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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisi Pengaruh Potongan Harga
Terhadap Volume Penjualan Produk Skincare Pada Klinik Kecantikan Anye Medical Estetik
Diklurahan Peranap, Kecamatan Peranap, Kabupaten Indragiri Hulu.Variabel X dalam
penelitian ini adalah Potongan harga dengan indikator Jumalah Potongan Harga dan Masa
Potongan Harga sedangkan variabel Y dalam penelitina ini adalah Volume penjualan dengan
indikator Total Penjualan dan Mendapatkan Laba. Sampel penelitian berjumlah 30 responden,
tipe penelitian ini adalah tipe penelitian survay deskriptif dan metode penelitian kuantitatif
dengan menggunakan software SPSS 22. Hasil penelitian ini bahwa pada variabel Potongan
Harga dengan indikator Jumlah Potongan Harga dan Masa Potongan Harga. Sedangkan untuk
variabel Volume Penjualan dengan indikator total penjualan dan mendapatkan laba, dari
penelitian regresi linier sederhana menunjukkan bahwa Potongan Harga mempunyai hubungan
yang signifikan terhadap VVolume Penjualan, yang memiliki pengaruh sebesar 54% sedangkan
sisanya sebesar 46% menggambarkan variabel lain seperti Promosi. Distribusi, SDM dan
Proses.

Kata Kunci: Potongan Harga dan VVolume Penjualan
ABSTRACT

This research aims to determine and analyze the effect of price cuts on the sales volume of
skincare products at the Anye Medical Estetik Beauty Clinic, Peranap Subdistrict, Peranap
District, Indragiri Hulu Regency. The X variable in this research is Price Discounts with
indicators for Number of Price Discounts and Price Discount Period, while the Y variable in
this research is Sales Volume with indicators for Total Sales and Earning Profit. The research
sample consisted of 30 respondents, This type of research is descriptive survey research and
guantitative research methods using SPSS 22 software. The results of this research are that the
Price Discount variable has indicators for the Number of Price Discounts and the Price
Discount Period. Meanwhile, for the Sales Volume variable with the Total Sales and Profit
indicators, simple linear regression research shows that Price Discounts have a significant
relationship with Sales Volume, which has an influence of 54% while the remaining 46%
reflects other variables such as Promotion. Distribution, HR and Process.
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PENDAHULUAN
Latar Belakang Masalah

Di era globalisasi saat ini, masyarakat
modern  sangat menekankan  pada
kebersihan diri, meningkatkan daya tarik,
percaya diri dan rasa tenang melalui make
up. Oleh karena itu, banyaknya masyarakat
khususnya wanita yang sangat berhati-hati
dalam memilih produk kecantikan sesuai
dengan kebutuhannya.

Banyaknya produk kecantikan yang
muncul menyebabkan persaingan yang
semakin ketat untuk memepertahankan
oprasional bisnis. Pengusaha harus mampu
bersaing dengan mengelola strategi bauran
pemasaran yang tepat, sehingga berguna
dalam meningkatkan nilai penjualan.
Pentingnya memahami  bagian-bagian
dalam strategi bauran pemasaran untuk
kajian pengambilan keputusan dalam
bauran pemasaran.

Menurut (Ritonga et al. 2018) strategi
bauran pemasaran dapat menjadi suatu
kesatuan yang bermanfaat bagi seorang
pengusaha tanpa terkecuali dan memiliki
tingkat kesinambungan yang baik dalam
pelaksanaanya. Kemudian menurut
(Zainurossalamia 2020) strategi bauran
pemasaran, seperti  halnya  bauran
pemasaran, memiliki peranan penting
dalam menarik konsumen untuk membeli
produk atau jasa yang dipasarkan oleh suatu
organisasi atau perusahaan.

Kegiatan strategi bauran pemasaran
setiap perusahaan memiliki perbedaan hal
ini dikarenakan oleh kondisi perusahaan itu
sendiri. Menurut (Ritonga et al. 2018)
bauran pemasaran adalah sekumpulan
variabel pemasaran yang dapat
dikendalikan dan digunakan oleh suatu
badan usaha untuk mencapai tujuan
pemasaran dalam rentang sasarannya.
Selanjutnya menurut (Wicaksana et al.

2022) bauran pemasaran merupakan
sekumpulan elemen yang berguna bagi
perusahaan untuk mendorong konsumen
membeli produk yang ditawarkan.

