guna memperoleh laba. Menurut (Schiffman & Kanuk, 2019),
volume penjualan adalah tingkat penjualan yang diperoleh perusahaan untuk
periode tertentu dalam satuan (unit/total/rupiah).

Volume penjualan merupakan jumlah total yang dihasilkan dari kegiatan
penjualan barang. Semakin besar jumlah penjualan yang dihasilkan perusahaan
semakin besar kemungkinaan laba yang dihasilkan perusahaan. oleh karena itu
volume penjualan merupakan salah satu hal penting yang harus dievaluasi untuk
kemungkinaan perusahaan agar tidak rugi. Jadi volume penjualan yang
menguntungkan harus menjadi tujuan utama perusahaan dan bukannya untuk
kepentingan volume penjualan itu sendiri (Kotler & Keller, 2016).

Volume adalah sejumlah agregat yang didapat dari tindakan menjual
barang dagangan. Semakin meningkat jumlah penjualan yang dibuat oleh
perusahaan, maka semakin tinggi peluang keuntungan yang akan dihasilkan oleh

perusahaan. Oleh karena itu, volume penjualan menyiratkan berupa salah satu hal

12
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krusial yang harus dievaluasi untuk peluang perusahaan agar tidak merugi
(Rangkuti, 2012).

Dari beberapa pendapat ahli di atas, dapat disimpulkan bahwa volume
penjualan adalah jumlah unit penjualan nyata perusahaan dalam satu periode
tertentu, jadi volume penjualan adalah hasil dari penjualan yang diukur
menggunakan satuan.
2.1.1.2 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Volume Penjualan

Volume penjualan sebagai satu tujuan perusahaan dipengaruhi oleh
berbagai macam hal. Berbagai kondisi yang dapat mempengaruhi keberhasilan
penjualan dapat dilihat pada pendapat (Dharmmesta & Irawan, 2012) yang
menyatakan, perolehan volume penjualan itu dipengaruhi oleh beberapa faktor,
yaitu sebagai berikut:

1) Kondisi dan kemampuan menjual (salesman) Menyatakan penjual harus
memahami beberapa masalah yang sangat berkaitan yaitu:
a) Jenis dan karakteristik barang yang ditawarkan
b) Harga produk
c) Syarat penjualan
d) Metode penerapan salesman
2) Kondisi pasar
a) Jenis pasarnya, pasar konsumen, pasar industri, pasar penjual, pasar
pemerintah, atau pasar internasional
b) Kelompok pembeli
c) Frekwensi pembelinya

d) Keinginan dan kebutuhan.
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3) Modal Modal yang diperlukan dalam perusahaan mendukung penjualan yaitu :
a) Biaya transportasi
b) Biaya promosi
c) Biaya tempat peragaan baik dalam perusahaan maupun diluar perusahaan.

4) Kondisi organisasi perusahaan Pada perusahaan besar, biasanya masalah
penjualan itu ditangani oleh bagian tersendiri yang dipegang oleh orang-orang
tertentu (ahli) dibidang penjualan. Pada perusahaan kecil biasanya
menggunakan tenaga penjualan dari luar perusahaan.

Sedangkan menurut (Nasution, Prayogi, & Nasution, 2017), dalam
mempengaruhi volume penjualan, faktor yang perlu diperhatikan adalah:

1) Produk.

Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepada pasar untuk
mendapat perhatian, dimiliki, digunakan atau dikonsumsi, yang meliputi
barang secara fisik, jasa, kepribadian, tempat, organisasi dan gagasan atau buah
pikiran.

2) Harga.

Harga adalah sejumlah uang yang dibebankan pada suatu produk tertentu.
Perusahaan menetapkan harga dalam berbagai cara. Peranan penetapan harga
menjadi sangat penting terutama pada keadaan persaingan yang semakin tajam
dan perkembangan permintaan yang terbatas.

3) Promosi
Promosi adalah cara khusus dari iklan pribadi, promosi penjualan dan
hubungan masyarakat yang dipergunakan perusahaan untuk tujuan iklan dan

pemasarnya.
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4) Distribusi
Saluran distribusi adalah saluran distribusi adalah serangkaian organisasi yang
saling tergantung yang terlibat dalam proses untuk menjadikan suatu produk
atau jasa untuk digunakan atau dikonsumsi. saluran distribusi berfungsi untuk
menggerakkan barang dari produsen ke konsumen
2.1.1.3 Indikator Volume Penjualan
Banyak hal yang dapat dijadikan alat ukur dari volume penjualan. VVolume
penjualan merupakan merupakan tingkat penjualan yang diperoleh perusahaan
dalam satu periode waktu tertentu, biasanya dalam satu tahun yang dinyatakan
dalam satuan unit. Adapun indikator volume penjualan menurut (Tjiptono, 2019)
meliputi:
1) Jumlah penjualan produk yang tercapai
Jumlah penjualan produk yang tercapai merupakan jumlah dari produk-produk
perusahaan yang terjual sesuai dengan jumlah penjualan produk yang
direncanakan sebelumnya.
2) Target penjualan produk
Target penjualan produk merupakan jumlah dari produk-produk perusahaan
yang diharapkan dapat terjual sesuai dengan jumlah penjualan produk yang
direncanakan sebelumnya
3) Jenis produk
Jenis produk merupakan banyaknya jumlah macam ragam dari produk yang
dijual oleh perusahaan baik. Pengertian produk mempunyai konotasi
bermacam-macam yaitu suatu benda (object), jasa (service), kegiatan (activity),

orang (person), tempat (place), organisasi (organisation) atau gagasan (idea).
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Terdapat beberapa indikator dari volume penjualan yang dikutip dari
(Kotler, 2016) vyaitu:
1) Harga
Sejumlah uang yang dibebankan atas suatu produk atau jasa, atau jumlah dari
nilai yang ditukar konsumen atas manfaat-manfaat karena memiliki atau
menggunakan produk atau jasa tersebut.
2) Promosi
Promosi pada hakikatnya merupakan semua kegiatan yang dimaksudkan untuk
menyampaikan atau mengkomunikasikan suatu produk kepada pasar sasaran,
untuk memberi informasi.
3) Kualitas Produk
Produk yang berkualitas memang akan lebih atraktif bagi konsumen, produk
berkualitas mempunyai aspek penting.
4) Saluran Distribusi
Distribusi adalah kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan untuk menyalurkan,
menyebarluaskan, serta menyampaikan barang yang dipasarkannya kepada
konsumen.
2.1.2 Kualitas Produk
2.1.2.1 Pengertian Kualitas Produk
Kualitas adalah suatu kondisi dari sebuah barang ditentukan oleh tolak
ukur penilaian atas kesesuaiannya dengan standar ukur yang telah diciptakan.
Berdasarkan pendapat ini diketahui bahwa kualitas barang ditentukan oleh tolak
ukur penilaian. Semakin sesuai dengan standar yang ditetapkan dinilai semakin

berkualitas. Sedangkan produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan
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kepasar untuk mendapatkan perhatian, dibeli, digunakan atau dikonsumsi yang
dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan.

Menurut (Sangadji & Sopiah, 2013) bahwa kualitas merupakan suatu
kondisi dinamis yang berhubungan dengan produk, jasa manusia, proses dan,
lingkungan yang memenuhi atau melebihi harapan. Kualitas produk merupakan
seluruh gabungan karakteristik produk dari pemasaran, rekayasa (perencanaan),
pembuatan (produk) dan pemeliharaan yang membuat produk yang digunakan
memenuhi harapan harapan pelanggan (Marwanto, 2015).

Kualitas Produk adalah kemampuan suatu barang untuk memberikan hasil
atau kinerja yang sesuai atau bahkan dapat melebihi dari apa yang diinginkan
pelanggan (Kotler & Armstrong, 2019). Kualitas produk (product quality) adalah
kemampuan suatu produk untuk melaksanakan fungsinya meliputi, daya tahan,
keandalan, ketepatan, kemudahan operasi dan perbaikan, serta atribut bernilai
lainnya (Purnama & Rialdy, 2019).

Berdasarkan pengertian ahli yang sudah dijelaskan di atas, kualitas produk
adalah kemampuan produk dalam memenuhi keinginan dan kebutuhan konsumen
dengan memberikan kinerja sesuai harapan konsumen
2.1.2.2 Tujuan dan Manfaat Kualitas Produk

Menurut (Kotler, 2016) suatu produk dikatakan berkualitas jika memenuhi
kebutuhan dan keinginan pembeli, Kualitas ditentukan oleh pelanggan, dan
pengalaman mereka terhadap produk atau jasa. Adapun tujuan kualitas produk
adalah sebagai berikut :

1) Mengusahakan agar barang hasil produksi dapat mencapai standar yang telah

ditetapkan.
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2) Mengusahakan agar biaya inspeksi dapat menjadi sekecil mungkin.

3) Mengusahakan agar biaya desain dari produksi tertentu menjadi sekecil
mungkin.

4) Mengusahakan agar biaya produksi dapat menjadi serendah mungkin.

Menurut (Kotler et al., 2012) tujuan dari kualitas produk adalah untuk
memenuhi atau bahkan melebihi harapan pelanggan. Kualitas produk yang baik
dapat meningkatkan kepuasan pelanggan, memperkuat citra merek, meningkatkan
loyalitas pelanggan, dan dapat membantu perusahaan dalam mempertahankan
posisi di pasar. Selain itu, kualitas produk yang baik dapat memperbaiki efisiensi
dan efektivitas produksi, serta dapat mengurangi biaya-biaya tambahan seperti
biaya retur atau biaya garansi.

Menurut (Kotler & Keller, 2016) terdapat beberapa manfaat yang
diperoleh dengan menciptakan kualitas produk yang baik, yaitu:

1) Meningkatkan reputasi perusahaan
Perusahaan atau organisasi yang telah menghasilkan suatu produk atau jasa
yang berkualitas akan mendapatkan predikat sebagai organisasi Yyang
mengutamakan kualitas, oleh karena itu, perusahaan atau organisasi tersebut
dikenal oleh masyarakat luas dan mendapatkan nilai lebih di mata masyarakat.
2) Menurunkan biaya
Untuk menghasilkan produk atau jasa yang berkualitas perusahaan atau
organisasi tidak perlu mengeluarkan biaya tinggi. Hal ini disebabkan
perusahaan atau organisasi tersebut berorientasi pada (customer satisfaction),
yaitu dengan mendasarkan jenis, tipe, waktu, dan jumlah produk yang

dihasilkan sesuai dengan harapan dan kebutuhan konsumen.
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3) Meningkatkan pangsa pasar
Pangsa pasar akan meningkat bila minimasi biaya tercapai, karena organisasi
atau perusahaan dapat menekan harga, walaupun kualitas tetap menjadi yang
utama.

4) Dampak internasional
Bila mampu menawarkan produk atau jasa yang berkualitas, maka selain
dikenal di pasar lokal, produk atau jasa tersebut juga akan dikenal dan diterima
di pasar internasional.

5) Adanya tanggung jawab produk
Dengan semakin meningkatnya persaingan kualitas produk atau jasa yang
dihasilkan, maka organisasi atau perusahaan akan dituntut untuk semakin
bertanggung jawab terhadap desain, proses, dan pendistribusian produk
tersebut untuk memenuhi kebutuhan konsumen.

6) Untuk penampilan produk
Kualitas akan membuat produk atau jasa dikenal, dalam hal ini akan membuat
perusahaan yang menghasilkan produk juga akan dikenal dan dipercaya
masyarakat luas.

7) Mewujudkan kualitas yang dirasakan penting
Persaingan yang saat ini bukan lagi masalah harga melainkan kualitas produk,
hal inilah yang mendorong konsumen untuk mau membeli produk dengan
harga tinggi namun dengan kualitas yang tinggi pula.

2.1.2.3 Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Kualitas Produk

Menurut (Tjiptono & Chandra, 2020) faktor-faktor yang mempengaruhi

kualitas produk antara lain sebagai berikut:
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1) Performance (Kkinerja) yaitu hal yang berkaitan dengan aspek fungsional suatu
barang dan merupakan karakteristik utama yang dipertimbangkan konsumen
dalam membeli barang tersebut.

2) Features (keragaman produk) yaitu aspek performasi yang berguna untuk
menambah fungsi dasar, berkaitan dengan pilihan-pilihan produk berkaitan dan
pengembangannya.

3) Reability (keandalan) yaitu hal yang berkaitan dengan probabilitas atau
kemungkinan suatu barang berhasil menjalankan fungsinya setiap kali
digunakan dalam priode waktu tertentu dan dalam kondisi tertentu pula.

4) Conformance (kesesuain) yaitu hal yang berkaitan dengan tingkat kesesuaian
terhadap spesifikasi yang telah ditetapkan sebelumnya berdasarkan keinginan
konsumen.

5) Durability (daya tahan dan ketahanan) yaitu suatu refleksi umur ekonomis
berupa ukuran daya tahan atau masa pakai barang.

6) Serviceability (kemampuan pelayanan) vyaitu karakteristk yang berkaitan
dengan kecepatan, kompetensi, kemudahan, dan akurasi dalam memberikan
layanan unruk perbaikan barang.

7) Asthetics (estetika) yaitu karakteristik yang bersifat subjektif mengenai nilai-
nilai estetika yang berkaitan dengan pertimbangan pribadi dan refleksi dan
prefensi individual.

8) Perceived quality (kualitas yang dipresepsikan) yaitu konsumen tidak selalu

memberi informasi yang lengkap mengenai atribut-antribut produk.



21

Faktor-faktor di atas saling berhubungan dan bermanfaat, karena
konsumen akan selalu berupaya menemukan nilai tertinggi dari produk yang
tersedia. Apabila sebuah produk yang berkualitas sudah lengket dikepala
konsumen, maka perisahaan memiliki peluang besar untuk memperoleh
keuntungan dan bertahan dalam bisnisnya. Menurut (Retnowulan, 2017), faktor-
faktor yang mempengaruhi kualitas produk adalah kualitas produk seperti yang
dipaparkan berikut ini:

1) Kinerja Produk
Berkaitan dengan aspek fungsional suatu barang dan merupakan karakteristik
utama yang dipertimbangkan pelanggan dalam membeli barang tersebut.

2) Ciri-ciri Produk
Merupakan aspek performansi yang berguna untuk menambah fungsi dasar,
berkaitan dengan pilihan-pilihan produk dan pengembangannya.

3) Kehandalan
Berkaitan dengan probabilitas atau kemungkinan suatu barang berhasil
menjalankan fungsinya setiap kali digunakan dalam periode waktu tertentu dan
dalam kondisi tertentu pula.

4) Kesesuaian Produk
Berkaitan dengan tingkat kesesuaian terhadap spesifikasi yang telah ditetapkan
sebelumnya berdasarkan keinginan.

2.1.2.4 Indikator Kualitas Produk

Adapun indikator kualitas produk Menurut (Lupiyoadi, 2018), kualitas
produk memiliki delapan dimensi pengukuran yang terdiridariaspek-aspek sebagai

berikut:
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1) Kinerja (permormance).
Kinerja disini menuju pada karakter produk inti yang meliputi merek, atribut-
atribut yang dapat diukur, dan aspek-aspek kinerja individual.

2) Keistimewaan produk ( feature).
Dapat berbentuk produk tambahan dari suatu produk inti yang dapat
menambah nilai suatu produk.

3) Reliabilitas/ keterandalan (realibility).
Dimensi ini berkaitan dengan timbulnya kemungkinan suatu produk
mengalami keadaan yang berfungsi (malfunction) pada suatu periode.

4) Kesesuaian (conformance).
Dimensi lain yang berhubungan dengan kualitas suatu barang adalah
kesesuaian produk dengan standar dalam industrinya.

5) Ketahanan (durability).
Ukuran ketahanan (dayatahan) suatu produk meliputi segi ekonomi ssampai
dengan segi teknis.

6) Kemampuan pelayanan (serviceability).
Kemampuan pelayanan bisa juga disebut dengan kecepatan, kompentensi,
kegunaan, dan kemudahan produk untuk diperbaiki.

7) Estetika (aesthetics).
Estetika merupakan dimensi pengukuran yang paling subjektif.

8) Kualitas yang dirasakan (perceived quality).
Konsumen tidak selalu memiliki informasi yang lengkap mengenai atribut-

atribut produk/ jasa.
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Kualitas merupakan salah satu alat pemasar yang penting, indikator
kualitas produk menurut (Tjiptono & Chandra, 2020), antara lain:

1) Daya tahan (durability), yang berarti berapa lama atau umur produk yang
bersangkutan bertahan sebelum produk tersebut harus diganti. Semakin besar
frekuensi pemakaian pelanggan terhadap produk maka semakin besar pula
daya produk

2) Keandalan (reliability), adalah probabilitas bahwa produk akan bekerja dengan
memuaskan atau tidak dalam periode waktu tertentu. Semakin Kkecil
kemungkinan terjadinya kerusakan maka produk tersebut dapat diandalkan.

3) Kesesuaian dengan spesifikasi (conformance to specifications), yaitu sejauh
mana karakteristik dasar dari sebuah produk memenuhi spesifikasi tertentu dari
pelanggan atau tidak ditemukannya cacat pada produk.

2.1.3 Harga

2.1.3.1 Pengertian Harga

Harga merupakan variabel yang menentukan diterima atau tidaknya suatu
produk oleh konsumen. Harga teergantung pada kebijakan perusahaan, tetapi tentu
saja dengan mempertimbangkan berbagai hal. Mahal atau murahnya harga suatu
produk sifatnya relatif.

