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ABSTRAK

Anisa Putri Utami, “Pengaruh Harga, Citra Merek dan Word Of Mouth
Terhadap Penjualan Brand Crocodile Matahari Departement Store Paragon City
Semarang”. Skripsi Program Studi Pendidikan Ekonomi Fakultas Pendidikan Ilmu
Pengetahuan Sosial dan Keolahragaan Universitas PGRI Semarang, 2022. Penelitian
ini dilatarbelakangi oleh pesatnya perkembangan dan pertumbuhan dunia industri
fashion yang menjadi pemicu munculnya banyak brand fashion, sehingga dapat
menimbulkan adanya berbagai bentuk persaingan. Tujuannya yaitu untuk
mengetahui adakah pengaruh harga, citra merek dan word of mouth terhadap
penjualan di matahari department store paragon city semarang. Jenis penelitian ini
adalah penelitian kuantitatif dengan mengunakan pendekatan metode asosiatif
kausal. Instrument pengumpulan data memakai kuesioner dengan sampel berjumlah
100 responden. Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini
adalah angket atau kuesioner, pengolahan data menggunakan aplikasi bantuan SPSS
25. Uji validitas ini dilakukan dengan menggunakan corrected item-total correlation
uji satu sisi dengan taraf signifikansi (Sig.) 5%, sedangkan uji reliabilitas
menggunakan Cronbach Alpha > 0,70. Hasil penelitian menunjukkan bahwa: (1)
terdapat pengaruh positif dan signifikan harga terhadap penjualan, (2) terdapat
pengaruh positif dan signifikan citra merek terhadap penjualan, (3) terdapat pengaruh
positif dan signifikan word of mouth terhadap penjualan, (4) terdapat pengaruh positif
dan signifikan harga, citra merek dan word of mouth secara simultan terhadap

penjualan.

Kata Kunci : Harga, Citra Merek Word Of Mouth dan Penjualan.

Vi



Abstract

Anisa Putri Utami, "The Influence of Price, Brand Image and Word Of Mouth on
Sales of the Matahari Crocodile Brand Department Store Paragon City Semarang".
Thesis of Economic Education Study Program Faculty of Social Sciences and Sports
Education, PGRI University Semarang, 2022. This research is motivated by the rapid
development and growth of the fashion industry which triggers the emergence of
many fashion brands, so that it can lead to various forms of competition. The aim is
to find out whether there is an effect of price, brand image and word of mouth on
sales at Matahari Department Store Paragon City, Semarang. This type of research
IS a quantitative research using a causal associative method approach. The data
collection instrument used a questionnaire with a sample of 96 other respondents
directly using the non-probability sampling technique, data processing using the
SPSS 25 assistance application. This validity test was carried out using the corrected
item-total correlation one-sided test with a significance level (Sig.) 5%, while the
reliability test used Cronbach Alpha > 0.70. The results showed that: (1) there was
a positive and significant effect of price on sales, (2) there was a positive and
significant effect of brand image on sales, (3) there was a positive and significant
effect of word of mouth on sales, (4) there was a positive influence and significant

price, brand image and word of mouth simultaneously on sales.

Keywords: Price, Word Of Mouth Brand Image and Sales.
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Pada era globalisasi persaingan bisnis menjadi sangat tajam, baik dalam pasar
domestik (nasional) maupun dimasa internasional untuk memenangkan
persaingan perusahaan harus mampu memberikan kesan yang baik kepada para
konsumennya. Era globalisasi memberikan pengaruh cukup besar bagi
pemasaran dan menumbuhkan tantangan-tantangan baru dalam profesi
pemasaran masa Kini. Pemasar dituntut untuk dapat memahami bagaimana
kejadian-kejadian yang ada di berbagai penjuru dunia mempengaruhi pasar
domestik dan peluang pencarian terobosan baru, dan tentu saja bagaimana
perkembangan-perkembangan tersebut akan mempengaruhi pola pemasaran
perusahaan. Perusahaan dituntut harus dapat menerapkan persaingan dengan
para kompetitornya, sehingga tujuan dari perusahaan dapat tercapai.

Beragamnya permintaan konsumen membuat para pengusaha berlomba-
lomba untuk mendapatkan simpati serta loyalitas dari calon pelanggannya. Bila
konsumen telah memutuskan untuk menjadi pelanggan maka bisa dipastikan
mereka akan kembali membeli produk yang diproduksi dari perusahaan tersebut.
Perilaku pembelian seseorang dapat dikatakan sesuatu yang unik, karena
preferensi dan sikap terhadap obyek setiap orang berbeda. Penjualan produk
yang ditawarkan kepada konsumen untuk membeli suatu produk telah
mempertimbangkan banyak faktor tentang layak atau tidaknya produk tersebut,

seperti mempertimbangkan harga yang sesuai dengan uang yang dikeluarkan



konsumen untuk mendapatkan produk yang diinginkan, citra merek yang baik
akan membuat kepercayaan tentang produk tersebut dan meningkatkan nilai bagi
konsumen yang memakai produk tersebut, dan informasi mulut ke mulut (Word
of Mouth) yang didapat dari konsumen yang telah melakukan pembelian
terhadap produk tersebut, maka akan bisa dijadikan tolak ukur layak atau
tidaknya untuk membelinya.

Harga merupakan faktor yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian
yang berkaitan dengan penjualan, hal ini didukung dengan penelitian Asrizal
Efendy Nasution dan Muhammad Taufik Lesmana (2018) yang meneliti tentang
pengaruh harga dan kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian
konsumen, hasil penelitian menunjukkan bahwa harga berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. Menurut Tjiptono dan
Chandra (2012) bahwa harga adalah jumlah uang (satuan moneter) dan/atau
aspek lain (non-moneter) yang mengandung utilitas/kegunaan tertentu yang
diperlukan untuk mendapatkan sebuah produk.

Citra merek dan Word Of Mouth juga merupakan faktor yang dapat
mempengaruhi penjualan adalah hal ini didukung dengan penelitian Fanny
Puspita Sari dan Tri Yuniati (2016) yang meneliti tentang pengaruh harga citra
merek dan word of mouth terhadap keputusan pembelian konsumen, hasil
penelitian menunjukan citra merek berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian konsumen. Menurut Keller dan Lane (2010) Brand Image as
perception about a brand as reflected by the brand associattion held in consumer

memory, artinya citra merek merupakan persepsi tentang merek yang tercermin



dari asosiasi merek yang ada dibenak konsumen. Untuk itulah pembangunan
sebuah citra merek terutama citra yang positif menjadi salah satu hal yang
penting. Sebab tanpa citra yang kuat dan positif, sangat sulit bagi perusahaan
untuk menarik pelanggan baru dan mempertahankan yang sudah ada, dan pada
saat yang sama meminta mereka membayar harga yang tinggi.

Menurut Hasan (2010) word of mouth merupakan bagian dari strategi
promosi dalam kegiatan pemasaran yang menggunakan “orang ke orang” yang
puas untuk meningakatkan kesadaran produk dan menghasilkan tingkat
penjualan tertentu. Komunikasi dari mulut ke mulut menyebar melalui jaringan
bisnis, sosial dan masyarakat yang dianggap sangat berpengaruh. Suprapti
(2010) mengemukakan bahwa komunikasi word of mouth merupakan
komunikasi pribadi anatara pelanggan atau antar anggota dari suatu kelompok.
Word of mouth yang diperoleh pelanggan melalui orang yang dipercayai seperti
para ahli, teman, keluarga cenderung lebih cepat diterima.

Matahari Department Store adalah sebuah perusahaan ritel di Indonesia. Saat
ini, Matahari Department Store merupakan salah satu perusahaan yang dimiliki
olen PT Matahari Putra Prima Tbk. Per kuartal pertama tahun 2017, Matahari
Department Store mempunyai 151 gerai lebih dari 60 kota di Indonesia salah
satunya adalah Matahari Departement Store Paragon City Semarang. Perusahaan
Matahari Departement Store bekerja sama dengan berbagai brand salah satunya
adalah Crocodile. Crocodile menjual berbagai jenis produk diantaranya kemeja

pria, t-shirt pria, sepatu pria dewasa, underware dan accessories pria. Namun



dalam 2 tahun terakhir brand crocodile di Matahari Store Paragon City Semarang
mengalami penurunan penjualan.

Pesatnya perkembangan dan pertumbuhan dunia industri fashion yang
menjadi pemicu munculnya banyak brand fashion, sehingga dapat menimbulkan
adanya berbagai bentuk persaingan. Jika perusahaan Brand Crocodile tidak
dapat mengatasi persaingan maka dapat menimbulkan penurunan jumlah
penjualan yang dapat merugikan usahanya. Berdasarkan data awal penelitian
perusahaan brand crocodile mengalami penurunan penjualan. Hal tersebut dapat
dilihat dari tabel penjualan berikut.

Gambar 1.1
Penjualan Crocodile Matahari Departement Store Paragon City Semarang

2019-2021
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Sumber: Crocodile agent MDS Paragon City Semarang (2021)
Berdasarkan tabel diatas, menunjukkan bahwa terjadi penurunan penjualan

pada satu tahun terakhir ditahun 2020 dan 2021. Penjualan brand crocodile pada



tahun 2019 sebesar Rp1.037.560.440, pada tahun 2020 penjualan sebesar
Rp730.838.780, kemudian ditahun 2021 penjualan sebesar Rp762.450.700. Pada
tahun 2019 dan 2020 brand crocodile matahari departement store paragon city
semarang mengalami penurunan sebesar Rp306.721.660 dan di tahun 2019 dan
2021 mengalami penurunan sebesar Rp275.109.740. Pentingnya sebuah strategi
pemasaran sangat dibutuhkan bagi pemasar guna meningkatkan volume
penjualan. Mengingat harga, citra merek, dan word of mouth bukan hanya untuk
menjaga konsumen lama agar tetap loyal menjadi pelanggan setia, namun juga
dapat digunakan untuk menarik minat membeli konsumen baru.

Ada banyak faktor yang mempengaruhi penjualan, salah satunya adalah
harga, citra merek, dan word of mouth yang diberikan pihak perusahaan kepada
konsumen. Faktor-faktor seperti harga, citra merek, dan word of mouth sangat
penting untuk konsumen dalam menentukan pembelian konsumen. Berdasarkan
latar belakang tersebut maka peneliti ingin mengetahui apakah harga, citra
merek, dan word of mouth mempegaruhi penjualan Matahari Store Paragon City
Semarang. Peneliti tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh
Harga, Citra Merek, dan Word Of Mouth terhadap Penjualan Brand Crocodile

Matahari Departement Store Paragon City Semarang”.

. ldentifikasi Masalah

Berdasarkan uraian latar belakarng masalah diatas, dapat diidentifikasikan
masalah sebagai berikut :
1. Menurunnya penjualan Brand Crocodile Matahari Departement Store

Paragon City Semarang



C. Rumusan Masalah

Sesuai dengan identifikasi masalah diatas, maka rumusan masalah yang dapat

dikembangkan adalah :

1.

2.

3.

4.

Apakah harga berpengaruh terhadap penjualan Brand Crocodile di Matahari
Departement Store Paragon City Semarang ?

Apakah citra merek berpengaruh terhadap penjualan Brand Crocodile di
Matahari Departement Store Paragon City Semarang ?

Apakah word of mouth berpengaruh terhadap penjualan Brand Crocodile di
Matahari Departement Store Paragon City Semarang ?

Apakah harga, citra merek, dan word of mouth berpengaruh terhadap
penjualan Brand Crocodile di Matahari Departement Store Paragon City

Semarang ?

D. Tujuan Penelitian

Berdasarkan perumusan masalah yang dikemukakan di atas, maka dapat

diketahui tujuan penelitian yaitu:

1.

Menganalisis pengaruh harga terhadap penjualan Brand Crocodile di
Matahari Departement Store Paragon City Semarang.
Menganalisis pengaruh citra merek terhadap penjualan Brand Crocodile di
Matahari Departement Store Paragon City Semarang.
Menganalisis pengaruh harga terhadap penjualan Brand Crocodile di

Matahari Departement Store Paragon City Semarang.



4. Menganalisis pengaruh harga, citra merek, dan word of mouth terhadap
penjualan Brand Crocodile di Matahari Departement Store Paragon City
Semarang.

E. Manfaat Penelitian

Penelitian diharapkan dapat memberikan manfaat bagi perkembangan dunia

bisnis. Adapun manfaat yang diharapkan dapat memberikan sumbangan antara

lain:

1. Manfaat Teoritis

Dengan adanya penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat untuk
menambah informasi atau ilmu mengenai bauran pemasaran yaitu harga,
produk, dan promosi pada perusahaan Brand Crocodile di Matahari

Departement Store Paragon City Semarang.

2. Manfaat Praktis
a. Bagi perusahaan Matahari Departement Store Paragon City Semarang

terutama pada brand crocodile, diharapkan dapat memberikan informasi
guna pengambilan keputusan harga, dan pembuatan produk yang
berkualitas agar meningkatkan citra merek dan word of mouth.

b. Bagi peneliti, diharapkan mampu menjadi solusi dalam pemecahan
masalah dengan disertai teori yang mendukung sehingga dapat
memberikan pandangan untuk memecahkan permasalahan tersebut.

c. Bagi peneliti selanjutnya, penelitian ini diharapkan dapat dijadikan

sebagai bahan bacaan mahasiswa Universitas PGRI Semarang yang



dapat dijadikan referensi dan acuan untuk penelitian selanjutnya mengeni
pengaruh bauran pemasaran.
F. Sistematika Penulisan Skripsi

HALAMAN JUDUL
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C.
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A
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BAB I1

KAJIAN PUSTAKA

A. Kajian Hasil Penelitian Terdahulu

1. Kajian Hasil Penelitian Terdahulu
Terdapat beberapa penelitian terdahulu yang memiliki persamaan
dengan penelitian yang akan dilakukan peneliti dalam memperoleh landasan
teori ilmiah diantaranya yaitu pada penelitian Mabruroh dan Deni (2013)
yang melakukan penelitian dengan judul “Analisis Implementasi Strategi
Marketing Mix Terhadap Penjualan pada Produsen Furniture Terbesar di
Ngawi” menunjukkan hasil penelitian bahwa variabel promosi dan distribusi
berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan, selain itu yang
menunjukkan pengaruh paling dominan adalah distribusi. Relevansi dari
penelitian yang peneliti lakukan dengan penelitian terdahulu adalah
mengangkat konsep yang sama yaitu tentang promosi dan penjualan. Pada
penelitian tersebut menyatakan bahwa betapa kompleksnya masalah promosi
pada suatu perusahaan sehingga dijadikan sebagai variabel independen.
Sedangkan variabel penjualan digunakan sebagai variabel dependen karena
dengan menentukan kegiatan promosi diharapkan dapat meningkatkan
penjualan. Penelitian ini juga dilatarbelakangi oleh menurunnya penjualan,
maka dengan menggunakan variabel promosi diharapkan dapat
meningkatkan penjualan. Perbedaan penelitian yang peneliti lakukan dengan

penelitian Mabruroh dan Deni adalah pada penelitian Mabruroh dan Deni

10
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meneliti produsen furniture sedangkan peniliti meneliti tentang brand
fashion pria.

Pada penelitian Yuda Oktavianto (2014) yang berjudul “Pengaruh
Word Of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada Usaha Mie
Ayam Pak Agus di Kota Batu” menunjukkan bahwa faktor yang berpengaruh
terhadap keputusan pembelian pada usaha Mie Ayam Pak Agus di Kota Batu
adalah adanya pengaruh WOM yang dilakukan konsumen. Relevansi
penelitian yang peneliti lakukan dengan penelitian terdahulu adalah ada
variabel yang sama yaitu word of mouth. Perbedaan penelitian yang peneliti
lakukan dengan penelitian Yuda Oktavianto dibidang kuliner sedangkan
peneliti meneliti dibidang fashion.

Pada penelitian Akrim Ashal Lubis (2015) “Pengaruh Harga dan
Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Surat Kabar Pada PT. Suara
Barisan Hijau Harian Orbit Medan” Hasil penelitian menunjukkan bahwa
ada pengaruh secara signifikan harga terhadap keputusan pembelian PT.
Suara Barisan Hijau Harian Orbit Medan, ada pengaruh secara signifikan
kualitas produk terhadap keputusan pembelian PT. Suara Barisan Hijau
Harian Orbit Medan, ada pengaruh secara signifikan harga dan kualitas
produk terhadap keputusan pembelian PT. Suara Barisan Hijau Harian Orbit
Medan. Relevansi dari penelitian yang peneliti lakukan dengan penelitian
terdahulu adalah adanya variabel yang sama vyaitu harga. Perbedaan
penelitian yang peneliti lakukan dengan penelitian Akrim Ashal Lubis

adalah pada penelitian Akrim Ashal Lubis meneliti tentang pembelian surat
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kabar pada PT. Suara Barisan Hijau sedangkan peneliti meneliti tentang
produk fashion brand Crocodile.

Pada penelitian Teddy Subandi (2016) “Pengaruh Promosi Word Of
Mouth dan Preferensi Merek Terhadap Keputusan Pembelian” Hasil analisis
yang telah dilakukan diketahui bahwa kedua variabel promosi word of mouth
dan preferensi merk berpengaruh secara simultan dan parsial terhadap
keputusan pembelian PT. Sun Flower. Variabel preferensi merk (X2)
berpengaruh paling dominan terhadap keputusan pembelian. Relevansi dari
penelitian yang peneliti lakukan dengan penelitian terdahulu adalah adanya
variabel yang sama yaitu word of mouth. Perbedaan penelitian yang peneliti
lakukan dengan penelitian Teddy Subandi adalah pada penelitian Teddy
Subandi menjual produk bidang konveksi yang dijual secara grosir,
sedangkan peneliti menjual produk secara ecer.

Pada penelitian Fanny Puspita Sari (2016) “Pengaruh Harga Citra
Merk dan Word Of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen” Hasil
penelitian menunjukan bahwa harga berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian konsumen Panties Pizza Sidoarjo, citra merek
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen Panties
Pizza Sidoarjo dan word of mouth mempunyai pengaruh signifikan terhdap
keputusan pembelian konsumen Panties Pizza Sidoarjo. Relevansi dari
penelitian yang peneliti lakukan dengan penelitian terdahulu adalah adanya
variabel yang sama yaitu harga, citra merk dan word of mouth. Perbedaan

penelitian yang peneliti lakukan dengan penelitian Fanny Puspita Sari adalah
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peneliti meneliti produk yang berkaitan dengan fashion sedangkan Fanny
Puspita Sari meneliti produk yang berkaitan dengan kuliner.

Pada penelitian Pranata (2016) yang melakukan penelitian dengan
judul “Pengaruh Strategi Pemasaran Terhadap Penjualan Produk Air Minum
Kemasan (Kasus Produk Merk Muraqua PT.Tirtasari Floragrata Kecamatan
Siak Hulu Kabupaten Kampar” menunjukkan bahwa strategi pemasaran
berpengaruh positif dan signifikan terhadap penjualan. Relevansi dengan
penelitian ini yaitu pada indikator penjualan. Pada penelitian ini
dilatarbelakangi oleh kurang tepatnya strategi pemasaran sehingga dapat
menurunkan penjualan.

Pada penelitian Auliannisa Gifani dan Syahputra (2017) “Pengaruh
Citra Merek Terhadap Keputusan Pembelian Produk Smartphone Oppo Pada
Mahasiswa Universitas Telkom” Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan
bahwa citra merek smartphone oppo masuk ke dalam kategori baik,
keputusan pembelian konsumen pada smartphone oppo sudah baik.
Relevansi dari penelitian yang peneliti lakukan dengan penelitian terdahulu
adalah adanya variabel yang sama yaitu citra merek. Perbedaan penelitian
yang peneliti lakukan dengan penelitian Auliannisa Gifani dan Syahputra
adalah pada penelitian Auliannisa Gifani dan Syahputra meneliti produk
smartphone sedangkan peniliti meneliti tentang produk fashion.

