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ABSTRAK 

Periklanan menjadi salah satu strategi mendasar dalam sebuah persaingan bisnis yang cukup 

kompetitif. Periklanan merupakan suatu teknik komunikasi dan visualisasi yang diperuntukan untuk 

membangun sebuah citra produk atau jasa kepada konsumen. Perkembangnya teknologi 

mempengaruhi budaya periklanan, pada masa sekarang iklan sudah sering muncul hingga di media 

sosial. Facebook, Instagram, Youtube, dan media sosial lainnya telah membantu banyak kegiatan 

bisnis. Selain memiliki strategi dalam pemasaran perusahaan juga harus mampu memiliki kualitas 

pelayanan yang baik. Pelayanan merupakan segala kegiatan yang diberikan kepada pelanggan untuk 

memenuhi kebutuhannya melalui beberapa prosedur. Dengan memafaatkan beberapa strategi yang 

tepat diharapkan mampu meningkatkan volume pejualan. Penelitian ini dimaksudkan agar 

mengetahui sejauh mana pengaruh periklanan di media sosial dan kualitas pelayanan terhadap 

peningkatan volume penjualan. Adapun penelitian ini menggunakan jenis data kualitatif dan 

kuantitatif. Sampel pada penelitian ini adalah para pelanggan dari Tegal Wangi Payung. Pengumpulan 

data dilakukan dengan mendistribusikan kuesioner kepada 55 responden. Teknik analisis yang 

digunakan yaitu analisis regresi linier berganda, dengan hasil perhitungan menunjukkan bahwa 

volume penjualan dipengaruhi oleh periklanan di media sosial dan kualitas pelayanan sebesar 44,9 

%, Sisanya 55,1% (100%-44,9%) dipegaruhi oleh variabel-variabel lain yang tidak dijelaskan dalam 

penelitian ini. 
 

Kata Kunci : Periklanan, kualitas pelayanan, media sosial, volume pejualan. 

ABSTRACT 

Advertising is one of the basic strategies in a fairly competitive business competition. Advertising is 

a communication and visualization technique intended to build an image of a product or service to 

consumers. The development of technology influences advertising culture, nowadays advertisements 

often appear on social media. Facebook, Instagram, Youtube, and other social media have helped 

many business activities. In addition to having a strategy in marketing, companies must also be able 

to have good service quality. Service is all activities provided to customers to meet their needs 

through several procedures. By utilizing several appropriate strategies, it is expected to be able to 

increase sales volume. This study is intended to determine the extent of the influence of advertising 

on social media and service quality on increasing sales volume. This study uses qualitative and 

quantitative data types. The sample in this study were customers of Tegal Wangi Payung. Data 

collection was carried out by distributing questionnaires to 55 respondents. The analysis technique 
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used is multiple linear regression analysis, with the calculation results showing that sales volume is 

influenced by advertising on social media and service quality by 44.9%, the remaining 55.1% (100% 

-44.9%) is influenced by other variables not explained in this study. 

 

Keywords: Advertising, service quality, social media, sales volume. 

I. PENDAHULUAN 
Perekonomian Global masih diliputi berbagai resiko dan ketidakpastian. Hal ini dipengaruhi dari berbagai 

faktor dan dinamika dari negara-negara maju yang berdampak secara global. Menurut Kementerian Keuangan 

(Kemenkeu) Republik Indonesia, Negara maju seperti Amerika serikat masih menghadapi inflasi yang diatas 

target, peningkatan tekanan fiskal, tingginya suku bunga, dan tergerusnya tabungan berlebih yang masih 

membayangi pelemahan ekonimi. Selain itu, negara maju seperti Republik Rakyat Tiongkok masih mengalami 

pelemahan ekonomi pasca Covid-19. 

