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ABSTRAK
Volume penjualan adalah tingkat penjualan yang diperoleh perusahaan untuk periode tertentu dalam satuan (unit, total, rupiah). Berhasil atau tidaknya sebuah usaha dapat dilihat dari tingkat volume penjualannya. Maka dari itu, perusahaan harus berusaha untuk menciptakan volume penjualan yang menguntungkan. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh promosi dan persaingan terhadap volume penjualan pada pedagang keripik pisang di Kabupaten Bireuen. Metode yang digunakan dalam penelitian adalah kuantitatif. Populasi dalam penelitian ini sebanyak 200 orang. Teknik pengambilan sampel dengan menggunakan teknik Purposive Sampling sebanyak 40 orang. Sumber data dalam penelitian ini diperoleh dari angket atau kuesioner yang disebar kepada responden, kemudian data dianalisis secara kuantitatif dengan menggunakan program komputer SPSS 16.0. Hasil penelitian menunjukkan bahwa Promosi (X1)  dan persaingan (X2) berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan (Y) pada pedagang keripik pisang di Kabupaten Bireuen, hal ini ditunjukkan dari hasil uji t variabel promosi diperoleh thitung  sebesar 4.651 > ttabel 1,685 dengan sig = 0,000 < 0,05 dan uji t variabel persaingan diperoleh thitung  = 3.275 > ttabel = 1,685 dengan nilai sig = 0,002 < 0,05, dengan demikian Ha diterima dan Ho ditolak, yang artinya terdapat pengaruh signifikan variabel promosi dan variabel persaingan terhadap variabel volume penjualan. Hasil koefisien regeresi (R) sebesar 0,818 sehingga diperoleh koefisien determinasi (R2) sebesar 0,670. Hasil tersebut berarti bahwa tingkat volume penjualan dipengaruhi oleh promosi dan persaingan sebesar 67%, sedangkan 33% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti.
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A. PENDAHULUAN 
Seiring dengan berkembangnya teknologi yang semakin canggih di era modern ini, banyak perusahaan yang tumbuh dan berkembang pesat. Begitu juga konsumen, dengan berbagai banyak produk, tentunya konsumen semakin cerdas dan kompetitif di dalam memilih produk yang sesuai untuk dikonsumsi. Dengan semakin cerdasnya konsumen menimbulkan persaingan yang ketat antar produsen dalam usaha merebutkan perhatian konsumen yang ada di pasar untuk membeli produknya dengan volume penjualan yang tinggi. 


Volume penjualan adalah tingkat penjualan yang diperoleh perusahaan untuk periode tertentu dalam satuan (unit, total, rupiah). Berhasil atau tidaknya suatu usaha dapat dilihat dari kondisi volume penjualan secara keseluruhan, maka dari itu perusahaan harus berusaha untuk menciptakan volume penjualan yang menguntungkan. Salah satu faktor yang sangat berpengaruh dalam volume penjualan adalah promosi. Promosi merupakan elemen yang penting dalam bauran pemasaran, dengan kegiatan promosi perusahaan dapat memperkenalkan suatu produk atau jasa kepada konsumen. Promosi terhadap penjualan merupakan unsur penolong untuk menggerakkan permintaan tambahan untuk menciptakan penjualan ulang, terutama untuk memperkenalkan produk baru agar dapat diterima oleh masyarakat. 



Selain kegiatan promosi, persaingan juga menjadi salah satu faktor yang berpengaruh terhadap sebuah usaha. Persaingan sendiri didefinisikan sebagai suatu proses sosial dimana orang perorangan atau sekelompok orang-orang yang berusaha mengalahkan pihak lain tanpa menggunakan ancaman atau kekerasan dengan tujuan mencapai sesuatu yang lebih daripada yang lainnya, baik itu dalam bentuk harta benda maupun dalam bentuk popularitas. Oleh karena itu, dalam kegiatan penjualan perlu adanya persaingan yang sehat antar perusahaan karena pemilihan suatu barang tergantung daya tarik barang tersebut terhadap diri konsumen, oleh karena demikian, perusahaan perlu melakukan promosi barang yang diproduksinya. Disamping itu dengan meningkatnya volume penjualan akan berakibat pula terhadap peningkatan pendapatan perusahaan, sehingga peningkatan laba dan kesejahteraan perusahaan pun akan tercapai. 