Untuk mengatakan suatu produk mahal atau murah maka harus dilakukan
perbandingan dahulu dengan harga produk serupa yang diproduksi perusahaan
lain.Perusahaan juga harus selalu memonotior harga yang ditetapkan oleh pesaing
agar harga yang ditetapkan oleh perusahaan tidak terlalu tinggi atau sebaliknya

(Nasution & Hendrawan, 2020).
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Harga adalah sejumlah nilai dari uang yang dikenakan atas produk dan
jasa. Secara umum harga merupakan jumlah total nilai yang menjadi pertukaran
oleh konsumen untuk mendapatkan sebuah barang atau kepemilikan atas jasa
(Kotler & Armstrong, 2019). Menurut (Alma, 2016) harga sebagai nilai suatu
barang yang dinyatakan dengan uang. Selanjutnya menurut (Tjiptono, 2019)
secara sederhana istilah harga dapat diartikan sebagai jumlah uang (satuan
moneter) dan/ atau aspek lain (non- moneter) yang mengandung utilitas/ kegunaan
tertentu yang diperlukan untuk mendapatkan suatu produk.

Harga merupakan nilai yang diberikan terhadap suatu produk yang telah
siap untuk dipasarkan, yaitu mencangkup seluru unsur yang terdapat dan
mengikuti produk tersebut maka semakin banyak fasilitas yang diberikan untuk
memperoleh suatu produk maka akan semakin tinggi nilai yang akan ditetapkan
terhadap suatu produk (Daulay & Manaf, 2017). Menurut (Fahmi, 2016) harga
merupakan sesuatu atau nilai yang ditukar untuk mendapatkan barang atau jasa
yang diinginkan dan untuk dijadikan hak kepemilikan, di mana melalui harga
perusahaan memperoleh pendapat.

Harga adalah sesuatu yang harus diberikan kepada konsumen untuk
mendapatkan keunggulan yang ditawarkan oleh bauran pemasaran perusahaan
(Arianty, Andriany, & Jasin, 2016). Menurut (Purnama, Harahap, & Siregar,
2022) harga menentukan keputusan konsumen dalam memilih produk atau jasa,
harga yang di tawarkan sesuai dengan keinginan para konsumen.

Harga adalah salah satu atribut penting yang di evaluasi konsumen
sehingga perusahaan harus benar-benar memahami peran tersebut dalam

mempengaruhi sikap konsumen.
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Dari penjelasan di atas, dapat disimpulkan harga merupakan suatu bagian
yang penting bagi konsumen dan perusahaan, pertukaran barang dan jasa hanya
akan terjadi apabila konsumen telah menyepakati harga yang ditetapkan oleh
perusahaan. Oleh karena itu penetapan harga akan menentukan keberhasilan atau
kegagalan suatu perusahaan.
2.1.3.2 Tujuan Penetapan Harga

Perusahaan mempertimbangkan berbagai faktor dalam menetapkan
kebijakan harga. Terdapat banyak faktor yang mempengaruhi perusahaan dalam
menetapkan tingkat harga bagi produknya. Adapun faktor-faktor yang
mempengaruhi tingkat harga Menurut (Tjiptono & Chandra, 2020) antra lain:

1) Tujuan yang berorientasi pada laba
Dalam prakteknya, harga ditentukan oleh penjual dan pembeli. Semakin besar
daya beli konsumen, semakin besar pula kemungkinan bagi penjual untuk
menetapkan tingkat harga yang lebih tinggi. Dengan demikian penjual
memiliki harapan untujk mendapatkan keuntungan maksimum ssesuai dengan
kondisi yang ada.

2) Tujuan yang berorientasi pada volume
Untuk tujuan ini, perusahaan menetapkan harga sedemikian rupa agar dapat
mencapai target volume penjualan atau pangsa pasar.

3) Tujuan yang berorientasi pada citra
Perusahaan dapat menetapkan harga tertinggi untuk membentuk atau
mempertahankan citra. Sementara itu harga rendah dapat digunakan untuk

membentuk citra tertentu.
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4) Tujuan stabilisasi harga
Dalam pasar yang terdiri dari konsumen yang sangat peka terhadap harga,
maka para pesaing akan menurunkan harga. Kondisi seperti ini yang mendasari
terbentuk tujuan stabilisasi harga dalam industri-industri tertentu.
Sedangkan (Setiawati & Tyas, 2015), mengemukakan ada lima tujuan dari
penetapan harga, yaitu sebagai berikut:
1) Penetapan harga untuk mencapai suatu target return on
investment (pengambilan atas investasi).
2) Stabilisasi harga dan margin.
3) Penetapan harga untuk mencapai suatu target market share
(pangsa pasar).
4) Penetapan harga untuk mengatasi atau mencegah persaingan.
5) Penetapkan harga untuk memaksimalkan laba.
2.2.3.3 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Penetapan Harga
Dalam penetapan harga penting bagi perusahaan untuk memperhatikan
faktor-faktor yang mempengaruhi penetapan harga tersebut agar harga yang di
tetapkan dapat sesuai dengan harapan perusahaan. Faktor-faktor yang
mempengaruhi tingkat harga menurut (Dharmmesta & Irawan, 2012) adalah
sebagai berikut :
1) Keadaan Perekonomian
Keadaan perekonomian sangat mempengaruh tingkat harga yang berlaku. Pada
periode resesi misalnya, merupakan suatu periode dimana harga berada pada
suatu tingkat yang lebih rendah.
2) Penawaran dan Permintaan
Permintaan adalah sejumlah barang yang dibeli oleh pembeli pada tingkat

harga tertentu. Pada umumnya tingkat harga yang lebih rendah akan

mengakibatkan jumlah yang diminta lebih besar. Sedangkan penawaran
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merupakan kebalikan dari permintaan, yaitu suatu jumlah yang ditawarkan oleh
penjual pada suatu tingkat harga tertentu. Pada umumnya, harga yang lebih
tinggi mendorong jumlah yang ditawarkan lebih besar.

3) Elastisitas Permintaan
Sifat permintaan pasar tidak hanya mempengaruhi penentuan harganya tetapi
juga mempengaruhi volume yang dapat dijual. Untuk beberapa barang, harga
dan volume penjualan ini berbanding terbalik, artinya jika terjadi kenaikan
harga maka penjualan akan menurun dan sebaliknya.

4) Biaya
Biaya merupakan dasar dalam penentuan harga, sebab suatu tingkat harga yang
tidak dapat menutup akan mengakibatkan kerugian. Sebaliknya, apabila suatu
tingkat harga melebihi semua biaya akan menghasilkan keuntungan.

5) Tujuan manajer
Penetapan harga suatu barang sering dikaitkan dengan tujuan yang akan
dicapai. Setiap perusahaan tidak selalu mempunyai tujuan yang sama dengan
perusahaan lainnya.

6) Pengawasan Pemerintah
Pengawasan pemerintah juga merupakan faktor penting dalam penentuan
harga. Pengawasan pemerintah tersebut dapat diwujudkan dalam bentuk
penentuan harga maksimum dan minimum, diskriminasi harga, serta

praktekpraktek lain yang mendorong atau mencegah usaha kearah monopoli.
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Menurut (Tjiptono & Chandra, 2020) ada beberapa faktor dan metode
dalam menetapkan harga, yaitu:
1) Metode Penetapan Berbasis Permintaan
Metode ini lebih menekankan faktor-faktor yang mempengaruhi selera dan
preferensi konsumen daripada faktor-faktor seperti biaya, laba, dan persaingan.
Permintaan konsumen sendiri didasarkan pada berbagai pertimbangan,
diantaranya yaitu:
a. Kemampuan para konsumen untuk membeli atau kemauan konsumen untuk
membeli.
b. Posisi suatu produk dalam gaya hidup konsumen, yakni menyangkut apakah
produk tersebut merupakan simbol status atau hanya produk.
c. Manfaat yang diberikan produk tersebut kepada konsumen.
d. Harga-harga produk substitusi.
b. Metode Penetapan Harga Berbasis Biaya
Faktor penentu utama dalam metode ini adalah aspek penawaran atau biaya,
bukan aspek permintaan. Harga ditentukan berdasarkan biaya produksi dan
pemasaran yang ditambah dengan jumlah tertentu sehingga menutupi biaya-
biaya langsung, biaya overhead, dan laba.
c. Metode Penetapan Harga Berbasis Laba
Ada beberapa metode dalam menetapkan harga berbasis laba yakni:
a) Target keuntungan harga (target profit pricing)
b) Target kembali pada harga penjualan (target return on sales pricing)

c) Target laba investasi harga (target return on investment pricing)
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d. Metode Penetapan Harga Berbasis persaingan
Selain berdasarkan pada pertimbangan biaya, permintaan, atau laba harga juga
dapat ditetapkan atas dasar persaingan.

Sedangkan menurut (Kotler & Keller, 2016) faktor-faktor yang

mempengaruhi perusahaan dalam menetapkan harga jual adalah:

1) Penawaran dan Permintaan
Karena hukum permintaan dan penawaran saling bertolak belakang, maka
harga yang terbentuk adalah berdasarkan hasil permintaan dan penawaran
tersebut, dimana konsumen dan penjual sama-sama mendapat keuntungan.

2) Elastisitas Permintaan
Faktor lain yang dapat mempengaruhi penentuan penetapan harga produk
adalah sifat permintaan pasar, di mana sebenarnya sifat permintaan pasar ini
tidak hanya mempengaruhi penentuan penetapan harga produk/penetapan
harga jual saja, tetapi juga mempengaruhi volume penjualan barangnya

3) Persaingan pasar
Pasar persaingan biasanya terjadi pada barang yang dihasilkan pabrik dengan
merk tertentu, di mana terjadi perbedaan harga antara satu merek dengan merek
lainnya

4) Biaya Produksi dan Pemasaran
Biaya-biaya ini meliputi biaya bahan baku, biaya tenaga kerja, biaya
operasional barang / pabrik, dan lain sebagainya, yang secara cermat dihitung
dan salah satunya digunakan untuk membuat penetapan harga produk, dimana

pada posisi ini akan muncul harga pokok produksi.
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2.1.2.1 Indikator Harga
Menurut (Kotler & Armstrong, 2019) ada empat indikator harga adalah
keterjangkauan harga, harga sesuai kemampuan atau daya saing harga, kesesuaian
harga dengan kualitas produk, dan kesesuaian harga dengan manfaat. Penjelasan
empat indikator harga yaitu:
1) Keterjangkauan harga
Konsumen bisa menjangkau harga yang telah ditetapkan oleh perusahaan,
produk biasanya satu jenis harga yang mahal dengan harga yang ditetapkan
para konsumen banyak yang membeli produk.
2) Harga sesuai kemampuan atau daya saing harga
Konsumen sering membandingkan harga suatu produk dengan produk lainnya.
Dalam hal ini mahal murahnya harga suatu produk sangat dipertimbangkan
oleh konsumen pada saat akan membeli produk terebut.
3) Kesesuaian harga dengan kualitas produk
Harga sering dijadikan sebagai indikator kualitas bagi konsumen sering
memilih harga yang lebih tinggi diantara dua produk karena konsumen melihat
adanya perbedaan kualitas. Apabila harga lebih tinggi konsumen cederung
beranggapan bahwa kualitasnya juga lebih baik.
4) Kesesuaian harga dengan manfaat
Konsumen memutuskan membeli suatu produk jika manfaat yang dirasakan
lebih besar atau sama dengan yang telah dikeluarkan untuk mendapatkannya.
Jika konsumen merasakan manfaat produk lebih kecil dari uang yang
dikeluarkan maka konsumen akan beranggapan bahwa produk tersebut mahal

dan konsumen akan berpikir dua kali untuk melakukan pembelian ulang.
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Sedangkan menurut (Tjiptono, 2019), beberapa hal yang merupakan
indikator harga adalah :

1) Harga yang sesuai dengan manfaat

2) Persepsi harga dan manfaat

3) Harga barang terjangkau

4) Persaingan harga

5) Kesesuaian harga dengan kualitasnya
2.1.4 Saluran Pemasaran
2.1.4.1 Pengertian Saluran Pemasaran

Dalam usaha memperlancar arus barang dan jasa dari produsen ke
konsumen, maka unsur penting yang harus diperhatikan adalah memilih dengan
tepat saluran distribusi (channel of distribution). Distribusi adalah jalur yang
dilalui produk dari produsen hingga sampai kepada konsumen akhir atau
industrial.

Saluran pemasaran merupakan jembatan antara produsen dengan
konsumen dalam usaha memberikan kepuasan melalui produk dan jasa yang
dihasilkan oleh perusahaan, sehingga saran itu harus dikelola secara efisien.
Saluran distribusi kadang-kadang disebut juga saluran perdagangan atau saluran
pemasaran yang dapat didefinisikan dalam beberapa cara. Umumnya definisi yang
ada memberikan gambaran tentang saluran pemasaran ini sebagai rute atau jalur.

Menurut (Abdullah & Tantri, 2019) saluran pemasaran disebut juga
perantara pemasaran yang merupakan saluran pemasaran. Saluran pemasaran
dapat dilihat sebagai sekumpulan organisasi yang saling tergantung satu sama
lainnya yang terlibat dalam proses penyediaan sebuah produk atau pelayanan

untuk digunakan atau dikonsumsi. Menurut (Arianty, Jasin, Nasution, & Irma,

2016) saluran distribusi adalah sekelompok pedagang dan agen perusahaan yang
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mengkombinasikan antara pemindahan fisik dan nama dari suatu produk untuk
menciptakan kegunaan bagi pasar tertentu”.

Menurut (Tjiptono, 2019) Saluran pemasaran sangat berhubungan dengan
pelayanan dan juga dapat mempengaruhi keputusan pembelian yang dirancang
dapat meningkatkan penjualan produk-produk yang lebih menguntungkan.
Saluran distribusi memegang peranan yang sangat penting dibidang pemasaran,
karena saluran distribusi menciptakan faedah waktu, faedah tempat dan faedah
milik. Saluran distribusi dapat dikatakan berhasil apabila dapat menghubungkan
produsen pada konsumen secara efisien. Semakin berkembangnya suatu
perusahaan dimana tingkat penjualan semakin besar, menurut pemanfaatan atas
peranan saluran distribusi dapat mengakibatkan tidak sampainya produk dalam
jumlah dan waktu yang tepat ke tangan konsumen sehingga menimbulkan
kerugian yang besar bagi perusahaan.

Berdasarkan keempat definisi di atas penulis menyimpulkan pengertian
saluran pemasaran adalah perangkat pemasaran yang di pilih oleh perusahaan
dalam segala aktivitas dan loyalitas untuk memasarkan dan menyalurkan barang
atau jasa pada pemakai akhir ataupun pemakai industri. Dari uraian di atas dapat
disebutkan bahwa saluran pemasaran ikut menentukan kemampuan perusahaan
untuk bertahan dan berkembang. Ini dapat dicapai bila distribusi yang di gunakan
cukup efisien dan efektif sehingga perusahaan yang di maksud dapat memperluas

atau memperbesar pasar.
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2.1.4.2 Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Saluran Pemasaran
Pihak produsen harus secara terperinci di dalam hal pemilihan saluran
pemasaran yang digunakannya, karena setiap alternatif saluran yang digunakan
akan mempengaruhi keputusan-keputusan lain di bidang pemasaran dalam
kegiatan kelancaran penjualan perusahaan atau produsen harus memperhatikan
faktor-faktor yang sangat mempengaruhi saluran pemasaran. Menurut (Arianty et
al., 2016) menyatakan faktor-faktor yang mempengaruhi saluran pemasaran yaitu:
1) Faktor Pasar, terdiri dari jumlah potensi pembeli, volume pembelian yang
diharapkan, konsentrasi geografis.
2) Faktor Bauran Pemasaran, terdiri dari harga, daya tahan, lebar lini produk,
spesifikasi teknis, tipe produk dan promosi.
3) Faktor Organisasional, terdiri dari bauran produk, sumber daya keuangan,
tingkat pengendalian yang diinginkan, kemampuan manajerial.
4) Faktor Intermediaries, terdiri dari keekonomisan proses distribusi, ketersediaan
intermediaris.
Menurut (Morissan, 2010) faktor-faktor yang mempengaruhi saluran
pemasaran yaitu sebagai berikut:
1) Sifat-sifat barang
Sifat barang itu sendiri sebenarnya dapat dipakai sebagai dasar pertimbangan
untuk menyatakan distribusi yang harus ditempuh. Sifat barang ini dapat
berupa cepat tidaknya barang tersebut mengalami kerusakan.
2) Sifat penyebarang barang
Dalam memasarkan barang-barangnya maka ada barangbarang tertentu yang

perlu penyebaran seluas-luasnya baik secara vertical maupun horizontal. Dan
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barang-barang tersebut adalah kebutuhan dari konsumen yang dimana
konsumen lebih senang apabila barang-barang tersebut dapat dibeli di sekitar
tempat tinggalnya yang tidak begitu jauh atau pada waktu dalam perjalanan
mudah untuk membeli.

3) Tingkat keuntungan
Dimana dalam distribusi perusahaan lebih cenderung menggunakan mata rantai
saluran distribusi pendek sebab untuk memberikan keuntungan bagi
perusahaan.

4) Jumlah pembelian
Suatu barang tertentu mungkin setiap kali penjualan dilakukan dalam jumlah
yang relatif besar meskipun jumlah konsumen-konsumennya relatif kecil.
Dimana dalam penjualan perusahaan menawarkan secara langsung produk
yang dimiliki perusahaan ke konsumen atau langsung menjual ke pengecer-
pengecer.

