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 Abstrak  

Pemasaran memegang peranan yang sangat penting, karena pemasaran merupakan salah satu 

kegiatan yang dilakukan untuk mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan, 

perkembangan terhadap perusahaan, dan mencapai laba dengan meningkatkan volume 

penjualan. Strategi penetapan harga merupakan unsur dari marketing mix. Harga dianggap 

sebagai salah satu faktor yang menentukan perusahaan tapi, strategi harga bukanlah merupakan 

satu-satunya cara untuk mengatasi berbagai persoalan dalam perusahaan, namun setiap 

perusahaan hendaknya mempertimbangkan secara matang setiap keputusan dalam masalah 

harga. Penelitian ini termasuk penelitian kuantitatif dengan menggunakan data sekunder. Data 

dikumpulkan secara sekunder selama periode 5 tahun atau 60 bulan terakhir. Teknik analisis 

dikembangkan secara deskriptif dengan menggunakan analisis time series, dan secara induktif 

dengan menggunakan analisis regresi. Variabel yang diamati adalah Penetapan Harga terhadap 

Volume Penjualan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa tidak berpengaruh dan tidak 

signifikan antara Penetapan Harga terhadap volume penjualan, hal tersebut diketahui dari hasil 

uji hipotesis yang diperoleh thitung < ttabel, artinya secara parsial tidak berpengaruh dan tidak 

signifikan antara Penetapan Harga terhadap Volume Penjualan. Sedangkan berdasarkan analisis 

koefisien deteminasi diperoleh hasil sebesar 1,5%. Menunjukkan penetapan harga memberikan 

kontribusi sebesar 1,5% terhadap volume penjualan, sedangkan sisanya 98,5% merupakan 

kontribusi dari faktor-faktor lainnya diluar penetapan harga yang tidak dibahas dalam penelitian 

ini. 

Kata Kunci: Penetapan Harga, Volume Penjualan, Mix Marketing 

Abstract  

Marketing has a very important role, because marketing is one of the activities carried out to 

maintain the viability of the company, develop the company, and achieve profits by increasing 

sales volume. Pricing strategy is an element of the marketing mix. Price is considered as one 

of the factors that determines the company, however, the price strategy is not the only way to 

overcome various problems in the company, but every company carefully considers every 

decision in the matter of price. This research includes quantitative research using secondary 

data. Data was collected secondaryly over the last 5 years or 60 months. The analysis technique 

was developed descriptively using time series analysis, and inductively using regression 

analysis. The observed variable is Pricing on Sales Volume. The results showed that there was 

no effect and was not significant between pricing on sales volume, it was known from the results 

of hypothesis testing that obtained tcount < ttable, meaning that partially there was no effect 

and no significant difference between pricing on sales volume. Meanwhile, based on the 

analysis of the coefficient of determination, the result is 1.5%. Stating that pricing contributes 

1.5% to sales volume, while the remaining 98.5% is contributed by other factors outside of 

pricing which are not regulated in this study. 

Keywords: Pricing, Sales Volume, Mix Marketing 
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PENDAHULUAN 
 

Pemasaran merupakan fungsi bisnis yang berhubungan langsung dengan 

konsumen (Teruna et al., 2023). Kesuksesan perusahaan banyak ditentukan oleh prestasi 

bidang pemasaran (Nuryanti et al., 2023). Pemasaran merupakan proses mempelajari 

kebutuhan dan keinginan konsumen, dan memuaskan konsumen dengan produk dan 

pelayanan yang berkualitas serta pada harga yang kompetitif (Nabila et al., 2023).  

Pemasaran dalam suatu perusahaan memegang peranan yang sangat penting, 

karena pemasaran merupakan salah satu kegiatan yang dilakukan untuk mempertahankan 

kelangsungan hidup perusahaan, melakukan perkembangan terhadap perusahaan dan untuk 

mencapai tujuan perusahaan yaitu mencapai laba (Ria & Susilo, 2023). Masyarakat awam 

sering kali menyamakan pemasaran dengan penjualan. Pandaangan ini terlalu sempit 

karena penjualan merupakan sebagian kecil kegiatan yang terdapat dalam pemasaran (Wati 

et al., 2022). Pemasaran berusaha mengidentifikasi keinginan dan kebutuhan konsumen 

