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PENGARUH HARGA DAN PROMOSI TERHADAP 

PENINGKATAN VOLUME PENJUALAN KARTU 

PERDANA INDOSAT OOREDOO PADA PT.MITRA 

BISNIS SELULER CABANG LAHAT 
 

 

Hestin 

Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Serelo Lahat 

 

 

ABSTRACT 

The purpose of this study was to determine the effect of price on an increase in 

sales volume, to determine the effect of promotion on an increase in sales volume 

and to determine the effect of selling prices and promotions on an increase in 

sales volume of Indosat Ooredoo starter packs at PT. Lahat Branch Cellular 

Business Partner. The data collection technique used is the documentation 

technique. The results showed that there was an effect of price on sales volume, 

there was an effect of promotion on the increase in sales volume of Indosat 

Ooredoo starter packs at PT. Cellular Business Partners. Lahat branch, and there 

is a significant influence between price and promotion on the increase in sales 

volume of Indosat Ooredoo starter packs at PT. Cellular Business Partners. Lahat 

Branch. Based on the results of multiple linear regression, it is known that the 

coefficient value of the f test results is 3.135 with a significant level of 5%. The 

price variable is more dominant in partially influencing the increase in sales 

volume. 

 

Keywords: selling price, promotion, sales volume 

__________________________________________________________________ 

PENDAHULUAN 

Latar Belakang 

Pemasaran dalam suatu 

perusahaan memegang peranan yang 

sangat penting, karena pemasaran 

merupakan salah satu kegiatan yang 

dilakukan untuk mempertahankan 

kelangsungan hidup perusahaan, 

melakukan perkembangan terhadap 

perusahaan dan untuk mencapai 

tujuan perusahaan yaitu mencapai 

laba.Setiap perusahaan didirikan 

mempunyai tujuan-tujuan perusahaan 

dalam jangka pendek dalam mencari 

laba, sedangkan jangka panjang untuk 

mengembangkan usaha. Untuk 

mencapai tujuan tersebut diperlukan 

volume penjualan, persaingan dalam 

setiap bentuk usaha pada saat ini 

sangatlah ketat baik usaha kecil 

maupun usaha besar. Harga 
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merupakan salah satu bentuk 

persaingan yang sangat dominan 

dalam usaha bisnis pada saat ini. 

Harga jual adalah nilai suatu 

barang yang dinyatakan dengan uang 

yang dibutuhkan untuk mendapatkan 

sejumlah kombinasi dari produk dan 

pelayanan karena salah satu faktor 

untuk menentukan posisi produk 

suatu perusahaan. Penetapan harga 

jual yang kurang tepat akan 

mengecilkan market share dan 

menurunkan volume penjualan, tetapi 

apabila penetapan harga jual ini 

dijalankan sesuai dengan strategi dan 

pertimbangan yang baik akan 

memberikan pengaruh terhadap 

peningkatan volume penjualan. 

 Pengertian promosi menurut 

Buchari Alma (2010:179) adalah 

suatu bentuk komunikasi pemasaran, 

yang merupakan bentuk aktifitas 

pemasaran yang berusaha 

menyebarkan informasi, 

mempengaruhi, membujuk atau 

mengingatkan pasar sasaran atau 

perusahaan dan produknya agar 

bersedia menerima, membeli, dan 

loyal pada produk yang ditawarkan 

perusahaan yang bersangkutan dan 

pengertian volume penjualan menurut 

Mursid (2010:111) adalah “penjualan 

yang berhasil dicapai atau ingin 

dicapai oleh suatu perusahaan dalam 

jangka waktu tertentu”.  

Volume penjualan merupakan 

faktor yang mempengaruhi besarnya 

modal kerja maupun komponen – 

komponen modal kerja. Volume 

penjualan dihitung berdasarkan target 

yang diasumsikan dengan realisasi 

yang dicapai. Volume penjualan 

memiliki arti penting yaitu besarnya 

kegiatan – kegiatan yang dilakukan 

secara efektif penjualan untuk 

mendorong agar konsumen 

melakukan pembelian dan tujuan dari 

volume penjualan ini adalah untuk 

memperkirakan besarnya keuntungan 

yang diterima dengan menjual produk 

kepada konsumen serta biaya yang 

sudah dikeluarkan. Berdasarkan latar 

belakang yang telah diuraikan diatas, 

maka penulis tertarik untuk  

mengambil judul penelitian 

“Pengaruh Harga Dan Promosi 

Terhadap Peningkatan Volume 

Penjualan Kartu Perdana Indosat 

Ooredoo Pada PT. Mitra Bisnis 

Seluler Cabang Lahat”. 