Melalui Kemenkeu menyampaikan bahwa perekonamian Indonesia masih memiliki kinerja pertumbuhan 

ekonomi yang baik di lingkungan ASEAN dan G20 dengan pertumbuhan 5%. Berbagai usaha telah dilakukan 

pemerintah dan masyarakat Indonesia dalam mendongkrak perekonomian nasional. Salah satunya dengan 

memaksimalkan pertumbuhan ekonomi melalui UMKM. Pemerintah Indonesia melalui Kementerian Koperasi 

dan UKM (Kemenkop) mengadakan pelatihan secara rutin dan berjenjang dalam upaya memaksimalkan 

potensi pertumbuhan UMKM. Pelatihan yang dimaksud untuk mengajarkan pelaku usaha dalam melakukan 

proses produksi, pengemasan, penjualan, serta edukasi dalam proses pemasaran. 

Salah satu usaha dalam mendorong kemajuan usaha yaitu dengan memahami proses pengiklanan produk 

atau jasa. Periklanan merupakan sebuah proses untuk mengenalkan produk atau layanan kepada calon 

konsumen. Fungsi sebuah iklan pada dasarnya adalah membangun sebuah citra positif terhadap sebuah merek 

(Aisyah, Sitanggang, Sovianti, Hendra, 2021). Periklanan termasuk dalam strategi komunikasi awal yang 

penting untuk dilakukan oleh pemilik usaha agar dapat menarik minat dari konsumen. Iklan merupakan 

perpaduan antara komunikasi, gagasan, inovasi serta informasi, maka perlu adanya kreativitas lebih agar saat 

iklan ditayangkan mampu menarik perhatian dari konsumen. 

Perkembangan teknologi informasi juga berdampak pada perkembangan industri periklanan. Kehadiran 

Internet dimanfaatkan oleh industri periklanan untuk melakukan diversifikasi media dalam bentuk iklan digital 

(Aisyah, et al, 2021). Kemajuan teknologi yang semakin canggih mendukung perkembangan sistem jaringan 

internet, sehingga memudahkan masyarakat dalam melakukan interaksi sosial melalui media internet. Dengan 

media sosial, aktivitas yang tadinya dilakukan secara konvesional dengan face-to-face mode sekarang bisa 

dilakukan secara virtual baik secara synchrounous maupun unsynchronous (Abdilah, 2022). 

Pelanggan adalah raja, orang yang harus dicintai, harus disenangkan dan harus dipenuhi kebutuhannya 

(Suparman, Islami, Nelfianti 2019). Pelanggan merupakan sosok utama yang berperan penting dalam 

perusahaan, ia merupakan target utama sebuah pekerjaan. Apabila pelanggan tidak merasa puas dan 

mendapatkan haknya secara utuh maka mereka akan dengan mudah mecari produsen atau perusahaan lain yang 

mampu memenuhi ekspektasi mereka. Maka untuk dapat bersaing perusahaan perlu memberikan kualitas 

pelayanan yang prima dan mampu melebihi ekspektasi pelayanan dari konsumen yang datang. Kepuasan 

pelanggan akan memberikan dampak yang positif bagi perusahaan. Kepercayaan dan kepuasan pelanggan 

adalah motivasi utama mereka mau kembali membeli sebuah produk, sehingga tidak menutup kemungkinan 

mereka akan merekomendasikan produk yang dibeli kepada teman atau kerabat mereka. Sehingga perlu untuk 

menjaga sebuah kepercayaan konsumen. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh periklanan di 

media sosial dan kualitas pelayanan terhadap minat pelanggan Tegal Wangi Payung, dengan rumusan masalah 

meliputi dampak iklan media sosial terhadap jumlah pelanggan, pengaruh kualitas pelayanan terhadap minat 

pelanggan, serta pengaruh keduanya secara bersama-sama; tujuannya adalah untuk mengetahui dampak iklan 

media sosial dalam menjangkau pelanggan, pengaruh kualitas pelayanan terhadap minat pelanggan, dan 

pengaruh gabungan keduanya; manfaat penelitian ini meliputi implementasi ilmu bagi mahasiswa IPBI di 

bidang kewirausahaan, referensi bagi penelitian selanjutnya, serta memberikan informasi kepada masyarakat 

tentang dampak positif media sosial dan pentingnya kualitas pelayanan dalam mengembangkan bisnis. 
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II. METODE PENELITIAN 
Variabel yang dikaji dalam penelitian ini adalah “Pengaruh Periklanan di Media Sosial dan Kualitas 