pasar sasarannya serta bagaimana memuasakan mereka melalui proses pertukaran dengan 

tetap memperhatikan tujuan dan keinginan semua yang terkait dengan Perusahaan (Lestari 

et al., 2022). Menurut Kotler yang (dalam Saladin 2003), pengertian pemasaran sebagai 

proses sosial yang didalamnya individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka 

butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan, dan mempertukarkan produk 

atau jasa yang bernilai bagi pihak lain. Keberhasilan dalam proses pemasaran sangatlah 

ditentukan oleh strategi pemasaran yang menggunakan seluruh alat pemasaran yang sering 

disebut dengan bauran pemasaran (Ananto et al., 2023). Menurut Dharmamesta (2002:42), 

“bauran pemasaran atau marketing mix adalah sebagai kombinasi dari empat variabel atau 

kegiatan yang merupakan inti dari kegiatan pemasaran perusahaan yakni, produk, struktur 

harga, kegiatan promosi serta sistem distribusi.” 

Strategi penetapan harga merupakan unsur dari marketing mix. Harga dianggap 

sebagai salah satu faktor yang menentukan bagi perusahaan tapi strategi harga bukanlah 

merupakan satu-satunya cara untuk mengatasi berbagai persoalan dalam perusahaan, 

namun setiap perusahaan hendaknya mempertimbangkan secara matang setiap keputusan 

dalam masalah harga (Indriyanto & Cahyani, 2022).  

Kesalahan dalam menetapkan harga akan mempengaruhi volume penjualan 

perusahaan. Apabila harga yang ditetapkan terlalu tinggi maka akan terjadi kemungkinan 

penurunan pendapatan karena konsumen akan mencari produk yang lebih murah harganya 

ataupun jika harga terlalu rendah maka kemungkinan biaya produksi tidak akan tertutupi 

karena barang yang dijual banyak tetapi pendapatan yang diterima sedikit (Hardini & 

Pratiwi, 2022). Penetapan harga yang terlalu rendah dan tidak sesuai dengan nilai produk 

tersebut akan menimbulkan kerugian terhadap Perusahaan (Meini & Istikharoh, 2022).  

PT. Alpha Net Pratama Mandiri merupakan perusahaan kontraktor swasta yang 

bergerak dibidang jasa maintenance MEP (Mechanical, Electrical, and Plumbing) serta 

Advertising dan juga Sipil. Peralatan serta engineering yang telah ditraining dan 

mempunyai sertifikasi tenaga ahli yang diterbitkan LPJK. Perusahaan tersebut sering 

mendapat undangan untuk mengikuti tender.  

PT. Alpha Net Pratama Mandiri menetapkan harga atas jasanya menggunakan 

strategi harga sesuai BQ yang diperoleh dari client tersebut. Dalam strategi harga tersebut 

PT. Alpha Net Pratama Mandiri menetapkan harga serendah mungkin untuk meningkatkan 

volume penjualan dengan cara memenangkan tender tertutup. Penerapan sistem tender 

proyek selalu memenangkan penawar terendah. Walaupun harga yang ditetapkan serendah 

mungkin, ada pertimbangan dalam menentukan harga yaitu membuat perkiraan biaya 

dengan mengukur kuantitas komponen-komponen proyek dari gambar, spesifikasi, dan 

perencanaan yang biasa disebut BQ (Bill Of Quantities).  
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Sebelum seperti sekarang ini penjualan mengalami naik turun, dari tahun 2016-

2020. PT. Alpha Net Pratama Mandiri mengalami peningkatan volume penjualan 2019, 

tetapi semenjak 2020 saat dimana pandemi diterapkan yang disebabkan oleh virus Covid 

ini mengalami penurunan volume penjualan. Hal ini terbukti dengan hasil volume 

penjualan sekitar 2019 sampai 2020. Proyek yang didapat setiap tahunnya tergantung 

kompetitor dan relation atau channel yang luas serta harga yang ditawarkan termasuk 

terendah atau tidaknya. Tidak hanya itu namun kualitas dalam pelayanan dan negosiasi 

untuk mendapatkan hasil yang win-win solution dapat menentukan menang atau tidaknya 

dalam tender. Hal ini merupakan puncak pencapaian keuntungan pada tahun 2019. 

