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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Strategi Pemasaran Terhadap
Peningkatan Volume penjualan Pakaian pada Toko Grosir Kadafi Collection di kota
Sigli Kabupaten Pidie. Penelitian ini bertujuan utuk mengetahui pengaruh strategi
pemasaran terhadap peningkatan volume penjualan pakaian pada Toko Grosir Kadafi
Collection di kota Sigli. Dalam penelitian ini metode Analisis yang di gunakan adalah
Regresi sederhana, sedangkan pengumpulan data di lakukan dengan cara wawancara,
Responden penelitian sebanyak 70 orang konsumen Toko Grosir Kadafi Collection di
Sigli yang di ambil secara purposive sampling. Pengumpulan data menggunakan
kuesioner yang di isi oleh responden berdomisili di Toko Grosir Kadafi Collection Sigli.
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa secara simultan variabel strategi pemasaran
berpengaruh signifikan terhadap peningkatan volume penjualan. Pengaruh strateg
pemasaran trerhadap peningkatan volume penjualan dengan nila F hitung sebesar
85,876 dengan tingkat signifikan sebesar 0,000. Uji statistik juga menunjukkan nilai T
hitung sebesar 9,267 dengan tingkat signifikan sebesar 0,000. secara parsia strategi
pemasaran mempengaruhi peningkatan volume penjualan pada Toko Grosir kadafi
Collection di kota Sigli.

Kata Kunci: Strategi Pemasaran dan Volume Penjualan

Latar Belakang harapan tersebut demi  membantu

Kehidupan pada masa sekarang program pembangunan daerahterutama
ini adalah kehidupan dengan semakin di sektor pemasaran. Untuk
komplek akan hal-hal yang menyangkut memperbanyak konsumen dan
dengan bisnis atau perekonomian. Toko meningkatkan volume penjualan, Toko
Grosir Kadafi Collection di kota Sigli. Grosir Kadafi Collection sigli. Harus
merupakan sebuah usaha perseorangan membuat perencanaan keputusan yaitu
yang menjalankan usahanya dalam keputusan dalam menetapkan strategi
bidang pemasaran pakaian. Toko Grosir pemasaran yang tepat untuk di gunakan
Kadafi collection di kotasigli sigli. juga dimana Keputusan tersebut haruslah
ikut berperanserta dalam membantu keputusan yang bijaksana efektif dan
konsumen memberi penjualan barang efisien.

baik itu secara cash, maupun kredit

pada beberapa Toko yang ada di Pengertian Pemasaran

beberapa daerah kecamatan. Antaranya Pemasaran merupakan salah satu
daerah Saree, Padang Tiji, Grong- kegiatan utama yang mesti dilakukan
Grong, Batee, Garot, dan Kota Sigli, oleh perusahaan dalam
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mempertahankan kelangsungan hidup

perusahaan, berkembang untuk
mendapatkan laba. Semua perusahaan
akan berusaha memasarkan produk atau
jasa untuk dapat memenuhi kebutuhan
konsumen serta dapat meningkatkan
pendapatan usahanya. Philip Kotler
(2009:5) bahwa

pemasaran adalah sebuah proses

mengemukakan

kemasyarakatan dimana individu dan
kelompok memperoleh apa yang
mereka butuhkan dan inginkan dengan
menciptakan, menawarkan, dan secara
bebas mempertukarkan produk dan jasa

yang bernilai dengan orang lain.

Strategi Pemasaran
Strategi  pemasaran  adalah
logika pemasaran dimana perusahaan
berharap untuk menciptakan nilai
pelanggan dan mencapai  hubungan
yang (Kotler &
Armstrong, 2006:58).
Philip
mendefiniskkan  strategi

menguntungkan

dan Kotler (2005:91)
pemasaran
sebagal seranngkaian tindakan terpadu
menuju keunggulan kompetitif yang
berkelanjutan. Ada dua faktor yang
mempengaruhi
adalah:

a  Faktor

pemasaran,

strategi  pemasaran

mikro, yaitu perantara

pemasok, pesaing-
pesaing dan masyarakat.

