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Info Artikel Abstraksi 

Kata Kunci: 
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Tujuan dari Penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh kualitas produk 
dan promosi terhadap penjualan Souvenir manik-manik pada usaha mikro 
pengrajin manik manik UD. Hasanah Pamulang Tangerang Selatan. Metode 
penelitian di peroleh dengan menggunakan metode kuantitatif. Data penelitian 
dikumpulkan dengan metode penyebaran kuesioner. Sampel dalam penelitian ini 
berjumlah 85 responden. Model penelitian ini Dengan menggunakan analisis 
deskriptif karakteristik responden, meliputi rancangan pengujian instruman data, 
Asumsi klasik, dan uji statistik. Hasil Penelitian menunjukkan bahwa kualitas 
produk dan promosi secara parsial memiliki pengaruh positif dan signifikan 
terhadap penjualan. Sedangkan secara simultan kualitas produk dan promosi 
berpengaruh positif dan signifikan. Usaha mikro harus fokus pada faktor-faktor 
yang ada dalam kualitas produk dan promosi dalam membangun usaha agar 
dapat meningkatkan penjualan. 

Abstract 

Keywords: 
Product Quality, Promotion, 

Sales. 
 

The purpose of this study was to determine the effect of product quality and pro-
motion on the sale of beaded souvenirs in the micro business of UD bead crafts-
men. Hasanah Pamulang, South Tangerang. The research method is obtained by 
using quantitative methods. The research data was collected by using a question-
naire distribution method. The sample in this study amounted to 85 respondents. 
This research model uses descriptive analysis of respondents' characteristics, 
including the instrument test design, classical assumptions, and statistical tests. 
The results showed that product quality and promotion partially had a positive 
and significant effect on sales. Meanwhile, simultaneously product quality and 
promotion have a positive and significant effect. Micro-enterprises must focus on 
the factors that exist in product quality and promotion in building a business in 
order to increase sales. 
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1. Pendahuluan 

Perkembangan bisnis di pasar global semakin 
meningkat, membuat persaingan diantara para 
pelaku usaha juga semakin ketat. Di satu sisi, 
dengan pasar global memperluas pasar 
produk, di sisi lain keadaan tersebut 
menimbulkan persaingan yang semakin tajam, 
dengan kemajuan teknologi informasi dan 
komunikasi yang semakin canggih 
membuahkan kesadaran bagi produsen untuk 
dapat memanfaatkan peluang bisnis yang 
potensial bagi perusahaan. 
 Pemasaran adalah suatu aktifitas dan 
suatu proses dalam menciptakan, 
mengkomunikasikan, memberikan, dan 
menawarkan pertukaran nilai terhadap 
pelangan, klien, rekan dan masyarakat luas. 
(Sudaryono, 2017) Pemasaran adalah proses 
manjemen yang mengidentifikasi, 
mengantisipasi, dan menyediakan apa yang 
dikendaki pelanggan secara efisien dan 
menguntungkan. (Tisnawati & Kurniawan, 
2010) 
Untuk melakukan usaha, maka diperlukan 
adanya suatu badan usaha baik yang 
merupakan badan hukum maupun yang 
bukan badan hukum. Pada usaha perorangan 
baik UD maupun PD, maka bisa diasumsikan 
bahwa usaha tersebut merupakan usaha yang 
berskala mikro. Hal ini sesuai dengan definisi 
tentang usaha mikro dalam Undang-Undang 
No. 20 Tahun 2008 tentang Usaha Mikro, Kecil 
dan Menengah (UU-UMKM) yaitu Usaha 
Mikro adalah usaha produktif milik orang 
perorangan dan/atau badan usaha perorangan 
yang memenuhi kriteria Usaha Mikro. 
Kegiatan pemasaran yang diterapkan oleh 
perusahaan dikatakan berhasil apabila 
dibuktikan dengan meningkatnya volume 
penjualan dan sebaliknya volume penjualan 
mengalami penurunan bila kegiatan 
pemasaran yang diterapkan tidak tepat. Hal 
inilah yang menjadikan peran promosi penting 
untuk perusahaan. Pada usaha ini terdapat 
kendala masih adanya bahan baku produk 
yang mudah patah, warna yang selalu 
berubah – ubah. Kurangnya variasi dalam 
produksi, seperti dari tahun ke tahun model 

produksi selalu sama, kurangnya kombinasi 
warna serta kurang populernya produk akrilik 
adalah kendala dalam memasarkan produk 
ini.  
Dalam memasarkan produknya perusahan 
melakukan kegiatan pemasaran melalui 
online, offline. Promosi yang di lakukan 
perusahan dengan cara melalui mulut ke 
mulut, online juga belum sepenuhnya efektif 
menarik konsumen, Sehingga hasil penjualan 
belum mampu mencapai target yang di 
harapkan dan belum mampu membuka pasar 
secara luas. 

