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ABSTRAK 

Terdapat beberapa permasalahan yang sering muncul dalam upaya peningkatan 
penjualan mulainya kurangnya pemahaman pasar sampai dengan masalah 
dalam rantai pasokan sehingga selalu mengganggu target penjualan. Tujuan 
penelitian ini adalah mengkonfirmasi dari penelitian sebelumnya antara variabel 
strategi promosi, jumlah outlet terhadap peningkatan penjualan. Metode 
penelitian menggunakan kuantitatif riset dengan pendekatan riset survey dengan 
memberikan angket terhadap pimpinan perusahaan PT XYZ sebanyak 40 
responden dari berbagai lokasi. Hasil riset memberikan gambaran bahwa 
strategi promosi memiliki pengaruh signifikan terhadap peningkatan penjualan (t 
hitung = 10,441, sig < 0,05), begitu pula dengan jumlah outlet (t hitung = 9,487, 
sig < 0,05). Uji statistik juga menunjukan untuk kedua variabel secara simultan 
memberikan dampak positif dan signifikan terhadap peningkatan penjualan (F 
hitung > F tabel, sig < 0,05). Penelitian ini memberikan kontribusi penting 
dalam pemahaman tentang hubungan antara strategi promosi, jumlah outlet dan 
peningkatan penjualan di PT XYZ. Implementasi riset ini akan dapat digunakan 
sebagai panduan perusahaan dalam meningkatkan peningkatan penjualan 
melalui variabel strategi promosi dan jumlah outlet yang berada dimasing-
masing lokasi. 

Kata Kunci: Strategi Promosi, Jumlah Outlet, Peningkatan Penjualan 

 

ABSTRACT 

There are several problems that often arise in efforts to increase sales, starting 
from a lack of understanding of the market to problems in the supply chain so 
that it always disrupts sales targets. The purpose of this study is to confirm from 
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previous research between the promotion strategy variables, the number of 
outlets on increasing sales. The research method uses quantitative research with 
a survey research approach by giving a questionnaire to the management of PT 
XYZ company as many as 40 respondents from various locations. The research 
results illustrate that the promotion strategy has a significant effect on increasing 
sales (t count = 10.441, sig < 0.05), as well as the number of outlets (t count = 
9.487, sig < 0.05). Statistical tests also show that both variables simultaneously 
have a positive and significant impact on increasing sales (F count > F table, sig 
< 0.05). This research makes an important contribution in understanding the 
relationship between promotion strategy, number of outlets and increased sales 
at PT XYZ. The implementation of this research can be used as a company guide 
in increasing sales through promotional strategy variables and the number of 
outlets in each location. 

Keywords: Promotion Strategy, Number of Outlets, Increased Sales 

 

A. PENDAHULUAN 

Terdapat beberapa permasalahan yang sering muncul dalam upaya peningkatan 
penjualan. Berikut adalah beberapa contoh permasalahan umum yang bisa 
terjadi: 1.Kurangnya pemahaman pasar: Jika perusahaan tidak memahami dengan 
baik kebutuhan dan preferensi pasar, mereka mungkin kesulitan menawarkan 
produk atau layanan yang sesuai. 2.Tidak cukup fokus pada pemasaran: 
Pemasaran yang tidak efektif dapat menjadi hambatan besar dalam peningkatan 
penjualan. Kurangnya strategi pemasaran yang tepat, kurangnya penggunaan 
saluran pemasaran yang efisien, atau kurangnya alokasi anggaran yang memadai 
untuk pemasaran dapat menyebabkan penjualan yang rendah. 3.Kualitas produk 
atau layanan yang buruk: Jika produk atau layanan yang ditawarkan tidak 
memenuhi harapan pelanggan atau memiliki masalah kualitas, maka penjualan 
akan terpengaruh negatif. Pelanggan yang tidak puas mungkin tidak akan 
merekomendasikan produk atau layanan kepada orang lain, dan ini dapat 
merugikan upaya peningkatan penjualan 4.Kurangnya strategi penjualan yang 
efektif: Jika perusahaan tidak memiliki strategi penjualan yang jelas dan efektif, 
mereka mungkin menghadapi kesulitan dalam mengonversi prospek menjadi 
pelanggan yang sebenarnya. 5.Persaingan yang sengit: Lingkungan bisnis yang 
kompetitif dapat menyulitkan peningkatan penjualan. 6.Kurangnya layanan 
pelanggan yang baik: Layanan pelanggan yang buruk dapat memiliki dampak 
negatif pada penjualan. Pelanggan yang tidak puas dengan layanan yang 
diberikan mungkin beralih ke pesaing atau mengurangi pembelian mereka. 
7.Masalah dalam rantai pasokan: Jika perusahaan mengalami masalah dalam 
memenuhi permintaan pelanggan karena kendala dalam rantai pasokan, ini dapat 
menyebabkan penurunan penjualan. Ketidakmampuan untuk menyediakan 
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produk secara konsisten dan tepat waktu dapat membuat pelanggan beralih ke 
alternatif lain. 