b. Faktor makro, yaitu georafi atau
ekonomi, politik atau hukum,

teknologi atau fisik, dan sosial atau

budaya.
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Bauran Pemasaran (Marketing Mix)
Bauran pemasaran (marketing

mix) adalah kombinasi dari

variabel atau kegiatan yang merupakan

empat

inti dari system pemasaran perusahaan,
yakni: produk, struktur harga, kegiatan
promosi, dan system distribusi.
Terdapat empat jenis bauran pemasaran
sebagal  berikut
(dalam Philip Kotler (2005:88) adalah
sebagai berikut:

1. Produk (Product), yang

menyangkut pemilihan barang atau

Boom dan Bitner

jasayang ditawarkan secara tepat.
(Price),
penetapan harga jual barang yang

2. Harga menyangkut
sesuai dengan kualitas barang dan
dapat dijangkau oleh konsumen.

3. Distribus (Place),
pemilihan cara pendistribusian

menyangkut

barang dan jasa sehingga sampai ke
tangan konsumen.

4. Promos (Promotion), menyangkut
pemilihan kebijaksanaan promosi
yang tepat, sesua dengan barang

atau jasa yang ditawarkan.

Volume Penjualan

Volume penjualan merupakan
sdlah satu bentuk baku dari kinerja
perusahaan. Berhasil
perusshaan dapat dilihat dari kondisi

tidaknya suatu

volume penjualan secara keseluruhan.
Swastha (2005:141),
menyatakan bahwa volume penjuaan

Menurut

merupakan  penjualan  bersh  dari

laporan laba perusahaan. Penjuaan
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bersih diperoleh melalui hasil penjualan
seluruh produk (produk lini) selama
jangka tertentu, dan hasil penjuaan
yang diperoleh dari market share
Kerangka Konseptual Penédlitian

(pangsa pasar) yang merupakan
penjualan potensial yang dapat terdiri
dari kelompok teritorial dan kelompok

pembeli saham jangka waktu tertentu.

Volume

Y

Penjualan

(Y)

Gambar 1. Kerangka Konseptual (Regresi Sederhana)

Hipotesis

Berdasarkan latar  belakang
penelitian, landasan teoritis penelitian
yang telah di lakukan oleh pendliti
sebelumnya, yang menjadi hipotesis
dalam penelitian ini adalah Strategi
pemasaran  berpengaruh  signifikan
terhadap peningkatan volume penjualan
pakaian pada Toko Grosir Kadafi
Collection di Kota Sigli Kabupaten

Pidie.

METODE
Lokas dan Objek Pendlitian
Penelitian ini di lakukan di kota
sigli, untuk memperoleh data dalam
penelitian ini di adakan penelitian pada
toko Grosir kadafi collection sigli yang
beralamat di jalan pembelian no 4 kota
sigli, dan yang menjadi objek dalam
penelitian ini adalahsgjauh mana
pengarun  strategi  pemasaran  dan
peningkatan volume penjualan pakaian
pada Toko Grosir Kadafi Collection
Sigli.

Populasi dan Sampel

Populasi adalah keseluruhan dari
objek yang akan di teliti. Sedangkan
Sampel adalah bagian dari populasi
yang akan dijadikan sebaga objek
penelitian. Dalam penelitian ini jumlah
Populasi penelitian adalah seluruh
konsumen yang membeli berbagai
perlengkapan pakaian pada Toko Grosir
Kadafi Collection Sigli Kabupaten Pidie
yang jumlahnya tidak di ketahui secara
pasti  (takhingga). Namun dalam
menentukan jumlah sampel di lakukan
dengan menggunakan metode
“Convinience Sampling”. terhadap 70
pelanggan yang membeli di toko grosir
kadafi collection sigli yaitu dengan cara
sengga dan smultan melakukan
pemilihan dan pembagian kuesioner
langsung pada lokasi usaha penjualan
pakaian (Istijanto, 2005:34). Pendlitian
ini - mempertimbangkan ukuran non
statistic yaitu dengan pertimbangan
menghemat waktu dan biaya serta
tenaga bagi penulis dalam melakukan

penelitian.
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Teknik Pengumpulan Data

