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ABSTRAK

Lorenzo, 181010243, 2022, Pengaruh Lokasi dan Harga Terhadap Tingkat
Penjualan UMKM Kawasan Martubung (Studi Kasus Pada UMKM Ponsel),
STIE Eka Prasetya, Program Studi Manajemen, Pembimbing I: Dra. Pesta
Gultom, M.M., Pembimbing Il: Muhammad Ali Akbar, S.E., M.M.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Lokasi terhadap Tingkat
Penjualan pada UMKM Ponsel Kawasan Martubung, mengetahui pengaruh Harga
terhadap Tingkat Penjualan pada UMKM Ponsel Kawasan Martubung,
mengetahui pengaruh Lokasi dan Harga terhadap Tingkat Penjualan pada UMKM
Ponsel Kawasan Martubung.

Metodologi penelitian yang digunakan adalah metode deskriptif kuantitatif. Jenis
data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data kuantitatif, yaitu data yang
diperoleh dalam bentuk angka atau bilangan. Sumber data berupa data primer dan
data sekunder. Data primer diperoleh dari hasil penyebaran kuesioner kepada
responden, data sekunder diperoleh dari data dan literatur yang berkenaan dengan
permasalahan yang dibahas. Populasi penelitian yang akan digunakan dalam
penelitian adalah seluruh konsumen yang melakukan pembelian pada toko ponsel
kawasan Martubung selama tahun 2021 yang jumlahnya tidak diketahui atau bias.
Dengan menggunakan rumus Hairs dengan tingkat kesalahan 5%, maka diperoleh
jumlah sampel sebanyak 120 responden. Data dianalisis dengan menggunakan
metode analisis regresi linear berganda. Hasil analisis memberikan persamaan
Tingkat Penjualan = 19,289 + 0,283 Lokasi - 0,243 Harga + e.

Hasil analisis penelitian menunjukkan bahwa Lokasi memiliki pengaruh nilai
thitung (4,362) > tianel (1,980) dengan tingkat signifikan 0,000 < 0,05 sehingga dapat
disimpulkan bahwa terdapat pengaruh positif yang signifikan secara parsial antara
Lokasi terhadap Tingkat Penjualan pada Toko. Hasil analisis menunjukkan Harga
memiliki nilai thiung (4,425) > tave (1,980) dengan tingkat signifikan 0,000 < 0,05
sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh negatif yang signifikan
secara parsial antara Harga terhadap Tingkat Penjualan pada Toko.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Lokasi dan Harga berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Tingkat Penjualan pada UMKM Ponsel Kawasan Martubung
berdasarkan nilai Fhiwung (37,089) > Fianel (3,07) dengan signifikansi 0,00 < 0,05
sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara
Lokasi dan Harga secara simultan terhadap Tingkat Penjualan pada Toko. Hasil
penelitian ini didukung oleh nilai Adjusted R Square (R?) atau koefisien
determinasi yang diperoleh sebesar 0,378 artinya variabel Tingkat Penjualan dapat
dijelaskan oleh variabel Lokasi dan Harga sebesar 37,8% sedangkan sisanya
62,2% dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang berasal dari luar model penelitian
ini seperti promosi, kualitas produk, layanan, kepuasan dan berbagai variabel
lainnya.

Kata Kunci: Lokasi, Harga, Tingkat Penjualan



ABSTRACT

Lorenzo, 181010243, 2022, The Influence of Location and Price on Sales Level
of MSMEs in the Martubung Area (Case Study on Mobile MSMESs), STIE Eka
Prasetya, Management Study Program, Advisor I: Dra. Pesta Gultom, M.M.,
Advisor Il: Muhammad Ali Akbar, S.E., M.M.

This study aims to determine the effect of location on the level of sales in MSMEs
Mobile Martubung Area, knowing the effect of price on the level of sales in
MSMEs Mobile Martubung Area, knowing the effect of location and price on the
level of sales in MSMEs Mobile Martubung area.

The research methodology used is descriptive quantitative method. The type of
data used in this study is quantitative data, namely data obtained in the form of
numbers or numbers. Sources of data in the form of primary data and secondary
data. Primary data was obtained from the results of distributing questionnaires to
respondents, secondary data was obtained from data and literature relating to the
problems discussed. The research population that will be used in the study are all
consumers who make purchases at cell phone stores in the Martubung area
during 2021 whose numbers are unknown or biased. By using the Hairs formula
with an error rate of 5%, the total sample size is 120 respondents. Data were
analyzed using multiple linear regression analysis method. The results of the
analysis give the equation Sales Level = 19.289 + 0.283 Location - 0.243 Price +
e.

The results of the research analysis show that location has an influence on the
value of tcount (4.362) > ttable (1.980) with a significant level of 0.000 <0.05 so
it can be concluded that there is a partially significant positive effect between
Location and Sales Level in Stores. The results of the analysis show that the price
has a value of tcount (4.425) > ttable (1.980) with a significant level of 0.000
<0.05 so it can be concluded that there is a partially significant negative effect
between Price and Sales Level in Stores.

The results showed that the location and price had a positive and significant effect
on the level of sales in the Martubung Mobile SME based on the value of Fcount
(37.089) > Ftable (3.07) with a significance of 0.00 < 0.05 so it can be concluded
that there is a significant effect between Location and Price simultaneously to the
Level of Sales in the Store. The results of this study are supported by the value of
Adjusted R Square (R2) or the coefficient of determination obtained is 0.378,
meaning that the Sales Level variable can be explained by the Location and Price
variables of 37.8% while the remaining 62.2% is influenced by other factors
originating from outside this research model such as promotion, product quality,
service, satisfaction and various other variables.

Keywords: Location, Price, Sales Level.
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Penelitian

Perkembangan dan kemajuan teknologi yang semakin mengglobal
membawa dampak pada dunia usaha. Adanya perkembangan dan kemajuan
teknologi, dunia usaha dituntut untuk selalu dapat bersaing dalam hal peningkatan
mutu produk dan jasa. Salah satu kemajuan teknologi tersebut adalah dalam
bidang komunikasi yang ditandai dengan adanya berbagai alat komunikasi yang

diciptakan untuk memudahkan sistem komunikasi bagi masyarakat.

Meningkatnya kebutuhan masyarakat akan sarana komunikasi menjadikan
alat komunikasi sebagai sesuatu yang sangat penting dalam kehidupan sehari-hari.
Tuntutan akan kebutuhan informasi yang sangat cepat dan mudah membuat apra
produsen yang bergerak dalam bidang komunikasi melakukan inovasi baru
dengan menciptakan alat komunikasi yang praktis. Salah satunya yaitu dengan

menciptakan handphone atau yang dikenal dengan istilah smartphone.

Smartphone ini sudah menjadi bagian dari gaya hidup masyarakat dimana
kepemilikannya tidak hanya didasarkan pada fungsi utama smartphone sebagai
alat komunikasi, tetapi fitur tambahan serta desain produk juga menjadi dasar
pertimbangan dalam memutuskan memilih jenis atau merek produk. Sebagian
kelompok masyarakat Indonesia menganggap bahwa smartphone yang dimiliki

menunjukkan status pemiliknya. Smartphone yang baru dan yang mahal

STIE Eka Prasetya



menunjukkan status ekonomi yang mapan dan trendi, namun sebagian lainnya ada

yang berpandangan bahwa smartphone sebagai produk.

Saat ini perkembangan teknologi handphone semakin hari semakin pesat, baik
kehandalan, fasilitas serta fitur-fiturnya terus ditingkatkan untuk memanjakan
pemiliknya. Sebagai sebuah produk teknologi maka setiap produsen handphone
tidah akan pernah berhenti untuk terus meningkatkan kemampuannya, karena
berhenti berinovasi berarti mati dan pasar akan direbut oleh produsen merek lain.
Di sisi perkembangan bisnisnya, handphone akhir-akhir ini telah menunjukkan
suatu gejala, yaitu semakin banyak dan beragamnya produk handphone yang
ditawarkan oleh perusahaan dan pengembangan produk handphone yang semakin
cepat. Pengembangan produk handphone yang semakin cepat tersebut terletak
pada bentuk, ukuran dan fasilitasnya. Semakin lama bentuk handphone semakin

menarik, dan fasilitas kegunaannya semakin lengkap.

Medan merupakan ibu kota Sumatera Utara yang memiliki wilayah yang
sangat luas. Semakin padatnya jumlah pendudukan yang ada di kota Medan
membuat tingkat persaingan pada usaha juga semakin tinggi. Berbagai wilayah
mengalami persaingan yang ketat tanpa terkecuali baik berbagai bidang usaha
apapun dan salah satunya adalah penjualan handphone pada toko ponsel yang

berada pada Kawasan Martubung.

Dari survei yang dilakukan diketahui bahwa perkembangan zaman yang
semakin maju membuat Tingkat Penjualan dari toko ponsel yang ada di Kawasan

Martubung mengalami penurunan. Hal ini diketahui setelah pemilik toko
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memberikan keterangan bahwa usaha ponsel sekarang ini semakin lama semakin

sulit mencapai target yang diinginkan mereka karena pada tahun-tahun silam.

Berikut ini adalah data penjualan dari toko ponsel dapat dilihat pada tabel:

Tabel 1.1

Data Penjualan Ponsel

Periode 2016 — 2020

Tahun Amel Ponsel Amanda Ponsel Bilgish Ponsel
2016 Rp. 1.372.923.000 Rp. 1.514.557.000 Rp. 1.443.124.000
2017 Rp. 1.284.291.000 Rp. 1.492.361.000 Rp. 1.441.514.000
2018 Rp. 1.102.430.000 Rp. 1.313.092.000 Rp. 1.283.371.000
2019 Rp. 1.009.580.000 Rp. 1.194.200.000 Rp. 1.214.055.000
2020 Rp. 782.023.000 Rp. 994.031.000 Rp. 617.477.000

Sumber: Hasil Observasi, 2022

Berdasarkan pada tabel di atas, dapat diketahui bahwa adanya kesamaan
hal yang terjadi pada 3 toko tersebut dimana hal tersebut adalah terjadinya
penurunan penjualan selama periode 2016 sampai 2020 dimana pada tahun 2016
dapat dilihat bahwa penjualan ponsel masih tergolong baik, sedangkan pada tahun
2017, keseluruhan toko mengalami penurunan dimana ada toko yang mengalami
penurunan yang signifikan, akan tetapi juga terdapat toko yang hanya mengalami
penurunan yang sedikit saja. Terlebih lagi jumlah keuntungan yang diraih oleh
toko untuk saat ini juga tidak semaksimal dulu. Penurunan pada Tingkat
Penjualan ini duga disebabkan oleh Lokasi dan Persaingan Harga yang sedang

terjadi saat ini.

STIE Eka Prasetya



Yang pertama permasalahan Lokasi dimana para pengusaha ponsel hanya
dapat mengharapkan konsumen yang berjalan disekitar kawasan tersebut ataupun

penduduk yang tinggal pada kawasan tersebut tanpa memiliki kesempatan untuk

meraih konsumen yang lebih banyak dari luar wilayah. Selain kawasan ini juga
terkenal akan kejauhannya, kawasan ini juga dikenal macet oleh konsumen.
Belum lagi dengan adanya sistem pembelian online secara langsung pada official
store membuat konsumen tidak perlu lagi pergi ke toko ponsel untuk melakukan
pembelian, akan tetapi hanya perlu melakukan pemesanan via online. Untuk
permasalahan yang kedua berkaitan dengan Persaingan Harga dimana dengan
semakin tingginya tingkat persaingan yang ada membuat toko ponsel semakin
menurunkan Harga dalam rangka menarik konsumen agar ingin melakukan
pembelian pada tokonya dan hal ini tentu saja memberikan dampak yang besar
pada pendapatan laba toko ponsel dimana jumlah pendapatan toko ponsel tidak
seperti dulu yang dapat berkisar diantara Rp. 1.000.000 paling rendah dan Rp.
8.000.000 paling maksimal, akan tetapi untuk saat ini hanya berkisar diantara Rp.
500.000 paling rendah sampai dengan Rp. 2.500.000 paling maksimal. Persaingan
Harga yang terjadi juga dapat terlihat seperti adanya perbedaan antara Harga
Redmi 9 yang memiliki harga Rp. 2.950.000, akan tetapi terdapat beberapa toko

yang menjual dengan kisaran harga Rp. 2.750.000 sampai dengan Rp. 2.900.000.

Berdasarkan uraian latar belakang yang sedang terjadi membuat peneliti
tertarik untuk melakukan penelitian pada perusahaan dengan judul “PENGARUH

LOKASI DAN HARGA TERHADAP TINGKAT PENJUALAN UMKM

KAWASAN MARTUBUNG (STUDI KASUS PADA UMKM PONSEL).”
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1.2

Identifikasi Masalah

Pada latar belakang yang telah diuraikan di atas, maka disinyalir

penurunan Tingkat Penjualan disebabkan oleh:

1.3

Lokasi yang sangat bersaing disertai dengan kawasan yang terkenal akan
kemacetannya membuat konsumen lebih sering melakukan pembelian
ponsel ditempat yang lebih memberikannya kenyamanan dan dapat
memberinya kemudahan tanpa harus menghabiskan waktu dalam
menghadapi kemacetan.

Harga yang dinilai lebih mahal dibandingkan berbagai toko yang ada
disekitarnya sehingga membuat konsumen menjadi lebih sering untuk
melakukan pembelian pada toko-toko ponsel diluar kawasan Martubung.
Selain itu juga terdapat perbandingan Harga yang berkisar antara Rp.
100.000 sampai dengan Rp. 200.000 saat melakukan penjualan yang
membuat konsumen lebih memilih untuk membeli pada toko lain dan

menilai toko ponsel lebih mahal.

