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Abstract
This study aims to determine the effect of promotion, product quality and human resources on
furniture  sales  volume.  The  data  collection  method is  a  questionnaire  analysis  method with
classical assumption test consisting of normality test,  multicollinearity test,  heteroscedasticity
test,  and autocorrelation  test.  Using multiple  regression analysis,  t  test,  f  test,  coefficient  of
determination test and person correlation test. This study uses a sampling technique with krejcie
tables totaling 118 respondents.  The results of  this  study are 1) Promotion has an effect  on
increasing sales volume in Somel Al-Mubarok. The results of hypothesis testing show the t-count
value of 3.412 with a significant value of 0.000 more than 0.05 (0.000<0.05). 2) Product quality
has no effect on increasing sales volume in somel Al-Mubarok. The results of hypothesis testing
show the t-count value of 0.807 with a significant value of 0.421 greater than 0.05 (0421>0.05).
3) Human resources have an effect on increasing sales volume in somel Al Mubarok. The results
of hypothesis testing show a t-count value of 2,368 with a significant value of 0.020 less than
0.05 (0.000<0.05).  4)  Simultaneously  promotion,  product  quality,  human resources  have  an
effect on increasing sales volume at Somel Al-Mubarok. The results of hypothesis testing show
the calculated f value of 7.086 with a significance of 0.000 <0.05.
Keywords: Promotion, Product Quality, HR and Sales Volume

Abstrak
Penelitian ini bertujan mengetahui pengaruh promosi,kualitas produk dan sumber daya manusia
terhadap volume penjualan mebel metode pengumpulan data adalah kuesioner metode analisis
dengan  uji  asumsi  klasik  yang  terdiri  dari  uji  normalitas  ,uji  multikolineritas,uji
heteroskedastitas,  dan  uji  autokorelasi.menggunkan  analisis  uji  regresi  berganda,uji  t,uji  f,uji
koefisien  determinasi  dan  uji  korelasi  person.  Penelitian  ini  menggunakan  teknik  penarikan
sampel dengan tabel krejcie berjumlah 118 responden. Hasil penelitian ini adalah 1) Promosi
berpengaruh  terhadap  peningkatan  volume  penjualan  di  somel  Al-Mubarok  hasil  pengujian
hipotesis menunjukan nilai t hitung sebesar 3.412 dengan nilai singnifikan 0,000 lebih dari kecil
0,05  (0,000<0,05).  2)  Kualitas  produk  berpengaruh  tidak  berpengaruh  terhadap  peningkatan
volume penjualan  di  somel  Al-Mubarok hasil  pengujian  hipotesis  menunjukan nilai  t  hitung
sebesar 0,807 dengan nilai signifikan 0,421 lebih besar dari 0,05 (0421>0,05). 3) Sumber daya
manusia  berpengaruh  terhadap  peningkatan  volume  penjualan  di  somel  Al  Mubarok  hasil
pengujian hipotesis menunjukan nilai t hitung sebesar 2.368 dengan nilai singnifikan 0,020 lebih
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kecil  dari  0.05  (0,000<0,05).  4)  Secara  simultanl  promosi  ,  kualitas  produk,  sumber  daya
manusia  berpengaruh  terhadap  peningkatan  volume  penjualan  di  Somel  Al-  Mubarok  hasil
pengujian  hipotesis  menunjukan  nilai  f  hitung  sebesar  7,086  dengan  singnifikan  sebesar
0,000<0,05.
Kata Kunci : Promosi, Kualitas Produk, SDM dan Volume Penjualan

I. PENDAHULUAN

omel ialah tempat pembuatan mebel.

Mebel  adalah  perlengkapan  rumah

yang mencakup barang seperti kursi,

meja, pintu, lemari, dan lain sebagainya suatu

komoditi hasil kerajinan tangan yang mempu-

nyai peran penting dalam memenuhi  kebutu-

han  masyarakat.  Industry  mebel  merupakan

salah  satu  pemberdayaan  usaha  mikro  kecil

menegah. Industry mebel juga merupakan sa-

lah  satu  agenda  pembagunan  dalam  rangka

meningkatakan kesejahteraan rakyat tak terke-

cuali di wilayah Kota Tidore Kepulauan. Un-

tuk  menciptakan  karya-karya  yang  berbobot

serta  memiliki  nilai  jual  beli  yang  efektif

sebab untuk bias di katakan karyanya secara

kreatif,  perancang  mebel  harus  mampu  me-

mancarkan keunikan baru pada peracanganya

yang  dapat  diminati  oleh  masyrakat  sekitar-

nya.  somel  yang didirikan  pada  tahun 2014.

