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Abstract. Consumer satisfaction is a measurement of consumers or users of company products 

or services who are very happy with the products or services received. Discounts are discounts 

given by marketers to consumers as a reward for certain activities of a pleasant purchase for 

marketers. Sales volume is an achievement that is expressed quantitatively from a physical 

point of view of a product and is something that indicates the ups and downs of sales which are 

expressed in terms of units, kilos, tonnes or liters.This research uses descriptive quantitative 

research. The data analysis technique used in this study is multiple linear regression analysis. 

The measurement scale used is a Likert scale. Simultaneously, there is a significant influence 

between customer satisfaction and discount variables on sales volume. While partially found 

that the customer satisfaction variable has a significant effect on sales volume. Partially found 

that the discount variable has a significant effect on sales volume. 
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I. PENDAHULUAN 

Pada era saat ini dalam dunia usaha, 

persaingan merupakan hal yang sudah umum 

terjadi di berbagai tempat. Persaingan bisnis 

yang ketat membuat setiap perusahaan untuk 

dapat saling berkompetensi untuk 

mempertahankan eksistensinya. Perusahaan 

juga perlu memperhatikan efektifitas dan 

efisiensi dalam mengunakan berbagai strategi 

pemasaran yang ada untuk mencapai visi 

misi yang ditetapkan. Kegiatan pemasaran 

dapat diartikan sebagai kegiatan manusia 

yang langsung berkaitan dengan pasar 

dimana dalam hal ini perusahaan berupaya 

untuk menciptakan dan menjual produk 

kepada berbagai pihak dengan maksud 

tertentu. Tujuan mengunakan kegiatan 

pemasaran adalah untuk meningkatkan 

hubungan perusahaan dengan konsumen 

karena dengan hubungan yang baik dapat 

menguntungkan bagi perusahaan dalam 

meningkatkan laba. Untuk meningkatkan 

laba, perusahaan juga harus dapat 

meningkatkan volume penjualan dalam 

perusahaan karena tanpa adanya peningkatan 

dalam volume penjualan, maka perusahaan 

tidak akan mendapatkan laba yang 

diinginkannya. 

 Kepuasan konsumen merupakan 

pengukuran konsumen atau pengguna produk 

perusahaan atau jasa yang sangat senang 

dengan produk-produk atau jasa yang 

diterima. Kepuasan konsumen menjadi 

penilaian evaluatif purna beli yang dihasilkan 

dari seleksi pembelian spesifik yang 

berhubungan erat dengan keinginan 

pelanggan untuk mencapai nilai bagi 

pelanggan yang maksimum. 

Berdasarkan pada penelitian terdahulu 

yang dilakukan oleh Susetiyo, dkk (2016) 

yang berjudul pengaruh kualitas produk, 

kualitas pelayanan dan kepuasan pelanggan 

terhadap penjualan karet di PT. Perkebunan 

Nusantara III (Persero) dimana hasil 

mailto:wilyjulitawaty@yahoo.com


Vol. 7 No. 2. Des 2021                                          p-ISSN: 2476-910X 

                                                                                                                      e- ISSN: 2621-8291  

                                                                                                           

Jurnal Bisnis Kolega  21 

penelitian menunjukkan bahwa kualitas 

produk, kualitas pelayanan dan kepuasan 

konsumen memiliki pengaruh terhadap 

penjualan produk dalam perusahaan sehingga 

pertimbangan dan peningkatan kualitas 

produk, kualitas pelayanan dan kepuasan 

pelanggan sangat dibutuhkan untuk 

meningkatkan penjualan perusahaan. 

 Penelitian oleh Sumartini dan Tias 

(2019) yang berjudul analisis kepuasan 

konsumen untuk meningkatkan volume 

penjualan kopi Kala Senja dimana hasil 

penelitian menunjukkan bahwa kepuasan 

konsumen memiliki pengaruh terhadap 

volume penjualan sehingga kepuasan 

konsumen yang baik akan dapat 

meningkatkan volume penjualan. Pemasar 

mengetahui bahwa akan lebih 

menguntungkan untuk mempertahankan 

konsumen yang telah ada dibanding 

menggantinya dengan konsumen baru. 