Batasan Masalah

Oleh karena keterbatasan pengetahuan, kemampuan dana dan waktu, maka

penulis membatasi masalah hanya pada ruang lingkup antara variabel Lokasi (X1)

dan Harga (X;) terhadap Tingkat Penjualan (Y). Objek penelitian ini adalah

konsumen UMKM ponsel kawansan Martubung.
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1.4 Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang dan identifikasi masalah yang telah diuraikan

di atas, dapat dibuat perumusan masalah yaitu:

1. Bagaimana pengaruh Lokasi terhadap Tingkat Penjualan UMKM ponsel
kawansan Martubung?

2. Bagaimana pengaruh Harga terhadap Tingkat Penjualan UMKM ponsel
kawansan Martubung?

3. Bagaimana pengaruh Lokasi dan Harga terhadap Tingkat Penjualan
UMKM ponsel kawansan Martubung?

1.5  Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah diatas maka tujuan penelitian ini adalah

sebagai berikut:

1. Untuk menguji dan menganalisis bagaimana pengaruh Lokasi terhadap
Tingkat Penjualan UMKM ponsel kawansan Martubung.

2. Untuk menguji dan menganalisis bagaimana pengaruh Harga terhadap
Tingkat Penjualan UMKM ponsel kawansan Martubung.

3. Untuk menguji dan menganalisis bagaimana pengaruh Lokasi dan Harga

terhadap Tingkat Penjualan UMKM ponsel kawansan Martubung.

1.6 Manfaat Penelitian

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kegunaan antara lain sebagai

berikut:
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Bagi Pengusaha Ponsel
Sebagai dasar perbaikan keunggulan dalam bersaing pada produk sejenis
dan sebagai informasi mengenai bagaimana pengaruh Lokasi dan Harga

terhadap Tingkat Penjualan UMKM ponsel kawansan Martubung.

Bagi Akademisi
Sebagai tambahan referensi kepustakaan yang dapat digunakan mahasiswa
khususnya Jurusan Manajemen mengenai variabel Lokasi dan Harga

terhadap Tingkat Penjualan UMKM ponsel kawansan Martubung.
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BAB I1

TINJAUAN PUSTAKA DAN PENELITIAN TERDAHULU

2.1 Landasan Teori

2.1.1 Teori Tingkat Penjualan

2.1.1.1 Pengertian Tingkat Penjualan

Menurut Ngalimun, dkk (2019:229), Tingkat Penjualan adalah total
penjualan yang dinilai dengan unit oleh perusahaan dalam periode tertentu untuk
mencapai laba maksimal sehingga dapat menunjang pertumbuhan perusahaan,
sedangkan menurut Soemohadiwidjojo (2017:61), Tingkat Penjualan (sales
Tingkat) adalah jumlah produk yang terjual dalam jangka waktu satu tahun
dimana satuan yang digunakan bergantung pada barang yang dijual. Adapun
menurut Alvonco (2014:235), Penjualan adalah salah satu fungsi pemasaran yang
menentukan dalam usaha mencapai tujuan perusahaan. Selain itu menurut JUD
(2016:96), Penjualan adalah salah satu fungsi dari perusahaan di samping fungsi
produksi dan administrasi yang bertujuan untuk menjual sebanyak-banyaknya
untuk memperoleh keuntungan sebesar-besarnya dan menurut Husna (2020:40),
Tingkat Penjualan adalah pencapaian yang dinyatakan secara kuantitatif dari segi

fisik atau Tingkat atau unit suatu produk.

Berdasarkan pendapat para ahli diatas, peneliti menyimpulkan bahwa

Tingkat Penjualan adalah sejumlah total yang dikenakan kepada pelanggan untuk
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barang dagangan yang dijual, termasuk penjualan tunai dan kredit dan juga dapat
diartikan dengan proses pemenuhan kebutuhan penjual dan pembeli baik secara

tunai maupun kredit.

2.1.1.2 Alasan Kegagalan Penjualan

Menurut Kurniawan (2018:138), berikut ini beberapa alasan yang

membuat penjual mengalami kegagalan antara lain:

1. Motivasi diri penjual kurang
Kurangnya motivasi dari dalam diri penjual menyebabkan penjualan
mengalami kegagalan.

2. Penjual kurang kreatif
Karena sikap yang ada dalam diri penjual mengakibatkan pikiran menjadi
tidak kreatif. Penjual yang kurang kreatif akan sangat mempengaruhi
produktivitas kerja.

3. Kurang tepat menentukan segmen pasar
Ketika produk mulai dikenal ke segmen pasar, ternyata produk tersebut
tidak mendapat respon yang baik dari segmen tersebut. Akhirnya, produk
tersebut mengalami kegagalan dan kerugian. Hal ini dikarenakan penjual
kurang detail dalam mengidentifikasi pasar. Sebaiknya, sebelum
peluncuran produk, identifikasi pasar harus detail dan lengkap.

4. Penjual kurang menguasai produk
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Seorang penjual harus menguasai selengkap-lengkapnya mengenai produk,
berupa keunggulan, kelemahan, manfaat, harga, dan info-info tambahan
yang ada dalam produk.

5. Harga yang ditetapkan terlalu tinggi dari para kompetitor
Penjual menetapkan harga terlalu tinggi dengan para competitor
merupakan salah satu faktor kegagalan dalam penjualan. Padahal produk
tersebut mempunyai manfaat, keunggulan, dan kelemahan yang sama
dengan produk kompetitor.

6. Tidak menguasai area pasar
Walaupun banyak kompetitor, tetapi penjual berminat untuk masuk ke
area tersebut dan yakin dengan kemampuan serta produk yang akan
dijualnya. Kenyataannya para kompetitor lebih berpengalaman dan
menguasai area pasar sehingga cepat atau lambat penjual akan tersingkir
dari pasar.

7. Produk kurang menarik
Karena produk kurang menarik akan menyebabkan penjualan jadi
menurun dan pada akhirnya mengalami kegagalan. Produk kurang menarik
disebabkan karena pengemasan yang biasa aja, tidak ada sentuhan kreatif

baik dan model produk tidak menunjukkan produk yang unik.

2.1.1.3 Tujuan dan Manfaat Penjualan

Menurut Ngalimun, dkk. (2019:228), penjualan merupakan tujuan utama
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dilakukannya kegiatan perusahaan. Oleh karena itu, penjualan memegang peranan
penting bagi perusahaan agar produk yang dihasilkan oleh perusahaan dapat
terjual dan memberikan penghasilan bagi perusahaan. Penjualan yang dilakukan
oleh perusahaan bertujuan untuk menjual barang/jasa yang diperlukan sebagai

sumber pendapatan untuk menutup semua ongkos guna memperoleh laba.

Menurut JUD (2016:96), penjualan berfungsi untuk meyakinkan pembeli
tentang manfaat dan kegunaan produk yang dijualnya. Penjual berusaha menarik
perhatian pembeli, minat, keinginan, dan tindakan untuk membeli. Penjual
berusaha untuk meyakinkan pembeli akan manfaat dan kegunaan produk yang
dijual serta membantu memberikan solusi yang dihadapi pembeli dengan tujuan

agar pembeli dapat merealisasi pembeliannya.

2.1.1.4 Indikator Tingkat Penjualan

Menurut Ngalimun, dkk (2019:229), terdapat beberapa indikator dari
Tingkat Penjualan yaitu:
1. Mencapai Tingkat Penjualan
2. Mendapatkan laba

3. Menunjang pertumbuhan perusahaan

2.1.2 Teori Tentang Lokasi

2.1.2.1 Pengertian Lokasi
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Menurut Kurniawan (2018:36), Lokasi adalah tempat pengusaha
menentukan letak usaha mereka dimana pemilihan tempat menjadi faktor
terpenting dalam menjalankan bisnis, sedangkan menurut Tjiptono (2015:345)
dalam Gustiyani dan Septayuda (2019:203), Lokasi mengacu pada berbagai
aktivitas pemasaran atau penyaluran barang dan jasa dari produsen ke konsumen.
Selain itu menurut Wijayanti (2019:52), Lokasi merupakan hasil kebijakan
tentang distribusi dan tingkatan pelayanan terhadap konsumen yang meliputi
jaringan distribusi, area, transportasi, dan penyediaan produk yang mudah
dijangkau oleh konsumen. Adapun menurut Halim, dkk (2021:63), Lokasi adalah
tempat organisasi memilih untuk menemukan produk atau layanannya sehingga
konsumen sasarannya dapat dengan mudah mengaksesnya dan menurut Bahri
(2019:174), Lokasi Perusahaan merupakan suatu tempat dimana sebuah
perusahaan melakukan operasional bisnisnya dalam menghasilkan atau
meningkatkan nilai guna suatu barang atau jasa yang bertujuan untuk

mendapatkan laba sebesar-besarnya.

Berdasarkan pendapat para ahli diatas, maka dapat disimpulkan bahwa
Lokasi adalah tempat dilaksanakannya berbagai kegiatan yang dilakukan oleh
perusahaan untuk membuat produknya mudah diperoleh dan tersedia pada
konsumen sasaran dan memiliki peranan yang sangat penting dalam membantu

perusahaan guna memastikan produknya.

2.1.2.2 Karakteristik Lokasi Strategis
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Menurut Bahri (2019:181), karakteristik dari penetapan suatu Lokasi yang

dikatakan strategis untuk menjalankan usaha memiliki beberapa hal yaitu sebagai

berikut ini:
1. Penetapan dan pemilihan suatu Lokasi usaha akan meminimalkan biaya.
2. Penetapan dan pemilihan suatu Lokasi usaha akan memaksimalkan

pendapatan perusahaan.

3. Penetapan dan pemilihan suatu Lokasi usaha akan memudahkan proses-
proses pengiriman berikut memberi kesempatan kepada perusahaan untuk
meminimalkan biaya yang diperlukan tanpa mengurangi mutu dan kualitas
dari barang ataupun bahan baku produk yang dipindahkan.

2.1.2.3 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Pemilihan Lokasi

Menurut Bahri (2019:179), berikut beberapa faktor yang dapat
mempengaruhi suatu perusahaan dalam menetapkan Lokasi usahanya yaitu
sebagai berikut :

1. Letak pasar

2. Letak sumber bahan baku

3. Ketersediaan tenaga kerja, tenaga listrik dan air

4. Fasilitas pengangkutan, perumahan, pendidikan, perbelanjaan dan
telekomunikasi

5. Pelayanan kesehatan, keamanan dan pencegahan kebakaran

6. Peraturan pemerintah setempat

7. Sikap masyarakat

8. Biaya dari tanah dan bangunan
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10.

11.

12.

Luas tempat parkir
Saluran pembuangan
Kemungkinan perluasan

Lebar jalan

2.1.3.2 Indikator Lokasi

Menurut Tjiptono (dalam Kuswatiningsih 2016:15), terdapat beberapa

indicator lokasi yaitu sebagai berikut:

1.

Akses

Lokasi yang sering dilalui atau mudah dijangkai sarana transportasi

Visibilitas
Lokasi atau tempat yang dapat dilihat dengan jelas dari jarak pandang

normal

Lalu lintas

a. Banyanknya orang yang melewati Lokasi, memberikan kesempatan
dan peluang besar terhadap pembelian.

b. Kepadatan dan kemacetan lalu lintas bisa juga jadi peluang.

Lingkungan

Keadaan lingkungan yang mendukung produk yang ditawarkan.

Tempat Parkir

Lokasi tersebut memiliki tempat parkir yang memadai untuk konsumen.
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6. Ekspansi

Tersedianya tempat yang cukup luas apabila ada perluasan dikemudian

hari.

7. Persaingan (lokasi pesaing)

Lokasi tersebut terdapat sedikit pesaing yang sama yang berada disekitar

Lokasi

8. Peraturan pemerintah

Ketentuan diarea Lokasi tidak memiliki larangan untuk memperjualbelikan

produk yang ditawarkan.

2.1.3 Teori Tentang Harga

2.1.3.1 Pengertian Harga

Menurut Tjiptono dan Diana (2020:256), Harga merupakan unsur bauran

pemasaran yang bersifat fleksibel, artinya dapat diubah dengan cepat.

Menurut Dharmawati (2017:294), Harga merupakan unsur bauran

pemasaran yang fleksiberl artinya dapat diubah-ubah sesuai dengan kebutuhan.

Menurut Firmansyah (2019:184), Harga adalah unsur dari bauran
pemasaran yang dapat menghasilkan kekayaan dari hasil pertukaran barang atau

jasa.
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Menurut Kurniawan (2018:22), Harga merupakan suatu nilai tukar yang
dikeluarkan oleh pembeli untuk mendapatkan barang atau jasa yang mempunyai

nilai guna beserta pelayanannya.

Menurut Suparyanto dan Rosad (2015:141), Harga adalah jumlah atau
nilai yang dikorbankan atau ditukarkan kepada konsumen atas manfaat atau

kepemilikan suatu produk atau jasa.

Berdasarkan pendapat para ahli diatas, maka dapat disimpulkan bahwa
Harga adalah sebuah nilai yang biasanya dinyatakan dalam bentuk nominal atau
uang yang harus dibayarkan oleh konsumen kepada penjual saat sedang

melakukan pembelian pada produk atau jasa yang ditawarkan.

2.1.3.2 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Penetapan Harga

Menurut Supriatna, dkk. (2019:56), dalam kenyataannya, tingkat harga

yang terjadi dipengaruhi oleh beberapa dimensi yaitu:

1. Keadaan perekonomian
Keadaan perekonomian sangat mempengaruhi tingkat harga yang berlaku
dipasaran.

2. Penawaran dan pemintaan
Permintaan adalah sejumlah barang yang dibeli oleh pembeli pada tingkat

harga tertentu. Sedangkan penawaran merupakan Kkebalikan dari
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pemintaan, yaitu suatu jumlah yang ditawarkan oleh penjual pada suatu
tingkat harga tertentu.

3. Elastisitas permintaan
Dimensi lain yang mempengaruhi penentuan harga adalah sifat permintaan
pasar.

4. Persaingan
Harga jual beberapa barang sering dipengaruhi oleh keadaaan persaigan

yang ada.

2.1.3.3 Metode Penetapan harga

Menurut Ramdhani, dkk. (2020:38), secara umum metode penetapan harga

terdiri dari 3 macam pendekatan yaitu:

1. Penetapan harga berdasarkan biaya

a. Penetapan harga biaya plus
Di dalam metode ini, harga jual per unit ditentukan dengan
menghitung jumlah seluruh biaya per unit ditambah jumlah tertentu
untuk menutupi laba uang dikehendaki pada unit tersebut.

b. Penetapan harga mark up
Metode ini, harga jual per unit ditentukan dengan menghitung harga
pokok pembelian per unit ditambah jumlah tertentu.

c. Penetapan harga break even point
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Metode ini berdasarkan keseimbangan antara jumlah total biaya
keseluruhan dengan jumlah total penerimaan keseluruhan.
Penetapan harga berdasarkan harga pesaing
Penetapan harga dilakukan dengan menentukan harga pesaing sebagai
referensi, di mana dalam pelaksanaannya lebih cocok untuk produk yang
standar dengan kondisi pasar oligopoli. Untuk menarik dan meraih para
konsumen, perusahaan biasanya menggunakan strategi harga. Penerapan
strategi harga jual juga bisa digunakan untuk mensiasati para pesaingnya.
Penetapan harga berdasarkan permintaan
Proses penetapan harga yang didasari persepsi konsumen terhadap nilai
yang diterima, sensitivitas harga dan persepsi kualitas. Untuk mengetahui
nilai dari harga terhadap kualitas, maka analisis sensitivitas harga
merupakan salah satu bentuk yang dapat digunakan. Pada analisa ini
konsumen diminta untuk memberikan pernyataan dimana konsumen
merasa harga murah, terlalu murah, terasa mahal, dan terlalu mahal serta

dikaitkan dengan kualitas yang diterima.

