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PENGARUH BAURAN PEMASARAN TERHADAP PENINGKATAN VOLUME
PENJUALAN PT. BINTANG SURYASINDO PALEMBANG

Arifin Zaini23

Abstrak: Upaya meningkatkan volume penjualan, maka perusahaan menggunakan strategi yang ampuh untuk
meningkatkan penjualan yakni dengan menerapkan strategi bauran pemasaran. Permasalahan dalam penelitian ini
adalah bagaimana pengaruh bauran pemasaran terhadap peningkatan volume penjualan dengan tujuan
mengetahui seberapa besar pengaruh bauran pemasaran terhadap peningkatan volume penjualan
PT.Bintang Suryasindo Palembang. Rancangan penelitian yang dipergunakan dalam penelitian ini berupa
rancangan penelitian deskriptif kuantitatif. Untuk variabel dalam penelitian ini adalah bauran pemasaran
promosi sebagai variabel bebas dan volume penjualan sebagai variabel terikat. Teknik pengumpulan data dalam
penelitian ini adalah kuesioner dan dokumentasi. Sampel penelitian ini adalah pengunjung (konsumen)
yang menggunakan jasa sebesar 62 responden. Teknik analisis ada dengan menggunakan program SPSS
(Statistical Product and Service Solution) versi versi 17.0 for windows. Hasil pengujian regresi linier berganda di
peroleh Y = 7,293+ 0,242 X1 + 0,219X2 + 0,207 X3 + ε. Hal ini menunjukkan bahwa bauran pemasaran seperti
promosi, harga dan saluran distribusi berpengaruh secara signifikan terhadap peningkatan volume penjualan
dengan koefisiensi diterminasinya sebesar 33,50%  dan sisanya 66,50% dipengaruhi oleh faktor lainnya. Selain itu,
hasil pengujian  hipotesis diperoleh bahwa nilai Fsig 0,00 < 0,05 sehingga ada pengaruh yang  signifikan antara
bauran pemasaran terhadap peningkatan volume penjualan PT. Bintang Suryasindo Palembang.
Kata kunci: strategi bauran pemasaran

Abstract: Efforts to increase sales volume, then the company uses a powerful strategy to increase sales by applying a
marketing mix strategy. The problem in this research is how the influence of marketing mix to increase sales volume
with the aim to know how big influence of marketing mix to increase sales volume PT.Bintang Suryasindo Palembang.
The research design used in this research is descriptive quantitative research design. For the variables in this study is
the mix Promotional marketing as an independent variable and sales volume as a dependent variable. Data collection
techniques in this study are questionnaires and documentation. The sample of this study is the visitors (consumers) who
use services for 62 respondents. Analytical techniques exist using SPSS (Statistical Product and Service Solution)
version 17.0 for windows. Results of multiple linear regression testing obtained Y = 7.293 + 0.242 X1 + 0.219 X2 +
0.207 X3 + ε. This shows that the marketing mix such as promotion, price and distribution channel significantly
influence to the increase of sales volume with its termination coefficient of 33.50% and the remaining 66.50% is
influenced by other factors. In addition, the results of hypothesis testing obtained that the value of Fsig 0.00 <0,05 so
there is a significant influence between the marketing mix to increase sales volume of PT. Bintang Suryasindo
Palembang.
Keywords: marketing mix strategy

______________
23 Dosen Program Studi D3 Teknik Mesin, Fakultas Teknik, Universitas Tridinanti Palembang.

PENDAHULUAN

Pemasaran merupakan salah satu kegiatan
yang sangat penting dalam dunia usaha. Pada
kondisi usaha seperti sekarang ini, pemasaran
merupakan pendorong untuk meningkatkan
penjualan sehingga tujuan perusahaan dapat
tercapai. Pengetahuan mengenai pemasaran
menjadi penting bagi perusahaan pada saat
dihadapkan pada beberapa permasalahan,
seperti menurunnya pendapatan perusahaan
yang disebabkan oleh menurunnya daya beli
konsumen terhadap suatu produk sehingga

mengakibatkan melambatnya pertumbuhan
perusahaan.