Sehingga memastikan konsumen yang ada 

sekarang mendapatkan kepuasan dari 

pembelian dan penggunaan produknya 

merupakan perhatian utama bagi setiap 

pemasar produk dari perusahaan. 

 Diskon merupakan potongan harga yang 

diberikan oleh pemasar kepada konsumen 

sebagai penghargaan atas aktivitas tertentu dari 

pembelian yang menyenangkan bagi pemasar. 

Penetapan harga diskon dilakukan untuk lebih 

menarik pembeli agar membeli dalam jumlah 

tertentu. Disamping tujuan menarik pembeli, 

juga untuk memenangkan persaingan dengan 

penjualan sejenis lainnya 

Berdasarkan penelitian yang 

dilakukan oleh Usman, dkk (2019) yang 

berjudul analisis penerapan potongan harga 

terhadap tingkat penjualan pada PT. PLN 

(Persero) Unit Layanan Pelanggan (ULP) 

Manado Selatan. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa adanya peningkatan 

pada penjualan perusahaan setelah 

perusahaan menerapkan program potongan 

harga kepada konsumen dibandingkan 

sebelumnya ketika konsumen belum 

mendapatkan potongan harga.  

 Begitu pula penelitian oleh Rahmatya 

(2017) yang berjudul pengaruh potongan 

harga, garansi dan variasi produk terhadap 

volume penjualan sepeda motor Honda pada 

dealer MPM Motor Pare. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa potongan harga 

memiliki pengaruh terhadap volume 

penjualan sehingga penerapan potongan 

harga atau diskon yang baik akan dapat 

meningkatkan volume penjualan. 

 Volume penjualan adalah pencapaian 

yang dinyatakan secara kuantitatif dari segi 

fisik suatu produk dan merupakan sesuatu 

yang menandakan naik turunnya penjualan 

yang dinyatakan dalam bentuk unit, kilo, ton 

atau liter. Untuk meningkatkan volume 

penjualan, perusahaan harus mampu 

memasarkan produknya dengan baik kepada 

para konsumen. Untuk itulah kegiatan 

pemasaran perusahaan akan sangat 

berpengaruh terhadap volume penjualan. 

Meningkatnya volume penjualan dapat 

dicapai jika strategi yang diterapkan dalam 

perusahaan tepat untuk menarik konsumen 

membeli produk yang ditawarkan 

perusahaan. 

PT. Atmindo Tbk merupakan sebuah 

perusahaan yang memproduksi steam boiler. 

Perusahaan ini awalnya merupakan 

perbengkelan khusus untuk pembuatan dan 

perbaikan peralatan dan mesin-mesin 

perkebunan di Sumatera Utara. Kegiatan 

bengkel ini meluas hingga pemasangan dan 

perbaikan diesel perkebunan, pembuatan dan 

pembangunan kerangka besi dan peralatan 

lengkap pabrik kelapa sawit sehingga pada 

akhirnya bengkel ini beralih menjadi 

perusahaan yang berdiri sendiri dalam bidang 

usaha boiler. 

Fenomena masalah dalam PT. 

Atmindo Tbk adalah kepuasan konsumen 

terhadap produk yang ditawarkan perusahaan 

mulai mengalami penurunan. Hal tersebut 

disebabkan oleh produk yang diterima 

konsumen terkadang terdapat kurang sesuai 

harapan konsumen seperti lecet. Adapun 

produk yang diberikan juga tidak tahan lama 

sehingga harus sering dilakukan perbaikan. 

Tidak hanya dalam segi produk saja, akan 

tetapi terdapat penyebab lainnya seperti 

pemberian layanan yang tidak memuaskan 

karena karyawan tidak dapat diandalkan 

dalam memberikan informasi lengkap 

mengenai produk. 
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 Fenomena masalah dalam PT. 

Atmindo, Tbk adalah perusahaan tidak 

memberikan diskon kepada seluruh 

konsumen yang melakukan pembelian pada 

produknya sebab diskon yang diberikan 

perusahaan hanya untuk konsumen yang 

telah sering melakukan pembelian atau 

minimal 5 kali pembelian kembali. Di sisi 

lain, produk tersebut merupakan produk 

boiler yang tidak memungkinkan konsumen 

untuk sering membeli ataupun melakukan 

pembelian dalam jumlah yang banyak. 