Pelayanan Terhadap Volume Penjualan Pada Tegal Wangi Payung”. Variabel yang digunakan yaitu : 

1. Periklanan di media sosial Instagram sebagai variabel bebas 1 (X1) atau variabel yang mempengaruhi. 

2. Kualitas pelayanan sebagai variabel bebas 2 (X2) atau variabel yang mempengaruhi. 

3. Volume penjualan sebagai variabel terikat (Y) atau variabel yang dipengaruhi. 

Berdasarkan hal tersebut maka pendekatan penelitian ini adalah pendekatan kuantitatif yang akan 

melihat statistik dan pengaruh dari periklanan di media sosial dan kualitas pelayanan terhadap volume 

penjualan. 

Penelitian ini menggunakan jenis data kualitatif dan kuantitatif. Data Kualitatif adalah adalah peroses 

penelitian berdasarkan persepsi pada suatu fenomena dengan pendekatannya datanya menghasilkan analisis 

deskriptif berupa kalimat secara lisan dari objek penelitian (Sahir, 2021). Dalam penelitian ini penulis 

mendapatkan data kualitatif melalui wawancara dan profil usaha dari Tegal Wangi Payung. Data kuantitatif 

adalah data yang berbentuk angka atau bilangan. Sesuai dengan bentuknya, data kuantitatif dapat diolah atau 

dianalisis menggunakan teknik perhitungan matematika atau statistika (Priadana, Sunarsi, 2021). Dalam 

penelitian ini penulis mendapatkan data kuantitatif dengan melihat hasil dari kuesioner 

Sumber data dalam penelitian ini adalah data primer dan data sekunder. Data primer dalam suatu 

penelitian diperoleh langsung dari sumbernya dengan melakukan pekukuran, menghitung sendiri dalam bentuk 

angket, observasi, wawancara dan lain-lain (Priadana et al 2021). Dalam penelitian ini penulis akan 

mendapatkan data dari penyebaran kuesioner secara online kepada pelanggan dari Tegal Wangi Payung. Data 

sekunder diperoleh secara tidak langsung dari orang lain, seperti kantor yang berupa laporan, profil, buku 

pedoman, atau pustaka (Priadana et al 2021). Penulis mendapatkan data melalui catatan penjualan serta profil 

usaha dari Tegal Wangi Payung. 

Teknik pengumpulan data merupakan cara yang ditempuh untuk mendapatkan informasi dan data 

yang diperlukan dalam suatu penelitian. Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

dokumentasi, observasi, dan kuesioner. Teknik dokumentasi adalah teknik pengumpulan data dengan 

melakukan pencatatan dari dokumen-dokumen yang relevan, seperti jurnal penjualan, data perusahaan, 

majalah, website, dan lain-lain. Dalam melakukan penelitian ini peneliti mengumpulkan data – data yang 

didapat dari pemiliki usaha Tegal Wangi Payung yang berupa data Insigh Intagram yang menampilkan statistik 

dari postingan yang diiklankan. Observasi merupakan teknik pengumpulan data dengan cara mengamati 

kondisi tententu terhadap sebuah objek atau tempat. Jadi dalam penelitian ini peneliti akan melakukan kegiatan 

secara langsung serta mengamati dengan melihat kualitas konten Instagram dari Tegal Wangi Payung. 

Kuesioner adalah teknik pengumpulan data dengan cara memberikan beberapa pertanyaan kepada responden 

mengenai suatu topik untuk diteliti. Kuesioner diserahkan kepada responden untuk dijawab secara bebas tanpa 

ada pengaruh dari peneliti. Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang efesien bila peneliti 

mengetahui dengan pasti variabel yang diukur dan tahu apa yang diharapkan dari responden. Dalam penelitian 

ini peneliti membuat kuesinoner untuk mengetahui respon konsumen terhadap kualitas pelayanan pada Tegal 

Wangi Payung. Kuesioner disebarkan kepada 55 Responden. 

