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 This study aims to analyze the effect of price, brand image, market 
segmentation, product quality on the sales volume of salted eggs at Toko 
Idolaku. This research method is quantitative with data collection with 
questionnaires distributed to respondents directly. The sample size was 114 
respondents. The data analysis techniques used are validity and reliability 
tests, classical assumption tests (normality tests, multicollinearity and 
heteroscedasticity tests), multiple linear regression analysis and hypothesis 
tests (t test and F test). The results of the price variable t test have no effect on 
sales volume, brand image has a significant effect on sales volume, market 
segmentation has a significant effect on sales volume, product quality has a 
significant effect on sales volume. Simultaneously showing price, brand image, 
market segmentation, product quality affect the sales volume of salted eggs at 
Idolaku Store.  
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ABSTRAK 
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh harga, citra merek, segmentasi pasar, kualitas 
produk terhadap volume penjualan telor asin di Toko Idolaku. Metode penelitian ini adalah kuantitatif 
dengan pengumpulan data dengan kuesioner yang dibagikan kepada responden secara langsung. 
Jumlah sampel 114 orang responden. Adapun teknik analisis data yang digunakan adalah uji validitas 
dan reliabilitas, uji asumsi klasik (uji normalitas, multikolinearitas dan uji heteroskedastisitas), 
analisis regresi linear berganda dan uji hipotesis (uji t dan uji F). Hasil uji t variabel harga tidak 
berpengaruh terhadap volume penjualan, citra merek berpengaruh signifikan terhadap volume 
penjualan, segmentasi pasar berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan, kualitas produk 
berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan. Secara simultan menunjukan harga, citra merek, 
segmentasi pasar, kualitas produk berpengaruh terhadap volume penjualan telor asin di Toko Idolaku.  
Kata Kunci: volume penjualan, harga, citra merek, segmentasi pasar, volume penjualan 
 
1. PENDAHULUAN 

Perkembangan dunia bisnis saat ini menuntut produsen untuk tetap berkreasi menghadapi 
tantangan pesaingnya. Sebut saja bisnis makanan baik dari tingkat kelas atas hingga kelas menegah 
persaingan bisnis semakin berkembang. Bisnis makanan memiliki tantangan yang tinggi namun 
menawarkan keuntungan yang menarik. Bisnis produksi telur asin misalnya, meski memiliki 
persaingan ketat namun terdapat celah yang dapat dimasuki dan tawaran keuntungan hingga 30 
persen. Melihat keuntungan ini tentu saja para pembisnis berlomba untuk menguasai pangsa pasar 
mereka.  

Faktor penting yang harus diperhatikan dalam dunia bisnis adalah volume penjualan. 
Perusahaan didirikan bertujuan untuk meningkatkan volume penjualan, mempertinggi daya saing, 
dan meminimalkan biaya produksi untuk mencapai laba maksimal. Perkembangan perusahaan dan 
laba yang dicapai perusahaan dapat digunakan sebagai alat ukur terhadap keberhasilan 
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perusahaan dalam menjalankan aktivitas yang berkenaan dengan operasinya. Jika tujuan 
perusahaan itu tercapai maka kelangsungan hidup perusahaan mampu dipertahankan dan mampu 
bersaing dengan perusahaan lain. 

Jika volume penjualan pada suatu perusahaan dapat ditingkatkan, itu artinya laba dalam 
perusahaan tersebut juga akan meningkat [1]. Salah satu tujuan utama perusahaan adalah 
mencapai tingkat laba atau keuntungan yang maksimal. Karena tanpa adanya suatu pencapaian 
laba, suatu perusahaan tidak akan dapat melanjutakan usahanya. Selain untuk mencapai tingkat 
laba yang maksimal, kelangsungan hidup perusahaan dimasa yang akan datang juga harus 
diperhatikan. Dalam penelitian ini ada beberapa faktor yang dianggap berpengaruh signfikan pada 
volume penjualan adalah harga, brand image, segmentasi pasar dan kualitas produk. 

Kualitas produk merupakan aspek penting dari setiap proses manufaktur atau produksi. Hal 
ini mengacu pada tingkat keunggulan atau keunggulan suatu produk dalam hal desain, kinerja, daya 
tahan, dan keandalan, di antara faktor-faktor lainnya. Di pasar yang sangat kompetitif saat ini, 
kualitas produk memainkan peran penting dalam menentukan keberhasilan atau kegagalan suatu 
bisnis. Penelitian ini mengupas tentang pengertian kualitas produk, metode pengukurannya, dan 
faktor-faktor yang mempengaruhinya. 