2.1.4.3 Indikator Saluran Pemasaran

Pemasaran yang baik, disusun oleh indikator atau dimensi tertentu agar

dapat dinilai kinerja dari distribusi tersebut. Menurut (Abdullah & Tantri, 2019)

menyatakan indikator-indikator dalam saluran pemasaran yaitu:

1) Informasi, pengumpulan dan penyebaran informasi riset pemasaran mengenai
pelanggan potensial dan pelanggan saat ini, pesaing, dan pelaku kekuatan lain
dalam lingkungan pemasaran.

2) Promosi, pengembangan dan penyebaran komunikasi persuasive mengenai

penawaran yang dirancang untuk menarik pelanggan.
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3) Negosiasi, usaha untuk mencapai persetujuan akhir mengenai harga dan syarat-
syarat lain sehingga pengalihan kepemilikan dapat dipengaruhi.

4) Pesanan, komunikasi ke belakang yang bermaksud mengadakan pembelian
oleh anggota saluran pemasaran kepada produsen.

5) Pendanaan, penerimaan dan pengalokasian dana yang dibutuhkan untuk
penyediaan persediaan pada tingkat saluran pemasaran yang berbeda.

6) Pengambilan Resiko, asumsi resiko yang terkait dengan pelaksanaan kerja
saluran pemasaran.

7) Kepemilikan Fisik, gerakan penyimpanan dan pemindahan produk fisik mulai
dari bahan mentah hingga produk jadi ke pelanggan.

8) Pembayaran, pembeli yang membayar melalui Bank dan lembaga keuangan
lainnya kepada penjual.

9) Kepemilikan, pengalihan kepemilikan dari satu organisasi atau individu kepada
organisasi atau individu lainnya.

Saluran pemasaran merupakan kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh
perusahaan untuk mempermudah penyaluran dan penyampaian produk ke
konsumen. Menurut (Kotler & Keller, 2016) menyatakan bahwa indikator saluran
pemasaran, antara lain:

1) Ukuran Lot
Jumlah unit yang diizinkan saluran untuk dibeli oleh pelanggan umum dalam
satu peristiwa.

2) Waktu tunggu dan waktu pengiriman
Rata-rata waktu tunggu pelanggan saluran untuk menerima barang. Pelanggan

semakin menyukai saluran dengan pengiriman yang cepat.
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3) Kenyamanan spesial
Tingkat dimana saluran pemasaran membuat konsumen lebih mudah membeli
produk.

4) Keragaman produk
Rentang pilihan yang disediakan oleh saluran pemasaran. Biasanya, pelanggan
lebih menyukai pilihan yang banyak karena semakin banyak pilihan semakin
besar peluang untuk menemukan apa yang mereka butuhkan.

5) Dukungan layanan
Jasa tambah, seperti; kredit, pengiriman, instalasi, perbaikan produk yang
disediakan oleh saluran. Semakin besar dukungan jasa, semakin besar

pekerjaan yang disediakan oleh saluran tersebut.

2.2 Kerangka Konseptual
2.2.1 Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Volume Penjualan

Pelaku usaha harus benar-benar memahami apa yang dibutuhkan
pelanggan akan suatu barang yang akan dikirim. Dengan demikian, kualitas
produk adalah usaha untuk memenuhi atau melampaui asumsi klien. Kualitas
produk mencakup berbagai aspek seperti kondisi fisik barang, keaslian,
fungsionalitas, dan presentasi produk. Kualitas produk merupakan pusat prinsip
dalam berbisnis, kualitas adalah pengaturan signifikan dalam memperluas
keseriusan item yang harus memberikan pemenuhan kepada pembeli yang
melampaui atau pada dasarnya setara dengan sifat barang dari pesaing (Kotler &
Armstrong, 2019). Jika kualitas produk ditingkatkan, maka volume penjualan
juga cenderung meningkat. Ketika pelanggan menerima produk dengan kualitas

yang baik, mereka lebih puas dan lebih cenderung memberikan ulasan positif serta
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merekomendasikan produk tersebut kepada orang lain. Hal ini meningkatkan citra
di mata konsumen dan memperluas basis pelanggan. Hal tersebut sesuai dengan
pendapat (Jin & Phua, 2014) bahwa konten media sosial yang menarik dan
autentik dapat meningkatkan persepsi kredibilitas sumber dan niat beli konsumen.

Dalam meningkatkan penjualan, pelaku bisnis thrifting di TikTok Shop
menggunakan video berkualitas tinggi yang menunjukkan produk secara rinci
dapat menarik perhatian lebih banyak konsumen. Konten video yang
menampilkan cara penggunaan produk, serta testimoni konsumen dapat
meningkatkan kepercayaan dan minat beli. Penelitian yang dilakukan oleh
(Nasution et al., 2017); (Fu’adayati & Aswad, 2022) dan (Defrizal & Antika,
2022) menyatakan kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap volume
penjualan.

Pelaku usaha perlu menyadari bahwa memahami kebutuhan dan
ekspektasi pelanggan bukan hanya mengenai spesifikasi produk, tetapi juga
melibatkan aspek emosional dan pengalaman pelanggan. Ketika produk yang
dihasilkan tidak hanya berkualitas dari sisi fisik namun juga memberikan nilai
emosional yang positif, pelanggan akan lebih terikat dan loyal terhadap merek.
Hasil penelitian (Tirtayasa et al., 2022); (Gultom, 2017); (Lubis, 2015); (Astuti &
Abdullah, 2017); (Arianty, 2018); (Fahmi, 2016); (Farisi, 2018); dan (Prayogi et
al.,, 2019) menyimpulkan bahwa produk yang berkualitas dapat mendorong
konsumen untuk melakukan pembelian. Dalam konteks media sosial seperti
TikTok, memanfaatkan narasi dan storytelling yang kuat dalam konten video

dapat menjadi strategi yang efektif. Video yang mampu menceritakan kisah di
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balik produk, menunjukkan proses produksi, atau memperlihatkan dampak positif

dari penggunaan produk dapat menambah nilai lebih di mata konsumen.
2.2.2 Pengaruh Harga terhadap Volume Penjualan

Menurut (Kotler & Keller, 2016) Harga tidak hanya mencerminkan nilai
produk tetapi juga mempengaruhi persepsi konsumen tentang kualitas dan daya
tarik produk tersebut. Menawarkan harga yang kompetitif adalah salah satu
strategi utama dalam menarik pembeli di pasar thrifting. Dalam konteks TikTok
Shop, di mana konsumen dapat dengan mudah membandingkan harga produk dari
berbagai penjual, harga yang kompetitif dapat menjadi penentu utama dalam
keputusan pembelian.

Jika harga produk lebih rendah dibandingkan dengan penjual lain namun
kualitas tetap terjaga, konsumen akan lebih cenderung memilih produk tersebut,
sehingga volume penjualan meningkat. Di sisi lain, harga yang terlalu tinggi dapat
mengurangi minat konsumen, terutama jika mereka dapat menemukan produk
serupa dengan harga lebih rendah dari penjual lain. Oleh karena itu, penentuan
harga yang tepat, yang mencerminkan nilai produk dan bersaing di pasar, sangat
penting dalam mendorong penjualan. Hal ini sejalan dengan pendapat (Tirtayasa,
2022); (Fahmi, 2016); (Aisha, 2020); (Arif, 2016); (Nasution & Hendrawan,
2020); dan (Nasution et al., 2019) yang menunjukkan bahwa harga yang lebih
rendah dapat meningkatkan pembelian, terutama untuk produk yang dianggap
substitusi. Hasil penelitian yang dilakukan oleh (Nasution et al., 2017); (Agusri,
2019) dan (Hasman & Haeruddin, 2022) menyimpulkan harga berpengaruh

signifikan terhadap volume penjualan.



39

Strategi penentuan harga yang tepat memang menjadi kunci dalam
keberhasilan pemasaran, terutama di platform dinamis seperti TikTok Shop.
Selain mempertimbangkan harga yang kompetitif, pelaku usaha juga harus
memahami perilaku konsumen yang semakin Kritis dan terinformasi. Konsumen
saat ini cenderung melakukan riset sebelum membeli dan membandingkan harga
serta kualitas dari berbagai penjual. Oleh karena itu, pelaku usaha harus mampu
menawarkan nilai tambah selain harga yang kompetitif, seperti layanan pelanggan

yang baik, kebijakan pengembalian yang fleksibel, dan promosi yang menarik.

2.2.3 Pengaruh Saluran Pemasaran Terhadap Volume Penjualan

Saluran pemasaran adalah jalur atau rangkaian organisasi dan aktivitas
yang membantu menyampaikan produk atau jasa dari produsen ke konsumen
akhir. Saluran ini mencakup semua langkah yang terlibat dalam proses distribusi,
mulai dari produsen, grosir, pengecer, hingga konsumen. Menurut (Kotler &
Keller, 2016), saluran pemasaran juga dikenal sebagai distribusi, yang memainkan
peran penting dalam penyampaian nilai kepada pelanggan dan mencapai tujuan
pemasaran.

Efektivitas saluran pemasaran sangat mempengaruhi volume penjualan.
Ketika saluran pemasaran berfungsi dengan baik, produk dapat mencapai pasar
yang lebih luas dengan efisiensi yang lebih tinggi, meningkatkan aksesibilitas
bagi konsumen. Misalnya, menggunakan berbagai saluran pemasaran seperti toko
fisik, toko online, platform e-commerce, dan media sosial dapat menjangkau
segmen konsumen yang berbeda. Dalam kasus penelitian ini, pelaku usaha
thrifting, yaitu usaha yang menjual pakaian bekas berkualitas, memanfaatkan

saluran pemasaran seperti TikTok Shop untuk meningkatkan volume penjualan
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mereka. TikTok memiliki basis pengguna yang sangat besar dan aktif, sehingga
produk yang di distribusikan di TikTok Shop dapat dilihat oleh banyak orang.
Pelaku usaha thrifting dapat melakukan live streaming di TikTok untuk
memamerkan produk mereka secara real-time, menjelaskan detail produk, dan
menjawab pertanyaan konsumen. Penelitian yang dilakukan oleh (Juniati &
Sudaryanto, 2016); dan (Jainuddin & Ernawati, 2020) menyatakan saluran
pemasaran berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan.

Dalam konteks saluran pemasaran di era digital, pemanfaatan teknologi
dan media sosial menjadi semakin krusial. Platform seperti TikTok tidak hanya
menawarkan jangkauan luas, tetapi juga interaksi yang lebih personal dan real-
time dengan konsumen. Hal ini memungkinkan pelaku usaha untuk membangun
hubungan yang lebih dekat dengan pelanggan dan memahami kebutuhan mereka
secara lebih mendalam. Melalui live streaming dan konten interaktif, pelaku usaha
thrifting dapat memberikan pengalaman belanja yang lebih menarik dan
informatif, yang pada gilirannya dapat meningkatkan loyalitas pelanggan dan
volume penjualan.

2.2.4 Pengaruh Kualitas Produk, Harga Dan Saluran Pemasaran Terhadap
Volume Penjualan

Berdasarkan penjelasan di atas, dengan menyesuaikan pada penelitian-
penelitian sebelumnya maka dapat digambarkan hubungan antara kualitas produk
harga dan saluran pemasaran yang mempengaruhi volume penjualan sebagai

berikut:
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Kualitas
Produk

Volume
Penjualan

Saluran
Pemasaran

Gambar 2.1. Kerangka Konseptual
2.3 Hipotesis Penelitian
Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah, oleh
karena itu, rumusan masalah penelitian biasanya disususn dalam bentuk kalimat
pernyataan. Adapun hipotesis yang diajukan sebagai berikut:
1. Ada pengaruh kualitas produk terhadap volume penjualan thrifting pada e-
commerce Tiktok Shop Kota Medan.
2. Ada pengaruh harga terhadap volume penjualan thrifting pada e-commerce
Tiktok Shop Kota Medan.
3. Ada pengaruh saluran pemasaran terhadap volume penjualan thrifting pada e-
commerce Tiktok Shop Kota Medan.
4. Secara simultan ada pengaruh kualitas produk, harga dan saluran pemasaran
terhadap volume penjualan thrifting pada e-commerce Tiktok Shop Kota

Medan.



BAB 3

METODE PENELITIAN

3.1 Jenis Penelitian

Penelitian ini menggunakan pendekatan penelitian eksplanatori, yang
bertujuan untuk menjelaskan hubungan sebab akibat antara variabel penelitian dan
hipotesis pengujian (Nasution, Fahmi, Jufrizen, Muslih, & Prayogi, 2020).
Pendekatan Penelitian yang di gunakan penulis adalah pendekatan penelitian
asosiatif. Menurut (Sugiyono, 2020) pendekatan asosiatif adalah penelitian yang
dilakukan untuk menggabungkan antara dua variable atau lebih guna mengetahui
pengaruh antara variabel satu dengan variabel lainnya. Penelitian ini juga
menggunakan pendekatan kuantitatif yang menggambarkan dan meringkaskan
berbagai kondisi, situasi dan variabel. Analisis data bersifat kuantitatif/statistik

dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan.

3.2 Definisi Operasional

Defenisi Operasional adalah suatu usaha yang dilakukan untuk mendeteksi
variabel-variabel dengan konsep-konsep yang berkaitan dengan masalah
penelitian dan untuk memudahkan pemahaman dalam penelitian. Defenisi

operasional dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:
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NO Variabel Definisi Indikator Item Pernyataan
1. Volume Volume penjualan adalah | - Harga 1,2
Penjualan jumlah unit penjualan nyata | -  Promosi 34
) perusahaan  dalam  satu | -  Kualitas Produk 5,6
periode tertentu, jadi volume | -  Saluran Distribusi 7,8
penjualan adalah hasil dari
penjualan  yang  diukur | (Kotler, 2016)
menggunakan satuan.
2. Kualitas Produk | Kualitas produk adalah | - Daya tahan (durability) 9,10
(X1) kemampuan produk dalam | - Keandalan (reliability)
memenuhi  keinginan dan | - Kesesuaian dengan 11,12
kebutuhan konsumen dengan spesifikasi
memberikan kinerja sesuai 13,14
harapan konsumen. (Tjiptono & Chandra,
2020)
3. Harga Harga merupakan suatu | - Keterjangkauan harga 15,16
(X2) bagian yang penting bagi | _ Harga sesuai
konsumen dan perusahz_aan, kemampuan atau daya 17,18
pertukaran bararjg _dan jasa saing harga
hanya akan terjadi apabila .
konsumen telah menyepakati | Kesesualan harga 19,20
. yep dengan kualitas produk ’
harga yang ditetapkan oleh g ) P
perusahaan - Kesesuaian harga
dengan manfaat 21,22
(Kotler & Armstrong,
2019)
4. Saluran Saluran pemasaran adalah | -  Ukuran Lot 23,24
Pemasaran perangkat pemasaran yang di | -  Waktu tunggu dan 25,26
(Xa) pilih oleh perusahaan dalam waktu pengiriman
segala aktivitas dan loyalitas | -  Kenyamanan spesial 27,28
untuk  memasarkan dan | -  Dukungan layanan
menyalurkan barang atau 29,30
jasa pada pemakai akhir | (Kotler & Keller, 2016)
ataupun pemakai industri

3.2 Tempat dan Waktu Penelitian

3.3.1 Tempat Penelitian

Penelitian ini dilakukan di Kota Medan bagi masyarakat yang pernah

membeli produk thrifting di TikTok Shop.

3.3.2 Waktu Penelitian

Waktu Penelitian dilaksanakan mulai bulan Mei 2024 sampai dengan

selesai. Untuk rincian pelaksanaan penelitian dapat di liat pada tabel berikut:
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Tabel 3.2. Skedul Rencana Penelitian

No

Waktu Penelitian

Kegiatan Penelitian

Mei Juni Juli Agustus Sept
2024 2024 2024 2024 2024

112/3(4|1|2|3|4|1(2(3(4(1[2]3|4|1]|2

Persiapan

a. Observasi

a. ldentifikasi masalah

b. Pengajuan Judul

c. Penyusunan Tugas akhir

Pelaksanaan

a. Bimbingan Tugas akhir

b. Seminar Tugas akhir

. Revisi Tugas akhir

Penyusunan Laporan

a. Pengebaran Angket

b. Pengumpulan Data

c. Penyusunan Skripsi

d. Sidang Skripsi

3.4 Populasi dan Sampel
3.4.1 Populasi

Menurut (Sugiyono, 2020) menyatakan populasi adalah wilayah
generalisasi yang terdiri dari, objek atau subjek yang mempunyai kualitas dan
karekteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian
ditarik kesimpulan. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen
thrifting di Kota Medan yang pernah membeli produk thrift pada TikTok Shop.
3.4.2 Sampel

Sampel menurut (Sugiyono, 2020) adalah bagian dari jumlah dan
karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Karena keterbatasan waktu,
tenaga, dan jumlah populasi yang tidak diketahui penulis, hanya sebagian dari
populasi yang diambil dalam penelitian ini. Akibatnya, sampel yang diambil harus
benar-benar representatif (mewakili). Karena populasi masyarakat Medan yang
pernah membeli produk thrifting di TikTok Shop tidak diketahui, rumus

Lemeshow adalah yang harus digunakan untuk menghitung jumlah sampel.




45

Za?.P.Q
n= ———

Keterangan :

n = Jumlah sampel minimal yang diperlukan

Za= Nilai Standar dari distribusi sesuai nilai @ = 5% = 1.96

P= Prevalensi outcome, karena data belum didapat, dipakai 50% Q=1 —-P
L= Tingkat ketelitian 10%

Berdasarkan rumus, maka n = @92x 0.5 x 0.5 = 96.04
0.12

Berdasarkan rumus di atas sampel dibulatkan menjadi 96. Yang mana

adalah jumlah responden yang akan digunakan dalam penelitian ini.

