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Info Artikel  Abstrak 

Sejarah Artikel:  Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh produk, 

harga, distribusi dan promosidalam meningkatkan volume penjualan 

pada PT. Lovely Holiday Medan. Penelitian ini melakukan survei 

pada pelanggan PT. Lovely Holiday Medan sebanyak 200 orang. 

Pengumpulan data yang dilakukan dengan kuesioner, observasi, 

wawancara. Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel produk, 

harga, distribusi dan promosi memiliki pengaruh yang signifikan  

terhadap volume penjualanpada PT. Lovely Holiday Medan. Nilai 

koefisien determinasi sebesar 0,697. Hal ini menunjukkan bahwa 

kemampuan variabel produk (X1), harga (X2), dan distribusi (X3), 

dan promosi (X4) menjelaskan pengaruhnya terhadap variabel 

volume penjualan (Y) pada PT. Lovely Holiday Medan sebesar 

69,7%, sedangkan sisanya sebesar 30,3% dijelaskan oleh variabel 

bebas lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 
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PENDAHULUAN 

Kualitas pihak manajemen perusahaan 
untuk meramalkan, memperkirakan dan 
memastikan keadaan di masa mendatang 

ialah terjadinya perubahan. Kehidupan 
perubahan tidak terlepas dari bermacam 

perubahan baik itu yang bersumber dari 
lingkungan ekstren maupun lingkungan 
intern. Perubahan itu dapat berpengaruh 

negatif, dan dapat pula berpengaruh 
positif bagi usaha yang sedang 

dijalankan. 

PT. Lovely Holiday Medan merupakan 
salah satu perusahaan yang bergerak 
dibidang biro perjalanan wisata Paket 

Tour and Travel. Biro perjalanan wisata 
merupakan ujung tombak dalam 

pengembangan pariwisata, karena biro 

perjalanan wisatalah yang pertama kali 

bertemu dengan wisatawan, yang 
memberikan kesan pertama atas baik dan 
buruknya pelayanan yang disediakan.. 

Kualitas pelayanan yang juga harus 

diperhatikan PT. Lovely Holiday 
terhadap pengguna produk jasanya 

diantaranya pelayanan tiket, keakuratan 
jadwal informasi, keamanan dalam 
melakukan perjalanan dan pelayanan 

ucapan terimakasih dan siap membantu 
apabila ada yang kurang dimengerti para 

konsumen. Dalam usaha memasarkan 
produk-produk pariwisatanya, PT. 
Lovely Holiday menggunakan teknik-

teknik khusus, agar dapat bersaing 
dengan Biro perjalanan wisata lain, 
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kepada setiap konsumen yang melakukan 

banyak pemesanan dalam paket wisata 
yang mereka pilih. 

Permasalahan yang dapat dirumuskan 
untuk diteliti lebih lanjut adalah analisis 

strategi pemasaran dalam meningka tkan 
volume penjualan pada PT. Lovely 

Holiday Medan. 

LANDASAN TEORI 

Strategi Produk 

Pengertian produk (product) menurut 

Swasta dan Irawan (2014)  adalah  segala  
sesuatu  yang  dapat  ditawarkan  ke pasar  

untuk mendapatkan perhatian, dibeli, 
digunakan, atau dikonsumsi yang dapat 
memuaskan keinginan atau kebutuhan. 

Secara konseptual produk adalah 
pemahaman subjektif dari produsen atas 

sesuatu yang bisa ditawarkan sebagai  
usaha  untuk  mencapai  tujuan  organisas i  
melalui  pemenuhan kebutuhan  dan  

kegiatan  konsumen,  sesuai  dengan  
kompetensi  dan kapasitas organisas i 

serta daya beli pasar. Selain itu produk 
dapat pula didefinisikan sebagai persepsi 
konsumen yang dijabarkan oleh produsen 

melalui hasil produksinya. Produk 
dipandang penting oleh konsumen dan 

dijadikan dasar pengambilan keputusan 
pembelian.  

Strategi Harga 

Menurut Assauri (2013), konsep produksi 

berpendapat bahwa konsumen akan 
memilih produk yang tersedia di mana-

mana dan murah. Manajemen dalam 
organisasi yang berorientasi pada 
produksi menyerahkan segenap upayanya 

untuk mencapai orientasi produksi yang 
tinggi dan liputan yang luas. 

