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PRAKATA 

 

نَ  مُرْسَلِي ْ
ْ
بِيَاءِ وَال

ْ
ن
َ
لأ
ْ
فِ ا َ شْْ

َ
 أ

َ
مُ عَلَ

َ
لا  وَالسَّ

ُ
ة
َ
لا نَ وَالصَّ مِي ْ

َ
عَال

ْ
 لِِله رَبِّ ال

ُ
حَمْد

ْ
ال

ا بَعْد سَ  مَّ
َ
نَ أ جْمَعِي ْ

َ
لِهِ وَصَحْبِهِ أ

َ
 ا

َ
دٍ وَعَلَ ا مُحَمَّ

َ
دِن يِّ ُ 

Puji syukur penulis panjatkan kepada Allah swt. yang telah 

menganugerahkan ralhmalt, hidayah sertal kekualtaln lalhir daln baltin, sehingga penulis 

dapat menyelesaikan penulisan skripsi ini dengan judul “Pengaruh Variasi 

Produk, Pemasaran dan Pelayanan terhadap Pendapatan UMKM di Kota 

Palopo” setelah melalui proses yang panjang. 

Shallalwalt daln sallalm kepada Nabi Muhammad saw. Kepada palral kelualrgal, 

salhalbalt daln pengikut-pengikutnyal. Skripsi ini disusun sebalgali syalralt yang halrus 

diselesalikaln, gunal memperoleh gelalr salrjalnal dalam bilalng Malnaljemen Bisnis 

Syalrialh paldal Institut ALgalmal Islam Negeri (IAIN) Palopo. Penulisan skripsi ini 

dalpalt terselesalikaln berkalt balntualn, bimbingaln sertal dorongaln dari balnyalk pihalk 

wallalupun penulisan skripsi ini masih jaluh dari kaltal kesempurnaan. 

Peneliti menyalmpalikaln ucapan terima kasih yang talk terhinggal dengan 

penuh ketulusan halti daln keikhlasan kepada orang tual tercintal ALyalhalndal Muh. 

Talralwe daln Ibundal Sulehal yang senalntialsal memalnjaltkaln doal untuk keselalmaltaln 
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daln kesuksesaln dunial daln alkhiralt untuk putrinyal, memberi cintal, kalsih salyang 

sertal dukungaln dengan kealdalaln alpalpun selalmal ini. Teruntuk cintal pertalmal salyal, 

ALyalhalndal tercintal Muh. Talralwe, belialu memalng tidalk meralsalkaln pendidikaln di 

balngku kulialh tetalpi malmpu mengalntalrkaln alnalknyal mendalpaltkaln gelalr salrjalnal. 

Teruntuk Ibundal Sulehal, walnital yang salngalt hebalt yang sudalh membesalrkaln 

alnalknyal hinggal mendalpaltkaln gelalr salrjalnal. Yang tidalk hentinyal memberikaln 

kalsih sayang dengan penuh cintal daln selalu memberikan motivasi. Terima l kalsih 

sudah berjuang untuk kehidupan salyal, terimal kasih untuk semual do`al dan 

dukungan ibu sehingga salyal beraldal di titik ini. Terima kasih jugal untuk 

saudara(i)ku dan jugal temaln-temaln sertal kelualrgal besalr peneliti, yang selalmal ini 

telah membalntu daln mendoalkaln. Semoga Allah SWT. memberikaln palhallal yang 

berlipalt galndal sertal melimpalhkaln ralhmaltnyal kepada merekal, ALalmiin. Selalnjutnyal 

peneliti ucalpkaln terimal kalsih kepadasemual pihalk: 

1. Dr. ALbbals Lalngalji, S.ALg., M.ALg selalku Rektor UIN Palopo; Dr. Munir Yusuf, 

M.Pd selaku Wakil Rektor Bagian ALkaldemik daln Pengembangan kelembalgalaln, 

Dr. Masruddin, S.S., M. Hum. Selalku Walkil Rektor Balgialn ALdministralsi 

Umum, Perencalnalaln daln Keuangan daln Dr. Takdir Ishalk Palnggal, M..,M.K.M. 

selalku Wakil Rektor Belgian Kemalhalsiswalaln daln Kerjalsalmal yang telah 

membinal daln berupalyal meningkaltkaln mutu pergurualn tinggi ini, tempalt penulis 

menimbal ilmu pengetalhualn. 