Tahun Target Pencapaian % Pencapaian 

2018 50.000 pcs 43.800 pcs 88% 

2019 50.000 pcs 37.800 pcs 76% 

2020 50.000 pcs 32.380 pcs 65% 

Tabel 1. Data Penjualan Produk Manik-Manik 
UD Hasanah 

 
Dari data di tabel 1 dari tahun ke tahun 
terdapat perbedaan dalam bahan baku bahwa 
thn 2018 bahan baku yang di pakai adalah 
bahan kapur/susu, thn 2019 bahan baku yang 
di pakai adalah bahan Akrilik, dan tahun 2020 
bahan baku yang di pakai tetap akrilik 
berwarna cerah. Namun walau terdapat 
perbedaan bahan baku, belum mampu 
memberikan kualitas yang baik untuk produk 
yang di hasilkan. Sehingga belum mampu 
mencapai target yang di harapkan. 
Jika di lihat dari tabel di atas sudah banyak 
promosi yang di lakukan oleh UD. Hasanah 
untuk memperkenalkan produknya kepada 
konsumen, namun sampai tahun 2020 
penjualan pernak pernik tetap mengalami 
penurunan yang drastis. 
Rumusan masalah yang ingin diketahui oleh 
penulis adalah apakah terdapat pengaruh 
kualitas produk terhadap penjualan di UD. 
Hasanah? Apakah terdapat pengaruh promosi 
terhadap penjualan di UD. Hasanah? Serta 
apakah terdapat pengaruh kualitas produk 
dan promosi terhadap penjualan produk di 
UD. Hasanah. 
Berdasarkan pemikiran yang telah diuraikan 
maka penulis merasa tertarik untuk 
melakukan Penelitian dengan judul: Pengaruh 
Kualitas Produk Dan Promosi Terhadap 
Penjualan Souvenir Manik-Manik dengan 
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Studi Kasus Pada UD. Hasanah, Pamulang 
Tangerang Selatan 

2. Kerangka Teoritis 

Menurut American Marketing Association 
(Burnett, J; 2008) Pemasaran adalah proses 
perencanaan dan pelaksanaan konsepsi. 
penetapan harga, promosi, dan distribusi ide, 
barang, dan jasa untuk menciptakan 
pertukaran yang memuaskan tujuan individu 
(pelanggan) dan organisasi. Menurut (Kotler & 
Amstrong, 2014) kemampuan sebuah produk  
dalam memperagakan fungsinya,  hal itu 
termasuk keseluruhan  durabilitas, realibilitas, 
ketepatan,  kemudahan pengoperasian dan  
reparasi produk juga atribut produk  lainnya. 
Menurut (Kotler & Amstrong,  2014) “Promosi 
adalah aktivitas  yang mengkomunikasikan  
keunggulan produk dan  membujuk 
pelanggan untuk  membeli produk tersebut”. 
Menurut (Dharmesta, 2014) penjualan  adalah 
perencanaan, pelaksanaan,  dan pengendalian 
program program  kontak tatap muka, 
termasuk  pengalokasian, penarik, pemilih,  
pelatih dan pemotivasian yang di  rancang 
untuk mencapai tujuan  penjualan perusahaan. 
Kerangka pemikiran yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah: 

 
Gambar 1. Kerangka Pemikiran 

Penelitian ini didasarkan pada beberapa 
penelitian terdahulu, yaitu: 

 

