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ABSTRAK 

Pesaingan dunia bisnis menuntut setiap perusahaan mendapatkan pangsa pasar dengan meningkatkan 

volume penjualannya disertai strategi pemasaran yaitu harga dan saluran distribusi. Dimana harga 

adalah satuan moneter sedangkan saluran distribusi merupakan perantaran dari produsen ke konsumen. 

Tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis harga dan saluran distribusi terhadap volume penjualan 

pada home industri putri kuning, dengan menggunakan metode kuantitatif. Teknik sampling 

menggunkan data responden karyawan dan pelanggan. Berdasarkan hasil perhitungan variabel harga 

dapat diketahui nilai signifikan sebesar 0,025. Maka dapat  disimpulkan bahwa harga tidak berpengaruh 

signifikan terhadap volume penjualan, karena nilai signifikan variabel harga lebih besar dari 0,05. 

Berdasarkan hasil perhitngan variabel saluran distribusi dapat diketahui nilai signifikan sebesar 0,202. 

Maka dapat disimpulkan bahwa saluran distribusi tidak berpengaruh signifikan terhadap volume 

penjualan, karena nilai signifikan variabel saluran distribusi lebih besar dari 0,05. Hal ini menunjukan 

apabila penggunaan saluran distribusi tidak efektif dan efesien maka berdampak pada volume penjualan. 

 

Kata kunci: Harga, Saluran Distribusi, Volume Penjualan 

 

 

ABSTRACT 

The competition in the business world demands that every company gain market share by increasing its 

sales volume accompanied by marketing strategies, namely prices and distribution channels. Where the 

price is a monetary unit while the distribution channel is an intermediary from producers to consumers. 

The purpose of this study is to analyze prices and distribution channels against sales volumes in the Putri 

Kuning home-industry, using quantitative methods. The sampling technique uses employee and 

customer respondent data. Based on the results of the price variable calculation, a significant value of 

0.025 can be established. Then it can be concluded that the price does not have a significant effect on 

the volume of sales, since the significant value of the price variable is greater than 0.05. Based on the 

results of the calculation of the distribution channel variables, a significant value of 0.202 can be known. 

Then it can be concluded that the distribution channel has no significant effect on sales volumes, since 

the variable significant value of the distribution channel is greater than 0.05. This shows that if the use 

of distribution channels is ineffective and efficient, it has an impact on sales volume. 

 

Keywords: Price, Distribution Channels, Sales Volume 

 

 

PENDAHULUAN 

Persaingan dunia yang lama semakin kompetitif pada dunia usaha mendorong para pelaku usaha 

untuk terus berupaya meningkatkan volume penjualan guna memaksimalkan keuntungan. Dengan 

kenyataan ini menuntut pengusaha untuk tetap mengikuti perkembangan dan, sejauh memungkinkan, 

mencari taktik dan pendekatan baru untuk meningkatkan volume penjualan. Total penjualan yang 

diperoleh dari barang-barang yang diperdagangkan selama periode tertentu, yaitu jumlah produk yang 

terjual dalam periode waktu tertentu, merupakan salah satu elemen penentu yang memiliki dampak 

asignifikan terhadap pencapaian laba bersih, sedangkan laba atau keuntungan adalah sarana vital untuk 

bertahan hidup suatu perusahaan. 

Keterjangkauan harga, kesesuaian harga dengan kualitas, daya saing harga, dan kesesuaian harga 

dengan keunggulan merupakan beberapa indikasi atau tindakan yang harus diperhatikan oleh home 

industri dalam menetapkan harga. Saluran distribusi adalah perantara yang memfasilitasi pergerakan 

produk dan jasa yang ditawarkan dari sebuah produsen kepada konsumen. Ketika suatu produk 

mailto:Ismiati304@gmail.com
mailto:tetty@stieken.ac.id
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berpindah dari produsen ke konsumen, istilah "saluran distribusi" mengacu pada proses pemilihan atau 

jalur yang harus diikuti. Transaksi bisnis yang terjadi antara produsen dan pelanggan dapat dikelola 

secara efisien dengan bantuan saluran distribusi. 