Terdapat beberapa variabel bauran
pemasaran yang dapat memenuhi
kebutuhan konsumen dan mencapai tujuan
pemasaran  perusahaan, salah  satu
tujuannya adalah meningkatkan volume
penjualan yang di jelaskan dalam buku
(Whardhana et al. 2021) berjudul
Manajemen Pemasaran (Dasar & Konsep)
bahwa bauran pemasaran terdiri dari 7P
(Product, Price, Place, Promotion, People,
Process & physical evidence). Bauran
pemasaran sebagai seperangkat alat
pemasaran perusahaan yang dijelaskan
sebagai berikut:

1. Product (produk), produk dapat berupa
barang, jasa, dan  bukan sekedar
barang dan jasa tetapi segala sesuatu
yang berhubungan dengan apa yang
ditawarkan oleh produsen. Produk juga
merupakan segala sesuatu yang dapat
ditawarkan di pasar untuk memuaskan
keinginan dan kebutuhan konsumen.

2. Price (harga), harga adalah sejumlah
uang yang dibayarkan konsumen untuk
memperoleh suatu produk atau jasa
atau sejumlah uang yang ditukarkan
konsumen dengan nilai produk tersebut
untuk memperoleh  manfaat,
kepemilikian, atau penggunaan produk
tersebut. Harga merupakan elemen
bauran pemasaran yang paling
fleksibel dan dapat berubah dengan
cepat  dalam waktu singkat
dibandingkan dengan elemen bauran
pemasaran lainnya.

3. Promotion (promosi), promosi
merupakan sesuatu yang digunakan
untuk menarik dan membujuk pasar
tentang produk barang atau jasa yang
baru melalui periklanan, penjualan
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pribadi, promosi penjualan atau
publikasi.

4. Place (Saluran pemasaran atau
distribusi). Distribusi adalah tindakan
pemilihan dan pengelolaan saluran
pemasaran suatu produk atau jasa
dengan menggunakan sekelompok
perusahaan atau individu-individu
yang membantu mendistribusikan
produk atau jasa tersebut ke suatu pasar
sehingga konsumen dapat memenuhi
kebutuhan dan keinginannya.

5. People (karyawan), vaitu proses
pemilihan, pelatihan, dan pemberian
motivasi kepada karyawan sebagai
pembuat perbedaan untuk
mempengaruhi persepsi pembeli dan
memenuhi kepuasan pelanggan.

6. Phycal evidence (bukti fisik) yaitu
bukti fisik yang dimiliki oleh penyedia
jasa sebagai nilai tambah yang
ditunjukan kepada konsumen,
pelanggan, dan calon pelanggan.

7. Process (proses), artinya seluruh
prosedur, mekanisme, dan aluran
oprasional  aktual dari  sistem
penyampaian layanan konsumen.

Terdapat banyak pertimbangan yang
menjadi tolak ukur tingkat kepuasan
konsumen. ketika konsumen mendapatkan
apa yang diinginkannya, terdapat beberapa
faktor yang menjadi bahan pertimbangan.
Salah satu pertimbangannya adalah harga.
Harga adalah sejumlah nominal uang yang
dikeluarkan konsumen untuk penyediaan
produk barang atau jasa yang diberikan
oleh pengusaha. Menurut (Kotler and
Keller 2019) harga tidak terbatas pada
angka yang berada pada lebel harga. Harga
mempunyai banyak  bentuk  dan
melaksanakan banyak fungsi.

Dalam melakukan pemasaran produk
atau jasa, harga merupakan faktor yang
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dapat mengubah volume penjualan. Harga
produk dapat ditetapkan berdasarkan
kondisi pasar, lingkungan dan situasi bisnis.
Harga sewaktu-waktu dapat berubah, untuk
tetap menarik minat konsumen maka
perusahaan dapat melakukan potongan
harga. Potongan harag adalah tindakan
menurunkan harga awal suatu produk atau
jasa yang ditawarkan. Menurut (Wijoyo et
al. 2020) harga diskon adalah jumlah total
potongan harga dari harga yang telah
ditentukan. Kemudia menurut (Putri
2017:110) ketentuan perusahaan sering kali
mengubah harga awal untuk memberi
penghargaan kepada pelanggan, seperti
pembayaran awal, jumlah pembelian, dan
pemberian diluar musim hal ini disebut
potongan harga.

Anye Medical Estetik merupakan
Klinik kecantikan pertama yang beridiri di
kecamatan peranap, klinik kecantikan Anye
Medical Estetik telah dibuka selama kurang
lebih 6 tahun. Klinik kecantikan ini
menyediakan tempat untuk melakukan
perawatan kecantikan dan dapat juga
melakukan konsultasi mengenai produk
kecantikan,  selain  sebagai  tempat
perawatan  dan  konsultasi  seputar
kecantikan Klinik kecantikan ini juga
menyediakan produk-produk kecantikan
berupa skincare.