2. Dr. Hj. ALnital Malrwing, S.H.I., M.H.I. selalku Dekaln Falkultals Ekonomi daln 

Bisnis Islam UIN Pallopo. Dr. ALlial Lestari, M.Si.  selaku Walkil Dekaln Bidalng 

Administralsi Umum, Perencalnalaln daln Keuangan, Ilhalm, S.ALg., M.AL selaku 
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Wakil Dekan Bidang Akademik, Muhammad. Ilyals, S.ALg., M.AL selaku Walkil 

Dekaln Bidalng Kemalhalsiswalaln daln Kerjal Salma,l, yang telah balnyalk 

memberikaln motivalsi sertal mencurahkan perhaltialn dalam membimbing dan 

memberikan petunjuk sehingga skripsi ini dapat selesai. 

3. Umalr, S.E., M.SE. selalku Ketual Program Studi Malnaljemen bisnis Syalrialh daln 

Halmidal,S.E.Sy., M.E.Sy. selalku Sekretaris Progralm Studi Malnaljemen Bisnis 

Syalrialh besertal palral Dosen daln Stalff yang telah memberikaln motivalsi sertal 

mencuralhkaln perhaltialnnyal dalam membimbing dan memberikan petunjuk 

sehinggal skripsi ini dapat terselesaikan. 

4. ALgusallim Sunusi, S.E., M.M. selaku dosen pembimbing terimal kalsih altals segallal 

bimbingan, ilmu, alralhaln sertal kesalbalraln yang telah diberikan dalam 

menyelesaikan skripsi ini. Dukungan daln motivalsi yang bapak berikan menjadi 

salah satu faktor utalmal dalam penyelesalialn tugals akhir ini. Semogal bapak selalu 

diberikan kesehaltaln, kebalhalgialaln daln kesuksesaln dalam segala aspek 

kehidupan.  

5. Burhan Rifuddin, S.E., M.M. selaku penguji 1 dan ALndi Nurrahman Galffalr, 

S.E., M.ALk. selaku penguji II. Terimal kalsih altals walktu, malsukaln daln alralhaln 

yang berhalrgal dalam proses ujialn skripsi ini. Salraln daln kritik yang diberikan 

salngalt berarti balgi penulis untuk terus belaljalr daln berkembalng.  

6. Muzalyyalnalh Jalbalni, S.T., M.M. selalku dosen Penalsehalt Akademik yang telah 

bersedial daln salbalr dalam memberikan bimbingan, alralhaln, sertal malsukaln 

kepada penulis dalam menyelesaikan skripsi ini. 
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7. Zalinuddin S, S.E,. M. ALk. Selaku Kepallal Perpustalkalaln Universitas Islam 

Negeri Palopo besertal palral Stalff yang telah menyedialkaln buku-buku altalu 

literalture untuk keperluan studi kepustalkalaln dalam menyusun skripsi ini. 

8. Para Stalff Universitas Islam Negeri  Pallopo terkhususnyal Stalf Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Islam yang telah  balnyalk membantu penulis dalam 

pengurusaln berkals-berkals dalam penyelesaian studi penulis.  

9. Responden terimal kalsih altals partisipasi daln kerjalsalmalnyal telah bersedial 

membantu penulis dalam penyelesaian skripsi ini. 

10. Terimal kalsih kepada saludalral-saludari penulis yang telah menjadi penyemalngalt 

daln balgialn besar untuk hidup ini. Terimal kalsih sudalh menjaldi saludalral-saudari 

yang telah menemalni penulis dalam sukal malupun dukal, yang dengan iklals turut 

menyumbalng jerih palyalhnyal demi kelalncalraln finalnsiall studi penulis. Terimal 

kalsih kepada semual keponalkaln penulis yang selalu memberikan semalngalt 

dalam penulisan skripsi ini. 

11. Teruntuk Indalfaldilal, Dallialnal daln Nur ALlmi Calhyal salhalbalt penulis yang telah 

memberikan segallal bentuk dukungan balik dalam bentuk kenyaman, semalngalt, 

motivalsi malupun kebersalmalaln yang telah memberikaln walrnal tersendiri dalam 

perjallalnaln ini. Dukungan daln kebalikalnmu sangat beralrti daln telah membalntu 

salyal melalui berbalgali tantangan hinggal alkhirnyal skripsi ini dapat terselesaikan. 

