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Abstract. This study aims to determine the effect of pricing, sales promotions, and stock availability on sales
volume at H&G Collection. In an era of increasingly fierce business competition, companies need to manage
marketing strategies effectively to maintain and increase sales. Appropriate pricing can influence product appeal
to consumers, planned sales promotions can increase purchasing interest, while maintained stock availability
ensures that consumer demand is met without interruption. This study used a quantitative approach with primary
data sources obtained through questionnaires. The population in this study was all H&G Collection employees
in the marketing, finance, and general administration divisions. The sampling technique used a saturated or
census sampling method, where all members of the population were sampled. The number of respondents involved
in this study was 37. The research instruments were tested for validity and reliability before being used in data
collection. The data obtained were analyzed using SPSS version 19 software. The analysis methods included
classical assumption tests, multiple linear regression analysis, t-tests, and F-tests to determine partial and
simultaneous effects between variables. The results of the study indicate that the three independent variables,
namely pricing (Xi1), sales promotion (Xz), and stock availability (Xs), have a significant effect on the dependent
variable, namely sales volume (Y). This proves that the right pricing strategy, effective promotions, and optimal
inventory management can significantly increase sales volume. This finding implies that H&G Collection
management needs to maintain and even improve the quality of the implementation of these three variables in an
integrated manner to support sales growth and the company's competitiveness in the market.
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Abstrak. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh penetapan harga, promosi penjualan, dan
ketersediaan stok terhadap volume penjualan pada H&G Collection. Dalam era persaingan bisnis yang semakin
ketat, perusahaan perlu mengelola strategi pemasaran secara efektif untuk mempertahankan dan meningkatkan
penjualan. Penetapan harga yang tepat dapat mempengaruhi daya tarik produk di mata konsumen, promaosi
penjualan yang terencana mampu meningkatkan minat beli, sementara ketersediaan stok yang terjaga akan
memastikan terpenuhinya permintaan konsumen tanpa hambatan. Penelitian ini menggunakan pendekatan
kuantitatif dengan sumber data primer yang diperoleh melalui penyebaran kuesioner. Populasi dalam penelitian
ini adalah seluruh karyawan H&G Collection yang tergabung dalam divisi marketing, finance, dan administrasi
umum. Teknik pengambilan sampel menggunakan metode sampling jenuh atau sensus, di mana seluruh anggota
populasi dijadikan sampel. Jumlah responden yang terlibat dalam penelitian ini adalah 37 orang. Instrumen
penelitian diuji validitas dan reliabilitasnya sebelum digunakan dalam pengumpulan data. Data yang diperoleh
dianalisis dengan bantuan perangkat lunak SPSS versi 19. Metode analisis meliputi uji asumsi klasik, analisis
regresi linier berganda, uji t, dan uji F untuk mengetahui pengaruh parsial maupun simultan antarvariabel. Hasil
penelitian menunjukkan bahwa ketiga variabel independen, yaitu penetapan harga (Xi), promosi penjualan (X-),
dan ketersediaan stok (Xs), berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen, yaitu volume penjualan (Y). Hal
ini membuktikan bahwa strategi penetapan harga yang tepat, promosi yang efektif, serta pengelolaan persediaan
yang optimal mampu meningkatkan volume penjualan secara nyata. Temuan ini memberikan implikasi bahwa
manajemen H&G Collection perlu mempertahankan bahkan meningkatkan kualitas penerapan ketiga variabel
tersebut secara terpadu untuk mendukung pertumbuhan penjualan dan daya saing perusahaan di pasar.

