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ABSTRAKSI/RINGKASAN 

Penetapan harga dalam suatu produk sangatlah penting, karena justru 

dengan adanya penetapan harga akan membantu mempermudah konsumen dalam 

memutuskan pembelian produk, kualitas yang baik dalam suatu produk 

menjadikan konsumen tidak ragu dalam membeli sehingga dapat meningkatkan 

pembelian, promosi produk memperjelas keunggulan suatu produk sehingga dapat 

meningkatkan pembelian. Konsumen tetap ada walaupun dengan daya beli yang 

semakin kecil karena persaingan industri di bidang makanan yang sama, maka 

dari itu konsumen menjadi lebih cerdas untuk melakukan pembelian atas produk 

yang mereka inginkan. 

Perumusan dalam penelitian ini adalah apakah ada pengaruh antara 

kualitas produk, harga, tempat/saluran distribusi dan promosi produk roti terhadap 

peningkatan volume penjualan baik secara parsial maupun berganda.Adapun 

tujuan penelitian ini adalah untuk menguji ada tidaknya pengaruh kualitas produk, 

harga, tempat/saluran distribusi dan promosi terhadap peningkatan volume 

penjualan produk roti baik secara parsial maupun berganda. Variabel independen 
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atau variabel bebas yang digunakan yaitu kualitas produk (X1), harga (X2), 

tempat/saluran distribusi (X3), promosi (X4) sedangkan variabel dependen atau 

variabel terikat yang digunakan adalah peningkatan volume penjualan (Y). Jenis 

dan sumber data berupa data primer dan data sekunder. Populasi dalam penelitian 

ini adalah konsumen/pelanggan produk roti Romy Bakery dengan sampel yang di 

ambil sebanyak 96 responden dan pengambilan sampel dengan menggunakan 

metode purpose sampling. Uji instrument dengan uji validitas dan uji reliabilitas, 

pengumpulaan datanya menggunakan kuesioner, pengolahan datanya 

menggunakan editing, tabulatingdan scoring. Analisis datanya menggunakan 

analisis deskriptif dan analisis kuantitatif meliputi analisis regresi, uji hipotesis 

(uji T), koefisien determinasi atau adjusted R Square (R
2
). 

Berdasarkan hasil perhitungan menunjukkan bahwa ada pengaruh yang 

signfikan baik secara parsial maupun berganda mengenai kualitas produk, harga, 

tempat/saluran distribusi terhadap peningkatan volume penjualan sedangkan 

promosi tidak berpengaruh terhadap peningkatan volume penjualan.Berdasarkan 

hasil uji T, demikian juga pengujian secara parsial masing-masing variabel 

kualitas produk, harga dan tempat/saluran distibusi berpengaruh terhadap 

peningkatan volume penjualan.Hal ini menunjukkan bahwa dengan kualitas 

produk harga yang murah dan tempat didekat keramaian yang memberikan 

dorongan atau semangat kepada calon konsumen untuk membeli produk roti 

Romy Bakery. 

 

Kata Kunci: Bauran Pemasaran, Produk, Harga, Tempat, Promosi dan Volume 

Penjualan. 

 

A. Daftar Buku yang digunakan: 24 (tahun 2001-2013). 
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ABSTRACT 

Pricing in a product is important, because even with their pricing will help 

facilitate consumers in their purchasing decisions of products, good quality in a 

product makes consumers do not hesitate in buying so as to increase purchases, 

product promotion clarify the benefits of a product that can increase purchases, 

consumers still exist even with the smaller purchasing power due to competition 

in the field of food industry the same, and therefore consumers are becoming 

more savvy to make purchases on the products they want. 

  The formulationin this study is whether there is influence between the 

quality of the product, price, place/distribution channels and sale of bakery 

products to boost sales volume partially or murtiple. The purpose of this study 

was to test the effect of product quality, price, place/distribution and promotion 

channels to increase sales volume of bakery products both partially and 

regression. The independent variable or variables used is the quality of the 

product(X1), price(X2), place/distribution channels(X3), promotion(X4)while the 



 

xi 
 

dependent variable or the dependent variables used is to increase sales 

volume(Y).The types and sources of data in the form of primary data and 

secondary data. The population in this study is the consumer/customer Romy 

Bakeery bread products with samples taken as many as 96 respondens and 

sampling using purposive sampling method. Test instrument to test the validity 

and reliability, pengumpulan data using questionnaires, data processing using 

editing, tabulating and scoring. Analysis of data using descriptive analysis and 

quantitative analysis includes analysis of regression, hypothesis testing (T test), 

coefficient of determination or Adjusted R Square(R2). 

Based on calculations showed that there were significant effect either 

partially or murtiple regarding the quality of the product, price, place/distribution 

channels to increase sales volume while the sale does not affect the increase in 

sales volume. Based on the test results F, as well as partial testing each variable 

product quality, price and palce/distribution effect on the increase in sales 

volume.This shows that the quality of the product’s, price and the spot near the 

crowds are on impulse or passion for prospective consumers to buy bakery 

products Romy Bakery.  

 

Key words: Marketing mix, Product, Price, Place, Promotions and Increase Sales 

Volume.   

 

List book with used: 24 (2001-2013
th
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