 Tabel 1. Data Volume Penjualan PT. Alpha Net Pratama Mandiri Tahun 2016-2020 

 

 

 

 

Gambar 1. Grafik Volume Penjualan PT. Alpha Net Pratama Mandiri 2016 - 2020 
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Bulan Volume Penjualan 

2016 2017 2018 2019 2020 

Januari 1 2 1 6   

Februari 6 3 3 2   

Maret 3 1 7 2   

April 8 3 2 3   

Mei 4 2 2 10   

Juni 5 2 2 6   

Juli   8 4 3   

Agustus 3 5 5 4   

September 2 2 3 14   

Oktober 2 5   14   

November 4 2 3 8   

Desember 6 12 4 11   

Jumlah 44 47 36 83 0 
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Gambar 2. Grafik Volume Penjualan PT. Alpha Net Pratama Mandiri 2016 – 2020 

 

Pada tahun 2016, penjualan mencapai 44. Pada tahun 2017, penjualan mencapai 

47. Pada tahun 2018, penjualan mencapai 36. Pada tahun 2019, penjualan meningkat tajam 

yaitu mencapai 83.  

Dari tabel 1 di atas memperlihatkan adanya peningkatan volume penjualan pada 

tahun 2019 yakni mencapai 83 dari tahun sebelumnya yang mengalami penurunan hanya 

mencapai 36. Kemudian pada tahun 2017, volume penjulan juga mengalami peningkatan 

walaupun hanya 3 tingkat saja, yakni mencapai 47 unit dari tahun sebelumnya yang hanya 

mencapai 44 unit. Tetapi pada tahun 2020 volume penjualan tidak ada sama sekali 

dikarenakan pandemi Covid dilaksanakan dan kegiatan ekonomi dihentikan.  

Melihat penurunan volume penjualan yang terjadi pada tahun 2020, peneliti merasa ada 

kejanggalan yang terjadi pada kebijakan-kebijakan perusahaan, maka peneliti memilih hal 

yang dianggap memiliki potensi untuk mempengaruhi volume penjualan yang dijadikan 

sebagai variabel dalam penelitian yang akan dilaksanakan. 
 

METODE PENELITIAN 

 
Data merupakan sekumpulan dari informasi mentah yang belum diproses dan 

merupakan fakta mengenai obyek yang akan diteliti. Menurut Sugiyono (2013:224) teknik 

pengumpulan data merupakan langkah yang paling strategis dalam penelitian, karena 

tujuan utama dari penelitian adalah mendapatkan data. Jenis data yang dikumpulkan yaitu 

data sekunder. Penelitian ini menggunakan data sekunder dimana data ini diperoleh peneliti 

tidak dengan melakukan pengamatan secara langsung terhadap penelitian. 

Untuk memperoleh dan mengumpulkan data berdasarkan sumber datanya maka 

ada beberapa metode pengumpulan data yaitu sebagai berikut: 

1. Pengamatan Langsung (Observation) 

Yaitu metode pengumpulan data yang digunakan peneliti mengamati dan 

menganalisa aspek-aspek yang dapat memberikan data mengenai cara kerja, prosedur, 

maupun sisi lain yang bermanfaat dalam usaha penyusunan skripsi ini. 
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2. Laporan Kegiatan Perusahaan 

Yaitu teknik pengumpulan data dengan mempelajari dokumen-dokumen, laporan-

laporan, dan literatur-literatur lain yang diberikan oleh perusahaan (Madani et al., 2023). 

Data atau informasi yang diperoleh dari perusahaan yang berhubungan dengan 

penelitian ini dianalisis agar dapat memecahkan masalah dan sekaligus untuk membuktikan 

hipotesis yang telah diajukan sebelumnya. Dalam penulisan skripsi ini, peneliti 

menggunakan teknik analisa kuantitatif. Dalam penelitian menggunakan teknik analisis 

data kuantitatif yang merupakan kegiatan sesudah dari seluruh sumber-sumber data yang 

terkumpul. Data akan dianalisis dengan menggunakan analisis regresi linear sederhana 

(simple regression analysis). Menurut Sugiyono (2009:270) regresi linear sederhana adalah 

hubungan-hubungan fungsional ataupun kausual satu variabel nondependent dengan satu 

variabel dependent. Berdasarkan masalah pokok yang telah dilakukan sebelumnya, maka 

dapat disajikan hipotesis sebagai jawaban sementara atas masalah pokok yaitu: 

H1 :  Diduga bahwa penetapan harga mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 

volume penjualan jasa maintenance MEP PT. Alpha Net Pratama Mandiri. 