Kata kunci: Pengaruh, Penetapan Harga, Promosi Penjualan, VVolume Penjualan, Ketersediaan Stok.
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1. PENDAHULUAN

Pertumbuhan perekonomian global saat ini menunjukkan perkembangan yang sangat
pesat. Beberapa perkembangan perekonomian di Indonesia semakin banyak seperti UMKM
yang sekarang ini memiliki peran penting dalam pertumbuhan ekonomi Indonesia.
Berdasarkan laporan Kamar Dagang dan Industri Indonesia (Kadin), tercatat kontribusi
UMKM terhadap Pendapatan Domestik Bruto (PDB) Indonesia mencapai 61%, setara Rp9.580
triliun di tahun 2023 dan menyerap sekitar 117 juta pekerja atau sekitar 97% dari total tenaga
kerja. UMKM memiliki peranan penting dalam perekonomian nasional, tidak hanya sebagai
penyerap tenaga kerja tetapi juga sebagai penggerak sektor industri kreatif dan fashion lokal.
Dalam hal ini, UMKM dituntut untuk terus berinovasi agar mampu bersaing dengan produk
dalam negeri maupun luar negeri. Salah satu UMKM yang bergerak di bidang produksi dan
distribusi underwear adalah H&G Collection, yang memasarkan produk dengan merek Y1 Xin
Ren. UMKM ini berlokasi di Pademangan, Jakarta Utara, dan telah aktif memasarkan produk
underwear lokal sejak tahun 2017 kepada berbagai segmen konsumen. Tercatat produksi
underwear Yi Xin Ren setiap tahunnya mencapai kurang lebih 300.000 lusin. Yi Xin Ren
merupakan salah satu brand underwear kekinian yang digemari oleh kalangan masyarakat

indonesia saat ini, khususnya kalangan remaja.
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Gambar 1. Grafik Penjualan H&G Collection Tahun 2024

Bila dilihat secara bulanan, terdapat fluktuasi penjualan yang cukup signifikan
sepanjang tahun. Puncak penjualan terjadi pada bulan April, dengan omzet mencapai 800 juta,
yang kemungkinan besar dipengaruhi oleh momen Ramadan dan menjelang Hari Raya Idul
Fitri. Sementara itu, bulan dengan penjualan terendah terjadi pada Mei, yakni hanya sebesar
300 juta, yang diduga sebagai efek pasca-Lebaran ketika daya beli masyarakat menurun.
Stabilitas penjualan mulai terlihat kembali pada bulan Juli hingga September, dengan angka
rata-rata di atas Rp 600 juta. Namun, tren penurunan kembali terjadi pada kuartal akhir tahun
(Oktober—Desember), dengan omzet bulanan berada di kisaran Rp 300 — 350 juta. Variasi
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penjualan ini menunjukkan bahwa H&G Collection masih memiliki ketergantungan terhadap
momentum musiman dalam mencapai target penjualan. Hal ini menjadi indikator penting
bahwa strategi pemasaran dan pengelolaan stok perlu disesuaikan dengan siklus tahunan

konsumen.

2. LANDASAN TEORI
Pengertian Penetapan Harga

Menurut Kotler & Keller, (2016) penetapan harga tidak hanya mencerminkan jumlah
uang yang dibayarkan, tetapi juga nilai yang dirasakan pelanggan atas manfaat yang diberikan.
Menurut Nagle et.al. (2016), penetapan harga merupakan kegiatan manajerial yang kompleks,
yang memerlukan keseimbangan antara struktur biaya, nilai yang dirasakan pelanggan, dan
tekanan kompetitif agar dapat mencapai tujuan
profitabilitas secara optimal. Indikator Penetapan Harga yaitu:
1. Nilai Produk, Harga mencerminkan manfaat atau kualitas produk dan persepsi
konsumen.
2. Daya Saing Harga, Harga kompetitif dibanding pesaing dan memberi keunggulan .
3. Kesesuaian Harga & Target Pasar ,Harga yang terlalu tinggi bisa menurunkan jumlah
penjualan, sedangkan harga terlalu rendah bisa meningkatkan volume namun
menurunkan margin
4. Konsistensi Strategi Pemasaran, Harga sesuai dengan citra/posisi produk dan
mendukung strategi pemasaran.
Pengertian Promosi Penjualan

Menurut Kotler & Keller (2016), promosi penjualan merupakan Kumpulan alat insentif
jangka pendek yang dirancang untuk mendorong konsumen dan perdagangan untuk membeli
produk atau jasa tertentu lebih cepat atau dalam jumlah yang lebih besar. Menurut Swastha &
Handoko (2000), Promosi penjualan adalah bentuk persuasi langsung lewat berbagai insentif
yang dapat diatur untuk merangsang pembelian lebih cepat dan/atau lebih banyak oleh
konsumen. Indikator Promosi Penjualan yaitu:

1. Daya tarik promosi, seperti diskon menarik dan hadiah langsung

2. Kejelasan informasi promosi, promosi mudah dipaham seperti syarat dan ketentuan
untuk mengklaimnya

3. Kemudahan Akses Promosi Menilai seberapa mudah konsumen bisa mendapatkan

manfaat dari promosi tersebut, tanpa proses yang rumit atau diskriminatif.
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4. Pengaruh promosi terhadap perilaku, Promosi mendorong pembelian dan konsumen
membeli lebih banyak saat promosi.
Pengertian Ketersediaan Stok
Menurut Blattberg & Fox (1995), ketersediaan stok adalah kemampuan suatu entitas
bisnis untuk memastikan barang tersedia dan dapat diakses saat dibutuhkan oleh konsumen.
Menurut Yusianto (2018), Ketersediaan stok merupakan bagian penting dari sistem distribusi
untuk menjamin tidak terjadi stockout atau kehabisan barang, serta efisiensi pengisian ulang.
Penekanan pada aspek ketepatan waktu dan
keakuratan jumlah barang di seluruh rantai pasok. Indikator Ketersediaan Stok yaitu:
1. Ketepatan waktu, Barang tersedia di waktu yang tepat sesuai dengan kebutuhan
pelanggan atau produksi.
2. Kuantitas sesuai kebutuhan, Seberapa cepat permintaan barang terpenuhi dari sistem
atau gudang.
3. Aksesibilitas Stok , Produk tidak pernah kosong agar dalam proses penyediaan tidak
terhambat
4. Kesesuaian Jenis Produk, Barang tidak pernah habis ketika dibutuhkannya
Pengertian VVolume Penjualan
Menurut Kotler & Keller (2016), Volume penjualan adalah ukuran kuantitas penjualan
produk tertentu dalam jangka waktu tertentu. Menurut Tjiptono (2008), Volume penjualan
adalah jumlah total produk atau jasa yang terjual dalam satu periode waktu tertentu, baik dalam
ukuran unit maupun nilai rupiah. Indikator Volume Penjualan yaitu:
1. Jumlah Unit Produk Terjual, Banyaknya unit produk yang berhasil dijual dalam satu
periode tertentu.
2. Pendapatan Penjualan (Omzet), Total nilai rupiah dari hasil penjualan seluruh produk
dalam periode tertentu.
3. Pertumbuhan Penjualan, Persentase kenaikan atau penurunan volume penjualan
dibandingkan periode sebelumnya.
4. Frekuensi Transaksi/Pembelian, Seberapa sering pelanggan melakukan pembelian

dalam kurun waktu tertentu.
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Gambar 2 Kerangka Teoritis
Hipotesis Penelitian
Pengembangan Hipotesis
H1 : Penetapan Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap volume penjualan.
H2 : Promosi Penjualan berpengaruh positif dan signifikan terhadap volume penjualan.

H3 : Ketersediaan Stok berpengaruh positif dan signifikan terhadap volume penjualan.

3. METODE
Tipe Penelitian

Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif dengan pendekatan deskriptif. Metode
deskriptif adalah metode yang digunakan untuk menganalisis data dengan cara
mendeskripsikan atau menggambarkan data yang telah terkumpul sebagaimana adanya tanpa
bermaksud membuat kesimpulan yang berlaku untuk umum atau generalisasi (Sugiyono,2010).
Melalui desain ini, peneliti berupaya menyajikan temuan yang bersifat deskriptif. Hasil
penelitian ini diharapkan dapat memberikan pemahaman yang komprehensif mengenai strategi
pemasaran yang paling efektif dalam meningkatkan volume penjualan produk, khususnya
dalam konteks penetapan harga, strategi promosi, dan manajemen ketersediaan stok.
Populasi, Sampel dan Teknil Sampling