Kualitas produk merupakan konsep multidimensi yang dapat dilihat dari berbagai sudut 
pandang [2]. Berdasar sudut pandang pelanggan, kualitas mengacu pada sejauh mana suatu produk 
memenuhi harapan dan kebutuhan mereka. Bagi produsen, kualitas adalah kemampuan untuk 
menghasilkan produk yang memenuhi atau melampaui harapan pelanggan secara konsisten. [3] 
Badan pengatur, sebaliknya, mendefinisikan kualitas sebagai kepatuhan terhadap standar hukum 
dan keselamatan. Terlepas dari perspektifnya, kualitas sangat penting dalam pengembangan 
produk dan manufaktur. Hal ni membantu membangun loyalitas pelanggan, mengurangi biaya, dan 
meningkatkan kinerja bisnis secara keseluruhan [4]. 

Citra merek mengacu pada persepsi atau kesan konsumen terhadap suatu merek. Hal ni 
mencakup berbagai elemen seperti logo merek, pesan, kemasan, desain produk, dan reputasi 
keseluruhan. Citra merek yang kuat bisa sangat bermanfaat bagi perusahaan karena dapat 
membantu membedakannya dari pesaing dan membangun kepercayaan konsumen [5]. Citra merek 
berperan penting dalam membentuk persepsi konsumen dan dapat memberikan dampak signifikan 
terhadap kesuksesan suatu perusahaan. Penting bagi perusahaan untuk secara hati-hati 
mengembangkan dan memelihara citra merek mereka untuk memastikan bahwa merek tersebut 
secara akurat mencerminkan nilai-nilai mereka dan sesuai dengan target audiens mereka [6]. 

Segmentasi pasar merupakan strategi pemasaran suatu perusahaan untuk mengenal minat 
dan kebutuhan konsumen di sebuah market yang menciptakan produk baru yang sesuai dengan 
minat dan kebutuhan konsumen. Dengan kata lain, pasar yang tadinya hanya berjumlah satu dan 
mempunyai cakupan luas berubah menjadi beberapa pasar yang sifatnya homogen setelah 
mengalami segmentasi. Tujuan utama dari segmentasi pasar ini yaitu membuat proses pemasaran 
lebih terarah [7]. Segmentasi pasar adalah pemetaan target konsumen menjadi segmen pasar 
tertentu yang kemudian dijadikan sebagai sasaran penjualan yang akan dicapai dengan marketing 
mix tertentu [8]. 

Perspektif kualitas produk adalah persepsi dari setiap konsumen terkait kualitas atau 
keunggulan suatu produk dan jasa secara keseluruhan dengan maksud yang diinginkan oleh 
konsumen [9]. Kualitas produk adalah suatu kondisi fisik, sifat, dan fungsi produk, baik itu produk 
barang atau produk layanan jasa. Mengutip [10] Kualitas produk adalah suatu yang 
menggambarkan kemampuan produk untuk memenuhi standar pengguna. Berdasarkan tingkat 
mutu yang disesuaikan dengan durabilitas, reliabilitas, serta mudahnya penggunaan, kesesuaian, 
perbaikan serta komponen lainnya yang dibuat untuk memenuhi kepuasan dan juga kebutuhan 
pelanggan [11]. 

 
Volume Penjualan 

Persaingan adalah keadaan dimana perusahaan pada pasar produk atau jasa tertentu akan 
memperlihatkan keunggulannya masing-masing, dengan atau tanpa terikat peraturan tertentu 
dalam rangka meraih pelanggannya. Adapun faktor-faktor yang mempengaruhi volume penjualan 
antara lain kualitas barang, selera konsumen, pelayanan terhadap pelanggan, dan persaingan 
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menurunkan harga jual. Volume penjualan merupakan ukuran yang menunjukan banyaknya atau 
besarnya jumlah barang atau jasa yang terjual [12]. Menurut Kotler dalam [13], indikator dari 
volume penjualan adalah mencapai volume penjualan tertentu, mendapat laba tertentu, dan 
menunjang pertumbuhan.  