Penggunaan perantara akan meningkatkan efisiensi barang yang disediakan dan didistribusikan 

ke sasaran pasar. Industri rumah tangga harus memperhatikan indikator saluran distribusi seperti tempat 

yang mengacu pada ketersediaan produk pada lokasi tertentu, waktu yang mengacu pada ketersediaan 

produk yang diinginkan oleh pelanggan, bentuk yang mengacu pada produk yang siap untuk digunakan 

dan dalam kondisi baik, dan informasi, yang mengacu pada jawaban atas pertanyaan dan komunikasi 

umum tentang penggunaan dan manfaat  

Hasil akhir yang diperoleh perusahaan melalui penjualan barangnya disebut volume penjualan. 

Volume penjualan diukur secara keseluruhan dari jumlah yang dicapai, tidak terpisah secara tunai atau 

kredit.  

Berdasarkan pertimbangan pemaparan diatas Home industri putri kuning yang mengalami 

permasalahan dalam meningkatkan volume penjualan ada pada penentuan harga juala untuk agen dan 

konsumen serta dalam saluran distribusi home industri sapu putri kuning masih memiliki kendala dalam 

penyaluranya seperti terbatasnya produk yang dihasilkan dalam produksi dan masih belum bisa 

menjangkau semua wilayah kabupaten atau kota serta memiliki kendala dalam pengiriman dalam skala 

besar. Penulis memiliki beberapa permasalahan yaitu : Bagaimana dampak harga terhadap volume 

penjualan pada Home Industri Putri Kuning?, Bagaimana dampak saluran distribusi terhadap volume 

penjualan pada Home Industri Putri Kuning? dan Bagaimana dampak harga dan saluran distribusi 

terhadap volume penjualan pada Home Industri Putri Kuning? serta penulis memiliki tujujan dalam 

penelitian ini yaitu: Untuka mengetahui dampak harga terhadap volume penjualan pada Home Industri 

Putri Kuning, Untuka mengetahui dampak saluran distribusi terhadap volume penjualan pada Home 

Industri Putri Kuning dan Untuka mengetahui dampak harga dan saluran distribusi terhadap volume 

penjualan pada Home Industri Putri Kuning. 

Penelitian Terdahulu 

Ika Lis Mariatun, M.Pd, (2016) judul penelitian yang dibuat adalah Pengaruh Saluran Distribusi, 

Harga Dan Promosi Terhadap Volume Penjualan Pada Home Industri Tempe Putra Kl Kecamatan Socah 

Tahun 2016. Penlitian ini memiliki tujuan untuk mengetahui pengaruh-pengaruh yang signifikan antara 

saluran distribusi, harga, dan promosi terhadap volume penjualan. Jenis analisis yang dipakai dalam 

peneltian ini adalah jenis analisis regresi linier berganda. 

Henri Saragih, (2015) melakukan penelitian berjudul Analisis Strategi Penetapan Harga Dan 

Pengaruhnya Terhadap Volume Penjualan Pada Pt. Nutricia Indonsesia Sejahtera Medan. Penelitian ini 

bertujuan untuk mengetahui strategi ,penetapan harga terhadap volume penjualan.  

 Frendy O. Mokalu dan Altje Tumbel, (2015) melakukan penelitian berjudul Pengaruh Kualitas 

Produk, Harga Dan Distribusi Terhadap Volume Penjualan Roti Jordan Cv. Minahasa Mantap Perkasa. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh serta kualitas produk, harga, dan distribusi secara 

simultan terhadap volume. Jenis penelitian ini menggunakan teknik asosiatif, yang memerlukan 

penggunaan analisis kuantitatif untuk menguji dampak kualitas produk, harga, dan distribusi pada 

volume penjualan. 