Strategi Distribusi 

Saluran distribusi menurut Tjiptono 
(2014) didefenisikan sebagai berikut, 

bahwa saluran distribusi merupakan 

serangkaian partisipan organisasiona l 

yang melakukan semua fungs i 
dibutuhkan untuk menyampaikan 
produk/jasa dari penjual ke pembeli 

akhir”. 

Strategi Promosi 

Promosi adalah salah satu faktor penentu 

keberhasilan suatu program pemasaran. 
Promosi juga bias didefinisikan berbagai 
kegiatan atau usaha mengkomunikas ikan 

kebaikan produknya dan membujuk para 
konsumen sasaran untuk membeli produk 

itu. Menurut Tjiptono (2014), promosi 
pada hakikatnya adalah suatu komunikas i 
pemasaran, artinya aktivitas pemasaran 

yang berusaha menyebarkan informas i, 
mempengaruhi/membujuk, dan atau 

mengingatkan pasar sasaran atas 
perusahaan dan produknya agar bersedia 
menerima, membeli dan loyal pada 

produk yang ditawarkan perusahaan yang 
bersangkutan. Selanjutnya Kotler (2014) 

menyatakan bahwa promosi adalah 
berbagai kegiatan yang dilakukan oleh 
perusahaan yang menonjo lkan 

keistimewaan-keistimewaan produknya 
yang membujuk konsumen sasaran agar 

membelinya. 

METODE PENELITIAN 

Populasi dalam penelitian ini adalah 
seluruh konsumen PT. Lovely Holiday 

Medan, dengan jumlah sampel sebanyak 
50 orang. Analisis regresi linier berganda 

dilakukan untuk mengetahui seberapa 
besar pengaruh variabel bebas dan 
variabel terikat. Dilakukan uji asumsi 

klasik yang terdiri dari uji 
multikolinieritas, uji heteroskedastisita s, 

dan uji normalitas. 
 
HASIL 

Berdasarkan hasil analisis regresi linie r 
berganda, diperoleh nilai R2 (R square) 

faktor produk, harga, distribusi, promosi 
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terhadap volume penjualanadalah 0.697. 
Artinya, sebesar 69.7% dari perubahan 

variabel jumlah pelanggan dapat 
dijelaskan oleh perubahan variabel 

produk, harga, distribusi, dan promosi. 
Sedangkan sisanya 30.3% dijelaskan oleh 
variabel lain yang tidak dimasukkan 

sebagai variabel dalam penelitian. 

Hasil analisis regresi linier sederhana 
menunjukkan bahwa nilai thitung variabel 

produk adalah sebesar 2.170, harga 
sebesar 3.718, distribusi sebesar 2.171, 

dan promosi 6.804, sedangkan nilai ttabel 
adalah 5% adalah 2.012. Dengan 
demikian variabel yang secara parsial 

berpengaruh nyata/signifikan terhadap 
volume penjualan (nilai thitung lebih besar 

dari ttabel) adalah variabel produk, harga, 
distribusi, dan promosi. 

Hasil analisis dan uji F memenuhi 
persyaratan uji pengaruh simultan dimana 

jika Fhitung > Ftabel yaitu 25,829 > 2,56, 
maka Ho ditolak dengan demikian dapat 

disimpulkan bahwa variabel bebas X 
(produk, harga, distribusi, dan promosi) 
memiliki pengaruh signifikan terhadap 

variabel terikat Y (volume penjualan). 

KESIMPULAN 

Dari hasil penelitian tentang pengaruh 

produk (X1), harga (X2), distribusi (X3), 
dan promosi (X4) terhadap volume 
penjualan pada PT. Lovely Holiday 

Medanditarik beberapa kesimpulan, 
diantaranya: 

1. Variabel yang secara parsial dan 
simultan berpengaruh nyata terhadap 
volume penjualan adalah variabel 

produk, harga, distribusi, dan promosi. 
2. Berdasarkan koefisien determinas i 

diperoleh nilai R2 (Rsquare) kontribus i 
faktor produk, harga, distribusi, promosi 
terhadap volume penjualan adalah 0.697. 

Artinya, sebesar 69.7% dari perubahan 
variabel jumlah pelanggan dapat 

dijelaskan oleh perubahan variabel 
produk, harga, distribusi, dan promosi, 

sedangkan sisanya 30.3% dijelaskan oleh 
variabel lain yang tidak dimasukkan 

sebagai variabel dalam penelitian. 
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