Dalam memasarkan produk
skincarenya Kklinik  kecantikan ~ Anye
Medical Estetik melakukan strategi harga.
Klinik kecantikan Anye Medical Estetik
melakukan potongan harga setiap akhir
bulan untuk produk skincare sebesar 10
persen, potongan harga pada hari besar 50%
dan potongan harga akhir tahun 50%.
Berikut ini adalah daftar harga beserta
potongan harga yang diberikan oleh Klinik
Kecantikan Anye Medical Estetik :
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Tabel 1. Daftar Harga Produk Skincare pada Klinik Kecantikan Anye Medical Estetik

. Harga Harga
Harga Harg_a Diskon Diskon Diskon
No Nama Produk Akhir Bulan . ;
Normal 10% Hari Besar Akhir
50% Tahun 50%
Paket Skincare Acne
1. Facial Foam Acne
1. |2.Toner Brightening 380.000 342.000 190.000 190.000
3. Cream Malam
4. Cream Siang
Paket Flek
o |1 Facial FoamWhite | 55 50 | 345000 175.000 175.000
2. Toner Brightening
3. Daily Suncare
Paket Brightening
1. Facial Foam White
3. | 2. Toner Brightening 380.000 342.000 190.000 190.000
3. Cream Malam
4. Cream Siang

Sumber: Klinik Kecantikan Anye Medical Estetik 2023

Dari daftar harga di atas terlihat
bahwa Klinik kecantikan Anye Medical
Estetik melakukan potongan harga dalam
tiga kurun waktu yang berbeda yaitu pada
saat akhir bulan selama dua hari dengan
memberi potongan harga sebesar 10%,
kemudian pada saat hari besar atau hari
spesial seperti menjelang hari raya idul fitri
dan hari ulang tahun klinik potongan harga
berlaku selama tujuh hari dan memeberi

potongan harga sebesar 50%, terakhir
potongan harga dilakukan pada saat akhir
tahun berlaku selama tujuh hari dan
memeberi potongan harga sebesar 50%.
Klinik kecantikan Anye Medical Estetik
telah melakukan kegiatan peningkatan
volume penjualan salah satunya adalah
potongan harga Berikut ini adalah data
penjualan pada Klinik Kecantikan Anye
Medical Estetik:

B Potongan Harga Akhir

2020 2021

300
250 Bulan
- .
200 Potongan Harga Hari
Besar
150 Potongan Harga Akhir
100 tahun
50 ® Hari Biasa
0

2022

Gambar 1. Grafik Data penjualan produk skincare pada Klinik Kecantikan Anye
Medical Estetik

Sumber: klinik kecantikan Anye Medical Estetik 2023

Dapat dilihat dari grafik data
penjualan di samping selama 3 tahun

berturut-turut penjualan tidak stabil pada
tahuun 2020 penjualan pada saat potongan
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harga akhir bulan mencapai 160 botol
skincare terjual, pada saat potongan harga
hari besar produk terjual sebanyak 56 botol
skincare dan pada saat potongan harga
akhir tahun produk terjual sebanyak 122
botol skincare, penjualan hari biasa hanya
mecapai 262 botol.

Kemudian pada tahun 2021 penjualan
pada saat potongan harga akhir bulan
mencapai 219 botol skincare terjual, pada
saat potongan harga hari besar produk
terjual sebanyak 143 botol skincare dan
pada saat potongan harga akhir tahun
produk terjual sebanyak 128 botol skincare,
penjualan hari biasa hanya mecapai 65
botol. Selanjutnya pada tahuun 2021
penjualan pada saat potongan harga akhir
bulan mencapai 318 botol skincare terjual,
pada saat potongan harga hari besar produk
terjual sebanyak 95 botol skincare dan pada
saat potongan harga akhir tahun produk
terjual sebanyak 81 botol skincare,
penjualan hari biasa hanya mecapai 63
botol. Pelanggan pada klinik kecantikan
anye medical estetik mecampai 253 orang,
maka dari jumlah populaso sebanyak 253
orang  peneliti  mengambil  sampel
berjumlah 30 orang.

Dalam menjalankan usaha tidak
selamanya kita akan  mendapatkan
peningkatan penjualan dan mendaptkan
keuntungan. Penurunan penjualan pasti
akan di rasakan, penurunan penjualan dapat
di akibatkan oleh persaingan usaha,
kurangnya strategi promosi, dan dapat juga
dipengaruhi oleh kondisi lingkungan.

