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Abstrak

Tujuan Penelitian ini untuk mengetahui Pengaruh Bauran Promosi Dalam Meningkatkan Penjualan
Produk Di Toko Amanda Jaya Gorontalo. Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif, Data
yang digunakan adalah data primer yang diperoleh dari penyebaran kuesioner pada Konsumen Di
Toko Amanda Jaya Gorontalo. Jumlah Penarikan. Sampel dalam penelitian ini sebesar 80 responden.
Teknik analisis data menggunakan nonprobability sampling Adapun teknik sampel meliputi Sampling
Insidental. Hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat pengaruh Bauran Promosi dalam
Meningkatkan Penjualan Produk di Toko Amanda Jaya Gorontalo Besaran pengaruh Bauran Promosi
terhadap Penjualan Produk 22,7% sedangkan sisanya sebesar 77,3% dipengaruhi oleh variabel yang
tidak diteliti.

Kata Kunci : Bauran Promosi, dan Penjualan Produk

Abstract

This study aims to determine the influence of the promotion mix in increasing product sales at the
Amanda Jaya Store, Gorontalo. This study uses a quantitave approach. The data used are primary
data obtained from distributing questionnaires to comsumers at Amanda Jaya Store, Gorontro. The
research samples are are 80 respondents who are determined trough non-probability sampling and
accidental sampling.The results showed that was an influence of the Promotion Mix in Increasing
Product Sales at the Amanda Jaya Store, Gorontalo. The influence of the Promotion Mix on Product
Sales was 22,7% while the remaining 77,3% was influenced by variables which were not examined.
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PENDAHULUAN

Menurut Abdullah (2017:23) Penjualan produk merupakan kegiatan pelengkap atau
suplemen dari pembeli, untuk memungkinkan terjadinya transaksi. Jadi kegiatan pembeli dan
penjual merupakan satu kesatuan untuk dapat terlaksananya transfer hak dan teransaksi.
Sedangkan dalam Sunyoto (2013:12) penjualan tatap muka, menurut Willian G. Nikels adalah
interaksi antara individu, saling bertemu muka yang ditujukan untuk menciptakan, memperbaiki
menguasai atau mempertahankan hubungan pertukaran yang saling menguntungkan dengan
pihak lain.

Bauran promosi adalah cara yang dilakukan oleh organisasi untuk mencapai sasaran
dalam menjual produk, harga, promosi dan distribusi. Bauran promosi berkaitan dengan upaya
menyatukan dan mengalokasikan sumber daya yang diperlukan untuk mencapai sasaran
pemasaran yang bersangkutan, di mana ditekankan pada aspek jual beli produk.

pihak konsumen pada dasarnya yang melakukan pembelian suatu produk selalu mencari
pengenalan produk yang tujuannya untuk melakukan perbandingan dan melakukan peninjauan
langsung sesuai dengan jenis promosi yang menjadi informasi bagi para konsumen dalam
mengambil keputusan untuk membeli produk di toko tersebut. Maka melalui bauran promosi
inilah  pihak perusahaan mampu mempromosikan produk yang ada melalui strategi

pengiklanan, promosi penjualan produk, dan publisitas.™

METODE PENELITIAN

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode kuantitatif yaitu untuk
mengukur seberapa besar Pengaruh Bauran Promosi Dalam Meningkatkan Penjualan Produk Di
Toko Amanda Jaya Gorontalo. Metode kuantitatif dapat diartikan sebagai metode penelitian
yang berlandaskan pada filsafat positivis, digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel
tertentu, pengumpulan data menggunakan instrument penelitian.

Peneliti menggunakan pendekatan asosiatif dimana pendekatan ini merupakan suatu
penelitian yang mencari hubungan sebab akibat antara variabel independen (X) dengan variabel
dependen (Y) dengan menggunakan hipotesis.

Data yang digunkan dalam penelitian ini diperoleh dari hasil penyebaran angket kepada
pelanggan. Lokasi penelitin ini dilaksanakan di Toko Amanda Jaya Gorontalo yang beralamat di
JIn. Jendral Sudirman No.18 Gorontalo. Adapun yang menjadi populasi adalah seluruh
pelanggan di Toko Amanda Jaya Gorontalo, dan yang menjadi sampel dalam penelitian ini yakni
sebanyak 80 pelanggan. Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini adalah observasi,
wawancara , angket/kuesioner dan dokumentasi. Teknik analisis data yang digunakan adalah
regresi linear sederhana yang dioperasikan melalui program SPSS versi 23. Kualitas data yang
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dihasilkan dari instrument dalam penelitian ini dapat dianalisis melalui pengujian validitas dan