Untuk memperoleh informas,
akanmel akukan
pengumpulan data dengan teknik

maka penulis

penyebaran  koesioner,  Koesioner
merupakan daftar pertanyaan yang akan

digunakan  olen  perist  untuk

terhadap peningkatan volume penjualan
Pakaian maka akan digunakan anaisa
statistic melalui  penggunaan regresi
sederhana yang diolah melalui bantuan
komputer pada program SPSS. Bentuk
persamaan regresi sederhana dinyatakan
sebagai berikut Huseln Umar

memperoleh data dari sumbernya secara (2001:178):
langsung melalui proses Y=a+bX+e
komunikasi/wawancara atau dengan Keterangan:

mengaj ukan pertanyaan tertulis.
Peranan kuisioner sangat besar, karena
semua pertanyaan yang digjukan periset
termuat  dalam  kuisioner  secara
eksplisit. Dalam survei responden hanya
perlu menjawab pertanyaan yang
digiukan tanpa perlu  memberi
penjelasan lebih dalam kalau tidak
diminta. (Istijanto:2005:66). Masing-
masing  pertanyaan/pernyataan  di
berikan atenatif pilihan jawaban
Responden di minta untuk memilih
jawaban yang mereka nilai paling cocok
pada setiap item pertanyaan terkait.
Peralatan Analisis Data

Berdasarkan tujuan penelitian
dan perumusan hipotesis yang telah di
kemukakan sebelumnya, dapat di
formulasikan bahwa Untuk melihat

hubungan pengaruh starategi pemasaran

Y= Volume Penjuaan

X= Strategi Pemasaran

A = konstanta

B = koefisien regres Strategi
Pemasaran

E = error term

HASIL PENELITIAN DAN
PEMBAHASAN
Uji Reliabilitas

Berdasarkan analisis reliabilitas
uji kehandalan dapat diketahui Alpha
untuk masing masing variabel di
peroleh nilai Alphalebih besar dari nilai
0,6, dengan demikian dapat disimpulkan
kehandalan
memenuhi kredibilitas Cronbach Alpha

bahwa pengukuran

Tabel 1
Uji Reiabilitas
No Variabe Nilai Cronbach Keterangan
Alpha
1 Strategi pemasaran (X) 0,921 Handal
2 Volume penjuaan () 0,889 Handd

Sumber : Data Primer (diolah), SPSS.16
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Tabel di atas memperlihatkan
bahwa nilai Cronbach alpha untuk
masing- masing variabel yang di teliti
lebih besar dari 0,60. Dengan demikian
dapat di artikan Kkuesioner yang
dalam
pengumpulan data dinyatakan handal.
Uji Validitas

Untuk  menguji

berhubungan di  gunakan

Validitas di

gunakan Person Correlation moment

dimana dari hasil penelitian diperoleh
bahwa koefisien korelasi untuk semua
variabel dalam penelitian ini pada taraf
persen  adalah
lebih
menegenal Uji Validitas dapat di lihat

kepercayaan 95

signifikan,  untuk jelasnya

pada lampiran.

Tabel 2 Uji Validitas

Variabel Intem Nilai Nilai K eterangan
pertanyaan R hitung R tabel
Strategi X1 0.901 0,396 valid
Pemasaran X2 0.901 0,396 valid
X) X3 0.901 0,396 valid
X4 0.902 0,396 valid
X5 0.934 0,396 valid
Volume Y1 0.902 0,396 valid
penjualan Y2 0.934 0,396 Valid
) Y3 0.935 0,396 valid
Y4 0.904 0,396 valid
Y5 0.902 0,396 valid
Sumber: Data primer (diolah), SPSS.16
Hasil Uji Normalitas dikatanberdistribuss norma  apabila

Pengujian normalitas di gunakan
untuk melihat distribusi data penelitian
telah

menyebar secara norma atau tidak.