Populasi merupakan obyek atau subyek yang berada pada suatu wilayah dan memenuhi
syarat tertentu yang berkaitan dengan masalah dalam penelitian. Pada penelitian ini yang
menjadi populasi yaitu staf pada divisi marketing, administrasi umum, dan finance H&G
Collection pademangan, Jakarta Utara yang berjumlah 37 populasi. Teknik yang digunakan
dalma penelitian ini yaitu sampling jenuh yang merupakan teknik penentuan sampel, apabila

semua anggota populasi digunakan sebagai sampel.
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Jenis Data dan Teknik Pengumpulan Data

Penelitian ini menggunakan data primer yang didapatkan melalui kuisioner yang
disebarkan kepada responden, Dimana responden ini merupakan karyawan H&G Collection
khususnya staf marketing, finance dan administrasi umum yang mengarah pada keputusan
penetapan harga, promosi penjualan produk dan ketersediaan stok untuk menunjang volume
penjualan.
Teknik Analisis Data

Beberapa teknik statistik digunakan dalam analisis data yaitu, uji validitas instrument,
uji reliabilitas instrument, analisis deskriptif yang terdiri dari analisis outer model dan inner
model. Analisis outer model terdiri dari uji convergent validity, uji average variance extracted
(AVE), uji discriminant validity, uji reliability. Sedangkan inner model terdiri dari uji r-square,
uji f-square, uji goodness of fit.

4. HASIL PEMBAHASAN
Hasil Uji Validitas
Tabel 1 Hasil Uji Validitas VVariabel Penetapan Harga

Corrslations
1 X132 x1_3 w1_4 x1_6 TOTAL X
x1_1 Poarson Corelason 1 761 408 A02 656 887
8ig (2 tallem 000 012 014 00 000
N 37 37 37 7 37 v
X1_2 Paarson Cotrlabon N ' 393 aan R 08
Sig. (2-talled 000 018 001 o0 000
N 37 7 ar a7 7 a7
X1 _3 PRAarson Cotrelakorn a0y 303 1 0os 278 558
g (Xtalled o2 06 8re 005 000
N a7 37 ar 37 e 37
x1_4 Pearson Corelaian TV e 005 1 1A 505
Sig (2taillea) O1a 001 979 057 000
N 37 37 37 37 37 E T
1 _5 Pearson Cotrelason ose 6B 270 e 1 ena
Big (2 tailem 000 000 005 057 000
N a7 37 37 37 37 £
TOTAL X1 PeRreon Correlabon B67 008 T e 585 Boa 1
Sig. (2-talled ,000 000 ,000 000 000
N 37 7 ar a7 7 7

== Caorrelation s signsicont at the 0 01 level (2-1a8ed)
= Conelanon s signifcan of e 0 08 tevel (3-talled

Tabel 2. Hasil Uji Validitas Variabel Promosi Penjualan

Conymlnfions
Xa_1 Xz_2 X2_3 K2 4 2 6 TOTAL %2
4 FPeaarson Conelation 1 B72 AT2 324 180 638
2ig (2 talloay 000 002 050 265 000
v ar ar ar 37 3r 37
x2_2 Poarson Conelabon B6ra 1 761 462 563 853"
Big. (2-talled) 000 000 002 000 000
" 7 7 7 1 37 37
2.3 Paarson Conelaton &72 J61 ' a01 J24 933
Sig (2-talled) 003 Rilals] 000 000 ooo
" 7 ar T 37 37 3
»2_4 Poarson Corelanan (324 402 Bo 1 B85 830"
Big (2 tallod) 060 002 000 000 Gl
N 37 ar v T ar ar
H FPoarson Correlation JA63 563 J28 666 1 790
Sig (I-talles) 265 000 000 000 000
e b 13 ar ar T4 3T 7
TOTAL X2 Peargon Conelabon 638 5853 933 2830 J90 1
Big (2-talledt) Doo non 000 000 000
] 7 a7 7 ar 27 27

Corwlabon ix signimcant x! the D 01 level (-lellvc
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Tabel 3 Hasil Uji Validitas Variabel Ketersediaan Stok