Analisis data ini dilakukan dengan menggunakan analisis regresi berganda untuk mengolah dan 

membahas data yang telah diperoleh dan untuk menguji hipotesis yang diajukan. Alat analisis data yang 

digunakan ialah program SPSS. SPSS (Statistical Product and Service Solutions) ialah suatu program 

komputer statistik yang mampu memproses data statistik secara cepat dan tepat menjadi output yang 

dikehendaki peneliti. Analisis dilakukan berdasarkan pada data yang dikumpulkan dari statistik penjualan dan 

daftar pernyataan yang telah diajukan kepada responden sehingga menghasilkan analisis regresi linier 

berganda. Analisis regresi berganda digunakan dalam penelitian ini karena penelitian ini menggunakan 2 

variabel bebas (periklanan di media sosial dan kualitas pelayanan) dan 1 variabel terikat (volume penjualan). 

Analisis regresi berganda merupakan teknik analisis statistik untuk menjelaskan keterkaitan variabel terikat 

dengan variabel bebas. 

 

III. PEMBAHASAN 
Tegal Wangi Payung adalah produsen “Payung dan Umbul-umbul khas Bali”. Tegal Wangi Payung 

berlokasi di Jl. Raya Sading No.57, Mengwi, Badung, Bali. Tegal Wangi Payung membuat berbagai jenis 
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payung dan umbul-umbul khas Bali dengan banyak varian, seperti bentuk, ukuran, desain, warna, motif, kain, 

dll. Didukung oleh sumber daya alam yang melimpah di Bali, kami membuat produk dengan kualitas yang 

baik. Tegal Wangi Payung membuat payung dari mencari bahan baku sampai payung selesai. Selain bahan 

baku pilihan yang berkualitas baik, pada proses pembuatannya Tegal Wangi Payung menambahkan beberapa 

bahan pengawet ramah lingkungan agar payung tetap berkualitas. Dan produk dari Tegal Wangi Payung 

dikemas menggunakan plastik, bubble wrap, karton, kertas coklat, dan kayu tergantung pada permintaan 

pelanggan. 

Responden dalam penelitian ini adalah sebayak 55 orang responden dari konsumen yang telah atau pernah 

melakukan transaksi dengan Tegal Wangi Payung. Terdapat 3 karakteristik responden yang dimasukkan dalam 

penelitian ini, karakter responden dikelompokkan berdasarkan jenis kelamin, usia, dan pekerjaan. Penjabaran 

masing-masing karakteristik adalah sebagai berikut. 
TABEL 1. Karakteristik Responden Menurut Jenis Kelamin (Sumber : Data Kuesioner Olahan, 2024) 

Jenis Kelamin Jumlah (orang) Persentase (%) 

Pria 33 60 % 

Wanita 22 40 % 

Jumlah 55 100 % 

 

TABEL 2. Karakteristik Responden Menurut Umur (Sumber : Data Kuesioner Olahan, 2024) 

Umur (Tahun) Jumlah (orang) Persentase (%) 

Dibawah 20 tahun - 0 % 

20-30 18 32,7 % 

31-40 17 30,9 % 

Diatas 40 Tahun 20 36,4 % 

Total 55 100 % 

 

TABEL 3. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Pekerjaan(Sumber : Data Kuesioner Olahan, 2024) 

Pekerjaan Jumlah (Orang) Persentase (%) 

Wirasasta 27 49,1 % 

Pegawai Swasta 11 20 % 

ASN 17 30,9 % 

Total 55 100 % 

 

Sebelum melakukan pengujian hipotesis, instrumen penelitian terdahulu dilakukan uji validitas. Pada 

penelitian ini pengujian validitas dihitung dengan alat bantu SPSS Pengujian validitas dilakukan pada dua 

variabel dalam penelitian ini, yaitu periklan di media sosial Instagram (X1), kualitas pelayanan (X2) dan 

volume pejualan (Y). Teknik yang dipakai yaitu melakukan korelasi antar skor butir pertanyaan atau 

pernyataan dengan total skor konstruk atau variabel. 