Pada penelitian ITham Fitori (2018) “Pengaruh Citra Merek, Word Of
Mouth, Promosi, Harga, Kualitas dan Pelayanan Terhadap Keputusan

Pembelian Indihome™ Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa citra merek
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dan promosi berpengaruh tidak signifikan terhadap keputusan pembelian.
Sedangkan word of mouth, harga, kualitas dan pelayanan memiliki pengaruh
yang signifikan terhadap keputusan pembelian. Relevansi dari penelitian
yang peneliti lakukan dengan penelitian terdahulu adalah adanya variabel
yang sama yaitu pengaruh citra merek, harga,dan word of mouth. Perbedaan
penelitian yang peneliti lakukan dengan penelitian Ilham Fitori adalah pada
penelitian Ilham Fitori meneliti penyedia jasa internet sedangkan peniliti
meneliti tentang brand fashion.

Pada penelitian Jasmani (2018) yang melakukan penelitian dengan
judul “Pengaruh Promosi dan Pengembangan Produk Terhadap Peningkatan
Hasil Penjualan” menunjukkan bahwa variabel promosi dan pengembangan
produk secara simultan memiliki hubungan yang positif dan signifikan
terhadap peningkatan hasil penjualan. Relevansi dari penelitian yang peneliti
lakukan dengan penelitian terdahulu adalah adanya variabel yang sama yaitu
tentang penjualan. Perbedaan penelitian yang peneliti lakukan dengan
penelitian jasmani adalah pada penelitian Jasmani meneliti tentang industri
baja dan galvalum sedangkan peniliti meneliti tentang brand fashion.

Pada penelitian aprilian (2018) yang melakukan penelitian dengan
judul “Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Volume Penjualan Teh Botol
Sosro di Toko CNI Tembilahan” menunjukkan bahwa secara simultan
variabel bebas berpengaruh terhadap variabel terikat. Secara parsial variabel
bebas (produk, promosi dan distribusi) berpengaruh terhadap volume

penjualan, sedangkan variabel bebas harga tidak berpengaruh terhadap
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volume penjualan. Relevansi dengan penelitian ini yaitu pada konsep volume

penjualan yang meliputi produk, harga, saluran distribusi dan promosi. Pada

penelitian ini produk, harga, promosi dan saluran distribusi berpengaruh

terhadap penjualan, sehingga menarik untuk dijadikan sebagai konsep

variabel dalam penelitian. Perbedaan penelitian ini pada metode penelitian

yang digunakan yaitu menggunakan metode survei.

B. Landasan Teori
Landasan teori berisi tentang teori-teori yang akan digunakan peneliti untuk
membahas hasil penelitian.
1. Penjualan
a. Pengertian Penjualan
Konsep penjualan atau menjual meyatakan bahwa konsumen, jika
diabaikan biasanya tidak akan membeli produk perusahaan dalam jumlah
yang terbaik. Karena itu, perusahaan harus melakukan usaha penjualan
dan promosi yang agresif (Kotler, 1997). Namun, pada Brand Crocodile
Matahari Departement Store Paragon City Semarang kurang melakukan
usaha penjualan dan promosi yang agresif, sehingga penjualan Brand
Crocodile Matahari Departement Store Paragon City Semarang tidak
berkembang dengan baik.
Menurut Swastha (2004) penjualan merupakan interaksi antara

individu saling bertemu muka yang ditujukan untuk menciptakan,
memperbaiki, menguasai atau mempertahankan hubungan pertukaran

sehingga menguntungkan bagi pihak lain. Menurut Assauri (2009)



16

penjualan terdiri dari serangkaian kegiatan yang meliputi penciptaan
permintaan (demand), menemukan si pembeli, negosiasi harga, dan
syarat-syarat, pembayaran sehingga pada akhirnya dapat terlaksana hak
transfer atau transaksi.

Berdasarkan beberapa kajian di atas, maka diketahui bahwa penjualan
merupakan serangkaian kegiatan interaksi antara penjual dan pembeli
agar terjadi transaksi yang dapat menguntungkan bagi berbagai pihak.
Tujuan dari interaksi tersebut yaitu menciptakan hubungan pertukaran
dan permintaan serta negosiasi harga.

Indikator Penjualan

Menurut Swatha (2008), kegiatan penjualan dipengaruhi oleh
indikator sebagai berikut:

1) Kondisi dan Kemampuan Jual

Penjual harus dapat meyakinkan kepada pembelinya agar
dapat berhasil mencapai sasaran penjualan yang diharapkan. Penjual
harus memahami jenis karakteristik produk yang ditawarkan, harga
produk, dan syarat penjualan seperti pembayaran, penghantaran dan
garansi.

Masalah-masalah tersebut biasanya menjadi pusat perhatian
pembeli sebelum melakukan pembeliannya. Selain itu manajer perlu
memperhatikan jumlah serta sifat-sifat tenaga penjual yang baik hal
ini diperlukan untuk menghindari timbulnya rasa kecewa pada para

pembeli dalam pembeliannya. Adapun sifat-sifat yang perlu dimiliki
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oleh seorang penjual yang baik antara lain sopan, pandai bergaul,
pandai bicara, mempunyai kepribadian yang menarik, sehat jasmani,
jujur, mengetahui cara-cara penjualan dan sebagainya.

Kondisi dan kemampuan SPG Fashion Brand Crocodile
Matahari Departement Store Paragon City Semarang sudah tergolong
baik, hal ini dapat dilihat dari cara service dalam melayani customer.
SPG dalam merespon pertanyaan dari customer sangat gesit dan
pandai dalam menjelaskan detail produknya serta dapat meyakinkan
customer untuk membeli produk tersebut. Sehingga dapat membuat
para customer merasa nyaman dan dapat menghindari timbulnya rasa
kecewa pada customer yang hendak membeli produk merek
crocodile di matahari departement store paragon semarang. Oleh
karena itu, pembeli merasa puas dan senang ketika melakukan
pembelian di Matahari Departement Store Paragon City Semarang.
Kondisi Pasar

Pasar sebagai kelompok pembeli atau pihak yang menjadi
sasaran dalam penjualan yang dapat mempengaruhi kegiatan
penjualan. Faktor-faktor kondisi pasar yang perlu diperhatikan
adalah jenis pasar, kelompok pembeli atau segmen pasar, daya beli,
frekuensi pembelian, keinginan dan kebutuhannya.

Kondisi pasar brand crocodile di matahari departement store
paragon city semarang masih tergolong kurang lengkap

dibandingkan dengan showroom yang ada di kota besar lainnya.
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Barang yang disediakan brand crocodile di matahari departement
store paragon city semarang belum lengkap karena hanya
menyediakan kemeja formal pria, underware pria, shoes, dan
aksesoris sehingga belum sepenuhnya mampu memenuhi keinginan
dan kebutuhan konsumen. Brand crocodile di matahari departement
store paragon city semarang termasuk jenis pasar konsumen yaitu
pasar barang yang digunakan untuk keperluan pribadi. Pihak yang
menjadi sasaran dalam penjualan yaitu pria remaja maupun dewasa
dan anak-anak yang berjenis kelamin laki-laki.
Modal

Akan lebih sulit bagi perusahaan untuk menjual produknya
apabila produk yang dijual tersebut belum dikenal oleh calon
pembeli. Dalam keadaan seperti ini, perusahaan harus
memperkenalkan dulu produknya, salah satu caranya yaitu dengan
advertising. Untuk melaksanakan maksud tersebut perusahaan
membutuhkan modal, karena hal tersebut hanya dapat dilakukan
apabila perusahaan mempunyai modal yang cukup. Perusahaan juga
harus menggunakan berbagai macam bentuk advertising yang
menjadi modal perusahaan untuk bersaing dengan kompetitor
lainnya.

Modal brand crocodile di matahari departement store paragon
city semarang sudah tergolong cukup, dengan adanya modal yang

ada berdampak pada adanya biaya untuk promosi. Akan tetapi
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produk merek crocodile sudah memiliki nama besar di pasaran.
Sehingga untuk memperkenalkan produk brand crocodile hanya
promosi melalui mulut ke mulut atau disebut word of mouth.
Kondisi Organisasi Perusahaan

Pada dasarnya perusahaan besar akan melakukan pembagian
fungsi-fungsi tersendiri dalam operasional usaha yang dilakukan,
dengan kata lain setiap bagian akan ditangani oleh pihak yang ahli
dibidang penjualan. Hal ini dilakukan untuk memudahkan
pengawasan operasional usahanya.

Kondisi organisasi pada brand crocodile matahari
departement store paragon city semarang ditangani secara langsung
oleh kedua belah pihak yaitu staff dan karyawan matahari
departement store paragon city semarang dan dikoordinasi langsung

oleh koordinator brand crocodile.

Harga adalah sejumlah uang yang dibebankan atas suatu produk atau

jasa, atau jumlah dari nilai yang ditukar konsumen atas manfaat-manfaat

karena memiliki atau menggunakan produk atau jasa tersebut. Kotler dan

Keller (2010). Harga juga merupakan salah satu elemen yang ada dalam

bauran pemasaran yang menghasilkan cash flow secara langsung sehingga

mendapatkan pendapatan penjualan. Demikian hal ini sangat berbeda apabila

berbanding dengan elemen yang lainnya dalam bauran pemasaran yang

umumnya menimbulkan biaya (pengeluaran).
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Harga menurut Swastha (2014), harga adalah jumlah uang (ditambah
beberapa barang kalau mungkin) yang dibutuhkan untuk mendapatkan
sejumlah kombinasi dari barang beserta pelayanan.

Menurut Sunyoto (2012) faktor-faktor yang mempengaruhi
penetapan harga adalah memperkirakan permintaan produk, reaksi pesaing,
dan bauran pemasaran lainnya.

Menurut Kotler dan Amstrong (2012), harga adalah jumlah uang yang
ditagihkan atas suatu produk atau jasa dan jumlah nilai yang dipertukarkan
konsumen untuk manfaat yang dimiliki atau menggunakan produk dan jasa
tersebut. Kebijakan penetapan harga harus selaras dengan kebijakan-
kebijakan penetapan harga perusahaan. Pada saat yang sama, perusahaan
tidak menolak untuk menetapkan penalti penetapan harga dalam keadaan
tertentu.

Berdasarkan beberapa kajian dari para ahli diatas, maka dapat
diketahui bahwa produk adalah sejumlah uang yang dibebankan pada suatu
produk karena menggunakan produk atau jasa tersebut. Biasanya dinyatakan
dalam bentuk rupiah.

Pada produk brand crocodile harga kemeja mulai dari Rp435.000
sampai dengan Rp649.000, harga t-shirt mulai dari Rp549.000 sampai
dengan Rp999.000, harga celana mulai dari Rp599.000 sampai dengan
Rp659.000.

Harga memiliki peranan utama dalam proses pengambilan keputusan

para pembeli Tjiptono (2012) yaitu:
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a. Peranan alokasi harga, yaitu fungsi harga dalam membantu para pembeli
untuk memutuskan cara memperoleh manfaat atau utilitas tertinggi yang
diharapkan berdasarkan daya belinya.

b. Peranan informasi biaya, yaitu fungsi harga dalam membidik konsumen
mengenai faktor-faktor produk, seperti kualitas. Hal ini terutama
bermanfaat dalam situasi dimana pembeli mengalami kesulitan untuk
menilai faktor produk atau manfaatnya secara obyektif. Persepsi yang
sering muncul adalah bahwa harga yang mahal mencerminkan kualitas
yang tinggi sehingga konsumen menilai harga yang ditetapkan sesuai
dengan kualitas produk maupun jasa yang ditetapkan. Selain desain
produk, harga merupakan variabel yang dapat dikendalikan dan
menentukan diterima atau tindaknya suatu produk oleh konsumen. Harga
semata-mata tergantung pada kebijakan perusahaan tetapi tentu saja
dengan mempertimbangkan berbagai hal. Murah atau mahalnya suatu
produk sangat relatif sifatnya.

1) Tujuan Penetapan Harga
Harga adalah suatu komponen yang penting pada sebuah
produk. Karena harga akan mempengaruhi keuntungan produsen.
Harga juga menjadi suatu pertimbangan bagi konsumen untuk
membeli  sebuah  produk, sehingga  perusahaan  perlu
mempertimbangkan sebuah harga untuk menentukan harga pada

sebuat produk. Tujuan dari penetapan harga adalah untuk mencapai
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target perusahaan, mendapatkan laba dari penjualan, meningkatkan

dan mengembangkan produksi produk, serta meluaskan target market.

Menurut Tjiptono (2012:153) tujuan penetapan harga pada

dasarnya terdapat empat jenis tujuan penetapan harga, yaitu:

a)

b)

c)

Tujuan Stabilisasi Harga

Pasar yang konsumennya sangat sensitif terhadap harga, bila
suatu perusahaan menurunkan pula harga mereka. Kondisi seperti
ini yang mendasari terbentuknya tujuan stabilisasi dilakukan
dengan jalan menetapkan harga untuk mempertahankan hubungan
yang stabil antara harga suatu perusahaan dan harga pemimpin
industri (industry leader).
Tujuan berorientasi pada laba

Asumsi teori ekonomi klasik yang menyatakan bahwa setiap
perusahaan selalu memilih harga yang dapat menghasilkan laba
paling tinggi. Tujuan ini dikenal dengan istilah maksimalisasi
laba. Dalam era persaingan global yang kondisinya ssangat
kompleks maksimalisasi laba sangat sulit dicapai, karena sukar
sekali untuk dapat memperkirakan secara akurat jumlah penjualan
yang dapat dicapai pada tingkat haarga tertentu. Dengan
demikian, tidak mungkiin suatu perusahaan dapat mengetahui
secara pasti tingkat harga yang dapat mengahsilkan laba
maksimum.

Tujuan berorientasi pada volume
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Tujuan berorientasi pada laba, ada pula perusahaan yang
menetapkan harganya berdasarkan tujuan yang berorientasi pada
volume tertentu atau yang biasa dikenal dengan istilah volume
pricing objectives. Harga ditetapkan sedemikian rupa agar dapat
mencapai target volume penjualan. Tujuan ini banyak diterapkan
oleh perusahaan penerbangan, lembaga pendidikan, pengusaha
bioskop dan pemilik bisnis pertunjukan lainnya. Bagi sebuah
perusahaan penerbangan, biaya penerbangan untuk satu pesawat
terisi penuh maupun yang hanya terisi separuh tidak banyak
berbeda. Oleh karena itu, banyak perusahaan penerbangan yang
memberikan insentif berupa harga spesial agar dapat
meminimalisasi jumlah kursi yang tidak terisi.

Tujuan berorientasi pada citra

Citra (image) suatu perusahaan dapat dibentuk melalui strategi
penerapan harga. Perusahaan dapat menerapkan harga tinggi
untuk membentuk atau mempertahankan citra prestisius.
Sementara itu harga rendah dapat digunakan untuk membenuk
citra nilai tertentu (image of value), misal dengan memberikan
jaminan bahwa harganya merupakan harga yang terendah disuatu
wilayah tertentu. Pada hakikatnya, baik penetapan harga tinggi
maupun harga terendah keseluruhan bauran produk yang
ditawarkan perusahaan.

Tujuan-tujuan lainnya
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Harga dapat pula ditetapkan dengan tujuan mencegah
masuknya pesaing, mempertahankan loyalitas pelanggan,
mendukung penjualan ulang atau menghindari campur tangan

pemerintah.

2) Faktor yang Mempengaruhi Penetapan Harga

Menurut Angipora (2012:75) dalam penetapan harga meliputi

beberapa tahapan, yaitu:

a)

b)

d)

Mengestimasi permintaan untuk barang tersebut
Pada tahap ini seharusnya produsen perlu membuat estimasi
barang jasa yang dihasilkan secara total. Hal ini untuk lebih
memudahkan dilakukan terhadap permintaan barang baru.
Mengetahui lebih dahulu dalam persaingan
Kebijaksanaan penentuan harga tentu harus memperhatikan
kondidsi persaingan yang ada dipasar serta sumber-sumber
penyebab lainnya.
Sumber-sumber persaingan yang ada berasal dari:
(1) Barang sejenis yang dihasilkan oleh perusahaan lain
(2) Barang pengganti
(3) Barang lain yang di buat oleh perusahaan lain yang sama-sama
menginginkan uang konsumen.
Menentukan market share
Bagi perusahaan yang ingin bergerak dan maju cepat tentu

selalu mengharapkan market share yang lebih luas memang harus
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disadari harapan untuk mendapatkan market share yang luas harus
ditunjang oleh kegiatan promosi dan kegiatan lain dari persaingan
non harga, disamping dengan penentuan harga tertentu. Usaha
peningkatan market share yang diharapkan akan sangat
dipengaruhi oleh kapasitas produksi yang ada, biaya ekspansi dan
mudahnya memasuki persaingan.
e) Memilih strategi harga untuk mencapai target pasar
Ada beberapa strategi harga yang dapat digunakan oleh
perusahaan untuk mencapai target pasar yang sesuai yaitu:

(1) Skin the cream pricing (Penetapan harga penyaringan)
Strategi ini berupa penetapan harga yang setinggi-tinggiinya.
Kebijaksanaan penetapan harga ini memiliki tujuan untuk
menutupi biaya penelitian pengembangan dan promosi.

(2) Penetration pricing (penetapan harga penetrasi)

Merupakan strategi harga yang serendah-rendahnya untuk
mencapai pasar-pasar secara cepat yang bertujuan untuk
mencapai volume penjualan yang sebesarbesarnya dalam
waktu relative singkat.

3) Metode Penetapan Harga

Secara umum, terdapat 4 metode untuk menetapkan harga antara

lain yaitu :

(1) Berbasis Permintaan
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Suatu metode yang menekankan pada berbagai faktor yang
memengaruhi selera dan kesukaan pelanggan berdasarkan
kemampuan dan kemauan pelanggan untuk membeli, manfaat
yang diberikan produk dan perilaku konsumen secara umum.

(2) Berbasis Biaya

Faktor penetapan yang dipengaruhi aspek penawaran atau
biaya dan bukan aspek permintaan. Harga akan ditentukan
berdasarkan biaya produksi dan pemasaran produk yang ditambah
dengan jumlah tertentu sehingga menutupi biaya langsung,
overhead, dan juga laba/rugi.

(3) Berbasis Laba

Penetapan yang didasarkan pada keseimbangan biaya dan
pendapatan. Metode ini memiliki 3 pendekatan yaitu, target profit
pricing (berdasarkan target keuntungan), target return on sales
pricing (berdasarkan penjualan) dan target return on investment
pricing sebuah perusahaan.

(4) Berbasis Persaingan

Penetapan yang dilakukan dengan mengikuti apa yang
dilakukan pesaing bisnis. Metode ini memiliki 3 pendekatan
melalui sistem penjualan di bawah harga normal pesaing untuk
menarik konsumen, menyamakan harga agar persaingan tidak

terlalu besar atau memberi harga lebih tinggi dari pesaingnya
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dengan asumsi bahwa produk yang mereka tawarkan memiliki
kualitas lebih baik.
Strategi Penetapan Harga

Menurut Wandy Zulkarnaen dan Neneng Nurbaeti Amin
(2018) Harga secara umum merupakan suatu strategi bagi marketing
manajer dalam rangka meningkatkan penjualan. Kebijakan strategi
dalam menetapkan harga merupakan langkah yang sangat penting,
karena kebijakan harga sangat menentukan kenaikan dan penurunan
daya beli konsumen.

Buchari Alma (2014) mendefinisikan kebijaksanaan harga
atau price policies = politik harga = kebijaksanaan harga, ialah
keputusan mengenai harga yang akan diikuti untuk suatu jangka
waktu tertentu. Sedangkan menurut Ririn Tri Ratnasari dan Mastuti
(2011) mendefinisikan strategi penetapan harga dapat dianalogikan
seperti tumpukan berkaki tiga, dimana tiga buah kaki yang
mendasarinya adalah biaya, kompetisi, dan nilai.

Indikator Harga

Menurut Kotler dan Armstrong (2008), harga adalah jumlah
uang yang ditagihkan atas suatu produk atau jasa dan jumlah nilai
yang dipertukarkan konsumen untuk manfaat yang dimiliki atau
menggunakan produk dan jasa tersebut. Kebijakan penetapan harga
harus selaras dengan kebijakan-kebijakan penetapan harga

perusahaan. Pada saat yang sama, perusahaan tidak menolak untuk
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menetapkan penalti penetapan harga dalam keadaan tertentu. harga
merupakan variabel yang dapat dikendalikan dan menentukan
diterima atau tidaknya suatu produk oleh konsumen. Harga semata-
mata tergantung pada kebijakan perusahaan. tetapi tentu saja dengan
mempertimbangkan berbagai hal. Murah atau mahalnya suatu produk
sangat relatif sifatnya.