Oleh  Bapak  bamabang  Dinamika  pertumbu-

han  pasar  yang  kondusif  senantiasa  mendo-

rong  peningkatan  dan  pengembangan  desain

untuk meningkatkan nilai jual beli mebel kayu

S
yang  berukir  dengan  kulitas  yang  semakin

baik

Berdasarkan  hasil  observasi  yang  di

lakukan  oleh  peneliti  pada  tanggal  7  Maret

2020, peneliti melihat usaha somel Al-Muba-

rok masih  belum maksimal  dalam penjualan

produk-produk yang di hasilakan terbukti dari

menumpuknya  produk-produk  yang  telah  di

produksi  karena  minimnya  pembeli  padahal

kualitas  produk  yang  di  hasilkan  lumayan

bagus,  bahkan  bias  di  bilang  sangat  bagus

Yang mereka  gunakan ialah  promosi  barang

atau produk dengan cara membagikan brosur

memperkenalkan usaha mereka. Dalam uraian

di  atas  peneliti  membadingkan  sumebr  daya

manusia  di  setiap  tempat  somel  ialah  mene-

rapkan pelatihan yang baik tehadap karywan

yang ada di tiap-tiap somel tersebut. Dan me-

reka  memperkenalkan  produk-produk  baru

yang bagus dan unik dan menawarkan harga

produk yang murah. Oleh karena itu, peneliti

tertarik untuk meneliti lebih jauh lagi tentang

“Pengaruh Promosi,  Sumber Daya Manu-

sia  (tenaga  kerja)  dan  Kualitas  Produk
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terhadap  peningkatan  volume  penjualan

mebel di usaha somel Al-Mubarok”

II. KAJIAN TEORI

Promosi adalah berbagai kegiatan yang

dilakukan perusahaan untuk kegiatan tersebut,

tujuannya  yaitu  agar  terciptanya  proses  pro-

mosi yang efektif sehingga pencapaian tujuan

program  promosi  khususnya  dan  pemasaran

secara  keseluruhan  yaitu  tercapainya  tingkat

penjualan  yang  diharapkan  dan  memberikan

keuntungan bagi perusahaan.

Tjiptono  (2011:219)  mengemukakan

“Promosi  pada  hakekatnya  adalah  suatu  ko-

munikasi pemasaran, artinya aktifitas pemasa-

ran  yang  berusaha  menyebarkan  informasi,

mempengaruhi/membujuk

Tujuan  promosi  yang  terutama  adalah

menjual atau meningkatkan penjualan barang

dan jasa. Dari segi lain, tujuan promosi yang

riil  adalah  mengadakan  komunikasi  secara

efektif.

Peter dan Olson (2005:88), mengemuka-

kan ada lima urutan unsur tujuan dari promosi:

1. Konsumen harus memiliki kebutuhan yang

disadari (recognized need) akan suatu kate-

gori produk atau bentuk produk. 

2. Konsumen harus  sadar  (aware)  akan  me-

rek. 

3. Konsumen  harus  memiliki  sikap  merek

yang positif (favorable brand attitude). 

4. Konsumen harus memiliki keinginan untuk

membeli merek (intention to purchase). 

5. Konsumen harus melakukan berbagai ma-

cam perilaku (perform various  behaviors)

untuk  membeli  merek  tertentu.  Peter  dan

Olson (2005:180), mengemukakan ”Pema-

sar menggabungkan promosi (promotions)

untuk  mengkomunikasikan informasi  ten-

tang  produk  mereka  dan  mempengaruhi

konsumen untuk membelinya.