3. Metode Penelitian 

Penulis melakukan penelitian pada UD. 
Hasanah Pamulang, sebuah Perusahaan yang 
bergerak dibidang bahan baku akrilik, 
souvenir dan bunga hias di Indonesia. 
Berdasarkan Permasalahan dalam penelitian 
ini, Maka penulis memberikan batasan 
masalah dengan lingkup penelitian mengenai 
“Pengaruh Kualitas Produk dan Promosi 
Terhadap Penjualan UD. Hasanah Pamulang 
Tangerang Selatan”. 
Penelitian ini merupakan kegiatan ilmiah yang 
disusun secara sistematis dan harus memenuhi 
mutu ilmiah suatu penelitian, maka digunakan 
metode penelitian yang dapat dipertanggung 
jawabkan. Dalam penelitian ini peneliti 
mengambil lokasi Penelitian yang bertempat 
di UD. Hasanah Pamulang Tangerang Selatan. 
Adapun populasi dalam penelitian ini adalah 
konsumen UD. Hasanah sejumlah 560 orang. 
Menurut (Sugiyono, 2014) menyatakan bahwa 
populasi merupakan wilayah generalisasi 
yang terdiri atas objek atau subjek yang 
mempunyai kualitas dan karekteristik tertentu 
yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari 
dan kemudian ditarik kesimpulannya.  Sampel 
merupakan bagian dari jumlah dan 
karekteristik yang    dimiliki oleh populasi 
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tersebut. Setelah jumlah sempel yang akan 
diambil dari populasi telah ditentukan 
selanjutnya pengambilan sempel ditentukan 
dalam bentuk teknik sampling. Penetapan 
jumlah sampel tersebut menggunakan rumus 
Slovin seperti yang dikemukakan oleh 
(Siregar, 2014). 

4. Hasil dan Pembahasan 

Hasil 

Uji reliabilitas instrumen penelitian dalam 
penelitian menurut (Ghozali, 2013) 
”Reliabilitas merupakan alat untuk menguji 
kekonsistenan jawaban responden atas 
pertanyaan di kuesioner. Berdasarkan tabel, 
menunjukkan bahwa semua item pertanyaan 
variabel kualitas produk (X1), Promosi (X2) 
dan Penjualan (Y), dinyatakan reliabel, hal itu 
dibuktikan dengan  nilai Chronbatch Alpha 
lebih besar dari 0,60. 

 
Tabel 3. Uji Normalitas 

Uji normalitas berdasarkan hasil pengujian, 
diperoleh nilai signifikansi α = 0,192 dimana 
nilai tersebut lebih besar dari nilai α = 0,050 
atau (0,192 > 0,05). Dengan demikian maka 
asumsi distribusi persamaan pada uji ini 
adalah normal. 

 
Tabel 4. Uji Multikolinieritas 

Berdasarkan tabel pengujian multikolinieritas 
diperoleh nilai tolerance masing-masing 
variabel bebas yaitu kualitas produk 0,655 dan 
Promosi sebesar 0,655 dimana nilai tersebut 
kurang dari 1, sedangkan nilai Variance 

Inflation Factor (VIF) variabel kualitas produk 
sebesar 1,526 dan Promosi sebesar 1,526  
dimana nilai tersebut kurang dari 10, dengan 
demikian model regresi ini tidak ada 
multikolinearitas. 

 

Tabel 5. Uji Heteroskedastisitas 
Berdasarkan hasil pengujian, model regresi ini 
tidak ada autokorelasi, hal ini dibuktikan 
dengan nilai Durbin-Watson sebesar 1,989 
yang berada diantara interval 1.550 – 2.460. 
sedangkan hasil pengujian, glejser test model 
di peroleh nilai nilai probability signifikansi 
(Sig.) 0,363 dimana nilai tersebut > 0,05. 
Dengan demikian regression model tidak ada 
gangguan heteroskesdastisitas, sehingga 
model regresi ini layak dipakai sebagai data 
penelitian.  

Tabel 6. Uji Autokorelasi 
Analisis deskriptif responden dilakukan 
berdasarkan jenis kelamin, usia, dan 
pekerjaan. Berdasarkan jenis kelamin dari data 
dapat dilihat bahwa dari 85 responden 
menunjukkan bahwa responden yang berjenis 
kelamin laki-laki sebanyak 30 orang atau 
35,3%, sedangkan responden yang berjenis 
kelain perempuan  sebanyak 55 orang atau 
64,7%. 
Tabel 7. Karakteristik Responden Berdasarkan 

Usia 
Responden berdasarkan usia berdasarkan data 
responden yang berusia antara <25  tahun 
sebanyak 25 orang atau 29,4%, usia antara 26-
40 tahun sebanyak 35  orang atau 41,2%, dan 
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yang berusia antara >40 tahun sebanyak 25  
orang atau 29,4%. Sedangkan responden 
berdasarkan pekerjaan, berdasarkan data 
menunjukkan bahwa responden yang bekerja 
sebagai PNS sebanyak 15 orang atau 17,6%, 
bekerja sebagai wiraswasta sebanyak 40 orang 
atau 47,1%, dan sebagai ibu rumah tangga 
sebanyak 30 orang atau 35,3%. 