3.5 Teknik Pengumpulan Data

Sebelum dilakukan pengumpulan data, seorang penulis harus terlebih dahulu
untuk menentukan cara pengumpulan data apa yang akan digunakan digunakan.
Alat pegumpulan data yang digunakan harus sesuai dengan kesahihan (validitas)
dan keandalan atau konsistensi (realibilitas). Menurut (Juliandi et al., 2015) ada
beberapa alat pengumpulan data yang akan digunakan dalam sebuah penelitian.
Adapun alat pengumpulan data tersebut adalah daftar pertanyaan
(Kuesioner/angket), yaitu metode pengumpulan data dengan membuat beberapa
daftar pertanyaan dalam bentuk angket yang ditujukan kepada para masyarakat
Kota Medan yang pernah membeli produk thrifting di TikTok Shop, dimana
respoden hanya menggnakan Skala Likert dengan bentuk Checklist dimana setiap

penrtanyaan menggunakan 5 opsi.
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Tabel 3.3. Skala Likert

Pertanyaan Bobot
Sangat Setuju (SS) 5
Setuju (S) 4
Kurang Setuju (KS) 3
Tidak Setuju (TS) 2
Sangat Tidak Setuju (STS) 1

Sumber: (Juliandi et al., 2015)

Selanjutnya angket yang disusun diuji kelayakannya melalui pengujian
validitas dan reliabilitas.
3.5.1 Uji Validitas

Program yang digunakan untuk menguji validitas dan reliabilitas
instrument adalah program komputer Statistical Program For Sosial Science
(SPSS) versi 24,00 yang terdiri dari uji validitas dan reliabilitas. bahan pengujian
Uji validitas menggunakan pendekatan “single trial administration” Yyakni
pendekatan sekali jalan atas data instrumen yang disebar dan tidak menggunakan
pendekatan ulang. Untuk mengukur validitas setiap butir pertanyaan, maka

digunakan teknik korelasi product moment, yaitu:

I'xy =

Sumber: (Sugiyono, 2020)
Dimana:
N = Banyaknya pasangan pengamatan
>X = Jumlah pengamatan variabel X
>Y = Jumlah pengamatan variabel Y
(>X?) = Jumlah kuadrat pengamatan variabel X
(XY?) = Jumlah kuadrat pengamatan variabel Y
(>X)? = Kuadrat jumlah pengamatan variabel X
(CY)? = Kuadrat jumlah pengamatan variabel Y

XY Jumlah hasil kali variabel X dan'Y
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Ketentuan apakah suatu butir instrument valid atau tidak adalah melihat
nilai probabilitas koefisien korelasinya. Uji signifikan dilakukan dengan
membandingkan nilai r hitung dengan r table. Jika r hitung lebih besar dari r table
nilai positif maka butir pertanyaan atau indikator tersebut dinyatakan valid
(Sugiyono, 2020).

Tabel 3.4. Hasil Uji Validitas

ltem Total_ _ Nilai
Pernyataan Corglatlon Sig Ketentuan Keterangan
(r-hitung) r-tabel
Volume Penjualan (Y)
Y1 0,483 0,000 0,200 Valid
Y2 0,562 0,000 0,200 Valid
Y3 0,549 0,000 0,200 Valid
Y4 0,592 0,000 0,200 Valid
Y5 0,678 0,000 0,200 Valid
Y6 0,445 0,000 0,200 Valid
Y7 0,468 0,000 0,200 Valid
Y8 0,446 0,000 0,200 Valid
Kualitas Produk (X1)
X1 0,366 0,000 0,200 Valid
X2 0,707 0,000 0,200 Valid
X3 0,568 0,000 0,200 Valid
X4 0,553 0,000 0,200 Valid
X5 0,800 0,000 0,200 Valid
X6 0,658 0,000 0,200 Valid
Harga (X2)
X1 0,608 0,000 0,200 Valid
X2 0,779 0,000 0,200 Valid
X3 0,601 0,000 0,200 Valid
X4 0,556 0,000 0,200 Valid
X5 0,643 0,000 0,200 Valid
X6 0,758 0,000 0,200 Valid
X7 0,582 0,000 0,200 Valid
X8 0,444 0,000 0,200 Valid
Saluran Pemasaran (Xs)
X1 0,671 0,000 0,200 Valid
X2 0,455 0,000 0,200 Valid
X3 0,478 0,000 0,200 Valid
X4 0,634 0,000 0,200 Valid
X5 0,667 0,000 0,200 Valid
X6 0,555 0,000 0,200 Valid
X7 0,729 0,000 0,200 Valid
X8 0,320 0,000 0,200 Valid

Sumber : Hasil Pengolahan Data SPSS (2024)
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Dasar perhitungan membandingkan nilai korelasi rhitung dibandingkan
dengan nilai ketentuan r1 (rhitung > rtabel) dengan nilai probabilitas 0,000 < 0,05.
Nilai rtabel dengan N (96-2 = 94) pada uji 2 tailed dengan signifikansi 5%
didapat nilai sebesar 0,200. Pada tabel 3.4 dapat dilihat pada uji validitas masing-
masing item didapatkan 30 item pertanyaan valid dengan nilai rhitung > 0,200.
Maka dengan demikian keseluruhan item variabel dapat digunakan dalam
pengolahan data selanjutnya.

3.5.2 Uji Reliabilitas
Selanjutnya untuk menguji reliabilitas instrumen dilakukan dengan

menggunakan Cronbach Alpha dikatakan reliable bila hasil Alpha > 0,6 dengan

.k Y s?
= (k—l){l_ sf}

Sumber: (Sugiyono, 2020)

rumus Alpha sebagai berkut:

Dengan keterangan:

ri = Reliabilitas intrsumen

> Si = Jumlah varians skor tiap- tiap item
St = Jumlah varians butir

k = Jumlah item

Tabel 3.5. Hasil Uji Reliabilitas

No Variabel Cronbach’s Alpha | R Tabel | Keterangan
1 | Volume Penjualan () 0,640 Reliabel
2 | Kualitas Produk (X1) 0,744 0.60 Reliabel
3 | Harga (X2) 0,671 ' Reliabel
4 | Saluran Pemasaran (Xs) 0,638 Reliabel

Sumber : Hasil Pengolahan Data SPSS (2024)

Dari data di atas dapat dilihat bahwa nilai reliabilitas instrument
menunjukkan tingkat reliabilitas instrument penelitian sudah memadai karena

cronbach alpha semua variabel > 0,60. Dapat disimpulkan bahwa item pernyataan



49

dari setiap variabel sudah menjelaskan atau memberikan gambaran tentang
variabel yang diteliti atau dengan kata lain instrument adalah reliabel atau

terpercaya.

3.6 Teknik Analisis Data

Adapun analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan
kuantitatif yakni, menguji dan menganalisis data dengan perhitungan angka-
angka dan kemudian menarik kesimpulan dari pengujian tersebut, dengan rumus
dibawah ini.
3.6.1 Regresi Linear Berganda

Analisis regresi digunakan untuk mengetahui pengaruh dari variabel bebas

terhadap variabe terikat. Persamaan regresi dalam penelitian ini adalah sebagai

berikut:
Y = a + b1 X1+ boXo+ baXs+e
Sumber: (Sugiyono, 2020)
Dimana:
Y = Volume Penjualan
a = Konstanta
b1-b3 = Besaran koefisien Regresi dari masing- masing variabel
X1 = Kualitas Produk
X> = Harga
X3 = Saluran Pemasaran
e = Standart Eror

3.6.2 Asumsi Klasik
Dalam regressi liniear berganda yang dikenal dengan beberapa asumsi
klasik regressi berganda atau dikenal dengan BLUE (Best Linear Unbias

Estimation). Pengujian asumsi klasik secara sederhana bertujuan untuk
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mengidentifikasi apakah model regressi merupakan model yang baik atau tidak.
Ada beberapa pengujian asumsi klasik tersebut yakni:
3.6.2.1 Uji Normalitas Data

Uji normalitas berguna untuk menentukan data yang telah dikumpulkan
berdistribusi normal atau diambil dari populasi normal. Uji normalitas ini
memiliki dua cara untuk menguji apakah distribusi data normal atau tidak yaitu
melalui pendekatan grafik. Pada pendekatan histogram data berdistribusi normal
apabila distribusi data tersebut tidak melenceng kekiri atau kekanan.Pada
pendekatan grafik, data berdistribusi normal apabila titik mengikuti data

sepanjang garis diagonal (Basuki & Prawoto, 2016).

3.6.2.2 Uji Multikolonieritas

Uji multikolineritas adalah adanya hubungan linear antara peubah bebas X
dalam model regresi ganda. Jika peubah bebas X dalam model regresi ganda
adalah korelasi sempurna maka peubah-peubah tersebut berkolineritas ganda
sempurna (perfect multicollinearity). Pendeteksian multikolineritas dapat dilihat
melalui nilai Variance Inflation Factors (VIF). Kriteria pengujiannya yaitu
apabila nilai Tolerence > 0,1 dan nilai VIF < 10 maka tidak terdapat
multikolineritas diantara variabel independent, dan sebaliknya apabila nilai
Tolerence < 0,1 dan nilai VIF > 10 maka asumsi tersebut mengandung
multikolineritas (Basuki & Prawoto, 2016).
3.6.2.3 Uji Heteroskedastisitas

Model regresi yang baik adalah model regresi yang memenuhi syarat tidak
terjadinya heterokedastisitas. Ada tidaknya heteroskedasitas dapat diketahui

dengan melihat grafik scatterplot antar nilai prediksi variabel independen dengan
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nilai residualnya (Basuki & Prawoto, 2016). Dasar analisis yang dapat digunakan

untuk menentukan heteroskedastisitas antara lain:

1) Jika ada pola tertentu seperti titik- titik yang membentuk pola tertentu yang
teratur (bergelombang melebar kemudian menyempit), maka telah terjadi
heteroskedastisitas.

2) Jika tidak ada pola yang jelas seperti titik menyebar di atas dan dibawah angka
0 pada sumbu Y, maka tidak terjadi heterokedastisitas.

3.6.3 Uji Hipotesis

3.6.3.1 Uji t (uji parsial)

Uji statistik t pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu
variabel independen secara individual dalam menerangkan variabel dependen
(Ghozali, 2013). Langkah langkah pengujian hipotesis parsial dengan
menggunakan uji t adalah sebagai berikut:

Dengan menggunakan rumus:

=
Sumber: (Sugiyono, 2020)
Keterangan:
t :Nilait
n :Jumlah sampel
k  :Variabel independen
r  : Nilai koefisien korelasi

1) Kriteria pengambilan keputusan
Ha ditel’ima Jlka ‘ttabel 2 thitung 2 ttabel, pada o= 5%, df: n-k

Ho diterima dan Ha dltOIak Jlka thitung < ttabel atau ‘thitung> 'ttabel

2) Kriteria Pengujian
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a) Jika thitung > tranel maka terdapat pengaruh antara kualitas produk, harga dan
saluran pemasaran terhadap volume penjualan.
b) Jika thitung < tranel maka tidak terdapat pengaruh antara kualitas produk, harga
dan saluran pemasaran terhadap volume penjualan.
3.6.3.2 Uji F (simultan)

Uji F pada dasarnya menunjukkan secara serentak apakah variabel bebas
atau dependent variabel (X), mempunyai pengaruh yang positif atau negatif, serta
signifikan terhadap variabel terikat atau dependent variabel (Y) (Ghozali, 2013).
Untuk menguji signifikansi koefisien korelasi ganda dapat dihitung dengan rumus

berikut:

Fh=
Sumber: (Sugiyono, 2020)
Dimana:

Fh : Tingkat signifikan

R? : Koefisien korelasi berganda
k : Jumlah variabel independen
n : Jumlah sampel

1) Bentuk pengujiannya adalah:
Ho ditolak apabila Fhitung> Ftaber atau -Fhitung< - Frabel
Ho di terima apabila Fhitung< Ftaber atau -Fhitung™> -Frael
2) Kriteria Pengujian
a) Jika Fnitung > Fraber maka terdapat pengaruh antara kualitas produk, harga dan
saluran pemasaran terhadap volume penjualan.
b) Jika Fnitung < Ftaber maka tidak terdapat pengaruh antara kualitas produk,
harga dan saluran pemasaran terhadap volume penjualan.

3.6.4 Koefisien Determinasi (R?)



53

Guna menguji koefisien determinasi (d) yaitu untuk mengetahui seberapa

besar persentase yang dapat dijelaskan X dan variabel Y.

d= r?x100%
Sumber: (Sugiyono, 2020)

Dimana:
d = Koefisien determinasi
r = Koefisien kolerasi variabel bebas dengan variabel terikat

100% = Persentase Kontribusi



BAB 4

HASIL PENELITIAN

4.1 Hasil Penelitian
4.1.1 Deskripsi Hasil Penelitian
Dalam penelitian ini penulis mengolah data angket dalam bentuk data yang
terdiri dari 6 pernyataan untuk variabel kualitas produk (X1), 8 pernyataan untuk
variabel harga (X2), 8 pernyataan untuk variabel saluran pemasaran (Xs) dan 8
pernyataan untuk variabel volume penjualan (Y). Angket yang disebarkan ini
diberikan kepada seluruh konsumen thrifting di Kota Medan yang pernah
membeli produk thrift pada TikTok Shop sebanyak 96 orang sebagai sampel
penelitian dengan menggunakan skala likert berbentuk tabel ceklis.
4.1.2 ldentitas Responden
4.1.2.1 Jenis Kelamin

Tabel 4.1. Jenis Kelamin

Frequency | Percent | Valid Percent | Cumulative Percent

Valid | Laki-laki 43 44.8 44.8 44.8
Perempuan 53 55.2 55.2 100.0
Total 96| 100.0 100.0

Sumber : Hasil Pengolahan Data SPSS (2024)

Dari tabel 4.1 di atas bisa dilihat bahwa persentase responden terdiri dari
53 (55,2%) orang perempuan dan 43 (44,8%) orang laki-laki. Bisa di Tarik
kesimpulan bahwa yang menjadi mayoritas responden adalah konsumen thrifting
di Kota Medan yang pernah membeli produk thrift pada TikTok Shop yang
berjenis kelamin perempuan. Mayoritas konsumen perempuan ini menunjukkan
bahwa produk thrifting di TikTok Shop lebih diminati oleh perempuan di Kota

Medan. Hal ini mungkin disebabkan oleh beberapa faktor, seperti preferensi
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fashion yang lebih beragam di kalangan perempuan, keinginan untuk
mendapatkan produk fashion dengan harga terjangkau, serta tren belanja online
yang semakin populer di kalangan perempuan. Perempuan cenderung lebih aktif
dalam mencari produk-produk unik dan berkualitas yang tersedia di platform
seperti TikTok Shop, sehingga mereka lebih sering terlibat dalam aktivitas
thrifting ini.

4.1.2.2 Durasi Pembelian

Tabel 4.2. Durasi Pembelian

Frequency | Percent | Valid Percent | Cumulative Percent

Valid | 1 Kali 13 13.5 13.5 13.5
> 1 Kali 83 86.5 86.5 100.0
Total 96| 100.0 100.0

Sumber : Hasil Pengolahan Data SPSS (2024)

Dari tabel 4.2 di atas bisa dilihat bahwa persentase responden terdiri dari
83 (86,5%) orang konsumen yang sudah membeli produk thrift pada TikTok Shop
lebih dari 1 kali, dan 13 (13,5%) orang konsumen yang membeli produk thrift
pada TikTok Shop hanya 1 Kkali. Bisa ditarik kesimpulan bahwa mayoritas
konsumen thrifting di TikTok Shop di Kota Medan cenderung melakukan
pembelian ulang, dengan 86,5% responden telah membeli produk thrift lebih dari
satu kali. Hal ini mengindikasikan bahwa konsumen merasa puas dengan
pengalaman belanja mereka, baik dari segi kualitas produk, harga, maupun
kemudahan berbelanja di TikTok Shop. Tingginya persentase pembelian ulang
juga menunjukkan bahwa platform ini berhasil membangun loyalitas konsumen,
yang merupakan indikator positif bagi keberlanjutan bisnis thrifting di TikTok

Shop.