 
Harga 

Harga ialah biaya yang dikenakan untuk produk dan layanan, atau hasil nilai yang digantikan 
oleh pelanggan untuk kepentingan dimiliki atau menggunakan produk atau jasa tersebut [14]. 
Harga adalah  nilai uang yang ditentukan oleh perusahaan sebagai imbalan barang atau jasa yang 
diperdagangkan dan sesuatu yang lain yang diadakan suatu perusahaan guna memuaskan 
keinginan pelanggan [15]. Bahwa harga merupakan jumlah uang yang dibutuhkan untuk 
mendapatkan sejumlah kombinasi dari barang beserta pelayanannya [16]. Dapat disimpulkan 
bahwa harga adalah nilai dari barang yang dijual kepada konsumen. Harga dapat dikatakan pula 
sebagai kecenderungan konsumen untuk memberi penilaian tentang kesesuaian produk. Bahwa 
persepsi harga berkaitan dengan bagaimana informasi harga dipahami seluruhnya oleh pelanggan 
dan memberikan makna yang dalam bagi mereka [17]. Pada saat pelanggan melakukan evaluasi 
dan penelitian terhadap harga dari suatu produk sangat dipengaruhi oleh perilaku dari pelanggan 
itu sendiri. Penilaian terhadap harga pada suatu manfaat produk dikatakan mahal, murah, atau 
sedang dari masing-masing individu tidak sama karena tergantung persepsi individu yang 
dilatarbelakangi oleh lingkungan dan kondisi individu itu sendiri. Ada empat dimensi mencirikan 
persepsi harga yaitu keterjangkauan harga, kesesuaian dengan kualitas, kesesuaian dengan 
manfaat, dan daya saing harga [18]. 

 
Citra Merek 

Brand image/citra merek adalah serangkaian deskripsi tentang asosiasi dan keyakinan 
konsumen terhadap merek tertentu [19]. Citra merek dari suatu produk yang baik akan mendorong 
para calon pembeli produk tersebut dibanding merek lain dengan produk yang sama. Citra 
diartikan sebagai kesan seseorang atau individu tentang sesuatu yang muncul sebagai hasil dari 
pengetahuan dan pengalamannya [20]. Berdasarkan pengertian tersebut dapat disimpulkan bahwa 
citra merek merupakan gambaran atau kesan yang ditimbulkan oleh suatu merek dalam benak 
pelanggan. 

Indikator citra merek menurut (Kotler, 2012) dalam [21] terdiri atas: kekuatan (keunggulan 
yang dimilki suatu merek produk yang bersifat fisik yg tidak ditemukan pada merek produk lain),  
keunikan (keunikan suatu produk yaitu tingkat pembeda produk dari pesaingnya), keunggulan 
(kemudahan suatu merek produk yang mudah diucapkan ole pelanggan). 

 
Segmentasi Pasar 

Segmentasi pasar merupakan salah satu faktor yang harus diperhatikan dalam usaha 
kegiatan menyisipkan produk dengan merek tertentu dan citra perusahaan agar target pasar 
mengetahui dan menganggap penting posisi perusahaan di antara pesaing. Kualitas produk 
tersebut dapat meningkatkan citra diri atau mengubah citra diri sehingga dianggap mempunyai 
nilai lebih dilingkungan sekitarnya [22]. 

Dimensi segmentasi pasar menurut (Kasali): a) segmen harus cukup besar atau potensial  
sehingga pasarnya dapat menjamin keberlangsungan produksi, b) segmen harus memiliki daya dan 
kesediaan membeli, c) segmen harus memiliki perbedaan yang jelas dengan segmen lainnya, d) 
perlu diidentifikasi apakah sudah ada pemain yang berada pada segmen tersebut, e) segmen harus 
dapat dijangkau secara efektif, dengan media yang mudah dijangkau dan didistribusikan dengan 
baik, f) segmentasi harus memiliki sumber daya yang cocok dengan keterampilan sumber daya 
manusia yang dimiliki. 

 
Kualitas Produk 

Kotler dan Amstrong (2012) juga mendefinisikan kualitas produk sebagai kemampuan 
sebuah produk dalam memperagakan fungsinya, hal itu termasuk keseluruhan durabilitas, 
reliabilitas, ketepatan, kemudahan pengoperasian, dan reparasi produk juga atribut produk 
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lainnya. Berdasarkan penjelasan di atas, maka dapat disimpulkan bahwa kualitas produk adalah 
keseluruhan fitur dan karakteristik produk yang dinilai kemampuannya untuk memuaskan 
kebutuhan konsumen atau target pasar. 

Adapun dimensi kualitas produk yang dikemukanan oleh Garvin yang dikutip oleh Fandy 
Tjiptono (2012) diantaranya kinerja, fitur produk, keandalan, daya tahan, kemampuan diperbaiki, 
keindahan, dan kualitas yang dipersepsikan. Berdasarkan dimensi-dimensi tersebut, dapat 
disimpulkan bahwa suatu dimensi kualitas produk merupakan syarat agar suatu nilai produk 
memungkinkan untuk bisa memuaskan harapan konsumen. 