Namun, berdasarkan hasil observasi kecil-kecilan yang dilakukan oleh si peneliti kepada salah satu pedagang keripik pisang di Cot Gapu, Kecamatan Kota Juang, kabupaten Bireun, yaitu ibu Mai. Beliau mengatakan bahwa kenyataan yang terjadi di lapangan saat ini yaitu menurunnya volume penjualan. Hal ini disebabkan karena banyaknya para pedagang keripik pisang yang saling bersaing memperebutkan konsumen dan rendahnya promosi terhadap produk yang dipasarkan, sehingga menyebabkan volume penjualan keripik pisang menjadi tidak stabil yang berdampak pada pendapatan mereka.



Berdasarkan latar belakang di atas, penulis tertarik untuk meneliti dan mengkaji lebih dalam suatu tulisan dengan judul “Pengaruh Promosi dan Persaingan Terhadap Volume Penjualan Pedagang Keripik Pisang di Kabupaten Bireuen”.
 Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan di atas, yang menjadi rumusan masalah dalam penelitian ini adalah
1. Adakah pengaruh promosi terhadap volume penjualan pedagang keripik pisang di Kabupaten Bireuen 

2. Adakah pengaruh persaingan terhadap volume penjualan pedagang keripik pisang di Kabupaten Bireuen 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh kedua variabel bebas yaitu promosi dan persaingan terhadap variabel terikat yaitu volume penjualan pada pedagang keripik pisang di Kabupaten Bireuen. Adapun manfaat dari penelitian ini (1) peneliti, sebagai pemahaman lebih lanjut dalam bidang pemasaran khususnyayang berkaitan dengan produk dan promosi dari teori pemasaran yang penulis peroleh selama proses perkuliahan. (2) produsen/pedagang keripik, sebagai bahan masukan dalam meningkatkan promosi sehingga pedagang dapat mengetahui bagaimana cara untuk meningkatkan jumlah penjualan produknya. (3) Universitas, diharapkan dapat menambah khazanah ilmu pengetahuan pada jurusan Pendidikan Ekonomi, khususnya pada mata kuliah strategi pemasaran dan sebagai bahan masukan bagi yang membutuhkan pada masa yang akan dating. (4) masyarakat, diharapkan dapat menambah wawasan masyarakat tentang strategi bisnis dan sebagai masukan bagi siapa saja yang ingin membuka usaha menjadi pedagang keripik pisang. 
B. METODE PENELITIAN
Penelitian ini merupakan penelitian asosiatif kausal dengan menggunakan pendekatan kuantitatif. Penelitian asosiatif kausal adalah penelitian yang bertujuan untuk mengetahui pengaruh antara dua variabel atau lebih. Penelitian ini menjelaskan hubungan mempengaruhi dan dipengaruhi dari variabel-variabel yang akan diteliti. Menggunakan pendekatan kuantitatif karena data yang akan digunakan untuk menganalisis hubungan antar variabel dinyatakan dengan angka atau skala numerik. Penelitian ini menganalisis pengaruh promosi dan persaingan terhadap volume penjualan pedagang keripik pisang di Kabupaten Bireuen, Kecamatan Kota Juang, Jalan Medan-Banda aceh.