Terimal kalsih telah menjaldi saludalral yang membualt salyal terus melalngkalh daln 

tumbuh hinggal alkhirnyal skripsi ini dapat salyal selesaikan. 



 
 

ix 

 

12. Temaln-temaln kelals AL Malnaljemen Bisnis Syalrialh ALngkaltaln 2021. Terimal 

kalsih altals dukungaln yang selalu diberikan kepada penulis hinggal alkhirnyal 

penulisan skripsi ini telah diselesalikan. 

13. Teruntuk seseorang yang belum bisa penulis sebutkan namanya yang sedang 

berada jauh di sana terima kasih telah hadir dan memberikan dukungan untuk 

penulis, terima kasih telah meluangkan waktu untuk mendengarkan keluh kesah 

penulis dan terima kasih sudah menjadi salah satu motivasi penulis dalam 

menyelesaikan skripsi ini, sebagai salah satu bentuk upaya penulis untuk 

memantaskan diri, semoga di saat masanya tiba kita bisa bertemu di versi terbaik 

dari diri kita masing-masing. 

14. Terakhir, terimalkalsih untuk diri sendiri, kalrenal telah mampu berusalhal kerals dan 

berjuang sejauh ini. Malmpu mengaltur walktu, tenalgal, pikiraln, sertal keualngaln 

daln perekonomialn sendiri dengan salngalt almalt balik sehinggal dapat 

menyelesaikan perkulialhaln dengan hasil jerih payah sendiri. Terimalkalsih telah 

berusalhal kerals untuk meyalkinkaln daln mengualtkaln diri sendiri bahwa kalmu 

dapat menyelesaikan studi ini salmpali selesali. Semogal Langkah kebalikaln selallu 

menyertalimu, daln semogal Allah selalu meridhali setiap lalngkalhmu sertal 

menjalgalmu dalam lindungaln-Nyal. ALalmiin. 

Penulis menyaldari bahwa dalam penulisan skripsi ini masih banyak 

kekurangan yang jaluh dari sempurnal. Oleh kalrenal itu, salraln daln kritik yang 

bersifalt membalngun malsih dibutuhkan dalam penulisan skripsi ini. Semoga 

skripsi ini dapat bermalnfalalt balgi yang memerlukaln daln bernilali ibaldalh di sisi-

Nya. ALalmiin. 
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN DAN SINGKATAN 

A. TransliterasiArab-Latin 

Daftar huruf balhalsal ALralb daln tralnsliteralsinyal ke dalam huruf Latin dalpalt 

dilihalt paldal tabel berikut: 

1. Konsonan 

Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama 

 Allif tidalk dilalmbalngkaln tidalk dilalmbalngkaln ا

 Bal B Be ب 

 Tal T Te ت 

 Tṡal ṡ es (dengan titik di altals) ث 

 Jim J Je ج

 ḥal ḥ hal (dengan titik di bawah) ح

 Khal Kh kal dalam hal خ

 Dall D De د

 ẓall ẓ zet (dengan titik di altals) ذ

 Ral R Er ر

 Zali Z Zet ز

 Sin S Es س

 Syin Sy es dan ye ش

 ṣald ṣ es (dengan titik di bawah) ص

 ḍald ḍ de (dengan titik di bawah) ض

 ṭal ṭ te (dengan titik di bawah) ط

 ẓal ẓ zet (dengan titik di bawah) ظ

 alin ‘ alpostrof terbalik‘ ع

 Galin G Ge غ

 Fal F Ef ف

 Qalf Q Qi ق

 Kalf K Kal ك

 Lalm L El ل
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 Mim M Em م

 Nun N En ن

 Walu W We و

 Hal H Hal ه

 Hamzah ’ Apostrof ء

 Yal Y Ye ي

 

Halmzalh (ء) yang terletak di alwall kaltal mengikuti vokalnya talnpal diberi talndal 

alpal pun. Jikal ial terletak di tengah atau di akhir, malkal ditulis dengan tanda (’). 

2. Vokall 

Vokall balhalsal Arab, seperti vocall balhalsal Indonesia, terdiri altals vokall 

tunggall altalu monoftong daln vokall rangkap altalu diftong. 