2.2 kulitas produk

Kotler  (2009:283) mengemukakan bah-

wa “Kualitas  produk adalah  kemampuan  se-

buah produk dalam memperagakan fungsinya,

hal itu termasuk keseluruhan durabilitas, relia-

bilitas,  ketepatan,  kemudahan  pengoperasian

dan reparasi produk juga atribut produk lain-

nya.”

2.3 Sumber daya manusia

Matchis (2006:3) Sumber Daya Manusia

(SDM) adalah individu produktif yang bekerja

sebagai penggerak suatu organisasi, baik itu di

dalam institusi maupun perusahaan yang me-

miliki  fungsi  sebagai  aset  sehingga  harus

dilatih dan dikembangkan kemampuannya.
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Tujuan Sumber Daya Manusia

Berikut adalah beberapa tujuan pengelo-

laan  sumber  daya  manusia  menurut  Saidi

(2010: 30)

1. Untuk  mengembangkan  efektivitas

kerja  sumber  daya  manusia di  dalam

organisasi.

2. Memperbaiki  kualitas  tenaga  kerja

dalam  suatu  organisasi  sehingga  dapat

memberi-kan  kontribusi  lebih  kepada

organisasi.

3. Memberikan aturan kerja yang efektif

de-ngan  produktivitas  tinggi  kepada

organisa-si.

4. Untuk  menyeimbangkan antara  tujuan

ma-sing-masing  individu  dan

menyelaraskan  nya  hingga  mampu

bergerak  dalam  irama  yang  sama  demi

mencapai  tujuan  bersama  yaitu  tujuan

perusahaan.

5. Untuk  membantu  para  manajer

fungsional  dan  manajer  lini  dalam

mengelola  seluruh  tenaga  kerja  atau

karyawan  selaku  sumber  daya  manusia

dengan cara yang lebih efektif.

2.4 Volume penjualan

Hartson Stapelton (2005:185), mengata-

kan bahwa volume penjualan adalah pencapa-

ian penjualan yang dinyatakan dalam bentuk

kuantitatif dari segi fisik atau volume

Terdapat beberapa indikator dari volume

penjualan yang dikutip dari Philip Kotler oleh

Basu Swastha (2008 : 404) yaitu :

1. Mencapai volume penjualan

2. Mendapatkan laba

3. Menunjang pertumbuhan perusahaan

2.5 Kerankga pemikiran

Hipotesis 

H1:  Promosi  berpengaruh  terhadap  volume

penjualan.

H2:  Kualitas  Produk  tidak  berpengaruh

terhadap volume penjualan

H3:  SDM  berpengaruh  terhadap  volume

penjualan

H4:  Promosi,  Kualitas  Produk  dan  SDM

berpengaruh terhadap Volume penjualan.

III. METODE PENELITIAN

Metode yang di gunakan dalam peneli-

tan ini adalah metode kuantif dalam menjelas-

kan hipotesis penelitian berlokasi pada kelura-

han dowora kecamatan tidore timur kota tido-

re  kepulauan sumber  data  dari  penelitian  ini
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adalah data primer dan data sekunder, dimana

data primer diperoleh dari hasil kuesioner, wa-

wancara  pada  usaha  somel  Al-Mubarok  se-

dangkan data sekunder diperoleh melalui sum-

ber  informasi  baik  jurnal  ilmiah,  penelitian

terdahulu,  dan media cetak yang mendukung

hasil  penelitian.  Untuk  penelitian  ini  yang

menjadi populasi berjumlah 170 (seratus tujuh

puluh)  kunsumen  Somel  Al-Mubarok  tidore

kota tidore kepulauan.populasi merupakan wi-

layah  generalisasi  yang  terdiri  atas  objek  /

subjek yang mempuyai kuantitas dan karakte-

ristik  tertentu  yang  ditetapakan  oleh  peneliti

untuk di pelajari dan kemudian di tarik kesim-

pulannya  (Sugiyono  2017:81)  sampel  dalam

penelitian ini sebagian dari konsumen Somel

Al-Mubarok kota tidore kepulauan yang ber-

jumlah  118  sampel  penetuan  sampel  dalam

penelitian ini menggunakan tabel krejcie.

Teknik penggambilan sampel 

Teknik pengambilan sampel mengguna-

kan teknik wawancara yaitu dilakukan dengan

Tanya jawab dengan responden atau informan,

observasi, dan kuesioner.