“Metode kuantitatif dapat diartikan sebagai metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivisme, digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu, teknik pengambilan sampel pada umumnya dilakukan secara random, pengumpulan data menggunakan instrument penelitian, analisis data bersifat kuantitatif/statistikdengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan” (Sugiyono, 2011:116).
Model rancangan terdiri dari satu variabel bebas dan dua variabel terikat. Hubungan tersebut dapat digambarkan sebagai berikut :










Gambar Kerangka teoritis

Keterangan :
X1 = promosi penjualan
X2 = persaingan penjualan

Y   = volume penjualan 
Dari gambar di atas diketahui bahwa promosi penjualan (X1) dan persaingan penjualan (X2) merupakan variabel bebas yang mempengaruhi dan volume penjualan (Y) merupakan variabel terikat yang dipengaruhi. Penelitian ini merupakan penelitian analisis regresi linear sederhana yang terdiri dari variabel bebas (X1) yaitu promosi penjualan, (X2) yaitu persaingan penjualan dan variabel terikat (Y) yaitu volume penjualan. Skala pengukuran yang digunakan adalah skala linkert dan alat yang digunakan adalah regresi sederhana.
Adapun yang menjadi populasi dalam penelitian ini adalah para pedagang keripik pisang di Kabupaten Bireuen yang berjumlah sebanyak 200 orang. Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan teknik purposive sampling yaitu pengambilan sampel dari populasi yang ditentukan oleh si peneliti.  Dalam penelitian ini yang menjadi sampel yaitu  pedagang keripik pisang  di Kecamatan Kota Juang, Jalan Medan-Banda Aceh yang berjumlah 40 pedagang.
Teknik purposive sampling menurut Sugiyono (2010:124) adalah “teknik penentuan sampel dengan pertimbangan tertentu”. Pengambilan sampel ditentukan oleh peneliti dan terpilih Kecamatan Kota Juang dengan jumlah sampel sebanyak 40 pedagang keripik pisang. Teknik pengumpulan data yang digunakan menggunakan angket dan wawancara. 
Angket yaitu teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberikan pertanyaan yang berstruktur atau berupa pertanyaan yang tertulis kepada sejumlah responden yang disediakan dan diedarkan untuk mendapatkan data yang berhubungan dengan penelitian yang akan dilakukan. Sedangkan wawancara yaitu teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan mengajukan pertanyaan-pertanyaan langsung kepada subjek penelitian. 
Teknik analisis data menggunakan metode statistik dengan bantuan program SPSS 16. Adapun pengujian yang digunakan yaitu (1) uji kesahihan angket berupa uji validitas, yaitu uji yang digunakan untuk mengetahui tingkat kevalidan dari suatu angket, kemudian uji reabilitas, yaitu pengujian yang dilakukan untuk mengetahui sejauh mana pengukuran sebuah angket agar menghasilkan data yang reliabel. (2) Asumsi Klasik berupa uji normalitas, yaitu pengujian yang dilakukan untuk mengetahui apakah data yang diperoleh dari sampel (data angket) berdistribusi normal atau tidak dan uji linearitas, yaitu pengujian yang dilakukan untuk mengetahui hubungan antara variabel bebas (independen) terhadap variabel terikat (dependen), apakah terdapat hubungan yang linear atau tidak. (3) Uji Hipotesis berupa uji parsial (T), yaitu pengujian yang digunakan untuk menguji variabel secara parsial (masing-masing) antara variabel bebas dengan variabel terikat. Kemudian uji determinan (R2), yaitu pengujian yang dilakukan untuk memprediksi dan melihat seberapa besar kotribusi pengaruh yang diberikan yang diberikan variabel bebas (X) secara simultan (bersama) terhadap variabel terikat (Y) dan yang terakhir uji simultan (F), yaitu pengujian yang digunakan untuk mengetahui pengaruh variabel bebas (X) secara bersama-sama (simultan) terhadap variabel terikat (Y) .
C. HASIL DAN PEMBAHASAN 
Penelitian memakan waktu selama 2 minggu di Kecamatan Kota Juang dengan jumlah prdagang/responden sebanyak 40 orang yang merupakan sampel dalam penelitian ini. Penelitian ini menggunakan angket berupa pertanyaan tertulis yang dibagikan kepada responden serta melalui wawancara yang telah dirancang oleh sipeneliti. Adapun tujuan dari penelitian ini yaitu untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh promosi dan persaingan terhadap volume penjualan pada pedagang keripik pisang di Kabupaten Bireuen. 
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan oleh si peneliti di Kecamatan Kota Juang, maka diperoleh hasil  