 
Kerangka Konseptual 

Untuk mencapai volume penjualan, perlu memperhatikan asepek-aspek yang diteliti dalam 
penelitian ini. Harga menjadi acuan bagi konsumen dalam membeli produk. Harga dianggap faktor 
penting karena bagi konsumen mere sangat puas apabila mendapatkan harga produk yang 
terjangkau dengan kesesuaian manfaat yang diterima[23]. Sejalan dengan penelitian [5] dan [24] 
menunjukan harga berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan. 

Citra merek adalah persepsi konsumen terhadap merek sebagai refleksi dari asosiasi yang 
ada di pikiran atau benak konsumen. Pada jenis jasa dan produk tertentu, brand image menjadi 
prioritas bagi konsumen. Konsep band nama terkenal produk akan dominan diincar oleh kalangan 
konsumennya [25]. Sejalan dengan penelitian [26] dan [27] menunjukan citra merek berpengaruh 
signifikan terhadap volume penjualan.  

Segmentasi pasar sebagai dasar bagaimana produk tersebut bisa dijual dan mempermudah 
konsumen membelinya [28]. Sebut saja kondisi geografis menjadi hal penting dalam penjualan. 
Secara geografis lokasi pemasaran sangat dipertimbangkan oleh konsumen, lokasi yang strategis 
akan mempermudah konsumen untuk membeli. Sejalan dengan penelitian [29] dan [30] 
menunjukan segmentasi pasar berpengaruh signifikan terhadap kepuasan konsuemn.  

Kualitas produk juga menjadi pilihan utama bagi konsumen untuk membeli. Kualitas produk 
yang baik tentu saja menjadi faktor pemikat untuk membeli barang tersebut. Produk yang memiliki 
daya tahan yang baik merupakan elemen yang diperhatikan agar produk tersebut dinilai baik [11]. 
Sejalan dengan penelitian [3] dan [23] menunjukan kualitas produk berpengaruh signifikan 
terhadap volume penjualan. 

 
HIPOTESIS 
Sesuai uraian kerangka konseptual, maka hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini sebagai 
berikut: 
H1:  Variabel Harga, citra merek, segmentasi pasar dan kualitas produk berpengaruh signifikan 
terhadap volume penjualan Telor Asin di Toko Idolaku 
H2:  Variabel Harga berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan Telor Asin di Toko Idolaku 
H3:  Variabel citra merek berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan Telor Asin di Toko 
Idolaku 
H4:  Variabel segmentasi pasar berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan Telor Asin di 
Toko Idolaku 
H5:  Variabel kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan Telor Asin di Toko 
Idolaku 

 
2. METODE PENELITIAN 

Jenis Penelitian 
Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuantitatif. Metode kuantitatif yaitu 

penelitian. Metode yang digunakan berdasarkan jenis penelitian yang dilakukan adalah metode 
kuantitatif merupakan sebuah proses untuk menemukan konsep atau tesa baru dengan 
membangun hipotesis dan menguji dengan data secara kuantitatif serta mendasarkan analisisnya 
menggunakan numerik [31]. Adapun jenis penelitian sesuai dengan sifat eksplanasi ilmu 
merupakan penelitian eksplanatori dan kausalitas dengan tujuan ingin mencari penjelasan dalam 
bentuk hubungan sebab akibat (cause effect) antarbeberapa konsep atau beberapa variabel melalui 
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pengujian hipotesis, selanjutnya menarik kesimpulan menerima atau menolak teori atau hasil 
penelitian terdahulu. 
Populasi dan Sampel 

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas: obyek/subyek yang mempunyai 
kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian 
ditarik kesimpulan. Populasi penelitian ini adalah Pelanggan Telor Asin di Toko Idolaku. Sedangkan 
teknik sampling yang digunakan dalam penelitian ini adalah sampel jenuh yaitu dimana populasi 
dijadikan smapel serta tidak mengurangi informasi penelitian yang dibutuhkan (Sugiyono, 2012). 
Dengan demikian sampel penelitian ini adalah 114 orang responden yaitu pelanggan Telor Asin di 
Toko Idolaku. 

 
Sumber Data 

Sumber data dalam penelitian ini terbagi atas dua jenis yaitu data primer dan data skunder. 
Data primer yaitu data yang diperoleh secara langsung oleh peneliti. Sumber data primer penelitian 
ini adalah kuesioner yang dibagikan langsung ke responden Telor Asin di Toko Idolaku. Sedangkan 
data skunder adalah data yang diperoleh secara tidak langsung untuk menunjang sumber data yang 
dibutuhkan, jurnal yang relevan mengenai topikpenelitian, buku maupun informasi lain yang 
dianggap berhubungan dengan penelitian. 