Sehubungan dengan permasalahan di atas,
terkait dengan pemasaran, diperlukan suatu
kemampuan untuk berpandangan ke depan
dalam mengarahkan dan mengambil tindakan
pemasaran untuk mencapai tujuan perusahaan.
Itu adalah  hal yang sulit dicapai oleh
perusahaan, oleh sebab itu dalam hal ini
dibutuhkan kesadaran dan inisiatif yang tinggi
dalam mempelajari serta menguasai hal-hal
yang berkaitan dengan pentingnya kegiatan
pemasaran. Bauran pemasaran adalah
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seperangkat alat pemasaran yang digunakan
perusahaan untuk mencapai tujuan
pemasarannya dalam pasar sasarannya. Dimana
dari ketiga variabel tersebut, seperti: harga
adalah sejumlah uang sebagai alat ukur untuk
memperoleh produk dan  Jasa.  Perusahaan
harus bisa menerepkan harga yang tepat dalam
memasarkan produknya, sebab harga
merupakan satu-satunya unsur bauran
pemasaran yang memberikan andil pada
perusahaan dengan menciptakan sejumlah
pendapatan dan keuntungan. Distribusi ialah
kegiatan pemasaran yang berusaha
memperlancar dan mempermudah penyampaian
barang dan jasa dari produsen ke konsumen,
sehingga penggunaannya sesuai yang
diperlukan. Promosi yaitu sebagai faktor
penentu keberhasilan suatu program pemasaran,
betapapun hebatnya kualitas dan kegunaan suatu
barang bila konsumen tidak mengetahui dan
tidak yakin atas barang-barang tersebut tentunya
konsumen tidak akan membelinya.

Ketiga variabel bauran pemasaran ini
saling berhubungan di mana masing-masing
elemen di dalamnya saling mempengaruhi.
Kegiatan-kegiatan ini perlu dikontribusikan
secara efektif dan efisien sehingga perusahaan
tidak hanya memilih kombinasi yang baik saja,
tetapi juga harus mengoordinasikan berbagai
macam elemen dari bauran pemasaran tersebut
untuk melaksanakan program pemasaran.

Berkaitan dengan uraian tersebut di atas
maka penulis menentukan obyek penelitian pada
perusahaan PT. Bintang Suryasindo Palembang,
yang merupakan perusahaan yang bergerak
dibidang distribusi beverage (minuman) dimana
untuk mengantisipasi persaingan yang semakin
ketat dengan perusahaan distributor lainnya
serta untuk lebih meningkatkan volume
penjualan, maka perusahaan perlu menggunakan
program pemasaran atau strategi yang ampuh
untuk meningkatkan penjualan. Salah satu
strategi tersebut yang diterapkan oleh
perusahaan dalam meningkatkan penjualan
adalah dengan menerapkan strategi bauran
pemasaran Berdasarkan   latar  belakang
masalah  yang  dikemukakan  di atas,  penulis
memilih judul penelitian :“Pengaruh Bauran
Pemasaran Terhadap Peningkatan Volume
Penjualan Pada PT. Bintang  Suryasindo
Palembang”.

TINJAUAN PUSTAKA

Bauran pemasaran (marketing mix)
merupakan salah satu konsep utama dalam
pemasaran, karena pengambilan keputusan di
bidang pemasaran hampir selalu berkaitan
dengan variabel-variabel marketing mix.Oleh
karena itu,  Marketing mix sangat penting dan
dapat dipakai sebagai alat dalam pemasaran
suatu produk. Marketing mix menurut Kotler
(2005:17) bahwa “bauran pemasaran (marketing
mix) adalah seperangkat alat pemasaran yang
digunakan perusahaan untuk terus menerus
mencapai tujuan pemasarannya di pasar
sasarannya”.  Berdasarkan definisi tersebut
diatas bahwa bauran pemasaran adalah
kombinasi beberapa elemen bauran pemasaran
untuk memperoleh pasar, pangsa pasar yang
lebih besar, posisi pesaing yang kuat dan citra
positif pada pelanggan sehingga dapat kita
artikan bahwa tujuan pemasaran adalah untuk
meningkatkan jumlah pelanggan, meningkatkan
hasil penjualan, serta dapat memberikan
keuntungan untuk perusahaan dan steak
holdernya. Marketing Mix antara lain akan
diuraikan sebagai berikut:

Menurut Stanton, William J. Baskrik,
Richarh H (2007:55) menyatakan bahwa harga
adalah nilai suatu barang atau jasa yang
ditukarkan dengan jumlah uang dimana
berdasarkan nilai tersebut seseorang atau
perusahaan bersedia melepas barang atau jasa
yang dimiliki kepada pihak lain. Harga dapat
memegang peran penting bagi konsumen untuk
mengambil keputusan apakah pembeli akan
membeli barang tersebut atau tidak, sehingga
diperlukan penetapan harga. Tujuan dari
penetapan harga yaitu:
1) untuk mendapatkan laba maksimum,
2)  mendapatkan investasi yang ditargetkan,
3) mencegah dan mengurangi persaingan dan
4) mempertahankan atau memperbaiki market
area.

Promosi merupakan salah satu variabel
bauran pemasaran yang digunakan oleh
perusahaan untuk mengadakan komunikasi
dengan pasarnya. Pada umumnya bauran
komunikasi marketing (bauran promosi)
terdiri dari empat alat penting, yaitu :
a) periklanan,
b) promosi penjualan,
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c) publisitas, dan
d) penjualan personal.
Semua perusahaan perlu melakukan fungsi
distrbusi karena bertugas untuk menyampaikan
barang dan jasa yang diperlukan konsumen.
Menurut Purwanti Iwan (2008:83) yang
menyatakan bahwa terdapat beberapa saluran
distribusi yaitu:
a) pedagang pasar,
b) agen dan
c) pengecer.

Penjualan adalah suatu usaha yang
terpadu untuk mengembangkan rencana-rencana
strategis yang diarahkan pada usaha pemuasan
kebutuhan dan keinginan pembeli, guna
mendapatkan penjualan yang menghasilkan
laba. Penjualan merupakan sumber hidup suatu
perusahaan, karena dari penjualan dapat
diperoleh laba serta suatu usaha memikat
konsumen yang diusahakan untuk mengetahui
daya tarik mereka sehingga dapat mengetahui
hasil produk yang dihasikan. Pada umumnya
perusahaan yang ingin mempercepat proses
peningkatan volume penjualan akan melakukan
untuk mengadakan kegiatan promosi melalui
iklan, personal selling, dan publisitas.

METODE PENELITIAN

Sumber data yang akan dipergunakan dalam
penelitian ini adalah data primer yang
diperoleh dari hasil penyebaran kuesioner.
Sedangkan untuk data sekunder diperoleh dari
sumber-sumber yang berhubungan dengan
penelitian ini yaitu seperti studi literatur dan
sumber data yang lain sebagai penunjang
dalam penelitian ini. Teknik pengumpulan
data dalam penelitian ini adalah
menggunakan kuesioner.

Populasi dalam penelitian ini adalah semua
pedagang eceran yang menjadi  pelanggan yang
berjumlah 165 orang. Sedangkan untuk sampel
dalam penelitian ini adalah sebesar 62
responden dengan tekhnik purposive
sampling dimana tekhnik penentuan sampel
dengan pertimbangan tertentu. Rancangan
penelitian yang dipergunakan dalam
penelitian ini berupa rancangan penelitian
deskriptif kuantitatif. Dalam penelitian
ini disajikan dua variabel, yaitu Variabel
independen atau variabel bebas (X) serta

variabel dependen atau variabel terikat (Y)
sebagai berikut:
1. Variabel bebas (X) terdiri dari (X1, X2, X3)
PT.Bintang Suryasindo Palembang.
2. Variabel terikat (Y) yaitu volume
penjualan PT. Bintang Suryasindo
Palembang.