Indikator yang digunakan untuk mengukur harga antara lain:

(1) Harga terjangkau

(2) Harga dapat bersaing

(3) Harga sesuai dengan manfaat

3. Citra Merek

Citra merek adalah persepsi dan kepercayaan konsumen terhadap
merek barang atau jasa yang memperkuat loyalitas merek dan meningkatkan
pembelian ulang. Perusahaan berusaha untuk menciptakan suatu image yang
baik, tepat dan sesuai dengan selera konsumen terhadap produk dan jasa
yang dihasilkan. Image atau citra adalah suatu gambaran, penyerupaan kesan
atau garis besar, bahkan bayangan yang dimiliki oleh seseorang terhadap
sesuatu, oleh karena itu citra atau image dapat dipertahankan.

Kotler dan Keller (2012:274) menyatakan citra merek adalah cara
masyarakat menganggap merek secara aktual. Agar citra dapat tertanam
dalam pikiran konsumen, pemasar harus memperlihatkan identitas merek
melalui sarana komunikasi dan kontak merek yang tersedia. Menurut Alma

(2013:147) merek atau cap adalah suatu tanda atau simbol yang memberikan
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identitas suatu barang/jasa tertentu yang dapat berupa kata-kata, gambar atau
kombinasi keduanya. Tidak hanya itu merek juga telah menjadi satu
pembeda suatu produk dengan produk lain, sekaligus menciptakan nilai dan
menghargai kualitas.

Brand atau merek adalah nama, istilah, tanda, simbol desain
ataupun kombinasinya yang mengidentifikasi suatu produk atau jasa
yang dihasilkan oleh suatu perusahaan. (Durianto, 2011). Dari beberapa
pendapat diatas dapat disimpulkan bahwa citra merek adalah suatu identitas
produk yang dapat membedakan setiap produk dengan produk lainnya
dengan cara mengasosiasikan kepada konsumen sehingga dapat tertanam
pada benak konsumen. Konsumen dengan citra yang positif terhadap suatu
merek lebih memungkinkan untuk melakukan pembelian.

a. Pengukuran Citra Merek
Menurut Kotler dan Armstrong (2014) citra merek yang efektif dapat
mencerminkan tiga hal yaitu:
1) Membangun karakter produk dan memberikan value propotion
2) Menyampaikan karakter produk secara unik sehingga berbeda
dengan para pesaingnya.

3) Memberi kekuatan emosional dari kekuatan rasional

Menurut Keller (2013:57-58), untuk pengukuran citra merek, antara

lain sabagai berikut:

1) Strengh of brand association (kekuatan asosiasi merek)
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Kekuatan asosiasi merek adalah kesesuaian antara kualitas
yang ada dengan proses informasi yang diterima oleh konsumen,
semakin dalam konsumen memikirkan tentang informasi suatu
produk akan membuat konsumen mengeluarkan pengetahuan akan
merek yang dimilikinya, dan akhirnya yang terkuat akan
menghasilkan asosiasi merek. Terdapat dua faktor yang
memfasilitasi kekuatan asosiasi popularitas dan kredibilitas suatu
merek. Dengan hal tersebut akan mempermudah konsumen dalam
proses pengelolahan informasi.

Favorability of brand association (kebaikan asosiasi merek)

Kebaikan asosiasi merek adalah sesuatu yang terbentuk dari
pemikiran konsumen pada suatu merek berdasarkan relevasi antara
atribut dan manfaat yang dapat memenuhi kebutuhan dari keinginan
mereka, dengan begitu akan membentukan kesan yang positif
terhadap keseluruhan meek. Kebaikan merek mengarah pada
kemampuan merek tersebut untuk mudah diingat konsumen.
Uniqueness of brand association (keunikan asosiasi merek)

Keunikan asosiasi merek adalah merek mempunyai
keunggulan mutlak atau keunikan proporsi penjualan yang
memberikan alasan mengapa konsumen harus membeli merek
tersebut. Perbedaan tersebut dikomunikasikan secara eksplisit

dengan membuat perbaandingan harga terhadap pesaingnya. Dalam
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kategori produk kenaikan asosiasi merek dapat terbentuk perbedaan

atribut dan penawaran produk antara tiap merek

b. Kelompok Citra Merek

Brand association (asosiasi merek) dapat dikelompokkan menjadi

tiga, yakni:

1) Attributes (atribut)

Adalah penampakan deskriptif yang memberikan karakteristik

suatu produk atau jasa seperti produk atau jasa apa yang diipikirkan

konsumen dan apa yang memepengaruhi pembelian dan konsumsi.

Atribut dapat dibedakan menurut bagaimana berhubungan secara

langsung terhadap penampakan produk atau jasa:

a)

b)

Product related attributes (atribut yang berkaitan langsung
dengan produk), yaitu unsur-unsur yang diperlukan untuk
membentuk fungsi produk atau jasa yang dicari konsumen.
Atribut ini merujuk pada komposisi fisik suatu produk atau
keperluan jasa dan apa yang menjelaskan tabiat dan tingkat dari
penampakan produk.

Non-product related (atribut yang tidak berkaitan langsung
dengan konsumen), yaitu aspek-aspek eksternal dari produk
atau jasa yang seringkali berhubungan pada penjualan atau
konsumsi dalam berbagai cara. Atribut ini dapat mempengaruhi
proses pembelian atau konsumsi tetapi tidak secara langsung

dengan produk diantaranya ialah price (harga), user imagery
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(tipe orang seperti apa yang mendasari produk atau jasa untuk
digunakan), feelings and experience (perasaan dan
pengalaman), brand personality (kepribadian merek)

Benefits (keuntungan)

Adalah nilai dan arti bagi pribadi konsumen yang melekat pada
atribut produk atau jasa yakni apa yang dpat diperboleh konsumen
dari produk atau jasa tersebut. Benefits dapat dibedakan menjadi tiga,
diantaranya adalah:

a) Fungsional benefits (keuntungan fungsional) Keuntungan yang
lebih intiristik dari produk atau jasa dan seringkali sesuai dengan
product related attributes.

b) Symbolic benefits (Kentungan simbolis) Keuntungaan yang lebih
ekstrinstik dari produk atau jasa konsumsi dan seringkali sesuai
dengan non-product related attributes terutama user imagery.

c) Experiental benefits (keuntungan pengalaman) Keuntungan ini
berhubungan dengan apa yang dirasakan ketika menggunakan
barang dan jasa dan sesuai dengan product related attributes serta
non-product related attributes seperti useges imagery.

Attitudes (sikap)

Brand attitudes (sikap merek) dapat dijelaskan sebagai
evaluasi konsumen terhadap suatu merek secara keseluruhan. Brand
attitudes penting karena seringkali membentuk dasar dari actions

(perbuatan) dan behavior (perilaku) konsumen terhadap suatu merek
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(pemilihan merek). Brand attitudes konsumen pada umumnya
tergantung pada pertimbangan tertentu mengenai attributes dan
benefits suatu merek. Brand image yang baik diciptakan oleh
program pemasaran yang menghubungkan asosiasi merek yang kuat
(strong), bermanfaat (favorable) dan unik (unique) dalam suatu

ingatan.

c. Faktor Pembentuk Citra Merek

Menurut Schifman dan Kanuk (2012) faktor-faktor pembentukan citra

merek antara lain:

1)

2)

3)

4)

5)

6)

Kualitas atau mutu berkaitan dengan kualitas produk barang yang
ditawarkan oleh produsen dengan merek tertentu.

Dapat di percaya atau diandalkan, berkaitan dengan pendapat atau
kesepakatan yang dibentuk oleh masyarakat tentang suatu produk
yang dikonsumsi.

Kegunaan atau manfaat, yang terkait dengan fungsi dari suatu
produk barang yang bisa dimanfaatkan oleh konsumen.

Pelayanan yang berkaitan dengan tugaas produsen dalam melayani
konsumennya.

Resiko berkaitan dengan besar kecilnya akibat atau laba dan rugi
yang mungkin dialami oleh konsumen.

Harga dalam hal ini berkaitan dengan tinggi rendahnya atau banyak
sedikitnya jumlah uang yang dikeluarkan konsumen untuk

mempengaruhi jangka panjang.
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7) Citra yang dimiliki oleh merek itu sendiri yaitu berupa pandangan
kesepakatan dan informasi yang berkaitan dengan suatu merek dari
produk tertentu.

d. Indikator Citra Merek

Menurut Keller dan Lane (2010) Brand Image as perception about a
brand as reflected by the brand associattion held in consumer memory,
artinya citra merek merupakan persepsi tentang merek yang tercermin
dari asosiasi merek yang ada dibenak konsumen.

Menurut Tjiptono (2009) Citra merek, yakni deskripsi tentang
asosiasi dan keyakinan konsumen terhadap merek tertentu. Untuk itulah
pembangunan sebuah citra merek terutama citra yang positif menjadi
salah satu hal yang penting. Sebab tanpa citra yang kuat dan positif,
sangat sulit bagi perusahaan untuk menarik pelanggan baru dan
mempertahankan yang sudah ada, dan pada saat yang sama meminta
mereka membayar harga yang tinggi.

Menurut Schiffman dan Kanuk (2008) indikator yang dihunakan dalam

mengukur citra merek adalah sebagai berikut:

1) Citra merek terpercaaya

2) Citra merek mempertinggi diri konsumen (Prestige)

3) Citra merek lebih unggul

4. Word Of Mouth
Komunikasi dari mulut ke mulut ini merupakan salah satu saluran

komunikasi yang sering digunakan oleh perusahaan. Komunikasi ini dinilai
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sangat efektif dan tidak butuh mengeluarkan biaya dalam memperlancar
proses pemasaran dan mampu memberikan keuntungan kepada perusahaan.
Pelanggan seringkali terlibat secara langsung dalam menyampaikan kepada
pelanggan potensial lain tentang pengalaman mereka di dalam
mengkonsumsi suatu produk ataupun jasa. Ada beberapa definisi menurut
para ahli, sebagai berikut :

Menurut Kotler dan Armstrong dalam Arif Wibowo (2015), Word Of
Mouth adalah komunikasi pribadi tentang suatu produk antara target pembeli
dengan tetangganya, temannya, anggota keluarganya, dan orang-orang yang
dia kenal. Komunikasi Word Of Mouth mengacu pada pertukaran komentar,
pemikiran, atau ide antara dua konsumen atau lebih, dimana mereka bukan
merupakan pemasar resmi dari perusahaan. Informasi yang didapatkan dari
Word Of Mouth lebih jelas dan mudah dimengerti oleh konsumen karena
pesan dalam informasi tersebut berasal langsung dari orang yang mempunyai
pengalaman.

Menurut Widyastuti dan Erfian (2012) Word Of Mouth adalah
memberikan rekomendasi yang baik tentang perusahaan, merekomendasikan
perusahaan kepada teman atau kolega, dan merekomendasikan kepada teman
yang membutuhkan perusahaan yang serupa. Sedangkan menurut Sumardy
dan Melone (2011), Word of Mouth diartikan sebagai tindakan
penyediaan informasi oleh konsumen kepada konsumen lain.

Menurut Yulius (2011) indikator Word of Mouth adalah bersedia

merekomendasikan kepada orang lain, menceritakan hal yang baik kepada
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orang lain, dan bersedia merekomendasikan pada media berbayar.
Sedangkan menurut hasan (2010) Word of mouth adalah tindakan konsumen
memberikan informasi kepada konsumen lain (antar pribadi) nonkomersial
baik merek, produk maupun jasa.

Komunikasi Word of Mouth memiliki konsep bahwa komunikasi dengan
Word of Mouth lebih diandalkan dan jelas memainkan peran yang sangat
penting dalam mempengaruhi minat dan keputusan pembelian produk brand
crocodile di matahari departement store paragon city semarang. Jadi sisi
positif dari pelaksanaan Word of Mouth mengarah pada adanya minat
konsumer untuk mengambil keputusan membeli produk dari brand crocodile
matahari departement store paragon city semarang.

a. Manfaat Word Of Mouth

Menurut Hasan (2013), manfaat Word of Mouth sebagai sumber

informasi yang kuat dalam memengaruhi keputusan pembelian,

diantaranya yaitu:

1) Word of mouth adalah sumber informasi yang independen dan jujur
saat informasi datang dari seorang teman itu lebih kredibel karena
tidak ada association dari orang dengan perusahaan atau produk

2) Word of mouth sangat kuat karena memberi manfaat kepada yang
bertanya dengan pengalaman langsung mengenai produk melalui

pengalaman teman dan kerabat.
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Word of mouth disesuaikan dengan orang yang terbaik di dalamnya,
seseorang tidak akan bergabung dengan percakapan, kecuali tertarik
pada topik diskusi.

Word of mouth menghasilkan media iklan informal.

Word of mouth bisa mulai dari satu sumber tergantung bagaimana
kekuatan influencer dan jaringan sosial itu menyebar dengan cepat
dan secara luas kepada orang lain.

Word of mouth tidak dibatasi ruang atau kendala lainnya seperti

ikatan sosial, waktu, keluarga atau hambatan fisik lainnya.

b. Dimensi Word Of Mouth

Menurut Sernovitz (2014:19), ada 5 elemen-elemen (Five Ts) yang

dibutuhkan untuk word of mouth agar dapat menyebar yaitu :

1)

2)

3)

Talkers (Pembicara), Orang yang antusias untuk berbicara dan
mereka yang paling bersemangat menceritakan pengalamannya.
Topics (Topik), Topik yang baik yaitu topik yang simpel, mudah
dibawa, dan natural. Seluruh word of mouth memang bermula dari
topik yang menggairahkan untuk dibicarakan.

Tools (Alat), Topik yang telah ada membutuhkan alat yang
membantu agar topik atau pesan dapat berjalan. Alat ini membuat
orang mudah membicarakan atau menularkan produk/jasa
perusahaan kepada orang lain. Contohnya seperti memberi produk

gratis, media sosial, brosur, spanduk.
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4) Talking Part (partisipasi pembicara), Suatu pembicaraan akan hilang
jika hanya ada satu orang yang berbicara mengenai suatu produk.
Maka perlu adanya orang lain yang ikut serta dalam percakapan agar
word of mouth bisa terus berlanjut.

5) Tracking (pengawasan), Tindakan perusahaan untuk memantau
respon konsumen, agar perusahaan bisa mempelajari masukan
positif atau negatif konsumen, sehingga perusahaan bisa belajar dari
masukan atau saran tersebut untuk kemajuan yang lebih baik.

c. Jenis-jenis Word Of Mouth

Jenis-jenis Word of Mouth Menurut Sernovitz yg dikutip oleh Sernovitz

(2014:5) WOM sendiri terbagi atas 2 jenis, yaitu :

1) Organic Word of mouth

Organic WOM adalah WOM yang terjadi secara alami.
Orang-orang yang merasa senang dan puas pada sebuah produk,
memiliki hasrat alami untuk membagi dukungan dan antusiasme
mereka sedangkan

2) Amplified Word of Mouth

Amplified WOM adalah WOM yang terjadi by design oleh
perusahaan. WOM jenis ini adalah WOM vyang terjadi ketika
pemasar/perusahaan melakukan kampanye yang dirancang untuk
mendorong atau mempercepat WOM pada konsumen.

d. Motivasi Word Of Mouth
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Menurut Sernovitz (2012:12) terdapat tiga motivasi dasar yang

mendorong seseorang melakukan positive word of mouth, yaitu:

1)

2)

3)

Konsumen menyukai produk yang dikonsumsi

Orang-orang mengkonsumsi suatu produk karena mereka menyukai
produk tersebut. Baik dari segi produk utama maupun pelayanan
yang diberikan yang mereka terima.

Pembicaraan membuat mereka baik

Kebanyakan konsumen melakukan word of mouth karena motif
emosi atau perasaan terhadap produk yang mereka gunakan.
Mereka merasa terhubung dalam suatu kelompok

Setiap individu ingin merasa terhubung dengan individu lain dan
terlibat dalam suatu lingkungan sosial. Dengan membicarakan suatu
produk Kita merasa senang secara emosional karena dapat
membagikan informasi atau kesenangan dengan kelompok yang

memiliki kesenangan yang sama.

Indikator Word Of Mouth

Suprapti (2010) mengemukakan bahwa komunikasi word of mouth

merupakan komunikasi pribadi anatara pelanggan atau antar angota dari

suatu kelompok. Word of mouth yang diperoleh pelanggan melalui orang

yang dipercayai seperti para ahli, teman, keluarga cenderung lebih cepat

diterima.

Menurut Lupiyoadi (2013), komunikasi dari mulut ke mulut word of

mouth (WOM) dapat diukur dari:
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1) Konsumen mendapatkan informasi tentang perusahaan.
2) Konsumen terdorong untuk melakukan pembelian dikarenakan
motivasi dari orang lain (Menumbuhkan motivasi)
3) Mendapatkan rekomendasi dari orang lain
C. Kerangka Berpikir
Menurut Sugiyono (2017) kerangka berfikir yang baik menjelaskan secara
teoritis antar suatu variabel yang akan diteliti. Kerangka berpikir dalam
penelitian ini yang berjudul “Pengaruh Harga, Citra Merek, Word Of Mouth
terhadap Penjualan Brand Crocodile Matahari Departement Store Paragon City
Semarang” adalah tentang harga, citra merek, dan word of mouth terhadap
penjualan. Variabel yang digunakan dalam penelitian ini sebanyak 4 variabel.
Variabel independen yang digunakan yaitu harga (X1), citra merek (X2), dan
word of mouth (X3). Serta variabel dependen yang digunakan yaitu penjualan
(Y). Berdasarkan penjabaran di atas, maka dapat disusun kerangka berpikir
sebagai berikut:
Gambar 2.1

Kerangka Berpikir

Keterangan :
Harga : parsial
~_ e simultan
(0:6))]
1
Citra Merek m Penjualan
%) ()
¥
Word Of Mouth '
=1 H
(Xs)

___________________________________________________________

Sumber : Peneliti (2022)
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D. Hipotesis Penelitian
Sugiyono (2017) mengemukakan bahwa hipotesis merupakan jawaban
sementara terhadap rumusan masalah penelitian, di mana rumusan masalah telah
dinyatakan dalam bentuk kalimat. Dikatakan sementara, karena jawaban yang
diberikan baru didasarkan pada teori yang relevan, belum didasarkan pada fakta
empiris yang diperoleh melalui pengumpulan data.
Berdasarkan tinjauan diatas maka hipotesis yang akan diuji dalam penelitian
adalah:
H: : Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap penjualan
Ho : Harga tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap penjualan
H> :  Citra merek berpengaruh positif dan signifikan terhadap penjualan
Ho : Citra merek tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap
penjualan
Hz @ Word of mouth berpengaruh positif dan signifikan terhadap penjualan
Ho : Word of mouth tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap
penjualan
Hs : Harga, citra merek, dan word of mouth berpengaruh positif dan
signifikan terhadap penjualan
Ho : Harga, citra merek, dan word of mouth tidak berpengaruh positif dan

signifikan terhadap penjualan



BAB I11

METODE PENELITIAN

A. Desain Penelitian

Menurut Sugiyono (2017) metode penelitian digunakan untuk mencari
pengaruh perlakuan tertentu terhadap yang lain dalam kondisi yang
terkendalikan. Jenis penelitian yang dilakukan peneliti yaitu penelitian
kuantitatif, hasilnya berupa data-data angka dan analisis menggunakan statistik.
Penelitian kuantitatif merupakan metode penelitian yang berlandaskan filsafat
positivism dan telah memenuhi kaidah-kaidah ilmiah yaitu konkrit dan empiris,
obyektif, terukur, rasional dan sistematis (Sugiyono 2017).

Penelitian ini termasuk jenis penelitian asosiatif kausal, yaitu jenis penelitian
yang mengidentifikasi antara hubungan sebab akibat dari variabel bebas dengan
variabel terikat. Penelitian yang digunakan untuk mengetahui pengaruh variabel
harga (X1) citra merek (X2) dan word of mouth (X3) terhadap penjualan ().