Penting untuk menganalisis dan mengidentifikasi permasalahan yang 
mungkin terjadi dalam konteks spesifik perusahaan dan pasarannya. Dengan 
memahami akar permasalahan, perusahaan dapat mengembangkan strategi yang 
lebih baik untuk meningkatkan penjualan. 

Pertumbuhan pendapatan (penjualan) atau Sales adalah garis bawah yang 
dicapai perusahaan dari  penjualan produk yang dihasilkannya. Pertumbuhan 
penjualan tidak dibedakan dengan tunai atau kredit, tetapi dihitung secara 
keseluruhan dari total jumlah yang dihasilkan(Gumilang, 2019).  

Promosi adalah sesuatu yang harus dilakukan oleh setiap bisnis. Dalam hal 
promosi, hal terpenting adalah menyampaikan pesan yang menarik yang  menarik 
perhatian konsumen(Puspitarini & Nuraeni, 2019). Point of sale atau outlet 
adalah saluran distribusi dimana berbagai produk dijual dengan mudah dan 
menyenangkan bagi konsumen(Pahmi & Mahmud, 2021).  

Dari beberapa permasalahan maka perlu dilaukan konfirmasi hasil dari riset 
guna membantu dalam peningkatan penjualan di perusahaan dimana juga 
memastikan bahwa penelitian ini  belum ada sebelumnya hubungan secara 
simultan diantara seluruh variabel dengan judul penelitian “Pengaruh strategi 
Promosi dan Jumlah Outlet terhadap peningkatan penjualan” 

 

B. KAJIAN PUSTAKA 

Terdapat beberapa permasalahan yang sering muncul dalam upaya 
peningkatan penjualan. Berikut adalah beberapa contoh permasalahan umum 
yang bisa terjadi:  

1. Kurangnya pemahaman pasar: Jika perusahaan tidak memahami dengan 
baik kebutuhan dan preferensi pasar, mereka mungkin kesulitan 
menawarkan produk atau layanan yang sesuai. Ini dapat menghambat 
upaya peningkatan penjualan(Indrayani & Ramadhanty, 2020; Leliak et al., 
2021; Wahyuni, 2021).  

2. Tidak cukup fokus pada pemasaran: Pemasaran yang tidak efektif dapat 
menjadi hambatan besar dalam peningkatan penjualan. Kurangnya strategi 
pemasaran yang tepat, kurangnya penggunaan saluran pemasaran yang 
efisien, atau kurangnya alokasi anggaran yang memadai untuk pemasaran 
dapat menyebabkan penjualan yang rendah(Setiawan & Budiastra, 2020; 
Shobri & Jaosantia, 2021; Sugiarti et al., 2020).  
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3. Kualitas produk atau layanan yang buruk: Jika produk atau layanan yang 
ditawarkan tidak memenuhi harapan pelanggan atau memiliki masalah 
kualitas, maka penjualan akan terpengaruh negatif. Pelanggan yang tidak 
puas mungkin tidak akan merekomendasikan produk atau layanan kepada 
orang lain, dan ini dapat merugikan upaya peningkatan penjualan(Annisaa 
et al., 2022; Rahmayanti & Ekawati, 2021; Sitepu & Seno, 2021).  