Correlations
X3_1 X3_2 X3_3 X3_4 X3_5 TOTAL X3
X3_1 Pearson Correlation 1 687 415 057 262 7617
Sig. (2-tailed) ,000 011 739 17 ,000
N 37 37 37 37 37 37
X3_2 Pearson Correlation 687 1 4927 255 5097 8817
Sig. (2-tailed) 000 002 A28 001 ,000
N 37 37 37 37 37 37
X3_3 Pearson Correlation 415" 4827 1 238 ,289 6947
Sig. (2-tailed) 011 ,002 155 082 000
N 37 37 37 37 37 37
X3_4 Pearson Correlation 057 255 238 1 219 406"
Sig. (2-tailed) 739 128 155 194 013
N 37 37 37 37 37 37
X3_6 Pearson Correlation 262 509 ,289 219 1 872
Sig. (2-tailed) 17 ,001 082 194 000
N 37 37 37 37 37 37
TOTALX3 Pearson Correlation 761 881" 694" 406 B72 1
Sig. (2-tailed) 000 ,000 000 013 000
N 37 37 37 37 37 37

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

Tabel 4. Hasil Uji Validitas Variabel Volume Penjualan

Correlations
'z Y2 Y3 Ya Y5 TOTAL.Y
Y1 Pearson Correlation 1 808" 7007 664 256 882"
Sig. (2-tailed) 000 000 000 126 000
N 37 37 37 37 37 37
Y2 Pearson Correlation 808" 1 5917 TAZ 198 872"
Sig. (2-tailed) 000 000 ,000 239 000
N 37 37 37 37 37 37
Y3 Pearson Correlation 700 591 1 726 648" 873"
Sig. (2-talled) 000 000 ,000 ,000 ,000
N 37 ar 37 37 ar 37
Y4 Pearson Correlation 664 742" 726 1 397 870
Sig. (2-talled) 000 000 000 015 ,000
N 37 37 37 37 37 37
'z Pearson Correlation 256 198 648" 397 1 537
Sig. (2-talled) 126 239 000 015 ,001
N 37 37 37 37 37 37
TOTALY  Pearson Correlation 882" 872 873" 870 537 1
Sig. (2-tailed) 000 000 000 .000 ,001
N 37 37 37 37 37 37

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

Berdasarkan hasil output SPSS pada table diatas, terlihat bahwa semua pernyataan yang
telah diuji oleh table Corrected Item Total Correlation memiliki nilai r hitung > r tabel (0.325),
sehingga dapat dikatakan bahwa semua pernyataan tersebut valid dan boleh digunakan untuk
proses data berikutnya.

Hasil uji reliabilitas X; table 4.5 Hasil uji reliabilitas X> table 4.6

Reliability Statistics Reliability Statistics
Cronbach's atihe
Alpha N of ltens ™ | otiams
769 5 870 5

Hasil uji reliabilitas X3 table 4.7 Hasil uji reliabilitas Y table 4.8

Reliability Statistics Reliability Statistics
Cronhach's Cronbach's
Alpha N of lterms Alpha N of ltems
734 5 866 5
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Berdasarkan hasil uji reliabilitas pada tabel 4.16 diatas, menyatakan bahwa variabel volume
penjualan (Y), Diperoleh nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,866 atau lebih besar dari 0,60
sehingga seluruh item dinyatakan reliabel dan dapat digunakan dalam penelitian ini.

Uji Asumsi Klasik

Uji Normalitas

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual
Dependent Variable: TOTAL.Y

0.8

0.6-

Expected Cum Prob

00 U T T T T T
00 02 04 06 og 1.0

Observed Cum Prob

Gambar 3. Hasil uji normalitas
Berdasarkan Gambar 3 diatas, hasil dari output SPSS Normal P-P plot, memperlihatkan
bahwa distribusi dari titik-titik data menyebar disekitar garis diagonal dan penyebaran titik-
titik data searah dengan garis diagonal. Maka dapat disimpulkan bahwa data pada variabel

keputusan pembelian adalah normal.

