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Info Artikel Abstract

Riwayat Artikel: The purpose of this study is to ascertain how price
Tanggal Dikirim: 13 Agustus 2025 reductions and product changes affect the quantity of
Tanggal Diterima: 22 Agustus 2025 Vivo brand smartphones sold in 234 ACC Tarutung

Tanggal Dipublish: 22 Agustus 2025 outlets. A questionnaire was utilized as the data

gathering tool, and descriptive quantitative with
probability research methods were applied. 85
respondents who purchased Vivo smartphones from
234 ACC The study's sample consisted of Tarutung

Kata kunci: Price Discount;
Product Variety; Sales Volume

Penulis Korespondensi: outlets. The analysis process includes validity,
Herlina Feronika Pasaribu reliability, hypothesis testing, and coefficient of
Email: determination using SPSS 26. According to the partial
paslina29@gmail.com results, the discount variable had a positive and

significant impact on sales volume with a tcount >
ttable value (3.380 > 1.989), and the product variety
variable had a positive and significant effect on the
sales volume of Vivo brand smartphones at 234 ACC
Tarutung stores with a tcount > ttable value (2.560 >
1.989). with either a sig or a value of fcount > ftabel
(40.018> 3.11). value of 0.000, the study's findings
concurrently demonstrate that the discount and
product variety variables had a positive and significant
impact on the sales volume of Vivo brand smartphones
at 234 ACC Tarutung stores.
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1. Pendahuluan
Perkembangan IPTEK yang semakin canggih membawa banyak perubahan dan membuat
aktivitas menjadi lebih  mudah dilakukan. Ini semakin jelas ketika kita
mempertimbangkan fakta bahwa smartphone memiliki teknologi canggih yang
memungkinkan kita berkomunikasi dengan semua orang di Bumi.
Vivo adalah salah satu jenis handphone pintar (smartphone) pertama yang dirilis pada
tahun 2009. Kota Tarutung memiliki banyak orang yang menggunakan smartphone merek
Vivo. Ini karena desain yang elegan dan fitur keamanannya yang luar biasa, seperti
Gorilla Glass untuk layar dan Fingerprint scanner untuk sistem keamanan, yang membuat
smartphone merek Vivo semakin diminati penggunanya. Studi ini didukung oleh
(Fernandez et al., 2024)
Vivo menjadi salah satu smartphone terbaik untuk masyarakat yang benar-benar
memenuhi kebutuhan penggunanya. Para produsen smartphone, bagaimanapun,
diharapkan untuk terus meningkatkan produk mereka untuk memenuhi kebutuhan
pelanggan sebanyak mungkin, mengingat semakin banyaknya merek smartphone di luar
sana. Konsumen masa kini tidak hanya membeli barang atau jasa; mereka juga
mempertimbangkan hal-hal seperti keanekaragaman produk (keberagaman produk) dan
diskon. Studi ini mendukung (Haloho & Ginting, 2023).

2. Tinjauan Literatur
Sesuai dengan pendapat Pradana & Wahyuningdyah dalam (Sofia et al., 2024), potongan
harga (diskon) adalah penurunan harga bagi pembeli yang berencana membeli produk
tersebut. Sebaliknya, menurut Sofia et al. (2024). Berdasarkan pendapat tersebut, ada
dasar teoritis yang mendukung gagasan bahwa melakukan promosi penjualan dengan
mengurangi harga produk dapat meningkatkan jumlah penjualan. Untuk meningkatkan
kinerja produk, perusahaan atau toko harus memperhatikan variabel produk. Jika
diferensiasi produk tidak digunakan dengan baik, produk tertentu tidak akan dapat
bersaing di pasaran.

3. Metode

Penelitian ini menggunkan metode deskriptif kuantitatif. Ini berarti mengumpulkan
informasi tentang gejala yang ada, menetapkan tujuan yang jelas, membuat strategi, dan
mengumpulkan data melalui survei. Studi ini melihat 107 konsumen yang membeli
smartphone Vivo di toko 234 ACC Tarutung.