Vokall tunggall balhalsal ALralb yang lalmbalngnyal berupal talndal altalu halralkalt, 

tralnsliteralsinyal sebalgali berikut : 

Tanda Nama Huruf Latin Nama 

 faltḥalh AL AL ٲ

 Kalsralh I I ٳ

 ḍalmmalh U U ٱ

Vokall ralngkalp balhalsal ALralb yang lalmbalngnyal berupal galbungaln antara 

halralkalt daln huruf, tralnsliteralsinyal berupal galbungaln huruf, yalitu: 

 

Contoh: 

 kalifal : كىف

 halulal : هؤل

3. Malddalh 

Malddalh altalu vokall palnjalng yang lalmbalngnyal berupal halralkalt daln huruf, 

tralnsliteralsinyal berupal huruf daln talndal, yalitu: 
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 mātal :مات

 rāmā : رمي

 qīlal : قىل

 yalmūtu :  ىمؤت

4. Tā malrbūtalh 

Transliterasi untuk tā’ malrbūtalh aldal dual, yaitu tā’ malrbūtalh yang hidup 

altalu mendalpalt halralkalt falthalh, kalsralh, daln dalmmalh, tralnsliteralsinyal aldallalh [t]. 

sedangkan tā’ malrbūtalh yang malti altalu mendalpalt halralkalt sukun, tralnsliteralsinyal 

aldallalh [h]. 

Kallalu paldal kata yang berakhir dengan tā’ malrbūtalh diikuti oleh kaltal yang 

menggunakan kaltal salndalng all- sertal balcalaln kedual kaltal itu terpisalh, malkal tā’ 

malrbūtalh itu ditransliterasikan dengan hal [h]. 

 raludalh all-altfāl :    الاطفال رؤضة

 all-maldīnalh all-fādilalh :  الفاضلة  المدىنة

 all-hikmalh :                  احكمة

5. Syalddalh (Talsydīd) 

Syalddalh altalu talsydīd yang dalam sistem tulisan ALralb dilalmbalngkaln 

dengansebualh talndal talsydīd ( َـ  ), dalam tralnsliteralsi ini dilalmbalngkaln 

denganperulangan huruf (konsonan galndal) yang diberi tanda syalddalh. 

Contoh: 
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 ralbbalnā :   ر بنا

 naljjalinā :   نجىنا

 all-halqq :   الحىنا 

 nu’imal : نعم

 aduwwun‘ : عدؤ

Jikal huruf ى ber-tasydid di akhir sebuah kaltal daln didahului oleh huruf 

kalsralh (      ), malkal ial ditralnsliteralsi seperti huruf malddalh menjadi ī. 

Contoh: 

 ALli (bukan ‘alliyyaltalu ‘ally)‘ : عٌَّلِي

 ALralbi (bukaln ‘alralbiyyaltalu ‘alralby)‘ : عٌَّرَسِي 

 

6. Kata Sandang 

Kaltal salndalng dalam sistem tulisaln ALralb dilalmbalngkaln dengan huruf  

 Dalam pedomaln transliterasi ini, kaltal salndalng ditralnsliteralsi .(allif lalm mal’rifalh)ال

seperti bialsal , all-, balik ketikal ial diikuti oleh huruf syamsi yalh maupun huruf 

qalmalriyalh. Kaltal salndalng tidalk mengikuti bunyi huruf langsung yang 

mengikutinyal. Kaltal salndalng ditulis terpisah dari kaltal yang mengikutinyal daln 

dihubungkan dengan galris mendaltalr (-). 

Contoh: 

الَْشَمْس  ُ : all-syalmsu (bukaln: asy-syamsu) 

لْزَلَة  الَزَّ ُ : all-zallzallalh (bukaln: az-zalzalah) 

الَْفَلْسَلَة  ُ : all-fallsallalh 

الَْبلََِد  ُ : all-bilādu 
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7. Halmzalh 

ALturaln transliterasi huruf halmzalh menjadi alpostrof (’) halnyal berlalku balgi 

halmzalh yang terletak di tengah dan akhir kaltal. Namun, bilal halmzalh terletak di 

alwall kaltal, ial tidalk dilalmbalngkaln, kalrenal dalam tulisaln ALralb ial berupa alif. 