 

Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah 

yang telah diuraikan, maka rumusan 
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masalah dalam penelitian ini adalah 

apakah Harga Dan Promosi Terhadap 

Peningkatan Volume Penjualan Kartu 

Perdana Indosat Ooredoo Pada PT. 

Mitra Bisnis Seluler Cabang Lahat 

baik secara parsial maupun simultan? 

 

Tujuan Penelitian 

Penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahui pengaruh Harga Dan 

Promosi Terhadap Peningkatan 

Volume Penjualan Kartu Perdana 

Indosat Ooredoo Pada PT. Mitra 

Bisnis Seluler Cabang Lahat 

 

TINJAUAN PUSTAKA 

Pengertian Peningkatan Volume 

Penjualan  

 Menurut Rangkuti (2009:207), 

menyatakan bahwa: “peningkatan 

penjualan adalah pencapaian yang 

dinyatakan secara kuantitatif dari segi 

fisik atau volume atau unit suatu 

produk. Peningkatan penjualan 

merupakan sesuatu yang menandakan 

naik turunnya penjualan dan dapat 

dinyatakan dalam bentuk unit, kilo, 

ton, atau liter. 

Menurut Basu Swastha dan 

Irawan (2000), “pengukuran 

peningkatan penjualan dapat 

dilakukan dengan dua cara, yaitu 

berdasarkan jumlah unit produk yang 

terjual dan didasarkan pada nilai 

produk yang terjual (omzet 

penjualan). 

 

Indikator – indikator Volume 

Penjualan 

Terdapat beberapa indikator dari 

peningkatan volume penjualan yang 

dikutip dari Philip Kotler oleh Basu 

Swastha (2008:404) yang 

diantaranya, yaitu : 

1. Mencapai volume penjualan 

tertentu 

2. Mendapatkan laba tertentu 

3. Menunjang pertumbuhan 

perusahaan 

 

Pengertian Harga Jual  

 Menurut William J Stanton 

(2011:307) harga adalah “sebuah 

yang mempunyai kemampuan 

memuaskan” sedangkan menurut 

Basu Swastha (2010:150) harga jual 

adalah “proses penentuan sejumlah 

uang yang ditambah beberapa produk 

yang dibutuhkan untuk mendapatkan 

kombinasi dari produk dan 

pelayanannya”.  Harga jual adalah  

suatu nilai tukar biasa disamakan 

dengan uang atau barang lain yang 

manfaat diperoleh dari suatu barang 
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atau jasa bagi seseorang atau 

sekelompok pada waktu tertentu 

dengan tempat tertentu. Istilah harga 

digunakan untuk memberikan nilai 

finansial pada suatu produk barang 

atau jasa, biasanya penggunaan harga 

jual berupa nominal besaran angka 

terhadap nilai tukar mata uang yang 

menunjukan tinggi rendahnya nilai 

suatu kualitas barang atau jasa.  

 Harga jual adalah salah satu 

unsur bauran pemasaran yang 

menghasilkan pendapat unsur-unsur 

lain yang menghasilkan biaya (Philip 

kotler 2015) dari definisi diatas dapat 

disimpulkan bahwa harga jual adalah 

sejumlah biaya yang dikeluarkan 

perusahaan untuk memproduksi 

barang dan jasa ditambah dengan 

persentase laba yang diinginkan 

perusahaan, karena itu untuk 

memperoleh laba yang diinginkan 

oleh perusahaan salah satu cara untuk 

menarik konsumen adalah dengan 

cara menentukan harga yang tepat 

untuk produk yang dijual. Harga jual 

yang tepat adalah harga yang sesuai 

dengan kualitas produk suatu barang 

atau jasa dan harga tersebut dapat 

memberikan kepuasan konsumen.  