Hal inilah yang menjadikan peneliti
tertarik untuk mengetehui, apakah dengan
adanya potongan harga yang dilakukan
akan meningkatkan volume penjualan
perusahaan. Oleh sebab itu peneliti
melakukan  penelitian yang berjudul
“Pengaruh Potongan Harga Terhadap
Volume Penjualan Produk Skincare Pada
Klinik Kecantikan Anye Medcal Estetik Di
Kelurahan Peranap, Kecamatan Peranap,
Kabupaten Indragiri Hulu.”

Rumusan Masalah
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Berdasarkan fenomena yang telah
dijelaskan di atas maka dapat disajikan
rumusan masalah :

a. Apa saja potongan harga yang
dilakukan Klinik Kecantikan Anye
Medical Estetik?

b. Berapa volume Penjualan Produk
Skincare Pada Klinik Kecantikan Anye
Medical Estetik?

c. Apakah pengaruh potongan harga
terhadap volume penjualan Produk
Skincare pada klinik kecantikan Anye
Medical Estetik?

Tujuan dan Kegunaan Penelitian

Adapun  tujuan  penelitian  ini
berdasarkan pada rumusha masalah diatas
adalah sebagai berikut :

a. Untuk mengetahui Potongan Harga apa
saja yang dilakukan oleh Klinik
Kecantikan Anye Medical Estetik.

b. Untuk mengetahui volume penjualan
produk  skincare pada  Klinik
Kecantikan Anye Medical Estetik.

c. Untuk mengetahui apakah ada
pengaruh Potongan Harga Terhadap
Volume Penjualan produk skincare
Pada Klinik Kecantikan Anye Medical
Estetik.

Disamping dari tujuan penelitian di
atas, penulis mengharapkan agar penelitian
ini dapat bermanfaat antara lain:

a. Kegunaan Teoritis
Hasil penelitian ini diharapkan dapat
membantu penulis sendiri  untuk
memperluas  dan  memperdalam
wawasan tentang teori-teori
pemasaran, khususnya tentang
potongan haga dan volume penjualan.

b. Kegunaan praktis
Hasil penelitian ini diharapkan dapat
dijadikan sebagai bahan informasi atau
masukan bagi Klinik Kecantikan Anye
Medical Estetik.

c. Kegunaan akademis, penelitian ini
diharapkan  dapat  dimanfaatkan
sebagai bahan referensi yang nantinya
dapat memberikan  perbandingan
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dalam melakukan penelitian pada masa
yang akan datang.

STUDI KEPUSTAKAAN

Potongan Harga

Menurut (Kotler & Keller, 2009)
diskon adalah harga resmi yang ditawarkan
oleh perusahaan kepada konsumen yang
bersifat lunak untuk  meningkatkan
penjualan produk atau jasa. Kemudian
menurut (Tjiptono 2008) diskon adalah
potongan harga yang diberikan penjual
kepada pembeli sebagai  ungkapan
penghargaan atas aktivitas tertentu dari
pembeli yang memuaskan bagi penjual.

Dari penyataan definisi potongan harga
yang dijelaskan di atas maka dapat di
simpilkan bahwa potongan harga adalah
pengurangan harga awal yang ditawarkan
perusahaam kepada konsumen atas produk
yang dibeli, hal ini berguna untuk
meningkatkan pejualan.

a. Tujuan potongan harga

Menurut (Tjiptono 2008) tujuan

utama penetapan harga khususnya

dalam pemotongan harga atau
diskon yaitu sebagai berikut:

1. Tujuan berorientasi pada laba,
setiap  perusahaan  selalu
memilih harga yang dapat
menghasilkan laba.

2. Tujuan Dberorientasi pada
volume, selain tujuan
berorientasi pada laba,ada
perusahaan yang menetapkan
harganya berdasarkan tujuan
yang  berorientasi pada
volume tertentu atau yang
biasa dikenal dengan istilah
volume princing objectives.

3. Tujuan berorientasi pada
citra,  perusahaan  dapat
menetapkan  harga tinggi
untuk membentuk untuk atau

memepertahankan citra
prestisius.
4. Tujuan stabilitasi  harga,

Dalam pasar yang
konsumennya sangat sensitive

terhadap harga, bila suatu

perusahaan menurunkan
harganya, maka para
pesaingnya harus

menurunkan  pula  harga
mereka.