 
Teknik Analisis Data 

Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah: a)uji validitas dan uji 
reliabilitas, b) uji asumsi klasik (yang terdiri dari uji normalitas, multikolinearitas dan uji 
heteroskedastisitas), c) analisis regresi linear berganda, d) uji hipotesis (yang terdiri dari uji parsial 
dan uji hipootesis simultan) dan analisis koefisien determinasi. 

 
3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Hasil Uji Instrumen Penelitian 
a. Uji Validitas 

Uji validitas dilakukan untuk memastiakn seberapa baik suatu instrumen digunakan untuk 

mengukur konsep yang seharusnya diukur. Menurut [31], untuk menguji validitas konstruk 
dilakukan dengan cara mengkorelasikan antara skor butir pertanyan dengan skor totalnya. 
Rumus yang digunakan untuk menguji validitas instrumen ini adalah product moment dari 
Karelasi Pearson, sebagai berikut: 

 
Dimana:  
 Rxy = Koefisien korelasi antara skor item dan skor total 
 X = Skor Item 
 Y = Skor total 
 N = Sampel (responden) 

 
Kriteria pengujian ini adalah jika koefisien korelasi rxy lebih besar dari rtabel product moment 
berarti item kusioner dinyatakan valid dan dinyatakan sah sebagai alat pengumpul data. R-
tabel sendiri diperoleh dengan melihat jumlah responden dan taraf signifikan (𝑎 = 5%). 
Penguji validitas dilakukan bersaman dengan penelitian artinya apabila ada item yang tidak 
valid, maka item tersebut dinyatakan gugur. Uji validitas dalam penelitian dilakukan dengan 
bantuan softwer SPSS dengan hasil pengujian validitas sebagai berikut; 

 
Tabel 1. Hasil Uji Validitas  

Variabel Indikator Corelasi Pearson Keterangan 

Harga 

har1 0,621 Valid 
har2 0,665 Valid 
har3 0,554 Valid 
har4 0,46 Valid 
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Variabel Indikator Corelasi Pearson Keterangan 

Citra Merek 
cm_1 0,561 Valid 
cm_2 0,599 Valid 
cm_3 0,622 Valid 

Segmentasi_Pasar 

SP_1 0,706 Valid 
SP_2 0,586 Valid 
SP_3 0,411 Valid 
SP_4 0,601 Valid 
SP_5 0,578 Valid 
SP_6 0,407 Valid 

Kualitas_Produk 

kp1 0,459 Valid 
kp2 0,56 Valid 
kp3 0,634 Valid 
kp4 0,635 Valid 
kp5 0,506 Valid 
kp6 0,483 Valid 

Volume_Penjualan 

vp1 0,637 Valid 
vp2 0,515 Valid 
vp3 0,344 Valid 
vp4 0,575 Valid 
vp5 0,503 Valid 
vp6 0,529 Valid 

                 Sumber: Data yang diolah 
 
Sesuai hasil uji validitas pada tabel 1, menunjukan nilai corelasi pearson dengan nilai sig. 
Masing-masing indikator < 0,05  sehingga dengan demikian masing-masing item kuesioner 
dinyatakan valid dan dinyatakan layak sebagai alat pengumpul data. 
 

b. Uji Reliabilitas 
Uji reabilitas variabel penelitian suatu kuisioner dikatakan reliabel atau handal jika 

jawaban seseorang terhadap pertanyaan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke waktu [32]. 
Untuk mengukur reliabilitas dengan uji Statistik Cronbach Alpha (α) suatu variabel dikatakan 
reliable (handal) jika memiliki nilai Cronbach Alpha > 0,600. Uji reliabilitas dalam penelitian ini 
dilakukan dengan bantuan softwer SPSS dengan hasil pengujian validitas sebagai berikut; 

 
Tabel 2. Hasil Uji Reliabilitas 

Variabel Cronbach’s Alpha Keterangan 
Harga 0,705 Reliabel 
Citra Merek 0,685 Reliabel 
Segmentasi Pasar 0,714 Reliabel 
Kualitas Produk 0,712 Reliabel 
Volume Penjualan 0,692 Reliabel 

Sumber: Data yang diolah 
 
Hasil uji reliabilitas pada tabel 2, menunjuukan masing-masing variable memiliki nilai 
Cronbach’s Alpha > 0,600 sehingga dengan demikian sesuai kroteria reliabilotas tersebut 
menunjukan semua item dinyatakan reliable (handal). 
 