 

 

Indikator – indicator HargaJual 

1. Keterjangkauan harga 

2. Kesesuaian harga dengan 

kualitas produk 

3. Daya saing harga 

4. Kesesuaian harga dengan 

manfaat 

 

Pengertian Promosi  

 Kegiatan promosi dapat 

dipandang sebagai bentuk komunikasi 

dibidang pemasaran. Promosi tidak 

boleh berhentihanya dengan 

mengenalkan produk kepada 

konsumen saja, akan tetapi harus 

dilanjutkan dengan upaya untuk 

mempengaruhi agar konsumen 

menjadi senang dan kemudian 

membeli produknya. 

Menurut Basu Swastha 

(2011:251) Promosi adalah suatu 

usaha dari pemasaran dalam 

menginformasikan dan 

mempengaruhi orang atau pihak lain 

sehingga tertarik untuk melakukan 

transaksi atau pertukaran produk 

barang atau jasa yang dipasarkan. 

Biaya promosi adalah biaya 

pemasaran atau biaya penjualan yang 

meliputi seluruh biaya yang diperoleh 

untuk menjamin pelayanan konsumen 

dan menyampaikan produk jadi atau 
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jasa ke tangan konsumen 

(Rangkuti,2009:56). 

 Beberapa perusahaan 

memakai alat promosi yang berbeda 

satu dengan lainnya, hal ini berkaitan 

dengan promosi seperti apa yang 

cocok bagi perusahaan tersebut, 

sehingga dengan menggunakan 

beberapa alat promosi, maka biaya 

yang dikeluarkan oleh perusahaan 

pun akan terdiri dari beberapa alat 

promosi, sehingga total biaya promosi 

merupakan jumlah dari seluruh biaya 

yang dikeluarkan perusahaan saat 

perusahaan melakukan promosi 

dengan berbagai macam alat promosi 

seperti iklan dimedia massa, 

mengadakan pameran, iklan dimedia 

elektronik, dll. 

Indikator – indikator Promosi 

1. Jangkauan promosi 

2. Kuantitas penayangan iklan di 

media promosi 

3. Kualitas penyampaian pesan 

dalam  penayangan iklan di 

media promosi 

 

Kerangka Pemikiran 

Kerangka berpikir yang baik 

akan menjelaskan secara teoritis 

pertautan antar variabel yang akan 

diteliti. Jadi secara teoritis perlu 

dijelaskan hubungan antar variabel 

indevenden dan devenden. Sugiyono 

(2013:60). Harga (X1) dan Promosi 

(X2) sebagai variabel bebas (Variabel 

Independent), Volume Penjualan (Y) 

sebagai variabel terikat (Variabel 

Devendent). Kerangka pemikiran 

dalam penelitian ini dapat dilihat pada 

gambar berikut : 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1 

Kerangka Pemikiran 

 

Hipotesis Penelitian 

Menurut Sugiyono (2009:96) 

Hipotesis merupakan Jawaban 

sementara terhadap rumusan masalah 

penelitian biasanya disusun dalam 

bentuk kalimat pertanyaan. Adapun  

Hipotesis yang penulis ambil diduga 

ada pengaruh Harga Dan Promosi 

Terhadap Peningkatan Volume 

Penjualan Kartu Perdana Indosat 

Ooredoo Pada PT. Mitra Bisnis 

Seluler Cabang Lahatbaik secara 

parsial maupun simultan. 

 

 

Harga 

Volume 

Penjualan  

 

Promosi 



Hestin;  Pengaruh Harga dan Promosi ... (hal. 128-139) 133 
 

Jurnal Ekonomika, Vol. 14 No. 1, April 2021 – ISSN 2085-0352 

METODOLOGI PENELITIAN 

Populasi dan Sampel 

Populasi dalam penelitian ini adalah 

Data Perkembangan Atau 

Pertumbuhan Volume Penjualan 

Kartu Perdana Indosat Ooredoo Pada 

PT. Mitra Bisnis Selular. Cabang 

Lahat Dari Tahun 2016 – 2020 

 

Data dan Sumber Data 

Data yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah data primer.  