reabilitas. Sehingga kuisioner dalam penelitian ini di uji terlebih dahulu dengan uji validitas dan

reabilitas.
HASIL DAN PEMBAHASAN
Tabel 4.1
Hasil Uji Validitas Variabel Bauran Promosi (X)
Pernyataan r (Tobe Keterangan Status
Hitung (n:80)
1 0,463 0,219 Miteine> (Tabal Valid
2 0,621 0,219 Mitine> Mo Valid
3 0,738 0,219 (ST Valid
4 0,684 0,219 (ST Valid
5 0,586 0,219 (ST Valid
6 0,689 0,219 (ST Valid
7 0,549 0,219 Miteinn> Mo Valid
8 0,804 0,219 (ST Valid
9 0,728 0,219 (ST Valid
10 0,841 0,219 (ST Valid
11 0,649 0,219 (ST Valid
12 0,409 0,219 (ST Valid
13 0,426 0,219 (ST Valid
14 0,534 0,219 (ST Valid
15 0,529 0,219 Fiteins> Frap Valid

Berdasarkan pengujian validitas pernyataan dikatakan valid jika r-hitung lebih besar dari r-
tabel. Nilai r-tabel didapatkan dari tabel rho dimana df=n — 2 (n= 80 — 2 = 78) dan tingkat
signifikan 5% maka nilai r-tabel sebesar 0,219. dengan demikian dari 15 (lima belas) pernyataan
yang digunakan untuk mengukur validitas dari variabel Bauran Promosi ditemukan bahwa
semua pernyataan telah memiliki nilai r-hitung lebih besar dari rtabel 0,219. sehingga dikatakan

memenuhi uji validitas dan digunakan untuk pengumpulan data peneliti.
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Tabel 4.2
Hasil Uji Validitas Variabel Penjualan Produk (Y)

Pernyataan itung ::io) Keterangan Status
1 0,771 0,219 Miine ™ MTabal Valid
2 0,599 0,219 s> o Valid
3 0,586 0,219 (RS Valid
4 0,774 0,219 (TR Valid
5 0,753 0,219 (RS Valid
6 0,755 0,219 (RS Valid
7 0,679 0,219 (RS Valid
8 0,700 0,219 (RS Valid
9 0,652 0,219 (TR Valid
10 0,740 0,219 Misiine > Mol Valid
N 0,552 0,219 (TR Valid
12 0,505 0,219 (RS Valid
13 0,696 0,219 Misiine > Mrabel Valid
14 0,625 0,219 (RS Valid
15 0,696 0,219 (TR Valid

Berdasarkan pengujian validitas pernyataan dikatakan valid jika r-hitung lebih besar dari
r-tabel. Nilai r-tabel didapatkan dari tabel /A0 dimana df=n -2 (n = 80 — 2 = 78) dan tingkat
signifikan 5% maka nilai r-tabel sebesar 0,219. Dengan demikian dari 15 (lima belas) pernyataan
yang digunakan untuk mengukur validitas dari variabel Penjualan produk ditemukan bahwa
semua pernyataan telah memiliki nilai r-hitung lebih besar dari rtabel 0,219. sehingga dikatakan
memenuhi uji validitas dan digunakan untuk pengumpulan data penelitian.

Uji Reliabilitas
Tabel 4.3
Hasil Uji Reliabilitas Angket

No. | Variabel Faloha [ itis Kriteria
1. Bauran Promosi (X) 0,882 0,6 Reliabel
2. Penjualan Produk (Y) 0,908 0,6 Reliabel

Berdasarkan tabel, diperoleh bahwa hasil uji reliabilitas dilakukan terhadap item
pertanyaan yang dinyatakan valid. Suatu variabel dikatakan reliabel atau handal jika jawaban
terhadap pertanyaan selalu konsisten. Jadi hasil koefisien reliabilitas instrument Bauran Promosi
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(X) adalah sebesar r,,,, = 0,882 dan Penjualan Produk (Y) adalah sebesar r,,,, = 0,908, ternyata
memiliki nilai “Aljpha Cronbach” lebih besar dari 0,6, yang berarti kedua instrumen dinyatakan
reliabel atau memenuhi persyaratan.