2.1.3.4 Indikator Harga

Menurut Suparyanto dan Rosad, (2015:142) dalam Milano, dkk (2021:17),

indikator Harga adalah berikut:

1.

Keterjangkauan Harga
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2.2

Konsumen akan melakukan pertimbangan terhadap Harga sebelum
memutuskan membeli produk yang ingin dibelinya. Produk yang memiliki

Harga yang rendah atau terjangkau merupakan harapan dari konsumen

Kesesuaian Harga dengan kualitas produk

Konsumen akan membeli produk yang memiliki Harga yang murah dan
berkualitas, namun beberapa konsumen tidak keberatan dengan Harga

yang tinggi dan memiliki kualitas yang bagus.

Daya saing Harga

Harga harus ditentukan berdasarkan Harga pesaing dengan mengutamakan

kualitas.

Kesesuaian Harga dengan manfaat

Konsumen tidak terlalu mempertimbangkan Harga karena mereka melihat

manfaat yang diinginkannya atas produk tersebut.

Penelitian Terdahulu

Penelitian terdahulu berguna untuk mengetahui bagaimana metode

penelitian dan hasil-hasil peneleitian yang dilakukan. Penelitian terdahulu

digunakan sebagai tolak ukur peneliti untuk menulis dan menganalisis suatu

penelitian. Tujuan penelitian terdahulu sendiri guna mengetahui langkah penulis
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salah atau benar. Dalam penelitian ini, peneliti mereferensi beberapa tinjauan

penelitian terdahulu yang dapat mendukung penelitian ini seperti:

Tabel 2.1

Penelitian Terdahulu

Hasil Penelitian

No| Peneliti (Tahun) Judul Penelitian Variabel

1| Muhammad Afif Pengaruh Produk, | Independen Hasil menunjukkan
dan Krisdianto Harga, Distribusi, | X;=Produk secara parsial
(2020) dan Promosi | X,=Harga maupun simultan
Jurnal Aplikasi Terhadap  Volume | X3=Distribusi produk, Harga,
Manajemen dan Penjualan Pada PT. | X,=Promosi distribusi, dan
Inovasi Bisnis, Sari Jaya Kharisma promosi berpengaruh
Vol.3, No.1, 2020. | Abadi di Jombang Dependen positif dan signifikan
ISSN : 2621-3230 Y=Volume terhadap Volume
Malang Penjualan Penjualan.

2| Elveradan Yesita | Pengarun  Promosi | Independen Hasil  menunjukkan
Astarina (2020) Online dan Lokasi | X;=Promosi secara parsial
Jurnal Aplikasi Terhadap  Volume | Online maupun simultan
Manajemen dan Penjualan Kimi | X,=Lokasi promosi online dan
Bisnis, Vol.1, Collection Kota Lokasi berpengaruh
No.1, 2020. ISSN : | Pagar Alam Dependen positif dan signifikan
2723-6056 Y=Volume terhadap Volume
Pagar Alam Penjualan Penjualan.

3| Nur Arya Analisis  Pengaruh | Independen Hasil menunjukkan
Adhirajasa dan Siti | Bauran ~ Pemasaran | X;=Produk secara parsial
Ning Farida Terhadap  Volume | X,=Harga maupun simultan
(2021) Penjualan Pada | Xs=Lokasi produk, Harga,
Jurnal Bisnis Perusahaan  Topsell | X,=Promosi Lokasi dan promosi
Indonesia, Vol.3, | OPPO Realme di berpengaruh  positif
No.2, 2021. ISSN : | Kota Mojokerto Dependen dan signifikan
2797-4154 Y=Volume terhadap Volume
Mojokerto Penjualan Penjualan.
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4| Opan Arifudin, Pengaruh  Penjualan | Independen Hasil  menunjukkan
Yayan Sofyan, Personal dan Lokasi | X;=Penjualan secara parsial
Rahman Tanjung | Terhadap  Volume | Personal maupun simultan
dan Udin Penjualan (Studi | X,=Lokasi penjualan  personal
Wabhrudin (2020) | Kasus Dealer dan Lokasi
Jurnal llmiah Kamera Digital | Dependen berpengaruh  positif
Manajemen Panasonic di Kota | Y=Volume dan signifikan
Insight, Vol.15, Bandung) Penjualan terhadap Volume
No.2, 2020. ISSN : Penjualan.
2685-6654
Bandung

No| Peneliti (Tahun) Judul Penelitian Variabel Hasil Penelitian

5| Yulia Mujiaty, Strategi  Pemasaran | Independen Hasil menunjukkan
Khotimah Dalam Meningkatkan | X;=Produk secara parsial
Herliana, Deasy Volume  Penjualan | X,=Harga maupun simultan
Novayanti dan Produk Pada PT. | Xs=Lokasi produk, Harga,
Nurul Fathia Trikomsel Oke | X,=Promosi Lokasi dan promosi
(2021) Outlet Samsung berpengaruh  positif
Jurnal Akrab Experience Store | Dependen dan signifikan
Juara, Vol.6, No.4, | Mall Grand | Y=Volume terhadap Volume
2021. ISSN : Indonesia Jakarta Penjualan Penjualan.
2782-3892
Jakarta

2.3  Kerangka Konseptual

Menurut Candra, dkk (2021:65), kerangka berpikir adalah model atau

gambar berupa konsep tentang hubungan antara variabel satu dengan berbagai
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faktor lainnya. Artinya, kerangka berpikir merupakan gambaran tentang konsep
bagaimana suatu variabel memiliki hubungan dengan variabel lainnya atau
menunjukkan bagaimana faktor-faktor saling berpengaruh. Berikut kerangka

konseptual yang akan digunakan dalam penelitian yaitu sebagai berikut:

Hy
\‘ Hs Tingkat Penjualan (Y)
o
Harga (X;)

\

Gambar 2.1

Kerangka Konseptual

2.4 Hipotesis Penelitian

Menurut Santosa dan Pusparatri (2021:182), hipotesis dapat diartikan
sebagai kesimpulan yang belum bersifat final atau kesimpulan sementara yang
masih harus diuji kebenarannya. Hipotesis adalah jawaban sementara dari masalah

yang diajukan yang masih harus diuji kebenarannya dalam penelitian yang akan
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dilakukan. Berdasarkan kerangka konseptual diatas, maka dapat dibuat hipotesis

penelitian sebagai berikut ini:

H;:  Terdapat pengaruh Lokasi terhadap Tingkat Penjualan toko ponsel.
H,:  Terdapat pengaruh Harga terhadap Tingkat Penjualan toko ponsel.
Hs:  Terdapat pengaruh Lokasi dan Harga terhadap Tingkat Penjualan toko

ponsel.

22
STIE Eka Prasetya



BAB Il
METODE PENELITIAN

3.1  Lokasi dan Waktu Penelitian
3.1.1 Lokasi Penelitian
Lokasi dilakukannya penelitian adalah pada toko ponsel yang berada pada

jalan Pancing, Martubung, Kec. Medan Labuhan, Kota Medan, Sumatera Utara.

3.1.2 Waktu Penelitian
Waktu dimilainya penelitian direncanakan akan dimulai dari bulan Maret

2022 sampai dengan Juni 2022.

3.2 Jenis dan Sumber Data
3.2.1 Jenis Data

Untuk jenis data yang akan digunakan dalam penelitian ini, peneliti akan
menggunakan data kuantitatif dimana menurut menurut Wahyudi (2017:12), data
statistika kuantitatif artinya kuantitas sehingga data kuantiatif mengutamakan
banyaknya data (n). Data kuantitatif merupakan data-data berupa angka.
Karakteristiknya adalah data selalu dalam bentuk numerik. Menurut Yusuf dan
Daris (2019:7), jenis data didefinisikan sebagai pengelompokkan data berdasarkan
kriteria tertentu seperti berdasarkan sumbernya dan berdasarkan teknik
pengumpulan datanya. Jenis data akan sangat menentukan teknik analisis data

(pengolahan data) yang akan digunakan.
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3.2.2 Sumber Data
Menurut Syawaluddin (2017:88) terdapat 2 sumber data yaitu sumber data
primer dan sekunder:
1. Data Primer
Data primer adalah data yang diperolen secara langsung melalui
pengamatan dan wawancara dengan informan.
2. Data Sekunder
Data sekunder merupakan data tambahan berupa informasi yang akan
melengkapi data primer. Data tambahan yang dimaksud meliputi dokumen
atau arsip didapatkan dari berbagai sumber, foto pendukung yang sudah

ada, maupun foto yang dihasilkan sendiri.

3.3  Populasi dan Sampel
3.3.1 Populasi Penelitian

Menurut Arifin (2017:7), populasi merupakan keseluruhan subjek atau
totalitas subjek penlitian yang dapat berupa orang, benda atau suatu yang dapat
diperoleh dan atau dapat memberikan informasi penelitian. Populasi penelitian
yang akan digunakan dalam penelitian adalah seluruh konsumen yang melakukan
pembelian pada toko ponsel kawasan Martubung selama tahun 2021 yang

jumlahnya tidak diketahui atau bias.

3.3.2 Sampel Penelitian
Menurut Arifin (2017:7), sampel adalah sebagian dari keseluruhan objek

yang diteliti dianggap mewakili seluruh populasi. Pengambilan sampel penelitian
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menggunakan teknik tertentu sehingga sampel sedapat mungkin mewakili
populasi yang disebut teknik sampling. Dikarenakan populasi dari yang tidak
diketahui dan bias jumlah konsumen yang melakukan pembelian, maka menurut
Hair, dkk (2017) merekemondasikan dimana jumlah dari sampel minimal adalah 5
kali dan maksimal adalah 10 kali jumlah indikator. Dalam penelitian terdapat 12
indikator, maka jumlah indikator yang digunakan adalah: Sampel minimum =
jumlah indikator x 5 = 12 x 5 = 60 responden, Sampel maksimum = jumlah
indikator x 10 = 12 x 10 = 120 responden. Pada penelitian ini peneliti menentukan
jumlah sampel yang akan digunakan adalah sebanyak 120 responden dari
konsumen toko ponsel kawasan Martubung, sedangkan teknik pengambilan
sampel adalah dengan menggunakan accidental sampling dimana konsumen yang

ditemui terlebih dahulu secara kebetulan akan dijadikan sebagai sampel.

3.4  Definisi Operasional Variabel Penelitian
Berikut ini adalah beberapa definisi operasional variabel penelitian yang
akan digunakan dalam penelitian ini sebagai berikut :

Tabel 3.1

Definisi Operasional Variabel Penelitian

Variabel Definisi Operasional Indikator Pengukuran
Lokasi Lokasi mengacu pada berbagai | 1. Akses Skala Likert
(X1) aktivitas  pemasaran  atau | 2. Visibilitas

penyaluran barang dan jasa | 3. Lalu Lintas
dari produsen ke konsumen. 4. Lingkungan
5. Tempat Parkir
Tjiptono (2015:345) Tjiptono (2016:15)
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Variabel Definisi Operasional Indikator Pengukuran
Harga Harga adalah jumlah atau nilai | 1. Keterjangkauan Skala Likert
(X2) yang  ditukarkan  kepada | 2. Kesesuaian dengan
konsumen atas manfaat atau kualitas produk
kepemilikan suatu produk atau | 3. Daya saing
jasa. 4. Kesesuaian dengan
manfaat produk
Suparyanto dan Rosad Suparyanto dan Rosad
(2015141) (2015:142)
Tingkat Penjualan merupakan tujuan | 1. Mencapai  Tingkat | Skala Likert
Penjualan | utama dilakukannya kegiatan Penjualan
(Y) perusahaan sehingga Penjualan | 2. Mendapatkan laba
memegang peranan penting | 3. Menunjang
bagi perusahaan agar produk pertumbuhan
yang dihasilkan oleh perusahaan
perusahaan dapat terjual dan
memberikan penghasilan.
Ngalimun, dkk Ngalimun, dkk
(2019:228) (2019:229)

3.5  Teknik Pengumpulan Data

Menurut Sugiarti, dkk (2020:33), studi pustaka merupakan studi yang
dilakukan dengan menggunakan dokumen sebagai sumber data utamanya seperti
naskah, buku, koran, majalah, dan lain-lain.”

Menurut Pranama (2020:15), studi dokumentasi merupakan metode
mencari data tertulis mengenai hal yang diteliti dimana data dapat digunakan
untuk menguji, menafsirkan, dan meramalkan atau membuat kesimpulan.”

Menurut Nagdalena (2021:176), kuesioner adalah kumpulan pertanyaan

tertulis untuk dijawab sekelompok responden penelitian.
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Menurut Yuliawati, dkk (2019:16), skala Likert adalah suatu skala
psikometrik yang umum digunakan dalam angket dan merupakan skala yang
paling banyak digunakan dalam riset berupa survei. Skala Likert meletakkan
respon dalam suatu kontinum. Berikut ini contoh skala Likert dengan 5 pilihan:

1. Sangat Tidak Setuju
2. Tidak Setuju

3. Biasa

4. Setuju

5. Sangat Setuju

3.6 Teknik Analisis Data
3.6.1 Uji Validitas

Menurut Firmansyah dan Haryanto (2017:69), uji validitas digunakan
untuk menguji instrumen penelitian dalam kuesioner pada masing-masing variabel
dengan tujuan agar item-item pernyataan tersebut layak digunakan dalam
penelitian. Menurut Fathoroni, dkk (2020:236), uji validitas digunakan untuk
menunjukkan sejauh mana alat ukur yang digunakan dalam suatu mengukur apa
yang diukur. Teknik pengujian yang digunakan untuk uji validitas adalah
menggunakan korelasi Bivariate Pearson diuji dari dua arah dengan signifikansi
0,05. Keputusan uji validitas item responden berdasarkan pada nilai rhitwung > rtabel
dengan df = N-2 dan taraf signifikan sebesar 5%, maka item pernyataan tersebut

dikatakan valid.
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3.6.2 Uji Reliabilitas

Menurut Firmansyah dan Haryanto (2017:77), uji reliabilitas digunakan
untuk melihat jawaban atau tanggapan dari responden akan menghasilkan hasil
yang sama jika dilakukan pada tempat dan waktu yang berbeda. Alat untuk
mengukur reliabilitas adalah Cronbach Alpha. Apabila nilai Cronbach Alpha
suatu variabel > 0,60 maka reliabel dan jika nilai Cronbach Alpha suatu variabel <
0,60 maka pernyataan yang digunakan dalam penelitian tidak reliabel.