Data primer ini dikumpulkanoleh 

peneliti sendiri atau dirinya sendiri. 

Ini adalah data yang belum pernah 

dikumpulkan sebelumnya, baik 

dengan cara tertentu atau pada 

periode waktu tertentu. Kemudian 

menggunakan data kuantitatif yang 

merupakan data yang dapat diinput ke 

dalam skala pengukuran statistik 

melalui perhitungan. 

 

Metode Penelitian 

Dalam penelitian ini peneliti 

menggunakan jenis penelitian 

deskriptif dengan pendekatan 

kuantitatif pada dasarnya dapat 

digunakan dari salah satu metode-

metode yang ada. Populasi dalam 

penelitian ini adalah sejumlah data 

dari PT. Mitra Bisnis Selular Cabang 

Lahat. Sampel yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah biaya harga, 

promosi dan kegiatan  penjualan 

selama 5 (lima) tahun terakhir yaitu 

dari tahun 2016 – 2020. Tehnik 

pengambilan sampel menggunakan 

tehnik non probability sampling yang 

digunakan penulis dalam penelitian 

ini yaitu sampling purposive. 

Samping purposive adalah tehnik 

penentuan sampel dengan 

pertimbangan tertentu. Datanya 

secara Time Series yaitu merupakan 

sekumpulan data dari suatu fenomena 

tertentu yang didapat dalam beberapa 

interval waktu tertentu. Sampel yang 

diambil yaitu data biaya promosi, 

harga jual dan volume penjualan 

selama 5 tahun terakhir di mulai 

tahun 2016 sampai dengan 2020. 

 

Pembahasan 

Hasil penelitian berdasarkan 

analisis kuantitatif  menunjukan : 

1.  Uji Normalitas 

Uji normalitas dilakukan untuk 

mengetahui apakah variabel yang 

dianalisis memenuhi kriteria sebaran 

normal atau berdistribusi normal. 

Berdasarkan hasil analisis dengan 

SPSS, maka dapat ditunjukkan 
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hasilnya sebagaimana terlihat pada gambar berikut : 

 

Gambar 2 

Uji Normalitas 

 

  

Data yang berdistribusi normal dalam 

suatu model regresi dapat dilihat pada 

grafik P-P plot, dimana bila titik-titik 

yang menyebar disekitar garis 

diagonal serta penyebarannya 

mengikuti arah garis diagonal. Dari 

gambar tersebut terlihat bahwa 

hampir semua titik-titik mendekati 

garis diagonal, hal ini berarti bahwa 

data yang terkumpul kemudian 

dimasukan kedalam model garis 

regresi untuk dianalisis telah 

berdistribusi normal. 

 

2.  Uji Multikolinieritas  

     Hasil uji Multikolinieritas dari 

(variabel biaya promosi, harga jual)  

 

 

 

 

 

 

tidak ada yang memiliki VIF yang 

lebih besar dari 10 maka dapat 

disimpulkan bahwa data regresi yang 

akan digunakan tidak memiliki 

persoalan Multikolinieritas. 

 

3.  Uji Heteroskedastisitas 

Uji heteroskedastisitas dengan 

metode Glejser ternyata dalam model 

tidak ada persoalan,penelitian ini 

tidak terjadi heteroskedastisitas 

karena p-value > 0,05. Dengan 

demikian semua variabel independen 

memiliki varians yang konstan (sama) 

penyebarannya dan tidak mengalami 

masalah heteroskedastisitas.  
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1. Analisis Regresi Berganda 

Tabel 1 

Analisis Regresi Berganda

  

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 40.408 7.312  .509 .270 

Harga 3.019 .040 .349 5.472 .023 

Promosi 1.004 .002 .163 3.574 .231 

a. Dependent Variable: Volumepenjualan 
Sumber : Data diolah dari lampiran 

 

Berdasarkan hasil analisis data 

seperti yang telah disajikan pada tabel 

diatas, persamaan regresi yang 

didapat adalah : 

21 004,1019,3408,40 XXY  . 