4. Kurangnya strategi penjualan yang efektif: Jika perusahaan tidak memiliki 
strategi penjualan yang jelas dan efektif, mereka mungkin menghadapi 
kesulitan dalam mengonversi prospek menjadi pelanggan yang sebenarnya. 
Pelatihan yang tidak memadai bagi tim penjualan, kurangnya pemahaman 
tentang teknik penjualan yang efektif, atau kurangnya penggunaan alat 
penjualan yang tepat dapat menjadi hambatan dalam meningkatkan 
penjualan(Annur, 2019; Nasih et al., 2020; Puspasari & Adawia, 2020).  

5. Persaingan yang sengit: Lingkungan bisnis yang kompetitif dapat 
menyulitkan peningkatan penjualan. Jika pasar diisi dengan pesaing yang 
kuat, perusahaan harus menemukan cara untuk membedakan diri dan 
menarik pelanggan potensial(Akbar et al., 2023; Halim & Iskandar, 2019; 
Yusuf, 2019).  

6. Kurangnya layanan pelanggan yang baik: Layanan pelanggan yang buruk 
dapat memiliki dampak negatif pada penjualan. Pelanggan yang tidak puas 
dengan layanan yang diberikan mungkin beralih ke pesaing atau 
mengurangi pembelian mereka. Oleh karena itu, penting untuk memberikan 
pengalaman pelanggan yang positif dan responsif(Andani et al., 2019; Ida 
et al., 2020; Ina Heliany, 2019).  

7. Masalah dalam rantai pasokan: Jika perusahaan mengalami masalah dalam 
memenuhi permintaan pelanggan karena kendala dalam rantai pasokan, ini 
dapat menyebabkan penurunan penjualan. Ketidakmampuan untuk 
menyediakan produk secara konsisten dan tepat waktu dapat membuat 
pelanggan beralih ke alternatif lain(Katili et al., 2020; Khoerudin et al., 
2023; Umam et al., 2019). 

Dari beberapa hasil riset beragam hasil dari riset penelitian sebelumnya yaitu: 

F-score dari hasil uji Fhitung = 60,019 > Ftabel = 2,74 dengan signifikansi 
0,000<0> ttabel 1,667 dan signifikansi 0,000 < 0,05. Menunjukan titik utama 
variabel promosi penjualan mempunyai arti yang positif pada peningkatan 
penjualan (Putra, 2019). Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel periklanan 
dan promosi  secara  parsial maupun simultan berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap keputusan pembelian konsumen Puspandari Asri di Perumahan 
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Tanjungpinang. Dengan adjusted R2 sebesar 62% keputusan pembelian 
dipengaruhi oleh iklan dan promosi, sedangkan sisanya sebesar 39% dipengaruhi 
oleh faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini (Haryani, 2019).  
Hasilnya, kami menemukan bahwa  penjualan dan personal selling  pada saat 
yang sama memiliki dampak yang signifikan terhadap keefektifan penjualan PT. 
Mega Anugrah Mandiri dan promosi dilakukan parsial telah banyak memberikan 
kontribusi bagi efisiensi PT. Mega Anugra Mandiri dibandingkan Personal 
Selling (Julitawaty et al., 2020). Hasil penelitian menunjukkan bahwa  distribusi 
dan promosi berpengaruh positif dan signifikan secara parsial terhadap volume 
penjualan, sedangkan harga tidak berpengaruh terhadap volume penjualan. 
Harga, distribusi dan promosi yang sama berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap volume penjualan(Wulandari et al., 2021).  