Penyebab lainnya adalah walaupun 

perusahaan memberikan diskon, diskon yang 

diberikan masih dapat dikatakan minim 

seperti hanya sebesar 1% sampai dengan 5% 

saja dari harga produk yang ditawarkan. 

 Fenomena masalah dalam PT. 

Atmindo, Tbk adalah perusahaan 

mendapatkan banyak pesaing barunya dalam 

memasarkan boiler tersebut. Persaingan 

tersebut mulai membuat penjualan pada 

perusahaan mulai mengalami penurunan 

pada beberapa tahun terakhir ini. dapat 

dilihat bahwa laba tahun berjalan pada 

perusahaan sedang mengalami penurunan di 

mulai dari tahun 2018 sampai dengan tahun 

2020 saat ini. Penurunan juga dapat terlihat 

pada tahun 2019 dimana laba yang 

didapatkan pada tahun 2018 adalah sebesar 

Rp. 39.082.873.015 sedangkan laba yang 

didapatkan pada tahun 2019 adalah Rp. 

32.352.159.254. Penurunan laba yang terjadi 

selama 1 tahun adalah sebesar Rp. 

6.730.713.761. Dengan demikian dapat di 

ketahui bahwa menurunnya laba yang di 

dapatkan oleh perusahaan tidak lain karena 

terjadinya penurunan pada kemampuan 

perusahaan dalam menjual produknya dan 

pada akhirnya menurunkan volume 

penjualan. 

 

II. TINJAUAN PUSTAKA 

Menurut Sudaryono (2016:78), 

Kepuasan lebih banyak didefinisikan dari 

perspektif pengalaman konsumen setelah 

mengkonsumsi atau menggunakan suatu 

produk atau jasa. Kepuasan adalah respon 

pemenuhan dari konsumen. Kepuasan 

merupakan hasil dari penilaian konsumen 

bahwa produk atau jasa pelayanan telah 

memberikan tingkat kenikmatan di mana 

tingkat pemenuhan ini bisa lebih atau kurang. 

Menurut Djunaidi (2020:31), 

kepuasan konsumen merupakan hasil 

perbandingan yang dirasakan antara kinerja 

produk dengan kesesuaian harapan yang 

diinginkan konsumen setelah melakukan 

pembelian, jika produk sesuai atau 

melampaui harapan konsumen, maka 

konsumen akan merasa puas dan sebaliknya, 

jika konsumen tidak sesuai dengan harapan, 

maka konsumen tidak merasa puas. 

Menurut Indahningwati (2019:4), 

kepuasan konsumen adalah perasaan senang 

atau kecewa seseorang yang muncul setelah 

membandingkan kinerja atau hasil suatu 

produk yang dipikirkan terhadap kinerja atau 

hasil yang diharapkan. Jika kinerja berada di 

bawah harapan, konsumen tidak puas. Jika 

kinerja memenuhi harapan, konsumen puas. 

Jika kinerja di atas atau melampaui harapan, 

konsumen amat puas atau senang. 

Menurut Tjiptono dan Diana 

(2019:116), kepuasan konsumen merupakan 

konsep pokok dalam teori dan praktik 

pemasaran kontemporer. Kepuasan 

konsumen dipandang sebagai elemen utama 

yang menentukan keberhasilan sebuah 

organisasi pemasaran, baik organisasi bisnis 

maupun nirlaba. Pemenuhan kepuasan 

konsumen diyakini merupakan syarat guna 

mewujudkan tujuan organisasi.  

Menurut Nuralam (2017:57), 

“Kepuasan konsumen (pelanggan) 

merupakan konsep utama baik dalam teori 

maupun dalam praktik pemasaran, serta 

menjadi tujuan sentral bagi seluruh aktivitas 

bisnis.” 

Menurut Firmansyah (2018:132), 

“Kepuasan pelanggan adalah pengukuran 

pelanggan atau pengguna produk perusahaan 

atau jasa sangat senang dengan produk-

produk atau jasa yang diterima.” 