Berarti bila tanpa adanya variabel 

harga (X1) dan promosi (X2), maka 

mempunyai volume penjualan sebesar 

40,408 

 Nilai koefisien 4,408 

menunjukkan dengan adanya 

harga (X1) dan promosi (X2) 

maka besarnya volume penjualan 

sebesar  40,408. 

 Nilai koefisien  +3,019 , Tanda 

(+) menunjukkan hubungan  

biaya harga  dengan volume 

penjualan adalah positif , atau  

jika variabel harga (X1)       

 

dinaikkan sebesar 1%  sementara 

variabel promosi (X2) konstan 

maka volume penjualan akan 

naik sebesar 301,9% 

 Nilai koefisien  +1,004 Tanda (+) 

menunjukkan hubungan  harga 

jual dengan volume penjualan 

adalah positif , atau  jika variabel 

promosi (X2) dinaikan sebesar 

1%  sementara variabel harga 

(X1) konstan, maka volume 

penjualan  naik sebesar 100,4% 

 

5.  Uji F 

Analisis varians digunakan 

untuk melihat sumber-sumber 

variansi (keragaman) pada data 

penelitian. Secara statistik setidaknya 

ini dapat diukur dari nilai koefisien 
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determinasi (R
2
), nilai statistik F dan 

statistik t. 

Untuk melihat pengaruh variabel 

bebas secara bersama-sama terhadap 

variabel terikat (kepuasan nasabah) 

digunakan uji F. Output ANOVA 

ditampilkan pada tabel berikut : 

 

Analisis Varians 

 
 

Tabel 2 

Uji  Simultan 
 

ANOVAb 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 52.379 2 18.301 23.241 0.24
a 

Residual 3.733 2 2.405   

Total 54.853 4    

a. Predictors: (Constant),  Harga, promosi 
b. Dependent Variable: Volumepenjualan 

Sumber : Hasil Pengolahan data SPSS 

 

Pengujian untuk melihat 

pengaruh variabel biaya promosi dan 

harga jual terhadap volume penjualan 

pada PT. Mitra Bisnis Selular Cabang 

Lahat,  menghasilkan nilai Fhitung 

23,241 dan Ftabel  )05,0(   pada (n-

2 = 3) adalah 5,41 dan nilai taraf 

signifikan F = 0,24. Sehingga Fhitung =  

23,241> Ftabel= 5,41. Berdasarkan 

hasil ini maka diputuskan untuk 

menolak HO dan menerima H1. Jadi 

variabel harga dan promosi, keduanya 

secara simultan berpengaruh 

signifikan terhadap volume penjualan 

pada PT. Mitra Bisnis Selular Cabang 

Lahat, dengan taraf signifikan

05,0  

 

6.    Uji Parsial (t) 

1.   Pengujian pengaruh variabel 

harga (X1) terhadap volume 

penjualan pada PT. Mitra 

Bisnis Selular Cabang Lahat 

a.    Hipotesis  

HO : 1  = 0 ; thitung< ttabel atau 

(Pvalue> 0,05), maka HO  

diterima  dan Hi ditolak. Hal 

ini berarti bahwa  tidak ada 

pengaruh yang signifikan dari 

harga (X1) secara parsial 

terhadap volume penjualan 

(Y). 

Hi : 1 0 ; thitung  ttabel atau 

(Pvalue< 0,05) maka HO  ditolak 

dan H1 diterima. Hal ini  
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berarti bahwa ada pengaruh 

yang signifikan dari harga 

(X1) secara parsial terhadap 

volume penjualan (Y). 

b.  Analisa dan Kesimpulan 

Nilai thitungbiaya harga (X1) 

sebesar 5,472 dengan tingkat 

signifikan sebesar 0,02 (Pvalue< 

0,05), maka HO  ditolak  dan 

H1 diterima, berarti ada 

pengaruh yang signifikan dari 

variabel harga (X1)  terhadap 

volume penjualan padaPT. 

Mitra Bisnis Selular Cabang 

Lahat. 

 

2.   Pengujian pengaruh variabel  

Promosi (X2)  terhadap 

volume penjualan pada PT. 