Defenisis operasional variabel 

Volume penjualan (Y) ukuran yang me-

nunjukan  banyaknya  atau  besarnya  jumlah

barang  atau  jasa  yang  terjual. Sugiyono

(2006,: 84), Skala Pengukuran adalah merupa-

kan  kesepakatan  yang  digunakan  sebagai

acuan untuk menentukan panjang pendeknya

interval  yang  ada  dalam alat  ukur,  sehingga

alat  ukur  tersebut  bila  digunakan  dalam pe-

ngukuran akan menghasilkan data kuantitatif.

Pengukuran yang digunakan dalam penelitian

ini  adalah  mengunakan skala  likert.  Promosi

(X1) adalah suatu komunikasi pemasaran, arti-

nya aktifitas pemasaran yang berusaha menye-

barkan  informasi,  mempengaruhi/membujuk,

dan atau mengingatkan pasar sasaran atas pe-

rusahaan dan produknya agar bersedia mene-

rima,  membeli  dan  loyal  pada  produk  yang

ditawarkan  perusahaan  yang  bersangku-

tan.penelitian  ini  mengukur  variabel  kulitas

produk dengan menggunakan skala likert kuli-

tas produk (X2) merupakan faktor-faktor yang

terdapat  dalam suatu  barang atau  hasil  yang

menyebabkan barang atau hasil tersebut sesuai

dengan tujuan untuk apa barang atau hasil itu

dimaksudkan  (Arumsari  2012:45)  penelitian

ini  mengukur  variabel  sumber daya  manusia

dengan menggunakan skala likert sumber daya

manusia (X3) adalah Daya Manusia memiliki

arti  keahlian  terpadu yang  berasal  dari  daya

pikir serta daya fisik yang dimiliki oleh setiap

orang Hasibuan (2003: 244).

Metode analisis data
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Penelitian ini menggunakan analisis re-

gresi  linear  berganda untuk pengujian  hipot-

esis  analisis  regresi  linear  berganda  adalah

salah satu bentuk analisis regresi linear dima-

na variabel indenpenden dan variabel  depen-

den.  Penelitian  menggunakan  metode  persa-

maan berikut. 

Y = a + b1X1+ b2X2+b3X3+ e

Y adalah Peningkatan volume penjualan,

X1 adalah Pengaruh promosi, X2 adalah kua-

litas produk, X3 adalah sumber daya manusia,

a adalah konstanta b1,b2,b3  adalah kofisien re-

gresi maka penelitian ini menggunakan bebe-

rapa alat  analisis  untuk mendukung hasil  uji

regresi,  yaitu uji validitas,  uji  reliabilita,  dan

uji  asumsi  klasi.  Uji  regresi  berganda dalam

penelitian ini akan terdiri dari uji parsial (uji t)

yaitu pengujian masing-masing variabel inde-

penden  terhadap  variabel  dependen,  dan  uji

simultan (uji  F) yaitu  pengujian atas kelaya-

kan model regresi. Uji validitas. Penelitian ini

menggunakan uji  korelasi  pearson pada taraf

signifikansi 0,05 dalam menguji validitas data

penelitian. instrumen dikatakan valid apabila r

hitung  >  r  tabel  atau  hasil  korelasi  semua

variabel positif, dan sebaliknya jika r hitung <

r tabel atau hasil korelasi semua variabel nega-

tif maka instrumen dinyatakan tidak valid.

Uji reliabilitas. Penelitian ini mengguna-

kan nilai Cronbach ‘ s Alpha diatas 0,60 da-

lam menguji rendahnya data penelitian, dima-

na suatu kuesioner disebut andal jika jawaban

seseorang terhadap pertanyaan adalah konsis-

ten atau stabil dari waktu ke waktu. Uji asumsi

klasik. Penelitian ini menggunakan uji asumsi

klasik yang terdiri dari uji normalitas, uji mul-

tikolinearitas,  uji  heteroskedasitisitas,  uji

autokorelasi.