Menurut Marzuki, dkk (2020:67), umumnya uji reliabilitas digunakan
untuk mengukur kehandalan kuesioner atau hasil wawancara yang ditujukan untuk
memastikan apakah kuesioner atau daftar pertanyaan wawancara dapat diandalkan
untuk dapat menjelaskan penelitian yang sedang dilakukan. Untuk mengetahui
hasil uji reliabilitas biasanya dilakukan dengan menginterpretasikan nilai
Cronbach’s Alpha dimana apabila nilai Cronbach’s Alpha < 0,6 maka dapat
disimpulkan bahwa data pada penelitian belum dapat diandalkan untuk

menjelaskan hasil penelitian.

3.6.3 Uji Asumsi Klasik

Menurut Purnomo (2017:107), uji asumsi klasik digunakan untuk
mengetahui ada tidaknya normalitas residual, multikolinieritas, dan
heteroskedastisitas pada model regresi. Model regresi linear dapat disebut sebagai
model yang baik jika model tersebut memenuhi beberapa asumsi klasik yaitu data

residual  terdistribusi  normal, tidak adanya multikolinearitas, dan
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heteroskedastisitas. Harus terpenuhinya asumsi klasik karena agar diperoleh

model regresi dengan estimasi yang tidak bias dan pengujian dapat dipercaya.

3.6.3.1 Uji Normalitas
Menurut Priyatno (2018:127), uji normalitas residual digunakan untuk

menguji apakah nilai residual yang dihasilkan dari regresi terdistribusi secara

normal atau tidak. Model regresi yang baik adalah memiliki residual yang
terdistribusi secara normal. Beberapa metode uji normalitas yaitu dengan melihat
penyebaran data pada sumber diagonal pada grafik Histogram, Normal

Probability Plot of Regression atau dengan pengujian One Sample Kolmogorov

Smirnov.

Menurut Marsam (2020:129), uji normalitas bisa dilakukan dengan 2 cara
yaitu dengan grafik histogram dan normal probability plot of regression. Berikut
ini dasar pengambilan keputusannya:

1. Jika data menyebar di sekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis
diagonal maka grafik histogramnya dan normal probability plot of
regression menunjukkan pola distribusi normal, maka model regresi
memenuhi asumsi normalitas.

2. Jika data menyebar jauh garis diagonal dan/atau tidak mengikuti arah garis
diagonal maka grafik histogram normal probability plot of regression
tidak menunjukkan pola distribusi normal, maka model regresi tidak

memenuhi asumsi normalitas.
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Menurut Enterprise (2018:53), salah satu uji normalitas adalah
menggunakan Kolmogorov Smirnov dengan kriteria sebagai berikut:
1. Apabila nilai dari Asymp. Sig. > 0,05, maka data berdistribusi secara
normal.
2. Apabila nilai dari Asymp. Sig. < 0,05, maka data tidak berdistribusi secara

normal.

3.6.3.2 Uji Multikolinieritas

Menurut Priyatno (2018:134), multikolinieritas adalah keadaan model
regresi ditemukan adanya korelasi yang sempurna atau mendekati sempurna
antarvariabel independen dimana model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi
korelasi yang sempurna atau medekati sempurna diantara variabel bebas. Metode
uji multikolinieritas yang umum digunakan yaitu dengan melihat nilai Tolerance
dan Variance Inflation Factor (VIF) pada model regresi dimana nilai VIF kurang

dari 10 dan mempunyai angka Tolerance lebih dari 0,1.

3.6.3.3 Uji Heteroskedastisitas

Menurut Priyatno (2018:136), heteroskedastisitas adalah keadaan dimana
dalam model regresi terjadi ketidaksamaan varian dari residual pada satu
pengamatan ke pengamatan lainnya dimana model yang regresi yang baik adalah
tidak terjadi heteroskedastisitas. Berbagai macam uji heteroskedastisitas yaitu

dengan pengujian Scatterplots dimana dilakukan dengan cara melihat titik-titik
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pola pada grafik menyebar secara acak dan tidak berbentuk pola pada grafik maka

dinyatakan telah tidak terjadi masalah heteroskedastisitas.

3.6.4 Analisis Regresi Linier Berganda

Menurut Purnomo (2019:29), analisis regresi merupakan suatu teknik
untuk membangun persamaan dan menggunakan persamaan tersebut untuk
membuat perkiraan (prediction). Dengan demikian, analisis regresi sering disebut
sebagai analisis prediksi. Karena merupakan prediksi, maka nilai prediksi tidak
selalu tepat dengan nilai rillnya, semakin kecil tingkat penyimpangan antara nilai
prediksi dengan nilai rillnya, maka semakin tepat persamaan regresi yang
terbentuk. Persamaan regresi linear berganda adalah model persamaan regresi
linear dengan variabel bebas lebih dari satu. Bentuk umum persamaan ini adalah
sebagai berikut:

Y=a+bXi+byX,+¢e

Keterangan :

Y = Keputusan Pembelian (dependent variabel)
X1 = Lokasi (independent variabel)

X = Harga (independent variabel)

a = Konstanta

b;2 = Koefisien regresi

e = Persentase kesalahan (5%)

3.6.5 Pengujian Hipotesis Secara Parsial (Uji t)

Menurut Mulyono (2018:113), uji t digunakan untuk mengetahui apakah
variabel-variabel independen secara parsial berpengaruh nyata atau tidak terhadap
variabel dependen. Derajat signifikansi yang digunakan adalah 0,1. Apabila nilai

signifikansi lebih kecil dari derajat kepercayaan maka menerima hipotesis
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alternatif, yang menyatakan bahwa suatu variabel secara parsial mempengaruhi

variabel dependen. Uji statistik t, pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh

pengaruh suatu variabel independen secara parsial dalam menerangkan variabel

dependen. Bentuk pengujiannya adalah sebagai berikut:

Ho: by,b,=0: Artinya Lokasi ; Harga secara parsial tidak berpengaruh
terhadap Tingkat Penjualan UMKM Ponsel Kawasan
Martubung.

Ha: by,b, #0: Artinya Lokasi ; Harga secara parsial berpengaruh terhadap
Tingkat Penjualan UMKM Ponsel Kawasan Martubung.

Bentuk pengujiannya adalah sebagai berikut:

Jika thitung > tanel, Maka Ho ditolak, dan Ha diterima

Jika thitung < tranel, Maka Ho diterima, dan Ha ditolak

Untuk menentukan nilai t,pe diperoleh dari tabel t-student dengan rumus :

traper = t(0/2)(n-2)

Dimana :

a=0,05

n = jumlah sampel

3.6.6 Pengujian Hipotesis Secara Simultan (Uji F)

Menurut Riyanto dan Hatmawan (2020:142), pengujian hipotesis ini
dimaksudkan untuk mengetahui sebuah tafsiran parameter secara bersama-sama,
yang artinya seberapa besar pengaruh dari variabel-variabel independen terhadap
variabel dependen secara bersama-sama. Dalam penelitian ini nilai Fpiwng akan
dibandingkan dengan nilai Fipe pada tingkat signifikan (o) = 5%. Bentuk

pengujiannya adalah sebagai berikut:
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Ho: bl,bzz 0:

Ha: bl,bzs/io :

Artinya Lokasi dan Harga secara simultan tidak
berpengaruh terhadap Tingkat Penjualan UMKM Ponsel
Kawasan Martubung.

Artinya Lokasi dan Harga secara simultan berpengaruh
terhadap Tingkat Penjualan UMKM Ponsel Kawasan

Martubung.

Kriteria penilaian hipotesis pada uji F ini adalah :

Jika Fhitung < Ftanel, maka Ho Diterima, dan Ha ditolak

Jika Fhitung > Franel, maka Ho Diterima, dan Ho ditolak

Untuk menentukan nilai Fipe diperoleh dari tabel F dengan cara :
Frabel = F(aydr penyebut = n-k)(df pembilang=m) dimana k adalah semua variabel, dan m

adalah variabel bebas.

Keterangan :

n = Jumlah Sampel Penelitian
k = Jumlah Semua Variabel
m = Jumlah Semua Variabel Bebas

3.6.7 Koefisien Determinasi (R?)

Menurut Herlina (2019:140), analisis determinasi atau disebut juga R

Square yang disimbolkan dengan R? digunakan untuk mengetahui besaran

pengaruh variabel independen (X) secara bersama-sama terhadap variabel

dependen (Y) dimana semakin kecil nilai koefisien determinasi, hal ini berarti

pengaruh variabel independen (X) terhadap variabel dependen (Y) semakin

lemah. Sebaliknya, jika nilai koefisien determinasi semakin mendekati angka 1,

maka pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen semakin kuat.
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Menurut Kurniawan dan Yuniarto (2016 : 171-172), semakin besar nilai
R?, maka model yang digunakan akan semakin baik. Namun perlu diperhatikan
setiap penambahan variabel bebas ke dalam model akan meningkatkan nilai R?,
sehingga nanti bisa terjadi kesalahan interprestasi dalam menentukan model
regresi terbaik. Model yang baik adalah model yang memiliki nilai R? tinggi

dengan jumlah variabel bebas minimal.
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BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

4.1  Gambaran Umum Penelitian

4.1.1 Sejarah Singkat Smartphone

Smartphone ini sudah menjadi bagian dari gaya hidup masyarakat dimana
kepemilikannya tidak hanya didasarkan pada fungsi utama smartphone sebagai
alat komunikasi, tetapi fitur tambahan serta desain produk juga menjadi dasar
pertimbangan dalam memutuskan memilih jenis atau merek produk. Sebagian
kelompok masyarakat Indonesia menganggap bahwa smartphone yang dimiliki
menunjukkan status pemiliknya. Smartphone yang baru dan yang mahal
menunjukkan status ekonomi yang mapan dan trendi, namun sebagian lainnya ada
yang berpandangan bahwa smartphone sebagai produk.

Saat ini perkembangan teknologi handphone semakin hari semakin pesat,
baik kehandalan, fasilitas serta fitur-fiturnya terus ditingkatkan untuk
memanjakan pemiliknya. Sebagai sebuah produk teknologi maka setiap produsen
handphone tidah akan pernah berhenti untuk terus meningkatkan kemampuannya,
karena berhenti berinovasi berarti mati dan pasar akan direbut oleh produsen
merek lain. Di sisi perkembangan bisnisnya, handphone akhir-akhir ini telah
menunjukkan suatu gejala, yaitu semakin banyak dan beragamnya produk
handphone yang ditawarkan oleh perusahaan dan pengembangan produk
handphone yang semakin cepat. Pengembangan produk handphone yang semakin
cepat tersebut terletak pada bentuk, ukuran dan fasilitasnya. Semakin lama bentuk

handphone semakin menarik, dan fasilitas kegunaannya semakin lengkap.
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4.2  Hasil Penelitian
4.2.1 Karakteristik Responden

Deskripsi responden merupakan deskripsi tentang unit analisis/observasi
yang diteliti yang mencakup karakteristik atau profil reponden yang diperoleh dari
hasil pengolahan data kuesioner. Hasil pengumpulan data yang dilakukan pada
konsumen dari toko yang dijadikan sebagai responden diperoleh karakteristik
responden berdasarkan jenis kelamin, jumlah pembelian, berapa kali pembelian,
dan total pembelian. Berikut ini akan dijelaskan karakteristik responden pada tabel
di bawah ini :

Tabel 4.1
Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Jenis Kelamin

Jumlah Responden

Persentase (%)

Laki-laki 68 57%
Wanita 52 43%
Total 120 100%

Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)

Berdasarkan Tabel 4.1 di atas, dapat dilihat bahwa responden laki-laki
yang melakukan pembelian pada produk toko adalah sebanyak 68 orang atau 57%
dari total responden sedangkan responden wanita yang melakukan pembelian pada
produk toko adalah sebanyak 52 orang atau 43% dari total responden. Dengan
demikian dapat diketahui bahwa dominan konsumen yang melakukan pembelian

pada toko adalah laki-laki.

Tabel 4.2

Karakteristik Responden Berdasarkan Informasi Toko

Informasi Toko Jumlah Responden Persentase (%)
Rekomendasi 17 14%
Melewati Kawasan 80 67%
Media Sosial 23 19%
Total 120 100%

Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)
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Berdasarkan Tabel 4.2 di atas, dapat dilihat bahwa responden yang
memperoleh informasi dari rekomendasi adalah sebanyak 17 orang atau 14% dari
total responden. Responden yang memperoleh informasi dari melewati kawasan
adalah sebanyak 80 orang atau 67% dari total responden sedangkan responden
yang memperoleh informasi dari media sosial adalah 23 orang atau 19% dari total
responden. Dengan demikian dominan responden yang melakukan pembelian

pada produk toko adalah konsumen yang memperoleh informasi dari melewati

kawasan.
Tabel 4.3
Karakteristik Responden Berdasarkan Nominal Pembelian
Nominal Pembelian Jumlah Responden Persentase (%0)

< Rp. 2.000.000 74 62%

Rp. 2.000.000 — Rp. 3.000.000 29 24%

> Rp. 3.000.000 17 14%

Total 120 100%

Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)

Berdasarkan Tabel 4.3 di atas, dapat dilihat bahwa responden dengan
nominal pembelian di bawah Rp. 2.000.000 adalah sebanyak 74 orang atau 62%
dari total responden. Responden dengan nominal pembelian Rp. 2.000.000 — Rp.
3.000.000 sebanyak 74 orang atau 62% dari total responden sedangkan responden
dengan nominal pembelian di atas Rp. 3.000.000 sebanyak 17 orang atau 14%
dari total responden. Dengan demikian, dominan responden yang membeli pada
produk toko adalah konsumen dengan nominal pembelian di bawah Rp.