H0 : Diduga bahwa penetapan harga tidak mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 

volume penjualan jasa maintenance MEP PT. Alpha Net Pratama Mandiri. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 
Sebelum melakukan pengujian hipotesis, terlebih dahulu akan dilakukan pengujian 

terjadinya penyimpangan terhadap asumsi klasik. 

UJI STATISTIK DESKRIPTIF 

Tabel 2. Uji Statistik Deskriptif 

Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

X1 (Mean Harga) 45 0 391298637 34370239.60 66412180.822 

Y (Mean Volume 

Penjualan) 

45 0 806367273 112708005.78 174438445.232 

Valid N (listwise) 45     

 

UJI ASUMSI KLASIK 

(UJI NORMALITAS) 

Tabel 3. Uji Kolmogorov 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstandardized Residual 

N 24 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. Deviation .28544760 

Most Extreme Differences Absolute .099 

Positive .084 

Negative -.099 

Test Statistic .099 

Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

d. This is a lower bound of the true significance. 
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Uji normalitas dilakukan sebelum mengolah data berdasarkan kepada model-

model statistik parametrik, bekerja berdasarkan asumsi bahwa setiap data variabel 

penelitian yang akan dianalisis membentuk distribusi normal (Gunawan et al., 2023). Uji 

Normal Kolmogorov Smirnov. Pada uji normalitas, yang dijadikan sebagai dasar dalam 

mengambil keputusan adalah sebagai berikut:  

1. P-value < 0.05 ( data berdistribusi tidak normal),  

2. P- value > 0.05 ( data berdistribusi normal). 

Berdasarkan hasil uji tersebut, data termasuk normal karena bernilai diatas 0,05 

yaitu 0,200. Terdapat eliminasi data dikarenakan data sebelumnya berdistribusi tidak 

normal. Sehingga data awal sebanyak 45 menjadi 24. 

 

(UJI MULTIKOLINEARITAS) 

Tabel 4. Uji Multikolinearitas 

Coefficientsa 

Model 

Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 X1_Penetapan Harga 1.000 1.000 

a. Dependent Variable: Y_Volume_Penjualan 

 

Menggunakan besaran tolerance (a) dan variance inflation factor (VIF) jika 

menggunakan alpha/tolerance = 10% atau 0,10 maka VIF = 10. Dari hasil output VIF 

hitung dari keseluruhan variabel < VIF(10) dan semua tolerance variabel bebas > 0,1, dapat 

disimpulkan bahwa antara variabel bebas tidak terjadi multikolinieritas. Berdasarkan hasil 

uji di atas, hasil penguji tolerance menunjukan variabel bebas (independent) tidak ada yang 

memiliki tolerance < dari 0,10 (10%) yang berarti tidak ada korelasi antara variabel 

independent yang nilainya lebih dari 90%. Selain itu, dapat diketahui bahwa hasil nilai VIF 

kurang dari 10. Oleh karena itu dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi adanya 

multikolonieritas antar variabel independent dalam model regresi. 

  

(UJI HETEROSKEDATISITAS) 

  
Berdasarkan gambar, dari grafik scatterplot terlihat bahwa titik-titik tidak 

membentuk pola dan menyebar secara acak dan tertentu baik di atas maupun di bawah 

angka 0 pada sumbu Y sembarang data juga tidak menunjukan adanya pengumpulan atau 

membentuk pola tertentu, artinya data penelitian bebas dari heterokedastisitas pada 

persamaan regresi yang di uji. 
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 (UJI AUTOKORELASI) 

Tabel 5. Uji Autokorelasi 

Model Summaryb 

Model R 

R 

Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate Durbin-Watson 

1 .121a .015 -.030 .29186 1.715 

a. Predictors: (Constant), X1_Penetapan_Harga 

b. Dependent Variable: Y_Volume_Penjualan 

 

Berdasarkan tabel 5, diperoleh nilai Durbin Watson sebesar 1,715 nilai ini akan 

dibandingkan dengan nilai tabel dengan menggunakan nilai signifikan 5% Kemudian bila 

dilihat dari nilai tabel Durbin Watson pada a = 5%; n = 24; k = 2 adalah dL = 1,1878 dan 

dU = 1,5464 serta 4-dU =2,4536. Hasil pengolahan data menunjukan nilai Durbin Watson 

sebesar 1,715 dan nilai tersebut berada di dU dan (4-dU) atau lebih besar dari batas atas, 

(dU) = 1,6091 lebih kecil dari (4-dU) =2,3909 maka dapat disimpulkan bahwa dari hasil 

output di atas, bebas dari autokorelasi. 