Pemasaran  

Pemasaran adalah salah satu tindakan bisnis untuk mempertahankan kelangsungan hidupnya serta 

mengembangkan dan mencapai proyeksi keuntungan. Para ekonom telah mengusulkan berbagai definisi 

pemasaran. Pemasaran adalah serangkaian tindakan yang luas yang bertujuan untuk mengidentifikasi, 

menetapkan harga, memasarkan, dan mendistribusikan produk dan layanan yang memenuhi permintaan 

pelanggan saat ini dan masa depan. (Sunyoto, 2013:1). Pemasaran lebih dari sekadar aktivitas penjualan, 

karena penjualan pada dasarnya adalah tindakan yang mengangkut barang atau jasa dari produsen ke 

pelanggan. Pemasaran diposisikan antara produsen dan konsumen, menyiratkan bahwa ia berfungsi 

sebagai penghubung antara keduanya. 

Harga 

Harga adalah nilai yang diantisipasi dari suatu produk atau layanan, serta layanan, yang harus 

dibayar atau dibayar pelanggan untuk sejumlah item. Bagi sebuah perusahaan, harga adalah suatu 

kebijakan yang dapat menentukan pendapatan (Suharno dan Sutarso, 2010:178). Konsumen harus 

membayar sejumlah tertentu sebagai imbalan atas produk atau jasa, yang biasanya dinyatakan dalam 
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uang. Dapat juga disampaikan Harga adalah nilai yang diantisipasi dari suatu produk atau layanan, serta 

layanan, yang harus dibayar atau dibayar pelanggan untuk sejumlah item. 

Ada empat ukuran yang mencirikan harga ( Kotler dan Keller, 2012:314), yaitu Keterjangkauan 

harga, Kesesuaian harga dengan kualitas, Daya saing harga, dan Kesesuaian harga dengan manfaat.  

Saluran distribusi 

Saluran distribusi adalah kerangka kerja yang menggambarkan berbagai skenario pemasaran yang 

dihadapi oleh berbagai perusahaan, serta saluran alternatif yang digunakan. Menurut Tjiptono 

(2015:345) Yang dimaksud dengan “distribusi” adalah berbagai upaya pemasaran yang ditujukan untuk 

mempercepat dan mempermudah penyediaan atau pendistribusian produk dan jasa dari produsen ke 

konsumen, sehingga dapat digunakan sesuai dengan kebutuhan (jenis, jumlah, harga, lokasi, dan waktu). 

Saluran distribusi penting karena melalui saluran itulah produk dari produsen sampai ke konsumen. 

Karena keberhasilan dan efisiensi pendistribusian barang yang dijual kemudian dibeli dan dikonsumsi 

oleh pelanggan, maka distribusi merupakan kegiatan yang sangat signifikan dalam sistem pemasaran. 

Adapun indikator yang perlu diperhatikan dalam saluran distribusi diantaranya tempat , waktu, bentuk, 

dan informasi. 

Volume Penjualan 

Volume penjualan merupakan jumlah yang ingin dicapai dalam melakukan penjualan oleh 

perusahaan yang di jalankan dalam kurun waktu tertentu (Sutopo, 2012:28). Maka maksud dari volume 

penjualan adalah hasil dari operasi penjualan perusahaan dalam arti penjualan sebenarnya, yang diukur 

dengan jumlah unit penjualan yang terjual dalam periode waktu tertentu atau selama periode waktu yang 

ditentukan oleh perusahaan.  

Adapun indikator yang perlu diperhatikan dalm penjualan menurut (Swastha dan Irawan, 

2008:44) yaitu untuk mencapai volume penjualan tertentu, memperoleh laba tertentu, dan untuk 

mendukung perkembangan usaha.  

Keberhasilan tujuan penjualan ini merupakan suatu perkiraan jumlah penjualan yang dapat 

dicapai berdasarkan strategi pemasaran yang telah ditetapkan dan dalam lingkungan pemasaran tertentu. 

Dengan target penjualan yang dapat dicapai akan membuahkan jumlah keuntungan yang didapatkan 

semakin meningkat. 