c. Hasil Uji Asumsi Klasik 
Model yang disajikan agar dapat dianalisis dan dapat memberikan hasil yang 

representative, maka model tersebut harus memenuhi asumsi dasar klasik yaitu tidak terjadi 
gejala multikolinieritas, heteroskedastisitas serta dapat memenuhi kenormalan residual, 
sehingga pengujian asumsi klasik sebagai syarat yang harus terpenuhi. 
1) Uji Normalitas 
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Uji normalitas digunakan untuk menguji apakah dalam model regresi, variabel dependen, 
variabel independen atau keduanya mempunyai distribusi normal atau tidak [32]. Data 
dikatakan normal apabila penyebaran data pada sumbu diagonal dari grafik P-Plot dengan 
pengambilan keputusan sebagai berikut. 
a) Jika data menyebar di sekitar garis diagonal dan searah dengan garis diagonal, maka 

model regresi memenuhi normalitas. 
b) Jika data menyebar jauh dari garis diagonal dan tidak mengikuti arah garis diagonal, maka 

model regresi tidak memenuhi normalitas. 
 

 
Gambar 1. Hasil Uji Normalitas  

 
Hasil uji normalitas sebagaimana pada gambar 1 menunjukan bahwa data menyebar disekitar 
garis diagonal dan searah dengan garis diagonal, dengan demikian bisa disimpulkan, maka 
model regresi memenuhi normalitas. 

 
2) Uji Multikolinearitas 

Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji kebenaran apakah dalam model regeresi 
ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas. Model regresi yang baik seharusnya tidak 
ada korelasi diantara variabel bebas. Jika variabel bebas ini saling berkolerasi, maka variabel 
ini tidak ortogonal yang artinya variabel bebas yang bernilai korelasi antar sesama variabel 
bebas sama dengan nol [32]. Multikolinieritas dideteksi dengan mengunakan nilai tolrence 
dan variance inflation factor (VIF). Sebuah model regresi akan bebas dari multikolinieritas 
apabila nilai VIF ≤ dari 10 dan mempunyai angka tolrence ≥ dari 0,10 (Ghozali, 2018). 
 

Tabel 3. Hasil Uji Multikolinearitas 
Variabel Tolerance VIF Tolerance 

Harga ,932 1,073 Tidak terjadi multikolinearitas 
Citra Merek ,887 1,128 Tidak terjadi multikolinearitas 
Segmentasi Pasar ,958 1,043 Tidak terjadi multikolinearitas 
Kualitas Produk ,979 1,022 Tidak terjadi multikolinearitas 

    Sumber: Data yang diolah 
 

Hasil uji multikolinaritas pada tabel 3, menunjukan model regresi bebas dari multikolinieritas 
karena masing-masing variabel  nilai VIF ≤ dari 10 dan mempunyai angka Tolerance ≥ dari 
0,10, dengan demikian asumsi multikolinearitas dalam regresi terpenuhi. 
 

3) Uji Heteroskedastisitas 
Uji heteroskesdasitas digunakan untuk mengetahui apakah dalam model regresi terjadi 
ketidaksamaan variabel dari suatu pengamatan ke pengamatan lain. Uji heteroskedastisitas 
dilakukan dengan uji glejser dengan ketentuan apabila nilai signifikan >0,05 dijelaskan 
terbebas dari gejala heteroskedastisitas, begitupun sebaliknya apabila nilai signifikan < 0,05 
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maka dijelaskan terjadi heteroskedastisitas (Ghozali, 2018). Untuk mengetahui ada tidaknya 
heteroskesdasitas maka digunakan analisis: 
a) Jika ada suatu pola seperti titik-titik yang teratur (bergelombang kemudian menyempit) 

maka telah terjadi heteroskesdasitas. 
b) Jika tidak ada pola garis yang jelas seperti titik-titik menyebar diatas dan dibawah angka 0 

pada sumbu Y, maka tidak terjadi heteroskesdasitas. 
 

 
Gambar 2. Hasil Uji Heteroskedastisitas 

 
Hasil uji heteroskedastisitas  sebagaimana pada gambar 2 menunjukan tidak ada pola garis 
yang jelas seperti titik-titik menyebar di atas dan di bawah angka 0 pada sumbu Y, dengan 
demikian bisa dijelaskan tidak terjadi heteroskesdasitas. 
 

d. Hasil Analisis Regresi Linear Berganda 

Menurut [33] analisis regresi linear berganda bertujuan untuk mengetahui model 
hubungan serta pengaruh variabel independen terhadap varabel dependen. Analisis regresi 
linear berganda dalam penelitian ini untuk mengetahui arah hubungan serta pengaruh variabel 
independen yaitu variabel harga, citra merek, segmentasi pasar dan kualitas produk terhadap 
volume penjualan. 