1. Uji normalitas,  uji  normalitas pada model

regresi  digunakan  untuk  menguji  apakah

nilai  residual  yang dihasilkan  dari  regresi

terdistribusi  secara  normal  atau  tidak,

model regresi yang baik adalah yang memi-

liki  nilai  residual yang terdistribusi secara

normal.  Penelitian  ini  menggunakan  uji

normalitas dengan melihat penyebaran data

pada  sumber  diagonal  pada  Kolmogorov-

Smirnov. 

2. Uji  multikoloniearitas,  untuk  menguji

adanya multikolinearitas  dapat dilihat me-

lalui nilai Variance Inflantion Factor (VIF)

dan  tolerance  value  untuk  masing-masing

variabel independen. Apabila tolerance va-

lue  di  atas  0,10  dan  VIF  kurang  dari  10

maka dikatakan tidak terdapat gejala multi-

kolinearitas. 
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3. Uji  Heteroskedastisitas,  Adalah  dimana

model regresi terjadi ketidaksamaan varian-

si  dari  residual  dari  suatu  pengamatan  ke

pengamatan yang lain. Penelitian ini meng-

gunakan uji heteroskedastisitas dengan me-

lihat pola titik-titik pada scatterplot regresi.

4. Uji  autokorelasi  adalah  untuk mengetahui

adakah korelasi variabel yang ada di dalam

model  prediksi  dengan  perubahan  waktu.

Penelitian ini menggunakan uji autokorela-

si berdasarkan nilai Durbin-Watson (DW).

IV. HASIL PENELITIAN

Hasil penelitian 

Tabel 1 menunjukkan hasil uji validitas

item promosi (x1), kualitas produk (x2), sum-

ber daya manusia (x3), volume penjualan (Y).

uji validitas item dapat terlihat pada koefisien

korelasi antara tiap item dengan skor total dan

kemudian  dibandingkan  dengan  r-tabel  dari

pearson product moment pada tingkat signifi-

kansi  0,05  sehingga  diperoleh  nilai  r-tabel

sebesar  0,180 dan  dapat  disimpulkan  bahwa

semua item pernyataan adalah valid. 

Hasil uji validitas

Variabel Item
Correlation
Item -total

r-
tabel

Keterangan

Promosi
(X1)

1 0,539 0,180 Valid

2 0,364 0,180 Valid
3 0,573 0,180 Valid

4 0,473 0,180 Valid

5 0,467 0,180 Valid
6 0,491 0,180 Valid
7 0,459 0,180 Valid
8 0,535 0,180 Valid

Kualitas
Produk
(X2)

1 0,339 0,180 Valid

2 0,383 0,180 Valid
3 0,484 0,180 Valid
4 0,360 0,180 Valid
5 0,314 0,180 Valid
6 0,562 0,180 Valid

SDM
(X3)

1 0,520 0,180 Valid

2 0,564 0,180 Valid
3 0,511 0,180 Valid
4 0,633 0,180 Valid
5 0,547 0,180 Valid

Volume
penjualan

(Y)

1 0,709 0,180 Valid

2 0,554 0,180 Valid
3 0,675 0,180 Valid
4 0,605 0,180 Valid
5 0,644 0,180 Valid

Tabel  2  menunjukkan  bahwa  promosi

(x1),  kualitas  produk  (x2),  sumber  daya

manusia (x3), volume penjualan (Y). masing-

masing memiliki nilai cronbach ‘ s alpha seca-

ra berurut sebesar 0,637, 0,672, 0,627, 0,625,

sehingga  dapat  disimpulkan  bahwa  dimensi

pernyataan  adalah  reliabel  atau  berada  pada

kategori baik.

Uji reliabilitas

Variabel
Koefisien
Relibilitas

Total
item

Nilai
batas

Kesimpulan

Promosi (X1) .637 8 0,60  Reliabel
Kualitas

Produk (X2)
.672 6 0,60 Reliabel

SDM (X3) .627 5 0,60  Reliabel
Volume

Penjualan (Y)
.625 5 0,60 Reliabel

 

Berdasarkan  hasil  uji  normalitas  pada

tabel 3 dengan hasil signifikansi sebesar 200.

karena  tingkat  signifikan  200  <  0,05  maka
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model  regresi  yang  digunakan  berdistribusi

normal.