Gambar 1 

Hubungan Antar Variabel 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Hubungan antara harga dan volume penjualan memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 

perusahaan karena harga merupakan penentu permintaan pasar, harga dapat mempengaruhi posisi 

bersaing perusahaan dan pangsa pasar, harga akan memberikan hasil yang maksimal dengan 

menghasilkan sejumlah besar pendapatan dan laba bersih, harga barang juga dapat mempengaruhi 

program pemasaran perusahaan, dan harga merupakan cara bagi produsen untuk membedakan dari 

pesaing. Keuntungan perusahaan akan tumbuh jika harga jual naik dalam situasi ini. Demikian pula jika 

harga jual barang-barang perusahaan turun, maka pendapatan perusahaan juga akan turun. Sekalipun 

barang perusahaan sesuai dengan keinginan pelanggan, kegagalan dan kegagalan dalam memenuhi 

tujuan pemasaran produk akan terjadi jika produk perusahaan tidak didukung oleh saluran distribusi 

yang kuat itu akan sangat merugikan perusahan. Maka dari itu penentuan saluran distribusi sangatlah 

berperan penting terhadap volume penjualan. Berikut rumusan hipotesis : 

H1 : Harga berpengaruh terhadap Volume Penjualan produk pada Home Industri Putri Kuning.  

H2 : Saluran distribusi berpengaruh terhadap volume penjualan produk pada Home Industri Putri 

Kuning. 

H3 :  Harga dan Saluran Distribusi terhadap Volume Penjualan produk pada Home Industri Putri Kuning. 

 

Harga  

( X1) 

 

 

 

 

 

 

 

 

Saluran Distribusi 
(X2) 

Volume Penjualan 

(Y) 

 
 

H1 

H2 

H3 
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METODE PENELITIAN 

Jenis penelitian yang dipakai ialah jenis penelitian deskriptif kuantitatif. Melalui penelitian 

deskriptif kuantitatif ini peneliti bisa menganalisis data yang diperoleh dengan menggunakan hubungan 

antar variable, yang terdiri atas harga dan saluran distribusi sehingga dapat meningkatkan volume 

penjualan. 

 

Definisi Operasional Variabel 

1. Variabel bebas (independent variable) X 

a. Harga  

Harga merupakan satu dari berbagai cara yang digunakan produsen untuk membedakan 

produk yang tawarkannya dengan pesaing (Widiana dan Sinaga, 2010:59). Ada empat 

indikator yang mencirikan harga ( Kotler dan Keller, 2012:314), yaitu Keterjangkauan harga, 

Kesesuaian harga dengan kualitas, Daya saing harga, dan Kesesuaian harga dengan manfaat. 

b. Saluran Distribusi (X2 )  

Distribusi merupakan sekelompok bisnis yang saling berhubungan yang bekerja sama untuk 

menyediakan produk atau layanan bagi konsumen atau pelanggan bisnis untuk dikonsumsi. 

(Kotler dan Amstrong, 2010:363). Indikator saluran distribusi pada penelitian ini yaitu tempat, 

waktu, bentuk dan informs. 

2. Variabel terpegaruh (dependent variable) Y 

Indikator pada variable volume penjualan dalam penelitian ini menurut (Swastha dan Irawan, 

2008:44) adalah Untuk mencapai volume penjualan tertentu, Memperoleh laba tertentu, dan 

Untuk mendukung perkembangan usaha. 

Populasi dan Sampel 

Popolasi dalam penelitian ini, penulis menentukan populasi yang diambil dari agen Home Industri  

Putri Kuning yang jumlahnya 37 orang. 

Sampel penelitian ini menggunakan sampel jenuh, yang merupakan metodologi non-probabilitas. 

Jadi penelitian ini menggunakan sampel semua orang yang terlibat, mengetahui, mengerti, memahami 

tentang Home Industri Putri Kuning baik didalam industri maupun diluar industri yang berjumlah 37 

orang yang terdiri  dari agen yang mebeli lebih dari dua kali pembelian di home industri putri kuning. 