Uji Normalitas Data

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Penjualan Produk
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Gambar 4.1: Grafik Hasil Pengujian Normal Probability Plot

Berdasarkan gambar tersebut dapat dilihat bahwa data (titik) menyebar disekitar garis
diagonal. Berdasarkan ketentuan yang ada bahwa data normal ketika titik-titik tersebut
mengikuti garis diagonal, sehingga dengan terpenuhinya criteria tersebut maka dikatakan
bahwa model regresi memiliki data yang berdistribusi normal.

Selainitu uji normalitas juga dapat diuji dengan menggunakan metode Ko/mogorof
Smirnov. Kriteria pengambilan keputusannya adalah Jika hasil pengujian memiliki tingkat
signifkansi> 0,05 berarti data pada variabel terdistribusi secara normal. Sebaliknya Jika hasil
pengujian memiliki tingkat signifkansi< 0,05 berarti data pada variable terdistribusi secara tidak
normal. Berikut hasil pengujian normalitas data.

Analisis Regresi Linier Sederhana

Analisis regresi linear sederhana digunakan untuk melihat pengaruh variabel bebas
terhadap variabel terikat. setelah dilakukan uji asumsi normalitas data dan ternyata terpenuhi,
tahap selanjutnya dilakukan pemodelan data dengan menggunakan analisis regresi linier

sederhana. Hasil analisis dengan bantuan program SPSS ditampilkan pada tabel sebagai berikut
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Tabel 4.7
Hasil Uji Analisis Regresi

Coefficients®

Standardize
Unstandardized d
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error | Beta T Sig.
1 (Constant) 33.320 11.039 3.018 .005
Bauran
. 520 160 AT7 3.252 .002
Promosi

Berdasarkan hasil analisis diatas, model regresi linear sederhana adalah sebagai berikut.
Y = 33,320 + 0,520X
Berdasarkan model persamaan regresi tersebut, maka dapat diinterpretasikan hal-hal
sebagai berikut:

a. Nilai konstanta sebesar 33,320 menunjukan jika tidak terdapat pengaruh dari Bauran
Promosi maka rata-rata nilai dari variabel Penjualan Produk adalah sebesar 33,320 satuan.

b. Nilai Koefisien Regresi Variabel X (Bauran Promosi) sebesar 0,520 menunjukan setiap
perubahan variabel Bauran Promosi sebesar 1 satuan akan mempengaruhi Penjualan Produk
sebesar 0,520 satuan.

c. Setelah pengujian analisis regresi dilakukan selanjutnya akan dilaksanakan pengujian
pengaruh secara parsial dari variabel bebas (bauran promosi) terhadap variabel terikat yakni
penjualan produk. Hasil pengujian dengan menggunakan SPSS 22 adalah sebagai berikut :

Tabel 4. 8
Hasil Uji Parsial (Uji T)

Coefficients®

Standardize
Unstandardized d
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error | Beta T Sig.
1 (Constant) 33.320 11.039 3.018 .005
Bauran
. 520 160 AT7 3.252 .002
Promosi
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Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat nilai t-tabel yang diperoleh untuk mendapatkan
kesimpulan apakah menerima atau menolak Ho, terlebih dahulu harus menentukan t-tabel
yang akan digunakan. Nilai t-tabel ini tergantung pada besarnya df (degree of freedom) serta
tingkat signifikan yang digunakan sebesar 5% dan nilai df sebesarn-k-1=80-1-1=78
diperoleh nilai t-tabel sebesar 1,99085 (lihat lampiran). Hasil analisis dengan menggunakan
bantuan program SPSS 22 diperoleh hasil yaitu nilai t-hitung 3,252 > t-tabel 1,99085dan nilai
signifikansi 0,002 < 0,05 maka dapat disimpulkan bahwa hipotesis dalam penelitian ini diterima
yaitu variabel Bauran Promosi (X) berpengaruh positif dan signifikan terhadap Penjualan Produk
(Y) Di Toko Amanda Jaya Gorontalo.