 
C. METODE PENELITIAN 

Penelitian ini dilakuan pada PT XYZ, perusahaan berfokus pada jasa yang 
berlokasi di Jakarta Timur. Waktu penelitian dilakukan pada bulan Mei 2023. 
Riset ini dilakukan melalui riset kuantitatif dengan pendekatan riset survey, di 
mana detail pengumpulan data dilakukan melalui penyebaran kuesioner. Penulis 
menggunakan list pertanyaan untuk kemudian di isi oleh responden dalam 
pengumpulan data(Adiyanta, 2019; Insani et al., 2020). 

Populasi Dan Sample 

Populasi mencakup semua unsur penelitian, termasuk objek dan objek yang 
memiliki sifat dan karakteristik tertentu. Jumlah penduduk dapat dihitung 
berdasarkan jumlah penduduk, yaitu: populasi terbatas dan populasi terbuka, 
berdasarkan karakteristiknya, yaitu: populasi homogen dan populasi heterogen, 
dan karena perbedaan lainnya, yaitu:  Populasi sasaran dan populasi penelitian, 
dapat dibagi menjadi tiga kelompok. Sampel didefinisikan sebagai bagian dari 
populasi yang menjadi sumber data  sebenarnya dari penelitian. Dengan kata lain, 
sampel adalah sebagian dari populasi yang mewakili seluruh populasi. Metode 
sampling pada dasarnya dapat dibagi menjadi dua kelompok, yaitu probability 
sampling dan non-probability sampling. Penentuan besarnya sampel dapat 
dilakukan dengan  menghitung besarnya sampel menggunakan metode yang 
dikembangkan oleh Isaac dan Michael serta menggunakan rumus nomogram 
Harry-King dan rumus Krejcie(Amin et al., 2023). Teknik metode sampling 
dilakukan secara non probabilitas dengan metode purposive sampling pada 
Banyaknya responden adalah 40 pimpinan cabang PT  XYZ. 

Jenis Dan Sumber Data 

Proses data dengan menggunakan jenis data berupa data primer yaitu data 
yang didapatkan langsung dari responden melalui angket atau kuesioner yang 
mana berisikan indikator atau butir pertanyaan. Data yang disuguhkan 
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merupakan persepsi responden terhadap variabel yang disuguhkan dimana data 
tersebut akan diuji antara lain deskriptif, korelasi dan regresi untuk variabel 
peningkatan penjualan, strategi promosi dan jumlah outlet. 

 

D. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Analisis Deskriptif dan Correlations 

 Analisis deskriptif adalah metode analisis statistik yang bertujuan untuk 
memberikan gambaran atau gambaran tentang subjek yang sedang dipelajari 
berdasarkan data variabel yang diperoleh dari kelompok subjek tertentu. Analisis 
deskriptif dapat dilihat dalam bentuk tabel distribusi frekuensi, tabel histogram, 
nilai rata-rata, nilai standar deviasi dan lainnya. Keuntungan analisis deskriptif 
adalah memperoleh gambaran lengkap tentang data yang berhubungan baik 
secara verbal maupun numerik dengan materi yang diteliti(Mashadi et al., 
2019). Uji korelasi yaitu pola atau metode statistik untuk mengetahui korelasi 
dua variabel atau lebih dimana hal tersebut diukur variabel atau lebih dari satu. 
Hasil dinyatakan sebagai koefisien korelasi mulai dari -1 sampai 1, dengan nilai 0 
menunjukkan tidak ada hubungan(Yanti & Akhri, 2021). 

Tabel 1.  
Descriptive Statistics 

 Mean Std. Deviation N 
sales 248.20 40.878 40 
promosi 34.90 9.639 40 
outlet 189.65 38.493 40 

Sumber: Peneliti.2023 

 

Tabel 2.  
Hasil Uji 

Correlations 
 sales promosi outlet 
Pearson Correlation Sales 1.000 .915 .901 

Promosi .915 1.000 .732 
Outlet .901 .732 1.000 

Sig. (1-tailed) Sales . .000 .000 
Promosi .000 . .000 
Outlet .000 .000 . 