a. Promosi berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan pedagang keripik pisang di Kabupaten Bireuen.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa ada pengaruh promosi terhadap volume penjualan. Menurut Hermawan (2012:38) “Promosi adalah salah satu komponen prioritas dari kegiatan pemasaran yang memberitahukan kepada konsumen bahwa perusahaan meluncurkan produk baru yang menggoda konsumen untuk melakukan kegiatan pembelian”, sedangkan menurut Kotler (2012:76) “promosi merupakan kegiatan yang mengomunikasikan manfaat dari sebuah produk dan membujuk target konsumen untuk membeli produk tersebut”.  Promosi merupakan bagian terpenting dalam sebuah pemasaran yang dilakukan oleh pedagang untuk memperkenalkan produk mereka agar lebih mudah dikenal dan diterima oleh masyarakat. Menentukan media yang digunakan merupakan bagian penting dari sebuah promosi produk.  Selain itu perusahaan harus mempunyai perencanaan yang strategis yang dapat digambarkan sebagai sebuah metode untuk mencapai sebuah tujuan dengan mengantisipasi hal yang akan terjadi dan menentukan tindakan yang perlu dilakukan. Jadi, tujuan promosi yaitu untuk memperkenalkan produk kepada konsumen serta membujuk para konsumen untuk membeli produk tersebut.
Hasil penelitian ini mendukung penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Roby Satriawan (2017) yang menyimpulkan bahwa promosi berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan mobil. Dilihat dari hasil perhitungan SPSS variabel biaya promosi (X) dan volume penjualan (Y), secara bersama-sama memberikan sumbangan sebesar 0,905 dalam mempengaruhi volume penjualan pada  Kangaroo Motor Mandiri. Hasil penelitian ini diperkuat oleh nilai thitung = 4.651 > ttabel  = 1,685 dengan taraf signifikansi sebesar = 0,000 < 0.05 yang berarti variabel promosi (X1) berpengaruh signifikan terhadap variabel volume penjualan (Y).
b. Persaingan berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan pedagang keripik pisang di Kabupaten Bireuen.