dari masing-masing variabel
Pengujian normalitas juga dapat di lihat
dengan melihat sebaran standardized
pada

residual garfiknormal

probalityplot. Suatu data
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normal P-P Plot tidak menyimpang dari
garis diagonal (Santoso dan Ashari,
2005:234).
menghasilkan normal normal probality

Hasil pengolahan data
plot yang memperlihatkan bahwa garis
yang data

sesungguhnya mengikuti garis diagonal

menggambarkan

seperti terlihat dalam gambar berikut:
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Gambar 2. Hasll Nor malitas

Berdasarkan gambar di atas
dapat dilihat bahwa garis yang
menggambarkan data sesungguhnya
akan mengikuti garis diagonanya
Dengan demikian dapat di artikan
bahwa data yang di gunakan dalam
terdistribusi

penelitian  ini secara

normal.

AnalisisRegresi Linier Sederhana
Anaisisregres linier sederhana
digunakan untuk mengetahui segauh
mana pengaruh strategi pemasaran
terhadap peningkatan volume penjualan.

Adapun model persamaan yang di

Y=a+bX +e
Untuk menguji pengaruh
variabel X terhadap Y digunakan

persamaan regresi sederhana dengan
olah data menggunakan program SPSS
mengenai hasil olah data dapat di lihat
di halaman lampiran penelitian. Dengan
menggunakan peralatan analisis regresi
data

sederhana dan  perhitungan

menggunakan  peralatan  software
Satistical package for serfice solution
(SPSS) diketahui bahwa koefisien

regres masing-masing variabel seperti

gunakan adalah sebagai berikut: terlinat pada tabel di bawah ini:
Tabel 3 Uji Koefisien Regresi
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta T Sig.
1 (Constant) 5.477 1.422 3.853 .000
Strateg| 778 084 747 9267 .000
pemasaran

Sumber: Data Primer diolah (2012)
Berdasarkan prin out SPSS di

atas, maka persamaan regresi sederhana
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yang memperlihatkan pengaruh strategi

pemasaran  terhadap  peningkatan
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volume penjualan dapat di formulasikan Koefissien Determinas dan Korelas
sebagai berikut.qaa Untuk mengetahui  keeratan

Y=5477+0,778 X pengaruh strategi pemasaran terhadap

Persamaan di atas peningkatan volume penjualan pakaian,
memperlihatkan koefisen ke dua digunakan koefisien korelas (R).
variabel bernilai positif, yaitu sebesar selanjutnya untuk mengetahui besarnya
5477 untuk variabel (Y), dan sebesar varias strategi pemasaran terhadap
0,778 untuk variabel (X). Hal ini berarti peningkatan volume penjualan pakaian
kedua variabel. Strategi pemasaran dan di gunakan koefisien Determinasi (R?).
volume penjualan berpengaruh positif Kedua nilai koefisien tersebut dapat di
terhadap peningkatan volume penjualan. lihat padatabel 4-4 berikut:

Tabel 4 Nilai Koefisien Korelasi (R) dan Deter minasi (R?)
R Change Statistics

Mode Squar Adjusted Std. Error of R Square F Sig. F
I R e RSguare theEstimate Change Change dfl df2 Change

747* 558 552 1.176 .558 85.876 1 68 .000
Sumber: Data primer diolah, (2012) untuk mengetahui signifikan pengaruh

Nilai koefisien Korelas (R) keseluruhan variabel Independen secara
sebesar 0,747 atau 74,7 persen. simultan terhadap pengaruh strategi
Selanjutnya nilai koefisien determinasi pemasaran  terhadap  peningkatan
(R?) menunjukan angka sebesar 0.558, volume penjualan pakaian pada toko
dapat di artikan sebesar 55,8 persen Grosir  kadafi collection  sigli.
Adanya pengaruh strategi pemasaran Sedangkan Uji t di gunakan untuk
terhadap peningkatan volume mengetahui signifikan pengaruh
penjualan.Sedangkan  sisanya 44,2 variabel independen secara persiad
persen lagi ditentukan oleh variabel terhadap peningkatan volume penjual an.
lain, variabel selain strategi pemasaran Hasil pengujian statistikmenunjukan,
yang tidak di bahas dalam penelitian ini nila  F hitung sebesar 85,876,
seperti, kepuasan konsumen, gaya hidup sedangkan nilai F tabel menunjukkan
konsumen, jasa. ~motivas  kerja angka sebesar 3,8964 Karena nila F
karyawan, dan faktor-faktor lain. hitung > F tabel (85,876>3,8964) dapat
Pembuktian Hipotesis diartikan secara simultan strategi