Tujuan-tujuan lainya, harga
dapat ditetapkan  dengan
tujuan mencegah masuknya
pesaing, mepertahankan
loyalitas pelanggan,
mendukung penjualan ulang
atau menghindari campur
tangan pemerintah.

b. Jenis-jenis diskon

Menurut (Kotler & Keller,

2009:93) terdapat beberapa jenis
diskon, yaitu sebagai berikut:

1.

Diskon, Pengurangan harga
bagi pembeli yang membayar
tagihanya tepat waktu .
Diskon kuantitas,
Pengurangan harga kepada
mereka yang membeli dalam
volume  besar, sehingga
meningkatkan volume
penjualan secara keseluruhan.
Diskon fungsional, Diskon
(disebut juga diskon dagang)
ditawarkan oleh produsen
kepada anggota  saluran
dagang jika meraka akan
melakukan fungsi tertentu,
seperti penjualan,
penyimpanan, dan pencatatan.
Diskon  musiman, diskon
musiman merupakan
potongan harga yang
diberikan hanya pada masa-
masa tertentu saja. Diskon
musiman  digunakan ntuk
mendorong konsumen agar
membeli barang-barang yang
sebenarnya baru akan
dibutuhkan beberapa waktu
mendatang.

Insentif (Allowance),
Pembayaran ekstra dirancang
untuk mendpatkan partisipasi
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C.

penjual  prantara  dalam
program khusus.

Indikator pengukur diskon
Menurut  (Sutisna  2002),

Diskon atau potongan harga
adalah pengurangan harga produk
dari harga normal dalam priode
tertentu. Adapun aspek-aspek atau
indikator yag berkaitan dengan
potongan harga atau diskon
adalah:

1. Jumlah  potongan harga,
banyaknya potongan harga
yang diberikan pada saat
produk di diskon.

2. Masa potongan harga, jangka
waktu yang diberikan pada
saat terjadinya diskon.

Volume Pejualan

a. Pengertian Penjualan

Menurut  (Dharmamesta  and
Handoko 2004) penjualan adalah
interaksi antara individu yang
bertatap muka untuk menciptakan,
meningkatkan,  mengendalikan,
atau mempertahankan hubungan
pertukaran untuk kepentingan
pihak lain.

Faktor-faktor yang mempengaruhi

penjualan

Aktivitas  penjualan  banyak

dipengaruhi oleh faktor yang dapat

meningkatkan aktivitas
perusahaan. Oleh karena itu
manajer penjualan perlu
memperhatikan faktor-faktor yang
mempengaruhi penjualan.

Menurut (Whardhana et al. 2021)

sebagai berikut:

1. Product (produk), produk
dapat berupa barang, jasa, dan
bukan sekedar barang dan jasa
tetapi segala sesuatu yang
berhubungan dengan apa yang
ditawarkan oleh produsen.
Produk juga merupakan
segala sesuatu yang dapat
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ditawarkan di pasar untuk
memuaskan keinginan dan
kebutuhan konsumen.

Price (harga), harga adalah
sejumlah uang yang
dibayarkan konsumen untuk
memperoleh suatu produk
atau jasa atau sejumlah uang
yang ditukarkan konsumen
dengan nilai produk tersebut
untuk memperoleh manfaat,
kepemilikian, atau
penggunaan produk tersebut.
Harga merupakan elemen
bauran pemasaran yang paling
fleksibel dan dapat berubah
dengan cepat dalam waktu
singkat dibandingkan dengan
elemen bauran pemasaran
lainnya.

. Promotion (promosi),

promosi merupakan sesuatu
yang digunakan untuk
menarik dan membujuk pasar
tentang produk barang atau
jasa yang baru melalui
periklanan, penjualan pribadi,
promosi  penjualan  atau
publikasi.

. Place (Saluran pemasaran

atau distribusi). Distribusi
adalah tindakan pemilihan
dan  pengelolaan  saluran
pemasaran suatu produk atau
jasa dengan menggunakan
sekelompok perusahaan atau
individu-individu yang
membantu mendistribusikan
produk atau jasa tersebut ke
suatu pasar sehingga
konsumen dapat memenuhi
kebutuhan dan keinginannya.

. People (karyawan), yaitu

proses pemilihan, pelatihan,
dan  pemberian  motivasi
kepada karyawan sebagai
pembuat perbedaan untuk
mempengaruhi persepsi
pembeli dan meningkatkan
penjualan.
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6. Phycal evidence (bukti fisik)
yaitu bukti fisik yang dimiliki
oleh penyedia jasa sebagai
nilai tambah yang ditunjukan
kepada konsumen, pelanggan,
dan calon pelanggan.

7. Process (proses), artinya
seluruh prosedur, mekanisme,
dan alur oprasional aktual dari
sistem penyampaian layanan
konsumen.