Berdasarkan hasil uji validitas, diperoleh nilai r-tabel sebesar 0,278. Seluruh butir pertanyaan pada 

variabel X1, X2, dan Y menunjukkan nilai r-hitung yang lebih besar dari r-tabel, sehingga dinyatakan 

valid. Pada variabel X1, nilai r-hitung berkisar antara 0,647 hingga 0,778, dengan rincian: X1.1 sebesar 

0,776; X1.2 sebesar 0,689; X1.3 sebesar 0,778; X1.4 sebesar 0,742; X1.5 sebesar 0,690; X1.6 sebesar 

0,647; X1.7 sebesar 0,752; X1.8 sebesar 0,755; X1.9 sebesar 0,533; dan X1.10 sebesar 0,608. Pada 

variabel X2, nilai r-hitung berkisar antara 0,283 hingga 0,617, dengan rincian: X2.1 sebesar 0,488; 

X2.2 sebesar 0,454; X2.3 sebesar 0,507; X2.4 sebesar 0,421; X2.5 sebesar 0,585; X2.6 sebesar 0,331; 

X2.7 sebesar 0,283; X2.8 sebesar 0,560; X2.9 sebesar 0,525; dan X2.10 sebesar 0,617.Sementara itu, 

pada variabel Y, nilai r-hitung berada pada rentang 0,308 hingga 0,727, dengan rincian: Y1.1 sebesar 

0,655; Y1.2 sebesar 0,727; Y1.3 sebesar 0,568; Y1.4 sebesar 0,486; Y1.5 sebesar 0,333; Y1.6 sebesar 

0,373; Y1.7 sebesar 0,308; Y1.8 sebesar 0,396; Y1.9 sebesar 0,525; dan Y1.10 sebesar 0,335. Dengan 

demikian, seluruh butir pertanyaan dinyatakan valid karena memiliki nilai r-hitung yang lebih besar 

dari r-tabel sebesar 0,278, sehingga instrumen penelitian layak digunakan untuk tahap analisis 

selanjutnya. 
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Pada uji validitas nilai r-hitung yang kurang dari r-tabel menujukkan bahwa pertanyaan tidak mampu 

mengukur variabel yang ingin diukur, dan apabila r-hitung > r-tabel maka pertanyaan tersebut valid. Dapat 

dilihat dari hasil tabel menujukkan bahwa nilai korelasi dari tiap skor butir pertanyaan variabel yang ada dalam 

penelitian di atas r-tabel vaitu 0.278 yang berarti valid. Artinya semua item pertanyaan mampu mengukur 

variabel periklan di media sosial Instagram (X1), kualitas pelayanan (X2) dan volume pejualan (Y). 

Uji reliabilitas dilakukan untuk mengetahui konsistenan jawaban responden dalam menjawab 

pertanyaan-pertanyaan yang mengukur variabel periklan di media sosial Instagram (X1), kualitas pelayanan 

(X2) dan volume pejualan (Y). Uji Reliabilitas dalam penelitian ini dilakukan dengan menggunakan Alpha 

Cronchboach, dimana hasil pengujian dari uji reliabilitas disajikan pada tabel berikut ini : 
TABEL 5. Hasil Uji Reabilitas (Sumber : Data Olahan 2024) 

Variabel Cronbach’s Alpha Nilai Minimum Keterangan 

X1 0,913 0,600 Reliabel 

X2 0,796 0,600 Reliabel 

Y 0,789 0,600 Reliabel 

Pada uji reabilitas menunjukkan bahwa setiap variabel yang digunakan dalam penelitian ini dinyatakan 

reliabel. Instrument dinyatakan reliabel jika nilai koefisien reliabilitas yang diperoleh paling tidak mencapai 