56

4.1.1.3 Penghasilan

Tabel 4.3. Penghasilan

Frequency | Percent | Valid Percent | Cumulative Percent
Valid | < 2 Juta 27 28.1 28.1 28.1
> 2 Juta 69 71.9 71.9 100.0

Total 96 100.0 100.0

Sumber : Hasil Pengolahan Data SPSS (2024)

Dari tabel 4.3 di atas bisa dilihat bahwa persentase responden terdiri dari
69 (71,9%) orang konsumen thrifting di Kota Medan yang pernah membeli
produk thrift pada TikTok Shop yang memiliki penghasilan lebih dari 2 juta
sebulan dan 27 (28,1%) orang konsumen thrifting di Kota Medan yang pernah
membeli produk thrift pada TikTok Shop yang memiliki penghasilan kurang dari
2 juta sebulan. Hal ini menunjukkan
4.1.3 Persentase Jawaban Responden

Tabel 4.4. Kriteria Jawaban Responden

Kriteria Keterangan
SS Sangat Setuju
S Setuju
KS Kurang Setuju
TS Tidak Setuju
STS Sangat Tidak Setuju

Dibawah ini akan dilampirkan persentase jawaban dari setiap pernyataan
yg telah disebarkan kepada responden.
4.1.3.1 Variabel Volume Penjualan (Y)

Berdasarkan penyebaran angket diperoleh nilai-nilai frekuensi jawaban
responden tentang variabel volume penjualan sebagai berikut:

Tabel 4.5. Skor Angket Untuk Variabel Volume Penjualan (Y)
Alternatif Jawaban
No SsS S KS TS STS Jumlah

F % F % F % F % F % F %
1] 48 50 | 27 28,1 13 13,5 6 6,3 2 | 21| 96 100
2 | 43 | 448 25 26 23 24 2 2,1 2 | 21| 96 100
3| 43 | 448] 25 26 16 16,7 9 9,4 3] 31 ] 9 100
4 | 46 | 479] 30 | 313 12 12,5 4 4,2 4 1 42 | 96 100
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Alternatif Jawaban
No SS S KS TS STS Jumlah
F % F % F % F % F % F %
5| 53 | 552| 21 21,9 14 14,6 5 5,2 3 3,1 96 100
6 | 48 50 26 27,1 15 15,6 6 6,3 1 1 96 100
71 29 | 30,2| 36 37,5 25 26 5 5,2 1 1 96 100
8| 45 | 46,9| 31 32,3 15 15,6 5 5,2 0 0 96 100

Sumber : Hasil Pengolahan Data SPSS (2024)

Dari tabel 4.5 di atas dapat dijelaskan mengenai pernyataan dari variabel
volume penjualan bahwa:

1) Jawaban responden harga produk thrifting di TikTok Shop sangat kompetitif
dan sesuai dengan anggaran saya mayoritas responden menjawab sangat setuju
yaitu sebesar 50%.

2) Jawaban responden harga yang terjangkau di TikTok Shop mendorong saya
untuk membeli lebih banyak produk thrifting mayoritas responden menjawab
sangat setuju sebesar 44,8%.

3) Jawaban responden promosi yang ditawarkan oleh TikTok Shop membuat saya
lebih tertarik untuk membeli produk thrifting mayoritas responden menjawab
sangat setuju sebesar 44,8%.

4) Jawaban responden saya sering memanfaatkan diskon dan penawaran khusus
yang diberikan TikTok Shop untuk produk thrifting mayoritas responden
menjawab sangat setuju sebesar 47,9%.

5) Jawaban responden produk thrifting yang saya beli di TikTok Shop selalu
memenuhi harapan saya dalam hal kualitas mayoritas responden menjawab
sangat setuju sebesar 55,2%.

6) Jawaban responden kualitas produk thrifting di TikTok Shop membuat saya
percaya dan terus membeli dari platform ini mayoritas responden menjawab

sangat setuju sebesar 50%.
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7) Jawaban responden saya sangat puas dengan sistem distribusi TikTok Shop
yang memastikan produk sampai dengan aman dan tepat waktu mayoritas
responden menjawab setuju yaitu sebesar 37,5%.

8) Jawaban responden pengiriman produk thrifting dari TikTok Shop selalu cepat
dan tepat waktu mayoritas responden menjawab sangat setuju sebesar 46,9%.

4.1.3.2 Variabel Kualitas Produk (X1)

Berdasarkan penyebaran angket k diperoleh nilai-nilai frekuensi jawaban
responden tentang variabel kualitas produk sebagai berikut:

Tabel 4.6. Skor Angket Untuk Variabel Kualitas Produk (X1)

Alternatif Jawaban
No SS S KS TS STS Jumlah

F % F % F % F % F % F %
1| 35 |365]| 37 38,5 8 8,3 13| 135 3| 31| 9 100
2| 36 |375| 17 17,7 32 33,3 6 6,3 5| 52| 96 100
3] 36 |375| 21 21,9 19 198 | 14| 14,6 6 | 63| 96 100
4| 36 | 375| 29 30,2 20 20,8 1 1 10| 104 | 96 100
51| 38 | 396| 23 24 21 21,9 8 8,3 6 | 63| 96 100
6 | 36 | 375| 28 29,2 17 17,7 | 15| 15,6 0 0 96 100

Sumber : Hasil Pengolahan Data SPSS (2024)

Dari tabel 4.6 di atas dapat dijelaskan mengenai pernyataan dari variabel
kualitas produk bahwa:

1) Jawaban responden produk thrifting yang saya beli dari TikTok Shop memiliki
daya tahan yang sangat baik mayoritas responden menjawab setuju sebesar
38,5%.

2) Jawaban responden produk thrifting dari TikTok Shop selalu awet dan tahan
lama, sesuai dengan yang saya harapkan mayoritas responden menjawab sangat
setuju sebesar 37,5%.

3) Jawaban responden saya selalu dapat mengandalkan produk thrifting dari
TikTok Shop untuk memenuhi kebutuhan saya mayoritas responden menjawab

sangat setuju sebesar 37,5%.
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4) Jawaban responden keandalan produk thrifting yang dijual di TikTok Shop
membuat saya percaya untuk terus berbelanja di platform ini mayoritas
responden menjawab sangat setuju sebesar 37,5%.

5) Jawaban responden produk thrifting yang saya terima dari TikTok Shop selalu
sesuai dengan deskripsi dan spesifikasi yang diberikan mayoritas responden
menjawab sangat setuju sebesar 39,6%.

6) Jawaban responden informasi produk thrifting di TikTok Shop selalu akurat
dan sesuai dengan barang yang saya terima mayoritas responden menjawab
sangat setuju sebesar 37,5%.

4.1.3.3 Variabel Harga (X2)

Berdasarkan penyebaran angket diperoleh nilai-nilai frekuensi jawaban
responden tentang variabel harga sebagai berikut:

Tabel 4.7. Skor Angket Untuk Variabel Harga (X»)
Alternatif Jawaban

No SS S KS TS STS Jumlah
F % F % F % F % % F %
22 | 229| 37 | 385 | 16| 16,7 | 17| 177 42 | 96 100
32 [ 333| 17 | 17,7 | 38 | 396 6 6,3 31| 96 100
20 | 20,8] 25 26 30 | 313 | 17| 177 42 | 96 100
22 | 229| 34 | 354 | 26 | 271 5 52 94 | 96 100
36 | 27,1] 25 26 35 | 365 8 8,3 21 | 96 100
32 | 333]| 18 | 188 | 28 | 292 | 17| 177 1 96 100
24 | 25| 33 | 344 | 23 24 13 | 135 31| 96 100
8 23 | 24| 36| 375 | 31| 323 | 4 4,2 21 | 96 100
Sumber : Hasil Pengolahan Data SPSS (2024)

N[O IWIN|F-

N w|kNvo|S|w|s| T

Dari tabel 4.7 di atas dapat dijelaskan mengenai pernyataan dari variabel
harga bahwa:
1) Jawaban responden saya merasa harga produk thrifting di TikTok Shop sangat

ramah di kantong mayoritas responden menjawab setuju yaitu sebesar 38,5%.
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2) Jawaban responden produk thrifting di TikTok Shop menawarkan harga yang
sangat kompetitif dan terjangkau mayoritas responden menjawab sangat setuju
sebesar 33,3%.

3) Jawaban responden harga produk thrifting di TikTok Shop sesuai dengan
kemampuan finansial saya mayoritas responden menjawab kurang setuju
sebesar 31,3%.

4) Jawaban responden produk thrifting di TikTok Shop memiliki harga yang
sangat bersaing di pasaran responden menjawab setuju sebesar 35,4%.

5) Jawaban responden saya puas dengan kesesuaian harga dan kualitas produk
thrifting yang saya beli di TikTok Shop mayoritas responden menjawab kurang
setuju sebesar 36,5%.

6) Jawaban responden produk thrifting di TikTok Shop menawarkan kualitas
yang sesuai dengan harga yang ditawarkan mayoritas responden menjawab
sangat setuju sebesar 33,3%.

7) Jawaban responden saya merasa mendapatkan nilai lebih dengan harga yang
dibayar untuk produk thrifting di TikTok Shop mayoritas responden menjawab
setuju sebesar 34,4%.

8) Jawaban responden produk thrifting di TikTok Shop memberikan manfaat
yang sebanding dengan harganya mayoritas responden menjawab setuju
sebesar 37,5%.

4.1.3.4 Variabel Saluran Pemasaran (Xz)

Berdasarkan penyebaran angket diperoleh nilai-nilai frekuensi jawaban

responden tentang variabel saluran pemasaran sebagai berikut:
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Tabel 4.8. Skor Angket Untuk Variabel Saluran Pemasaran (X3)

Alternatif Jawaban
No SS S KS TS STS Jumlah
F % F % F % F % F % F %
1|26 27,1| 50 52,1 16 16,7 4 4,2 0 0 96 100
2| 19 | 198| 57 59,4 17 17,7 3 3,1 0 0 96 100
3| 18 | 18,8| 60 62,5 15 15,6 3 3,1 0 0 96 100
4| 13 | 135| 60 62,5 16 16,7 7 7,3 0 0 96 100
51| 13 | 135| 54 | 56,3 16 16,7 | 11| 115 2| 21| 96 100
6 8 83| 56 58,3 25 26 7 7,3 0 0 96 100
7| 20 | 20,8| 50 52,1 18 18,8 8 8,3 0 0 96 100
8 | 47 49 | 22 22,9 23 24 4 4,2 0 0 96 100

Sumber : Hasil Pengolahan Data SPSS (2024)

Dari tabel 4.8 di atas dapat dijelaskan mengenai pernyataan dari variabel
saluran pemasaran bahwa:

1) Jawaban responden TikTok Shop menawarkan variasi ukuran lot yang
memudahkan saya dalam memilih produk thrifting mayoritas responden
menjawab setuju yaitu sebesar 52,1%.

2) Jawaban responden ukuran lot produk thrifting di TikTok Shop sangat sesuai
dengan kebutuhan saya mayoritas responden menjawab setuju sebesar 59,4%.

3) Jawaban responden waktu pengiriman produk thrifting di TikTok Shop sangat
cepat dan memuaskan mayoritas responden menjawab sangat setuju sebesar
62,5%

4) Jawaban responden pengiriman produk thrifting di TikTok Shop selalu tepat
waktu dan sesuai estimasi mayoritas responden menjawab setuju sebesar
62,5%.

5) Jawaban responden saya merasa nyaman berbelanja produk thrifting di TikTok
Shop karena kemudahan prosesnya mayoritas responden menjawab setuju

sebesar 56,3%.
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6) Jawaban responden TikTok Shop menyediakan pengalaman belanja produk
thrifting yang sangat nyaman dan user-friendly mayoritas responden menjawab
setuju sebesar 58,3%.

7) Jawaban responden ayanan dukungan pelanggan TikTok Shop sangat responsif
dan membantu mayoritas responden menjawab setuju sebesar 52,1%.

8) Jawaban responden TikTok Shop selalu memberikan solusi cepat dan efektif
untuk setiap pertanyaan atau masalah saya mayoritas responden menjawab

sangat setuju sebesar 49%.

4.1.4 Model Regressi
4.1.4.1 Uji asumsi klasik

Dalam regressi liniear berganda yang dikenal dengan beberapa asumsi
klasik regressi berganda. Pengujian asumsi klasik secara sederhana bertujuan
untuk mengidentifikasi apakah model regressi merupakan model yang baik atau
tidak. Ada beberapa pengujian asumsi Klasik tersebut yakni normalitas,
multikolinearitas, dan heterokedastistas.
1) Normalitas

Pengujian normalitas data dilakukan untuk melihat apakah dalam model
regressi, variable dependent dan independentnya memiliki distribusi normal atau
tidak, jika data menyebar disekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis

diagonal maka model regressi memenuhi asumsi normalitas.
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Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Volume Penjualan
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Gambar 4.1. Hasil Uji Normalitas
Sumber : Hasil Pengolahan Data SPSS (2024)

Berdasarkan gambar 4.1 di atas dapat dilihat bahwa data menyebar
mengikuti garis diagonal artinya data antara variabel dependen dan variabel
independennya memiliki hubungan atau distribusi yang normal atau memenuhi uji
asumsi normalitas.

2) Multikolieneritas

Uji multikolinearitas digunakan untuk mengetahui apakah dalam model
regresi ditemukan adanya korelasi yang tinggi diantaranya variabel bebas, dengan
ketentuan :

a) Bila Tolerence < 0,1 atau sama dengan VIF > 10 maka terdapat masalah
multikolinearitas yang serius.
b) Bila Tolerence > 0,1 atau sama dengan VIF < 10 maka tidak terdapat masalah

multikolinearitas.
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Tabel 4.9. Hasil Uji Multikolinearitas
Coefficients?®

Collinearity Statistics
Model Tolerance VIF

1 (Constant)

Kualitas Produk .947 1.056
Harga .955 1.047
Saluran Pemasaran .989 1.012

a. Dependent Variable: Volume Penjualan
Sumber : Hasil Pengolahan Data SPSS (2024)

Berdasarkan tabel 4.9 di atas dapat diketahui bahwa nilai Variance
Inflation Factor (VIF) untuk variabel kualitas produk (X1) sebesar 1,056, variabel
harga (X2) sebesar 1,047 dan variabel saluran pemasaran (Xs) sebesar 1,012. Dari
masing-masing variabel independen memiliki nilai yang lebih kecil dari nilai 10.
Demikian juga nilai Tolerence pada variabel kualitas produk (Xi) sebesar 0,947
variabel harga (Xz) sebesar 0,955 dan variabel saluran pemasaran (X3) sebesar
0,989. Dari masing-masing variabel nilai tolerance lebih besar dari 0,1 sehingga
dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi gejala multikolinearitas antara variabel
independen yang di indikasikan dari nilai tolerance setiap variabel independen
lebih besar dari 0,1 dan nilai VIF lebih kecil dari 10.

3) Uji Heterokedastisitas

Uji heterokedastisitas dilakukan untuk mengetahui apakah dalam model
regresi terjadi ketidaksamaan varians dari residual satu pengamatan ke
pengamatan yang lain. Untuk mengetahui apakah terjadi atau tidak terjadi
heterokedastisitas dalam model regresi penelitian ini, analisis yang dilakukan
adalah dengan metode informal. Metode informal dalam pengujian
heterokedastisitas yakni metode grafik dan metode Scatterplot. Dasar analisis

yaitu sebagai berikut:
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a) Jika ada pola tertentu, seperti titik-titik membentuk suatu pola yang teratur
maka telah terjadi heterokedastisitas.
b) Jika tidak ada pola yang jelas serta titik-titik menyebar tidak teratur, maka

tidak terjadi heterokedastisitas.

Scatterplot
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Gambar 4.2. Hasil Uji Heterokedastisitas
Sumber : Hasil Pengolahan Data SPSS (2024)

Bentuk gambar 4.2 di atas, dapat dilihat bahwa penyebaran residual adalah
tidak teratur dan tidak membentuk pola. Hal tersebut dapat dilihat pada titik-titik
atau plot yang menyebar. Kesimpulan yang bisa diambil adalah bahwa tidak
terjadi heterokedastisitas.
4.1.4.2 Regresi Linier Berganda

Model regresi linier berganda yang digunakan adalah volume penjualan
sebagai variabel dependen dan kualitas produk, harga dan saluran pemasaran
sebagai variabel independen. Dimana analisis berganda berguna untuk mengetahui
pengaruh dari masing-masing variabel dependen terhadap variabel independen.

Berikut hasil pengelolaan data dengan menggunakan SPSS versi 24.00.
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Tabel 4.10. Hasil Uji Regresi Linear Berganda
Coefficients?®

Unstandardized Coefficients | Standardized Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1| (Constant) 7.999 4.237 1.888 | .062
Kualitas Produk 431 .086 434 |4.992 | .000
Harga 224 .070 .27813.211|.002
Saluran Pemasaran 273 101 .2292.696 | .008

a. Dependent Variable: Volume Penjualan
Sumber : Hasil Pengolahan Data SPSS (2024)

Dari tabel 4.10 di atas diketahui nilai-nilai sebagai berikut :

1) Konstanta =7,999

2) Kualitas produk  =0,431

3) Harga =0,224

4) Saluran pemasaran = 0,273

Hasil tersebut dimasukkan kedalam persamaan regresi linier berganda
sehingga diketahui persamaan berikut :

Y =7,999 + 0,431 + 0,224 + 0,273

Keterangan :

1) Konstanta sebesar 7,999 menunjukkan bahwa apabila nilai variabel independen
dianggap konstan maka volume penjualan produk thrift pada TikTok Shop
akan meningkat sebesar 7,999.

2) Bz sebesar 0,431 dengan arah hubungan positif menunjukkan bahwa apabila
kualitas produk mengalami kenaikkan maka akan diikuti oleh peningkatan
volume penjualan sebesar 0,431 dengan asumsi variabel independen lainnya
dianggap konstan.

3) B2 sebesar 0,224 dengan arah hubungan positif menunjukkan bahwa apabila

harga mengalami kenaikkan maka akan diikuti oleh kenaikan volume
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penjualan sebesar 0,224 dengan asumsi variabel independen lainnya dianggap
konstan.

4) B3 sebesar 0,273 dengan arah hubungan positif menunjukkan bahwa apabila
saluran pemasaran mengalami kenaikkan maka akan diikuti oleh peningkatan
volume penjualan sebesar 0,273 dengan asumsi variabel independen lainnya
dianggap konstan.