Analisis regresi digunakan untuk memperkirakan, secara sistematis tentang apa yang 

mungkin dimasa yang akan datang berdasarkan informasi masa lalu, agar kesalahannya 

dapat diperkecil. Regresi antara Penetapan Harga terhadap volume penjualan PT. Alpha 

Net Pratama Mandiri, dapat dilihat seperti pada tabel dibawah ini:   

 

Tabel 6. Uji Analisis Regresi Linier Sederhana 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 7.055 1.700  4.150 .000 

Penetapan_

Harga 

.132 .231 .121 .571 .574 

a. Dependent Variable: Volume_Penjualan 

Sumber : Hasil Pengolahan Data Sekunder melalui program SPSS 26.00 

 

Dari tabel 6 diketahui bahwa regresi antara Penetapan Harga terhadap volume 

penjualan PT. Alpha Net Pratama Mandiri dapat diinterpretasikan dengan model regresi 

yaitu : Y = 7,055 + 0,132X. Dari persamaan regresi tersebut maka dapat diketahui bahwa 

Konstanta (a) sebesar 7,055 menyatakan bahwa jika Penetapan Harga nilainya adalah 0 

atau tidak terjadi peningkatan, maka volume penjualan PT. Alpha Net Pratama Mandiri 

mengalami penaikan sebesar 7,055 satuan. Koefisien regresi Penetapan Harga sebesar 0,32 

satuan. Koefisien regresi Penetapan Harga sebesar 0,132 satuan, artinya jika Penetapan 

Harga mengalami peningkatan 1 satuan, maka volume penjualan PT. Alpha Net Pratama 

Mandiri mengalami peningkatan sebesar 7,055. 
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Analisis korelasi digunakan untuk mengetahui tingkat hubungan atau derajat 

keeratan antara Penetapan Harga terhadap Volume Penjualan PT. Alpha Net Pratama 

Mandiri. Nilai korelasi (r) yang digunakan dalam penelitian ini adalah korelasi dari tabel 

model summary. Berdasarkan hasil pengolahan data diperoleh nilai korelasi (r) antara 

Penetapan Harga terhadap Volume Penjualan PT. Alpha Net Pratama Mandiri, 

sebagaimana terlihat pada tabel dibawah ini: 

Tabel 7. Uji Analisis Koefisien Korelasi 

Model Summaryb 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate Durbin-Watson 

1 .121a .015 -.030 .29186 1.715 

a. Predictors: (Constant), Penetapan_Harga 

b. Dependent Variable: Volume_Penjualan 

Sumber : Hasil Pengolahan Data Sekunder Melalui Program SPSS 26.00 

 

Untuk mengetahui kuat atau lemahnya nilai korelasi maka dapat dilihat pada tabel 

dibawah ini: 

Tabel 8. Interpretasi Koefisien Korelasi Nilai r X atas Y 

Interval Koefisien Tingkat Pengaruh 

0,80 – 1,000 Sangat Kuat 

0,60 – 0,799 Kuat 

0,40 – 0,599 Cukup Kuat 

0,20 – 0,399 Rendah 

0,00 – 0,199 Sangat Rendah 

Sumber : statistik untuk penelitian (Sugiyono, 2009 : 216) 

 

Berdasarkan data yang tertera pada tabel diatas diperoleh hasil nilai korelasi antara 

penetapan harga terhadap volume penjualan PT. Alpha Net Pratama Mandiri adalah sebesar 

0,121, hal ini berarti pengaruh penetapan harga terhadap volume penjualan PT. Alpha Net 

Pratama Mandiri sangat rendah. 