 

HASIL DAN PEMBAHAAN 

Analisis Data 

Uji Validitas dan Uji Reabilitas 

Ketentuan validitas instrumen dapat dinyatakan valid apabila suatu pertanyaan atau pernyataan 

memilki r hitung yang lebih besar daripada r standar, r standart yang digunakan yaitu jika r ≥ 0,3 maka 

item-item dinyatakan valid dan sebaliknya Jika r ≤ 0,3 maka item-item dinyatakan tidak valid. 

(Sugiyono, 2012:133). Sedangkan uji reabilitas dinyatakan reliabel apabila nilai cronbach’s alpha>0,6. 

Uji Asumsi Klasik 

Gambar 2   

Hasil Uji Normalitas 

Sumber : Output SPSS 2021 

Hasil uji ditunjukan dengan grafik normal P-P plot of regression standartdized residual yang dapat 

disimpulkan hasil pengujian menunjukan data menyebar di sekitar garis diadonal dan mengikuti arah 

garis diagonal berarti bahwa model regresi tersebut sudah berdistribusi normal. 



PARSIMONIA VOL 9. NO. 1 FEBRUARI 2022 : 20-27                                                             ISSN   2355-5483 

                                                                                                                                                    E-ISSN   2745-3545 

   

24 
 

 

Table 1  

Hasil Uji Mutikolinritas 

Coefficientsa 

Model  Unstandardized 

Coefficients 

Std. 

Coefficients 

T  Sig. Collinearity 

Statistics 

B Std. 

Error 

Beta Tolerance VIF 

1 

 

Constant 15,887  2,269  7,003 ,000   

Harga  ,199 ,085 ,390 2,343 ,025 ,905 1,105 

Saluran 

Distribusi 

-,118 ,091 -,216 -1,300 ,202 ,905 1,105 

Sumber: Olahan Peneliti 2021 

 

Dari tabel diatas dapat disimpulkan bahwa nilai tolerance sebesar 0,905 dan nilai VIF sebesar 

1,105 tidak lebih dari 10, maka tidak terjadi multikolinearitas antar variabel. 

Gambar 2 

Uji Heteroskedatistias 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

Sumber : Output SPSS 2021 

 

Dari gambar scatter plot diatas dapat disimpulkan bahwa data menyebar diatas dan dibawah 

angka 0 pada sumbu Y serta tidak membentuk pola yang jelas sehingga tidak terjadi gejala 

heterokedastisitas. 

Tabel 2 

Hasil Uji Autokorelasi 

Model Summaryb 

Model  R R Square Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

Durbin-

Watson 

1 ,383 ,147 ,097 1,032 2,503 
          Sumber :Output SPSS 2021 

 

Berdasarkan tabel diatas dapat di ketahui bahwa du<d<4-du, maka tidak terjadi gejala autokorelasi 

dengan hasil analisis berikut 1,5904<2,503<2,4096. 

Tabel 3  

Coefficientsa Hasil Analisis Regresi Linier Berganda 

Coefficientsa 
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Model  Unstandardized 

Coefficients 

Std.. 

Coefficient

s 

T  Sig. Collinearity 

Statistics 

B Std. 

Error 

Beta Toleran

ce 

VIF 

1 

 

Constant 15,887  2,269  7,003 ,000   

Harga  ,199 ,085 ,390 2,343 ,025 ,905 1,105 

Saluran 

Distribusi 

-,118 ,091 -,216 -1,300 ,202 ,905 1,105 

              Sumber: Olahan Peneliti 2021 

Persamaan matematika yang digunakan dalam regresi linear berganda adalah sebagai berikut: 

Y= 15,887 + 0,199X1 + (-0,118)X2+e 

Dimana: 

Konstant sebesar 15,887 memiliki arti bahwa apabila tidak ada kenaikan nilai dari variabel harga dan 

saluran distribusi maka nilai variabel volume penjualan adalah 15,887. 

Uji Hipotesis 

Tabel 4  

Coefficientsa Hasil Uji Parsial T 

Coefficientsa 

Model  Unstandardized 

Coefficients 

Std. 