Uji Multikolineritas

Tabel 5 Hasil uji multikolineritas

Coefficients®
Standardaed
Unstandardoed Cosficients | Coeficients } Colineanty Staistics
Nodel - Stg. Eror Beta | Sig | Tolerance | WF
1 {Constang im 3,360 a4 337
TOTALX! -451 2N - 437 -2045 049 297 3,365
TOTALXQ 728 241 635 3ms 005 308 3,268
TOTALX 581 AV 587 | 4570 000 823 1214

# Dependent Varable TOTALY
1. Variabel Penetapan Harga (X1) Tolerance : 0,297 > 0,10, VIF : 3,365 < 10
2. Variabel Promosi Penjualan (X2) Tolerance : 0,306> 0,10, VIF : 3,268 < 10
3. Variabel Ketersediaan Stok (X3) Tolerance : 0,823 > 0,10, VIF : 1,214 < 10
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Uji Heteroskedastisitas

Scatterplot
Dependeont Variable: TOTAL.Y

Regression Standardized Residual
°

T T ™ T T
) 3 1

Regression Standardized Predicted Value

Gambar 4. hasil uji heteroskedastisitas

Berdasarkan Gambar 4. di atas, menunjukkan penyebaran titik-titik data sebagali

berikut:

1.
2.
3.

4.

Titik-titik data menyebar diatas dan dibawah atau disekitar angka O.

Titik-titik data tidak mengumpul hanya diatas atau dibawah saja.

Penyebaran titik—titik data tidak boleh membentuk pola bergelombang melebar
kemudian menyempit dan melebar kembali.

Penyebaran titik—titik data tidak boleh berpola.

Maka dapat disimpulkan bahwa variabel independen terbebas dari asumsi klasik

heteroskedastisitas dan layak digunakan dalam penelitian.

Analisis Regresi Linear Berganda

Tabel 6. Hasil Uji Analisis Regresi Linear Berganda

Coefficients®
Standardized
Unstandardized Coeflicients | Coefiicients
Mode! B Std. Error Beta t Sig

| (Constant) 3,27 3,360 974 337
TOTALX1 - 452 221 - 437 -2,045 049
TOTALX2 128 241 636 3018 005
TOTALX3 581 127 587 4570 ,000

a Dependent Vanable TOTALY
Y =a+B1X1 + p2X2 +B3X3 + €
Y=3,271 + (-0,452) X1 + 0,728 X2 + 0,581 X3

Berdasarkan persamaan regresi linear tersebut maka hasil interpretasinya adalah:

1) Nilai konstanta sebesar 3,271 menunjukkan bahwa jika variabel Penetapan Harga (X),

Promosi Penjualan (X2), dan Ketersediaan Stok (Xs) dianggap tidak ada atau bernilai nol,

maka Volume Penjualan () berada pada nilai 3,271 satuannilai ini menunjukkan tingkat
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volume penjualan yang akan tetap terjadi meskipun tidak ada pengaruh dari ketiga
variabel bebas.

2) Koefisien X: (Penctapan Harga) sebesar (-0,452) artinya jika Penetapan Harga meningkat
satu satuan, maka VVolume Penjualan akan menurun sebesar 0,452 satuan, dengan asumsi
variabel lain konstan.

3) Koefisien X2 (Promosi Penjualan) sebesar 0,728 artinya jika Promosi meningkat satu
satuan, maka Volume Penjualan akan meningkat sebesar 0,728 satuan, dengan asumsi
variabel lainnya tetap.

4) Koefisien X5 (Ketersediaan Stok) sebesar 0,581 menunjukkan bahwa setiap peningkatan
satu satuan pada Kualitas Produk akan meningkatkan VVolume Penjualan sebesar 0,581
satuan, jika variabel lainnya tetap.

Uji Koefisien Determinasi (R2)

Tabel 7. Uji Koefisien Determinasi (R2)

Model Summany®
Adjusted R Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate
1 7432 551 SN 267589

a. Predictors. (Constant), TOTALX3, TOTAL X2, TOTALX1
b. Dependent Variable; TOTALY

Berdasarkan output SPSS pada tabel 4.22 Model Summary, nilai Adjusted R Square
sebesar 0,511 menunjukkan bahwa sebesar 51,1% variasi pada variabel Volume Penjualan
(YY) dapat dijelaskan oleh Penetapan Harga (X1), Promosi Penjualan (Xz), dan Ketersediaan
Stok (X3) secara bersama-sama. Sementara sisanya sebesar 48,9% dijelaskan oleh variabel
lain yang tidak diteliti dalam model regresi ini.