Berdasarkan pada penjelasan dari 

para ahli di atas, dapat disimpulkan bahwa 

kepuasan konsumen merupakan hasil 

perbandingan yang dirasakan antara kinerja 

produk dengan kesesuaian harapan yang 

diinginkan konsumen setelah melakukan 

pembelian, jika produk sesuai atau 

melampaui harapan konsumen, maka 
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konsumen akan merasa puas dan sebaliknya, 

jika konsumen tidak sesuai dengan harapan, 

maka konsumen tidak merasa puas. 

1. Menurut Saleh (2016:10), supaya proses 

kepuasan konsumen berlangsung dengan 

baik, setiap unsur pengukuran harus 

berperan dengan baik, salah satu saja dari 

unsur tidak berjalan dengan baik, tentu 

kepuasan konsumen tersebut akan 

terganggu. Komunikator 

2. Pesan 

3. Saluran 

4. Komunikan 

5. Efek/Dampak 

6. Umpan Balik 

 

Diskon 
 Menurut Zebua (2018:95), “Potongan 

harga merupakan pengurangan dari harga 

yang sesungguhnya dan diwujudkan dalam 

bentuk tunai atau berupa pemberian barang.” 

Menurut Sukoco (2018:102), 

potongan harga merupakan bentuk promosi 

yang dapat diterapkan pada perusahaan skala 

besar maupun kecil. Konsumen sangat 

antusias dengan strategi potongan harga 

meski laba perusahaan tidak sebesar ketika 

menjual dengan harga normal. Sesuai dengan 

tujuan awal promosi penjualan merupakan 

bentuk penjualan jangka pendek dan 

bertujuan meningkatkan penjualan dengan 

cepat. 

Menurut Jannah (2019:166), “Diskon 

adalah salah satu strategi penjualan yang bisa 

menarik minat beli konsumen sehingga 

pastikan memberikan diskon kepada 

konsumen agar mereka semakin tertarik 

dengan produk yang dijual.” 

Menurut Wahyu (2019:150), “Rabat 

disebut juga diskon. Rabat adalah potongan 

harga yang diberikan penjual kepada pembeli 

yang biasanya diberikan dalam bentuk 

persen.” 

Menurut Mahardika, dkk. (2017:93), 

“Diskon atau potongan harga merupakan 

pengurangan harga pembelian yang harus 

dibayarkan oleh pembeli dari harga yang 

seharusnya dibayarkan. Diskon diberikan 

untuk menarik perhatian pembelian.” 

Berdasarkan pada penjelasan dari 

para ahli di atas, dapat disimpulkan bahwa 

diskon atau potongan harga merupakan 

pengurangan yang diberikan oleh penjual 

dari harga pembelian produk yang 

sesungguhnya dan diwujudkan dalam bentuk 

tunai atau berupa pemberian barang. 

Menurut Zebua (2018:95), terdapat 

beberapa jenis pengukuran potongan harga 

yang bisa diberikan yaitu: 

1. Potongan Kuantitas 

2. Potongan Dagang 

3. Potongan Tunai 

4. Potongan Musiman 

 

Volume Penjualan 

 Menurut Ngalimun, dkk. (2019:229), 

“Volume penjualan adalah total penjualan 

yang dinilai dengan unit oleh perusahaan 

dalam periode tertentu untuk mencapai laba 

yang maksimal sehingga dapat menunjang 

pertumbuhan perusahaan.” 

Menurut JUD (2016:96), “Penjualan 

adalah salah satu fungsi dari perusahaan di 

samping fungsi produksi dan administrasi 

yang bertujuan untuk menjual sebanyak-

banyaknya untuk memperoleh keuntungan 

sebesar-besarnya.” 

Menurut Soemohadiwidjojo 

(2017:61), “Volume penjualan (sales 

volume) adalah jumlah produk yang terjual 

dalam jangka waktu satu tahun dimana 

satuan yang digunakan bergantung pada 

barang yang dijual.” 

 Berdasarkan pada pendapat dari para 

ahli di atas, dapat disimpulkan bahwa volume 

penjualan (sales volume) adalah jumlah 

produk yang terjual dalam jangka waktu satu 

tahun dimana satuan yang digunakan 

bergantung pada barang yang dijual. 