Sedangkan untuk mengetahui seberapa besar kontribusi Penetapan Harga terhadap Volume 

Penjualan PT. Alpha Net Pratama Mandiri, dilakukan perhitungan koefisien determinasi 

yang diolah dengan menggunakan software SPSS versi 22.00 for Windows sebagai berikut: 

 

Tabel 9. Uji Analisis Koefisien Determinasi 

Model Summaryb 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate Durbin-Watson 

1 .121a .015 -.030 .29186 1.715 

a. Predictors: (Constant), Penetapan_Harga 

b. Dependent Variable: Volume_Penjualan 

Sumber : Hasil Pengolahan Data Sekunder Melalui Program SPSS 26.00 
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Dari tabel 9 diatas dapat diketahui bahwa koefisien determinasi (R Square) 

diperoleh KD = r2 X 100% = (0.121)2 X 100 % = 1,5%. Hal ini berarti Penetapan Harga 

memberikan kontribusi sebesar 1,5% terhadap volume penjualan PT. Alpha Net Pratama 

Mandiri, sedangkan sisanya 98,5% merupakan kontribusi dari faktor-faktor lainnya diluar 

Penetapan Harga yang tidak dibahas dalam penelitian ini. 

Berdasarkan analisis koefisien determinasi diatas, maka dapat diketahui bahwa 

Penetapan Harga yang diberikan oleh PT. Alpha Net Pratama Mandiri pada produk jasanya 

menunjukkan koefisien determinasi sebesar 1,5%, artinya bahwa Penetapan Harga yang 

diberikan oleh PT. Alpha Net Pratama Mandiri untuk volume penjualan jasanya 

mempunyai pengaruh yang kurang baik. 

Untuk menguji hipotesis atau dugaan adanya pengaruh antara Penetapan Harga 

terhadap Volume Penjualan PT. Alpha Net Pratama Mandiri dengan rumusan statistik 

sebagai berikut: 

H0 : Tidak ada pengaruh antara Penetapan Harga terhadap Volume Penjualan     PT. 

Alpha Net Pratama Mandiri 

H1 :  Ada pengaruh antara Penetapan Harga terhadap Volume Penjualan PT. Alpha Net 

Pratama Mandiri 

Pengujian hipotesis adalah sebagai berikut: 

 

Tabel 10. Uji Hipotesis 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 7.055 1.700  4.150 .000 

Penetapan_

Harga 

.132 .231 .121 .571 .574 

a. Dependent Variable: Volume_Penjualan 

Sumber : Hasil Pengolahan Data Sekunder Melalui Program SPSS 26.00 

 

𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 =  
𝑟√𝑛 − 2

√1 − 𝑟2
= 0,571 

a. Bandingkan hasil observasi dengan uji tabel 

Ttabel = t (a ; df = n-2) 

  = 5% = t (0.05 ; df = 42-2) 

  =  0.05 ; 40 

  = 2.02108 

b. Hasil uji hipotesis 

Oleh karena thitung < ttabel ( 0.571 < 2.02108 ) maka H0 diterima H1 ditolak, artinya 

secara parsial tidak berpengaruh dan tidak signifikan antara Penetapan Harga terhadap 

Volume Penjualan PT. Alpha Net Pratama Mandiri. 
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KESIMPULAN 

 

Berdasarkan uraian dan pembahasan pada bab-bab sebelumnya, maka diperoleh 

kesimpulan bahwa tidak berpengaruh dan tidak signifikan antara Penetapan Harga terhadap 

volume penjualan PT. Alpha Net Pratama Mandiri, hal tersebut diketahui dari hasil uji 

hipotesis yang diperoleh hasil thitung < ttabel ( 0.571 < 2.02108 ) maka H0 diterima H1 ditolak, 

artinya secara parsial tidak berpengaruh dan tidak signifikan antara Penetapan Harga 

terhadap Volume Penjualan PT. Alpha Net Pratama Mandiri. Sedangkan berdasarkan 

analisis koefisien deteminasi diperoleh hasil sebesar 1,5%. Hal ini berarti penetapan harga 

memberkan kontribusi sebesar 1,5% terhadap volume penjualan PT. Alpha Net Pratama 

Mandiri, sedangkan sisanya 98,5% merupakan kontribusi dari faktor-faktor lainnya diluar 

penetapan harga yang tidak dibahas dalam penelitian ini. 
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