Contoh: 

تاَمُْرُوْن َ : tal’murūnal 

الَْنَوْء  ُ : all-nalu’ 

شَيْء  ٌ : syari'un 

امُِرْت  ُ : umirtu 

8. Penulisan Kaltal Arab yang Lazim Digunakan dalam Balhalsal Indonesia 

Kaltal, istilah altalu kallimalt ALralb yang ditralnsliteralsi adalah kaltal, istilah altalu 

kallimalt yang belum dibalkukaln dalam balhalsal Indonesial. Kaltal, istilah altalu kallimalt 

yang sudalh lalzim daln menjaldi balgialn dari perbendalhalralaln balhalsal Indonesial, altalu 

sering ditulis dalam tulisan balhalsal Indonesial, altalu lazim digunakan dalam dunia 

alkaldemik tertentu, tidalk lalgi ditulis menurut calral transliterasi di atas. Misalnya, 

kaltal all-Qur'an (dari all-Qur’ān), allhalmdulillalh, daln munalqalsyalh. Nalmun, bilal 

kaltal-kaltal tersebut menjaldi balgialn dari saltu ralngkalialn teks Arab, malkal halrus 

ditransliterasi secara utuh. 

Contoh: 

Syarh all-ALrbal’īn all-Nalwāwī 

Risālalh fi Ri’āyalhall-Malslalhalh 

9. Lalfz all-Jallālalh 
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Kaltal “Allah” yang didalhului partikel seperti huruf jalrr daln huruf lalinnyal altalu 

berkedudukan sebalgali mudāf ilalih (fralsal nominall), ditransliterasi talnpal huruf 

hamzah. 

Contoh:  

 billāh با لل   dīnullāh  دىن الله

ALdalpun tā’malrbūtalh di alkhir kaltal yang disalndalrkaln kepadalalfz all-jallālalh, 

diteralnsliteralsi denganhuruf [t]. 

Contoh:  

فيهم    hum fī ralhmaltillāhرحمةالله 

10. Huruf Kapital 

Wallalu sistem tulisaln ALralb tidalk mengenall huruf kalpitall (ALll Calps), dalam 

tralnsliteralsinyal huruf-huruf tersebut dikenali ketentualn tentalng penggunalaln huruf 

kalpitall berdasarkan pedomaln ejalaln Balhalsal Indonesial yang berlaku (EYD). Huruf 

kalpitall, misalnya, digunakan untuk menuliskan huruf awal nalmal diri (orang, 

tempalt, bulan) dan huruf pertama paldal permulaan kalimat. Bilal nalmal diri didahului 

oleh kaltal salndalng (all-), malkal yang ditulis dengan huruf kalpitall tetap huruf alwall 

nalmal diri tersebut, bukan huruf awal kaltal salndalngnyal. Jikal terletak paldal alwall 

kalimat, malkal huruf AL dari kaltal salndalng tersebut menggunakan huruf kapital (all-

). Ketentuan yang salmal jugal berlaku untuk huruf alwall dari judul referensi yang 

didahului oleh kaltal salndalng all-, balik ketika ial ditulis dalam teks malupun dalam 

caltaltaln rujukan (CK, DP, CDK, dan DR). Contoh: 

Wal mā Muhalmmaldun illā ralsūl 

Innal alwwallal balitin wudi’al linnāsi lalllalzī bi Balkkaltal mubāralkaln 
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Syahru Ralmaldān all-lalzī unzilal fīhi all-Qurān 

Nalsīr all-Dīn all-Tūsī 

Nasr Hāmid ALbū Zayd 

ALl-Tūfī 

ALl-Maslahah fī all-Talsyrī’ all-Islāmī 

Jikal nalmal resmi seseorang menggunakan kaltal Ibnu (alnalk dari) daln ALbū  

(balpalk dari) sebalgali nalmal kedual teralkhirnyal, malkal kedual nalmal terakhir itu harus 

disebutkan sebalgali nalmal alkhir dalam daftar pustalkal altalu daftar referensi. Contoh: 

 

 

B. Daftar Singkatan 

Beberapa singkaltaln yang dilakukan adalah:  

Swt.  =  Subhalnalhu Wal Tal‘allal 

Salw.  = SalllAllahu ‘ALlalihi Walsalllalm 

ALs  = ‘ALlalihi ALl-Sallalm  

H = Hijrah  

M  = Masehi 

SM = Sebelum Masehi  

l = Lalhir Tahun (untuk orang yang masih hidup saljal)  

w = Wafat Tahun  

QS…/…:4  = QS all-Balqalralh 2:4  

HR = Hadis Riwayat 

UMKM = Usaha Mikro, Kecil dan Menengah 

 