Pada penelitian ini menggunakan instrumen
penelitian berupa:
1. Dokumentasi

Dokumentasi adalah penelitian yang
dilakukan dengan jalan mengumpulkan
dokumen-dokumen perusahaan yang
berhubungan dengan penelitian ini.
2. Kuesioner

Kuesiner adalah daftar pernyataan
atau pertanyaan yang diberikan kepada
responden baik secara langsung maupun tidak
langsung dengan menggunakan skala Likert.
Teknik Analisis
- Ujicoba Instrumen

Suatu butir angket dikatakan valid jika
nilai r-hitung yang merupakan nilai dari
corrected item-total correlation > dari
r-tabel. Pengujian reliabilitas ini dianalisis
dengan program SPSS versi 17 dengan
koefisien keandalan (Reliability) sebesar 5%.

- Uji Persyaratan Analisis Data
1. Uji Normalitas

Pengujian normalitas dengan
menggunakan Normal P-P Plot Of Regresi
Standardized Residual. Kriteria uji normalitas,
yaitu : jika data menyebar disekitar garis
diagonal dan mengikuti arah garis diagonal,
maka regresi memenuhi asumsi normalitas.
Selain itu, analisis uji normalitas data dilakukan
dengan menggunakan statistik Kolmogrov-
Smirnov. Data dikatakan berdistribusi normal
jika Asymp Sig > α = 0,05 maka data
dinyatakan normal.

2. Uji Homogenitas
Uji homogentitas varians dengan

menerapkan statistik Chi- Square Test melalui
program SPSS (Statistical Product and Service
Solution) versi 17.0 for windows. Data
dikatakan homogen apabila Asymp Sig > α =
0,05 maka data dinyatakan homogen.

3. Uji Asumsi Klasik
Adapun uji asumsi klasik yang akan
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digunakan dalam penelitian ini sebagai
berikut :
1) Uji Multikolinieritas

Untuk mendeteksi ada atau tidak
adanya multikoliniertas di dalam model regresi
dengan cara, yaitu apabila nilai tolerance >
0,10 dan nilai VIF < 10,00, maka artinya tidak
terjadi multikolonieritas.
2) Uji Autokorelasi

Untuk mendeteksi gejala autokorelasi
menggunakan uji Durbin Watson (DW)
dengan ketentuan jika DW berkisar antara -2
sampai +2 menunjukkan bahwa tidak terjadi
autokorelasi.
3) Uji Heteroskedastisitas

Model regresi yang baik adalah tidak
terjadinya heteroskedastisitas. Dasar analisisnya
adalah : jika ada pola tertentu, seperti titik-titik
(poin-poin) yang ada membentuk suatu pola
tertentu (bergelombang, melebar kemudian
menyempit), maka telah terjadi
heteroskedastisitas.
4. Analisis Regresi Linear berganda

Untuk mengetahui ada tidaknya
pengaruh penggunaan bauran pemasaran
terhadap volume penjualan dengan
menggunakan formulasi sebagai berikut:
Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 +e
5. Koefisien Determinasi

Koefisien detrminasi (Kd) dengan
asumsi faktor-faktor lain diluar variabel. Rumus
koefisien determinasi (R2)) yaitu : R2=( r²).

Pengujian Hipotesis
A. Uji Simultan

Uji simultan dengan menggunakan uji F.
Apabila Fsig < 0,05, maka Ho ditolak berarti H1
diterima, dugaan bahwa ada pengaruh yang
signifikan antara bauran pemasaran terhadap
peningkatan volume penjualan PT. Bintang
Suryasindo Palembang.
B. Uji Parsial

Uji parsial dilakukan dengan
menggunakan  uji t  yang  bertujuan  untuk
melihat signifikansi  dari  pengaruh  variabel
independen secara individual terhadap variabel
dependen dengan menganggap variabel  lain
bersifat  konstan.  Dengan  kritteria  H0 diterima
jika : – 0,05 <tsig< 0,05 apabila sebaliknya H1
diterima dan Ho ditolak.