2.000.000.
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4.2.2 Uji Validitas dan Reliabilitas
4.2.2.1 Uji Validitas

Menurut Herlina (2019:58), untuk menentukan apakah suatu kuesioner
item layak digunakan atau tidak adalah dengan melakukan uji signifikansi
koefisien korelasi pada taraf signifikansi 0,05 (5%) yang artinya suatu item
dianggap valid jika berkorelasi signifikan terhadap skor total item. Sedangkan
menurut Priyatno (2018:21), pengujian signifikansi dilakukan dengan Kkriteria
menggunakan ripe pada tingkat signifikansi 0,05 dengan uji 2 sisi.
1. Jika nilai positif dan ryiwng > rtanel, item dapat dinyatakan valid
2. Jika nilai rhitung < rtaber, item dinyatakan tidak valid.

Untuk Nilai rqpe dapat dilihat pada tabel r dengan df = n-2 pada tingkat
signifikansi 5% dimana (n) adalah jumlah sampel sebanyak 30 maka akan
didapatkan nilai batas minimal korelasi adalah sebesar 0.361. Berikut ini

merupakan hasil uji validitas untuk variabel penelitian dapat dilihat di bawabh :

Tabel 4.4
Hasil Uji Validitas Variabel Lokasi (X;)
Nilai Nilai
Corrected Batas
No Pernyataan ltem-Total | Minimal Keterangan
Correlation | Korelasi
1 Pemilik _usaha menentukan lokasi yang 0.531 0.361 valid
mudah diakses akan konsumenya.
Pemilik usaha mencari lokasi yang dapat
2 | dilalui oleh setiap tipe kendaraan 0.669 0.361 Valid
konsumen.
3 Pilihan lokasi pgmlllk usaha berada diarea 0.524 0.361 valid
yang mudah dilihat oleh konsumen.
Pemilik usaha memilih lokasi yang dapat .
4 | dilihat oleh konsumen ketika dilalui. 0578 | 0361 Valid
Akses jalan kawasan Martubung sangat
5 |sulit dilalui karena sering terjadi 0.710 0.361 Valid
kemacetan.
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Nilai Nilai
Corrected Batas
No Pernyataan ltem-Total | Minimal Keterangan
Correlation | Korelasi
6 Lokasi pemilik usaha dilalui oleh banyak 0.596 0.361 valid
penduduknya.
Para pemilik usaha mengalami persaingan
7 | karena banyak toko ponsel yang 0.683 0.361 Valid
berdekatan.
Para pemilik usaha memilih lokasi yang
8 | dapat menjadi peluang terhadap produk 0.642 0.361 Valid
yang ditawarkan.
Pemilik toko ponsel tidak menyediakan
9 |tempat parkir yang memadai untuk 0.533 0.361 Valid
konsumen.
Konsumen biasanya kesulitan dalam
10 | mencari tempat parkir ketika ingin 0.638 0.361 Valid
melakukan pembelian.

Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)

Dari Tabel 4.4 di atas menunjukkan bahwa berdasarkan hasil uji validitas
untuk variabel Lokasi menunjukkan semua nilai Corrected Item-Total Correlation
lebih besar dari nilai batas minimal korelasi 0.361 sehingga diperoleh hasil bahwa
semua pernyataan dalam kuesioner adalah valid.

Tabel 4.5
Hasil Uji Validitas Variabel Harga (X;)

Nilai Nilai
Corrected Batas
Item-Total | Minimal

Correlation | Korelasi

No Pernyataan Keterangan

Konsumen memiliki daya beli yang
1 | tinggi sehingga dapat membeli produk 0.498 0.361 Valid
dari pemilik toko.

Konsumen  menilai  harga  yang

2 | ditawarkan oleh pemilik toko ponsel 0.511 0.361 Valid
terjangkau.
Konsumen bersedia untuk melakukan

3 | pembelian ponsel pada toko ponsel yang 0.531 0.361 Valid
tersedia.

Harga yang ditetapkan sesuai dengan
kualitas yang ditawarkan oleh produk.

0.561 0.361 Valid
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Nilai Nilai
Corrected Batas
No Pernyataan ltem-Total | Minimal Keterangan
Correlation | Korelasi
5 Harga_n yang dltawarkan_ seusai dengan 0514 0.361 valid
persaingan toko ponsel di lokasi.
Persaingan harga membuat minat beli .
6 konsumen menjadi rendah. 0.538 0.361 Valid
Harga yang ditetapkan oleh pemilik toko
7 | sesuai dengan manfaat produk yang 0.522 0.361 Valid
diberikan.
Produk yang ditawarkan oleh pemilik
8 |toko ponsel memberikan  banyak 0.548 0.361 Valid
manfaat kepada konsumen.

Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)

Dari Tabel 4.5 di atas menunjukkan bahwa berdasarkan hasil uji validitas
untuk variabel Harga menunjukkan semua nilai Corrected Item-Total Correlation
lebih besar dari nilai batas minimal korelasi 0.361 sehingga diperoleh hasil bahwa
semua pernyataan dalam kuesioner adalah valid.

Tabel 4.6
Hasil Uji Validitas Variabel Tingkat Penjualan (Y)

Nilai Nilai
Corrected Batas

No Pernyataan ltem-Total | Minimal Keterangan
Correlation | Korelasi
1 Tingkat penjualan usaha bergantung 0.812 0.361 valid

pada lokasi tempat beroperasinya usaha.

Dengan pembelian konsumen secara
2 | rutin  dapat meningkatkan tingkat 0.734 0.361 Valid
penjualan toko.

Harga yang ditetapkan akan
3 | mempengaruhi  jumlah laba yang 0.813 0.361 Valid
didapatkan oleh toko ponsel.

Tingkat penjualan yang baik akan

4 | meningkatkan laba yang didapatkan oleh 0.743 0.361 Valid
toko.
Toko dapat semakin berkembang dengan
5 | adanya pembelian konsumen secara 0.887 0.361 Valid
rutin.
6 | Tingkat penjualan  sebuah  toko 0.852 0.361 Valid
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mempengaruhi  perkembangan usaha
kedepannya.

Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)

Dari Tabel 4.6 di atas menunjukkan bahwa berdasarkan hasil uji validitas
untuk variabel Tingkat Penjualan menunjukkan semua nilai Corrected Item-Total
Correlation lebih besar dari nilai batas minimal korelasi 0.361 sehingga diperoleh

hasil bahwa semua pernyataan dalam kuesioner adalah valid.

4.2.2.2 Uji Reliabilitas

Menurut Priyatno (2018:25), “Uji reliabilitas digunakan untuk mengetahui
kehandalan atau konsistensi alat ukur yang biasanya menggunakan kuesioner”.
Maksudnya, apakah alat ukur tersebut akan mendapatkan pengukuran yang tetap
konsisten jika pengukuran diulang kembali. Metode yang sering digunakan dalam
penelitian untuk mengukur skala rentangan adalah Cronbach Alpha.

Menurut Herlina (2019:60), secara umum pengambilan keputusan untuk
uji reliabilitas dapat menggunakan kategori sebagai berikut :
1. Cronbach’s alpha < 0,6 = reliabilitas buruk.
2. Cronbach’s alpha 0,6-0,79 = reliabilitas diterima.
3. Cronbach’s alpha > 0,8 = reliabilitas baik.

Hasill uji reliabilitas variabel Lokasi dapat dilihat pada tabel di bawah ini :

Tabel 4.7
Uji Reliabilitas VVariabel Lokasi (X;)

Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items
,811 10
Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)
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Berdasarkan Tabel 4.7 di atas, maka dapat dinyatakan bahwa dari butir
item untuk variabel Lokasi (X;) tersebut berada diatas 0,8 sehingga reliabilitas
variabel ini dapat dikategorikan baik.

Hasill uji reliabilitas variabel Harga dapat dilihat pada tabel di bawah ini
sebagai berikut:

Tabel 4.8
Uji Reliabilitas Variabel Harga (X,)

Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items
,626 8
Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)

Berdasarkan Tabel 4.8 di atas, maka dapat dinyatakan bahwa butir item
untuk variabel Harga (X;) tersebut berada diantara 0,6 — 0,79 sehingga reliabilitas
variabel ini dapat dikategorikan diterima.

Hasill uji reliabilitas variabel Tingkat Penjualan dapat dilihat pada tabel di
bawah ini :

Tabel 4.9
Uji Reliabilitas Variabel Tingkat Penjualan ()

Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items
,893 10
Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)

Berdasarkan Tabel 4.9 di atas, maka dapat dinyatakan bahwa butir item
untuk variabel Tingkat Penjualan (YY) tersebut berada diatas 0,8 sehingga

reliabilitas variabel ini dapat dikategorikan baik.
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4.2.3 Uji Asumsi Klasik
4.2.3.1 Uji Normalitas
Uji normalitas residual digunakan untuk menguji apakah nilai residual
yang dihasilkan dari regresi terdistribusi secara normal atau tidak. Model regresi
yang baik adalah memiliki residual yang terdistribusi secara normal. Beberapa
metode uji normalitas yaitu dengan melihat penyebaran data pada sumber
diagonal pada grafik Histogram dan Normal Probability Plot of Regression atau
dengan uji One Sample Kolmogorov Smirnov. Berikut ini pembahasan dari
pengujiannya sebagai berikut :
1. Analisis grafik.
Menurut Priyatno (2018:127), “Uji normalitas residual dengan metode
grafik yaitu dengan melihat penyebaran data pada sumber diagonal pada
grafik Histogram dan Normal Probability Plot of Regression.”
a. Output Histogram
Output ini menjelaskan tentang grafik data dan untuk melihat distribusi
data apakah normal atau tidak. Untuk pengukuran normalitas data jika
bentuk grafik histogram mengikuti kurva normal yang membentuk
gunung atau lonceng, data akan berdistribusi normal. Hasil pengujian

normalitas grafik histogram dapat dilihat berikut ini :
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Histogram

Dependent Variable: Tingkat Penjualan

Mean =1.10E-15
20— St. Dev. =0.992
N=120
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Regression Standardized Residual

Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)

Gambar 4.1
Grafik Histogram

Dari Gambar 4.1 di atas dapat dilihat bahwa data menyebar disekitar garis
diagonal dan mengikuti arah garis diagonal atau grafik histogramnya
menunjukkan pola distribusi normal, maka regresi dianggap memenuhi asumsi
normalitas.

b. Output Normal Probability Plot of Regression

Output Normal Probability Plot of Regression menjelaskan grafik data
dalam melihat distribusi data normal atau tidak dengan pengukuran
jika bentuk grafik Normal Probability Plot of Regression mengikuti
garis diagonal normal maka data akan dianggap berdistribusi normal.
Hasil pengujian analisis normal P-P plot dapat dilihat pada gambar

sebagai berikut:
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Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Tingkat Penjualan
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Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)

Gambar 4.2
Normal Probability Plot of Regression

Pada Gambar 4.2 di atas dapat dilihat bahwa titik-titik mendekati garis
diagonal. Hal ini menunjukkan bahwa data berdistribusi normal dan memenuhi
asumsi pengujian normalitas.

2. Uji statistik

Menurut Priyatno (2018:130), uji normalitas dengan statistik dapat

menggunakan metode One Kolmogorov Smirnov, kriteria pengujiannya

adalah:

a) Jika nilai signifikansi > 0,05, maka data berdistribusi normal.

b) Jika nilai signifikansi < 0,05, maka data tidak berdistribusi normal.

Hasil pengujian statistik One Sample Kolmogorv-Smirnov dapat dilihat

pada tabel di bawah ini :
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Tabel 4.10
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized
Residual
N 120
Normal Parameters®” Mean .0000000
Std. Deviation 2.99683426
Most Extreme Differences Absolute .053
Positive .045
Negative -.053
Kolmogorov-Smirnov Z 584
Asymp. Sig. (2-tailed) .885

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)

Pada Tabel 4.10 di atas, dapat dilihat bahwa hasil pengujian normalitas
Kolmogorov-smirnov membuktikan bahwa nilai tingkat signifikan yang dihasilkan
lebih besar dari 0,05 yaitu sebesar 0,885 maka dapat disimpulkan bahwa
pengujian statistik normalitas tergolong berdistribusi normal.
4.2.3.2 Uji Multikolinieritas

Menurut Priyatno (2018:134), “Multikolinieritas adalah keadaan pada
model regresi ditemukan adanya korelasi yang sempurna atau mendekati
sempurna antarvariabel independen dimana model regresi yang baik seharusnya
tidak terjadi korelasi yang sempurna atau medekati sempurna diantara variabel
bebas.”

Menurut Priyatno (2018:134), “Metode uji multikolinieritas yang umum
digunakan yaitu dengan melihat nilai Tolerance dan Variance Inflation Factor
(VIF) pada model regresi dimana nilai VIF kurang dari 10 dan mempunyai angka

Tolerance lebih dari 0,1”.
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Hasil untuk pengujian multikolinieritas dapat dilihat pada tabel sebagai

berikut ini:
Tabel 4.11
Hasil Pengujian Multikolinieritas
Model Collinearity Statistics
Tolerance VIF

1 (Constant)

Lokasi 770 1.299

Harga 770 1.299

a. Dependent Variabel : Tingkat Penjualan
Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)

Pada Tabel 4.11 di atas dapat dilihat bahwa nilai korelasi untuk variabel
Lokasi dan Harga mempunyai nilai tolerance (0,770) > 0,10 dan nilai VIF (1,299)
< 10 sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel Lokasi dan Harga tidak terdapat

adanya gejala multikolinieritas.

4.2.3.3 Uji Heteroskedastisitas

Menurut Priyatno (2018:136), “Heteroskedastisitas adalah keadaan dimana
dalam model regresi terjadi ketidaksamaan varian dari residual pada satu
pengamatan ke pengamatan lainnya dimana model yang regresi yang baik adalah
tidak terjadi heteroskedastisitas.”