 

Abū al-Walīd Mulhammad ibn Rulsyd, ditullis melnjadi: Ibnul Rulsyd, 

Abul al Wahid Mulhammad (bulkan:Rulsyid,Abul al Walid Mulhammad 

Ibnul) 

Nasr Hāmid Abū Zaīd, ditullis melnjadi: Abū Zaīd, Nasr Hāmid 

(bulkan, Zaīd Nasr Hāmid Abū) 
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ABSTRAK 

 

Surmalyalni, 2025 “Pengaruh Variasi Produk, Pemasaran daln Pelayanan terhadap 

Peningkatan Pendapatan UMKM di Kota Palopo”. Skripsi Progralm 

Studi Malnaljemen Bisnis Syariah Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam 

Institut Algalma Negeri Islam Negeri Palopo. Dibimbing Oleh Agusalim 

Sunusi 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh variasi produk, pemasaran 

daln pelayanan terhadap peningkatan pendapatan UMKM di Kota Palopo. Fokus 

utama penelitian ini adalah mengukur baik secara parsial maupun simultan 

bagaimana ketiga variabel bebas tersebut memengaruhi variabel terikat, yaitu 

peningkatan pendapatan. Jenis penelitian ini menggunakan metode kuantitatif. 

Sampel penelitian ini terdiri dari 113 pelaku UMKM yang dipilih melalui teknik 

purposive sampling. Data dikumpulkan melalui kuesioner kemudian dianalisis 

menggunakan uji t, uji f dan koefisien determinasi. 

Hasil penelitian menunjukkan hasil uji t bahwa variasi produk berpengaruh positif 

terhadap peningkatan pendapatan UMKM dengan nilai signifikansi 0,00 < 0,05, 

pemasaran berpengaruh positif terhadap peningkatan pendapatan UMKM dengan 

nilai signifikansi 0,002 < 0,05 dan pelayanan berpengaruh positif terhadap 

peningkatan pendapatan UMKM dengan nilai signifikansi 0,006 < 0,05. Hasil uji f 

diperoleh nilai signifikansi 0,000 < 0,05. Nilai R2 sebesar 0,387 menunjukkan 

bahwa 38,7% peningkatan pendapatan UMKM di pengaruhi oleh ketiga variable 

tersebut dan sisanya 61,3% tidak masuk dalam penelitian ini. 



 
 

xxiv 

 

Kesimpulan penelitian ini adalah variasi produk, pemasaran dan pelayanan terbukti 

memiliki kontribusi positif dalam meningkatkan pendapatan UMKM di Kota 

Palopo. Oleh karena itu pelaku UMKM perlu meningkatkan variasi produk, strategi 

pemasaran, dan pelayanan yang berkualitas agar daya saing usaha semakin kuat. 

 

 

Kata Kunci: Pelayanan, Pemasaran, Pendapatan, UMKM dan Variasi Produk 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Pertumbuhan ekonomi daleralh salngalt dipengaruhi oleh kontribusi sektor usaha 

mikro, kecil daln menengah (UMKM) yang terbukti menjadi penggerak ekonomi 

kerakyatan Di Indonesial, UMKM menyumbalng lebih dari 60% Produk Domestik 

Bruto (PDB) daln menyerap tenalgal kerjal dalam jumlah besalr. Di daerah, UMKM 

sering menjadi sumber utama mata pencaharian masyarakat dan pendorong 

perputaran ekonomi lokal. Jumlah UMKM terus bertambah terutama pasca 

pandemi. Oleh karena itu, muncullah berbagai usaha berbasisi rumah tangga dan 

usaha online. Kotal Pallopo, sebalgali sallalh saltu Kotal berkembalng di Sulawesi 

Selatan, menunjukkan potensi besalr dalam pengembangan UMKM. Berdasarkan 

daltal Dinals Koperalsi daln UMKM Kotal Pallopo, jumlah UMKM meningkalt dari 

6.371 unit paldal tahun 2016 menjadi 14.870 unit paldal tahun 2024. Namun, 

peningkatan jumlah tersebut belum sepenuhnya sejalan dengan peningkatan kinerjal 

daln daya saling UMKM.1 

Banyak pelaku UMKM masih mengandalkan cara-cara tradisional dalam 

menjalankan usahanya sehingga sulit bersaing dengan produk-produk industri besar 

maupun produk impor. Hal ini menyebabkan pendapatan  UMKM sering kali tidak 

stabil, bahkan mengalami penurunan pada kondisi tertentu seperti krisis ekonomi 

atau pandemi. 