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
1.  Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas

Hasil validitas data yang telah
dianalisis dengan menggunakan SPSS 17
corrected item-total correlation dapat dilihat
pada tabel di bawah ini.

Tabel 1 Rekapitulasi Hasil Uji Validitas

Untuk hasil pengujian reliabilitas
instrumen dalam penelitian ini dapat dilihat
pada tabel di bawah ini.

Berdasarkan hasil uji validitas
reliabilitas di atas, maka terlihat bahwa
instrumen yang akan dipergunakan dalam
penelitian dinyatakan layak dan reliabeuntuk
digunakan dalam mencapai tujuan penelitian ini.
2.  Hasil Uji Persyaratan Analisis Data
- Hasil Uji Normalitas

Pengujian normalitas data dalam
penelitian ini menggunakan Normal P-P Plot
Of Regresi Standardized Residual yang
dianalisis melalui SPSS versi 17. Berikut hasil
pengujian normalitas data Normal P-P Plot Of
Regresi Standardized Residual yang tergambar
pada gambar di bawah ini.

Gambar 1 Normal P-P Plot Of Regresi
Standardized Residual

Sumber: Hasil Pengolahan Data SPSS 17

Berdasarkan gambar di atas, terlihat
bahwa data menyebar disekitar garis diagonal
dan mengikuti arah garis diagonal
menunjukan data tersebut memiliki pola
normal maka variabel dependen Y memenuhi
asumsi normalitas. Selain itu,  hasil pengujian
Kolmogorow-Smirnov yang dianalisis
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dengan menggunakan program SPSS 17 dapat
dilihat pada tabel berikut.

Tabel 2 Uji Normalitas Data

Berdasarkan hasil pengujian
normalitas data dengan Kolmogorow-
Smirnov di atas, semua nilai sig variabel lebih
besar dari α (=0,05). Karena nilai sig
(probabilitas) lebih besar dari α (=0,05),
maka semua variabel di atas dinyatakan
berdistribusi normal.
- Hasil Uji Homogenitas

Hasil pengujian homogenitas data Test
of Homogeneity of Variances yang  dianalisis
dengan menggunakan program SPSS
(Statistical Product and Service Solution) versi
17.0 for windows yang dapat dilihat pada tabel
di bawah ini.

Tabel 3 Uji Homogenitas Data

Berdasarkan hasil pengujian
homogenitas di atas, diperoleh bahwa
nilaiprobalitas atau nilai Sig sebesar 0,000 >
0,05, maka varians sampel dinyatakan
homogen.
Analisis Asumsi Klasik

Adapun uji asumsi klasik yang akan
digunakan dalam penelitian ini sebagai
berikut :
1. Uji Multikolinieritas
Uji multikolinieritas bertujuan untuk
membuktikan apakah pada model regresi
ditemukan korelasi antara variabel bebas.
Berikut hasil perhitungan menggunakan
Program spss17.

Tabel 4 Uji Multikolinieritas

Berdasarkan tabel di atas terlihat
setiap variabel mempunyai nilai tolerance >
0,10 dan nilai VIF <10,00 sehingga dapat

disimpulkan bahwa tidak terjadi
multikolonieritas antara variabel bebas dalam
model regresi ini.

2. Uji Autokorelasi
Uji autokorelasi merupakan

pengujian dalam regresi yaitu nilai dari
variabel dependen tidak berpengaruh terhadap
nilai variabel itu sendiri. Berikut hasil
perhitungan menggunakan program SPSS 17.