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized
Residual

N 118
Normal 
Parametersa,b

Mean .0000000
Std. Deviation 1.33891297

Most Extreme 
Differences

Absolute .056
Positive .029
Negative -.056

Test Statistic .056
Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d

Berdasarkan  hasil  uji  normalitas  pada

tabel 3 dengan hasil signifikansi sebesar 200.

karena  tingkat  signifikan  200  <  0,05  maka

model  regresi  yang  digunakan  berdistribusi

normal.

Uji Multikoloniearistas

Model

Collinearity Statistics

Tolerance VIF

1 (Constant)

PROMOSI .899 1.113

KUALITAS PRODUK .928 1.078

SUMBER DAYA 
MANUSIA

.960 1.042

Dari output di atas dapat di ketahui bah-

wa nilai  toleransce  tabel  menunjukan bahwa

tidak  variabel  indenpenden  yang  memiliki

nilai  tolerance  kurang  dari  0,10  yang  berati

tidak  ada  kolerasi  antara  variabel  indenpen-

den.  Hasil  perhitungan  nilai  (VIF)  juga  me-

nunjukan hal yang sama tidak ada satu varia-

bel independen yang memiliki nilai (VIF) le-

bih dari 10,00, maka dapat di simpulkan bah-

wa  pengaruh  promosi,  kualitas  produk,  dan

sumber  daya  manusia  terhadap  volume pen-

jualan  tidak  terjadi  masalah  dalam  multiko-

linearitas.

Uji Autokorelasi

Model Summaryb

Mo
del R

R
Square

Adjusted
R Square

Std. Error of
the Estimate

Durbin-
Watson

1 .338a .114 .091 .496 2.031

a. Predictors: (Constant), SDM, kuakitas produk, promosi
b. Dependent Variable: volume penjualan

Berdasarkan tabel diatas diketahui bah-

wa nilai Durbin-Watson (DW- hitung sebesar

2.031  dan  nilai  dU  1.7520  serta  nilai  dL

1.6479 ini menunjukan jika autokorelasi tidak

terjadi  karena  nila  DW  (2.031)  >  nilai  dU

(1.7520).

 

Bedasarkan hasil  grafik sctterplot gam-

bar  1  yang tersaji  dapat  menjelaskan  bahwa
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titik-titik  tidak  membentuk  pola  yang  jelas,

titik-titik  menyebar  di  atas  dan  di  bawah

angka 0 pada sumbu Y jadi dapat disimpulkan

bahwa tidak terjadi masalah heterokedastisitas

dalam model regresi

PROMOSI
VOLUME 
PENJUALAN

PROMOSI Pearson 
Correlation

1 .329**

Sig. (2-tailed) .000

N 118 118
VOLUME 
PENJUALAN

Pearson 
Correlation

.329** 1

Sig. (2-tailed) .000

N 118 118

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

Outout  correlation tentang nilai  koefie-

sien korelasi dan nilai signifikans antara varia-

bel promosi dengan volume penjualan.tingkat

korelasi  dapat  di  nilai  sebesar  0.329  karena

koefisien mendekati 1 atau -1 maka dapat di-

simpulkan  bahwa  hubungan  antara  promosi

dan volume penjualan semakin erat atau per-

son correlation di kategori korelasi rendah ka-

rena nilai person correlation berada di sekitar

0,20-0,399 berikut uji singnifikan di maksud-

kan untuk mengetahui apakah terdapat hubu-

ngan signifikan atau tidak antara variabel ter-

sebut.  Pengujian  ini  menggunakan  dua  sisi

(tow tallied).

Uji f

Model
Sum of
Squares Df Mean Square F Sig.

1 Regression 39.111 3 13.037 7.086 .000b

Residual 209.744 114 1.840

Total 248.856 117

Dari tabel di atas menjelaskan hasil uji F

atau uji koefisien regresi. Dari hasil pengujian

pada t abel 4.17 di atas dapat diketahui bahwa

nilai F hitung > F tabel 7,086 >2,68) dan nilai

probabilitas  alpha  yaitu  0,0002  0,005.  Hasil

ini menunjukan bahwa hipotesis keempat pe-

nelitian  yang  menyatakan  bahawa  hipotesis

pengaruh  promosi,  kualitas  produk,  sumber

daya  manusia  berpengaruh  terhadap  volume

penjualan ini diterima.