B. Populasi dan Sampel
1. Populasi
Menurut Sugiyono (2017) populasi wilayah generelisasi yang terdiri
atas objek dan subjek yang mempunyai kualitas dan karakter tertentu yang
ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik
kesimpulannya.
Populasi yang digunakan dalam penelitian ini adalah konsumen yang

berdomisili di Semarang dan sekitarnya yang membeli produk brand
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crocodile di matahari departement store paragon city semarang yang
jumlahnya tidak diketahui dan dapat dikatakan dalam kategori tidak
terhingga.
. Sampel

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakter yang dimiliki oleh
populasi tersebut (Sugiyono, 2017). Teknik pengambilan sampel
menggunakan nonprobability sampling. Sedangkan teknik sampel yang
digunakan adalah Sampling Insidental, karena pada penelitian ini penentuan
sampel berdasarkan kebetulan, yaitu siapa saja yang secara
kebetulan/insidental bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai
sampel, bila dipandang orang yang kebetulan ditemui itu cocok sebagai
sumber data (Sugiyono, 2019).

Dalam penelitian ini populasinya sangat besar dan tidak terbatas
(infinit) dan jumlah sampel ditetapkan sebesar 100 responden. Jumlah sampel
ditentukan berdasarkan pendapat Arikunto dalam (Bayu dan Nurul 2019)

dengan rumus sebagai berikut:

Z%.p.q
dZ

n =

Keterangan:

n = jumlah sampel
Z = harga standar normal (1,976)

p = estimator proporsi populasi (0,5)
d = interval/penyimpangan (0,10)

q=1-p
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jadi besar sampel dapat dihitung sebagai berikut:

_ (1,96)%(0,5)(0,5)
- (0,1)2

= 96,04 dibulatkan menjadi 100 responden.

Jadi jumlah sampel yang akan digunakan dalam penelitian ini
sebanyak 100 responden. Dimana dalam penelitian ini digunakan teknik
pengambilan sampel dengan Sampling Insidental pengambilan sampel
berdasarkan kriteria masyarakat yang pernah melakukan pembelian produk
dari brand crocodile.

C. Definisi Operasional dan Pengukuran Variabel
1. Definisi Operasional

a. Harga

Harga merupakan sejumlah uang yang ditetapkan pada produk
dengan kesepakatan konsumen melihat manfaat dari produk tersebut.
Menurut Kotler dan Armstrong (2008:345) Indikator yang digunakan
untuk mengukur harga antara lain:

1) Harga terjangkau

2) Harga dapat bersaing

3) Harga sesuai dengan manfaat
b. Citra Merek

Citra merek adalah persepsi dan kepercayaan konsumen
terhadap merek barang atau jasa yang memperkuat loyalitas merek

dan meningkatkan pembelian ulang.
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Menurut Schiffman dan Kanuk (2008:21) indikator yang
dihunakan dalam mengukur citra merek adalah sebagai berikut:
1) Citra merek terpercaaya
2) Citra merek mempertinggi diri konsumen (Prestige)
3) Citra merek lebih unggul
c. Word of Mouth
Word of mouth merupakan bagian dari strategi promosi dalam
kegiatan pemasaran yang menggunakan “orang ke orang” yang puas
untuk meningakatkan kesadaran produk dan menghasilkan tingkat
penjualan tertentu.
Menurut Lupiyoadi (2013), komunikasi dari mulut ke mulut
word of mouth (WOM) dapat diukur dari:
1) Konsumen mendapatkan informasi tentang perusahaan.
2) Konsumen terdorong untuk melakukan pembelian dikarenakan
motivasi dari orang lain (Menumbuhkan motivasi)
3) Mendapatkan rekomendasi dari orang lain
d. Penjualan
Penjualan adalah banyaknya kegiatan interaksi antara penjual
dan pembeli agar terjadi transaksi yang dapat menguntungkan bagi
berbagai pihak.
Menurut Assauri (2009) penjualan terdiri dari serangkaian

kegiatan yang meliputi penciptaan permintaan (demand), menemukan
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si pembeli, negosiasi harga, dan syarat-syarat, pembayaran sehingga
pada akhirnya dapat terlaksana hak transfer atau transaksi.
Indikator dari penjualan yaitu:
1) Kondisi dan kemampuan penjual
2) Kondisi pasar
3) Modal
4) Kondisi organisasi perusahaan
2. Pengukuran Variabel

a. Variabel Bebas (Independent Variable)

Variabel bebas (X) merupakan variabel yang mempengaruhi atau
yang menjadi sebab perubahannya atau timbulnya variabel dependen
(terikat) (Sugiyono, 2017). Dalam penelitian ini variabel bebasnya
adalah harga (X1), citra merek (X2), dan word of mouth (X3).

Variabel tersebut diukur menggunakan skala likert. Setiap pilihan
jawaban responden diberi skor nilai yang disusun secara bertingkat
berdasarkan skala likert yang jenjangnya bisa tersusun sebagai
berikut:

1) Sangat Tidak Setuju (STS) =1
2) Tidak Setuju (TS) =2

3) Kurang Setuju (KS) =3

4) Setuju (S) =4

5) Sangat Setuju (SS) =5
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3. Variable Terikat (Dependent Variable)

Variabel terikat (YY) merupakan variabel yang dipengaruhi atau yang
menjadi akibat, karena adanya variabel bebas (Sugiyono, 2017). Dalam
penelitian ini variabel terikatnya adalah penjualan (). Variabel tersebut

diukur menggunakan skala rasio.

D. Teknik dan Instrumen Pengumpulan Data

1. Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah:

a.

b.

Dokumentasi

Dokumentasi dapat diartikan sebagai catatan kejadian yang sudah
berlalu. Dokumen dapat berupa tulisan, gambar atau karya dari
seseorang (Sugiyono 2017). Dokumentasi dalam penelitian ini
dilakukan untuk memperoleh data yang berkaitan dengan penurunan
penjualan dan hasil keputusan pembelian brand crocodile Matahari
Departement Store Paragon City Semarang. Teknik dokumentasi dalam
penelitian ini juga digunakan untuk mendokumentasikan gambaran
mengenai brand crocodile Matahari Departement Store Paragon City
Semarang.
Wawancara

Menurut Sugiyono (2016) wawancara digunakan sebagai teknik
pengumpulan data untuk menemukan permasalahan yang harus diteliti
dan juga apabila peneliti ingin mengetahui hal-hal dari responden yang

lebih mendalam. Dalam teknik wawancara ini, peneliti melakukan
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tanya jawab kepada SPG Brand Crocodile secara tatap muka. Sehingga
melalui Teknik wawancara ini peneliti akan mengetahui lebih dalam
mengenai tingkat penjualan dan data profil pada brand crocodile
matahari department store paragon semarang.
c. Metode Survei
Menurut Sugiyono (2018) metode survei adalah metode penelitian
kuantitatif yang digunakan untuk mendapatkan data yang terjadi pada
masa lampau atau saat ini, tentang keyakinan, pendapat, karakteristik,
perilaku hubungan variabel dan untuk menguji beberapa hipotesis
tentang variabel harga, citra merek dan word of mouth dari sampel.
Dalam survei, informasi dikumpulkan dari responden dengan
menggunakan metode angket atau kuesioner. Metode angket atau
kuesioner digunakan dalam penelitian ini untuk mengumpulkan data
dari responden terkait harga, citra merek, dan word of mouth. Jenis
kuesioner yang digunakan adalah angket tertutup, yaitu responden
hanya bisa memilih alternatif jawaban yang telah disediakan di dalam
angket. Responden diminta untuk menjawab pertanyaan-pertanyaan
dengan menggunakan skala ordinal atau sering disebut sebagai skala
likert.
2. Instrument Pengumpulan Data
Instrumen penelitian merupakan alat yang digunakan untuk mengukur
fenomena yang diamati (Sugiyono 2017). Instrumen dalam penelitian ini

berupa kuesioner atau angket yang menggunakan skala likert. Pertanyaan
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dalam angket atau kuesioner disusun berdasarkan indikator dari variabel
penelitian. Dalam penelitian ini variabel independen yang digunakan adalah
harga, citra merek, dan word of mouth. Variabel dependen yang digunakan
adalah penjualan yang secara lengkap disajikan pada table 3.1.

Dalam penelitian ini, instrumen pengumpulan data yang digunakan
yaitu lembar kuesioner/angket. Dalam lembar kuesioner/angket ini
dikembangkan sesuai dengan adopsi jurnal dari para peneliti sebelumnya.
Berikut ini kisi-kisi instrumen penelitian yang disajikan dalam bentuk tabel:

Tabel 3.1

Instrument Penelitian

Variabel Definisi Indikator Nomor Soal
Operasional

Harga (X1) Menurut Kotler | Harga 1,2,3,4
dan Armstrong | terjangkau
(2008), Harga | Harga dapat 5,6,7,8
merupakan bersaing
sejumlah uang | Harga sesuai 9,10,11
yang ditetapkan | dengan
pada produk manfaat
dengan
kesepakatan
konsumen
melihat
manfaat dari
produk
tersebut.
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Citra Merek | Menurut Citra merek 12,13,14
(X2) Schiffman dan | terpercaya

Kanuk (2008), | Citra merek 15,16,17

Citra merek mempertinggi

adalah persepsi | diri konsumen

dan (Prestige)

kepercayaan Citra merek 18,19,20

konsumen lebih unggul

terhadap merek

barang atau jasa

yang

memperkuat

loyalitas merek

dan

meningkatkan

pembelian

ulang.
Word of Menurut Konsumen 21,22,23
Mouth (X3) Lupiyoadi mendapatkan

(2013), Word of | informasi

mouth tentang

merupakan perusahaan

bagian dari Konsumen 24,25,26

strategi melakukan

promosi dalam | pembelian

kegiatan
pemasaran

yang

dikarenakan
motivasi dari

orang lain
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menggunakan Mendapatkan | 27,28,29
“orang ke rekomendasi
orang” yang dari orang lain
puas untuk
meningkatkan
kesadaran
produk dan
menghasilkan
tingkat
penjualan
tertentu.
Penjualan (Y) | Menurut Kondisi dan 30,31,32,33
Assauri (2009), | kemampuan
Penjualan perusahaan
adalah Kondisi pasar | 34,35,36,37
banyaknya Modal 38,39,40,41
kegiatan Kondisi 42,43,44,45
interaksi antara | organisasi
penjual dan perusahaan
pembeli agar

terjadi transaksi
yang dapat
menguntungkan
bagi berbagai
pihak.

Sumber : Data diolah Peneliti Tahun 2022
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E. Validitas dan Reliabilitas Instrumen
1. Uji Validitas
Sebuah instrumen dikatakan valid jika dapat mengukur data yang
diinginkan dan mengungkap data secara tepat (Sugiyono 2017). Validitas
dalam penelitian ini digunakan untuk mengukur kebenaran angket dari
variabel harga, citra merek, dan word of mouth. Pengujian validitas dilakukan
dengan bantuan program SPSS. Suatu kuesioner dikatakan valid jika nilai
(rhitung > rtabel). Uji validitas ini dilakukan dengan menggunakan corrected
item-total correlation uji satu sisi dengan taraf signifikansi 5%. Uji validitas
dilakukan dengan memberikan angket kepada 30 konsumen, sekaligus
penyebaran angket penelitian kepada 100 konsumen brand crocodile
Matahari Departement Store Semarang. Uji validitas dalam penelitian ini
menggunakan tekhnik one-shot case study. Rancangan one-shot case study
menurut Arikunto (2014) desain ini peneliti hanya mengadakan treatment
satu kali yang diperkirakan sudah mempunyai pengaruh. Hasil analisis uji
validitas butir pernyataan untuk kuesioner harga, citra merek dan word of
mouth dirangkum dalam table berikut :
a. Harga
Diketahui bahwa dari 11 butir pertanyaan kuesioner harga diperoleh
nilai rhitung > ravel 0.361. Dengan demikian dikumpulkan bahwa 9 item-
item pertanyaan kuesioner harga merupakan item-item pertanyaan yang

valid. Terdapat 2 item pertanyaan yang tidak valid karena nilai rmitung <
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Mabel Yaitu nomor 3 dengan nilai rniung Sebesar 0.022 < 0.361 dan nomor
9 dengan nilai rhitung Sebesar 0.302 < 0.361.
Citra Merek

Diketahui bahwa dari 9 butir pertanyaan citra merek diperoleh nilai
Mhitung > favel 0.361. Dengan demikian dikumpulkan bahwa 9 item-item
pertanyaan kuesioner citra merek merupakan item-item pertanyaan yang
valid. Tidak terdapat item yang tidak valid. Dengan demikian
dikumpulkan bahwa 9 item pertanyaan kuesioner citra merek merupakan
item-item yang valid.
Word of Mouth

Diketahui bahwa dari 9 butir pertanyaan word of mouth diperoleh nilai
Mhitung > Tavel 0.361. Dengan demikian dikumpulkan bahwa 8 item-item
pertanyaan kuesioner word of mouth merupakan item-item pertanyaan
yang valid. Terdapat 1 item pertanyaan yang tidak valid karena nilai rnitung
< Ttabel Yaitu nomor 7 dengan nilai rhiwng Sebesar 0.323 < 0.361.
Penjualan

Diketahui bahwa dari 16 butir pertanyaan kuesioner penjualan
diperoleh nilai rhitung > rabel 0.361. Dengan demikian dikumpulkan bahwa
13 item-item pertanyaan kuesioner penjualan merupakan item-item
pertanyaan yang valid. Terdapat 3 item pertanyaan yang tidak valid
karena nilai rnitung < rtabel Yaitu nomor 7 dengan nilai rmitung Sebesar 0.289
< 0.361, nomor 8 dengan nilai rmiwng Sebesar 0.276 < 0.361 dan nomor 11

dengan nilai rmitung Sebesar 0.344<0.361.
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2. Uji Reliabilitas
Instrumen yang reliabel adalah instrumen yang apabila dipakai
berkali-kali untuk mengukur obyek yang sama, dapat menghasilkan data yang
sama, hal ini berarti apabila instrumen tersebut digunakan pada sejumlah
subjek yang sama diwaktu lain maka hasilnya akan tetap sama (Sugiyono,
2013). Pengukuran reliabilitas dilakukan menggunakan SPSS dengan uji
statistik Cronbach Alpha. Suatu variabel dikatakan reliabel jika memberikan
nilai Cronbach Alpha > 0,70 (Ghozali 2011). Peneliti melakukan uji
reliabilitas dengan membagikan instrumen kepada 30 konsumen Brand
Crocodile Matahari Departement Store Semarang. Berdasarkan hasil uji coba
yang telah dilakukan oleh peneliti instrumen dikatakan reliabel dibuktikan
dengan hasil analisis SPSS dengan nilai Cronbach Alpha > 0,70.
Hasil uji reliabilitas menggunakan uji koefisien Cronbach Alpha
diketahui bahwa nilai Cronbach Alpha untuk kuesioner harga sebesar 0.931
>0.70, citra merek sebesar 0.0876 > 0.70 word of mouth sebesar 0.876 > 0.70
dan penjualan sebesar 0.939 > 0.70. Olehkarena semua nilai Cronbach Alpha
> 0,70, maka semua kuesioner dapat dinyatakan reliabel. Sehingga semua
instrumen (kuesioner) dapat dijadikan sebagai alat ukur penelitian.
F. Teknik analisis Data
Analisis deskriptif persentase adalah metode yang digunakan untuk
mendeskripsikan masing-masing variabel bebas yaitu harga (X1), citra merek

(X2), dan word of mouth (X3). Sedangkan variabel dependen yaitu penjualan
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(Y). Langkah-langkah yang ditempuh dalam penggunaan analisis ini adalah
sebagai berikut:
1. Uji Asumsi Klasik
a. Uji Normalitas
Uji normalitas digunakan untuk menguji apakah data yang
bersangkutan berdistribusi normal atau tidak. Dasar pengambilan
keputusan adalah jika nilai signifikan > 0,05 maka dapat dikatakan normal.
Untuk melakukan uji normalitas pada distribusi data digunakan rumus
Kolmogorov-Smirnov (Ghozali, 2011).
b. Uji Linearitas
Uji linearitas digunakan untuk melihat spesifikasi model yang
digunakan apakah sudah benar atau tidak (Ghozali, 2011). Uji linearitas
dalam penelitian ini menggunakan koefisien signifikansi (Sig.) dari
Deviation from Linearity dan dibandingkan dengan o yang dipilih yaitu
0,05. Dasar pengambilan keputusan pada uji ini yaitu jika nilai signifikansi
(Sig.) dari Deviation from Linearity > 0,05 maka dapat dikatakan linear,
tetapi jika nilai signifikansi (Sig.) dari Deviation from Linearity < 0,05
maka dapat dikatakan tidak linear.
c. Uji Multikolinieritas
Uji multikolinieritas digunakan untuk menguji ada tidaknya korelasi
antar variabel dalam model regresi. Dasar pengambilan keputusan adalah
1) jika nilai tolerance < 0,10 atau sama dengan nilai variance inflation

factor (VIF) > 10 maka terjadi multikolinieritas, 2) jika nilai tolerance >
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0,10 atau sama dengan VIF < 10 maka tidak terjadi multikolinieritas
(Ghozali, 2011).
d. Uji Heteroskedastisitas
Uji Heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah model
regresi terjadi ketidaksamaan varian dari residual satu pengamatan ke
pengamatan yang lain. Jika variance dari residual satu pengamatan ke
pengamatan lain tetap, maka disebut homoskedastisitas dan jika berbeda
disebut heteroskedastisitas (Ghozali, 2011). Dalam penelitian uji
heteroskedastisitas dengan menggunakan uji glejser. Dasar pengambilan
keputusan dalam uji heteroskedastisitas dengan menggunakan uji glejser
yaitu jika nilai signifikansi (Sig.) > 0,05 maka tidak terjadi gejala
heteroskedastisitas dan jika nilai signifikansi (Sig.) < 0,05 maka terjadi
gejala heteroskedastisitas.
2. Analisis Regresi Linier Berganda
Analisis regresi linier berganda adalah hubungan secara linier antara
dua atau lebih variabel independen (X1, X2, ..... X4) dengan variabel
dependen (). Analisis ini untuk mengetahui arah hubungan antara variabel
independen dengan variabel dependen apakah masing-masing variabel
independen berhubungan positif atau negatif dan untuk memprediksi nilai
dari variabel dependen apabila nilai variabel independen mengalami kenaikan
atau penurunan. Data yang digunakan biasanya berskala interval atau rasio.

Persamaan regresi linier berganda sebagai berikut:

Y =a+BIX1 +B2X2 + B3X3 +e
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Keterangan:

Y = Penjualan

a = Konstanta

B1,52,p3,p4 = Koefisien Regresi untuk variabel X
X1 = Harga

X2 = Citra Merek

X3 = Word Of Mouth

E = Error

3. Uji Hipotesis
a. Ujit (Parsial)

Uji t dilakukan untuk melihat pengaruh signifkan variabel bebas yaitu
harga (X1), citra merek (X2), dan word of mouth (X3) terhadap variabel
terikat yaitu keputusan pembelian (). Dalam penelitian ini menggunakan
program SPSS. Dasar pengambilan keputusan uji t yaitu apabila nilai
signifikan < 0,05 atau thitung > ttabel maka hipotesis diterima, artinya
terdapat pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat. Sedangkan jika
nilai signifikan > 0,05 atau thitung < ttabel maka hipotesis ditolak, artinya
tidak terdapat pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat.

b. Uji F (Simultan)

Uji F dilakukan untuk melihat pengaruh yang signifikan variabel-
variabel bebas harga (X1), citra merek (X2), dan word of mouth (X3)
terhadap variabel terikat yaitu keputusan pembelian (Y). Cara
pengambilan keputusan untuk uji F ini dapat diketahui dari tabel ANOVA

yaitu apabila nilai signifikan < 0,05 atau Fhitung > Ftabel maka hipotesis
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diterima, artinya terdapat pengaruh variabel bebas terhadap variabel
terikat. Sedangkan jika nilai signifikan > 0,05 atau F hitung < Ftabel maka
hipotesis ditolak, artinya tidak terdapat pengaruh variabel bebas terhadap

variabel terikat.