N Sales 40 40 40 
Promosi 40 40 40 
Outlet 40 40 40 

Sumber: Peneliti.2023 
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Rata-rata sales (dengan jumlah data 40 buah ) adalah Rp. 248,20 juta dengan 
standar deviasi Rp 40.878 juta. Rata-rata biaya promosi (dengan jumlah data 40 
buah) adalah Rp. 34,90 juta dengan dengan standar deviasi Rp. 9,639. Besar 
hubungan antarvariabel Sales dengan Promosi yang hitung dengan koefisien 
adalah 0,915 Hal ini menunjukan hubungan yang sangat erat (mendekati 1) 
diantar sales dengan biaya promosi. Arah hubungan yang positif (tidak ada tanda 
negatif pada anga 0,915) menunjukan semakin besar biaya promosi, akan 
membuat sales cenderung meningkat. Demikian pula sebaliknya, makin kecil 
biaya promosi makin kecil pula pendapatan sales. Tingkat signifikan koefisien 
korelasi satu sisi dari output (diukur dari probabilitas) menghasilkan angka 0,000 
atau praktis 0. Karena probabilitas dibawah 0,05 maka korelasi antara sales 
dengan promosi sangat erat. 

Analisis Regresi Linear Berganda 

Analisis regresi berganda didefinisikan sebagai teknik statistik yang berguna 
untuk mengidentifikasi variabel penjelas yang memiliki pengaruh signifikan 
terhadap variabel dependen. Tujuannya adalah memproyeksikan  rata-rata  
variabel dependen, dengan mempertimbangkan variabel independen yang sudah 
kita ketahui(Triyanto et al., 2019). 

Tabel 3. 
 Hasil Analisis Regresi Linear Berganda 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 66.367 7.360  9.018 .000 

promosi 2.330 .223 .549 10.441 .000 
outlet .530 .056 .499 9.487 .000 

a. Dependent Variable: sales 
Sumber: Peneliti.2023 

Selanjutnya menggambarkan persamaan regresi sebagai berikut: 

Y  = α + β1 X1 + β1X2 + e 

Y = 66,367 + 2,330(X1) + 0,535(X2) 

Berdasarkan rumusan yang dipaparkan maka dapat dijelaskan sebagai berikut : 

a. Konstanta sebesar 66,367 menyatakan bahwa jika tida ada biaya promosi 
atau outlet yang disewa perusahaan, maka sales adalah 66,367 

b. Koefisien regresi X1 sebesar 2330 menyatakan bahwa setiap promosi 
penjualan dijalankan akan meningkatkan sales sebesar Rp.2,330. 

c. Koefisien regresi X2 sebesar 0,535 menyatakan bahwa setiap penambahan 
outlet yang akan akan meningkatkan sales sebesar Rp 0,535.  
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Koefisien Determinasi 

Tujuan pengujian koefisien determinasi adalah untuk mengukur kemampuan 
model dalam menjelaskan seberapa kuat pengaruh variabel independen terhadap 
variabel dependen secara bersamaan (simultan), yang dapat dinyatakan dengan 
nilai adjusted R-squared(Silaen & Prabawani, 2019). 

Tabel 4.   
Hasil Koefisien Determinasi 

Model Summaryb 

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

Estimate 
1 .976a .953 .950 9.147 
a. Predictors: (Constant), outlet, promosi 
b. Dependent Variable: sales 

Sumber: Peneliti.2023 

Berdasarkan detail hasil tabel 4, nilai yang dihasilkan oleh R square adalah 
0,953. Hal ini berarti 95% dari variasi sales perusahaan bisa dijelaskan oleh 
variabel biaya promosi dan outlet yang disewa. Sedangkan sisanya sebanyak 5% 
dijelaskan oleh sebab-sebab lain. Standar Error of Estimate adalah 9,15 atau Rp 
9,15 juta (Satuan yang dipakai adalah variabel dependen atau dalam hal ini 
adalah sales). Perhatikan pada analisis sebelumnya bahwa satandar deviasi sales 
adalah 40,878 juta yang jauh lebih bear dari standar error of estimats yang hanya 
Rp 9,15 juta. Karena lebih kecil dari standar deviasi sales , maka model regresi 
lebih bagus dalam bertindak sebagai prediktor sales dari pada rata-rata sales itu 
sendiri. 

