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INTISARI

Penelitian ini bertujuan untuk menguji hubungan variabel dalam marketing mix
yaitu produk, harga, promosi dan lokasi pada PT. Hadji Kalla Toyota Kota
Palopo terhadap peningkatan volume pejualan. Marketing Mix merupakan
strategi pemasaran yang terdiri dari kajian tentang produk, strategi penentuan
harga produk, bauran promosi yang digunakan serta penentuan lokasi dan jalur
distribusi. Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif yang dilakukan pada
PT. Hadji Kalla Toyota Kota Palopo dengan teknik pengumpulan data
menggunakan kuesioner, observasi dan dokumentasi. Populasi dalam
penelitian ini adalah konsumen PT. Hadji Kalla Toyota Kota Palopo yang
dipilih dengan menggunakan teknik sampling purposive sampling. Metode
analisis data yang digunakan adalah regresi berganda, dimana data yang
dikumpulkan melalui kuesioner diuji menggunakan uji validitas dan realibilitas
dengan menggunakan alat statistik SEAf AMOS. Hasil pengujian menunjukkan
variabel dalam marketing mix yakni produk, harga, promosi dan lokasi
memiliki pengaruh positif dan signifikan dalam meningkatkan volume
penjualan dan variabel harga dan lokasi memiliki pengaruh paling besar dan
signifikan dalam meningkatkan volume penjualan.

Kata Kunci: Produk, Harga, Promosi, Lokasi



ABSTRACT

This study aims to examine the relationship between variables in the marketing
mix, namely product, price, promotion and location at PT. Hadji Kalla Toyota
Palopo City on the increase in sales volume. Marketing Mix is a marketing
strategy which consists of a study of the product, the strategy for determining
the price of the product, the promotional mix used and determining the location
and distribution channel. This research is a quantitative research conducted at
PT. Hadji Kalla Toyota Palopo City with data collection techniques using
questionnaires, observation and documentation. The population in this study
were consumers of PT. Hadji Kalla Toyota Palopo City selected using
purposive sampling technique. The data analysis method used is multiple
regression, where the data collected through a questionnaire is tested using
validity and reliability tests using SEM AMOS statistical tools. The test results
show that the variables in the marketing mix, namely product, price, promotion
and location have a positive and significant effect in increasing sales volume
and price and location variables have the greatest and most significant
influence in increasing sales volume.

Keywords: Product, Price, Promotion, Location