 Menurut Ngalimun, dkk. (2019:229), 

terdapat beberapa indikator dari volume 

penjualan yaitu: 

1. Mencapai volume penjualan. 

2. Mendapatkan laba. 

3. Menunjang pertumbuhan perusahaan. 

   

III. METODE PENELITIAN 

Lokasi dan Waktu Penelitian  

 Lokasi dilakukannya penelitian 

adalah: PT. Atmindo, Tbk. yang beralamat di 

jalan Sei Blumei KM 2.4 No. 30, Tanjung 

Morawa. Pemilihan lokasi ini dilakukan 
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secara sengaja dengan pertimbangan bahwa 

adanya kesediaan perusahaan memberikan 

informasi yang diperlukan sesuai dengan 

penelitian. Waktu penelitian direncanakan 

dari bulan Juli 2020 sampai dengan April 

2021. 

 

Populasi dan Sampel 

 Populasi penelitian yang akan 

digunakan dalam penelitian ini adalah 

seluruh konsumen melakukan pembelian 

produk pada perusahaan selama periode 2019 

sebanyak 131 konsumen. Berdasarkan 

perhitungan yang telah dilakukan, maka 

dengan demikian dapat diketahui bahwa 

jumlah dari sampel yang akan digunakan 

dalam penelitian ini adalah: sebanyak 99 

konsumen. 

 

Teknik Pengumpulan Data 

Dalam penelitian ini, teknik 

pengumpulan data yang digunakan terkait 

permasalahan yang diteliti oleh peneliti 

adalah sebagai berikut : 

1. Kuesioner (Angket) 

Kuesioner di bagikan kepada konsumen.  

2. Wawancara  

Wawancara dilakukan kepada beberapa 

konsumen perusahaan pada awal 

penelitian untuk mencari tahu tentang 

fenomena-fenomena atau masalah-

masalah yang terjadi di perusahaan.  

3. Studi pustaka 

Studi pustaka yang digunakan dalam 

penelitian ini yaitu : buku-buku dan 

jurnal yang berhubungan dengan variabel 

dalam penelitian  

4. Studi dokumentasi  

Studi dokumentasi yang diperoleh dari 

sejarah perusahaan, struktur organisasi, 

visi dan misi. 

 

Jenis dan Sumber Data 

 Jenis penelitian ini adalah penelitian 

kuantitatif yang berupa data-data yang 

berupa angka yang karakteristiknya selalu 

dalam bentuk numerik seperti data 

pendapatan, jumlah penduduk, tingkat 

konsumsi, bunga bank dan sebagainya. 

 Ada dua sumber data berdasarkan 

sumbernya yang umumnya digunakan dalam 

penelitian yaitu : 

1. Data Primer 

 Merupakan data yang diambil dari 

sumbernya, serta belum pernah 

dipublikasi oleh instansi tertentu. 

Umumnya  dihasilkan dari kegiatan 

survei lapangan dan dengan 

menggunakan instrumen seperti 

kuesioner, daftar pertanyaan dan lainnya. 

2. Data Sekunder 

Merupakan data yang telah diolah dan 

dipublikasi oleh instansi tertentu misalnya 

data yang dipublikasi oleh Badan Pusat 

Statistik, Bank Indonesia maupun lembaga 

lainnya. 

 

Uji Validitas dan Uji Reabilitas 

Kriteria pengujian validitas adalah 

sebagai berikut : 

1. Jika nilai rhitung > rtabel, item dapat 

dinyatakan valid. 

2. Jika nilai rhitung < rtabel, item dinyatakan 

tidak valid. 

 Uji reliabilitas digunakan untuk 

mengetahui keajekan atau konsistensi alat 

ukur yang biasanya menggunakan 

kuesioner. Metode yang sering digunakan 

dalam penelitian untuk mengukur skala 

rentangan adalah Cronbach Alpha dimana 

jika nilai Cronbach Alpha > 0,6 maka akan 

di anggap reliabel.  