Coefficients 

T  Sig. Collinearity 

Statistics 

B Std. 

Error 

Beta Toleran

ce 

VIF 

1 

 

Constant 15,88

7 

 2,269  7,003 ,000   

Harga  ,199 ,085 ,390 2,343 ,025 ,905 1,105 

Saluran 

Distribusi 

-,118 ,091 -,216 -1,300 ,202 ,905 1,105 

Sumber: Olahan Peneliti 2021 

 

Berdasarkan hasil perhitungan variabel harga dapat diketahui nilai thitung sebesar 2,342 dan nilai 

signifikan sebesar 0,025. Maka dapat disimpulkan bahwa harga berpengaruh signifikan terhadap volume 

penjualan dimana Ha diterim dan Ho ditolak karena nilai signifikan variabel harga lebih kecil dari 0,05.  

Berdasarkan hasil perhitungan variabel saluran distribusi dapat diketahui nilai thitungsebesar -1,300 

dan nilai signifikan sebesar 0,202. Maka dapat disimpulkan bahwa saluran distribusi tidak berpengaruh 

signifikan terhadap volume penjualan dimana Ha ditolak dan Ho diterima karena nilai signifikan variabel 

saluran distribusi lebih besar dari 0,05. 

Tabel 5  

Hasil Uji Simulat ( F ) 

ANOVAa 

Model  Sum of 

Squares 

Df Mean 

Square 

F Sig.  

1 Regression 6,236 2 3,118 2,929 ,067b 

 Residual 36,197 34 1,065   

 Total  42,432 36    
Sumber: Olahan Peneliti 2021 
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Berdasarkaan tabel hasil uji f dapat diketahui nilai Fhitung sebesar 2,929 dan nilai signifikan 

0,067maka dapat disimpulkan bahwa harga dan saluran distribusi tidak mempunyai pengaruh terhadap 

volume penjualan karena nilai signifikan harga dan saluran distribusi lebih besar dari 0,5. 

Tabel 6  

Model Summaryb Uji koefiesien determinasi (Uji  R2) 

Model Summaryb 

Model  R R Square Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

Durbin-

Watson 

1 ,383 ,147 ,097 1,032 2,503 
Sumber: Olahan Peneliti 2021 
 

Berdasarkan tabel diatas hasil uji determinasi menunjukak bahwa pengaruh variabel harga dan 

variabel saluran distribusi terhadap volume penjualan sebesar 14,7 % (R Square ) dan dipengaruhi oleh 

faktor lain yang tidak diteliti sebesar 85,3% seperti kegiatan home industri lainnya. Pada hasil nilai Std. 

Error of the Estimate memiliki jumlah nilai 1,032, semakain kecil Std. Error of the Estimate maka model 

semakain baik. 

Pembahasan 

Berdasarkan hasil analisis data penelitian ini menunjukan bahwa variabel harga berpengaruh 

positif dan cukup besar terhadap volume penjualan home industri putri kuning. Jika harga yang 

ditawarkan naik, volume penjualan berkurang, dan jika harga yang diberikan turun, volume penjualan 

meningkat, karena permintaan jumlah barang meningkat. Karena tujuan penetapan harga adalah untuk 

memperoleh keuntungan, pengembalian modal yang tertanam dalam jangka waktu tertentu, dan volume 

penjualan, home industri tangga harus menetapkan harga produk sesuai dengan biaya yang digunakan 

dalam memproduksi produk sapu. Apabila harga yang ditetapkan tidak sesuai dengan biaya yang 

digunakan dalam memproduksi produk sapu maka akan berdampak pada volume penjualan. home 

industri Putri Kuning menetapkan harga sapu berdasarkan jenis dan kualitas produk; Penetapan harga 

ini harus diperhitungkan agar harga produk sapu tidak naik drastis karena dapat merusak volume 

penjualan Hasil analisis dari penelitian ini telah selaras dengan penelitian yang dilaksanakan oleh Windri 

et al., (2012) menyatakan tingginya kenaikan harga yang dilakukan akan memberikan dampak pada 

penurunan volume penjualan. 