0,600. Berdasarkan dari hasil uji reliabilitas yang disajikan bahwa menunjukkan masing-masing nilai koefisien 

reliabilitas lebih besar dari 0,600 schingga instrument yang semua digunakan dinyatakan reliabel. Artinya 

semua jawaban responden sudah konsisten dalam menjawab setiap pertanyaan yang mengukur masing-masing 

variabel. Variabel tersebut meliputi periklan di media sosial Instagram (X1), kualitas pelayanan (X2) dan 

volume pejualan (Y). 

Tujuan adanya uji normalitas yaitu guna melihat normalitas residual dengan melihat grafik histogram, P 

P Plot ataupun dengan uji Kolmogorov- Smirnov. taraf signifikasi pada uji Kolmogorov-Smirnov yaitu lebih 

dari 0,05. Jika nilai signifikasi > 0,05 maka dikatakan nilai residual berdistribusi normal namun apabila nilai 

signifikasi < 0,05, maka nilai residual dikatakan tidak berdistribusi normal. Berikut adalah hasil uji normalitas 

pada penelitian yaitu: 

TABEL 6. Hasil Uji Normalitas (Sumber data: Output SPSS yang diolah, 2024) 
 

 

Dari hasil uji normalitas, menunjukkan nilai yang signifikan dengan angka 0,970. Sehingga, variabel pada 

penelitian ini dikatakan berdistribusi normal, sebab nilai signifikasi lebih besar dari 0,05 jadi kesimpulannya 

yaitu bahwa model regresi sudah memenuhi asumsi normalitas. 
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Adanya analiais regresi linier berganda yaitu karena variabel penelitian lebih dari satu. Uji regresi linier 

berganda dilakukan agar mengetahui ada atau tidaknya pengaruh dari dua atau lebih variabel bebas pada 

variabel terikat. Adapun data yang diperoleh adalah sebagai Berikut: 
TABEL 7. Hasil Uji Regresi Linier Berganda (Sumber : Data Olahan 2024) 

 

Dari uasil uji regresi linier berganda maka diperoleh hasil persamaan: 

Y = 11.152 + 0,550 X1 + 0,192 X2 + e 

Dari persamaan diatas menunjukkan bahwa: 

1. Nilai constantanya yaitu 11.152, yang artinya bahwa periklanan dan kualitas pelayanan dapat 

dikatakan konstan sehingga terjadi peningkatan pada volume penjualan , serta bila tidak dikatakan 

konstan maka tidak terjadi peningkatan pada variabel volume penjualan. 

2. Nilai koefisien regresi periklanan adalah 0,550, artinya jika variabel periklanan meningkat 1% maka 

nilai peningkatan volume penjualan bertambah sebesar 5,50% disertai dengan variabel independen 

yang dianggap konstan. 

3. Nilai koefisien regresi kualitas pelayanan adalah 0,195, artinya jika variabel kualitas pelayanan 

meningkat 1% maka nilai peningkatan volume penjualan bertambah sebesar 1,95% disertai dengan 

variabel independen yang dianggap konstan 

 

Adanya uji koefisiensi determinasi (R2) adalah untuk mengukur seberapa besar pengaruh hubungan 

periklanan di media sosial (X1) dan kualitas pelayanan (X2) terhadapat peningkatan volume penjualan. Berikut 

adalah tabel hasil uji koefisiensi determinasi (R2) yaitu : 

TABEL 8. Hasil Uji Koefisiensi Determinasi (Sumber : Data Olahan 2024) 

 

 

Dari hasil uji koefisiensi determiasi menjelaskan nilai koefisiensi determinasi pada R Square adalah 0,470 

atau 47,0%. Sehingga memiliki arti bahwa pengaruh periklanan dan kualitas pelayanan terhadap peningkatan 

volume penjualan yaitu sebesar 47,0% sedangkan sisanya sebesar 53% dipengaruhi oleh faktor luar yang tidak 

dijelaskan dalam penelitian ini. 