4. Koefisien Determinasi

Menurut Ghozali (2011) koefisien determinasi (R2) pada intinya
mengukur variabel-variabel dependen. Koefisien determinasi keseluruhan
(R2) digunakan untuk mengetahui besarnya sumbangan atau kontribusi yang
diberikan oleh harga, citra merek, dan word of mouth terhadap keputusan
pembelian. Jika R2 yang mendekati satu maka dapat dikatakan semakin kuat
variasi variabel, variabel bebas menerangkan variabel terikat. Begitupun
sebaliknya jika R tidak ada yang mendekati atau mendekati nol maka semakin
lemah wvariasi variabel-variabel bebas menerangkan variabel terikat.
Kontribusi dari masing-masing variabel dapat dilihat dari kuadrat koefisien

koefisien korelasi parsialnya dari output SPSS 21 pada tabel cooeficient.



BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Deskripsi Umum Objek Penelitian

PT Matahari Department Store Tbk (“Matahari” atau “Perseroan”)
memiliki warisan yang dalam di ritel Indonesia. Memulai perjalanannya pada
tanggal 24 Oktober 1958 dengan pembukaan gerai pertamanya, toko pakaian
anak-anak di Jakarta, Matahari kemudian membuka department store modern
pertama di Indonesia pada tahun 1972. Sejak itu, Matahari telah
memantapkan dirinya sebagai merek yang benar-benar nasional.

Matahari adalah platform ritel terbesar di Indonesia, dengan 139 gerai
di 77 kota di seluruh Indonesia serta hadir secara online di Matahari.com.
Selama lebih dari 60 tahun, Matahari telah menyediakan produk pakaian,
kecantikan dan alas kaki yang berkualitas, modis dan terjangkau bagi kelas
menengah Indonesia yang sedang berkembang. Matahari mempekerjakan
sekitar 40.000 karyawan (termasuk SPG konsinyasi) dan bermitra dengan
sekitar 600 pemasok lokal maupun internasional. (Matahari Coorporate
Website).

Begitu juga dengan Brand Crocodile yang menjadi salah satu brand
konsinyasi dengan matahari department store yang terletak di Mall Paragon
Semarang. Crocodile merupakan salah satu merek fashion terkemuka dan
terkenal di dunia, khususnya di Asia. Gambar buaya yang menjadi logo brand

ini membuat orang mengenal merek ini sebagai cap buaya. Garmen pakaian
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ini berasal dari Hongkong. Didirikan pertama kali oleh Dr. Chan Shun pada
tahun 1952, dan pada tahun 1987 Chan menjual bisnis ini kepada Lai Sun
Garment, dan terakhir merek ini berada di bawah kekuasaan milyuner
Hongkong, Lim Por Yen. Awalnya, Garmen Crocodile hanya menjual
kemeja, namun ia terus berkembang menjadi jaringan toko pakaian terbesar
di Hong Kong. Merek Crocodile diekspor ke Jepang, Singapura dan negara-
negara Asia lainnya. (Pecinta lImu, 2015).

1. Profil Usaha Brand Crocodile

Nama Usaha : Crocodile

Bentuk Usaha : Fashion Pria

Tanggal Pendirian : Tahun 1952

Tanggal Kerjasama : 22 April 2010

Alamat : JI Pemuda no.118 Semarang
Negara : Indonesia

Pemilik : Dr. Chan Shun

Agensi Brand : PT. Shinta Pertiwi

2. Lokasi Usaha Brand Crocodile
Brand Ccocodile merupakan salah satu brand yang bekerja sama
dengan Matahari Departement Store yang terletak di Mall Paragon
Semarang tepatnya di jalan pemuda no.118 kota semarang. Brand
crocodile menjual aneka pakaian pria dewasa, anak-anak, dan aksesoris

pria.
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3. Tujuan Usaha Brand Crocodile
Awal mula didirikan usaha brand crocodile ini, pemilik sebelumnya
terinspirasi dari hewan reptile yaitu buaya. Pemilik ingin produknya
memiliki image yang tangguh dan mewah. Hingga kini brand crocodile
dikenal akan kualitas produknya yang berbahan dasar premium yang
digunakan.
B. Hasil Penelitian dan Analisis Data
Subyek penelitian ini adalah konsumen dari brand crocodile yang
berjumlah 100 responden di matahari department store paragon mall
semarang. Data dari penelitian ini terdiri dari 3 variabel bebas (independent)
yaitu harga (X1), Citra Merek (X2) dan Word Of Mouth (X3) dan variable
terikat yaitu Penjualan (Y).
1. Uji Asumsi Klasik
a. Uji Normalitas
Uji normalitas digunakan untuk menguji apakah data yang
bersangkutan berdistribusi normal atau tidak. Dasar pengambilan
keputusan adalah jika nilai signifikan > 0,05 maka dapat dikatakan
normal. Untuk melakukan uji normalitas pada distribusi data

digunakan rumus Kolmogorov-Smirnov (Ghozali, 2011).
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Tabel 4.1

Hasil Uji Kolmogorov-Smirnov

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized Residual

N 100
Normal Mean ,0000000
Parameters®? Std. Deviation 2,09238819
Most Extreme Absolute ,059
Differences Positif ,056
Negatif -,059

Test Statistic ,059
Asymp. Sig. (2-tailed) 2000

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

d. This is a lower bound of the true significance.
Sumber : Data diolah peneliti 2022

Berdasarkan table 4.1 menunjukkan bahwa besarnya nila signifikansi
(Sig.) adalah sebesar 0,200. Oleh karena nilai signifikansi (Sig.) lebih besar
dari 0,05, maka persebaran data residual pada model regresi telah

berdistribusi normal.

b. Uji Linearitas
Uji linearitas digunakan untuk melihat spesifikasi model yang
digunakan apakah sudah benar atau tidak (Ghozali, 2011). Uji
linearitas dalam penelitian ini menggunakan koefisien signifikansi

(Sig.) dari Deviation from Linearity dan dibandingkan dengan a yang
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dipilih yaitu 0,05. Dasar pengambilan keputusan pada uji ini yaitu jika
nilai signifikansi (Sig.) dari Deviation from Linearity >0,05 maka
dapat dikatakan linear, tetapi jika nilai signifikansi (Sig.) dari
Deviation from Linearity < 0,05 maka dapat dikatakan tidak linear.
Hasil uji linearitas dapat diketahui sebagai berikut :

Table 4.2

Hasil Uji Linearitas (Harga Terhadap Penjualan)

ANOVA Table
Sum of Mean
Squares | Df | Square F Sig.

Penjual | Between | (Combined | 491,138 15| 32,743| 5,741|,000

an* Groups |)

Harga Linearity 389,430 1| 389,430| 68,285,000
Deviation | 101,708 14 7,265 1,274|,241
from
Linearity

Within Groups 479,052| 84 5,703
Total 970,190 99

Sumber : Data diolah peneliti 2022

Berdasarkan tabel 4.2 hasil uji linearitas dapat diketahui nilai
signifikansi (Sig.) Deviation from Linearity sebesar 0,241 > 0,05.
Maka dapat disimpulkan bahwa terdapat hubungan linear antara

variabel harga (X1) terhadap penjualan ().




Table 4.3
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Hasil Uji Linearitas (Citra Merek Terhadap Penjualan)

ANOVA Table
Sum of Mean
Squares | Df | Square F Sig.
Penjual | Between | (Combined | 369,970 14| 26,426| 3,742|,000
an* Groups |)
Citra Linearity 284,806 1| 284,806 | 40,333,000
Merek Deviation 85,164 13 6,551 ,928|,528
from
Linearity
Within Groups 600,220| 85 7,061
Total 970,190 99

Sumber : Data diolah peneliti 2022

Berdasarkan tabel 4.3 hasil uji linearitas dapat diketahui nilai

signifikansi (Sig.) Deviation from Linearity sebesar 0,528 > 0,05.

Maka dapat disimpulkan bahwa terdapat hubungan linear antara

variabel citra merek (X2) terhadap penjualan (Y).




Table 4.4
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Hasil Uji Linearitas (Word of Mouth Terhadap Penjualan)

ANOVA Table
Sum of Mean
Squares | Df | Square F Sig.
Penjual | Between | (Combined | 297,808 14| 21,272| 2,689|,003
an* Groups |)
Word Linearity 155,523 1| 155,523 | 19,661 |,000
of Deviation | 142,285 13| 10,945| 1,384|,184
Mouth from
Linearity
Within Groups 672,382| 85 7,910
Total 970,190 99

Sumber : Data diolah peneliti 2022

Berdasarkan tabel 4.4 hasil uji linearitas dapat diketahui nilai

signifikansi (Sig.) Deviation from Linearity sebesar 0,184 > 0,05.

Maka dapat disimpulkan bahwa terdapat hubungan linear antara

variabel word of mouth (X3) terhadap penjualan ().

Uji Multikolinearitas

Uji multikolinieritas digunakan untuk menguji ada tidaknya

korelasi antar variabel dalam model regresi. Dasar pengambilan

keputusan adalah 1) jika nilai tolerance < 0,10 atau sama dengan nilai

variance inflation factor (VIF) > 10 maka terjadi multikolinieritas, 2)

jika nilai tolerance > 0,10 atau sama dengan VIF < 10 maka tidak

terjadi multikolinieritas (Ghozali, 2011). Hasil uji multikolinieritas

dapat dilihat sebagai berikut :
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Tabel 4.5

Hasil Uji Multikolinieritas

Coefficients?

Collinearity Statistics
Model Tolerance VIF
1 (Constant)
Harga ,896 1,116
Citra Merek 742 1,348
Word of Mouth ,798 1,253

a. Dependent Variable: Penjualan

Sumber : Data diolah peneliti 2022

Berdasarkan tabel 4.5 hasil uji multikolinearitas dapat
diketahui bahwa variabel harga (X1) memiliki nilai tolerance sebesar
0,896 dan nilai VIF sebesar 1,116, variable citra merek (X2) juga
memiliki nilai tolerance sebesar 0,742 dan nilai VIF sebesar 1,348,
dan variable word of mouth (X3) juga memiliki nilai tolerance sebesar
0,798 dan nilai VIF sebesar 1,253. Sehingga dapat diketahui bahwa
variabel harga, citra merek dan word of mouth memiliki nilai
tolerance sebesar <0,10 dan nilai VIF sebesar >10. Hasil tersebut
menunjukkan bahwa tidak terjadi multikolinearitas.
Uji Heteroskedastisitas

Uji Heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah
model regresi terjadi ketidaksamaan varian dari residual satu
pengamatan ke pengamatan yang lain. Jika varian dari residual satu
pengamatan ke pengamatan lain tetap, maka disebut

homoskedastisitas dan jika berbeda disebut heteroskedastisitas
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(Ghozali, 2011). Dalam penelitian uji heteroskedastisitas dengan
menggunakan uji glejser. Dasar pengambilan keputusan dalam uji
heteroskedastisitas dengan menggunakan uji glejser yaitu jika nilai
signifikansi (Sig.) > 0,05 maka tidak terjadi gejala heteroskedastisitas
dan jika nilai signifikansi (Sig.) < 0,05 maka terjadi gejala
heteroskedastisitas. Hasil uji heteroskedastisitas dapat dilihat sebagali
berikut:
Tabel 4.6

Hasil Uji Heteroskedastisitas dengan Uji Glejser

Coefficients?

Unstandardized | Standardized
Coefficients Coefficients
Model B | Std. Error Beta T Sig.
1 | (Constant) 3,003 1,066 2,818| ,006
Harga -,003 ,024 -014| -136| ,892
Citra Merek | -,055 ,028 -,227| -1,960| ,053
Word of ,016 ,032 ,054 488 | ,627
Mouth

a. Dependent Variable: Abs_Res

Sumber : Data diolah peneliti 2022

Berdasarkan tabel 4.6 uji heteroskedastisitas dengan uji
glejser dapat diketahui nilai signifikansi (Sig.) untuk variabel harga
sebesar 0,892 > 0,05, nilai signifikansi (Sig.) untuk variabel citra
merek sebesar 0,053 > 0,05 dan nilai signifikansi (Sig.) untuk variable
word of mouth sebesar 0,627 > 0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa
pada model regresi yang digunkana dalam penelitian ini tidak terjadi

heteroskedastisitas, sehingga model regresi layak dipakai untuk
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menilai prediksi variabel dependen berdasarkan masukan dari
variabel independen.

2. Hasil Analisis Regresi Linear Berganda
Analisis regresi linier berganda adalah hubungan secara linier antara
dua atau lebih variabel independen (X1, X2, ..... X4) dengan variabel
dependen (). Analisis ini untuk mengetahui arah hubungan antara
variabel independen dengan variable dependen apakah masing-masing
variabel independent berhubungan positif atau negatif dan untuk
memprediksi nilai dari variabel dependen apabila nilai variabel
independent mengalami kenaikan atau penurunan. Data yang digunakan
biasanya berskala interval atau rasio. Hasil analisis regresi linear

berganda dapat diketahui sebagai berikut:

Tabel 4.7

Hasil Analisis Regresi Linear Berganda

Coefficients?
Unstandardized | Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) | 36,307 1,937 18,745,000
Harga ,308 ,044 ,505| 7,006,000
Citra ,195 ,051 ,304| 3,836,000
Merek
Word of ,132 ,059 172 2,249,027
Mouth
a. Dependent Variable: Penjualan

Sumber : Data diolah peneliti 2022



Dari hasil uji diperoleh persamaan regresi sebagai berikut:

Y =a+BaiX1+BX2+ BsXs +e

Y =36,307+ 0,308X1+ 0,195X2+ 0,132X3+ €

Keterangan:

Y = Penjualan

a = Konstanta

B1,B2,B3.P4 = Koefisien Regresi untuk
variabel X

X1 = Harga

X2 = Citra Merek

X3 = Word of Mouth

e = error

Persamaan yang diperoleh menunjukkan bahwa:
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a. Konstanta sebesar 36,307 artinya apabila harga (X1), citra merek (X>)

dan word of mouth (X3) bernilai tetap atau konstan, maka penjualan

mengalami peningkatan sebesar 36,307.

b. Nilai koefisien untuk variabel harga (B;) sebesar 0,308. Hasil ini

menunjukkan bahwa produk memiliki pengaruh positif terhadap

penjualan. Sehingga apabila harga meningkat, maka penjualan juga

akan meningkat.

c. Nilai koefisien untuk variabel citra merek (B,) sebesar 0,195. Hasil

ini menunjukkan bahwa citra merek memiliki pengaruh positif

terhadap penjualan. Sehingga apabila citra merek meningkat, maka
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penjualan juga akan meningkat.

d. Nilai koefisien untuk variabel word of mouth (B3) sebesar 0,132.
Hasil ini menunjukkan bahwa word of mouth memiliki pengaruh
positif terhadap penjualan. Sehingga apabila word of mouth
meningkat, maka penjualan juga akan meningkat.

3. Uji Hipotesis

a. Ujit (Parsial)

Uji t dilakukan untuk melihat pengaruh signifkan variable
variabel bebas yaitu harga (X1), citra merek (X2), dan word of mouth
(X3) terhadap variabel terikat yaitu penjualan (Y). Dalam penelitian
ini menggunakan program SPSS. Dasar pengambilan keputusan uji t
yaitu apabila nilai signifikan < 0,05 atau thitung > ttabel maka hipotesis
diterima, artinya terdapat pengaruh variabel bebas terhadap variabel
terikat. Sedangkan jika nilai signifikan > 0,05 atau thitung < ttabel maka
hipotesis ditolak, artinya tidak terdapat pengaruh variabel bebas
terhadap variabel terikat. Hasil uji hipotesis (Uji t) secara parsial dapat

diketahui sebagai berikut :
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Tabel 4.8

Hasil Uji Hipotesis (Uji t)

Coefficients?

Unstandardized | Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 | (Constant) | 36,307 1,937 18,745| ,000
Harga ,308 ,044 ,505| 7,006| ,000
Citra ,195 ,051 ,304| 3,836| ,000
Merek
Word of ,132 ,059 721 2,249| ,027
Mouth

a. Dependent Variable: Penjualan

Sumber : Data diolah peneliti 2022

Setelah melakukan uji t maka untuk menentukan tiper dengan

tarafsignifikansi 5% atau 0,05, dengan rumus sebagai berikut:

tive = (§ ;n — k — 1 atau df residual)

Keterangan:

a : taraf signifikansi

n : jumlah responden

k : jumlah variabel independen

Berikut ini adalah perhitungan twper pada persamaan model regresi

trabel = (¢ ;n — k — 1 atau df residual) = (205 ;100-3 — 1)=
2 2

0,025 ; 96. Jadi, nilai twnel pada persamaan model regresi adalah
1,98498 atau 1,985.

Berdasarkan tabel 4.8 hasil uji hipotesis secara parsial adalah

sebagai berikut:
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Pengaruh Harga Terhadap Penjualan

Dari hasil pengujian pengaruh harga terhadap penjualan
diperoleh nilai ty;,n, Sebesar 1,985 dan ti,, 1,993 dengan nilai
signifikansi (Sig.) sebesar 0,000. Oleh karena nilai signifikansi
(Sig.) kurang dari 0,05 (<5%) maka dapat dikatakan bahwa H,
diterima dan H, ditolak. Dengan demikian, dapat disimpulkan
bahwa produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap

penjualan Brand Crocodile.

Pengaruh Citra Merek Terhadap Penjualan

Dari hasil pengujian pengaruh Citra Merek terhadap
penjualan diperoleh nilai ty,, sebesar 1,985 dan ti,y 1,993
dengan nilai signifikansi (Sig.) sebesar 0,000. Oleh karena nilai
signifikansi (Sig.) kurang dari 0,05 (<5%) maka dapat dikatakan
bahwa H, diterima dan H, ditolak. Dengan demikian, dapat
disimpulkan bahwa citra merek berpengaruh positif dan

signifikan terhadap penjualan Brand Crocodile.

Pengaruh Word Of Mouth Terhadap Penjualan

Dari hasil pengujian pengaruh Word Of Mouth terhadap
penjualan diperoleh nilai tp;y,, sebesar 1,985 dan tyn, 1,993
dengan nilai signifikansi (Sig.) sebesar 0,027. Oleh karena nilai
signifikansi (Sig.) kurang dari 0,05 (<5%) maka dapat dikatakan

bahwa H; diterima dan H, ditolak. Dengan demikian, dapat
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disimpulkan bahwa Word Of Mouth berpengaruh positif dan

signifikan terhadap penjualan Brand Crocodile.

b. Uji F (Simultan)

Uji F dilakukan untuk melihat pengaruh yang signifikan

variabel-variabel bebas harga (X1), citra merek (Xz), dan word of

mouth (X3) terhadap variabel terikat yaitu penjualan(Y). Cara

pengambilan keputusan untuk uji F ini dapat diketahui dari tabel

ANOVA yaitu apabila nilai signifikan < 0,05 atau Fhitung > Ftabet maka

hipotesis diterima, artinya terdapat pengaruh variabel bebas terhadap

variabel terikat. Sedangkan jika nilai signifikan > 0,05 atau Fhitung <

Ftaber maka hipotesis ditolak, artinya tidak terdapat pengaruh variabel

bebas terhadap variabel terikat. Hasil uji hipotesis (Uji F) secara

simultan dapat diketahui sebagai berikut :

Tabel 4.9

Hasil Uji Hipotesis (Uji F)

ANOVA?
Model Sum of Squares | df | Mean Square F Sig.
1 | Regression 536,759 3 178,920 39,629 ,000°
Residual 433,431 96 4,515
Total 970,190 99

a. Dependent Variable: Penjualan

b. Predictors: (Constant), Word of Mouth, Harga, Citra Merek

Sumber : Data diolah peneliti 2022

Setelah melakukan uji F maka untuk menentukan Franel dengan

tarafsignifikansi 5% atau 0,05, dengan rumus sebagai berikut:
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Ftabel = (k;n — k)

Keterangan:

n : jumlah responden

k : jumlah variabel independen

Berikut ini adalah perhitungan Fuper pada persamaan model
regresi

Fanel = (k ; n— k) = (3; 100 — 3) = 3; 97. Jadi, nilai Frpel pada
persamaan model regresi adalah 2,70.