Untuk membuktikan hipotesis pemasaran mempengaruhi  peningkatan
yang telah di kemukakan di gunakan volume penjualan pakaian pada toko
peralatan statistik uji F dan uji t pada grosir kadafi collection sigli, Sehingga
tingkat kepercayaan (Covidence hipotesis Ha diterima, Sebaiknya
Interval 95 persen). Uji F di gunakan hipotesis Ho di tolak. Untuk lebih jelas
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parsial dapat di lihat pada tabel 4-5
berikut:

mengena hasil pengujian uji F dan uji t
sebagal tolak ukur signifikan pengaruh
variabel independen secara simultan dan

Tabel 5 Ringkasan Pengujian Hipotesis

Bentuk pengujian Nilal Statistik K eterangan
F hitung F tabel
Pengujian Secara 85,876 38964 kedua variabel  berpengaruh
simultan signifikan (hipotesis Ha diterima,
hipotesis Ho di tolak)
Pengujian secarapersia T hitung T tabel Keterangan
Strategi Pemasaran (X) 9,267 1,1602 Berpengaruh signifikan
Volume penjualan (Y) 3,853 1,1602 Berpengaruh signifikan

Sumber: Data primer di olah, (2012)

Berdasarkan Tabel 4-5 diatas
dapat di lihat nilai t hitung Strategi
Pemasaran (X) sebesar 9,267, dan
sebesar 3,853 untuk variabel volume
penjualan (Y). Dengan membandingkan
nila t hitung dan nilait tabel yang
tertera di atas, dapat di artikan bahwa
nilai t hitung X dan nilai t hitung Y
lebih besar di bandingkan nilai t tabel,
hal ini
variabel tersebut berpengaruh signifikan

berarti secara parsia kedua

terhadap peningkatan volume penjualan
kadafi
collection sigli, berarti Ha di terima Ho
di tolak. Sebaliknya bila nilai t hitung
lebih kecil di bandingkan nilai t tabel,

hal ini berarti variabel X secara parsia

pakaian pada toko grosir

tidak berpengaruh signifikan terhadap
peningkatan volume penjualan pakaian
pada toko grosir kadafi collection sigli
berarti Ho di terima dan Ha di tolak.

SIMPULAN

Kesimpulan penelitian ini adalah:

1. Hasll penelitian menunjukan bahwa
terdapat pengaruh positif antara

strategi pemasaran terhadap
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peningkatan  volume penjualan
pakaian pada Toko Grosir Kadafi
Colllection di Kota Sigli Kabupaten
Pidie.
Untuk  meningkatkan  volume
penjudlan pakalan pada Toko
Grosir kadafi Collection kota Sigli
Kabupaten Pidie sangat tergantung
pada strategi-strategi pemasaran
yang di jalankan oleh perusahaan.

Hasll pengujian statistik
menunjukan nilai F hitung lebih
besar dari F tabel di mana nilai F
hitung sebesar (85,876 > 3,8964),
Sehingga Ha
sebaliknya hipotesis Ho di tolak

yang berarti kedua variabel secara

diterima dan

simultan berpengaruh signifikan

terhadap  peningkatan  volume
penjualan pakaian pada Toko
Grosir kadafi collection di Kota
Sigli Kabupaten Pidie.

Dari Hasil olah data juga dapat di
strategi

tunjukkan pemasaran

berpengaruh  positif  terhadap
peningkatan volume penjuaan.

Pengruh ini di uji dengan uji t
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hitung sebesar 3,853 untuk variabel
volume penjuadan dan sebesar
9,267 untuk variabel strategi

pemasaran.
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