Tujuan adanya Uji t yaitu untuk mengetahui ada atau tidaknya pengaruh secara signifikan diantara 

variabel independent yaitu periklanan dan kualitas pelayanan terhadap variabel dependen yaitu volume 

penjualan. Tingkat signifikasi yang dipakai adalah sebesar 5% atau 0,05. Berikut merupakan hasil pengujian 

pada penelitian ini adalah: 
TABEL 9. Hasil Uji Statistik t (Sumber : Data Olahan 2024) 
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Dari tabel uji statistic t dapat dijelaskan bahwa : 

1. Pengaruh periklanan terhadap peningkatan volume penjualan 

Nilai signifikansi variabel periklanan sebesar < 0,001 (< 0,05), maka berkesimpulan bahwa variabel 

periklanan berpengaruh signifikan terhadap peningkatan volume penjualan. 

2. Pengaruh kualitas pelayanan terhadap peningkatan volume penjualan 

Nilai signifikansi variabel kualitas pelayanan sebesar 0,137 (> 0,05), maka berkesimpulan bahwa 

variabel kualitas periklanan tidak berpengaruh signifikan terhadap peningkatan volume penjualan. 

 

Adanya Uji statistik F yaitu untuk mengetahui pengaruh dari variabel-variabel independen dengan 

variabel dependen secara bersamaan (simultan). Pengaruh akan terlihat jika nilai Fhitung > Ftabel. Berikut 

adalah hasil dari uji f pada penelitian ini : 
TABEL 10. Hasil Uji Statistik F(Sumber : Data Olahan 2024) 

 

 

Dari hasil uji statistic F hasil pengujian memperoleh nilai signifikasi <0,001 < 0,05 atau nilai Fhitung > 

ftabel yaitu 23.011 > 2,77. sehingga dapat disimpulkan bahwa memiliki pengaruh yang signifikan secara 

bersama- sama antara variabel independen dan variabel dependen. Berdasarkan penelitian yang melibatkan 55 

responden yang merupakan konsumen dari Tegal Wangi Payung menunjukkan hasil statistik bahwa secara 

parsial semua variabel bebas memiliki pengaruh terhadap variabel terikat begitupun secara simultan (bersama-

sama) variabel bebas memiliki pengaruh terhadap variabel terikat. Pengaruh dari dua variabel tersebut bersifat 

positif yang artinya semakin tinggi jumlah periklanan dan kualitas pelayanan semakin tinggi pula volume 

penjualannya. Hasil ini sesuai dengan hipotesis yang telah diajukan. Adapun penjelasan dari masing-masing 

variabel adalah sebagai berikut: 

1. Variabel periklan dinyatakan signifikan dengan nilai signifikansi <0,001. Hal ini berarti bahwa iklan 

yang dipasang Tegal Wangi Payung memiliki peranan yang penting dalam mempengaruhi minat beli 

konsumen dan terhadap volume penjualan. Koefisien regresi sebesar 0,550 menunjukkan bahwa 

variabel iklan berpengaruh positif terhadap variabel volume penjualan. Iklan merupakan sarana 

komunikasi terhadap produk yang disampaikan melalui berbagai media dengan biaya pemrakarsa agar 

masyarakat tertarik untuk menyetujui dan mengikuti. Dengan demikian, dapat diketahui bahwa minat 

beli terhadap produk dari Tegal Wangi Payung dipengaruhi oleh iklan yang mereka pasangkan. 