Tabel 8. Karakteristik Berdasarkan 
Pekerjaan 

Pengujian regresi linier berganda berdasarkan 
hasil perhitungan pada tabel di atas, maka 
dapat diperoleh persamaan regresi Y = 10,116+ 
0,329X1 + 0,429X2. Dari persamaan di atas 
maka dapat disimpulkan sebagai berikut: 

1. Nilai konstanta sebesar 10,116 
diartikan bahwa jika variabel X1 dan 
X2  tidak ada maka telah terdapat nilai 
Penjualan 10,116 unit 

2. Nilai 0,329 diartikan apabila konstanta 
tetap dan tidak ada perubahan pada 
variabel X2, maka setiap perubahan 1 
unit pada variabel X1 akan 
mengakibatkan terjadinya perubahan 
pada Y sebesar 0,329 unit 

3. Nilai 0,429 diartikan apabila konstanta 
tetap dan tidak ada perubahan pada 
variabel X1, maka setiap perubahan 1 
unit pada variabel X2 akan 
mengakibatkan terjadinya perubahan 
pada Y sebesar 0,429 unit 

Tabel 9. Uji Regresi Linear Berganda 
Pengujian koefisien korelasi (r), berdasarkan 
hasil uji diperoleh nilai R (koefisien korelasi) 
sebesar 0,619 artinya kedua variabel 
mempunyai tingkat pengaruh atau hubungan 

yang kuat. Menurut tabel di atas, diperoleh 
nilai R (koefisien korelasi) sebesar 0,713 
artinya variabel kualitas produk (X1) dan 
Promosi (X2) mempunyai tingkat pengaruh 
atau hubungan yang kuat terhadap Penjualan 
(Y). 

Menurut (Supangat, 2010) “Koefisien 
determinasi merupakan besaran untuk 
menunjukkan tingkat kekuatan hubungan 
antara dua variabel atau lebih dalalm bentuk 
persen” Berdasarkan tabel di atas, diperoleh 
nilai R-square (koefisien determinasi) sebesar 
0,384 maka dapat disimpulkan bahwa variabel 
kualitas produk (X1) berpengaruh terhadap 
variabel Penjualan (Y) sebesar 38,4% 
sedangkan sisanya sebesar 61,6% dipengaruhi 
oleh faktor lain. 
Diperoleh nilai R-square sebesar 0,508  maka 
dapat disimpulkan bahwa variabel kualitas 
produk (X1) dan Promosi (X2) berpengaruh 
terhadap variabel Penjualan (Y) sebesar 50,8% 
sedangkan sisanya sebesar 49,2% dipengaruhi 
oleh faktor lain yang tidak dilakukan 
penelitian. 

Tabel 10. Hasil Uji T (Uji Parsial) 
Berdasarkan tabel 10 diperoleh nilai t hitung > 
t tabel atau (7,187 > 1,989) Hal tersebut juga 
diperkuat dengan nilai ρ value < Sig.0,05 atau 
(0,000 < 0,05). Dengan demikian maka H0 
ditolak dan H1 diterima, hal ini menunjukkan 
bahwa terdapat pengaruh yang positif dan 
signifikan secara parsial antara kualitas 
produk terhadap Penjualan pada UD. Hasanah 

Tabel 11. Uji F (Simultan) 
Berdasarkan tabel 11 diperoleh nilai F hitung >  
F tabel atau (42,339 > 2,720), hal ini juga 
diperkuat dengan  ρ value < Sig.0,05 atau 
(0,000 < 0,05). Dengan demikian maka H0 
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ditolak dan H3 diterima, hal ini menunjukkan 
bahwa terdapat pengaruh yang positif dan 
signifikan secara simultan antara kualitas 
produk dan Promosi terhadap Penjualan pada 
UD. Hasanah. 