4.1.4.3 Pengujian Hipotesis

1) Uji t atau Uji Parsial
Untuk uji t dalam penelitian ini digunakan untuk mengetahui kemampuan
dari masing-masing variabel independen dalam memepengaruhi variabel
dependen. Alasan lain uji t dilakukan yaitu untuk menguji apakah variabel bebas

(X) secara individual terdapat hubungan yang signifikan atau tidak terhadap

variabel terikat (Y). Rumus yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai

berikut :
(Sugiyono, 2016)
Dimana :
t = nilai t hitung
k = variabel independen
r = koefisien korelasi
n = banyaknya pasangan rank

Bentuk pengujian:
a) Ho: rs =0, artinya tidak terdapat hubungan signifikan antara variabel bebas (X)

dan variabel terikat (Y).
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b) Ha : rs # 0, artinya terdapat hubungan signifikan antara variabel bebas (X) dan
variabel terikat ().
Kriteria pengambilan keputusan yaitu sebagai berikut :
a) Ho diterima apabila tapel > thitung atau —thitung > travel pada a = 5%. Df =n -k
b) Ho ditolak apabila thitung > ttaber atau —thitung < ttabel
Berdasarkan hasil pengelolaan data dengan SPSS versi 24.00 maka
diperoleh hasil uji statistik t sebagai berikut:

Tabel 4.11. Hasil Uji Statistik t (Parsial)
Coefficients?

Unstandardized Coefficients | Standardized Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1| (Constant) 7.999 4.237 1.888 | .062
Kualitas Produk 431 .086 434 14.992 | .000
Harga 224 .070 .278]3.211 |.002
Saluran Pemasaran 273 101 .2292.696 | .008

a. Dependent Variable: Volume Penjualan
Sumber : Hasil Pengolahan Data SPSS (2024)

a) Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Volume Penjualan

Bedasarkan tabel 4.11 di atas diperoleh t hitung untuk variabel kualitas
produk sebesar 4,992 untuk kesalahan 5% uji 2 pihak dan dk = n-k (96-3=93), di
peroleh t tabel 1,985. Jika t hitung > t tabel maka didapat pengaruh antara kualitas
produk dengan volume penjualan, demikian juga sebaliknya jika t hitung < t tabel
maka tidak terdapat pengaruh antara kualitas produk dengan volume penjualan
didalam hal ini t hitung = 4,992 > t tabel = 1,985. Ini berarti terdapat pengaruh
antara kualitas produk dengan volume penjualan produk thrift pada TikTok Shop.
Selanjutnya terlihat pula nilai probabilitas t yakni sig adalah 0,000 sedangkan

taraf signifikan a yang ditetapkan sebelumnya adalah 0,05, maka nilai sig 0,000 <
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0,05, sehingga HO di tolak ini berarti ada pengaruh signifikan antara kualitas
produk dengan volume penjualan produk thrift pada TikTok Shop.
b) Pengaruh Harga Terhadap Volume Penjualan

Bedasarkan tabel 4.11 di atas diperoleh t hitung untuk variabel harga
sebesar 3,211 untuk kesalahan 5% uji 2 pihak dan dk = n-k (96-3=93), di peroleh t
tabel 1,985. Jika t hitung > t tabel maka didapat pengaruh antara harga dengan
volume penjualan, demikian juga sebaliknya jika t hitung < t tabel maka tidak
terdapat pengaruh antara harga dengan volume penjualan didalam hal ini t hitung
= 3,211 < t tabel = 1,985. Ini berarti terdapat pengaruh antara harga dengan
volume penjualan produk thrift pada TikTok Shop. Selanjutnya terlihat pula nilai
probabilitas t yakni sig adalah 0,002 sedangkan taraf signifikan o yang ditetapkan
sebelumnya adalah 0,05, maka nilai sig 0,002 < 0,05, sehingga HO di tolak ini
berarti ada pengaruh signifikan antara harga dengan volume penjualan produk
thrift pada TikTok Shop.
¢) Pengaruh Saluran Pemasaran Terhadap Volume Penjualan

Bedasarkan tabel 4.11 di atas diperoleh t hitung untuk variabel saluran
pemasaran sebesar 2,696 untuk kesalahan 5% uji 2 pihak dan dk = n-k (96-3=93),
di peroleh t tabel 1,985. Jika t hitung > t tabel maka didapat pengaruh antara
saluran pemasaran dengan volume penjualan, demikian juga sebaliknya jika t
hitung < t tabel maka tidak terdapat pengaruh antara saluran pemasaran dengan
volume penjualan didalam hal ini t hitung = 2,696 > t tabel = 1,985. Ini berarti
terdapat pengaruh antara saluran pemasaran dengan volume penjualan produk
thrift pada TikTok Shop. Selanjutnya terlihat pula nilai probabilitas t yakni sig

adalah 0,008 sedangkan taraf signifikan a yang ditetapkan sebelumnya adalah
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0,05, maka nilai sig 0,008 < 0,05, sehingga HO di tolak ini berarti ada pengaruh
signifikan antara saluran pemasaran dengan volume penjualan produk thrift pada
TikTok Shop.
2) Uji Uji-F atau Uji Simultan

Uji F atau juga disebut uji signifikan serentak dimaksudkan untuk melihat
kemampuan menyeluruh dari variabel bebas yaitu kualitas produk, harga dan
saluran pemasaran untuk dapat atau menjelaskan tingkah laku atau keragaman
variabel terikat yaitu volume penjualan. Uji F juga dimaskud untuk mengetahui
apakah semua variabel memiliki koefisien regresi sama dengan nol. Berdasarkan
hasil pengolahan data dengan program SPSS versi 24.00, maka diperoleh hasil
sebagai berikut:

Tabel 4.12. Hasil Uji Statistik F (Simultan)

ANOVA?
Model Sum of Squares | df | Mean Square F Sig.
1 | Regression 609.378| 3 203.126 | 15.962 | .000Q°
Residual 1170.778 | 92 12.726
Total 1780.156 | 95
a. Dependent Variable: Volume Penjualan
b. Predictors: (Constant), Saluran Pemasaran, Harga, Kualitas Produk

Sumber : Hasil Pengolahan Data SPSS (2024)

Dari tabel 4.12 di atas bisa dilihat bahwa nilai F adalah 15,962 kemudian
nilai sig nya adalah 0,000.
Ho: artinya kualitas produk, harga dan saluran pemasaran tidak berpengaruh
terhadap volume penjualan produk thrift pada TikTok Shop.
Ho :#0, artinya kualitas produk, harga dan saluran pemasaran berpengaruh

terhadap volume penjualan produk thrift pada TikTok Shop.

Kriteria pengujian hipotesisnya adalah:
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1) Jika nitung Franel maka Ho diterima, artinya kualitas produk, harga dan saluran
pemasaran tidak berpengaruh terhadap volume penjualan produk thrift pada
TikTok Shop.

2) Jika nitung Franet maka Ho ditolak, artinya kualitas produk, harga dan saluran
pemasaran berpengaruh terhadap volume penjualan produk thrift pada TikTok
Shop.

Bedasarkan tabel 4.12 di atas diperoleh F hitung untuk variable kualitas
produk, harga dan saluran pemasaran sebesar 15,962 untuk kesalahan 5% uji 2
pihak dan dk = n-k-1 (96-3-1=92), di peroleh F tabel 3,10 Jika F hitung > F tabel
maka didapat pengaruh antara variabel kualitas produk, harga dan saluran
pemasaran terhadap volume penjualan, demikian juga sebaliknya jika F hitung < F
tabel maka tidak terdapat pengaruh antara kualitas produk, harga dan saluran
pemasaran terhadap volume penjualan, didalam hal ini F hitung = 15,962 > F
tabel = 3,10. Ini berarti terdapat pengaruh antara kualitas produk, harga dan
saluran pemasaran terhadap volume penjualan produk thrift pada TikTok Shop.
Selanjutnya terlihat pula nilai probabilitas F yakni sig adalah 0,000 sedang taraf
signifikan o yang ditetapkan sebelumnya adalah 0,05, maka nilai sig 0,000 < 0,05,
sehingga HO di tolak ini berarti ada pengaruh signifikan antara kualitas produk,
harga dan saluran pemasaran terhadap volume penjualan produk thrift pada

TikTok Shop.

4.1.4.4 Koefisien Determinasi (R-Square)
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Koefisien determinasi ini berfungsi untuk mengetahui persentase besarnya
pengaruh variabel independen dan variabel dependen vyaitu dengan
mengakuadratkan koefisien yang ditemukan. Dalam penggunannya, koefisien
determinasi ini dinyatakan dalam persentase (%). Untuk mengetahui sejauh mana
kontribusi atau persentase kualitas produk, harga dan saluran pemasaran terhadap
volume penjualan, maka dapat diketahui melalui uji determinasi.

Tabel 4.13. Hasil Uji Determinasi
Model Summary®

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate
1 .5852 .342 321 3.56733

a. Predictors: (Constant), Saluran Pemasaran, Harga, Kualitas Produk

b. Dependent Variable: Volume Penjualan
Sumber : Hasil Pengolahan Data SPSS (2024)

Dari tabel di atas dapat dilihat bahwa nilai R sebesar 0,585 atau 58,5%
yang berarti bahwa hubungan antara volume penjualan dengan variabel bebasnya,
kualitas produk, harga dan saluran pemasaran adalah sedang. Pada nilai R-Square
dalam penelitan ini sebesar 0,342 yang berarti 34,2% variasi dari volume
penjualan dijelaskan oleh variabel bebas yaitu kualitas produk, harga dan saluran
pemasaran. Sedangkan sisanya 65,8% dijelaskan oleh varibel lain yang tidak
diteliti dalam penelitian ini.

Kemudian standard error of the estimated artinya mengukur variabel dari
nilai yang diprediksi. Standard error of the estimated disebut juga standar diviasi.
Standard error of the estimated dalam penelitian ini adalah sebesar 3,56733
dimana semakin kecil standar deviasi berarti model semakin baik dalam
memprediksi volume penjualan.

4.2 Pembahasan
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Analisis hasil temuan penelitian ini adalah analisis terhadap kesesuaian
teori, pendapat, maupun penelitian terdahulu yang telah dikemukakan hasil
penelitian sebelumnya serta pola perilaku yang harus dilakukan untuk mengatasi
hal tersebut. Berikut ini ada empat (4) bagian utama yang akan dibahas dalam
analisis hasil temuan penelitian ini, yaitu sebagai berikut:

4.2.1 Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Volume Penjualan

Berdasarkan hasil penelitian di atas antara kualitas produk terhadap
volume penjualan produk thrift pada TikTok Shop diperoleh thiung Sebesar 4,992
sedangkan twaner Sebesar 1,985 dan mempunyai angka signifikan sebesar 0,000 <
0,05 berarti Ho ditolak dan Ha diterima. Berdasarkan hasil tersebut didapat
kesimpulan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima yang menunjukkan bahwa secara
parsial ada pengaruh signifikan antara kualitas produk terhadap volume penjualan
produk thrift pada TikTok Shop.

Pelaku usaha harus benar-benar memahami apa yang dibutuhkan
pelanggan akan suatu barang yang akan dikirim. Dengan demikian, kualitas
produk adalah usaha untuk memenuhi atau melampaui asumsi klien. Kualitas
produk mencakup berbagai aspek seperti kondisi fisik barang, keaslian,
fungsionalitas, dan presentasi produk. Kualitas produk merupakan pusat prinsip
dalam berbisnis, kualitas adalah pengaturan signifikan dalam memperluas
keseriusan item yang harus memberikan pemenuhan kepada pembeli yang
melampaui atau pada dasarnya setara dengan sifat barang dari pesaing (Kotler &
Armstrong, 2019). Jika kualitas produk ditingkatkan, maka volume penjualan
juga cenderung meningkat. Ketika pelanggan menerima produk dengan kualitas

yang baik, mereka lebih puas dan lebih cenderung memberikan ulasan positif serta
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merekomendasikan produk tersebut kepada orang lain. Hal ini meningkatkan citra
di mata konsumen dan memperluas basis pelanggan. Hal tersebut sesuai dengan
pendapat (Jin & Phua, 2014) bahwa konten media sosial yang menarik dan
autentik dapat meningkatkan persepsi kredibilitas sumber dan niat beli konsumen.

Dalam meningkatkan penjualan, pelaku bisnis thrifting di TikTok Shop
menggunakan video berkualitas tinggi yang menunjukkan produk secara rinci
dapat menarik perhatian lebih banyak konsumen. Konten video yang
menampilkan cara penggunaan produk, serta testimoni konsumen dapat
meningkatkan kepercayaan dan minat beli. Penelitian yang dilakukan oleh
(Nasution et al., 2017); (Fu’adayati & Aswad, 2022) dan (Defrizal & Antika,
2022) menyatakan kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap volume
penjualan.

Pelaku usaha perlu menyadari bahwa memahami kebutuhan dan ekspektasi
pelanggan bukan hanya mengenai spesifikasi produk, tetapi juga melibatkan aspek
emosional dan pengalaman pelanggan. Ketika produk yang dihasilkan tidak hanya
berkualitas dari sisi fisik namun juga memberikan nilai emosional yang positif,
pelanggan akan lebih terikat dan loyal terhadap merek. Hasil penelitian (Tirtayasa
et al., 2022); (Gultom, 2017); (Lubis, 2015); (Astuti & Abdullah, 2017); (Arianty,
2018); (Fahmi, 2016); (Farisi, 2018); dan (Prayogi et al., 2019) menyimpulkan
bahwa produk yang berkualitas dapat mendorong konsumen untuk melakukan
pembelian. Dalam konteks media sosial seperti TikTok, memanfaatkan narasi dan
storytelling yang kuat dalam konten video dapat menjadi strategi yang efektif.

Video yang mampu menceritakan kisah di balik produk, menunjukkan proses
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produksi, atau memperlihatkan dampak positif dari penggunaan produk dapat
menambah nilai lebih di mata konsumen.
4.2.2 Pengaruh Harga Terhadap Volume Penjualan

Berdasarkan hasil penelitian di atas antara harga terhadap volume
penjualan produk thrift pada TikTok Shop diperoleh thiung Sebesar 3,211
sedangkan twanel Sebesar 1,985 dan mempunyai angka signifikan sebesar 0,002 <
0,05 berarti Ho ditolak dan Ha diterima. Berdasarkan hasil tersebut didapat
kesimpulan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima yang menunjukkan bahwa secara
parsial ada pengaruh signifikan antara harga terhadap volume penjualan produk
thrift pada TikTok Shop.

Menurut (Kotler & Keller, 2016) Harga tidak hanya mencerminkan nilai
produk tetapi juga mempengaruhi persepsi konsumen tentang kualitas dan daya
tarik produk tersebut. Menawarkan harga yang kompetitif adalah salah satu
strategi utama dalam menarik pembeli di pasar thrifting. Dalam konteks TikTok
Shop, di mana konsumen dapat dengan mudah membandingkan harga produk dari
berbagai penjual, harga yang kompetitif dapat menjadi penentu utama dalam
keputusan pembelian.

Jika harga produk lebih rendah dibandingkan dengan penjual lain namun
kualitas tetap terjaga, konsumen akan lebih cenderung memilih produk tersebut,
sehingga volume penjualan meningkat. Di sisi lain, harga yang terlalu tinggi dapat
mengurangi minat konsumen, terutama jika mereka dapat menemukan produk
serupa dengan harga lebih rendah dari penjual lain. Oleh karena itu, penentuan
harga yang tepat, yang mencerminkan nilai produk dan bersaing di pasar, sangat

penting dalam mendorong penjualan. Hal ini sejalan dengan pendapat (Tirtayasa,
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2022); (Fahmi, 2016); (Aisha, 2020); (Arif, 2016); (Nasution & Hendrawan,
2020); dan (Nasution et al., 2019) yang menunjukkan bahwa harga yang lebih
rendah dapat meningkatkan pembelian, terutama untuk produk yang dianggap
substitusi. Hasil penelitian yang dilakukan oleh (Nasution et al., 2017); (Agusri,
2019) dan (Hasman & Haeruddin, 2022) menyimpulkan harga berpengaruh
signifikan terhadap volume penjualan.

Strategi penentuan harga yang tepat memang menjadi kunci dalam
keberhasilan pemasaran, terutama di platform dinamis seperti TikTok Shop.
Selain mempertimbangkan harga yang kompetitif, pelaku usaha juga harus
memahami perilaku konsumen yang semakin Kritis dan terinformasi. Konsumen
saat ini cenderung melakukan riset sebelum membeli dan membandingkan harga
serta kualitas dari berbagai penjual. Oleh karena itu, pelaku usaha harus mampu
menawarkan nilai tambah selain harga yang kompetitif, seperti layanan pelanggan
yang baik, kebijakan pengembalian yang fleksibel, dan promosi yang menarik.
4.2.3 Pengaruh Saluran Pemasaran Terhadap Volume Penjualan

Berdasarkan hasil penelitian di atas antara harga terhadap volume
penjualan produk thrift pada TikTok Shop diperoleh thiung Sebesar 2,696
sedangkan twanel Sebesar 1,985 dan mempunyai angka signifikan sebesar 0,008 <
0,05 berarti Ho ditolak dan Ha diterima. Berdasarkan hasil tersebut didapat
kesimpulan bahwa Hp ditolak dan Ha diterima yang menunjukkan bahwa secara
parsial ada pengaruh signifikan antara saluran pemasaran terhadap volume

penjualan produk thrift pada TikTok Shop.
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Saluran pemasaran adalah jalur atau rangkaian organisasi dan aktivitas
yang membantu menyampaikan produk atau jasa dari produsen ke konsumen
akhir. Saluran ini mencakup semua langkah yang terlibat dalam proses distribusi,
mulai dari produsen, grosir, pengecer, hingga konsumen. Menurut (Kotler &
Keller, 2016), saluran pemasaran juga dikenal sebagai distribusi, yang memainkan
peran penting dalam penyampaian nilai kepada pelanggan dan mencapai tujuan
pemasaran.