Uji Hipotesis 

Uji Pengaruh Parsial (Uji Statistik T) 

 Uji-t digunakan untuk menguji hipotesis penelitian tentang pengaruh  
masing-masing variabel independen terhadap variabel dependen secara parsial. 
Uji-t (t-test) adalah salah satu uji statistik yang digunakan untuk menguji benar 
atau salahnya suatu hipotesis, yang menyatakan bahwa tidak ada perbedaan yang 
signifikan antara dua rata-rata sampel yang dipilih secara acak dari populasi yang 
sama(Kustini & Sari, 2020). 

Tabel 5. 
 Hasil Uji Hipotesis T 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 
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1 (Constant) 66.367 7.360  9.018 .000 
promosi 2.330 .223 .549 10.441 .000 
outlet .530 .056 .499 9.487 .000 

a. Dependent Variable: sales 
Sumber: Peneliti.2023 

 
 Membandingkan hasil t-tabel dan t-score menentukan validitas hipotesis 
apakah kedua variabel penjelas  secara parsial berpengaruh terhadap variabel 
dependen. Penjelajah menggunakan nilai default 0,05. Jika nilai signifikan yang 
dihasilkan kurang dari 0,05, maka hipotesis dianggap benar; Sebaliknya, jika 
hasil  sig lebih besar dari 0,05 maka hasil uji hipotesis tidak diterima. 
Pembahasan:  
1. Hasil penelitian menunjukkan bahwa reward T-number berpengaruh sangat 

efektif terhadap kinerja pegawai yaitu 10,441 lebih tinggi dari T-tabel dan 
secara signifikan lebih kecil dari 0,05 yaitu 0,000. Artinya uji hipotesis-t dapat 
diterima dan berpengaruh secara parsial.   

2. Hasil penelitian menunjukkan bahwa T-number disiplin kerja berpengaruh 
sangat efektif terhadap kinerja pegawai yaitu 9,487 lebih tinggi dari T-tabel 
dan secara signifikan lebih kecil dari 0,05 yaitu 0,00. Artinya uji hipotesis-t 
dapat diterima dan berpengaruh secara parsial. 

 

Uji Pengaruh Simultan (Uji Statistik F) 

Uji simultan (F-test) adalah uji untuk melihat bagaimana semua variabel 
independen secara bersama-sama mempengaruhi variabel dependen. Atau untuk 
menguji apakah model regresi  kita  baik/signifikan atau tidak baik/tidak 
signifikan (Nurjaya et al., 2021). 

Tabel 6.  
Hasil Uji Hipotesisi F 

ANOVAa 

Model 
Sum of 
Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regressio
n 

62074.835 2 31037.418 
370.97

7 
.000b 

Residual 3095.565 37 83.664   
Total 65170.400 39    

a. Dependent Variable: sales 
b. Predictors: (Constant), outlet, promosi 

Sumber: Peneliti.2023 

Uji hipotesis F dilakukan dengan membandingkan hasil  F tabel dan F hitung 
dengan  nilai konstanta 0,00. Rincian hasil pada tabel di atas menunjukkan nilai 
signifikansi yang dihasilkan sebesar 370,977 lebih tinggi dari F tabel dengan 
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tingkat signifikansi kurang dari 0,05. Artinya dua variabel bebas secara simultan 
mempengaruhi variabel terikat yaitu strategi promosi dan jumlah toko PT XYZ.  

1. Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan  PT XYZ 
Detail hasil riset terkait pengaruh startegi promosi terhadap peningkatan 

penjualan pada PT XYZ dapat diketahui melalui pengujian secara parsial. Hasil 
riset memberikan gambaran bahwa T hitung dari kompensasi sangat efektif 
dalam memengaruhi kinerja pekerja yakni 10,441 lebih tinggi dari T tabel dan 
signifikan dibawah 0,05 yakni 0,00. Hasil penelitian ini mendukung temuan 
Novitasari (2021) sebagian pengaruh iklan yang signifikan, kemudian harga yang 
signifikan dan saluran distribusi pada volume penjualan. Meskipun hasil 
penelitian menunjukkan pada saat yang sama, pengaruh periklanan, harga dan 
saluran distribusi terhadap volume penjualan adalah penting. Namun, penelitian 
ini memiliki daya pembeda dengan fokus pada pimpinan cabang di PT XYZ. 
Selain itu, penelitian ini juga memberikan angka koefisien regresi yang spesifik 
(0,00) untuk mengindikasikan dampak positif strategi promosi terhadap 
peningkatan penjualan.  

 
2. Pengaruh jumlah outlet Terhadap Peningkatan Penjualan  PT XYZ 
 Detail hasil riset terkait pengaruh jumlah outlet terhadap peningkatan 
penjualan pada PT XYZ dapat diketahui melalui pengujian secara parsial. Hasil 
riset memberikan gambaran bahwa T hitung dari kompensasi sangat efektif 
dalam memengaruhi kinerja pekerja yakni 9,487 lebih tinggi dari T tabel dan 
signifikan dibawah 0,05 yakni 0,00. Hasil penelitian ini mendukung temuan Van 
Gobel & Tewu (2022) bahwa tingkat pelayanan, toko yang terdaftar dan toko 
yang beroperasi berpengaruh positif signifikan terhadap penjualan produk 
Heavenly Blush Yogurt, sedangkan kinerja produk walaupun positif tidak 
berpengaruh signifikan  karena skor Sig > 0,05. Nilai pengaruh  berbagai faktor 
tersebut terhadap penjualan produk adalah sebesar 97,8%. Selain itu, penelitian 
ini juga memberikan angka koefisien regresi yang spesifik (0,00) untuk 
mengindikasikan dampak positif jumlah outlet terhadap peningkatan penjualan. 
 
3. Pengaruh Strategi Promosi dan Jumlah Outlet Terhadap Peningkatan 

Penjualan Secara Simultan pada Pimpinan Cabang PT XYZ 
Pengujian hipotesis F membuktikan pengaruh strategi pemasaran dan jumlah 

gerai secara simultan terhadap pertumbuhan penjualan PT XYZ. Hasil penelitian 
menunjukkan bahwa F-score hitung  lebih tinggi dari F-tabel yaitu 370,977. 
Selain itu penelitian ini juga memberikan persentase  R2 yang menunjukkan nilai 
sebesar 0,953 atau 95%, sisanya 5% berasal dari luar penelitian variabel lain.  
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E. SIMPULAN 

Hasil riset yang dilakukan melalui analisis strategi promosi dan jumlah 
outlet terhadap peningkatan penjualan PT XYZ dapat ditarik kesimpulan yaitu : 

1. Strategi periklanan sangat efektif dalam meningkatkan  penjualan PT XYZ. 
Hal ini dapat dilihat dengan membandingkan nilai t-skor tinggi dengan t-
tabel hitung  dengan nilai signifikansi kurang dari 0,05. Sehingga uji 
hipotesis dapat dinyatakan benar. 

2. Jumlah Outlet sangat efektif dalam meningkatkan  penjualan PT XYZ. Hal 
ini dapat dilihat dengan membandingkan nilai t-skor tinggi dengan t-tabel 
hitung  dengan nilai signifikansi kurang dari 0,05. Sehingga uji hipotesis 
dapat dinyatakan benar. 

3. Strategi promosi dan jumlah outlet berimpilkasi bersamaan terhadap 
peningkatan penjualan PT XYZ. Hasil riset menunjukan output dari nilai F 
hitung yang lebih besar dengan sig dibawah 0,05 memiliki impilkasi secara 
bersamaan terhadap peningkatan penjualan PT XYZ. 
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