Tabel 5 Uji Autokorelasi

Berdasarkan tabel di atas diperoleh
bahwa nilai Durbin Watson (DW) sebesar
1,749, hal ini menunjukan bahwa nilai tersebut
berkisar antara -2 sampai +2 maka tidak terjadi
autokorelasi.

3. Uji Heteroskedastisitas
Uji Heteroskedastisitas bertujuan

untuk menguji apakah pada model regresi
terjadi ketidaksamaan suatu residual satu
pengamatan lain. Berikut hasil pengolahan
menggunakan SPSS program SPSS 17.

Gambar 2 Scantterplot
Sumber: Hasil Pengolahan Data SPSS 17

Berdasarkan gambar di atas, terlihat
bahwa titik-titik menyebar secara acak
tersebar tidak ada pola jelas, serta titik-titik
menyebar di atas dan di bawah angka 0 pada
sumbu Y, maka tidak terjadi heteroskedastisitas
Analisis Hipotesis
- Analisis Regresi Linier Berganda

Berdasarkan analisis dengan
menggunakan SPSS (Statistical Product and
Service Solution) versi 17.0 for windows
maka diperoleh hasil regresi linier berganda
yang dapat dilihat pada tabel di bawah ini.
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Tabel 6 Uji Regresi Linier Berganda
Coefficientsa

Berdasarkan tabel di atas diperoleh
persamaan regresi linier berganda sebagai
berikut :

= 7,293+ 0,242 X1 + 0, 219X2 + 0,207 X3 + ε.

Berdasarkan hasil perhitungan di atas,
maka disimpulkan bahwa bauran pemasaran
seperti promosi, harga dan saluran distribusi
berpengaruh secara signifikan terhadap
peningkatan volume penjualan PT. Bintang
Suryasindo
Palembang.
- Koefisien Korelasi

Untuk mengetauhi besarnya korelasi
antara variabel dalam penelitian ini dapat
dilihat pada tabel model summary di bawah ini.

Tabel 7 Koefisien Korelasi

Berdasarkan tabel di atas diperoleh
nilai R = 0,579 = 57,9% ini berarti variabel
bebas (bauran pemasaran) secara bersama-
sama mempunyai hubungan terhadap variabel
terikat (volume penjualan) sebesar 57,9%.

- Koefisien Determinasi
Untuk mengetahui besarnya

pengaruh variabel independen terhadap
variabel dependen secara keseluruhan dapat
dilihat pada tabel model summary di bawah ini.

Tabel 8 Koefisien Diterminasi

Kofesien peningakatan volume
penjualan dipengaruhi oleh variabel-variabel
promosi, harga dan saluran distribusi, hal ini
terlihat bahwa nilai R Square = 0,335=
33,50% ini berarti variabel bebas (bauran
pemasaran)secara bersama-sama mempengaruhi

variabel terikat (volume penjualan) sebesar
33,50% dan sisanya (100%-33,50% = 66,5%)
dipengaruhi oleh faktor lainnya.

Analisis Hipotesis
A. Uji Simultan

Hasil pengujian hipotesis secara
simultan dengan menggunakan uji F dapat
dilihat pada tabel di bawah ini.

Tabel 9 Uji Simultan (F) ANOVAa

Berdasarkan tabel di atas, maka
diperoleh nilai Fsig 0,00 < 0,05 sehingga Ho
ditolak dan H1 diterima, maka ada pengaruh
yang signifikan secara bersama-sama antara
bauran pemasaran terhadap peningkatan
volume penjualan PT. Bintang Suryasindo
Palembang.

B. Uji Parsial
Uji parsial (uji t) digunakan untuk

menguji apakah setiap variabel bebas yaitu
promosi (x1) , harga (x2) dan saluran distribusi
(x3) mempunyai pengaruh positif dan
signifikan terhadap variabel terikat yaitu
peningkatan volumepenjualan (Y) secara
parsial. Hasil analisis menggunakan SPSS 17
mengenai uji parsial ini dapat dilihat pada tabel
di bawah ini.