Pengertian Volume Penjualan

Pengertian ~ volume penjualan

menurut Ngalimun, dkk 2019

dalam (Fransiskho, Sumarsan, and

Julitawaty ~ 2021), “volume

penjualan adalah total penjualan

adalah total penjualan yang dinilai
dengan unit oleh perusahaan
dalam periode tertentu untuk
mencapai laba yang maksimal
sehingga  dapat  menunjang
pertumbuhan perusahaan.”

Selanjutnya volume penjualan

menurut (Rangkuti 2009) dalam

bukunya berjudul strategi promosi
yang kreatif, pengertian volume
penjualan diantaranya:

1. Volume penjualan adalah
pencapaian penjualan yang
dinyatakan secara kuantitatif
dari segi fisik atau volume
atau unit suatu produk.

2. Volume penjualan merupakan
suatu yang menandakan naik
turunnya penjualan  yang
dapat dinyatakan  dalam
bentuk unit, kilo, ton, liter.

3. Volume penjualan merupakan
jumlah total yang dihasilkan
dari  kegiatan  penjualan
barang.

Dari penjelasan mengenai
definisi volume penjualan di atas
dapat disimpulkan bahwa volume
penjualan merupakan hasil
kegiatan penjualan yang dilakukan
oleh produsen dalam hal ini
perusahaan ketangan konsumen,
dalam upaya mencapai tujuan

yaitu memaksimalkan keuntungan
dalam jangka waktu tertentu.

d. Indikator volume penjualan
Menurut (Ngalimun, dkk 2019)
terdapat beberapa indikator dari
volume penjualan yaitu:

1. Total penjualan.
2. Mendapatkan laba.

METODE PENELITIAN

Tipe Penelitian

Tipe penelitian ini menggunakan
metode pedekatan kuantitatif. Menurut
(Sugiyono, 2017), metode kuantitatif yaitu
metode penelitian yang disebut sebagai
metode positivistic karena berlandasakan
pada filsafat positivism. Metode ini sebagai
metode ilmiah atau spesifik karena telah
memenuhi  kaidah-kaidah ilmiah yaitu
konkrit atau empiris, obyektif, terukur,
rasional an sistematis. Data penelitian ini
berupa  angka-angka  dan  analisis
menggunakan statistic. Tujuan penggunaan
metode ini agar peneliti bisa mengetahui
secara jelas dan konkret tentang pengaruh
potongan harga terhadap volume penjualan
produk pada Klinik Kecantikan Anye
Medicare Estetik.

Lokasi penelitian

Dalam  penelitian ini  peneliti
menetapkan lokasi penelitian pada klinik
kecantikan Anye Medicare Estetik, di
kecamatan peranap, kabupaten Indragiri
hulu, klinik kecantikan ini termasuk klinik
kecantikan pertama yang berada di
kecamatan peranap. akan tetapai diketahui
bahwa akhir-akhri  klinik  kecantikan
tersebut sepi  pengunjung  sehingga
menyebabkan volume penjualan nya
menurun, maka dari itu penulis melakukan
penelitian dilokasi ini karena ingin
mengetahui apa pengaruh potongan harga
yang dilakukan klinik kecantikan terhadap
volume penjualanya.

Populasi dan Sampel
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Populasi adalah wilayah generalisasi
yang terdiri dari objek atau subjek yang
mempunyai kualitas dan Kkarakteristik
tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk
dipelajari dan kemudian ditarik
kesimpulannya. Sampel adalah bagian dari
jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh
populasi tersebut. (Sugiyono 2013). Dalam
menentukan sampel, (Sugiyono 2019)
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mengemukakan bahwa ukuran sampel yang
layak dalam penelitian antara 30 sampai
dengan 500. Dalam penelitian ini peneliti
menarik sampel sebanyak 30 orang, karena
dengan jumlah minimal 30 orang maka
distribusi nilai akan lebih mendekati kurve
normal menurut (Singaribun dan Effendi
1995).

Tabel 2. Populasi Dan Sampel Penelitian Pengaruh Potongan Harga Terhadap
Volume Penjualan Pada Klinik Kecantikan Anye Medicare Estetik Di Kelurahan
Peranap Kecamatan Peranap, Kabupaten Indragiri Hulu.