Berbagai macam uji heteroskedastisitas yaitu dengan pengujian
Scatterplots dimana dilakukan dengan cara melihat titik-titik pola pada grafik
menyebar secara acak dan tidak berbentuk pola pada grafik maka dinyatakan telah

tidak terjadi masalah heteroskedastisitas.
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Hasil pengujian menggunakan metode grafik scatterplot dapat dilihat pada

gambar 4.3 di bawah ini :

Regression Studentized Residual
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Scatterplot
Dependent Variable: Tingkat_Penjualan
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Regression Standardized Predicted Value

Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)

Gambar 4.3
Grafik Scatterplot

Pada Gambar 4.3 di atas, dapat dilihat bahwa titik-titik grafik Scatterplot

menyebar secara acak (random) serta tersebar di atas maupun dibawah angka 0

pada sumbu Y tanpa membentuk suatu pola tertentu. Hal ini dapat disimpulkan

bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas.

4.2.4 Teknik Analisis Data

4.2.4.1 Analisis Regresi Linier Berganda

Menurut Priyatno (2018:107), “Analisis regresi berganda adalah analisis

untuk mengetahui ada tidaknya pengaruh yang signifikan secara parsial atau

simultan antara dua atau lebih variabel independen terhadap satu variabel
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dependen.” Tujuan digunakan analisis regresi berganda pada penelitian ini adalah
untuk mengetahui seberapa besar pengaruh Lokasi dan Harga terhadap Tingkat
Penjualan konsumen pada Toko Medan yang dapat dihitung dengan bantuan
perangkat lunak Statistical Package for The Social Science (SPSS) dengan rumus
sebagai berikut:

Y=a+bXi+bX,+¢e

Keterangan :

Y = Tingkat Penjualan (dependent variabel)
X1 = Lokasi (independent variabel)

X = Harga (independent variabel)

a = Konstanta

b1, b, = Koefisien regresi

e = Persentase kesalahan (5%)

Hasil untuk pengujian analisis regresi linier berganda dapat dilihat pada

tabel sebagai berikut ini:

Tabel 4.12
Hasil Uji Analisis Regresi Linier Berganda

Model Unstandardized Coefficients
B Std. Error
1 (Constant) 19.289 3.187
Lokasi .283 .065
Harga -.243 .055

Dependent Variabel : Tingkat Penjualan
Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)

Pada Tabel 4.12 diatas, diketahui pada Unstandardized Coefficeints bagian
B diperoleh persamaan regresi linier berganda yaitu dengan rumus berikut :

Tingkat Penjualan = 19,289 + 0,283 Lokasi - 0,243 Harga + e
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Berdasarkan persamaan diatas maka dapat diuraikan penjelasan sebagai
berikut :

1. Konstanta (o) = 19,289 menunjukkan nilai konstanta, jika nilai variabel
bebas (X;) yaitu Lokasi dan variabel (X;) yaitu Harga bernilai 0 maka
Tingkat Penjualan adalah tetap sebesar 19,289.

2. Koefisien Xj(b;) = 0,283 menunjukkan bahwa variabel Lokasi (X;)
berpengaruh positif terhadap Tingkat Penjualan sebesar 0,283. Artinya
setiap peningkatan Lokasi (X;) sebesar 1 satuan, maka Tingkat Penjualan
akan meningkat sebesar 28,3%.

3. Koefisien X,(b,) = 0,243 menunjukkan bahwa variabel Harga (X)
berpengaruh negatif terhadap Tingkat Penjualan sebesar 0,243. Artinya
setiap peningkatan Harga (X;) sebesar 1 satuan, maka Tingkat Penjualan

akan menurun sebesar 24,3%.

4.2.4.2 Pengujian Hipotesis Secara Parsial (Uji t)

Menurut Priyatno (2018:121), “Uji t atau uji koefisien regresi secara
parsial digunakan untuk mengetahui apakah secara parsial variabel independen
berpengaruh secara signifikan atau tidak terhadap variabel dependen”. Dalam hal
ini, untuk mengetahui apakah secara parsial variabel independen berpengaruh
secara signifikan atau tidak terhadap variabel dependen. Pengujiannya

menggunakan tingkat signifikansi 0,05 dan uji 2 sisi. Bentuk pengujiannya :
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Ho: bl,bzz 0:

Hoa: bl,b27ﬁ0 :

Artinya Lokasi ; Harga secara parsial tidak berpengaruh

terhadap Tingkat Penjualan pada Toko para UMKM Ponsel

Dikawasan Martubung.

Artinya Lokasi ; Harga secara parsial berpengaruh terhadap

Tingkat Penjualan pada para UMKM Ponsel Dikawasan

Martubung.

Dalam penelitian ini nilai thiwung akan dibandingkan dengan nilai tiape, pada

tingkat signifikan (o) = 5%. Kriteria penilaian hipotesis pada uji t ini adalah :

Jika thitung > tanel, Maka Ho ditolak, dan Ho diterima

Jika thitung < tianel, Maka Ho diterima, dan Ho ditolak

Untuk menentukan nilai tiapel diperoleh dari tabel t-student dengan rumus :

tapel = t(a/2)(n-2)

Dimana :

a: 0,05

n : jumlah sampel.

Dengan diketahuinya jumlah sampel adalah 120 dan diperoleh nilai tapel

tersebut yaitu sebesar 1,980. Sedangkan nilai thiwng akan diperoleh dengan

menggunakan bantuan program SPSS, kemudian akan dibandingkan dengan nilai

tiabel pada tingkat o = 5%. Hasil uji thiwng dapat dilihat pada tabel di bawah ini :

Tabel 4.13
Hasil Pengujian Parsial (Uji-t)

Model

Sig.

1

(Constant)
Lokasi
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6.052
4.362

.000
.000
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I Harga | -4.425 | 000 |

a. Dependent Variable: Tingkat Penjualan
Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)

Berdasarkan Tabel 4.13 hasil pengujian parsial di atas, maka dapat dapat
dilihat beberapa hal dibawah ini diantaranya adalah bahwa :
1. H; : Terdapat adanya pengaruh Lokasi terhadap Tingkat Penjualan

pada Toko

Pada variabel Lokasi (X1) terlihat bahwa nilai thiwung (4,362) > tianer (1,980)
Hal ini dapat dikatakan bahwa Hg ditolak, Ha diterima sehingga Lokasi secara
parsial berpengaruh terhadap Tingkat Penjualan pada Toko. Tingkat signifikan
0,000 < 0,05 dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh positif yang signifikan
secara parsial antara Lokasi terhadap Tingkat Penjualan pada Toko.
2. H, : Terdapat adanya pengaruh Harga terhadap Tingkat Penjualan

pada Toko

Pada variabel Harga (Xy) terlihat bahwa nilai thiwung (4,425) > tiapel (1,980)
Hal ini dapat dikatakan bahwa H, ditolak, Ha diterima sehingga Harga secara
parsial berpengaruh terhadap Tingkat Penjualan pada Toko. Tingkat signifikan
0,000 < 0,05 dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh negatif yang signifikan

secara parsial antara Harga terhadap Tingkat Penjualan pada Toko.

4.2.4.3 Pengujian Hipotesis Secara Simultan (Uji F)
Menurut Priyatno (2018:119), “Uji F atau uji koefisien regresi digunakan
untuk mengetahui apakah secara simultan variabel independen berpengaruh

signifikan terhadap variabel dependen”. Dalam hal ini, untuk mengetahui apakah
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secara simultan variabel independen berpengaruh signifikan atau tidak terhadap
variabel dependen. Pengujiannya menggunakan tingkat signifikansi 5%. Bentuk
pengujiannya adalah sebagai berikut:
Ho: by,b,=0: Artinya Lokasi dan Harga secara simultan tidak
berpengaruh terhadap Tingkat Penjualan pada Toko Medan.
Ha: b,b#0: Artinya Lokasi dan Harga secara simultan berpengaruh
terhadap Tingkat Penjualan pada Toko Medan.
Dalam penelitian ini nilai Friwng akan dibandingkan dengan nilai Fape, pada
tingkat signifikan (a) = 5%. Kriteria penilaian hipotesis pada uji F ini adalah :
Jika Fhitung < Franel, maka Ho Diterima, dan Ha ditolak
Jika Fhitung > Franel, maka Ho Diterima, dan Ho ditolak
Untuk menentukan nilai Fipe diperoleh dari tabel F dengan cara :
df (pembilang) =k-1=3-1=2
df(penyebut) =n—-k=120-2 =118

Keterangan :
n = umlah Sampel Penelitian
k = umlah Variabel

Dengan diketahuinya df (pembilang) adalah 2 dan df (penyebut) adalah
118, maka dapat diperolah nilai Fipe adalah 3,07. Sedangkan nilai Fpiwng akan
diperoleh dengan menggunakan program SPSS, kemudian akan dibandingkan

dengan nilai Feapel pada tingkat o = 5%. Hasil uji Friung dapat dilihat pada tabel :

Tabel 4.14
Hasil Pengujian Serempak (Uji-F)
ANOVA®
Model Sum of
Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 677.584 2 338.792 37.089 .000°
Residual 1068.741 118 9.135
Total 1746.325 120
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a. Predictors: (Constant), Harga, Lokasi
b. Dependent Variable: Tingkat Penjualan
Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)

H, : Terdapat adanya pengaruh Lokasi dan Harga terhadap Tingkat
Penjualan pada Toko

Pada Tabel 4.14 di atas, dapat dilihat bahwa nilai Fhiwng (37,089) > Frapel
(3,07) maka Ha Diterima, dan Hyp ditolak, nilai signifikansi 0,00 < 0,05 sehingga
dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara Lokasi dan

Harga secara simultan terhadap Tingkat Penjualan pada Toko.

4.2.4.4 Uji Koefisien Determinasi (R?)

Menurut Herlina (2019:140), “Analisis determinasi atau disebut juga R
Square yang disimbolkan dengan R digunakan untuk mengetahui besaran
pengaruh variabel independen (X) secara bersama-sama terhadap variabel
dependen (Y) dimana semakin kecil nilai koefisien determinasi, hal ini berarti
pengaruh variabel independen (X) terhadap variabel dependen (Y) semakin
lemah. Sebaliknya, jika nilai koefisien determinasi semakin mendekati angka 1,
maka pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen semakin kuat”.

Hasil pengujian determinasi dapat dilihat pada tabel di bawah :

Tabel 4.15
Uji Koefisien Determinan (R?)
Model Summary®

Model Std. Error of the
R R Square Adjusted R Square Estimate

1 .623° .388 378 3.022
a. Predictors: (Constant), Harga, Lokasi
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Model Summary®

Model Std. Error of the
R R Square Adjusted R Square Estimate

1 .623° .388 378 3.022
a. Predictors: (Constant), Harga, Lokasi

b. Dependent Variable: Tingkat Penjualan

Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)

Berdasarkan Tabel 4.15 hasil pengujian koefisien determinan di atas, dapat
dilihat Nilai Adjusted R Square (R?) atau koefisien determinasi yang diperoleh
sebesar 0,388 artinya variabel Tingkat Penjualan dapat dijelaskan oleh variabel
Lokasi dan Harga sebesar 38,8% sedangkan sisanya 62,2% dipengaruhi oleh
faktor-faktor lain yang berasal dari luar model penelitian ini seperti promosi,

kualitas produk, layanan, kepuasan dan berbagai variabel lainnya.

4.3  Pembahasan

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan maka dalam
pembahasan ini dapat dijelaskan bahwa :
1. Pengaruh Lokasi Terhadap Tingkat Penjualan

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis secara parsial dengan menggunakan
uji-t, Lokasi (X;) secara parsial memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap
Tingkat Penjualan (YY) pada Toko. Diketahui bahwa variabel nilai thiwng (4,362) >
traver (1,980) dengan tingkat signifikan 0,000 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan
bahwa terdapat pengaruh positif yang signifikan dari area lokasi toko yang lalu
lintasnya ramai dilalui oleh pelanggan.

Hasil penelitian ini sesuai dengan hasil penelitian oleh Elvera dan Yesita

(2020) dengan judul Pengaruh Promosi Online dan Lokasi Terhadap Volume
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Penjiualan ‘Kimi Collection” Kota Pagar Alam. Membuktikan bahwa Lokasi

secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap Tingkat Penjualan.

2. Pengaruh Harga Terhadap Tingkat Penjualan

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis secara parsial dengan menggunakan
uji-t, Harga (X;) secara parsial memiliki pengaruh negatif dan signifikan terhadap
Tingkat Penjualan (Y) pada Toko. Diketahui bahwa variabel nilai thiwng (4,425) >
traver (1,980) dengan tingkat signifikan 0,000 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan
bahwa terdapat pengaruh negatif yang signifikan dikarenakan beberapa produk
yang ditawarkan toko masih belum dapat terjangkau oleh pelanggan.

Hasil penelitian ini sesuai dengan hasil penelitian oleh Muhammad Afif
dan Krisdianto (2020) dengan judul Pengaruh Produk, Harga, Distribusi, Dan
Promosi Terhadap Volume Penjualan Pada PT. Sari Jaya Kharisma Abadi Di
Jombang. Membuktikan bahwa Harga secara parsial berpengaruh negatif dan

signifikan terhadap Tingkat Penjualan.

3. Pengaruh Lokasi Dan Harga Terhadap Tingkat Penjualan
Berdasarkan hasil pengujian hipotesis secara simultan dengan
menggunakan uji-F, diketahui bahwa variabel Lokasi (X;), Harga (X2) memiliki
nilai Friwng (37,089) > Faper (3,07) dengan signifikansi 0,00 < 0,05 sehingga dapat
disimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara Lokasi dan Harga

secara simultan terhadap Tingkat Penjualan () pada Toko.
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Nilai R Square (R?) atau koefisien determinasi yang diperoleh sebesar
0,388 artinya variabel Tingkat Penjualan dapat dijelaskan oleh variabel Lokasi
dan Harga sebesar 38,8% sedangkan sisanya 62,2% dipengaruhi oleh faktor-faktor
lain yang berasal dari luar model penelitian ini seperti promosi, kualitas produk,

layanan, kepuasan dan berbagai variabel lainnya.
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BAB V

KESIMPULAN, IMPLIKASI MANAJERIAL DAN SARAN AKADEMIS

5.1

Kesimpulan

Berdasarkan hasil dan pembahasan penelitian, maka penulis membuat

beberapa kesimpulan sebagai berikut ini :

1.

5.2

Hasil yang diperoleh dari analisis regresi linier berganda yaitu jika nilai
Lokasi (X1) dan Harga (X;) tidak bernilai, maka Tingkat Penjualan adalah
sebesar konstanta.

Hasil Uji-t menunjukkan bahwa Lokasi secara parsial memiliki pengaruh
positif dan signifikan terhadap Tingkat Penjualan.