Pembahasan

1. Pengaruh  Promosi  Terhadap

Peningkatan Volume Penjualan di Somel

Al-Mubarok.

Dari hasil statistik uji-t di peroleh ada-

nya pengaruh positif antara promosi terhadap

peningkatan volume penjualan dengan pernya-

taan yaitu nilai t-hitung sebesar 3,412> dari t-

tabel  1,658  dengan  nilai  singnifikansi  0,000

lebih  dari  kecil  dari  0,05  (0,000<0,05),dan

koefisien regresi  mempunyai  nilai  positif  se-

besar  0.293,  maka  penelitian  ini  berhasil

membuktikan hipotesis pertama yang menya-

takan bahwa “promosi  berpengaruh terhadap

peningkatan  volume penjualan  di  Somel  Al-

Mubarok karena promosi salah satu hal yang

penting  untuk  bisa  mempromosikan  mebel

agar  masyarakat  lebih  ingin  mengetahui  dan
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tertarik  untuk  membeli  produk  mebel  Al-

Mubarok dan semakin tinggi tingkat promosi

maka  semakin  meningkat  volume  penjualan

mebel Al-Mubarok.

Sedangkan standar eror atau tingkat ke-

salahan produksi dalam penelitian ini sebesar

0,070  ini  artinya  bahwa  tingkat  kesalahan

produksi kemungkinan besar akan di pengaru-

hi oleh variabel lain.

Dengan  demikian  dapat  di  simpulkan

bahwa  berdasarkan  pengujian  terhadap  118

responden  konsumen  di  Somel  Al-Mubarok

adanya bukti untuk menerima H1 dan meno-

lak Ho, besarnya pengaruh promosi terhadap

keputasan berbelanja dapat di lihat dari nilai

standardized  coeficients  beta  sebesar  30,9%

bahwa promosi mampu mempengaruhi kepu-

tusan pembelian konsumen di Somel Al-Mu-

barok.  karena  cara  promosi  produk  yang  di

gunakan di Somel Al-Mubarok yaitu dengan

cara  menyediakan  brosur  untuk  para  konsu-

men dan melalaui media sosial seperti What-

sapp dan facebook.

2. Pengaruh  Kualitas  Produk  Terhadap

Peningkatan Volume Penjualan di Somel

Al-Mubarok.

Dari hasil statistik uji-t di peroleh nilai t-

hitung sebesar  0,807 < t  tabel  1,658 dengan

nilai  signifikansi  0,421 lebih besar  dari  0,05

(0,421>0,05),  dan  koefisien  regresi  mempu-

nyai nilai positif sebesar 0,093 dari hasil pe-

ngujian  tersebut  dapat  di  simpulkan  bahwa

hipotesis kedua di tolak. Hal ini karena kuali-

tas produk tidak berpengaruh signifikan terha-

dap  volume  penjulan  di  Somel  Al-Mubarok

maka penelitian ini tidak berhasil membukti-

kan hipotesis kedua yang menyatakan bahwa

“kualitas  produk  berpengaruh  terhadap  pe-

ningkatan  volume  penjualan  di  Somel  Al-

Mubarok  karena  kuliatas  produk  juga  dapat

menjadi  daya tarik  konsumen untuk mempe-

ngaruhi minat  beli  dilihat  dari  kualitas suatu

produk yang di produksi. semakin tinggi ting-

kat kualitas produk mebel maka semakin me-

ningkat tinggkat volume penjualan agar untuk

menarik para konsumen.

3. Pengaru  Sumber  Daya  Manusia

Terhadap  Peningkatan  Volume

Penjualan di Somel Al-Mubarok.