No | Jenis Populasi | Jumlah Populasi | Jumlah Sampel
Informan:
1 | Pemimpin 1 1
Responden:
1 | Pelanggan 253 30
Jumlah 254 31

Teknik Penarikan Sampel

Teknik penarikan sampel yang
digunakan dalam penelitian ini adalah
teknik incidental sampling, yang mana
teknik  penentu  sampel berdasarkan
kebetulan, yaitu siapa saja yang secara

HASIL DAN PEMBAHASAN

kebetulan atau incidental bertemu dengan
peneliti dapat digunakan sebagai sampel,
bila dipandang orang yang kebetulan
ditemui cocok sebagi sumber data
(Sugiyono 2016).

Tabel 3. Rekapitulasi Variabel Potongan Harga

Pilihan Jawaban Jl;rknolfh
NO Indikator Setuju Ragu-ragu | Tidak Setuju
3) 2) 1)
19 11 0
1. Jumlah Pot H 236
umlah Potongan Harga 168 63 0
17 13 0
2. Masa Potongan Harga 156 76 0 232
Jumlah Skor 468
Skor Tertinggi (3 x 30 x 6) 540
Kategori Setuju

Sumber : Data Olahan Penelitian 2023

Dari tabel 3 dapat disimpulkan
berdasarkan observasi, kuesioner,
wawancara yang dilakukan penulis dapat

dilihat jawaban setiap indikator kategori
baik dengan skor 468 dengan sub indikator
yang mempengaruhi ialah indikator Jumlah
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Potongan Hargadengan skor 236, dimana
pelanggan  Klinik  Kecantikan  Anye
Medical Estetik telah menerima berbagai
macam jumlah potongan harga seperti
potongan harga akhir bulan, potongan

harga hari besar, dan potongan harga akhir
tahun, maka hal ini mampu meningkatkan
volume penjualan pada Klinik Kecantikan
Anye Medical Estetik.

Tabel 4. Rekapitulasi Variabel Volume Penjualan

Pilihan Jawaban Jumlah skor
NO Indikator . Tidak
Setuju Ragu-ragu Setuju
. 17 13 0
1. Total Penjualan 150 30 0 230
19 11 0
2. Mendapatkan Laba 168 68 0 236
Jumlah Skor 466
Skor Tertinggi (3 x 30 x 6) 540
Kategori Setuju

Sumber : Data Olahan Penelitian 2023

Dari tabel 4 dapat disimpulkan berdasarkan
observasi, kuesioner, wawancara yang
dilakukan penulis dapat dilihat jawaban
setiap indikator kategori baik dengan skor
466 dengan sub indikator yang
mempengaruhi ialah indikator
Mendapatkan Laba dengan skor 236,
dimana pelanggan Klinik Kecantikan Anye
Medical Estetik telah menerima kentungan
dari  jumlah potongan harga seperti
potongan harga akhir bulan 10%, potongan
harga hari besar 50%, dan potongan harga
akhir tahun 50%, maka dengan adanya
keutungan yang diapat oleh pelanggan hal
ini akan berpengaruh terhadap

meningkatnya volume penjualan pada
Klinik Kecantikan Anye Medical Estetik.

Uji Validitas

Uji validitas kuesioner Potongan Harga
dan Volume Penjualan dikatakan valid
apabila setiap pernyataan pada kuesioner
dapat digunkan untuk mengukur apa yang
seharusnya diukur. Dengan Kkata lain,
pernyataan yang terdapat pada kuesioner
mampu menjadi alat ukur dalam fenomena
yang diteliti.

Suatu pernyataan dikatakan valid jika
nilai rhitung >rtabel, maka item pernyataan
dapat dikatakan valid.

Tabel 5. Hasil Uji Validitas Data Variabel Potongan Harga

Potongan Harga
No Item r hitung (;:tgﬁ)esl) Keterangan
1 X1 0,824 0,361 Valid
2 X2 0,693 0,361 Valid
3 X3 0,794 0,361 Valid
4 X4 0,696 0,361 Valid
5 X5 0,815 0,361 Valid
6 X6 0,787 0,361 Valid

Sumber : SPSS 22, 2023

Tabel 6. Hasil Uji Validitas Data Variabel VVolume Penjualan

Volume Penjualan

No | Item | r hitung

| rtabel | Keterangan




VALUTA Vol. 10 No. 1, April 2024

ISSN: 2502-1419 / E-ISSN: 2622-6081

(a=0.05)
1 Y1 0.758 0,361 Valid
2 Y2 0.669 0,361 Valid
3 Y3 0.818 0,361 Valid
4 Y4 0.758 0,361 Valid
5 Y5 0,722 0,361 Valid
6 Y6 0,872 0,361 Valid
Sumber: SPSS 22, 2023
Uji Reliabilitas pengukuran yang dinyatakan reliabel

Reliabilitas merupakan angka indeks yang
menunjukan sejauh mana suatu alat
pengukur dipercaya atau dapat diandalkan.
Suatu kuesioner dikatakan reliabel atau
handal jika jawaban seseorang terdapat
pernyataan adalah konsisten atau konstan
dan waktu ke waktu (Gozali, 2005)

apabila jika alpha >0,6 maka pernyataan
tersebut reliabel.