Berdasarkan hasil analisis secara parsial variabel saluran distribusi tidak berpengaruh signifikan 

terhadap volume penjualan di home industri putri kuning. Hal ini disebabkan kurangnya unsur-unsur 

seperti pertimbangan pasar, pertimbangan produk, pertimbangan bisnis, dan pertimbangan perantara 

yang berdampak pada pertimbangan saluran distribusi.. Home industri kurang memperhatikan faktor 

pertimbangan perantara yang sebenarnya merupakan faktor yang sangat penting dan harus di perhatikan 

oleh pelaku home industri dalam saluran distribusi. Hasil analisis dari penelitian ini telah selaras dengan 

penelitian yang dilaksanakan oleh Gun et al., (2010) Pilihan saluran distribusi dipengaruhi oleh beberapa 

jenis perantara yang bervariasi dalam cara mereka melaksanakan tanggung jawab mereka jika mereka 

memiliki dampak yang signifikan dalam mencapai volume penjualan yang substansial. 

Berdasarkan hasil analisis data secara simulat variabel harga dan saluran distribusi menunjukan 

bahwa tidak ditemukan adanya pengaruh secara signifikan pada volum penjualan. Home industri putri 

kuning telah menetapkan harga produk yang tepat dikarenakan harga maupun kualitas dari produk telah 

sesuai dengan produk yang dijul. Saluran distribusi yang ditetapkan yaitu dimana home industri 

menggunakan tenaga penjualannya untuk menjual secara langsung kekonsumen atau kepelanggan akhir, 

dan home industri juga menyalurkan produnya ke distributor atau agen yang menjual kekonsumen atau 

kepelanggan akhir. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian Aslamiya (2008) yaitu penetapan dan 

penyaluran harga dan saluran distribusi yang tepat dan sesuai maka akan berdampak pada meningkatnya 

volume pejulaan. 

 

KESIMPULAN DAN SARAN 

Berdasarkan hasi studi mengungkapkan bahwa harga yang ditawarkan memberikan dampak yang 

signifikan pada volume penjualan. Karena tujuan penetapan harga adalah untuk mendapatkan 

keuntungan, pengembalian modal yang diinvestasikan dari waktu ke waktu, industri rumah tangga 

menetapkan harga produk sesuai dengan biaya yang digunakan dalam memproduksi produk sapu. 



PARSIMONIA VOL 9. NO. 1 FEBRUARI 2022 : 20-27                                                             ISSN   2355-5483 

                                                                                                                                                    E-ISSN   2745-3545 

   

27 
 

Volume penjualan home industri putri kuning tidak terpengaruh oleh saluran distribusi. Hal ini 

disebabkan kurangnya unsur-unsur seperti pertimbangan pasar, pertimbangan produk, pertimbangan 

bisnis, dan pertimbangan perantara yang berdampak pada pertimbangan saluran distribusi. Faktor 

pertimbangan perantara kurang begitu diperhatikan oleh home industri. 

Hubungan variabel harga dan saluran distibusi dalam mempengaruhi volume penjualan yang 

memiliki pengaruh besar adalah variabel harga, yakni harga yang di tetapkan lebih banyak 

mempengaruhi volume penjualan produk sapu pada home industri putri kuning.  

Saran 

1. Home Industri putri kuning harus lebih berhati-hati dalam menentukan harga untuk pelanggan atau 

agen untuk memastikan bahwa produsen dan perantara mendapat untung. 

2. Home Industri putri kuning agar menambahkan distributor yang menghubungkan barang ke 

pelanggan, memungkinkan pelanggan untuk dengan mudah mendapatkan barang yang mereka 

inginkan. 

3. Bagi penelitian berikutnya, hendaknya menambah variabel lain misalnya mengenai variabel yang 

dapat mempengaruhi volume penjualan, karena dengan semakin baik penjualan maka akan 

berpengaruh baik juga bagi perusahaan 
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