Penelitian ini menggunakan skala Likert yaitu digunakan untuk mengukur sikap,
pendapat, dan persepsi seseorang atau sekelompok orang tentang fenomena sosial
(Sugiyono, 2019). Untuk keperluan kuantitatif penelitian maka peneliti memberikan lima
alternatif jawaban untuk dijawab oleh para responden dengan menggunakan skor 1
sampai dengan 5.
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4. Hasil
Uji Validitas Data

Variabel Pemvatnnn | R-hituns | R-tabel | Keterangan
X1 1.1 0,520 0,3610 Vaic
xi. 1. 0.826 | 0.3610 Valic
X113 C.008 | 03610 Valid
=121 0.85,; | 03610 Valic
Potonzan Harsa (X1) X122 0,828 0.3610 Valid
[ =123 0,621 | 03610 aid
X131 0,825 0,3610 Valia
X132 0.639 | 03610 Valia
X133 0,022 | 0,3610 valic
=2 1.1 0,000 | 05610 Valia
X212 0,507 | 0,3610 Valia
X213 0891 | 03610 Vaid
R2 21 0.8:4 | 03810 Taia
b ) 0.884 0.5610 Valia
s =% 0.012 | 0.3610 vaiia
Vil Prodek 050 — 5 53 0.031 | 0.3610 el
Ra 3.2 0.881 0.2610 Valic
X253 ©,8'0 | 03610 Valid
[ X241 0.572 | 0,3610 Yaud
X2 42 0,850 | 0 5610 valid
=243 0,50 | 0,3610 Vvaiid
A ¢,502 | 03610 Vaid
T.1.2 6,815 [ 03610 Vvalid
Y13 0.8.¢ | 03610 Valia
D 0.8561 0.3610 Valid
2.2 0,887 | 03610 Vaid
Y23 0.020 | 03610 Valia
Y51 0,517 | 03610 Valia
polume Pen jualan (Y) Y32 0.884 | 03810 Vaua
¥ 3.3 0.801 0.2610 vaia
3.1 0.0.2 | 03610 Vaiid
Y32 0,877 | 0,3610 Valia
(3.3 0,857 | 0,610 Valica
rs.1 0.028 | 0,3610 Valid
Y2 0532 | 0S610 Valid
T OB . 8 0.3810 Valia

Tabel di atas dapat disimpulkan bahwa semua pernyataan variabel tersebut adalah

valid.

Uji Reliabilitas Data

-\’aﬁabel Cronbach Alpha | Koefisien Alpha | Keterangan
Potongan Harga 0,977 0,60 Reltabel
Variasi Produk 0,982 0.60 Relsabel
Volume Penjualan 0,987 0,60 Reliabel

Sumber : Hasd Olek Dazz SPSS 26 (2024)

Tabel di atas dapat disimpulkan bahwa semua pernyataan variabel tersebut adalah

reliabel atau konsisten
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Uji Heteroskedastisitas

Coefficients®
Unstandardized Coefficients | Standardized Coefficients

Model B 3td. Error Beta t |3ig.
1| (Constant) 7175 2992 2398|019

Potongan Harga -033 120 -049| -276| 784

Variasi Produk 014 108 022( 127).889
a. Dependent Variable: ABS_RES
Sumber : Hasil Olzh Data SPSS 26 (2024) D

Tabel diatas menunjukkan bahwa nilai signifikan uji glejser di atas 0,05 yang berarti
tidak ada heteroskedastisitas.