Pembahasan 

Pengaruh Kualitas Produk (X1) Terhadap 
Penjualan (Y) dan Pengaruh Promosi (X2) 
Terhadap Penjualan (Y) 
Berdasarkan hasil statistik, diperoleh nilai R 
(koefisien korelasi)  sebesar 0,619 artinya 
variabel independen mempunyai tingkat 
pengaruh yang kuat terhadap variabel 
dependen. Kontribusi pengaruh kualitas 
produk (X1) terhadap Penjualan (Y) adalah 
0,384 atau sebesar 38,4% sedangkan sisanya 
61,6% dipengaruhi oleh faktor lain. Hal ini 
menunjukkan bahwa kualitas produk yang 
tinggi akan meningkatkan Penjualan. Dari 
pengujian hipotesis diperoleh t hitung > t tabel 
atau (7,187 > 1,989), hal ini diperkuat dengan 
probability 0,000 < 0,05, dengan demikian H0 
ditolak dan H1 diterima artinya terdapat 
pengaruh yang positif dan signifikan secara 
parsial antara kualitas produk terhadap 
Penjualan pada UD. Hasanah. Hasil penelitian 
ini konsisten dengan penelitian Sukaatmadja, 
ISSN 2355-0759 Vol. 1, No.1, Mei 2013 dimana 
dalam penelitiannya menghasilkan 
kesimpulan bahwa secara parsial kualitas 
produk terbukti berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap Penjualan, dan ini sesuai 
dengan pendapat (Kotler & Amstrong, 2011) 
kualitas produk adalah “the ability of a 
product to perform its functions, it includes 
the product`s overall durability, reliability, 
precision, ease of operation and repair, and 
other valued attributes” yang artinya 
kemampuan sebuh produk dalam 
memperagakan fungsinya, hal itu termasuk 
keseluruhan durabilitas, realibilitas, ketepatan, 
kemudahan pengoperasian dan reparasi 
produk juga atribut produk lainnya. 
Berdasarkan hasil statistik, diperoleh nilai R 
(koefisien korelasi)  sebesar 0,649 artinya 
variabel Promosi (X2) terhadap Penjualan (Y) 
mempunyai tingkat pengaruh yang kuat 
dengan kontribusi pengaruh sebesar 0,421 atau 
42,1% sedangkan sisanya 57,9% dipengaruhi 

oleh faktor lain. Hal ini menunjukkan bahwa 
Promosi yang tinggi akan meningkatkan 
Penjualan. Dari pengujian hipotesis diperoleh t 
hitung > t tabel atau (7,775 > 1,989) hal itu juga 
dibuktikan dengan signifikansi 0,000 < 0,05. 
Dengan demikian maka H0 ditolak dan H1 
diterima, hal ini menunjukkan bahwa terdapat 
pengaruh yang positif dan signifikan secara 
parsial antara Promosi terhadap Penjualan 
pada UD. Hasanah. Hasil penelitian ini 
konsisten dengan penelitian Geraldy 
Tambajong, ISSN 2303-1174  Vol.1 No.3 2013 
dimana dalam penelitiannya menghasilkan 
kesimpulan bahwa Promosi secara parsial 
memiliki pengaruh terhadap Penjualan, dan 
ini sesuai dengan Kotler dan Amstrong 
(2014:77) “Promosi adalah aktivitas yang 
mengkomunikasikan keunggulan produk dan 
membujuk pelanggan untuk membeli produk 
tersebut”. 
 
Pengaruh Kualitas Produk (X1) dan Promosi 
(X2) Terhadap Penjualan (Y) 
Berdasarkan hasil penelitian, menunjukkan 
bahwa kualitas produk (X1) dan Promosi (X2) 
berpengaruh positif terhadap Penjualan pada 
UD. Hasanah. dengan diperoleh persamaan 
regresi Y = 10,116 + 0,329X1 + 0,429X2. Hasil 
analisis regresi ini menunjukkan koefisien dari 
masing-masing variabel bertanda positif, 
artinya semakin baik kualitas produk dan 
Promosi maka akan semakin baik pula 
Penjualan pada UD. Hasanah, sebaliknya 
semakin rendah kualitas produk dan Promosi 
maka akan semakin rendah pula Penjualan. 
Sedangkan tingkat hubungannya atau 
pengaruh antara variabel bebas dengan 
variabel terikat diperoleh sebesar 0,713 artinya 
memiliki memiliki hubungan atau pengaruh 
yang kuat. Kontribusi pengaruh kualitas 
produk dan Promosi adalah sebesar 50,8% 
sedangkan sisanya sebesar 49,2% dipengaruhi 
oleh faktor lain. 
Dari pengujian hipotesis diperoleh  F hitung > 
Ftabel atau (42,339 > 2,720), hal tersebut juga 
diperkuat dengan probability 0,000 < 0,05. 
Dengan demikian H0 ditolak dan H3 diterima. 
Artinya terdapat pengaruh positif dan 
signifikan secara simultan antara kualitas 
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produk Promosi terhadap Penjualan pada UD. 
Hasanah. Hasil penelitian ini konsisten dengan 
penelitian Muhammad Irfan Nasution, 
ISSN2089-3590, Vol 7, No.1,Th, 2017 yang 
berkesimpulan terdapat pengaruh antara 
kualitas produk dan Promosi terhadap 
Penjualan dengan kontibusi 51,62%. Pengujian 
hipotesis secara simultan diperoleh nilai 
signifikansi 0,000 < 0,05 yang berarti kualitas 
produk dan Promosi berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap Penjualan, dan ini sesuai 
dengan pendapat Kotler dan Keller (2014:138), 
mengatakan “Perasaan yang dirasakan oleh 
pelanggan sebagai akibat dari terpenuhinya 
harapan dan keinginan atas produk yang 
dibelinya serta dapat memiliki manfaat yang 
tepat”. 