Program SPSS memeberikan fasilitas untuk
mengukur reliabilitas dengan uji statistik
Cronbach Alpha sama atau lebih dari 0,60
dengan hasil sebagai berikut.

Tabel 7. Hasil Uji Reliabilitas

. Jumlah Cronbach Batas

No Variabel Item Alpha Reliabilitas Keterangan

1 Potongan Harga 6 0,861 0.60 Reliabel

2 | Volume Penjualan 6 0,859 0.60 Reliabel

Sumber : Data Olahan SPSS 22, 2023

Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui dilihat  berdasarkan indikator
bahwa koefisien Alpha untuk variabel jumlah potongan harga dan masa
Potongan harga (X) sebesar 0,861 > 0,60 potonganharga berada pada

dan Volume Penjualan (YY) sebesar 0,859 >
0,60. Sehingga dapat diambil kesimpulan
bahwa semua instrumen penelitian ini
reliabel karena nilai cronbach alpha lebih
besar dari 0,60 dan disimpulkan bahwa alat
ukur yang digunakan dalam penelitian ini
adalah reliabel.

KESIMPULAN DAN SARAN
Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian pada bab
v tentang pengaruh potongan harga
terhadap volume penjualan produk skincare
pada klinik kecantikan anye medical estetik
di kelurahan peranap, kabupaten indragiri

hulu maka dapat diambil kesimpulan
sebagai berikut:
1. Potongan Harga pada klinik

kecantikan anye medical estetik
dikelurahan peranap, kecamatan
peranap, kabupaten Indragiri Hulu

kategori setuju.

2. Volume Penjualan pada Klinik
kecantikan Anye Medical Estetik
dikelurahan Peranap, kecamatan
peranap, Kabupaten Indragiri
Hulu dilihat berdasarkan indikator
total penjualan dan mendapatkan
laba berada pada kategori setuju.

3. Terdapat pengaruh potongan harga
terhadap volume penjualan produk
skincare pada klinik kecantikan
anye medical estetik dikelurahan
peranap  kecamatan  peranap
kabupaten indragiri hulu yaitu
sebesar 54% sedaangkan sisanya
46% menggambarkan variabel
lain seperti poduk, promosi,
distribusi, karyawan/SDM, dan
proses (Whardhana et al. 2021)
yang tidak diamati dalam
penelitian ini.
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Saran

Berdasarkan hasil analisis data
penelitian mengenai potongan harga
terhadap volume penjualan produk
skincare pada Klinik Kecantikan Anye
Medical Estetik Dikelurahan Peranap
Kecamatan  Peranap, Kabupaten
Indragiri  Hulu, maka peneliti
menyampaikan beberapa saran sebagai
berikut :

1. Diharapkan pihak Klinik
Kecantikan Anye Medical Estetik
dapat memperatahankan potongan
harga pada produk skincare,
karena variabel porongan harga
mempunyai  pengaruh  yang
signifikan ~ terhadap  volume
penjualan,  sehingga  volume
penjualan akan semakin
meningkat.

Diharapkan pihak Kklinik kecantikan

anye medical estetik dapat lebih

memeperhatikan ketersediaan produk
skincare anye medical estetik karena
ada beberapa produk kosong pada saat
momen potongan harga, serta dapat
meningkatkan promosi seperti
melakukan iklan di media
sosialmisalnya  tik-tok, instagram,
facebook dll, untuk distribusi produk
pihak  kelinik  diharapkan dapat
merekrut reseler untuk menyalurkan
produk skincare anye medical estetik
agar memudahkan konsumen untuk
memenuhi kebutuhan dan
keinginannya, kemudian untuk
karyawan (SDM) diharapkan kepada
klinik kecantikan anye medical estetik
dapat melakukan pelatihan dan
memberikan motivasi kepada SDM
yang berada dalam klinik kecantikan
anye medical estetik agar dapat
mempengaruhi persepsi baik pembeli
dan dapat meningkatkan penjualan.

Dan dalam proses penyampaian

layanan pada pelanggan juga dapat

diharapkan lebih ditingkatkan kembali
agar tidak terjadi kesalah pahaman
dalam memberikan informasi

mengenai  produk skincare anye
medical estetik.
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