 

Teknik Analisis Data 

Uji Asumsi Klasik 

Uji asumsi klasik terdiri dari : 

1. Uji Normalitas 

 Uji normalitas residual digunakan untuk 

menguji apakah nilai residual yang 

dihasilkan dari regresi terdistribusi secara 

normal atau tidak. Beberapa metode uji 

normalitas yaitu dengan melihat grafik 

Histogram dimana data jika bentuk grafik 

histogram mengikuti kurva normal yang 

membentuk gunung atau lonceng, data 

akan berdistribusi normal. Sedangkan 

Normal P-P Plot of Regression jika 

bentuk grafik Normal Probability Plot of 

Regression mengikuti garis diagonal 

normal maka data akan dianggap 

berdistribusi normal. Untuk pengujian 

One Sample Kolmogorov Smirnov. Jika 
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nilai signifikansi > 0,05, maka data 

berdistribusi normal 

2. Uji Multikolinieritas 

 Uji multikolinearitas diperlukan untuk 

mengetahui keadaan model regresi 

ditemukan adanya korelasi yang 

sempurna atau mendekati sempurna antar 

variabel independen dimana model 

regresi yang baik seharusnya tidak terjadi 

korelasi yang sempurna atau medekati 

sempurna diantara variabel bebas. 

Metode uji multikolinieritas  yang umum 

digunakan yaitu dengan melihat nilai 

Tolerance dan Variance Inflation Factor 

(VIF) pada model regresi dimana nilai 

VIF kurang dari 10 dan mempunyai 

angka Tolerance lebih dari 0,1. 

3. Uji Heteroskedastisitas 

 Uji heteroskedastisitas bertujuan menguji 

perbedaan variance residual suatu 

periode pengamatan ke periode 

pengamatan yang lain.  
 

Analisis Regresi Linier Berganda 

Model analisis penelitian yang 

digunakan untuk menjawab hipotesis 

penelitian adalah analisis regresi linear 

berganda (multiple linear regression). 

Analisis regresi linear berganda mempunyai 

formulasi sebagai berikut  

Y = a + b1X1 + b2X2 + e 

Keterangan :  

Y   = Volume penjualan   

a   = Konstanta 

b1-2 = Koefisien regresi  

X1  = Kepuasan Konsumen 

X2  = Diskon 

e    = Persentase kesalahan (5%) 

 

Uji Hipotesis 

Pengujian hipotesis dalam penelitian 

ini adalah : 

1. Uji Koefisien Determinasi (R2) 

 Semakin kecil nilai koefisien determinasi, 

hal ini berarti pengaruh variabel 

independen (X) terhadap variabel 

dependen (Y) semakin lemah. 

Sebaliknya, jika nilai koefisien 

determinasi semakin mendekati angka 1, 

maka pengaruh variabel independen 

terhadap variabel dependen semakin kuat. 

2. Uji Serempak (Uji F) 

 Uji F atau uji koefisien regresi digunakan 

untuk mengetahui apakah secara simultan 

variabel independen berpengaruh 

signifikan terhadap variabel dependen. 

Kriteria penilaian hipotesis pada uji F ini 

adalah : 

a. H0 Diterima apabila : Fhitung < Ftabel  

b. Hα Diterima apabila : Fhitung  > Ftabel  

3. Uji Parsial (Uji t) 

 Uji t atau uji koefisien regresi secara 

parsial digunakan untuk mengetahui 

apakah secara parsial variabel 

independen berpengaruh secara 

signifikan atau tidak terhadap variabel 

dependen. Kriteria penilaian hipotesis 

pada uji t ini adalah : 

a. H0 Diterima apabila : thitung  <  ttabel  

b. Hα Diterima apabila : thitung  > ttabel  

 

IV. HASIL PENELITIAN DAN 

PEMBAHASAN 

Analisis Regresi Linear Berganda 

 Berikut hasil uji analisis regresi linear 

berganda yaitu : 

Tabel 1. 

Analisis Regresi Linier Berganda 
Model Unstandardized Coefficients 

B Std. Error 

1 (Constant) 1.057 2.491 

Kepuasan konsumen .317 .051 

Diskon .380 .066 

a. Dependent Variabel : Volume penjualan 

Sumber: Hasil Penelitian 2021 (Data diolah 

 

Y = 1,057 + 0,317 X1 + 0,380 X2  

 

1. Apabila kepuasan konsumen dan diskon 

tidak mengalami kenaikan atau konstan, 

maka volume penjualan sebesar 1,057. 