Tabel 4. Hasil Analisis Regresi Linear Berganda 
 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) 3,024 2,808  1,077 ,284 

Harga ,109 ,089 ,090 1,227 ,223 

Citra_Merek ,672 ,122 ,415 5,502 ,000 

Segmentasi_Pasar ,340 ,068 ,362 4,985 ,000 

Kualitas_Produk ,153 ,063 ,174 2,422 ,017 

                   Sumber: Data yang diolah 
 

Berdasarkan output analisis regresi linear berganda pada tabel 4, maka persamaan regresinya 
sebagai berikut: 

YKEPUASAN_P = A + X1HARGA + X2CITRA_M + X3SEGMENTASI_P + X4KUALITAS_P 

Y= 3,024a + 0,109x1 + 0,672x2 + 0,340x3 + 0,153x4 

 

Pembahasan mengenai hasil persamaan regresi sebagai berikut: 

1) Nilai constanta menunjukan nilai positif sebesar 3,024 yang memberikan indikasi apabila 
variabel harga, citra merek, segmentasi pasar dan kualitas produk tidak mengalami 
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perubahan setiap satuannya maka besaran nilai volume penjualan adalah 3,024 dengan 
asumsi variabel lainya bersifat tetap. 

2) Variabel harga nilai coeficient menunjukan nilai positif sebesar 0,109 yang menunjukan 
terdapat hubungan searah antara harga dengan volume penjualan. Indikasinya adalah apabila 
harga ditingkatkan maka volume penjualan sebesar 0,109. 

3) Variabel citra merek nilai coeficient menunjukan nilai positif sebesar 0,672 yang menunjukan 
terdapat hubungan searah antara citra merek dengan volume penjualan. Indikasinya adalah 
apabila harga ditingkatkan maka volume penjualan sebesar 0,672. 

4) Variabel segmentasi pasar nilai coeficient menunjukan nilai positif sebesar 0,340 yang 
menunjukan terdapat hubungan searah antara segmentasi pasar dengan volume penjualan. 
Indikasinya adalah apabila harga ditingkatkan maka volume penjualan sebesar 0,340. 

5) Variabel kualitas produk nilai coeficient menunjukan nilai positif sebesar 0,153 yang 
menunjukan terdapat hubungan searah antara kualitas produk dengan volume penjualan. 
Indikasinya adalah apabila harga ditingkatkan maka volume penjualan sebesar 0,153. 
 

e. Hasil Uji Hipotesis 
Uji Hipotesis adalah metode pengambilan keputusan yang berdasarkan pada analisis data. 

Hasil pengujian statistik bisa dikatakan signifikan apabila kejadian tersebut tidak disebabkan 
oleh faktor yang kebetulan, sesuai dengan batas probabilitas yang sudah ditentukan. 
1) Hasil Uji F (hipotesis simultan) 

Uji F digunakan untuk mengetahui tingkat signifikan terhadap pengaruh variabel-
variabel independen secara bersama-sama terhadap variabel dependen. Ketentuan pengujian 
hipotesis adalah dengan a= 5 % artinya apabila nilai signifikan > 0,05 hipotesis ditolak (Ho 
diterima dan Ha ditolak), sebaliknya apabila nilai signifikan < 0,05 hipotesis diterima (Ho 
ditolak dan Ha diterima). Hasil uji F pada tabel berikut: 

 
Tabel 5. Hasil Uji Hipotesis F 

ANOVAa 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 170,570 4 42,642 22,183 ,000b 

Residual 209,535 109 1,922   

Total 380,105 113    

a. Dependent Variable: volume_penjualan 
b. Predictors: (Constant), kualitas_produk, harga, segmentasi_pasar, citra_merek 

                  Sumber: Data yang diolah 
 

Hasil uji F pada Tabel 5 menunjukan nilai F sebesar 22,183 dengan nilai signifikan 
sebesar 0,000. Karena 0,000 < 0,05 mengindikasikan variabel harga, citra merek, segmentasi 
pasar dan kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan, dengan 
demikian hipotesis diterima. 

 
2) Hasil Uji t (hipotesis parsial) 

Uji t digunakan untuk menguji pengaruh secara parsial atau secara individu variabel 
independen terhadap variabel dependen. Pengambilan keputusan pengujian hipotesis parsial 
yaitu dengan membandingkan nilai t-hitung dengan t-tabel dengan menentukan nilai 
probabilitas yang digunakan yaitu probability (a= 0,05 (5%) artinya apabila nilai signifikan > 
0,05 hipotesis ditolak (Ho diterima dan Ha ditolak), sebaliknya apabila nilai signifikan < 0,05 
hipotesis diterima (Ho ditolak dan Ha diterima). 