Efektivitas saluran pemasaran sangat mempengaruhi volume penjualan.
Ketika saluran pemasaran berfungsi dengan baik, produk dapat mencapai pasar
yang lebih luas dengan efisiensi yang lebih tinggi, meningkatkan aksesibilitas
bagi konsumen. Misalnya, menggunakan berbagai saluran pemasaran seperti toko
fisik, toko online, platform e-commerce, dan media sosial dapat menjangkau
segmen konsumen yang berbeda. Dalam kasus penelitian ini, pelaku usaha
thrifting, yaitu usaha yang menjual pakaian bekas berkualitas, memanfaatkan
saluran pemasaran seperti TikTok Shop untuk meningkatkan volume penjualan
mereka. TikTok memiliki basis pengguna yang sangat besar dan aktif, sehingga
produk yang di distribusikan di TikTok Shop dapat dilihat oleh banyak orang.
Pelaku usaha thrifting dapat melakukan live streaming di TikTok untuk
memamerkan produk mereka secara real-time, menjelaskan detail produk, dan
menjawab pertanyaan konsumen. Penelitian yang dilakukan oleh (Juniati &
Sudaryanto, 2016); dan (Jainuddin & Ernawati, 2020) menyatakan saluran

pemasaran berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan.
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Dalam konteks saluran pemasaran di era digital, pemanfaatan teknologi
dan media sosial menjadi semakin krusial. Platform seperti TikTok tidak hanya
menawarkan jangkauan luas, tetapi juga interaksi yang lebih personal dan real-
time dengan konsumen. Hal ini memungkinkan pelaku usaha untuk membangun
hubungan yang lebih dekat dengan pelanggan dan memahami kebutuhan mereka
secara lebih mendalam. Melalui live streaming dan konten interaktif, pelaku usaha
thrifting dapat memberikan pengalaman belanja yang lebih menarik dan
informatif, yang pada gilirannya dapat meningkatkan loyalitas pelanggan dan
volume penjualan.

4.2.4 Pengaruh Kualitas Produk, Harga Dan Saluran Pemasaran Terhadap
VVolume Penjualan

Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh mengenai pengaruh kualitas
produk, harga dan saluran pemasaran terhadap volume penjualan produk thrift
pada TikTok Shop. Dari uji ANOVA (Analysis Of Varians) pada tabel di atas
didapt Fnitung Sebesar 15,962 sedangkan Franer diketahui sebesar 3,10. Berdasarkan
hasil tersebut dapat diketahui bahwa tingkat signifikan sebesar 0,000 < 0,05
sehingga Ho ditolak dan Ha diterima. Jadi dapat disimpulkan bahwa variabel
kualitas produk, harga dan saluran pemasaran secara bersama-sama berpengaruh
signifikan terhadap volume penjualan produk thrift pada TikTok Shop.

Hasil temuan penelitian ini didukung oleh pendapat para ahli dan
penelitian sebelumnya. Menurut (Kotler & Keller, 2016), kualitas produk adalah
salah satu elemen kunci yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen,

yang pada gilirannya berdampak pada volume penjualan. Harga juga menjadi
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faktor penentu, seperti yang diungkapkan oleh (Monroe, 2003), di mana harga
yang kompetitif dapat meningkatkan daya tarik produk dan mendorong penjualan.

Selain itu, penelitian terdahulu oleh Chaffey (2020) mengungkapkan
bahwa saluran pemasaran digital, seperti yang digunakan di TikTok Shop,
memiliki peran penting dalam menjangkau audiens yang lebih luas dan
mempengaruhi keputusan pembelian. Hal ini sejalan dengan hasil penelitian yang
menunjukkan bahwa ketiga variabel tersebut secara bersama-sama memberikan
dampak signifikan terhadap volume penjualan. Dengan demikian, perusahaan
perlu memahami bahwa keberhasilan dalam mengelola kualitas produk, harga,
dan saluran pemasaran secara sinergis akan meningkatkan volume penjualan,

sebagaimana terbukti dalam penelitian ini dan didukung oleh literatur yang ada.



BAB 5

PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dikemukakan

sebelumnya maka dapat diambil kesimpulan dari penelitian mengenai pengaruh

kualitas produk, harga dan saluran pemasaran terhadap volume penjualan produk

thrift pada TikTok Shop.

1.

Kualitas produk memiliki pengaruh signifikan terhadap volume penjualan
produk thrift pada TikTok Shop. Artinya

Harga memiliki pengaruh signifikan terhadap volume penjualan produk thrift
pada TikTok Shop.

Saluran pemasaran memiliki pengaruh signifikan terhadap volume penjualan
produk thrift pada TikTok Shop.

Secara simultan kualitas produk, harga dan saluran pemasaran berpengaruh

signifikan terhadap volume penjualan produk thrift pada TikTok Shop.

5.2 Saran

Berdasarkan kesimpulan di atas, maka dalam hal ini penulis dapat

menyarankan hal-hal sebagai berikut:

1.

Penting bagi penjual untuk memastikan kualitas produk yang dijual. Meskipun
produk thrifting adalah barang bekas, pastikan barang tersebut dalam kondisi
baik dan layak pakai. Lakukan inspeksi menyeluruh sebelum menjual, seperti
membersihkan dan memperbaiki produk jika perlu, untuk memastikan

konsumen menerima produk yang memuaskan.

80
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2. Tentukan harga yang sesuai dengan kondisi dan kualitas produk. Jangan hanya
mengandalkan merek terkenal untuk menetapkan harga tinggi jika kondisi
produk tidak mendukung. Penjual harus transparan mengenai kondisi barang
dan memberikan harga yang sebanding, agar konsumen merasa harga yang
mereka bayar sesuai dengan nilai yang mereka terima.

3. Penjual harus bekerja sama dengan layanan logistik yang andal untuk
memastikan pengiriman tepat waktu. Evaluasi sistem distribusi saat ini dan cari
solusi untuk mengurangi keterlambatan pengiriman. Menggunakan jasa
pengiriman dengan reputasi baik dan memberikan nomor pelacakan kepada
konsumen bisa meningkatkan kepercayaan dan kepuasan konsumen.

4. Konsistensi dalam menjaga kualitas produk, memberikan harga yang sesuali,
dan memastikan pengiriman tepat waktu akan meningkatkan kepuasan
konsumen. Ketika konsumen puas, mereka cenderung kembali berbelanja dan
merekomendasikan produk kepada orang lain, yang pada akhirnya dapat
meningkatkan volume penjualan. Penjual juga bisa mempertimbangkan untuk
memberikan layanan pelanggan yang responsif dan ramah sebagai cara untuk

memperbaiki hubungan dengan konsumen yang tidak puas.

5.3 Keterbatasan Penelitian

Terdapat beberapa keterbatasan yang dialami dan dapat menjadi beberapa
faktor yang agar dapat untuk lebih diperhatikan bagi peneliti-peneliti yang akan
datang dalam lebih menyempurnakan penelitiannya. Beberapa keterbatasan dalam

penelitian tersebut, antara lain:
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1. Dalam faktor mempengaruhi volume penjualan hanya menggunakan faktor
kualitas produk, harga dan saluran pemasaran sedangkan masih banyak faktor-
faktor yang mempengaruhi volume penjualan.

2. Keterbatasan waktu dan pengetahuan dari penulis sehingga sampel yang diteliti
pada penelitian ini hanya 96 konsumen thrifting di Kota Medan yang pernah
membeli produk thrift pada TikTok Shop.

3. Dalam proses pengambian data, informasi yang diberikan responden melalui
kuesioner terkadang tidak menunjukkan pendapat responden yang sebenarnya,
hal ini terjadi karena kadang perbedaan pemikiran, anggapan dan pemahaman
yang berbeda tiap responden, juga faktor lain seperti faktor kejujuran dalam

pengisian pendapat responden dalam kuesionernya.
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KUESIONER PENELITIAN

Kepada
Saudara/Saudari Responden
di Tempat

Assalamu’alaikum.
Dengan Hormat,

Saya adalah mahasiswa Univeristas Muhammadiyah Sumatera Utara
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Program Studi Manajemen. Saat ini mengadakan
penelitian tentang “Pengaruh Kualitas Produk, Harga Dan Saluran
Pemasaran Terhadap Peningkatan Volume Penjualan Thrifting Pada E-
Commerce Tiktok Shop di Kota Medan™.

Untuk memenuhi penelitian tersebut saya mohon Saudara/Saudari untuk mengisi
kuesioner ini dengan kesungguhan dan kejujuran, jawaban yang diberikan akan
tetap dijaga kerahasiaannya, Hasil dari pada angket ini akan saya gunakan hanya

untuk kepentingan penelitian semata.

Besar harapan saya Saudara/Saudari dapat memberikan jawaban yang
sebenanrnya, sehingga jawaban tersebut daoat saya gunakan untuk menganalisis
data yang tepat dan objektif, atas bantuan Saudara/Saudari saya ucapkan terima
kasih.

Hormat Saya
Peneliti,

Alya P. Anggraini



A. Petunjuk Pengisian

1. Jawablah pertanyaan ini sesuai dengan pendapat Saudara/Saudari

2. Pilihlah jawaban dari tabel daftar pertanyaan dengan memberi tanda

checklist (\) pada salah satu jawaban yang paling sesuai menurut

Saudara/Saudari.
Adapun makna tanda jawaban tersebut sebagai berikut:

a. SS : Sangat Setuju : dengan Skor 5
b. S : Setuju : dengan Skor 4
c. KS : Kurang Setuju : dengan Skor 3
d. TS : Tidak Setuju : dengan Skor 2
e. STS : Sangat Tidak Setuju : dengan Skor 1

B. Identitas Responden

Jenis Kelamin : [ ] Laki-laki [ ] Perempuan

[ ]ikali []> 1 kali
[ <2juta [ ]>2juta

Durasi Pembelian

Pendapatan/bulan

No Pernyataan Variabel Volume Penjualan (Y) SS KS | TS | STS
Harga
1 Harga produk thrifting di TikTok Shop sangat kompetitif dan sesuai

dengan anggaran saya

Harga yang terjangkau di TikTok Shop mendorong saya untuk

2 membeli lebih banyak produk thrifting
Promosi
3 Promosi yang ditawarkan oleh TikTok Shop membuat saya lebih

tertarik untuk membeli produk thrifting

Saya sering memanfaatkan diskon dan penawaran khusus yang

4 diberikan TikTok Shop untuk produk thrifting
Kualitas Produk
5 Produk thrifting yang saya beli di TikTok Shop selalu memenubhi
harapan saya dalam hal kualitas
5 Kualitas produk thrifting di TikTok Shop membuat saya percaya dan
terus membeli dari platform ini
Saluran Distribusi
7 Saya sangat puas dengan sistem distribusi TikTok Shop yang
memastikan produk sampai dengan aman dan tepat waktu
8 Pengiriman produk thrifting dari TikTok Shop selalu cepat dan tepat

waktu




Pernyataan Variabel Kualitas Produk (X1)

Daya tahan (durability)

Produk thrifting yang saya beli dari TikTok Shop memiliki daya

9 ;
tahan yang sangat baik
10 Produk thrifting dari TikTok Shop selalu awet dan tahan lama,
sesuai dengan yang saya harapkan
Keandalan (reliability)
11 Saya selalu dapat mengandalkan produk thrifting dari TikTok Shop
untuk memenuhi kebutuhan saya
12 Keandalan produk thrifting yang dijual di TikTok Shop membuat
saya percaya untuk terus berbelanja di platform ini
Kesesuaian dengan spesifikasi
13 Produk thrifting yang saya terima dari TikTok Shop selalu sesuai
dengan deskripsi dan spesifikasi yang diberikan
14 Informasi produk thrifting di TikTok Shop selalu akurat dan sesuai
dengan barang yang saya terima
Pernyataan Variabel Harga (X2)
Keterjangkauan harga
15 Saya merasa harga produk thrifting di TikTok Shop sangat ramah di
kantong
16 Produk thrifting di TikTok Shop menawarkan harga yang sangat
kompetitif dan terjangkau
Harga sesuai kemampuan atau daya saing harga
17 Harga produk thrifting di TikTok Shop sesuai dengan kemampuan
finansial saya
18 Produk thrifting di TikTok Shop memiliki harga yang sangat
bersaing di pasaran
Kesesuaian harga dengan kualitas produk
19 Saya puas dengan kesesuaian harga dan kualitas produk thrifting
yang saya beli di TikTok Shop
20 Produk thrifting di TikTok Shop menawarkan kualitas yang sesuai
dengan harga yang ditawarkan
Kesesuaian harga dengan manfaat
21 Saya merasa mendapatkan nilai lebih dengan harga yang dibayar
untuk produk thrifting di TikTok Shop
99 Produk thrifting di TikTok Shop memberikan manfaat yang
sebanding dengan harganya
Pernyataan Variabel Saluran Pemasaran (X3)
Ukuran Lot
TikTok Shop menawarkan variasi ukuran lot yang memudahkan
23 e e
saya dalam memilih produk thrifting
o4 Ukuran lot produk thrifting di TikTok Shop sangat sesuai dengan
kebutuhan saya
Waktu tunggu dan waktu pengiriman
o5 Waktu pengiriman produk thrifting di TikTok Shop sangat cepat dan
memuaskan
26 | Pengiriman produk thrifting di TikTok Shop selalu tepat waktu dan




sesuai estimasi

Kenyamanan spesial

27

Saya merasa nyaman berbelanja produk thrifting di TikTok Shop
karena kemudahan prosesnya.

28

TikTok Shop menyediakan pengalaman belanja produk thrifting
yang sangat nyaman dan user-friendly

Dukungan layanan

29

Layanan dukungan pelanggan TikTok Shop sangat responsif dan
membantu.

30

TikTok Shop selalu memberikan solusi cepat dan efektif untuk
setiap pertanyaan atau masalah saya
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Descriptive Statistics

Mean Std. Deviation N
Volume Penjualan 32.9063 4.32880 96
Kualitas Produk 22.9167 4.35447 96
Harga 29.0417 5.35658 96
Saluran Pemasaran 31.1042 3.62877 96
Correlations
Saluran
Volume Penjualan | Kualitas Produk Harga Pemasaran
Pearson Correlation Volume Penjualan 1.000 .468 .359 172
Kualitas Produk .468 1.000 .210 -.105
Harga .359 .210 1.000 -.042
Saluran Pemasaran 172 -.105 -.042 1.000
Sig. (1-tailed) Volume Penjualan .000 .000 .047
Kualitas Produk .000 .020 155
Harga .000 .020 .343
Saluran Pemasaran .047 .155 .343
N Volume Penjualan 96 96 96 96
Kualitas Produk 96 96 96 96
Harga 96 96 96 96
Saluran Pemasaran 96 96 96 96
Variables Entered/Removed?
Model Variables Entered | Variables Removed Method
1 Saluran .| Enter
Pemasaran,
Harga, Kualitas
Produk®
a. Dependent Variable: Volume Penjualan
b. All requested variables entered.
Model Summary®
Change Statistics
Adjusted R | Std. Error of | R Square F Sig. F Durbin-
Model R Square Square the Estimate Change Change dfl df2 Change Watson
1 .5852 .342 321 3.56733 .342| 15.962 3 92 .000 1.368

a. Predictors: (Constant), Saluran Pemasaran, Harga, Kualitas Produk

b. Dependent Variable: Volume Penjualan




ANOVA?
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 609.378 3 203.126 15.962 .000°
Residual 1170.778 92 12.726
Total 1780.156 95
a. Dependent Variable: Volume Penjualan
b. Predictors: (Constant), Saluran Pemasaran, Harga, Kualitas Produk
Coefficients?
Standardi
zed
Unstandardized Coefficie 95,0% Confidence Collinearity
Coefficients nts Interval for B Correlations Statistics
Std. Lower Upper Zero- Tolera
Model B Error Beta t Sig. Bound Bound order | Partial| Part nce VIF
1 (Constant) 7.999 4.237 1.888| .062 -416 16.415
Kualitas 431 .086 4341 4992 .000 .260 .603 468 | 462 | .422 947 | 1.056
Produk
Harga 224 .070 .278| 3.211| .002 .086 .363 359| .317| .272 .955| 1.047
Saluran 273 101 .229| 2.696| .008 .072 475 A72| 271 228 .989| 1.012
Pemasaran
a. Dependent Variable: Volume Penjualan
Collinearity Diagnostics?
Variance Proportions
Saluran
Model Dimension Eigenvalue Condition Index (Constant) Kualitas Produk Harga Pemasaran
1 1 3.942 1.000 .00 .00 .00 .00
2 .028 11.852 .01 .79 .01 .13
3 .025 12.459 .01 .07 .89 .09
4 .005 28.009 .98 14 .10 .78
a. Dependent Variable: Volume Penjualan
Residuals Statistics?®
Minimum Maximum Mean Std. Deviation N
Predicted Value 24.4929 37.3855 32.9063 2.53269 96
Std. Predicted Value -3.322 1.769 .000 1.000 96




Standard Error of Predicted .389 1.446 .698 .208 96
Value

Adjusted Predicted Value 25.1800 37.5842 32.8943 2.52884 96
Residual -6.01402 7.60521 .00000 3.51055 96
Std. Residual -1.686 2.132 .000 .984 96
Stud. Residual -1.727 2.197 .002 1.006 96
Deleted Residual -6.30933 8.07536 .01197 3.66976 96
Stud. Deleted Residual -1.746 2.245 .003 1.012 96
Mabhal. Distance .138 14.626 2.969 2.571 96
Cook's Distance .000 .078 .011 .016 96
Centered Leverage Value .001 154 .031 .027 96
a. Dependent Variable: Volume Penjualan
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Scatterplot
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Regression Standardized Predicted Value
Correlations
Kualitas
X1 X2 X3 X4 X5 X6 Produk
X1 Pearson Correlation 1 -.055 469" -.100 .065 -.025 .366"
Sig. (2-tailed) .596 .000 .334 .527 .809 .000
N 96 96 96 96 96 96 96
X2 Pearson Correlation -.055 1 405" .310" .607" 292" 707"
Sig. (2-tailed) 596 .000 .002 .000 .004 .000
N 96 96 96 96 96 96 96
X3 Pearson Correlation 469" 405" 1 -.104 .154 119 .568"
Sig. (2-tailed) .000 .000 312 .135 .250 .000
N 96 96 96 96 96 96 96
X4 Pearson Correlation -.100 .310" -.104 1 471" 430" .553"
Sig. (2-tailed) .334 .002 312 .000 .000 .000
N 96 96 96 96 96 96 96
X5 Pearson Correlation .065 .607" 154 4717 1 .636" .800"
Sig. (2-tailed) .527 .000 135 .000 .000 .000
N 96 96 96 96 96 96 96
X6 Pearson Correlation -.025 292" 119 430" .636" 1 .658"
Sig. (2-tailed) .809 .004 .250 .000 .000 .000
N 96 96 96 96 96 96 96
Kualitas Produk | Pearson Correlation .366™ 707" .568" 553" .800" .658" 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 96 96 96 96 96 96 96

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).