2. Setiap peningkatan kepuasan konsumen 

(X1) sebesar 1 satuan, maka volume 

penjualan akan meningkat sebesar 31,7%. 

3. Setiap peningkatan diskon (X2) sebesar 1 

satuan, maka volume penjualan akan 

meningkat sebesar 38%. 

 

Koefisien Determinasi 
Uji koefisien determinasi dapat dilihat di 

bawah ini : 
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Tabel 2. 

Koefisien Determinasi 
Model R R Square Adjusted R Square 

1 .645a .417 .404 

a. Predictors: (Constant), Diskon, Kepuasan konsumen 

b. Dependent Variable: Volume penjualan 

 Sumber: Hasil Penelitian 2021(Data diolah) 

 

Nilai Adjusted R Square diperoleh 

adalah 0,404. Hal ini berarti pengaruh 

kepuasan konsumen dan diskon terhadap 

volume penjualan adalah sebesar 40,4% dan 

sisanya 59,6% dipengaruhi oleh faktor-faktor 

lain yang berasal dari luar model penelitian 

ini seperti ekuitas merek, citra merek, harga, 

kualitas pelayanan, komunikasi dan variabel 

lainnya yang tidak diteliti dalam penelitian 

ini. 

 

Pengujian Hipotesis Secara Parsial (Uji t) 
 Berikut ini merupakan hasil 

pengujian hipotesis secara parsial: 

Tabel 3. 

Pengujian Parsial 
Model 

t Sig. 

1 (Constant) .424 .672 

Kepuasan konsumen 6.193 .000 

Diskon 5.785 .000 

a. Dependent Variabel : Volume penjualan 

Sumber: Hasil Penelitian 2021(Data diolah) 

Pada tabel di atas, nilai thitung pada 

kepuasan konsumen dan diskon lebih besar 

dari ttabel (1,984) sehingga dapat disimpulkan 

bahwa terdapat pengaruh positif dan 

signifikan antara variabel kepuasan 

konsumen dan diskon terhadap volume 

penjualan pada PT. Atmindo Tbk Tanjung 

Morawa. 

Pengujian Hipotesis Secara Simultan (Uji 

F) 
Berikut ini merupakan hasil pengujian 

hipotesis secara simultan: 

Tabel 7. 

Pengujian Simultan 
Model F Sig. 

1 Regression 34.271 .000a 

Residual   

Total   

a. Predictors: (Constant), Diskon, Kepuasan konsumen 

b. Dependent Variable: Volume penjualan 

Sumber: Hasil Penelitian 2021 (Data diolah) 

 

Berdasarkan tabel di atas, dapat 

dilihat bahwa nilai Fhitung  (34,271)  > 

Ftabel (3,09) dengan tingkat signifikan 0,00 

< 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa H0 

ditolak dengan pengertian bahwa terdapat 

pengaruh yang signifikan antara kepuasan 

konsumen dan diskon secara simultan 

terhadap volume penjualan. 

 

Pembahasan 
 Berdasarkan hasil penelitian yang 

telah dilakukan maka pembahasannya 

 sebagai berikut : 

1. Pengaruh Kepuasan konsumen 

Terhadap Volume penjualan 

Hasil pengujian secara parsial 

menggunakan uji-t, diketahui bahwa 

kepuasan konsumen berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap volume 

penjualan. Hal ini sejalan dengan 

penelitian yang dilakukan oleh Susetiyo, 

dkk (2016) dimana penelitiannya 

menunjukkan secara parsial maupun 

simultan kualitas produk, kualitas 

pelayanan dan kepuasan pelanggan 

berpengaruh positif signifikan terhadap 

penjualan. 

2. Pengaruh Diskon Terhadap Volume 

penjualan 

 Hasil pengujian hipotesis secara parsial 

 dengan menggunakan uji-t, diketahui 

bahwa variabel diskon berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap volume penjualan 

pada PT. Atmindo Tbk. Hal penelitian ini 

sejalan dengan penelitian yang dilakukan 

oleh Kartika dan Ginting (2015) dimana 

hasil penelitiannya menunjukkan bahwa 

baik secara parsial maupun simultan 

variabel biaya promosi dan potongan harga 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

penjualan. 