Tabel 10 Uji Parsial (Uji t) Coefficientsa

Berdasarkan tabel di atas, maka diperoleh hasil
sebagai berikut :
a. Untuk variabel promosi diperoleh nilai

tsig < 0,05 atau 0,018 < 0,05, maka H1

diterima dan Ho di tolak dengan
demikian dengan demikian ada pengaruh
yang signifikan antara promosi terhadap
peningkatan volume penjualan
PT.Bintang Suryasindo Palembang.

b. Untuk variabel harga diperoleh nilai tsig <
0,05 atau 0,031 < 0,05, maka H1 diterima
dan Ho di tolak dengan demikian ada
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pengaruh yang signifikan antara harga
terhadap peningkatan volume penjualan
PT.Bintang Suryasindo Palembang.

c. Untuk variabel saluran distribusi diperoleh
nilai tsig < 0,05 atau 0,048 < 0,05, maka
H1 diterima dan Ho di tolak dengan
demikian ada pengaruh yang signifikan
antara saluran distribusi terhadap
peningkatan volume penjualan PT.Bintang
Suryasindo Palembang.

PEMBAHASAN
Hasil pengujian hipotesis mengenai promosi
secara parsial diperoleh nilai tsig < 0,05 atau
0,018 < 0,05, maka H1 diterima dan Ho di
tolak dengan demikian ada pengaruh yang
signifikan antara promosi terhadap
peningkatan volume penjualan PT.Bintang
Suryasindo Palembang. Hasil pengujian
hipotesis mengenai harga secara parsial
diperoleh nilai tsig < 0,05 atau 0,031 < 0,05,
maka H1 diterima dan Ho di tolak dengan
demikian ada pengaruh yang signifikan
antara harga terhadap peningkatan volume
penjualan PT.Bintang Suryasindo Palembang.
Hasil pengujian hipotesis mengenai saluran
distribusi secara parsial diperoleh nilai tsig <
0,05 atau 0,048 < 0,05, maka H1 diterima dan
Ho di tolak dengan demikian ada pengaruh
yang signifikan antara saluran distribusi
terhadap peningkatan volume penjualan
PT.Bintang Suryasindo Palembang.

Hasil pengujian regresi linier berganda
di peroleh Y = 7,293+ 0,242 X1 + 0, 219X2 +
0,207 X3 + ε. Hal ini menujukan bahwa
bauran pemasaran seperti promosi, harga dan
saluran distribusi berpengaruh secara
signifikan terhadap peningkatan volume
penjualan PT. Bintang Suryasindo
Palembang dengan koefisiensi diterminasinya
sebesar 33,50% dan sisanya 66,50%
dipengaruhi oleh faktor lainnya. Selain itu,
hasil pengujian hipotesis secara bersama-
sama (simultan) diperoleh bahwa nilai
Fsig 0,00 < 0,05 sehingga Ho ditolak dan H1

diterima, maka ada pengaruh yang signifikan
secara bersama-sama antara bauran pemasaran
terhadap peningkatan volume penjualan PT.
Bintang Suryasindo Palembang

KESIMPULAN
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan,
maka dapat disimpulkan bahwa : Hasil
pengujian regresi linier berganda di peroleh Y
= 7,293+ 0,242 X1 + 0, 219X2 + 0,207 X3 + ε.
Hal ini menujukan bahwa bauran pemasaran
seperti promosi, harga dan saluran distribusi
berpengaruh secara signifikan terhadap
peningkatan volume penjualan dengan
koefisiensi diterminasinya sebesar 33,50% dan
sisanya 66,50% dipengaruhi oleh faktor
lainnya. Selain itu, hasil pengujian hipotesis
diperoleh bahwa nilai Fsig 0,00 < 0,05
sehingga ada pengaruh yang signifikan antara
bauran pemasaran terhadap peningkatan
volume penjualan PT. Bintang Suryasindo
Palembang.
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