Hasil Uji-t menunjukkan bahwa Harga secara parsial memiliki pengaruh
negatif dan signifikan terhadap Tingkat Penjualan.

Hasil Uji-F menunjukkan bahwa Lokasi dan Harga secara simultan
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap Tingkat Penjualan.
Untuk koefisien determinasi didapatkan bahwa Lokasi dan Harga dapat
menjelaskan keterkaitannya dengan Tingkat Penjualan. Nilai R Square
(R?) atau koefisien determinasi yang diperoleh sebesar 0,378 artinya
variabel Tingkat Penjualan dapat dijelaskan oleh variabel Lokasi dan

Harga sebesar 37,8%

Implikasi Manajerial

Berdasarkan analisa yang telah penulis lakukan, maka didapatkan hasil

implikasi yang dapat diberikan kepada perusahaan sebagai berikut :
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1.

2.

UMKM Ponsel harus mempertahankan Harga terhadap Tingkat Penjualan:

a. UMKM Ponsel disarankan dapat mempertahankan harga yang

ditetapkan karena dengan penetapan harga yang sesuai dan terjangkau,
konsumen akan merasa sanggup untuk melakukan pembelian sehingga
dengan demikian konsumen akan mencoba melakukan pembelian pada

produk yang ditawarkan.

. UMKM Ponsel dapat mempertahankan harga yang ada karena harga

yang ditetapkan sesuai dengan manfaat yang ditawarkan oleh produk
sehingga membuat konsumen bersedia untuk melakukan pembelian

pada produk yang ditawarkan.

Lokasi UMKM Ponsel perlu diperhatikan, sehingga perusahaan harus
memperhatikan:

a. UMKM Ponsel disarankan untuk memperhatikan lokasinya seperti

menyediakan lahan parkir yang leluasa agar membuat konsumen
merasa nyaman Ketika ingin berkunjung untuk melakukan pembelian
dan tidak terganggu ketika sedang melakukan pemilihan pada produk

yang ingin dibelinya.

. UMKM Ponsel diharapkan dapat memperhatikan lokasi dari usahanya

seperti menjaga kebersihan lokasinya sehingga konsumen yang datang
merasa nyaman ketika sedang melakukan transaksi. Selain itu, dengan
adanya lokasi yang bersih juga membuat konsumen memiliki kesan

yang baik saat memasuki toko tersebut.
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5.3

Saran Akademis

Saran-saran yang dapat diberikan kepada akademis adalah :

Menambah Variabel Penelitian

Bagi peneliti selanjutnya yang ingin meneliti atau melanjutkan penelitian
ini, disarankan untuk dapat meneruskan penelitian ini dengan mencari
variabel-variabel lain yang dapat mempengaruhi Tingkat Penjualan pada
UMKM Ponsel selain variabel Lokasi dan Harga

Perluasan Cakupan Geografis

Salah satu keterbatasan dalam penelitian ini adalah responden yang kurang
beragam karena pembagian angket hanya diambil dari beberapa konsumen
saja. Selanjutnya diharapkan penelitian berikut mampu memperluas
cakupan wilayahnya misalnya seluruh konsumen yang melakukan
pembelian.

Menambah Jumlah Responden

Sehubungan dengan keterbatasan waktu, tenaga dan biaya, penelitian ini
hanya mengambil 120 orang responden sebagai sampel. Dengan demikian,
untuk penelitian selanjutnya diharapkan untuk meningkatkan jumlah

responden sehingga lebih dapat mewakili keadaan yang sebenarnya.
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PENGARUH LOKASI DAN HARGA TERHADAP TINGKAT
PENJUALAN UMKM KAWASAN MARTUBUNG (STUDI
KASUS PADA UMKM PONSEL)

Responden yang terhomat,

Saya mohon kesediaan Anda untuk menjawab pertanyaan maupun pernyataan
pada lembar kuesioner penelitian ini. Informasi yang Anda berikan adalah sebagai
data penelitian dalam rangka penyusunan Skripsi. Atas waktu dan kesediaan Anda
dalam mengisi kuesioner, saya mengucapkan banyak terima kasih.

I. IDENTITAS RESPONDEN

Jenis Kelamin: ( ) Laki-Laki
( ) Perempuan
Informasi Toko: ( ) Rekomendasi

( ) Melewati Kawasan

( ) Media Sosial

Nominal Pembelian: ( ) < Rp. 2.000.000
( ) Rp. 2.000.000 — Rp. 3.000.000

( )>Rp.3.000.000

I1. Petunjuk dalam pengisian kuesioner:

Berilah tanda silang (X) pada salah satu alternatif jawaban pada kolom yang
tersedia untuk jawaban yang paling tepat menurus persepsi Anda. Keterangan
mengenai skor penilaian adalah:



SS
S
RR
TS
STS

= Sangat Setuju = Skor 5
= Setuju = Skor 4
= Ragu-Ragu = Skor 3
= Tidak Setuju = Skor 2
= Sangat Tidak Setuju = Skor 1

Variabel X; (Lokasi)

No. | Pernyataan |SS|S|RR]| TS | STS

Akses

1 Pemilik usaha menentukan lokasi yang mudah
diakses akan konsumenya.

2 Pemilik usaha mencari lokasi yang dapat
dilalui oleh setiap tipe kendaraan konsumen.

Visibilitas

3 Pilihan lokasi pemilik usaha berada diarea
yang mudabh dilihat oleh konsumen.

4 Pemilik usaha memilih lokasi yang dapat
dilihat oleh konsumen ketika dilalui.

Lalu Lintas

5 Akses jalan kawasan Martubung sangat sulit
dilalui karena sering terjadi kemacetan.

6 Lokasi pemilik usaha dilalui oleh banyak
penduduknya.

Lingkungan

7 Para pemilik usaha mengalami persaingan
karena banyak toko ponsel yang berdekatan.

8 Para pemilik usaha memilih lokasi yang dapat
menjadi peluang terhadap produk yang
ditawarkan..

Tempat Parkir

9 Pemilik toko ponsel tidak menyediakan tempat
parkir yang memadai untuk konsumen.

10 | Area kawasan Martubung memiliki area untuk
tempat parkir konsumen toko ponsel.

Variabel X, (Harga)

No. | Pernyataan |SS|S|RR]| TS | STS
Keterjangkauan Harga
1 Konsumen memiliki daya beli yang tinggi
sehingga dapat membeli produk dari pemilik
toko.
2 Konsumen menilai harga yang ditawarkan oleh




| pemilik toko ponsel terjangkau.

Kesesuaian Harga Dengan Kualitas Produk

3 Konsumen  bersedia  untuk  melakukan
pembelian ponsel pada toko ponsel yang
tersedia.

4 Harga yang ditetapkan sesuai dengan kualitas
yang ditawarkan oleh produk.

Daya Saing

5 Harga yang ditawarkan seusai dengan
persaingan toko ponsel di lokasi.

6 Persaingan harga membuat minat beli
konsumen menjadi rendah.

No. Pernyataan SS|S|RR| TS | STS

Kesesuaian Harga Dengan Manfaat Produk

7 Harga yang ditetapkan oleh pemilik toko
sesuai dengan manfaat produk yang diberikan.

8 Produk yang ditawarkan oleh pemilik toko
ponsel memberikan banyak manfaat kepada
konsumen.

Variabel Y (Tingkat Penjualan)

No. | Pernyataan |SS|S|RR]| TS | STS
Mencapai Tingkat Penjualan
1 Tingkat penjualan usaha bergantung pada

lokasi tempat beroperasinya usaha dalam
menarik konsumen membelinya.

2 Dengan pembelian konsumen secara rutin
dapat meningkatkan tingkat penjualan toko.

Mendapatkan Laba

3 Harga yang ditetapkan akan mempengaruhi
jumlah laba yang didapatkan oleh toko ponsel.

4 Tingkat  penjualan  yang baik  akan
meningkatkan laba yang didapatkan oleh toko.

Menunjang Pertumbuhan Perusahaan

5 Toko dapat semakin berkembang dengan
adanya pembelian konsumen secara rutin.
6 Tingkat penjualan sebuah toko mempengaruhi

perkembangan usaha kedepannya.




Lampiran 2 : Tabulasi Data Uji Validitas Dan Reliabilitas

TOTAL

21

17
38
40

35
22
20
41

34
34
37
43

33
39
19
35
39
35
33
40

35

37

35
39
38
36
38
38
42

39

Lokasi

P10

P9

P8

P7

P6

P5

P4

P3

P2

P1

No

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22

23
24
25
26
27

28
29
30
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TOTAL

20
23

20

22
25
22
21

22

23
20
22
24
24
21

20
20

19
21

12
20

21

25
22

Tingkat Penjualan

P6

P5

P4

P3

P2

P1

No

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26
27

28
29
30




Lampiran 3 : Hasil Analisis Data Validitas Lokasi (X1)

Correlations

TOT
PL|P2|P3|P4a|P5|P6|P7|P8]| P9 |PLO| AL
P1  Pearson 1| .46| 13| 27| .33| .09| .28| .00| .27| .40| 531"
Correlat 9" 4| 4| o 6| ol o 6| 3 :
ion
Sig. (2- 00| .48 .14| .07| .61| .13| 1.0| .14| .02| .003
tailed) 9| 1| 3| 5| 2| 4| oo| o| 7
N 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30
P2  Pearson | .46| 1| .24| .16| .32| .25| .44| 34| 39| .27| .669
Correlat| 9~ 5| 6| 6| 0| 4| 8| 1| 5 :
ion
Sig. (2- | .00 19| .38| .07| .18| .01| .06| .03| .14| .000
tailed) 9 1| 2| 9| 3| 4| o 3| 2
N 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30
P3 Pearson | .13| .24 1| 23| 26| .39 .28 .46 .13| .17| 524"
Correlat| 4| 5 6| 1| 37| 7| 97| 3| 1 :
ion
Sig. (2- | 48| .19 21| .16| .03| .12| .00| .48| .36| .003
tailed) 1 1 of 3 21 41 9 5 7
N 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30
P4  Pearson | .27| .16| 23| 1| .32| 54| .24| 48| .13| .27| 573
Correlat| 4| 6| 6 4 0™ o 57| 9| 1 *
ion
Sig. (2- | .14| 38| .21 08| .00| 20| .00| .46 .14| .001
tailed) 3[ 21 o 1l 2| 1| 7| 3| 8
N 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30
P5 Pearson | .33| .32| .26 .32 1| .42| 53| .40 .17| 56| .7107
Correlat| 0| 6| 1| 4 9 67| 6 2| 07 :
ion
Sig. (2- | .07| .07| .16| .08 01| .00| .02| .36 .00| .000
tailed) 5] 9| 3| 1 gl 2| 6| 2| 1
N 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30
P6  Pearson | .09| .25| 39| 54| 42| 1| .38 .49 .16| .07| 596
Correlat| 6| 0| 3| 07| 9 8| 87| 3| 7 N
ion
Sig. (2- | .61| .18| .03| .00| .01 03| .00| .39| .68| .001
tailed) 2| 3| 2| 2| 8 4 5| 1| 4
N 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30
P7  Pearson | .28| .44| 28| 24| 53| 38| 1| .32| .24] .39| .683"
Correlat| 0| 47| 7| o| 67| & 4 5| 3 :
ion




Sig. (2- | .13| .01| .12| .20| .00]| .03 08| .19| .03| .000

tailed) al 4| 4| 1| 2| 4 1l 2| 2

N 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30
P8  Pearson | .00| .34| .46| .48| 40| .49| .32| 1| .16| .22| .642

Correlat| 0| 8| 97| 57| 6| 87| 4 5] 7 :

ion

Sig. (2- | 1.0/ .06| .00| .00| .02| .00| .08 38| .22| .000

tailed) 00| of 9| 7| 6| 5| 1 4| 8

N 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30
P9 Pearson | .27 .39| .13| .13| .17] .16| .24| .16 1| .42| 533"

Correlat| 6| 1°| 3| 9| 2| 3| 5| 5 6 :

ion

Sig. (2- | .14| .03| .48| 46| .36| .39| .19| .38 01| .002

tailed) 0 3] 5 3 2 11 2| 4 9

N 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30
P10 Pearson | .40| .27| .17| .27| 56| .07| .39 .22| .42] 1| .638

Correlat| 3°| 5| 1| 1| 07| 7| 37| 7| 6 :

ion

Sig. (2- | .02| .14| 36| .14| .00| .68| .03| .22| .01 .000

tailed) 71 2| 7| 8| 1| 4| 2| 8| 9

N 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30
TOT Pearson| 53| .66| .52| .57 .71| 59| .68 .64| .53| .63 1
AL Correlat] 17| 97| 47| 37| 07| 67| 37| 27| 37| 8"

ion

Sig. (2- | .00| .00| .00| .00| .00| .00| .00| .00| .00| .00

tailed) 3 ol 3| 1| o] 1| ol o] 2| o

N 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*, Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Lampiran 4 : Hasil Analisis Data Reliabilitas Lokasi (X;)

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of
Items

811

10




Lampiran 5 : Hasil Analisis Data Validitas Harga (X3)

Correlations

TOTA
PL | P2 | P3| P4 | P5 | P6 | P7 | P8 L

P1 Pearson 1].386"| .165]| .356|-.018| .090-.129]| .154| .498"

Correlati

on

Sig. (2- .035| .382| .054| .924| .637| .497| .415| .005

tailed)

N 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30 30
P2 Pearson |.386 1| .096(-.056| .094| .321| .255| .028| 511"

Correlati

on

Sig. (2- .035 613| .767| .620| .084| .173| .882| .004

tailed)

N 30 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30 30
P3 Pearson | .165| .096 1].4797[-.020| .038| .198( .347| 531"

Correlati -

on

Sig. (2- .382| .613 .007| .918| .843| .294| .060| .003

tailed)

N 30 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30 30
P4 Pearson | .356(-.056(.479 1| .155(-.008| .158| .290( 561"

Correlati -

on

Sig. (2- .054| .767| .007 412| .968| .403| .120( .001

tailed)

N 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30 30
P5 Pearson |[-.018| .094|-.020( .155 1| .346| .268| .310| 514

Correlati

on

Sig. (2- .924| .620| .918]| .412 .061| .153| .095| .004

tailed)

N 30 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30 30
P6 Pearson | .090| .321| .038(-.008| .346 1|.5337| .018| .538"

Correlati -

on

Sig. (2- .637| .084| .843| .968| .061 .002| .924| .002

tailed)