3. Pengaruh Kepuasan konsumen dan 

Diskon Terhadap Volume penjualan 

Hasil pengujian hipotesis secara simultan 

dengan menggunakan uji-F, diketahui 

bahwa variabel kepuasan konsumen dan 

diskon berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap volume penjualan pada PT. 

Atmindo Tbk.Nilai Adjusted R Square 

atau koefisien determinasi yang diperoleh 

adalah sebesar 0,404. Hal ini berarti 

besarnya pengaruh kepuasan konsumen 
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dan diskon terhadap volume penjualan 

adalah sebesar 40,4% dan sisanya 59,6% 

dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang 

berasal dari luar model penelitian ini 

seperti ekuitas merek, citra merek, harga, 

kualitas pelayanan, komunikasi dan 

variabel lainnya yang tidak diteliti dalam 

penelitian ini. 

Hal ini sejalan dengan penelitian yang 

dilakukan oleh Ramadani (2016) dimana 

penelitiannya menunjukkan secara 

parsial maupun simultan kualitas 

pelayanan, kepuasan konsumen dan 

volume penjualan memiliki pengaruh 

terhadap efektivitas pemasaran.Hal ini 

sejalan dengan penelitian yang dilakukan 

oleh Sujudi (2019) dimana hasil 

penelitiannya menunjukkan bahwa baik 

secara parsial maupun simultan variabel 

promosi penjualan dan kualitas 

pelayanan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap volume penjualan. 

 

V. KESIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan 

Berdasarkan dari hasil penelitian dan 

pembahasan, adapun kesimpulan dalam 

penelitian ini adalah sebagai berikut :  

1. Kepuasan Konsumen berpengaruh 

signifikan terhadap Volume Penjualan 

PT. Atmindo Tbk Tanjung Morawa. 

2. Diskon berpengaruh signifikan terhadap 

Volume Penjualan PT. Atmindo Tbk 

Tanjung Morawa. 

3. Kepuasan Konsumen dan Diskon 

berpengaruh signifikan terhadap 

Volume Penjualan PT. Atmindo Tbk 

Tanjung Morawa. 

 

Saran 

 Beberapa saran yang diajukan peneliti 

untuk perkembangan perusahaan antara lain 

sebagai berikut ini: 

1. Perusahaan disarankan dapat tetap 

menjaga kepuasan konsumennya karena 

walaupun perusahaan jarang menerima 

keluhan dari konsumen, akan tetapi 

perusahaan sering mendapatkan saran 

agar dapat lebih baik lagi. Terlebih lagi 

saat perusahaan melakukan program 

pengecekan kepuasan konsumen dan 

didapatkan bahwa perusahaan harus 

dapat terus melakukan perbaikan agar 

dapat lebih baik lagi kedepannya. 

Selebihnya, perusahaan dapat terus 

mempertahankan program yang dapat 

meningkatkan kepuasan konsumen 

seperti menanyakan keadaan konsumen 

dan sebagainya. 

2. Perusahaan disarankan agar dapat 

memberikan potongan harga yang 

menarik bagi seluruh konsumen yang ada 

karena masih ada beberapa konsumen 

yang dinilai kurang tertarik dengan 

potongan harga yang diberikan oleh 

perusahaan. Perusahaan juga dapat 

mempertimbangkan memberikan lebih 

banyak potongan harga karena dengan 

demikian konsumen akan semakin 

banyak melakukan pembelian pada 

perusahaan. 

3. Perusahaan disarankan agar dapat terus 

menjaga kepuasan konsumen dan juga 

memberikan potongan harga yang 

menarik sehingga dengan demikian 

konsumen akan terus melakukan 

pembelian pada produk yang ditawarkan 

oleh perusahaan dan perusahaan pun 

dapat mencapai volume penjualan yang 

telah ditetapkannya disertai dengan 

pencapaian laba yang diinginkan oleh 

perusahaan. 
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