Pembahasan

Pembahasan hasil penelitian dilakukan dengan pendekatan kondisi atau situasi rill
responden pada umumnya dilapangan dan pendekatan beberapa teori serta jurnal ilmiah yang
dipublikasikan khususnya berkaitan dengan varibel penelitian pengaruh bauran promosi
terhadap peningkatkan penjualan produk di toko Amanda jaya gorontalo. Berdasarkan hasil
analisis koefisien determinasi pada tabel 4.9 menunjukkan besarnya koefisien determinasi yang
disesuaikan atau angka R Square adalah sebesar 0,227 atau sebesar 22,7% Nilai ini menunjukan
bahwa sebesar 22,7% variabilitas penjualan produk dapat dijelaskan oleh variabel bauran
promosi, diantaranya yaitu terdapat tiga indikator (1) periklanan dimana periklanan merupkan
salah satu strategi yang sering digunakan oleh perusahaan agar dapat meningkatkan penjualan
produk, (2) promosi penjualan tujuannya masih sama dengan periklanan yaitu untuk
meningkatkan penjualan produk akan tetapi untuk melakukan strategi promosi dapat dilakukan
dengan dua cara yaitu promosi yang dilakukan secara langsung atau tidak langsung, dan (3)
publisitas merupakan srtategi yang banyak digunakan oleh perusahaan untuk menarik
pelanggan dengan memanfaakan kemajuan teknologi yang dilakukan dengan cara publisitas
melalui media elektronik (radio/televisi). Hal ini membuktikan bahwa promosi penjualan,
periklanan serta publisitas berpengaruh terhadap peningkatan penjualan produk, oleh karena
itu semakin baik bauran promosi terhadap suatu produk maka samakin tinggi tingkat penjualan
produk. sedangkan sisanya sebesar 77,3% dijelaskan oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam
penelitian ini. Di antaranya variabel (1) layanan pelanggan, (2) tim penjualan (3) Hubungan
pemasok, dan (4) Persaingan pasar.

Bauran promosi sangat diperlukan sebagai bentuk strategi marketing dalam menarik
pelanggan. bauran promosi sangat berpengaruh hubungannya dengan penjualan produk ini
tentu menjadi bagian yang penting karena para pelanggan akan merasa lebih tertarik apabila
mendapatkan diskon untuk setiap pembelian. Bauran promosi ini mencakup komunikasi agar
dapat menarik pelanggan sehingganya terbangun hubungan yang baik dan menguntungkan
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kedua belah pihak.

Hasil penelitian ini didukung oleh penelitian Elviana Dewi, Dkk (2017) dengan judul
“Pengaruh Bauran Promosi Terhadap Penjualan Produk” Hasil analisis data dalam penelitian ini
menunjukkan bahwa nilai koefisien determinasi (R2) sebesar 0,527 yang berarti variabel
independen mempengaruhi variabel dependen sebesar 52,7% dan sisanya 47,3% dipengaruhi
oleh variabel lain diluar penelitian ini.

Penelitian lain yang mendukung penelitian saya adalah penelitian yang dilakukan oleh
Samsurijal Hasan, Dkk (2022) dengan judul "Pengaruh Bauran Promosi Untuk Meningkatkan
Penjualan Produk Furnitur Pada PT Domo Karya Mandiri, Batam Di MasaPandemi Covid-19"
Berdasarkan hasil penelitian dan analisis bauran promosi (mix promotion) pada produk furniture
di PT. Domo Karya Mandiri, Batam dapat disimpulkan bahwa secara garis besar teknik
dan media pemasaran yang dipilih sudah benar dan dapat terus dikembangan.
Pemanfaatan media digital dan teknologi dapat terus difokuskan karena sudah
memberikan feedback yang lebih baik berbanding dengan promosi menggunakan media
konvensional.

Di era sekarang ini persaingan dalam dunia pemasaran tentu bervariasi dan berbagai
cara serta metode yang dilakukan oleh para pemilik perusahaan yang mengeluarkan produk
sehingga produk yang dihasilkan dapat terjual di masyarakat serta memberikan keuntungan
yang sebesar-besarnya bagi pihak produsen. Pengertian umum dari penjualan produk adalah
suatu aktivitas yang dilakukan oleh manusia yang berkaitan dengan perilaku pasar. artinya
bekerja dengan pasar guna mengaktualisasikan potensi pertukaran untuk memuaskan
kebutuhan dan juga keinginan setiap orang serta kemampuan perusahaan dengan kebutuhan

dan keinginan konsumen untuk mencapai hubungan mutualisme yang saling menguntungkan.

SIMPULAN
Berdasarkan hasil penelitian pada bab sebelumnya, maka dapat ditarik kesimpulan
bahwa Bauran Promosi (X) berpengaruh positif signifikan terhadap Penjualan produk (Y) Di Toko
Amanda Jaya Gorontalo. Hasil ini dapat menjelaskan bahwa dengan diterapkannya Bauran
Promosi oleh Owner Di Toko Amanda Jaya Gorontalo maka dapat meningkatkan Penjualan
produk Di Toko Amanda Jaya Gorontalo.

Saran
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