Berdasarkan tabel 4.9 hasil uji hipotesis (uji F) secara simultan
diperoleh nilai Fhiwng Sebesar 39,629 dan Faber 2,70 dengan nilai
signifikansi (Sig.) sebesar 0,000. Oleh karena nilai signifikansi
(Sig.) kurang dari 0,05 (<5%) maka dapat dikatakan bahwa
hipotesis harga, citra merek, dan word of mouth secara bersama-
sama berpengaruh terhadap penjualan Brand Crocodile Matahari
Departement Store Paragon City Semarang.

4. Koefisien Determinasi (R?)

Menurut Ghozali (2011) koefisien determinasi (R?) pada intinya
mengukur  variabel-variabel  dependen.  Koefisien  determinasi
keseluruhan (R?) digunakan untuk mengetahui besarnya sumbangan atau
kontribusi yang diberikan oleh harga, citra merek, dan word of mouth
terhadap penjualan. Jika R? yang mendekati satu maka dapat dikatakan
semakin kuat variasi variabel, variabel bebas menerangkan variabel

terikat. Begitupun sebaliknya jika R tidak ada yang mendekati atau
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mendekati nol maka semakin lemah variasi variabel-variabel bebas
menerangkan variabel terikat. Kontribusi dari masing-masing variabel
dapat dilihat dari kuadrat koefisien koefisien korelasi parsialnya dari
output SPSS 25 pada tabel cooeficient. Hasil uji koefisien determinasi
dapat dilihat sebagai berikut :

Tabel 4.10

Hasil Uji Koefisien Determinasi

Model Summary®

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate

1 , 1442 553 539 2,125
a. Predictors: (Constant), Word of Mouth, Harga, Citra Merek

b. Dependent Variable: Penjualan
Sumber : Data diolah peneliti 2022

Berdasarkan 4.10 maka dapat diketahui nilai Adjusted R?> = 0,539,
sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel independen yaitu harga (X1),
citra merek (X2) dan word of mouth (X3) mampu menjelaskan variabel
dependen penjualan sebesar 53,9% sisanya sebesar 46,1% dijelaskan
oleh variabel lain diluar model.

C. Pembahasan
Pembahasan hasil penelitian ini berisi uraian yang memberikan makna
pada hasil penelitian ini. Pemberi penafsiran ini akan didasarkan pada analisis
data penelitian. Adapun pembahasan hasil penelitian dijelaskan sebagai

berikut:
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1. Pengaruh Harga (X1) Terhadap Penjualan (Y)

Berdasarkan penelitian yang telah peneliti lakukan dari hasil uji
regresi linear berganda maka dapat dikatakan bahwa H1 diterima dan Ho
ditolak. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa produk berpengaruh
positif dan signifikan terhadap penjualan Brand Crocodile.

Hal ini diartikan bahwa semakin tinggi harga maka semakin tinggi
pula penjualan, sebaliknya semakin rendah harga maka semakin rendah
pula penjualan. Harga merupakan jumlah uang yang dibayarkan
konsumen kepada penjual untuk mendapatkan suatu produk. Harga juga
dapat dikatakan sebagai jumlah nilai yang diberikan oleh konsumen untuk
memiliki suatu produk (Kotler dan Amstrong, 2008). Tujuan dilakukan
penetapan harga yaitu untuk mempertahankan market share, mencapai
laba maksimum, stabilitas harga dan meningkatkan penjualan.

Pada brand crocodile di matahari departemen store paragon city
semarang harga kemeja mulai dari Rp435.000 sampai dengan Rp649.000,
harga t-shirt mulai dari Rp549.000 sampai dengan Rp999.000, harga
celana mulai dari Rp599.000 sampai dengan Rp659.000 dengan demikian
brand crocodile di matahari departemen store paragon city semarang
sering mengadakan promo pada konsumen, sehingga konsumen merasa
senang melakukan pembelian produk dari brand crocodile yang ada di
matahari department store paragon city semarang. Brand crocodile
memberikan penawaran-penawaran sepesial dengan cara memberikan

minimal pembelian tertentu untuk mendapatkan diskon khusus supaya
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konsumen membeli dalam jumlah banyak agar penjualan brand crocodile
dapat meningkat.

Selain itu, penetapan harga yang ditawarkan brand crocodile relatif
normal karena harga yang ditawarkan brand crocodile tergantung pada
jenis produk. Hal ini dapat dilakukan dengan cara menentukan strategi
yang tepat seperti mempertimbangkan harga jual, agar penetapan harga
yang ditawarkan relatif normal dengan produk lain. Sehingga, membuat
konsumen merasa tidak dirugikan dalam melakukan pembelian produk.

Harga yang ditawarkan Brand Crocodile tergantung pada jenis
produk, sehingga konsumen dapat menyesuaikan kebutuhan dengan
harga yang diinginkan. Hal ini dapat dilakukan dengan cara selalu
meyediakan berbagai macam produk dengan harga yang bermacam-
macam. Selain itu, harga Brand Crocodile mampu bersaing dengan merk
lain, sehingga membuat konsumen tidak ingin berpindah ke lain toko. Hal
ini dapat dilakukan dengan cara menerapkan harga yang sesuai dengan
kualitas yang diunggulkan pada Brand Crocodile. Upaya yang dilakukan
Brand Crocodile untuk meningkatkan penjualan yaitu memberikan
potongan harga atau diskon , menetapkan harga normal sesuai yang ada
dipasaran dan memiliki variasi tipe produk dengan jenis harga yang
berebeda-beda.

Hasil penelitian ini selaras dengan penelitian Nurcahyo dan Wahyuati
(2016) yang menyatakan bahwa harga berpengaruh secara signifikan

terhadap volume penjualan. Hal ini dapat dilihat melalui hasil signifikan
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uji t maka harga berpengaruh secara signifikan terhadap volume
penjualan pada restoran cepat saji McDonald’s delta plaza Surabaya.
Hasil penelitian ini memiliki kesamaan dengan teori tujuan penetapan
harga yang diungkapkan oleh Tjiptono (1995:120) pada dasarnya ada 4
jenis tujuan penetapan harga, dan salah satunya adalah tujuan penetapan
harga yang berorientasi pada volume penjualan yaitu harga ditetapkan
sedemikian rupa agar dapat mencapai target volume penjualan atau
pangsa pasar.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian Mailiana (2020) yang
menyatakan harga memiliki pengaruh yang signifikan terhadap omset
penjualan dengan probabilitas tingkat kesalahan variable 0,000 (< 0,005)
koefisies regresi parsial menunjukan nilai positif 0,335 yang dapat
diartikan adanya pengaruh positif antara harga terhadap omset penjualan.
Hal ini berarti bahwa konsumen akan memilih produk dengan harga yang
relatif lebih rendah. Hasil ini menunjukkan bahwa dalam harga yang
ditentukan dalam proses pembelian akan membantu konsumen dalam
memutuskan pembelian produk tersebut. Pada saat transaksi atau
kunjungan calon konsumen, konsumen akan membandingkan harga
produk dengan perusahaan lain yang ada, dan jika mendapatkan bahwa
produk di lokasi tersebut dapat memberikan kesesuaian dengan dana yang
dikehendaki konsumen dan spesifikasi produk yang diinginkan maka

pembelian akan terjadi.
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Pada penelitian Rahmad (2015) juga menyatakan bahwa nilai
koefisien regresi dari variabel harga adalah sebesar -0,110 bertanda
negatif. Nilai signifikansi dari variabel harga adalah sebesar 0,033. Hal
ini berarti terdapat pengaruh yang signifikan dan negatif harga terhadap
penjualan produk UMKM dampingan Dinas Koperasi Perindustrian dan
perdagangan Kotamadya Bukittinggi. Jadi, dapat disimpulkan bahwa
semakin rendah tingkat harga maka semakin tinggi penjualan produk
UMKM dampingan Dinas Koperasi Perindustrian dan perdagangan
Kotamadya Bukittinggi.

Berdasarkan penjelasan di atas, Brand Crocodile harus lebih sering
mengadakan diskon atau potongan harga, agar konsumen lebih tertarik
untuk membeli produk dari Brand Crocodile. Jika sering mengadakan
diskon atau potongan harga, maka akan membuat konsumen untuk
membeli produk dalam jumlah yang banyak. Brand Crocodile juga harus
memperhatikan harga produk dari kompetitor agar konsumen tetap setia
berbelanja produk dari Brand Crocodile di Matahari Departement Store
Paragon City Semarang.

. Pengaruh Citra Merek (X2) Terhadap Penjualan (Y)

Berdasarkan penelitian yang telah peneliti lakukan dari hasil uji
regresi linear berganda menunjukkan bahwa dapat dikatakan H; diterima
dan Ho ditolak. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa produk

berpengaruh positif dan signifikan terhadap penjualan Brand Crocodile.
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Hal ini diartikan bahwa semakin tinggi citra merek maka semakin
tinggi pula penjualan, sebaliknya semakin rendah citra merek maka
semakin rendah pula penjualan. Menurut Kotler dan Keller (2012) citra
merek adalah cara masyarakat menganggap merek secara aktual. Agar
citra dapat tertanam dalam pikiran konsumen, pemasar harus
memperlihatkan identitas merek melalui sarana komunikasi dan kontak
merek yang tersedia. Secara umum citra merek adalah persepsi dan
kepercayaan konsumen terhadap merek barang atau jasa yang
memperkuat loyalitas merek dan meningkatkan pembelian ulang.
Perusahaan berusaha untuk menciptakan suatu image yang baik, tepat dan
sesuai dengan selera konsumen terhadap produk dan jasa yang dihasilkan
yang bertujuan untuk meningkatkan penjualan.

Penelitian ini sejalan dengan penelitian sebelumnya yang dilakukan
oleh Madjid, Brilianne dan Syahputra (2019) yang diketahui bahwa nilai
koefisien regresi dari variable citra merek (X2) adalah sebesar 3,836. Nilai
signifikansi dari variable citra merek adalah sebesar 0,000. Jika nilai
signifikansi dibandingkan dengan tingkat signifikan yang digunakan
dalam penelitian ini (o = 0,05) maka terbukti bahwa nilai signifikansi
lebih kecil dari tingkat signifikan yang digunakan (0,000 < 0,05). Hal ini
berarti terdapat pengaruh yang positif dan signifikan antara variabel
Brand Awareness dan Brand Image terhadap Volume Penjualan. Jadi,

dapat disimpulkan bahwa semakin tinggi citra merek (brand image) (X2)
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maka semakin tinggi volume penjualan The Botol Sosro di Kota
Bandung.

Sejalan dengan penelitian Baiq dan Didin (2018) menyatakan bahwa
brand image berpengaruh secara signifikan terhadap volume penjualan.
Hal ini dapat dilihat melalui hasil signifikan uji t maka citra merek (brand
image) berpengaruh secara signifikan terhadap volume penjualan kripik
bakso cinta. Hasil penelitian ini juga sejalan dengan penelitian terdahulu
yang dilakukan oleh Linda Puspitasari (2017) yang berjudul “Pengaruh
Brand Image Terhadap Penjualan Kamar Pada Hotel Aryaduta Jakarta”
dengan hasil penelitian citra merek (brand image) berpengaruh positif
dan signifikan terhadap volume penjualan.

Berdasarkan penjelasan di atas, Brand Crocodile harus lebih
memperhatikan kualitas merek dan mempertahankan citra konsumen agar
konsumen lebih tertarik dan tetap untuk membeli produk dari Brand
Crocodile. Jika kualitas dari brand crocodile tetap terjaga dan ada
peningkatan dengan kualitas produk maka akan membuat konsumen
semakin loyal dalam pembelian sebuah produk. Brand Crocodile juga
harus memperhatikan kualitas produk dari competitor agar konsumen
tetap setia berbelanja produk dari Brand Crocodile di Matahari

Departement Store Paragon City Semarang.
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3. Pengaruh Word Of Mouth (X3) Terhadap Penjualan (Y)

Berdasarkan penelitian yang telah peneliti lakukan dari hasil uji
regresi linear berganda menunjukkan bahwa dapat dikatakan H; diterima
dan Ho ditolak. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa produk
berpengaruh positif dan signifikan terhadap penjualan Brand Crocodile.

Hal ini diartikan bahwa semakin tinggi word of mouth maka semakin
tinggi pula penjualan, sebaliknya semakin rendah word of mouth maka
semakin rendah pula penjualan. Menurut Kotler dan Keller (2009), Word
Of Mouth adalah kegiatan pemasaran melalui perantara orang ke orang
baik secara lisan, tulisan, maupun lewat alat komunikasi elektronik yang
terhubung internet yang didasari oleh pengalaman atas produk atau jasa.
Secara umum Word of mouth merupakan bagian dari strategi promosi
dalam kegiatan pemasaran yang menggunakan ‘“orang ke orang” yang
puas untuk meningakatkan kesadaran produk dan menghasilkan tingkat
penjualan produk. Selain sebagai media promosi, informasi yang
didapatkan dari Word Of Mouth lebih jelas dan mudah dimengerti oleh
konsumen karena pesan dalam informasi tersebut berasal langsung dari
orang yang mempunyai pengalaman.

Penelitian ini sejalan dengan penelitian sebelumnya yang dilakukan
oleh Nasution,dkk (2017) yang diketahui bahwa nilai koefisien regresi
dari variable word of mouth (X3) adalah sebesar 2,249. Nilai signifikansi
dari variable citra merek adalah sebesar 0,027. Jika nilai signifikansi

dibandingkan dengan tingkat signifikan yang digunakan dalam penelitian
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ini (a = 0,05) maka terbukti bahwa nilai signifikansi lebih kecil dari
tingkat signifikan yang digunakan (0,000 < 0,05). Hal ini berarti terdapat
pengaruh yang positif dan signifikan antara variable promosi terhadap
penjualan. Jadi, dapat disimpulkan bahwa semakin tinggi promosi (word
of mouth) (X3) maka semakin tinggi penjualan pada usaha mikro
Pengrajin Sepatu di Kecamatan Medan Denai.

Sejalan dengan penelitian Jasmani (2018) menyatakan bahwa terdapat
pengaruh yang positif dan signifikan antara promosi terhadap
peningkatan hasil penjualan. Hal ini dapat dilihat melalui hasil signifikan
uji t maka promosi (word of mouth) berpengaruh secara signifikan
terhadap peningkatan hasil penjualan. Hasil penelitian ini juga sejalan
dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Kesuma,dkk (2015)
yang berjudul “Pengaruh Bauran Promosi Terhadap Volume Penjualan
Holcim Solusi Rumah Bintang Jaya di Jember” dengan hal ini
menunjukkan bahwa variabel promosi penjualan secara parsial empunyai
pengaruh yang signifikan terhadap hasil penjualan.

Berdasarkan penjelasan di atas, Brand Crocodile harus lebih
meningkatkan promosi melalui media sosial atau marketplace, agar
produk yang dijual dapat dijangkau oleh calon konsumen di seluruh kota.
Jika melakukan promosi melalui media sosial atau marketplace, maka
dapat membuat Brand Crocodile semakin dikenal banyak orang. Hal ini
dapat berpengaruh terhadap penjualan Brand Crocodile yang menjadi

meningkat. Brand Crocodile juga harus membuat perencanaan terkait



84

promosi yang hendak dilakukan, seperti membuat jadwal untuk
melakukan promosi di media sosial atau marketplace.

. Pengaruh Harga (X1), Citra Merek (X2), Word of Mouth (X3) Terhadap
(Y)

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis pada variable harga, citra
merek dan word of mouth berpengaruh positif dan signifikan terhadap
penjualan. Hal ini dibuktikan dengan hipotesis kelima diterima yang
artinya harga, citra merek dan word of mouth secara bersama-sama
berpengaruh positif dan signifikan terhadap penjualan Brand Crocodile.

Hasil penelitian ini selaras dengan penelitian Maduretno Widowati
(2010) yang menyatakan bahwa pengujian regresi serentak (uji F)
menunjukkan bahwa variabel harga, citra merek, dan word of mouth
secara besama-sama (simultan) berpengaruh secara signifikan terhadap
omset penjualan. Hal ini ditunjukkan dari F hitung dengan signifikansi F
lebih kecil dari (0,05). Maka model regresi dapat dikatakan bahwa harga,
promosi dan merek secara simultan atau bersama-sama berpengaruh
signifikan terhadap Penjualan Brand Crocodile di Matahari Departement

Store Paragon City Semarang.



BAB V

PENUTUP

A. Simpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan maka dapat ditarik

kesimpulan sebagai berikut :

1. Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap penjualan Brand
Crocodile.

2. Citra Merek berpengaruh positif dan signifikan terhadap penjualan Brand
Crocodile.

3. Word of Mouth berpengaruh positif dan signifikan terhadap penjualan
Brand Crocodile.

4. Harga, Citra Merek, Word of Mouth secara bersama-sama berpengaruh
positif dan signifikan terhadap penjualan Brand Crocodile.

B. Saran

Saran yang dapat diberikan berkaitan dengan penelitian ini adalah sebagai

berikut:

1.

2.

Secara Teoritis

Untuk menambah informasi atau ilmu mengenai harga, citra merek dan
word of mouth diharapkan untuk mencari informasi tambahan seperti
buku, jurnal atau sumber lainnya agar dapat memperoleh informasi lebih
banyak.

Bagi Brand Crocodile
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Untuk meningkatkan penjualan, diharapakan untuk memperhatikan
variabel-variabel yang mempengaruhinya agar tujuan perusahaan dalam
meningkatkan penjualannya dapat terealisasikan.

Bagi Peneliti Selanjutnya

Penelitian yang dilakukan oleh peneliti masih bersifat umum tanpa
membedakan tingkat. Penelitian ini hanya meneliti 3 variabel yang
mempengaruhi penjualan yaitu harga, citra merek dan word of mouth.
Bagi peneliti selanjutnya dapat meneliti menggunakan variabel digital
marketing, kebutuhan, gaya hidup, tingkat ekonomi yang dijelaskan lebih
rinci pada setiap tingkat.

Bagi Pengembangan Iimu Pengetahuan

Diharapkan para pembaca lebih memahami secara spesifik tentang
marketing tingkat penjualan dalam berbagai jurnal, artikel, maupun buku-

buku penunjang.
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Atas perkenan dan kerjasama yang baik, kami ucapkan terima kasih.

Dekan,

Dr. Agus Sutono, S.Fil.,M.Phil
NPP 107801284
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Lampiran 5. Pedoman Observasi

PEDOMAN OBSERVASI PENELITIAN

Dalam pengamatan (observasi) yang dilakukan adalah mengamati kegiatan
penjualan Brand Crocodile di Matahari Departement Store Paragon City Semarang,

meliputi :

A. Tujuan:
Untuk memperoleh informasi dan data baik mengenai kondisi fisik maupun
non fisik kegiatan penjualan Brand Crocidile di Matahari Departement Strore
Paragon City Semarang.

B. Aspek yang diamati :

No Indikator Objek Observasi

1. Penjualan a. Servis / pelayanan dari SPG
kepada customer
mempengaruhi produktivitas
peningkatan penjualan

b. Promosi harga diskon harian,
mingguan dan bulanan
mempengaruhi ketertarikan
customer sehingga
berpengaruh pada penjualan

c. Penggunaan materials dengan

kualitas terbaik mempengaruhi
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minat beli customer sehingga
mempengaruhi penjualan
Referensi dari teman atau
orang lain dalam pemilihan
produk mempengaruhi minat
customer dalam pembelian
produk sehingga

mempengaruhi penjualan.

Harga

. Perbandingan harga dengan

Harga jual produk
Harga sebelum dan sesudah

diskon

competitor

Citra Merek

. Kelengkapan stock barang dan

Kualitas produk

Materials / bahan penggunaan
produk

Label / logo brand crocodile
Motif yang bervariasi

Pilihan warna yang bervariasi

ukuran

Word Of Mouth

. Stategi promosi secara verbal
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0. Penyampaian informasi produk
yang mudah dipahami oleh
SPG kepada customer

p. Penawaran diskon hari ini

g. Informasi keuntungan setelah
berbelanja di brand crocodile

MDS Mall Paragon Semarang
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Lampiran 6. Pedoman Wawancara

DAFTAR PERTANYAAN WAWANCARA

Pengaruh Harga, Citra Merek dan Word of Mouth Terhadap Penjualan Brand

Crocodile Matahari Departement Store Paragon City Semarang

SUB PERTANYAAN
VARIABEL
Penjualan 1. Apanama PT yang menaungi brand crocodile ?