N 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30 30
P7 Pearson |-.129| .255| .198| .158| .268|.533" 1| .079| .522™

Correlati *

on




Sig. (2- 497 .173| .294| .403| .153]| .002 677 .003

tailed)

N 30 30 30| 30| 30| 30| 30| 30 30
P8 Pearson | .154| .028| .347| .290| .310( .018]| .079 1| 548

Correlati

on

Sig. (2- 415| .882| .060| .120| .095| .924| .677 .002

tailed)

N 30 30 30| 30| 30| 30| 30| 30 30
TOTA Pearson |.498 |.511°|.531"|.561 |.514 |.538"|.522" | .548" 1
L Correlati - * * - " " " *

on

Sig. (2- .005| .004| .003| .001| .004| .002| .003| .002

tailed)

N 30 30| 30| 30| 30| 30| 30| 30 30

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Lampiran 6 : Hasil Analisis Data Reliabilitas Harga (X2)

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of
Items

626

8




Lampiran 7 : Hasil Analisis Data Validitas Tingkat Penjualan (Y)

Correlations

P1 P2 P3 P4 P5 P6 |TOTAL
P1 Pearson 1].6587|.680 | .450°| .604 | 567 | .812"
Correlation
Sig. (2-tailed) .000| .000| .013| .000| .001 .000
N 30 30 30 30 30 30 30
P2 Pearson 658 1] .4677| .319|.634|.5327 | 7347
Correlation
Sig. (2-tailed) | .000 .009| .086( .000| .002 .000
N 30 30 30 30 30 30 30
P3 Pearson 680" | .467 1] .5547| .6127| .615 | .813"
Correlation
Sig. (2-tailed) | .000| .009 .002| .000| .000 .000
N 30 30 30 30 30 30 30
P4 Pearson 450 | .319| .554" 1].6647| 5947 7437
Correlation
Sig. (2-tailed) | .013| .086| .002 .000| .001 .000
N 30 30 30 30 30 30 30
P5 Pearson 6047 | .6347 | 6127 | .664 1|.7737| 887"
Correlation
Sig. (2-tailed) | .000| .000| .000| .000 .000 .000
N 30 30 30 30 30 30 30
P6 Pearson 567 |.532" | .615 |.594 | .773" 1| .8527
Correlation
Sig. (2-tailed) | .001| .002| .000| .001| .000 .000
N 30 30 30 30 30 30 30
TOTAL Pearson 8127|7347 | .8137 | .7437| .887 | .852" 1
Correlation
Sig. (2-tailed) | .000| .000| .000| .000| .000| .000
N 30 30 30 30 30 30 30

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Lampiran 8 : Hasil Analisis Data Reliabilitas Tingkat Penjualan (Y)

Reliability Statistics

Cronbach's N of
Alpha Items

.893

6




Lampiran 9 : Tabulasi Angket Responden
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37
38
37

40

38
38
42

43

35

33
36
31

38
35
33
34
37

35
36
38
42

39
38
38
33
38
47

36
38
38
37
34
41

38
33
37
36

36

37

38

39

40
41

42

43
44
45

46
47

48

49

50
51

52

53
54
55
56
57

58
59

60
61

62

63
64

65
66
67

68
69

70
71

72




36
28
31

33
35

34
33
31

29
28
31

31

33
35
35

36
32

35
36
36
31

30
34

31

25
32
31

39
36
27
24
25
27

26
26
25
24

73
74
75
76
77
78
79
80
81

82

83
84
85
86
87

88
89

90
91

92
93
94
95
96
97
98
99
100
101
102
103
104
105
106
107
108
109




33
27
24
23
28
24
30
28
28
30
28

110
111
112
113
114
115
116
117
118
119
120




TOTAL

26
28
28
27
20
35
34
36
30
33
34
36
34
37

37

33
31

25
28
26
26
35
23
22
29
34
32

20
28
26
29
31

28
27
21

Harga

P8

P7

P6

PS

P4

P3

P2

P1

No

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26
27

28
29
30
31

32

33
34
35




26
21

22
25
18
21

20
23
22
23
21

29
21

31

22
25
25
21

28
23
26
24
23
19
17
27
21

16
19
26
28
30
31

23
19
22
25

36

37

38
39

40
41

42

43
44
45

46
47

48
49

50
51

52

53
54
55
56
57

58
59

60
61

62

63
64

65
66
67

68
69
70
71

72




33
34

32

30
31

34
25
27
23
21

25
25
26
25
19
23
32

29
32
21

17

14
19
19
23
26
27

25
34
33
32
28
33
36
33
35
38

73
74
75
76
77
78
79
80
81

82

83
84
85
86
87

88
89

90
91

92
93
94
95
96
97
98
99
100
101
102
103
104
105
106
107
108
109




36
33
31

33
36
34
29
33
37

37

36

110
111
112
113
114
115
116
117
118
119
120




TOTAL

24
22
18
26
25
24
22
21

20
22
25
14
13
13
21

11
24
24
26
27

23
20
25
26
26
27

21

25
20
25
16
18
21

21

22

Tingkat Penjualan

P6

P5

P4

P3

P2

P1

No

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25

26
27

28
29
30
31

32

33
34
35




24
23
25
26
28
28
26
28
27

28
26
23
21

22
28
20
24
26
25
21

21

29
26
25
27
26
27

26
27

23
20
21

23
23
21

20
20

36

37

38
39

40
41

42

43
44
45

46
47

48
49

50
51

52

53
54
55
56
57

58
59

60
61

62

63
64

65
66
67

68
69
70
71

72




21

22
24

21

23
22
25
23
25
23
22
24
25
26
20
25
27

27
21

25
21

22
21

19
19
20
19
19
25
16
17
20
15
20
19
18
15

73
74
75
76
77
78
79
80
81

82

83
84
85
86
87

88
89

90
91

92
93
94
95
96
97
98
99
100
101
102
103
104
105
106
107
108
109




18
19
18
13
18
17
18
16
18
17
19

110
111
112
113
114
115
116
117
118
119
120




Lampiran 10 : Hasil Output Penelitian

Model Summary®

Model Std. Error of the
R R Square | Adjusted R Square Estimate
1 .623° .388 .378 3.022
a. Predictors: (Constant), Harga, Lokasi
b. Dependent Variable: Tingkat Penjualan
ANOVA”
Model Sum of Mean
Squares df Square F Sig.
1 Regression 677.584 2 338.792| 37.089 .000%
Residual 1068.741 117 9.135
Total 1746.325 119
a. Predictors: (Constant), Harga, Lokasi
b. Dependent Variable: Tingkat Penjualan
Coefficients®
Model Unstandardized |Standardized Collinearity
Coefficients | Coefficients Statistics
Std.
B Error Beta t Sig. | Tolerance| VIF

1 (Constant)| 19.289| 3.187 6.052( .000

Lokasi .283 .065 .36014.362| .000 .77011.299

Harga -.243 .055 -.365 -| .000 .77011.299

4.425

a. Dependent Variable: Tingkat Penjualan

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized

Residual
N 120
Normal Parameters®” Mean .0000000
Std. Deviation 2.99683426
Most Extreme Differences Absolute .053
Positive .045
Negative -.053
Kolmogorov-Smirnov Z 584
Asymp. Sig. (2-tailed) .885

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
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Histogram

Dependent Variable: Tingkat Penjualan
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Regression Studentized Residual

Scatterplot

Dependent Variable: Tingkat_Penjualan
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SEKOLAH TINGGIILMU EKONOMI

EKA PRASETYA

JL Merapi No. 08 Medan - 20212
Telp. (081) 4571198 (Hunting) Fax. (081) 4151391
Website : www.eka-prasetya acid E-mall : sso@eka-prasetya ac.id

Medan, 27 Jaman 2022
Nomor : 2266/R/STIE-EPA1/2022

Lamp.
Hal  :“Observasi”

Kepada Yth
Bapak/Tbu Kepak Badan Peneltion dan Pengembangin Kota Medan
Di-

Tempat
Dengan honmat,
Bersama i kami mohon kesediaan Bapak/lbu Pimpinan untuk menerima kunjungsin seorang
Mahasswa/i kami :
Nama : Lorenzo
Nim : 181010243

Semester Vi

WdSmﬁ : Mamsjemen (S1)

Judul Tugas Akhr  :Pengaruh Lokasi dan Persaingan Harga Terhadap
Tingkat Penjuakin UMKM Kawaszn Martubung (Studi
Kasus Pada UMKM Ponsel)

Umuk mengadakan peninjauan ke Badan Pencliton dan Pengembangan Kota Medan yang
Bapak/ibu pimpin, dalam rangka melekuken observasi untuk bshan penulisan Tugns Akhir
Mahasswa/i tersebut.

Hasil peninjavan berupa data yang dkumpukanmyn tetap akan bersifit rmhosin dan tidak
dipublisit unk wmum. Kami juga menghamapkan kesedinan Bapak/bu untuk  membaks
surat kami ini yang menyatakon bahwa muhosswa tersebut di atas berar telh melakukan
observasi dimaksud.

Atas kesedinan dan bantuan Bapak/lbu Pimpinan menerime Mahasiswa/i kami serta memberi
dota yang diperhkan, kami ucapkan terima kash. Semoga hubungan kerja sama i dapat

bghduunkhﬁhﬁmnkmdm;dmmﬂdrnuﬂmpam&nnmﬂamkﬂbu
pimpin sukses di masa yang akan datang,




PEMERINTAH KOTA MEDAN
BADAN PENELITIAN DAN PENGEMBANGAN

Jalan Kapion Maciana Lubls Nomor 2 Medan Kode Pos 20112
Telopon, (001) 4555090 Faks. (001) 4555003
E-mal ; batibangmedangyahoo,co id, Webste ; balibang pemkomedan go id

SURAT REKOMENDASI OBSERVASI

NOMOR : 070/ Zwmlltmnq/!OZZ

Berdasarkan Surat Keputusan Wallkota Medan Nowor | 57 Tahun 2001, Tanggal 13 November
2001 dan Peraturan Wallkota Medan MWomar ¢ 55 Tahun 2010, tanggal 24 November 2010
tentang Tugas Pokok dan Fungal Badan FPenelitisn dan Pongenbang Kota Med. dan
setelah membaca / fdmperhatikan suret Derl | Ketua Dekolah Tinggl Ilsu ECkonomi Eke
Prasetya Medan, Nomor ¢ 2266/N/OTIE-EP/1/2022 TYanggal : 27 Januari 2022 Hal 1
Observasl.

Badan Penalitian dan Pengenmbangan Kota MWedan dengan inl mesberikan Surat
Rekonendasi Observasi Xepada !

Nama t Lorenzo.

NM 1 181010243,

Prodi 1 Manajemen (51).

Lokasi ! Kelurahan Martubung, Kecamatan Medan Labuhan Kota Medan.

Judul t  “Pengaruh Lokasl dan Persalngan Hargs Terhadap Tingkat
Fenjualan UMKM Kswassn Martubung (Studl Kesus Pade 1ONM
Ponsel) ™.

Lamanya t 3 (Tigs) Bulan. X -

Fenanggung Jawab :  Ketua Sekolah Tinggl Ilmu Ekonoml Eka Prasetya Medan.

Dengan hetentuan sebagel berikut :

i. Sebelum melakukan chservas: terlebih dahulu harus nelapor kepada piszpinan
Crganisasi Perangkat Dasrah lokasi Yang ditetapkan.

2. Mematuhl peraturan dan ketentuan yang berlaku di lokasi observasi.

3. Tidak dibenarkan melakukan obserwvasi atau aktivitss lain di luar lokas:i yang
telah direvomendasikan.

4. Hapil obsorvasi digarahkan kepada Nepala Balitbang Xota Medan salasbat
lasbatnya 2 (dua) bulan setelah cbservasi dalam bentuk soft cepy atau melalut
Esail ( balitbangmedandyahoo.co.id ).

5. Surat rekomendasi observasl dinyatakan batal apabila p gang surat rek das!i
tidak mengindahkan ketentuan atau persturan ysng berlaku pada Pemerintah Kota
Medan. F !

6. Surat rekomendss! observasi ini berlaku sejak tanggal dikeluarkan.

Demikian Surat ini diperbuat untuk dapat dipergunakan sebagaimana mestinya.

Dikeluarkan di t Medan.
Pada Tan \r 02

CENDINA Tk, I
p=19661208 198603 2 002

:
1.Malikota Medan, (sebagal Laporan).
2. Camat Medan Labuhan Kota Medan,
3. Lurah Nartubung Xota Modan.
4. Ketua Sekolah Tinggl llmu Ekxonomi Eka Prasetya Medan.
S.Arsip.



AMEL PONSEL

Jl. Pancing, Martubung Kec. Medan Labuhan Telp. 087892223833 Medan

Hal : Balasan

Kepada Yth

Bapak / Tbu Ketua STIE Eka Prasctyn
Di Tempat

Dengan Hormat,

Menerangkan Bahwa,

Nama . Lorenzo

NIM . 181010243

Jurusan : §-1 Manajemen
Fakultas : Ekonomi

Memang benar yang bersangkutan telah melakukan penclitian di Toko Amel Ponsel dengan
Jjudul “PENGARUH LOKASI DAN HARGA TERHADAP TINGKAT PENJUALAN
UMKM KAWASAN MARTUBUNG (STUDI KASUS PADA UMKM PONSEL.)™.

Demikian surat pernyataan ini dibuat dengan schenamya untuk dipergunakan semestinya.

Hormat Kami,

Amelia
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DAFTAR RIWAYAT HIDUP

Nama

NIM/Program Studi
Tempat & Tanggal Lahir
No Handphone

Agama

Email

Pekerjaan

Nama Perusahaan

Latar Belakang Pendidikan

Nama Ayah
Nama Ibu

Alamat Orang Tua
Medan, Sumatera Utara

: Lorenzo

: 181010243/Manajemen

: Medan, 08 Juni 2000

: 081270484181

: Buddha

: Lorenzo.chen2000@gmail.com

. Karyawan Swasta

: PT. Industri Karet Deli

: 1. 2005 — 2011 SD Dr. Wahidin Sudirohusodo
2.2011 — 2014 SMP Dr. Wahidin Sudirohusodo
3.2014 — 2017 SMA Dr. Wahidin Sudirohusodo
4. 2017 — Sekarang STIE Eka Prasetya

: Herman Jhonny

D Ani

: JIn Gg. M. Naser, Terjun, Medan Marelan, Kota