Tabel 6. Hasil Uji Hi 
potesis t 

Variabel P Value Hasil Hipotesis 
Harga > Volume penjualan 0,223 Tidak signifikan 
Citra Merek > Volume penjualan 0,000 Pengaruh signifikan 
Segmentasi Pasar > Volume penjualan 0,000 Pengaruh signifikan 
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Kualitas Produk > Volume penjualan 0,017 Pengaruh signifikan 
                        Sumber: Data yang diolah 

Hasil uji t (hipotesis parsial) pada tabel 6 dijelaskan sebagai berikut: 
1) Variabel harga nilai signifikan sebesar 0,223, karena nilai signifikan 0,223 > 0,05 

mengindikasikan harga tidak berpengaruh secara signifikan terhadap volume penjualan 
Telor Asin di Toko Idolaku, dengan demikian hipotesis ditolak dan H0 diterima. 

2) Variabel citra merek nilai signifikan sebesar 0,000, karena nilai signifikan 0,000 < 0,05 
mengindikasikan citra merek  berpengaruh  signifikan terhadap volume penjualan Telor 
Asin di Toko Idolaku, dengan demikian hipotesis diterima dan H0 ditolak. 

3) Variabel segmentasi pasar nilai signifikan sebesar 0,000, karena nilai signifikan 0,000 < 
0,05 mengindikasikan segmentasi pasar  berpengaruh  signifikan terhadap volume 
penjualan Telor Asin di Toko Idolaku, dengan demikian hipotesis diterima dan H0 ditolak. 

4) Variabel kualitas produk nilai signifikan sebesar 0,017, karena nilai signifikan 0,017 < 0,05 
mengindikasikan kualitas produk  berpengaruh  signifikan terhadap volume penjualan 
Telor Asin di Toko Idolaku, dengan demikian hipotesis diterima dan H0 ditolak. 
 

3) Analisis Koefisien Determinasi 
Koefisien Determinasi (R²) digunakan untuk mengetahui tingkat keakuratan dalam 

analisis regresi dimana hal yang tujukan oleh besarnya Koefisien Determinasi (R²) antara 0 
dan 1. Koefisien Determinasi (R²) variabel independen tidak berpengaruh terhadap variabel 
dependen. Apabila Koefisien Determinasi (R²) semakin mendekati 1, maka dapat dikatakan 
bahwa variabel independen berpengaruh terhadap variabel dependen. Selain itu Koefisien 
Determinasi (R²) digunakan untuk mengetahui presentase perubahan dalam variabel tidak 
bebas (Y) dan yang telah disebabkan oleh variabel bebas (X). 

 
Tabel 7. Hasil Uji Determinasi 

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

1 ,670a ,449 ,429 1,386 

a. Predictors: (Constant), kualitas_produk, harga, segmentasi_pasar, citra_merek 
b. Dependent Variable: volume_penjualan 

                        Sumber: Data yang diolah 
 
Hasil analisis koefisien determinasi menunjukan nilai R sebesar 0,670 yang menunjukan 
besar pengaruh variabel harga, citra merek, segmentasi pasar dan kualitas produk terhadap 
volume penjualan adalah sebesar 67 %.  

 
4. KESIMPULAN 

Kesimpulan hasil dari penelitian ini yaitu pengaruh harga, citra merek, segmentasi pasar, 
kualitas produk terhadap volume penjualan Telor Asin di Toko Idolaku yaitu: Variabel harga tidak 
berpengaruh terhadap volume penjualan Telor Asin di Toko Idolaku. Variabel citra merek 
berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan Telor Asin di Toko Idolaku. Variabel segmentasi 
pasar berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan Telor Asin di Toko Idolaku. Variabel 
kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan Telor Asin di Toko Idolaku. 

 
SARAN 

Saran bagi manajemen Toko Idolaku, sesuai hasil penelitian ini untuk itu perlu 
mempertimbangkan lagi kesesuaian harga yang berlaku pada toko tersebut dengan tujuan untuk 
mencapai keuasan pelanggan dalam membeli. Bagi peneliti selanjutnya perlu melakukan penelitian 
lebih lanjut mengenai pengaruh harga, citra merek, segmentasi pasar, kualitas produk terhadap 
volume penjualan untuk mencapai hasil yang lebih relevan. 
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