Reliability Statistics

Cronbach's Alpha

N of Items

.660

Correlations

X1 X2 X3 X4 X5 X6 X7 X8 Harga

X1 Pearson 1 .308™ .500™ .046 .259" 249 467" .096 .608™

Correlation

Sig. (2-tailed) .002 .000 .656 .011 .014 .000 .350 .000

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96
X2 Pearson .308" 1 420" 512" .376" 584" .259" .328" T79"

Correlation

Sig. (2-tailed) .002 .000 .000 .000 .000 .011 .001 .000

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96
X3 Pearson .500™ 420" 1 -.094 144 .103 .308" .032 501"

Correlation

Sig. (2-tailed) .000 .000 .361 .162 317 .002 .760 .000

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96
X4 Pearson .046 512" -.094 1 432" 513" .028 .245" .556"

Correlation

Sig. (2-tailed) .656 .000 .361 .000 .000 .783 .016 .000

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96
X5 Pearson .259" .376" 144 432" 1 .687" .093 152 .643"

Correlation

Sig. (2-tailed) .011 .000 162 .000 .000 .365 .140 .000

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96
X6 Pearson 249" 584" .103 513" .687" 1 .387" 141 .758"

Correlation

Sig. (2-tailed) .014 .000 317 .000 .000 .000 .169 .000

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96
X7 Pearson 467" .259" .308" .028 .093 .387" 1 .300" .582"

Correlation

Sig. (2-tailed) .000 .011 .002 .783 .365 .000 .003 .000

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96
X8 Pearson .096 .328" .032 .245" 152 141 .300" 1 444"

Correlation

Sig. (2-tailed) .350 .001 .760 .016 .140 .169 .003 .000

N 96 96 96 96 96 96 96 96 96




Harga | Pearson .608™ 779" 501" .556™ .643™ 758" .582" 444" 1
Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 96 96 96 96 96 96 96 96 96
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items
.759 8
Correlations
Saluran
X1 X2 X3 X4 X5 X6 X7 X8 Pemasaran
X1 Pearson 1 229" .138 .346" .316" .269™ .690™ .061 671"
Correlation
Sig. (2-tailed) .025 179 .001 .002 .008 .000 .555 .000
N 96 96 96 96 96 96 96 96 96
X2 Pearson 229" 1 .450™ .163 .268™ 197 .165 -.191 .455™
Correlation
Sig. (2-tailed) .025 .000 112 .008 .055 .108 .062 .000
N 96 96 96 96 96 96 96 96 96
X3 Pearson .138 .450™ 1 .253" .183 377" .064 -.068 478"
Correlation
Sig. (2-tailed) 179 .000 .013 .074 .000 .5632 .513 .000
N 96 96 96 96 96 96 96 96 96
X4 Pearson .346" .163 .253" 1 .340" .296" 322" 175 .634"
Correlation
Sig. (2-tailed) .001 112 .013 .001 .003 .001 .089 .000
N 96 96 96 96 96 96 96 96 96
X5 Pearson .316" .268" .183 .340" 1 171 492" 129 .667"
Correlation
Sig. (2-tailed) .002 .008 .074 .001 .096 .000 .210 .000
N 96 96 96 96 96 96 96 96 96
X6 Pearson .269" 197 377" .296" 171 1 450" -.084 .555"
Correlation
Sig. (2-tailed) .008 .055 .000 .003 .096 .000 416 .000
N 96 96 96 96 96 96 96 96 96
X7 Pearson .690™ .165 .064 322" 492" 450" 1 .068 729"
Correlation




Sig. (2-tailed) .000 .108 .532 .001 .000 .000 .509 .000
N 96 96 96 96 96 96 96 96 96
X8 Pearson .061 -.191 -.068 175 129 -.084 .068 1 .320"
Correlation
Sig. (2-tailed) .555 .062 .513 .089 .210 416 .509 .001
N 96 96 96 96 96 96 96 96 96
Saluran Pearson 671" 455" 478" .634" 667" .555" 729" .320" 1
Pemasaran Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .001
N 96 96 96 96 96 96 96 96 96
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of ltems
.678 8
Correlations
Volume
Y1l Y2 Y3 Y4 Y5 Y6 Y7 Y8 )
Penjualan
Pearson
) 1 -.072 416" .149 .138 -.023 .360" .051 .483"
Correlation
Y1
Sig. (2-tailed) 484 .000 146 .180 .826 .000 .620 .000
N 96 96 96 96 96 96 96 96 96
Pearson
) -.072 1 .208" .201" .624" .225" -.092 247 .562"
5 Correlation
Y
Sig. (2-tailed) 484 .042 .049 .000 .028 .374 .015 .000
N 96 96 96 96 96 96 96 96 96
Pearson
) 4167 .208" 1 .000 .207" .169 .220" .010 .549"
Correlation
Y3
Sig. (2-tailed) .000 .042 1.000 .043 .099 .031 .920 .000
N 96 96 96 96 96 96 96 96 96
Pearson
] .149 .201" .000 1 .258" 174 152 .609" .592"
Correlation
Y4
Sig. (2-tailed) .146 .049 1.000 011 .090 .139 .000 .000
N 96 96 96 96 96 96 96 96 96
Pearson . . . N
] .138 .624" .207 .258 1 .389" 178 .020 .678"
Correlation
Y5
Sig. (2-tailed) .180 .000 .043 011 .000 .083 .846 .000
N 96 96 96 96 96 96 96 96 96




Pearson
) -.023 .225" .169 174 .389" 1 .054 -.128 445"
Correlation
Y6
Sig. (2-tailed) .826 .028 .099 .090 .000 .603 .213 .000
N 96 96 96 96 96 96 96 96 96
Pearson
] .360" -.092 .220" .152 .178 .054 1 .188 468"
Correlation
Y7
Sig. (2-tailed) .000 .374 .031 .139 .083 .603 .066 .000
N 96 96 96 96 96 96 96 96 96
Pearson
] .051 247 .010 .609" .020 -.128 .188 1 446"
Correlation
Y8
Sig. (2-tailed) .620 .015 .920 .000 .846 .213 .066 .000
N 96 96 96 96 96 96 96 96 96
Pearson
] 483" 562" .549" .592" .678" 445" 468" 446" 1
Correlation
Volume Penjualan [ ]
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 96 96 96 96 96 96 96 96 96
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of ltems
.635 8
VOLUME PENJUALAN
Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Y6 Y7 Y8
N Valid 96 96 96 96 96 96 96 96
Missing 0 0 0 0 0 0 0 0
Y1l
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Sangat tidak setuju 2 2.1 2.1 2.1
Tidak setuju 6 6.3 6.3 8.3
Kurang setuju 13 135 135 21.9
Setuju 27 28.1 28.1 50.0
Sangat setuju 48 50.0 50.0 100.0
Total 96 100.0 100.0




Y2

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Sangat tidak setuju 3 3.1 3.1 3.1
Tidak setuju 2 2.1 2.1 5.2
Kurang setuju 23 24.0 24.0 29.2
Setuju 25 26.0 26.0 55.2
Sangat setuju 43 44.8 44.8 100.0
Total 96 100.0 100.0
Y3
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Sangat tidak setuju 3 3.1 3.1 3.1
Tidak setuju 9 9.4 9.4 12.5
Kurang setuju 16 16.7 16.7 29.2
Setuju 25 26.0 26.0 55.2
Sangat setuju 43 44.8 44.8 100.0
Total 96 100.0 100.0
Y4
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Sangat tidak setuju 4.2 4.2 4.2
Tidak setuju 4 4.2 4.2 8.3
Kurang setuju 12 125 125 20.8
Setuju 30 31.3 31.3 52.1
Sangat setuju 46 47.9 47.9 100.0
Total 96 100.0 100.0
Y5
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Sangat tidak setuju 3 3.1 3.1 3.1
Tidak setuju 5 5.2 5.2 8.3
Kurang setuju 14 14.6 14.6 22.9
Setuju 21 21.9 21.9 44.8
Sangat setuju 53 55.2 55.2 100.0
Total 96 100.0 100.0




Y6

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Sangat tidak setuju 1 1.0 1.0 1.0
Tidak setuju 6 6.3 6.3 7.3
Kurang setuju 15 15.6 15.6 22.9
Setuju 26 27.1 27.1 50.0
Sangat setuju 48 50.0 50.0 100.0
Total 96 100.0 100.0
Y7
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Sangat tidak setuju 1 1.0 1.0 1.0
Tidak setuju 5 5.2 5.2 6.3
Kurang setuju 25 26.0 26.0 32.3
Setuju 36 375 375 69.8
Sangat setuju 29 30.2 30.2 100.0
Total 96 100.0 100.0
Y8
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Tidak setuju 5 5.2 5.2 5.2
Kurang setuju 15 15.6 15.6 20.8
Setuju 31 32.3 32.3 53.1
Sangat setuju 45 46.9 46.9 100.0
Total 96 100.0 100.0
KUALITAS PRODUK
X1 X2 X3 X4 X5 X6
N Valid 96 96 96 96 96 96
Missing 0 0 0 0 0 0
X1
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Sangat tidak setuju 3 3.1 3.1 3.1
Tidak setuju 13 13.5 135 16.7
Kurang setuju 8 8.3 8.3 25.0
Setuju 37 38.5 38.5 63.5
Sangat setuju 35 36.5 36.5 100.0
Total 96 100.0 100.0




X2

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Sangat tidak setuju 5 5.2 5.2 5.2
Tidak setuju 6 6.3 6.3 115
Kurang setuju 32 33.3 33.3 44.8
Setuju 17 17.7 17.7 62.5
Sangat setuju 36 375 375 100.0
Total 96 100.0 100.0
X3
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Sangat tidak setuju 6 6.3 6.3 6.3
Tidak setuju 14 14.6 14.6 20.8
Kurang setuju 19 19.8 19.8 40.6
Setuju 21 21.9 21.9 62.5
Sangat setuju 36 375 375 100.0
Total 96 100.0 100.0
X4
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Sangat tidak setuju 10 104 10.4 10.4
Tidak setuju 1 1.0 1.0 115
Kurang setuju 20 20.8 20.8 32.3
Setuju 29 30.2 30.2 62.5
Sangat setuju 36 37.5 37.5 100.0
Total 96 100.0 100.0
X5
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Sangat tidak setuju 6 6.3 6.3 6.3
Tidak setuju 8 8.3 8.3 14.6
Kurang setuju 21 21.9 219 36.5
Setuju 23 24.0 24.0 60.4
Sangat setuju 38 39.6 39.6 100.0
Total 96 100.0 100.0




X6
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Tidak setuju 15 15.6 15.6 15.6
Kurang setuju 17 17.7 17.7 33.3
Setuju 28 29.2 29.2 62.5
Sangat setuju 36 375 37.5 100.0
Total 96 100.0 100.0
HARGA
X1 X2 X3 X4 X5 X6 X7 X8
Valid 96 96 96 96 96 96 96 96
Missing 0 0 0 0 0 0 0 0
X1
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Sangat tidak setuju 4 4.2 4.2 4.2
Tidak setuju 17 17.7 17.7 21.9
Kurang setuju 16 16.7 16.7 38.5
Setuju 37 38.5 38.5 77.1
Sangat setuju 22 22.9 22.9 100.0
Total 96 100.0 100.0
X2
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Sangat tidak setuju 3 3.1 3.1 3.1
Tidak setuju 6 6.3 6.3 9.4
Kurang setuju 38 39.6 39.6 49.0
Setuju 17 17.7 17.7 66.7
Sangat setuju 32 33.3 33.3 100.0
Total 96 100.0 100.0
X3
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Sangat tidak setuju 4 4.2 4.2 4.2
Tidak setuju 17 17.7 17.7 21.9
Kurang setuju 30 31.3 31.3 53.1
Setuju 25 26.0 26.0 79.2
Sangat setuju 20 20.8 20.8 100.0
Total 96 100.0 100.0




X4

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Sangat tidak setuju 9 9.4 9.4 9.4
Tidak setuju 5 5.2 5.2 14.6
Kurang setuju 26 27.1 27.1 41.7
Setuju 34 35.4 354 77.1
Sangat setuju 22 22.9 22.9 100.0
Total 96 100.0 100.0
X5
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Sangat tidak setuju 2 2.1 2.1 2.1
Tidak setuju 8 8.3 8.3 104
Kurang setuju 35 36.5 36.5 46.9
Setuju 25 26.0 26.0 72.9
Sangat setuju 26 27.1 27.1 100.0
Total 96 100.0 100.0
X6
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Sangat tidak setuju 1 1.0 1.0 1.0
Tidak setuju 17 17.7 17.7 18.8
Kurang setuju 28 29.2 29.2 47.9
Setuju 18 18.8 18.8 66.7
Sangat setuju 32 33.3 33.3 100.0
Total 96 100.0 100.0
X7
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Sangat tidak setuju 3 3.1 3.1 3.1
Tidak setuju 13 135 135 16.7
Kurang setuju 23 24.0 24.0 40.6
Setuju 33 344 34.4 75.0
Sangat setuju 24 25.0 25.0 100.0
Total 96 100.0 100.0




X8

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Sangat tidak setuju 2 2.1 2.1 2.1
Tidak setuju 4 4.2 4.2 6.3
Kurang setuju 31 32.3 32.3 38.5
Setuju 36 375 375 76.0
Sangat setuju 23 24.0 24.0 100.0
Total 96 100.0 100.0
SALURAN PEMASARAN
X1 X2 X3 X4 X5 X6 X7 X8
N Valid 96 96 96 96 96 96 96 96
Missing 0 0 0 0 0 0 0 0
X1
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Tidak setuju 4 4.2 4.2 4.2
Kurang setuju 16 16.7 16.7 20.8
Setuju 50 52.1 52.1 72.9
Sangat setuju 26 27.1 27.1 100.0
Total 96 100.0 100.0
X2
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Tidak setuju 3 3.1 3.1 3.1
Kurang setuju 17 17.7 17.7 20.8
Setuju 57 59.4 59.4 80.2
Sangat setuju 19 19.8 19.8 100.0
Total 96 100.0 100.0
X3
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Tidak setuju 3 3.1 3.1 3.1
Kurang setuju 15 15.6 15.6 18.8
Setuju 60 62.5 62.5 81.3
Sangat setuju 18 18.8 18.8 100.0
Total 96 100.0 100.0




X4
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Tidak setuju 7 7.3 7.3 7.3
Kurang setuju 16 16.7 16.7 24.0
Setuju 60 62.5 62.5 86.5
Sangat setuju 13 13.5 13.5 100.0
Total 96 100.0 100.0
X5
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Sangat tidak setuju 2 2.1 2.1 2.1
Tidak setuju 11 11.5 11.5 13.5
Kurang setuju 16 16.7 16.7 30.2
Setuju 54 56.3 56.3 86.5
Sangat setuju 13 13.5 13.5 100.0
Total 96 100.0 100.0
X6
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Tidak setuju 7 7.3 7.3 7.3
Kurang setuju 25 26.0 26.0 33.3
Setuju 56 58.3 58.3 91.7
Sangat setuju 8 8.3 8.3 100.0
Total 96 100.0 100.0
X7
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Tidak setuju 8 8.3 8.3 8.3
Kurang setuju 18 18.8 18.8 27.1
Setuju 50 52.1 52.1 79.2
Sangat setuju 20 20.8 20.8 100.0
Total 96 100.0 100.0
X8
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Sangat tidak setuju 4 4.2 4.2 4.2
Kurang setuju 23 24.0 24.0 28.1
Setuju 22 22.9 22.9 51.0
Sangat setuju 47 49.0 49.0 100.0




| Total

96 100.0 100.0
Jenis Kelamin
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Laki-laki 43 44.8 44.8 44.8
Perempuan 53 55.2 55.2 100.0
Total 96 100.0 100.0
Durasi Pembelian
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid 1 Kali 13 13.5 13.5 13.5
> 1 Kali 83 86.5 86.5 100.0
Total 96 100.0 100.0
Penghasilan
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid <2 Juta 27 28.1 28.1 28.1
> 2 Juta 69 71.9 71.9 100.0
Total 96 100.0 100.0

























