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Pengaruh Marketing Mix Terhadap Penjualan (Studi Pada Toko 

Pakaian Bekas Remaja) 

 

Nama : Denis Kurniawan 

NPM : 1442010063 

 

ABSTRAK 

 

Keputusan pemasaran seringkali berkaitan erat dengan empat masalah pokok, yakni 

produk, harga, tempat, dan promosi yang merupakan varibel-variabel dalam marketing 

mix. Dalam memilih sebuah produk konsumen tentunya memiliki kriteria evaluasi 

diantaranya adalah bagaimana kualitas produk, harga serta pelayanan yang diberikan 

dan tentunya marketing yang baik. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan 

melihat seberapa pengaruhnya marketing mix terhadap penjualan pada toko pakaian 

bekas di kota Surabaya. Teknik pengumpulan datanya dengan menggunakan kuesioner, 

populasi dalam penelitian ini para konsumen yang datang dan membeli pakaian bekas 

toko, sampel dalam penelitian ini sebanyak 40 responden. Pengambilan sampelnya, 

menggunakan teknik purposive sampling dimana konsumen yang memeli pakaian 

bekas. Teknik analisis data dan uji hipotesis menggunakan analisis regresi linier 

berganda dimana untuk menentukan ketepatan prediksi dan pengaruh yang terjadi 

antara variabel independen dan dependen. Hasil analisis menunjukkan bahwa secara 

simultan (Uji F) variabel bebas Product (X1), Price (X2), Place (X3), Promotion (X4) 
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secara simultan bersama-sama mempunyai pengaruh terhadap variabel terikat Tingkat 

penjualan (Y) pada toko pakaian bekas Senja SecondBrand. Sementara itu secara 

parsial (uji T) variabel yang berpengaruh secara signifikan adalah Product dan Price, 

sedangkan Place dan Promotion memiliki pengaruh tetapi tidak signifikan terhadap 

keputusan konsumen dan tingkat penjualan pada toko pakaian bekas Senja 

SecondBrand.  

Kata kunci : Marketing mix, Penjualan  

 

ABSTRACT 

Marketing decisions are often closely related to four main issues, namely product, 

price, place,and promotion which are variables in the marketing mix. In choosing a 

consumer product, it certainly has evaluation criteria including how the quality of the 

product, price and services provided and of course good marketing. This study aims to 

determine and see how much influence the marketing mix has on sales at used clothing 

stores in the city of Surabaya. Data collection techniques using a questionnaire, the 

population in this study the consumers who come and buy used clothing stores, the 

sample in this study were 40 respondents. Sampling, using a purposive sampling 

technique where consumers who buy used clothing. Data analysis techniques and 

hypothesis testing use multiple linear regression analysis where to determine the 

accuracy of predictions and the influence that occurs between the independent and 

dependent variables. The analysis shows that simultaneously (Test F) independent 

variables Product (X1), Price (X2), Place (X3), Promotion (X4) simultaneously have 

an influence on the dependent variable Sales level (Y) in used clothing stores 

SecondBrand Twilight. Meanwhile partially (T test) the variables that significantly 
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