4. Simpulan dan Saran 

Simpulan 

Kualitas produk berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap Penjualan dengan tingkat 
hubungan sebesar 0,619 artinya memiliki 
hubungan atau pengaruh yang kuat dengan 
kontribusi pengaruh sebesar 38,4%. Pengujian 
hipotesis diperoleh t hitung > t tabel atau 
(7,187 > 1,989), hal ini diperkuat dengan 
probability 0,000 < 0,05, dengan demikian H0 
ditolak dan H1 diterima artinya terdapat 
pengaruh yang positif dan signifikan secara 
parsial antara kualitas produk terhadap 
penjualan pada UD. Hasanah. 
Promosi berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap Penjualan dengan tingkat hubungan 
sebesar 0,649 artinya memiliki hubungan atau 
pengaruh yang kuat dengan kontribusi 
pengaruh sebesar 42,1%. Pengujian hipotesis 
diperoleh t hitung > t tabel atau (7,775  > 
1,989), hal ini diperkuat dengan probability 
0,000 < 0,05, dengan demikian H0 ditolak dan 
H2 diterima artinya terdapat pengaruh yang 
positif dan signifikan secara parsial 
antarapromosi terhadap penjualan pada UD. 
Hasanah. 
Kualitas produk dan promosi berpengaruh 
positif terhadap penjualan dengan persamaan 
regresi Y = 10,116 + 0,329X1 + 0,429X2. Apabila 
Kualitas produk dan promosi mengalami 

kenaikan, maka penjualan juga akan 
meningkat. Demikian pula sebaliknya, jika 
Kualitas produk dan promosi rendah maka 
penjualan juga akan mengalami penurunan. 
Tingkat hubungannya atau pengaruh antara 
variabel bebas dengan variabel terikat 
diperoleh sebesar 0,713 artinya memiliki 
hubungan atau pengaruh yang kuat. 
Sedangkan kontribusi pengaruh promosi dan 
kualitas Produk secara simultan adalah 
sebesar 50,8% sedangkan sisanya sebesar 
49,2% dipengaruhi faktor lain. Dari pengujian 
hipotesis diperoleh nilai F hitung > F tabel 
atau  (42,339 > 2,720), hal tersebut juga 
diperkuat dengan probability 0,000 < 0,05. 
Dengan demikian H0 ditolak dan H3 diterima. 
Artinya terdapat pengaruh positif dan 
signifikan secara simultan antara Kualitas 
produk dan promosi terhadap penjualan pada 
UD. Hasanah. 

Saran 

Variabel kualitas produk di peroleh  rating 
score sebesar 3,82 dimana responden yang 
menjawab  kurang setuju, tidak setuju dan 
sangat tidak setuju total mencapai 34,7%. 
Untuk lebih baik lagi perusahaan perlu 
menambah ragam dan ukuran produk yang 
bervariasi yang lebih banyak sehingga 
pelanggan memiliki banyak pilihan dan dapat 
menyesuaiakan pilihannya. 
Variabel promosi, di peroleh rating score 
sebesar 3,84 dimana responden yang 
menjawab  kurang setuju, tidak setuju dan 
sangat tidak setuju total mencapai 35,2%. 
Untuk lebih baik lagi perusahaan harus dapat 
memberikan jaminan bahwa promosi yang 
diberikan sesuai dengan pesanan pelanggan 
dan komitmen perusahaan tentang pelayanan 
ketepatan pengiriman dapat ditingkatkan. 
Variabel Penjualan diperoleh rating score 
sebesar 3,92 dimana responden yang 
menjawab  kurang setuju, tidak setuju dan 
sangat tidak setuju total mencapai 28,7%. 
Untuk lebih baik lagi perusahaan harus aktif 
menginventarisir produk dan kebutuhan 
pelanggan yang kedepan dikehendaki 
sehingga perusahaan dapat menyediakan 
sesuai yang dibutuhkan. 
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