Dari  hasil  statistik  uji-t  di  peroleh

adanya  pengaruh positif  antara  sumber  daya

manusia terhadap peningkatan volume penjua-

lan  dengan pernyataan  peroleh  nilai  t-hitung

sebesar  2.368  >  t  tabel  1,658  dengan  nilai

signifikansi  0,020  lebih  kecil  dari  0.05

(0,000<0,05),  dan  koefisien  regresi  mempu-

nyai nilai positif sebesar 0,224 dari hasil pe-

ngujian  tersebut  dapat  di  simpulkan  bahwa
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hipotesis ketiga di terima. Hal ini kerana kua-

litas SDM berpengaruh positif terhadap volu-

me  penjulan  di  Somel  Al-Mubarok.  Karena

sumber  daya  manusia  penting  yang  bekerja

sebagai  penggerak  dengan  tenaga  kerja  dan

pengetahuan yang di miliki  dalam memaksi-

malkan  atau  memproduksi.  Semakin  tinggi

kualitas sumber daya manusia yang di miliki

maka semakin tinggi volume penjualan

4. Pengaruh  Promosi,  Kualitas  Produk

Dan  Sumber  Daya  Manusia  Terhadap

Peningkatan Volume Penjualan di Somel

Al-Mubarok

Dari  hasil  statistik  uji  f  menjelaskan

koefisien  regresi.  Dari  hasil  pengujian  pada

tabel 4.8 di atas dapat diketahui bahwa nilai F

hitung  >  F  tabel  7,086  >  2,68  maka  Ho  di

tolak  jadi  dapat  di  artikan  bahwa  promosi,

kualitas produk dan SDM berpengaruh secara

simultan terhadap volume penjualan di Somel

Al-Mubarok.

V. KESIMPULAN

Berdasarkan  hasil  penelitian  dan

pembahasan,  maka  dapat  di  tarik  beberapa

kesimpulan sebagai berikut.

1. Promosi  berpengaruh  positif  terhadap  pe-

ningkatan volume penjualan di Somel Al-

Mubarok. Hal ini di buktikan dengan nilai

t-hitung sebesar 3,412 dengan nilai signifi-

kansi 0,000 lebih dari kecil dari 0,05 (0,000

<  0,05;  dan  koefisien  regresi  mempunyai

nilai positif sebesar 0.293, maka penelitian

ini berhasil membuktikan  hipotesis perta-

ma yang menyatakan bahwa “promosi ber-

pengaruh   terhadap  peningkatan  volume

penjualan di Somel Al-Mubarok”.(2) Kua-

litas produk tidak berpengaruh positif  ter-

hadap  peningkatan  volume  penjualan  di

Somel  Al-Mubarok.Hal  ini  membuktikan

dengan  nilai  t-  hitung  sebesar  0,807  de-

ngan  nilai  signifikansi  0,421  lebih  besar

dari 0,05 (0,421>0,05), dan koefisien regre-

si  mempunyai  nilai  positif  sebesar  0,093

maka penelitian ini  berhasil  membuktikan

H2 tidak dapat terjadi sesuai dengan pene-

liti hitung > t tabel maka dapat dibuktikan

H1 dalam penelitian ini dapat menjelaskan

dengan pembuktian tingkat signifikan pada

nilai  00<  0,05.  yang  menyatakan  bahwa

“Kualitas Produk”tidak berpengaruh terha-

dap peningkatan volume penjualan  di  So-

mel Al-Mubarok”.(3) Sumber Daya manu-

sia  berpengaruh positif  terhadapa pening-

katan volume penjualan di Somel Al-Mu-

barok. Hal ini membuktikan dengan  nilai t-

hitung sebesar  2.368 dengan nilai  signifi-

kansi 0,020 lebih kecil  dari 0.05 (0,000 <

0,05),  dan  koefisien  regresi  mempunyai
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nilai positif sebesar 0,224 maka penelitian

ini berhasil membuktikan  hipotesis ketiga

yang  menyatakan  bahwa  “Sumber  daya

manusia” berpengaruh  terhadap peningka-

tan volume penjualan di Somel Al-Muba-

rok”.(4)Variabel Promosi, Kualitas Produk,

Sumber Daya Manusia berpengaruh positif

terhadap peningkatan volume penjualan di

Somel Al-Mubarok. Hal ini di buktikan de-

ngan  nilai  F  hitung  sbesar  7,086  dengan

signifikan  sebesar  0,000  <  0,05.  Yang

berati Promosi, Kualitas Produk Dan Sum-

ber  Daya  Manusia  mampu  mempengruhi

secara persial terhadap peningkatan volume

penjualan di Somel Al-Mubarok.
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