Mitra Bisnis Selular Cabang 

Lahat. 

a.    Hipotesis  

HO : 2  = 0 ; thitung< ttabel atau 

(Pvalue> 0,05), maka HO  

diterima  dan Hi ditolak. Hal 

ini berarti bahwa  tidak ada 

pengaruh yang signifikan dari 

promosi (X2)  secara parsial 

terhadap volume penjualan 

(Y). 

Hi : 2 0 ; thitung  ttabel atau 

(Pvalue< 0,05) maka HO  ditolak 

dan H1 diterima. Hal ini 

berarti bahwa ada pengaruh 

yang signifikan dari promosi 

(X2) secara parsial terhadap 

volume penjualan (Y). 

b.    Analisa dan Kesimpulan 

Nilai thitung (X2) sebesar 3,574 

dengan tingkat signifikan 

sebesar 0,231 (Pvalue > 0,05), 

maka HO  diterima  dan H1 

ditolak, berarti tidak ada 

pengaruh yang signifikan dari 

variabel promosi (X2) 

terhadap volume penjualan 

pada PT. Mitra Bisnis Selular 

Cabang Lahat. 

 

KESIMPULAN 

Berdasarkan analisis hasil 

penelitian mengenai beberapa faktor 

yang mempengaruhi volune penjualan 

pada PT Thamrin Brathers Lahat 

dapat ditarik kesimpulan sebagai 

berikut : 

1.  Hasil penelitian ini diperoleh 

bahwa Biaya Promosi dan Harga 

Jual berpengaruh secara simultan 

terhadap volume penjualan 

Sepeda Motor Mio Soul pada PT. 

Mitra Bisnis Selular Cabang 

Lahat 
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2. Biaya promosi  berpengaruh 

secara parsial terhadap volume 

penjualan Sepeda Motor Mio 

Soul pada PT. Mitra Bisnis 

Selular Cabang Lahat 

3.    Harga jual tidak berpengaruh 

secara parsial terhadap volume 

penjualan Sepeda Motor Mio 

Soul pada PT. Mitra Bisnis 

Selular Cabang Lahat 

4. Hasil analisis regresi berganda 

mendapatkan nilai koefisien 

korelasi ganda (R) sebesar 0,981, 

maka dapat disimpulkan bahwa 

biaya promosi dan harga jual 

memiliki hubungan yang kuat 

dengan volume penjualan pada 

PT. Mitra Bisnis Selular Cabang 

Lahat 

5. Besarnya koefisien Determinasi 

(R
2
) adalah 0,962. Artinya 

perubahan variasi volume 

penjualan pada PT. Mitra Bisnis 

Selular Cabang Lahat, dapat 

dijelaskan oleh variabel biaya 

promosi dan harga jual dengan 

kontribusi sebesar 96,2% 

sedangkan sisanya sebesar 3,8% 

dapat dijelaskan oleh variabel 

lain yang tidak dimasukkan 

kedalam model ini. 

 

KESIMPULAN  

Sesuai dengan hasil analisis 

terhadap data penelitian, dapat 

diambil beberapa kesimpulan sebagai 

berikut : 

1. Berdasarkan hasil analisis 

persamaan regresi yang didapat 

adalah Y = 40,408 + 3,019 X1 – 

1,004 X2, artinya nilai koefisien 

40,408 menunjukkan dengan 

adanya harga (X1), dan 

promosi(X2), maka besarnya 

volume penjualan sebesar  

40,408 

2.    Pada uji F, ada hubungan secara 

linier antara harga (X1) dan 

promosi (X2)secara bersama-

sama atau simultan mempunyai 

pengaruh yang signifikan 

terhadap volume penjualan (Y). 

4.  Pada uji t, variabel X1 dan 

variabel Y, ada pengaruh yang 

signifikan dari variabel harga 

(X1)  terhadapvolume penjualan 

pada PT. Mitra Bisnis Selular 

Cabang Lahat 

5.  Pada uji t, variabel X2 dan 

variabel Y, tidak ada pengaruh 

yang signifikan dari variabel 

promosi (X2) terhadap volume 

penjualan.  
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