2. Variabel kualitas pelayanan dinyatakan memiliki pengaruh positif terhadap variabel volume pejualan, 

ditunjukkan dengan nilai koefisien regresi sebesar 0,195. Namun hipotesis dalam penelitian ini tidak 

dapat diterima karena hasil statistik uji t untuk variabel kualitas pelayanan diperoleh nilai t hitung 

sebesar 1,511 dan t tabel 1,979 yang berarti t hitung lebih kecil dari t tabel. Selain itu hasil perhitungan 

nilai signifikansi lebih besar dari nilai signifikansi standar yang sebelumnya telah ditentukan oleh 

peneliti sebesar 0,05 (0,137 > 0,05). Ini berarti tingkat kepercayaannya hanya sebesar 86,30% atau (1 

– 0,137). Pada dasarnya hipotesis bisa diterima dan masih bisa dianggap signifikan pada angka 86,30% 

(sig. 0,137) jika nilai standar signifikansi diturunkan menjadi (sig. < 0,137) atau tingkat kepercayaan 

sebesar 86,30%. Kualitas pelayanan akan memberikan rasa nyaman yang dapat menimbulkan minat 

beli yang menjelaskan bahwa bila konsumen merasa suatu pelayanan berkualitas maka mereka akan 

cenderung berminat untuk membeli produk dari sebuah perusahaan. Begitu juga halnya dengan 

kualitas pelayanan yang diberikan oleh Tegal Wangi Payung telah mampu menarik minat beli 

konsumen akan produk mereka. 

3. Dari hasil pengujian diperoleh F hitung sebesar 23,001 dengan konstanta sebesar 1,291 maka hal ini 
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berarti periklanan dan kualitas pelayanan berpengaruh positif terhadap minat beli. Berdasarkan nilai 

signifikansi sebesar < 0,001 (< 0,05), hubungan tersebut dapat sangat dipercaya. Diketahui pula 

Adjusted R2 pada penelitian ini sebesar 0,449. Hal ini menunjukkan bahwa volume penjualan 

dipengaruhi periklanan dan kualitas pelayanan sebesar 44,90 %, sedangkan sisanya sebesar 55,10 % 

dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

IV. SIMPULAN 
Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan pada bab sebelumnya, maka dapat diambil kesimpulan 

sebagai berikut: 

1. Variabel periklanan berpengaruh positif terhadap volume penjualan dan bersifat signifikan. Hal ini dapat 

dilihat dari hasil pengujian diperoleh koefisien regresi sebesar 0,550 , nilai t hitung sebesar 6,154 > t tabel 

1,657 dengan tingkat signifikansi <0,001. 

2. Variabel kualitas pelayanan berpengaruh positif terhadap volume penjualan dan signifikan tetapi dalam 

taraf yang lebih rendah. Hal ini dapat dilihat dari hasil pengujian diperoleh koefisien regresi sebesar 0,195, 

nilai t hitung sebesar 1,511 dengan tingkat signifikansi 0,137. Signifikansi lebih besar dari 0,05 (0,137 > 

0,05). Tingkat kepercayaan varibel persepsi kemudahan mempengaruhi variabel minat beli sebesar 86,30% 

atau (1 – 0,137). 

3. Variabel periklanan dan kualitas penjualan secara bersama-sama berpengaruh positif terhadap volume 

penjualan dan signifikan. Hal ini dapat dilihat dari hasil pengujian diperoleh nilai F hitung sebesar 23,011 

dan F tabel sebesar 2,67 dengan signifikansi sebesar <0,001. F hitung lebih besar dari F tabel (23,011 > 

2,67), dengan nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05 (<0,001 < 0,05). 

Besarnya Adjusted R2 adalah sebesar 0,449. Hal ini berarti bahwa volume penjualan dipengaruhi oleh 

periklanan di media sosial dan kualitas pelayanan sebesar 44,9 %. Sisanya 55,1% (100%-44,9%) dipegaruhi 

oleh variabel-variabel lain yang tidak dijelaskan dalam penelitian ini. 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengidentifikasi faktor yang mempengaruhi volume penjualan akan 

produk dari Tegal Wangi Payung. Dari kedua variabel, keseluruhan berpengaruh terhadap volume 

penjualan. Hal ini berarti bahwa periklanan dan kualitas pelayanan dapat mempengaruhi volume penjualan 

terhadap produk dari Tegal Wangi Payung. 
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