Selain promosi, faktor lain yang mempengaruhi volume penjualan adalah persaingan. Menurut kamus besar Bahasa Indonesia, persaingan adalah suatu kegiatan bersaing/kompetisi yang dilakukan oleh seseorang atau sekelompok orang tertentu untuk memperoleh kemenangan atau hasil yang kompetetif. Menurut Basu Swastha dan Ibnu Sujotjo (2010:22) “persaingan usaha (bisnis) adalah istilah yang sering muncul dalam berbagai literatur yang menuliskan perihal aspek hukum persaingan bisnis”. Persaingan juga bisa menjadi hambatan bagi pedagang untuk meningkatkan volume penjualan nya, hal ini dikarenakan banyaknya pedagang lain yang sama-sama berebut untuk mendapatkan konsumen agar mau membeli produk yang mereka pasarkan. Mengingat tingkat persaingan terus meningkat, maka pihak pedagang harus meningkatkan kinerjanya termasuk dalam peningkatan penjualan, salah satu usaha yang perlu dilakukan adalah promosi. Oleh karena itu pedagang harus mampu mempromosikan barang dagangannya dengan cara yang efektif dan kreatif untuk menarik minat konsumen agar dapat bertahan dalam persaingan antar pedagang keripik pisang.
Hasil penelitian ini dibuktikan dari hasil pengolahan data yang dilakukan dengan bantuan SPSS versi 16 yang menunjukkan bahwa nilai thitung = 3.275 > ttabel = 1,685 dengan taraf signifikansi sebesar = 0,002 < 0.05 terhadap volume penjualan. Hal ini membuktikan bahwa terdapat pengaruh signifikan antara variabel persaingan (X2) terhadap variabel volume penjualan (Y).
c. promosi dan persaingan secara bersama-sama berpengaruhi signifikan terhadap volume penjualan.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa ada pengaruh promosi dan persaingan terhadap volume penjualan pedagang keripik pisang di Kabupaten Bireuen. Pada umumnya, tujuan dari penjualan yaitu untuk medapatkan laba tertentu dan mempertahankan atau bahkan meningkatkan angka penjualan dalam jangka waktu yang panjang. Menurut Philip Kotler (Jurnal Abu Rosyid, 2010 :8) “volume penjualan adalah barang yang terjual dalam bentuk uang untuk jangka waktu tertentu di dalamnya mempunyai strategi pelayanan yang baik”, sedangkan menurut Daryono (2011:187) “Volume penjualan merupakan ukuran yang menunjukkan banyaknya atau besarnya jumlah barang atau jasa yang terjual”. Berhasil atau tidaknya suatu usaha dapat dilihat dari tingkat volume penjualan secara keseluruhan, maka dari itu perusahaan harus berusaha untuk mencipatkan volume penjualan yang menguntungkan.
Berdasarkan hasil pengolahan data yang di olah melalui SPSS versi 16, diketahui bahwa promosi dan persaingan berpengaruh positif secara signifikan terhadap volume penjualan pada pedagang keripik pisang di Kabupaten Bireuen, tepatnya di Kecamatan Kota Juag. Hal ini diperkuat dan didukung oleh uji t yang menghasilkan nilai thitung  untuk variabel promosi sebesar 4.651 > ttabel 1,685 dengan sig = 0,000. Karena sig 0,000 < 0,05 maka pengaruh promosi dan persaingan dapat dikategorikan signifikan. Demikian pula dengan variabel persaingan yang memiliki thitung  = 3.275 > ttabel = 1,685 dengan nilai sig = 0,002 < 0,05 maka persaingan juga berpengaruh terhadap volume penjualan pada pedagang keripik pisang di Kabupaten Bireuen secara signifikan. 
Hasil koefisien regresi (R) sebesar 0,818 sehingga diperoleh koefisien determinasi (R2) sebesar 0,670 atau 67%. Hasil tersebut berarti bahwa volume penjualan dipengaruhi oleh promosi dan persaingan sebesar 67% sedangkan 33% nya lagi dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti. Sedangkan hasil koefisien simultan (F) yaitu dengan Fhitung  = 37.379 > Ftabel = 3,25 dengan sig 0,000 < 0,05 maka Ha menolak Ho. Dapat diartikan bahwa secara simultan promosi (X1) dan persaingan (X2) berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan (Y) pada pedagang keripik pisang di Kabupaten Bireuen.
D. KESIMPULAN 
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan dari penelitian ini dapat disimpulkan bahwa :

1. Promosi (X1) berpengaruh positif secara signifikan terhadap volume penjualan (Y) pada pedagang keripik pisang di Kabupaten Bireuen dengan Hal ini dibuktikan dengan nilai thitung lebih besar dari pada nilai ttabel yaitu  4.651 > 1,685 dengan tingkat signifikansi 0,000 < 0,05. 

2. Persaingan (X2) berpengaruh positif signifikan terhadap volume penjualan (Y) pada pedagang keripik pisang di Kabupaten Bireuen. Hal ini dibuktikan dengan nilai thitung lebih besar dari pada nilai ttabel yaitu 3.275 > 1,685 dengan tingkat signifikansi 0,002 < 0,05.  
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