Uji Hipotesis Parsial (Uji t)
Tabel 8. Uji Hipotesis Parsial (Uji t)

Coefficients™
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta 1 Sig

1 (Constant) 3,27 3,360 874 337
TOTAL X1 - 452 22 - 437 -2,045 049
TOTAL X2 728 241 636 3018 005
TOTAL X3 581 27 587 4,570 000

a Dependent Vaniable TOTALY
Hasil uji t ini menunjukkan bahwa dari ketiga variabel independen yang diuji yaitu
penetapan harga (Xz1), promosi penjualan (Xz2) dan ketersediaan stok (Xs) yang secara parsial

terbukti berpengaruh terhadap volume penjualan.
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Uji Keterandalan (Uji F)
Tabel 9. Uji Keterandalan (Uji F)

ANOVAP
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 288,774 3 96,258 16,752 0004
Residual 171,10 28 6,111
Total 459 875 N

a, Predictors: (Constant), TOTAL_X3, TOTAL_X1, TOTAL_X2
h. Dependent Variable: TOTAL_Y

Berdasarkan Tabel 9 di atas, diketahui bahwa nilai Fnitung lebih besar dari Fraper (15,752
> 2,90) dengan tingkat signifikansi 0,000. Nilai signifikansi ini lebih kecil dari 0,05 (0,000 <
0,05), sehingga sesuai dengan kriteria pengambilan keputusan. Jika signifikansi < 0,05, maka
Ho ditolak dan H: diterima yang berarti bahwa model regresi dalam penelitian ini layak

digunakan.

5. KESIMPULAN DAN SARAN
Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan mengenai pengaruh Penetapan
Harga, Promosi Penjualan, dan Ketersediaan Stok terhadap Volume Penjualan pada UMKM
H&G Collection, maka dapat disimpulkan beberapa hal sebagai berikut: Variabel Penetapan
Harga (X1) secara parsial memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap Keputusan
Pembelian (Y) Underwear Yi Xin Ren di H&G Collection Pademangan Variabel Promosi
Penjualan (X2) secara parsial memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap
Keputusan Pembelian (Y) Underwear Yi Xin Ren di H&G Collection Pademangan Variabel
Ketersediaan Stok (X3) secara parsial memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap
Keputusan Pembelian (YY) Underwear Yi Xin Ren di H&G Collection Pademangan

Nilai signifikansi uji F sebesar 0,000 menunjukkan bahwa model regresi yang
digunakan signifikan secara statistik. Hasil uji koefisien determinasi (R2) menunjukkan bahwa
ketiga variabel independen (penetapan harga, promosi penjualan, dan ketersediaan stok)
mampu menjelaskan pengaruh terhadap variable dependen (volume penjualan) sebesar 62,8%,
sedangkan sisanya sebesar 37,2% dijelaskan oleh variabel lain di luar penelitian ini.
Saran

Saran Bagi Peneliti Selanjutnya, penelitian ini hanya dilakukan menggunakan tiga
variabel independen yangdigunakan dalam penelitian ini (penetapan harga, promosi penjualan,

dan ketersediaan stok), peneliti selanjutnya dapat mempertimbangkan variabel lain seperti



Pengaruh Penetapan Harga, Promosi Penjualan dan Ketersediaan Stok
terhadap Volume Penjualan Underwear Yi Xin Ren di H&G Collection
Pademangan Jakarta Utara

kualitas produk, pelayanan konsumen, atau strategi distribusi yang juga dapat memengaruhi
volume penjualan.

Saran Bagi Perusahaan, penetapan harga perlu diperhatikan secara lebih strategis dan
disesuaikan dengan daya beli konsumen dan posisi pasar dengan cara promosi melalui
pemanfaatan media sosial, penawaran khusus, diskon dan lain lain. Serta penyediaan stok harus
ditingkatkan, baik dari sisi perencanaan, pengadaan barang, maupun pengawasan terhadap
ketersediaan produk populer agar tidak terjadi kehabisan barang (stock-out) yang berdampak
pada kehilangan peluang penjualan.
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