2. Sejak kapan brand crocodile bergabung dengan
Matahari Departement Store Paragon City
Semarang?

3. Apatujuan brand crocodile bekerja sama dengan
MDS Paragon Semarang? Dan mengapa brand
crocodile tidak membuka showroom sendiri pada
mall paragon ?

4. Ada berapa banyak competitor yang memiliki produk
yang sama dengan brand crocodile di MDS paragon
dan apakah ada pengaruh nya dengan penjualan
brand crocodile?

5. Bagaimana strategi menghadapi competitor agar
tidak mempengaruhi menurunnya penjualan pada

brand crocodile?
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Harga

10.

Apa saja jenis produk yang ada pada brand crocodile
serta apa yang membedakan dengan brand lain
sehingga brand crocodile memiliki harga yang cukup
tinggi?

Apakah ada variasi harga produk yang ditetapkan oleh
brand crocodile di MDS Paragon ?

Apakah harga yang ditetapkan pada hangtag sudah
termasuk diskon?

Apakah semua produk dari brand crocodile memiliki
diskon khusus ?

Ada berapa jenis promo diskon pada brand crocodile

?

Citra Merek

11.

12.

13.

14.

Apa perbandingan produk dari brand crocodile
dengan brand lainnya?

Apa keunggulan produk yang dimiliki brand crocodile
sehingga dapat diminati oleh masyarakat?
Bagaimana keunikan produk pada brand crocodile
dibandingkan dengan produk merek lain?

Apakah kesan menggunakan brand crocodile sesuai

dengan citra yang diinginkan customer ?

Word Of Mouth

15.

16.

Apakah brand crocodile sering melakukan promosi?
Promosi apa saja yang sudah dilakukan oleh brand

crocodile?
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17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

Apakah promosi dari mulut ke mulut / word of mouth
berpengaruh dengan penjualan brand crocodile?
Apakah brand crocodile memiliki akun media sosial
ecommerce dan website?

Apakah akun media sosial tersebut berpengaruh besar
terhadap penjualan brand crocodile di MDS Paragon
Semarang ?

Bagaimana dengan rating/ penilaian pada ecommerce,
website dan media sosial brand crocodile ?

Apakah rating/penilaian pada akun media sosial
ecommerce dan website berpengaruh terhadap
peningkatan penjualan brand crocodile?

Apakah ada customer yang membeli produk brand
crocodile berdasarkan saran dari rekan / orang lain ?
Apakah ada customer yang membeli produk brand
crocodile berdasarkan melihat rating/penilaian pada

eccomerce?




Lampiran 7. Pedoman Dokumentasi
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PEDOMAN DOKUMENTASI PENELITIAN

Identitas Objek
Lokasi : Matahari Departement Store Paragon City Semarang
Waktu : 10 Maret 2022
NO. ASPEK KEBERADAAN DOKUMEN | KETERANGAN
Ya Tidak
Penyerahan Surat Izin Penelitian Berbentuk
Foto/Dokumentasi
Data Penurunan Penjualan Tahun 2019-2021 Berbentuk Soft
File
Kondisi Counter Brand Crocodile:
1. | Letak Konter N Berbentuk
Foto/Dokumentasi
2. Display Produk N Berbentuk
Foto/Dokumentasi
3. | P.O.P Diskon N Berbentuk
Foto/Dokumentasi
4. | Stock Produk N Berbentuk
Foto/Dokumentasi




Lampiran 8. Instrumen Penelitian
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Variabel Definisi Operasional Indikator Nomor Soal
Harga (X1) Menurut Kotler dan Harga 1,234
Armstrong (2008), Harga terjangkau
merupakan sejumlah uang Harga dapat 5,6,7,8
yang ditetapkan pada produk | bersaing
dengan kesepakatan Harga sesuai 9,10,11
konsumen melihat manfaat | dengan
dari produk tersebut. manfaat
Citra Merek | Menurut Schiffman dan Citra merek 12,13,14
(X2) Kanuk (2008), Citra merek terpercaya
adalah persepsi dan Citra merek 15,16,17
kepercayaan konsumen mempertinggi
terhadap merek barang atau | diri konsumen
jasa yang memperkuat (Prestige)
loyalitas merek dan Citra merek 18,19,20
meningkatkan pembelian lebih unggul
ulang.
Word of Menurut Lupiyoadi (2013), Konsumen 21,22,23
Mouth (X3) | Word of mouth merupakan mendapatkan
bagian dari strategi promosi | informasi
dalam kegiatan pemasaran tentang
yang menggunakan “orang perusahaan
ke orang” yang puas untuk Konsumen 24,25,26
meningkatkan kesadaran melakukan
produk dan menghasilkan pembelian
tingkat penjualan tertentu. dikarenakan
motivasi dari
orang lain
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Mendapatkan | 27,28,29
rekomendasi
dari orang lain
Penjualan (Y) | Menurut Assauri (2009), Kondisi dan 30,31,32,33
Penjualan adalah banyaknya | kemampuan
kegiatan interaksi antara perusahaan

penjual dan pembeli agar
terjadi transaksi yang dapat
menguntungkan bagi

berbagai pihak.




Lampiran 9. Lembar Angket Uji Coba Penelitian

A. Petunjuk Pengisian
Bacalah setiap pertanyaan dengan teliti, kemudian pilihlah opsi pada salah

B.

Angket Penelitian

satu pernyataan tersebut seperti di bawah ini:

1

2
3
4
5

Identitas Responden

Jenis Kelamin

Asal Wilayah

= Sangat Tidak Setuju (STS). Apabila pernyataan sangat tidak sesuai
dengan kamu.

= Tidak Setuju (TS). Apabila pernyataan tidak sesuai dengan kamu.

= Kurang Setuju (KS). Apabila pernyataan kurang sesuai dengan kamu.

= Setuju (S). Apabila pernyataan sesuai dengan kamu.

= Sangat Setuju (SS). Apabila pernyataan sangat sesuai dengan kamu.

Nama

Usia

Pendidikan

S@hP 00T ©POOOTPOR

P o0 T

Laki-laki
Perempuan
0-15

16 -30
31-45

46 — 60
Dst

Semarang
Ungaran
Kendal
Demak
Kudus
Pati
Jepara
Lainnya

Tidak sekolah

SD

SMP

SMA

Diploma (D1,D2,D3,D4)
Sarjana (S1,52,S3)
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Pekerjaan

Pendapatan

Buruh

Wiraswasta
Pengusaha / Pedagang
PNS

Lainnya

o0 o

Dibawah Rp1.000.000
Rp1.000.000 — Rp2.500.000
Rp2.500.000 — Rp4.000.000
Rp4.000.000 — Rp5.500.000
Diatas Rp5.500.000

®o0 o
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No.

Pertanyaan

Jawaban

sts | 1S | N | s

SS

Harga

Brand Crocodile
sering mengadakan
promo diskon
kepada konsumen

Adanya potongan
harga atau diskon
yang diberikan oleh
brand crocodile
dapat
mempengaruhi
konsumen

Harga brand
crocodile di
matahari
departement store
dapat dijangkau

Penetapan harga
yang ditawarkan
brand crocodile di
matahari
departement store
paragon city
semarang relatif
normal

Harga yang
ditawarkan brand
crocodile
bermacam-macam

Harga brand
crocodile di
matahari
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departement store
paragon city
semarang lebih
murah sehingga
ingin melakukan
pembelian ulang

Adanya harga
yang terjangkau
membuat
konsumen tidak
ingin berpindah ke
store lain

Harga brand
crocodile di
matahari
departement store
paragon city
semarang mampu
bersaing dengan
merek lain dan
sesuai dengan
kemampuan daya
beli masyarakat

Brand crocodile
memberikan
manfaat produk
sesuai dengan
harga yang
ditawarkan

10.

Brand crocodile
memberikan
kenyamanan
sehingga

konsumen tidak
mempertimbangkan
harga saat membeli

11.

Brand crocodile
memiliki kualitas
produk yang baik
sehingga konsumen
mendapatkan
manfaat yang
sesuai dengan
harga yang
ditawarkan

Citra Merek
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12.

Merek crocodile
sudah dikenal
banyak orang

13.

Konsumen dari
merek crocodile
percaya bahwa
merek sesuai
dengan kualitas

14.

Konsumen dari
merek crocodile
percaya bahwa
merek crocodile
memberikan
kenyamanan pada
saat menggunakan
produk dari merek
crocodile

15.

Produk crocodile
memberikan kesan
positif kepada
konsumen

16.

Konsumen
crocodile  lebih
percaya  diri
pada  saat
menggunakan
produk  dari
merek crocodile

17.

Konsumen
crocodile
mempercayai
bahwa merek
crocodile memiliki
kualitas yang
unggul sehingga
konsumen merasa
nyaman pada saat
menggunakan
produk merek
crocodile

18.

Merek crocodile
mempunyai ciri
khas di setiap
produk

19.

Produk crocodile
dikembangkan di
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pabrik yang
berteknologi tinggi

20.

Produk dari merek
crocodile memiliki
kualitas yang baik
dibandingkan

dengan merek lain

Word Of Mouth

21.

Konsumen
mendapat informasi
mengenai brand
crocodile dari
website

22.

Konsumen
mendapat informasi
brand crocodile
dari marketplace

23.

Konsumen
mendapat informasi
brand crocodile
dari media sosial
(Instagram,
facebook, twitter,
tiktok, dll.)

24,

Sering membaca
review brand
crocodile dari
orang lain

25.

Meminta pendapat
tentang brand
crocodile kepada
orang terdekat

26.

Sering dibujuk
teman untuk
membeli brand
crocodile

27.

Sering mendengar
rekomendasi dari
teman secara
langsung bahwa
brand crocodile
memiliki kualitas
yang baik

28.

Memutuskan
membeli produk
crocodile setelah
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mendapatkan
rekomendasi dari
orang lain

29.

Konsumen
mendapatkan
rekomendasi dari
orang lain bahwa
produk dari brand
crocodile sangat
nyaman saat
digunakan

Penjualan

30.

SPG brand
crocodile bersikap
ramah, sopan dan
cekatan dalam
melayani customer

31.

SPG memiliki
standart SOP yang
baik dalam
melayani customer

32.

Informasi yang
diberikan SPG
brand crocodile
mudah dipahami

33.

SPG brand
crocodile mampu
menjelaskan
produk secara
detail

34.

Seluruh karyawan
MDS Paragon
sigap dalam
pelayanan
konsumen

35.

Brand crocodile
matahari
department store
paragon semarang
menyediakan
produk yang
beragam motifnya
sehingga dapat
memenuhi
kebutuhan
customer dan
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tertarik untuk
membelinya

36.

Brand crocodile
matahari
departement store
paragon semarang
menyediakan
produk beragam
warnanya sehingga
dapat memenubhi
kebutuhan
customer dan
tertarik untuk
membelinya

37.

Matahari
department store
paragon semarang
menyediakan
berbagai macam
produk brand
crocodile untuk
memenuhi
kebutuhan
customer

38.

Upaya promosi
yang dilakukan
oleh brand
crocodile matahari
department store
paragon city
semarang sudah
maksimal

39.

Brand crocodile
selalu melakukan
promosi melalui
sosial media

40.

Promosi yang
dilakukan Brand
crocodile matahari
departement store
paragon semarang
sudah tertuju
kepada pelanggan

41.

Ketersediaan stock
produk brand
crocodile selalu
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diupdate setiap
minggunya

42.

Struktur organisasi
perusahaan
berjalan sesuai
dengan masing-

masing bidang

43.

Kepala toko atau
koordinator area
Brand crocodile
matahari
departement store
paragon semarang
selalu mengawasi
atau memantau
kinerja karyawan
dalam menangani
customer

44,

Karyawan  MDS
Paragon City
Semarang  selalu
dibrifing dan
dievaluasi  setiap
harinya untuk
menjaga

kinerja dalam
pelayanan
consumer

45.

Adanya misteri
shopper (seorang
yang menyamar
sebagai customer)
yang bertujuan
untuk
mengantisipasi
karyawan SPG
Matahari
Departement Store
berbuat sesuatu
yang berdampak
negative pada
perusahaan




Lampiran 10. Lembar Angket Penelitian

A. Petunjuk Pengisian
Bacalah setiap pertanyaan dengan teliti, kemudian pilihlah opsi pada salah

B.

Angket Penelitian

satu pernyataan tersebut seperti di bawah ini:

1

2
3
4
5

Jenis Kelamin

Asal Wilayah

= Sangat Tidak Setuju (STS). Apabila pernyataan sangat tidak sesuai
dengan kamu.

= Tidak Setuju (TS). Apabila pernyataan tidak sesuai dengan kamu.

= Kurang Setuju (KS). Apabila pernyataan kurang sesuai dengan kamu.

= Setuju (S). Apabila pernyataan sesuai dengan kamu.

= Sangat Setuju (SS). Apabila pernyataan sangat sesuai dengan kamu.
Identitas Responden

Nama

Usia

Pendidikan

Pekerjaan

—mTae oo

TosS g RTS

—xXTomoe

—h

Laki-laki
Perempuan
0-15

16 -30
31-45

46 — 60
Dst

Semarang
Ungaran
Kendal
Demak

. Kudus

Pati
Jepara
Lainnya

Tidak sekolah

SD

SMP

SMA

Diploma (D1,D2,D3,D4)
Sarjana (S1,52,S3)

Buruh

g. Wiraswasta
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Pendapatan

h. Pengusaha / Pedagang

i. PNS

N

— - TQ -

Lainnya

Dibawah Rp1.000.000
Rp1.000.000 — Rp2.500.000
Rp2.500.000 — Rp4.000.000
Rp4.000.000 — Rp5.500.000
Diatas Rp5.500.000
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No.

Pertanyaan

Jawaban

STS | TS

| N | s

SS

Harga

Brand Crocodile
sering mengadakan
promo diskon
kepada konsumen

Adanya potongan
harga atau diskon
yang diberikan oleh
brand crocodile
dapat
mempengaruhi
konsumen

Penetapan harga
yang ditawarkan
brand crocodile di
matahari
departement store
paragon city
semarang relatif
normal

Harga yang
ditawarkan brand
crocodile
bermacam-macam

Harga brand
crocodile di
matahari
departement store
paragon city
semarang lebih
murah sehingga
ingin melakukan
pembelian ulang
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Adanya harga
yang terjangkau
membuat
konsumen tidak
ingin berpindah ke
store lain

Harga brand
crocodile di
matahari
departement store
paragon city
semarang mampu
bersaing dengan
merek lain dan
sesuai dengan
kemampuan daya
beli masyarakat

Brand crocodile
memberikan
kenyamanan
sehingga

konsumen tidak
mempertimbangkan
harga saat membeli

Brand crocodile
memiliki kualitas
produk yang baik
sehingga konsumen
mendapatkan
manfaat yang
sesuai dengan
harga yang
ditawarkan

Citra Merek

10.

Merek crocodile
sudah dikenal
banyak orang

11.

Konsumen dari
merek crocodile
percaya bahwa
merek sesuai
dengan kualitas

12.

Konsumen dari
merek crocodile
percaya bahwa
merek crocodile
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memberikan
kenyamanan pada
saat menggunakan
produk dari merek
crocodile

13.

Produk crocodile
memberikan kesan
positif kepada
konsumen

14.

Konsumen
crocodile  lebih
percaya  diri
pada  saat
menggunakan
produk  dari
merek crocodile

15.

Konsumen
crocodile
mempercayai
bahwa merek
crocodile memiliki
kualitas yang
unggul sehingga
konsumen merasa
nyaman pada saat
menggunakan
produk merek
crocodile

16.

Merek crocodile
mempunyai ciri
khas di setiap
produk

17.

Produk crocodile
dikembangkan di
pabrik yang
berteknologi tinggi

18.

Produk dari merek
crocodile memiliki
kualitas yang baik
dibandingkan

dengan merek lain

Word Of Mouth

19.

Konsumen
mendapat informasi
mengenai brand
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crocodile dari
website

20.

Konsumen
mendapat informasi
brand crocodile
dari marketplace

21.

Konsumen
mendapat informasi
brand crocodile
dari media sosial
(Instagram,
facebook, twitter,
tiktok, dll.)

22.

Sering membaca
review brand
crocodile dari
orang lain

23.

Meminta pendapat
tentang brand
crocodile kepada
orang terdekat

24.

Sering dibujuk
teman untuk
membeli brand
crocodile

25.

Memutuskan
membeli produk
crocodile setelah
mendapatkan
rekomendasi dari
orang lain

26.

Konsumen
mendapatkan
rekomendasi dari
orang lain bahwa
produk dari brand
crocodile sangat
nyaman saat
digunakan

Penjualan

27.

SPG brand
crocodile bersikap
ramah, sopan dan
cekatan dalam
melayani customer
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28.

SPG memiliki
standart SOP yang
baik dalam
melayani customer

29.

Informasi yang
diberikan SPG
brand crocodile
mudah dipahami

30.

SPG brand
crocodile mampu
menjelaskan
produk secara
detail

31.

Seluruh karyawan
MDS Paragon
sigap dalam
pelayanan
konsumen

32.

Brand crocodile
matahari
department store
paragon semarang
menyediakan
produk yang
beragam motifnya
sehingga dapat
memenuhi
kebutuhan
customer dan
tertarik untuk
membelinya

333.

Upaya promosi
yang dilakukan
oleh brand
crocodile matahari
department store
paragon city
semarang sudah
maksimal

34.

Brand crocodile
selalu melakukan
promosi melalui
sosial media

35.

Ketersediaan stock
produk brand
crocodile selalu
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diupdate setiap
minggunya

36.

Struktur organisasi
perusahaan
berjalan sesuai
dengan masing-

masing bidang

37.

Kepala toko atau
koordinator area
Brand crocodile
matahari
departement store
paragon semarang
selalu mengawasi
atau memantau
kinerja karyawan
dalam menangani
customer

38.

Karyawan  MDS
Paragon City
Semarang  selalu
dibrifing dan
dievaluasi  setiap
harinya untuk
menjaga

kinerja dalam
pelayanan
consumer

39.