Analisis Regresi Berganda

Analisis regresi linear berganda digunakan untuk mengetahui seberapa besar
pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat. Menurut persamaan regresi,
konstanta (a) = 10,92, yang menunjukkan bahwa volume penjualan tetap. Jika
variabel variasi produk (X2) dan variabel potongan harga (X1) sama, maka volume
penjualan konstan (Y) adalah 5,827. 2. Koefisien 1 (X1) adalah 0,655, dan konstanta
0 juga X2 adalah 0, yang menunjukkan bahwa jika koefisien potongan harga adalah
0,655, maka volume penjualan akan meningkat sebesar 65,5%. Koefisien 2 (X2) =
0,446 dan konstanta = 0 juga X1 = 0, ini menunjukkan bahwa jika koefisien Variasi
Produk sebesar 0,446, maka VVolume Penjualan akan meningkat sebesar 44,6%

Uji-t

Coefficients®

UUnstandardized Coefficients | Standardized Coefficients
Model B Std. Error Beta t | Sig.
1| (Constant) 10.923 43514 2.269| 026
PotonganHarga 855 184 424 13.380| .001
Variasi Produk 445 A74 321 2.560( 012

a. DependentVariable: Volume Penjualan
Sumber : Hzsil Olzh Datz SPSS 26 (2024)

Tabel diatas menunjukkan besarnya thitung untuk Potongan Harga (X1) adalah 3,380,
yang lebih besar daripada 1,989, dan bahwa nilai signifikan 0,001 lebih besar daripada
0,05. Sehingga HO ditolak dan Ha diterima; potongan berdampak positif pada harga
(X1) dan volume penjualan (Y), dan variasi produk (X2) adalah 2,560. Hasil
menunjukkan bahwa thitung lebih besar dari ttabel.
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Uji-F

Berdasarkan hasil uji f dapat disimpulkan bahwa potongan harga dan variasi produk

T T

ANOVA?*
Mode Sum of Squares | df | Mean Square F Sig
{ | Regression 5392461 2 2996230 | 40.018| .000°
Residual 5139.586 | 82 74,873
Total 12132047 | 84
& Dependent Vanable Volume Penpalan
b Pradictors: (Constant) Variasi Produk, Potongan Harga

secara keseluruhan berdampak positif pada volume penjualan.

Uji Koefisien Determinasi (R?)
Model Summary

R Std. Error
Mod Squar | Adjusted of the
el R e R Square | Estimate
1 .892° .796 791 | 4.32646

a. Predictors: (Constant), Variasi Produk,

Potongan Harga

Tabel di atas menunjukkan hubungan kuat antara potongan harga dan variasi produk
terhadap volume penjualan. Variabel lain di luar penelitian ini, seperti bentuk, kualitas
produk, dan merek, memengaruhi 20,4% dari sisa.

Pembahasan

Pengaruh Potongan Harga Terhadap Volume Penjualan

Hasil analisis penelitian menunjukkan bahwa jumlah penjualan smartphone merek
Vivo di toko 234 ACC Tarutung menurun sebagai akibat dari potongan harga toko,
atau lebih tepatnya, menarik potongan harga.

Pengaruh Variasi Produk Terhadap Volume Penjualan
Hasil analisis ini menunjukkan bahwa variasi produk berdampak positif dan signifikan
pada volume penjualan smartphone merek Vivo di toko 234 ACC Tarutung.

Pengaruh Potongan Harga Dan Variasi Produk Terhadap Volume Penjualan
Hasil penelitian terbukti bahwa potongan harga dan variasi produk secara bersamaan
berdampak positif dan signifikan terhadap volume penjualan.

6. Simpulan
1. Hasil penelitian menunjukkan potongan harga (X1) berpengaruh secara signifikan
terhadap volume penjualan ().

2. Hasil penelitian ini dilakukan terhadap 85 orang responden yang membeli
smartphone merek Vivo di toko 234 ACC Tarutung.
3. Dalam penelitian yang dilakukan terhadap 85 orang yang mendaftar sebagai

pembeli smartphone merek Vivo di toko 234 ACC Tarutung, ditemukan bahwa
potongan harga (X1) dan variasi produk (X2) memiliki pengaruh yang signifikan
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terhadap volume penjualan (Y). Hasil pengujian simultan menunjukkan bahwa
fhitung 40,018 lebih besar dari ftabel 3,11 dan nilai sig 0,000 lebih kecil dari 0,05,
sehingga H3 diterima. Selain itu, nilai koefisien determinasi (R2) adalah 0,796,
atau 79,6%
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