Adanya misteri
shopper (seorang
yang menyamar
sebagai customer)
yang bertujuan
untuk
mengantisipasi
karyawan SPG
Matahari
Departement Store
berbuat sesuatu
yang berdampak
negative pada
perusahaan




Lampiran 11. Hasil Angket Uji Coba Penelitian

Variabel Harga (X1)
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e X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 X1.8 X1.9 X110 | X111 Skor Total
Responden
1 3 2 2 2 3 3 4 3 2 3 2 29
2 2 3 3 2 2 2 3 2 2 2 3 26
3 3 2 2 3 3 3 2 3 3 3 2 29
4 2 3 3 2 2 2 3 2 2 2 3 26
5 3 2 3 3 3 3 2 3 3 3 2 30
6 2 3 2 2 2 2 3 2 2 2 3 25
7 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 33
8 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 33
9 2 2 3 2 2 2 2 2 3 2 2 24
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10

30

11

33

12

33

13

33

14

24

15

31

16

24

17

22

18

31

19

24

20

31

21

24

22

31

23

24
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24

22

25

22

26

22

27

31

28

36

29

40

30

34




Variabel Citra Merek (X2)
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e X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 X2.7 X2.8 X2.9 TOTAL X2
Responden

1 3 3 3 2 3 3 3 3 4 27
2 3 3 2 3 2 3 3 2 4 25
3 3 4 2 2 3 2 4 2 3 25
4 2 4 2 2 2 2 4 3 3 24
5 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27
6 3 2 2 3 2 3 3 2 2 22
7 3 2 3 3 3 3 2 3 2 24
8 3 3 3 2 3 3 3 3 3 26
9 2 2 2 3 2 2 2 2 2 19
10 2 2 3 2 3 2 2 3 2 21
11 2 3 3 2 3 2 3 3 3 24
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12

27

13

27

14

19

15

24

16

27

17

18

18

30

19

25

20

25

21

21

22

26

23

18

24

19

25

21
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26

24

27

27

28

27

29

35

30

32




Variabel Word of Mouth (X.3)
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e X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 X3.6 X3.7 X3.8 X3.9 TOTAL X3
Responden

1 3 3 3 4 3 3 3 3 2 27
2 3 3 2 4 2 3 3 2 3 25
3 2 4 2 3 3 3 4 2 2 25
4 2 4 3 3 2 2 4 2 2 24
5 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27
6 3 3 2 2 2 3 2 2 3 22
7 3 2 3 2 3 3 2 3 3 24
8 3 3 3 3 3 3 3 3 2 26
9 2 2 2 2 2 2 2 2 3 19
10 2 2 3 2 3 2 2 3 2 21
11 2 3 3 3 3 2 3 3 2 24
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12

27

13

27

14

19

15

24

16

27

17

18

18

30

19

25

20

25

21

21

22

26

23

18

24

19

25

21
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26

24

27

27

28

27

29

35

30

32




Variabel Penjualan ()
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e Y1|Y2|Y3|Y4|Y5|Y6|Y7|Y8|YIO |Y10|Y.11l|Y.12|Y.13|Y.14|Y.15|Y.16 TOTALY
Responden

1 2 2 2 2 2 2 4 4 4 2 4 2 2 2 4 4 44
2 5 5 4 4 4 5 5 5 5 5 4 5 5 3 5 4 73
3 5 5 5 5 5 5 4 5 5 3 4 4 5 3 4 4 71
4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 80
5 5 ) 5 ) ) 5 ) 5 ) ) 5 ) 5) 5) 5) 5) 80
6 5 ) 5 ) ) 5 ) 5 ) ) 5 ) 5) 5) 5) 5) 80
7 5 ) 5 ) ) 5 ) 5 ) 5) 5 ) 5) 5) 5) 5) 80
8 5 5 5 5 5 5 5 5 ) ) 5 ) 5) 5) 5) 5) 80
9 5 5 5 5 5 5 5 5 ) ) 5 ) 5) 5) 5) 5) 80
10 5 5 5 5 5 5 5 5 ) ) 5 ) 5) 5) 5) 5) 80
11 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 66
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12

68

13

60

14

63

15

60

16

62

17

65

18

57

19

68

20

63

21

76

22

54

23

59

24

62

25

78
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26

62

27

80

28

80

29

80

30

80




Lampiran 12. Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas

Hasil Uji Validitas Variabel Harga (X1)

Skor total

X1.1 Pearson Correlation 1
Sig. (2-tailed)

N 30

X1.2 Pearson Correlation .565

Sig. (2-tailed) .001

N 30

X1.3 Pearson Correlation .022

Sig. (2-tailed) 909

N 30

X1.4 Pearson Correlation .900

Sig. (2-tailed) .000

N 30

X1.5 Pearson Correlation 1.000

Sig. (2-tailed) .000

N 30

X1.6 Pearson Correlation 1.000

Sig. (2-tailed) .000

N 30

X1.7 Pearson Correlation .606

Sig. (2-tailed) .000

N 30

X1.8 Pearson Correlation 1.000

Sig. (2-tailed) .000

N 30

X1.9 Pearson Correlation .302

Sig. (2-tailed) .105

N 30

X1.10 Pearson Correlation 1.000

Sig. (2-tailed) .000

N 30

X1.11 Pearson Correlation .565

Sig. (2-tailed) .001

N 30
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Skor Total Pearson Correlation 939

Sig. (2-tailed) .000

N 30

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*.Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
Hasil Uji Validitas Variabel Citra Merek (X2)
Skor total

X2.1 Pearson Correlation 1
Sig. (2-tailed)

N 30

X2.2 Pearson Correlation 410

Sig. (2-tailed) 024

N 30

X2.3 Pearson Correlation 467

Sig. (2-tailed) .009

N 30

X2.4 Pearson Correlation .387

Sig. (2-tailed) .035

N 30

X2.5 Pearson Correlation 505

Sig. (2-tailed) .004

N 30

X2.6 Pearson Correlation .955

Sig. (2-tailed) .000

N 30

X2.7 Pearson Correlation 448

Sig. (2-tailed) 013

N 30

X2.8 Pearson Correlation 404

Sig. (2-tailed) 027

N 30

X2.9 Pearson Correlation 487

Sig. (2-tailed) .006

N 30

Skor Total Pearson Correlation 185

Sig. (2-tailed) .000
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N 30
**_Correlation is significant at the 0.01 level (Z‘-tailed). ‘
*.Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Hasil Uji Validitas Variabel Word Of Mouth (X3)
Skor total

X3.1 Pearson Correlation 1

Sig. (2-tailed)

N 30

X3.2 Pearson Correlation .362

Sig. (2-tailed) .050

N 30

X3.3 Pearson Correlation 458

Sig. (2-tailed) 011

N 30

X3.4 Pearson Correlation A75

Sig. (2-tailed) .008

N 30

X3.5 Pearson Correlation 458

Sig. (2-tailed) 011

N 30

X3.6 Pearson Correlation .955

Sig. (2-tailed) .000

N 30

X3.7 Pearson Correlation 323

Sig. (2-tailed) .081

N 30

X3.8 Pearson Correlation 516

Sig. (2-tailed) .003

N 30

X3.9 Pearson Correlation 454

Sig. (2-tailed) 012

N 30

Skor Total Pearson Correlation .768

Sig. (2-tailed) .000




N 30
**_Correlation is significant at the 0.01 level (Z‘-tailed). ‘
*.Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
Hasil Uji Validitas Variabel Penjualan (Y)
Skor total

Y.l Pearson Correlation 1
Sig. (2-tailed)

N 30

Y.2 Pearson Correlation .628

Sig. (2-tailed) .000

N 30

Y.3 Pearson Correlation T74

Sig. (2-tailed) .000

N 30

Y.4 Pearson Correlation .806

Sig. (2-tailed) .000

N 30

Y.5 Pearson Correlation .666

Sig. (2-tailed) .000

N 30

Y.6 Pearson Correlation 735

Sig. (2-tailed) .000

N 30

Y.7 Pearson Correlation .289

Sig. (2-tailed) 121

N 30

Y.8 Pearson Correlation 276

Sig. (2-tailed) .140

N 30

Y.9 Pearson Correlation 444

Sig. (2-tailed) 014

N 30

Y.10 Pearson Correlation .550

Sig. (2-tailed) .002

N 30

Y.11 Pearson Correlation 344
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Sig. (2-tailed) .063
N 30
Y.12 Pearson Correlation 562
Sig. (2-tailed) .001
N 30
Y.13 Pearson Correlation .785
Sig. (2-tailed) .000
N 30
Y.14 Pearson Correlation 473
Sig. (2-tailed) .008
N 30
Y.15 Pearson Correlation 433
Sig. (2-tailed) 017
N 30
Y.16 Pearson Correlation 590
Sig. (2-tailed) .001
N 30
Skor Total Pearson Correlation .804
Sig. (2-tailed) .000
N 30
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*.Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
Hasil Uji Reliabilitas Harga
Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items
931 11

Hasil Uji Reliabilitas Citra Merek

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha

N of Items

876
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Hasil Uji Reliabilitas Word Of Mouth

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of Items
876 9
Hasil Uji Reliabilitas Penjualan
Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items
.939 16
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Lampiran 13. Hasil Uji Normalitas

Hasil Uji Kolmogorov-Smirnov

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandardized
Residual

N 100

Normal Parameters*® | Mean ,0000000
Std. 2,09238819
Deviation

Most Extreme Absolute ,059

Differences Positive ,056
Negative -,059

Test Statistic ,059

Asymp. Sig. (2-tailed) ,200°4

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

d. This is a lower bound of the true significance.




Lampiran 14. Hasil Uji Linearitas

Hasil Uji Linearitas (Harga terhadap Penjualan)

140

ANOVA Table
Sum of Mean
Squares | df | Square F Sig.
Penjualan |Between |(Combined) 491,138| 15| 32,743 5,741 ,000
*Harga |Groups |Linearity 389,430 1] 389,430| 68,285 ,000
Deviation 101,708| 14 7,265 1,274 241
from
Linearity
Within Groups 479,052| 84 5,703
Total 970,190 99
Hasil Uji Linearitas (Citra Merek terhadap Penjualan)
ANOVA Table
Sum of Mean
Squares | df | Square F Sig.
Penjualan |Between |(Combined) 369,970| 14| 26,426 3,742 ,000
* Citra Groups | Linearity 284,806 1| 284,806| 40,333 ,000
Merek Deviation 85,164 13 6,551 ,928 528
from
Linearity
Within Groups 600,220 85 7,061

Total 970,190 99




Hasil Uji Linearitas (Word Of Mouth terhadap Penjualan)
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ANOVA Table
Sum of Mean
Squares | df | Square F Sig.
Penjualan |Between |(Combined) 297,808| 14| 21,272 2,689 ,003
* Word of |Groups | Linearity 155,523 1| 155,523| 19,661 ,000
Mouth Deviation 142,285 13| 10,945 1,384 ,184
from
Linearity
Within Groups 672,382| 85 7,910
Total 970,190 99




Lampiran 15. Hasil Uji Multikolinearitas

Hasil Uji Multikolinearitas

Coefficients?

Collinearity
Statistics
Model Tolerance | VIF
1 |(Constant)
Harga ,896| 1,116
Citra Merek ,742| 1,348
Word of Mouth , 798| 1,253

a. Dependent Variable: Penjualan
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Lampiran 16. Hasil Uji Heteroskedastisitas dengan Uji Glejser

Hasil Uji Heteroskedastisitas dengan Uji Glejser

143

Coefficients?

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 [(Constant) 3,003 1,066 2,818 ,006
Harga -,003 ,024 -,014| -136 ,892
Citra Merek -,055 ,028 -,227| -1,960 ,053
Word of Mouth ,016 ,032 ,054 ,488 ,627

a. Dependent Variable: Abs_Res




Lampiran 17. Hasil Analisis Regresi Linear Berganda

Hasil Analisis Regresi Linear Berganda

144

Coefficients?

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 36,307 1,937 18,745 ,000
Harga ,308 ,044 ,505 7,006 ,000
Citra Merek ,195 ,051 ,304 3,836 ,000
Word of ,132 ,059 172 2,249 ,027
Mouth

a. Dependent Variable: Penjualan




Lampiran 18. Hasil Uji Hipotesis (Uji t dan Uji F)

Hasil Uji Hipotesis (Uji t)

145

Coefficients?
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 [(Constant) 36,307 1,937 18,745| ,000
Harga ,308 ,044 ,505| 7,006 ,000
Citra Merek ,195 ,051 ,304| 3,836 ,000
Word of Mouth ,132 ,059 172 2,249,027
a. Dependent Variable: Penjualan
Hasil Uji Hipotesis (Uji F)
ANOVA?
Sum of Mean
Model Squares df Square F Sig.
1 |Regression 536,759 3 178,920 39,629| ,000°
Residual 433,431 96 4,515
Total 970,190 99

a. Dependent Variable: Penjualan

b. Predictors: (Constant), Word of Mouth, Harga, Citra Merek
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Lampiran 19. Hasil Koefisien Determinasi (R?)

Hasil Uji Koefisien Determinasi (R?)

Model Summary®
Adjusted R | Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate

1 , 71442 ,553 ,539 2,125
a. Predictors: (Constant), Word of Mouth, Harga, Citra
Merek

b. Dependent Variable: Penjualan
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Lampiran 20. Hasil Angket Penelitian

Variable Harga X1
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Variable Citra Merek X2
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Variable Word Of Mouth X3
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Variable Penjualan Y

Total

Y
55
55
53
55
50
53
55
53
54
53
55
55
60
60
60
58
58
57
57
58
50

Penjualan (Y)

Y.6

Y.13

Y.12

Y.11

Y.10

Y.9

Y.8

Y.7

Y.5

Y.4

Y.3

Y.2

Y.l

No.
Responden

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21
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Lampiran 21. Data Input SPSS Penelitian

161

No.

Responden Total X1 Total X2 Total X3 Total Y
1 23 35 35 55
2 23 34 35 55
3 23 36 28 53
4 23 38 34 55
5 23 32 32 50
6 23 37 30 53
7 28 32 25 55
8 27 35 30 53
9 20 40 38 54
10 30 32 27 53
11 30 29 29 55
12 25 30 30 55
13 35 40 35 60
14 35 40 34 60
15 35 40 32 60
16 29 27 30 58
17 30 27 30 58
18 35 28 29 57
19 30 28 29 57
20 30 28 30 58
21 23 27 25 50
22 23 27 25 50
23 33 30 30 59
24 35 30 30 59
25 23 25 25 50
26 32 27 30 55
27 34 27 30 59
28 25 27 25 55
29 25 26 25 56
30 26 26 30 56
31 32 40 35 59
32 32 35 32 56
33 25 32 36 58
34 25 36 33 58
35 25 32 26 52
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36 28 35 25 58
37 29 30 32 52
38 30 28 31 57
39 28 28 27 52
40 30 29 30 57
41 30 27 35 57
42 35 26 30 52
43 40 40 35 62
44 38 35 30 60
45 38 38 40 60
46 40 39 30 62
47 35 35 40 59
48 32 26 30 59
49 31 27 28 57
50 34 34 27 59
51 40 40 35 62
52 38 34 40 60
53 40 32 36 62
54 38 35 34 60
55 32 28 35 58
56 40 40 35 62
57 30 40 30 58
58 35 36 29 58
59 30 32 30 56
60 35 34 31 56
61 35 37 32 56
62 30 26 30 54
63 32 28 35 52
64 30 28 38 52
65 32 27 35 54
66 30 30 40 52
67 30 32 25 54
68 35 34 30 54
69 35 35 32 55
70 30 30 30 57
71 25 28 30 57
72 23 24 35 50
73 23 25 32 55
74 26 25 33 55
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75 27 28 32 54
76 28 24 30 55
77 30 24 30 54
78 30 25 31 55
79 27 25 34 54
80 27 27 30 54
81 30 27 28 55
82 30 27 28 55
83 23 25 25 50
84 23 25 25 50
85 40 30 28 58
86 40 25 27 55
87 31 26 27 55
88 30 26 23 52
89 35 27 23 52
90 30 27 26 58
91 30 25 26 55
92 32 25 26 54
93 23 24 25 50
94 23 24 25 50
95 30 27 30 54
96 30 27 25 55
97 35 27 25 54
98 40 28 25 54
99 36 28 27 55
100 33 28 27 54
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Lampiran 22. Rekapitulasi Bimbingan Skripsi Dosen Pembimbing |

PROGRAM STUDI PENDIDIKAN EKONOMI
FAKULTAS PENDIDIKAN IP'S DAN KEOLAHRAGAAN
UNIVERSITAS PGRISEMARANG

I Gajah Raya no. 40 Semarang Telp, (024) 8316377

Fax (024) 8448217

REKAPITULASI PROSES BIMBINGAN SKRIPSI
No. Mo, Tamggal | Uraian Bimbingan [ Paraf
1. Rabu, 23 November 2020 | Pengajuan Judul | |

|
2. | Semin. 26 April 2021 | Pengajuan Judul 11/ Ace Judul | ﬁ
‘

"3, | Juman, 18 Juni 2021 Bimbingan Proposal | (Bab 1) /7;

4. | Kamis. 09 September 2021 | Bimbingan Propasal Il (Bab 1.2) ﬁ
| ;

|
| 5. | Kamis, |7 Februari 2022 ’ Bimbingan Proposal I (Bab 1.2.3) i
| |
| |
("6 | Selssa, 22 Februari 2022 | Acc Proposal = | e i
| | 0,
f= —
7. | Senin, 11 April 2022 Bimbingan Skripsi | (Bab 3 dan 4) y
8. | Selasa, § Juli 2022 Bimbingsn Skripsi I [ 4),1—7‘_’ |
| (Bab 3.4 dan $) é'
[0, T Sclasa 19 Juli 2022 AccSkiipsi | _—.5. ]
" J
e ==l SRS 8 LR
Menyetujus, Semarang, 2 Agustus 2022
Pembimbing | Yang mengaijul
1
Dwi Prastiyo Hadi, S.F., M.Si Anisa i

NPP. 138001401 NPM. 17220032
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Lampiran 23. Rekapitulasi Bimbingan Skripsi Dosen Pembimbing 11

PROGRAM STUDI PENDIDIKAN EKONOMI
FAKULTAS PENDIDIKAN IPS DAN KEOLAHRAGAAN
UNIVERSITAS PGRI SEMARANG

JL Gajak Raya no. 40 Semarung Telp, (624) 8316377

Fax (024) 8448217

REKAPITULASI FPROSES BIMBINGAN SKRIPSE
|_Na Hari, Tanggal | Alraian Bimbingan

1. | Selaso, 24 November 2020 | Pengajusn Judal |
2| Semin, 26 April 2021 Pengajuan Jodul 11
3. | Kanis, 24 hani 2021 Pengasaan Judul 111/ Acc Judul

TR | Jumm, 08 Septembxer 2021 | Bombingan Proposal | (Bab 1)

S | Sclasa, 22 Tebruari 2022 | Bimbingan Proposal 11 (Bah 2)

6. | Senin, 07 Maret 2022 Acc Proposal (Bab 1.2,3)

7. Rubu, 13 Juli 2022 Himbingan Skripsi (Bab 3.4 dan §)
- -

8 | Sclasa, 1V Juli 2022 | Acc Skripss

Sonarng, 2 Agustus 2022
Yanyg mengnjukan,

David Fens Sctimwan, S0, MW Aness Putei Utamd
NPP. IS§70) 498 NI 1720032
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Lampiran 24. Dokumentasi Penelitian

Penyerahan Surat Ijin Penelitian

“l'%h'
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Data Penurunan Penjualan
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Penjualan Tahun | Penjualan Tahun | Penjualan
2019 2020 Tahun 2021
Rp Rp Rp

Januari 92.570.220 129.008.180 52.752.000
Rp Rp Rp

Februari | 63.365.220 83.514.840 75.034.400
Rp Rp Rp

Maret 65.381.020 45.020.800 48.815.200
Rp Rp Rp

April 60.725.880 65.174.340 122.959.200
Rp Rp Rp

Mei 203.578.270 65.609.340 116.813.800
Rp Rp Rp

Juni 121.839.510 23.508.780 20.703.200
Rp Rp Rp

Juli 66.182.760 43.670.200 2.195.200
Rp Rp Rp

Agustus 66.001.260 57.711.500 18.232.500
Rp Rp Rp

September | 77.470.180 41.605.900 45.056.900
Rp Rp Rp

Oktober 59.246.560 57.602.900 76.500.900
Rp Rp Rp

November | 61.321.740 57.439.900 75.681.900
Rp Rp Rp

Desember | 99.877.820 60.972.100 107.705.500
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.Kondisi Counter Brand Crocodile

1. Letak Konter

Crocodile |
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3. Point Of Purchase (PoP)
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Dokumentasi Wawancara
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Penyebaran Angket Melalui Google Form

all3 7 15.27 @@65% 0

£ 67 O Pak Andik Customer Cr... (X &

Bacalah setiap pertanyaan dengan teliti, kemudian...
docs.google.com

Assalamualaikum Warahmatullahi
Wabarakaatuh

Selamat sore bapak andik , perkenalkan
saya Anisa Putri Utami mahasiswa
Universitas PGRI Semarang jurusan
Pendidikan Ekonomi angkatan tahun
2017 yang sedang meneliti tentang
pengaruh harga, citra merek dan word
of mouth terhadap penurunan penjualan
brand crocodile di MDS paragon
semarang.

Dengan demikian di mohon
ketersediaannya untuk mengisi angket
penelitian skripsi saya.

https://forms.gle/TTMITLGC58dViMv8

Terimakasih atas kebaikan dan
ketersediaannya untuk mengisi link
angket penelitian saya. Semoga Allah
membalas kebaikan panjenengan & .,

Wasallamualaikum warahmatullohi
wabarrakatuh 15.27 &

+ C ® 9

Questions  Responses @ Settings

ANGKET PENELITIAN BRAND =
CROCODILE

Petunjuk Pengisian:

Bacalah setiap pertanyaan dengan teliti, kemudian pilihlah opsi pada salah satu pernyataan
tersebut seperti di bawah ini:

1 = Sangat Tidak Setuju (STS). Apabila pernyataan sangat tidak sesuai dengan kamu.

2 = Tidak Setuju (TS). Apabila pernyataan tidak sesuai dengan kamu.

3 = Kurang Setuju (KS). Apabila pernyataan kurang sesuai dengan kamu.

£ = Setuju (S). Apabila pernyataan sesuai dengan kamu.

F = Cmmmat Catiin OOV Anmahila marmormbann ramaab camiini Aamean banaas