 
1 Tryana Pipit Mulliyah, Dyah Aminatuln, Sulkma Selptian Nasultion, Tommy Hastomo, 

Seltiana Sri Wahyulni Sitelpul, “Pelngarulh Harga, Variasi Produlk, Pelmasaran, Dan Pellayanan 

Telrhadap Pelningkatan Pelndapatan ULMKM Di Kelcamatan Pondok Areln Mellaluli Aplikasi EL-

Commelrcel,” Joulrnal GELELJ 7, no. 2 (2020). 
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Di sisi lain, fenomena positif di mana UMKM yang mampu berinovasi, 

memanfaatkan teknologi digital, serta meningkatkan kualitas pelayanan, terbukti 

cepat mengalami peningkatan pendapatan dan memperluas pasar. Kondisi ini 

menegaskan pentingnya variasi produk, pemasaran dan pelayanan menjadi kunci 

penting dalam memdorong pertumbuhan UMKM termasuk di Kota Palopo. 

Meskipun dukungan infrastruktur daln alkses pasar di Palopo terus membalik, 

balnyalk pelalku UMKM malsih menghadapi tantangan dalam mengembalngkaln 

usalhal secalral optimall. Sallalh saltu tantangan utalmal adalah keterbatasan inovasi 

dalam variasi produk, strategi pemasaran yang belum efektif, sertal pelayanan yang 

belum malmpu membalngun loyalitas pelalnggaln. Misalnya, balnyalk UMKM malsih 

memalsalrkaln produk dengan calral konvensionall, belum memalnfalaltkaln medial sosiall 

altalu teknik digitall malrketing secalral optimall. Selain itu, keseralgalmaln produk daln 

kuralngnyal diferensiasi membuat dalyal saling alntalr pelalku usalhal menjadi rendah.2 

Penelitian ini dilakukan di Kotal Pallopo, Provinsi Sulawesi Selatan, yang dikenall 

sebalgali sallalh saltu wilalyalh dengan pertumbuhan sektor UMKM yang cukup 

signifikan. Berdasarkan daltal Dinals Koperalsi daln UMKM Kotal Pallopo 2024, 

tercaltalt sebalnyalk 14.870 pelaku usaha mikro, kecil daln menengah yang     alktif di 

berbalgali sektor seperti kuliner, keraljinaln tangan, falshion, jalsal, sertal olalhaln halsil 

pertalnialn daln periklanan.3 

 
2 Nulrull Aisyah, “Kelbijakan Pelmelrintah Kota Palopo Telrhadap Fakulltas ELkonomi Dan 

Bisnis Islam Institult Agama Islam Nelgelri ( Iain ) Palopo,” 2023. 
3 Mulhammad Haikal Yulnuls elt al., “Pelngarulh Risiko Bisnis, Litelrasi Kelulangan Dan 

Inklulsi Kelulangan Telrhadap Kinelrja Kelulangan Dan Kelbelrlangsulngan ULsaha Pada Selktor ULsaha 

Mikro, Kelcil Dan Melnelngah Di Kota Palopo,” Joulrnal of Managelmelnt Scielncel (JMS) 3, no. 2 

(2022): 168–99. 
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Selain itu, tralnsformalsi digitall yang terjadi dalam beberapa tahun terakhir turut 

mendorong pelaku UMKM di Kotal Pallopo untuk memalnfalaltkaln plaltform digitall 

dalam kegialtaln pemasaran daln distribusi dalam kegialtaln pemasaran daln distribusi 

produk. kondisi ini menjaldikaln Kotal Pallopo relevan sebalgali lokasi penelitian untuk 

mengalnallisis pengaruh variasi produk, pemasaran daln pelayanan terhaldalp 

peningkatan pendalptaln UMKM di era digitall. 

Dalam konteks tersebut, tiga alspek penting yalitu variasi produk, pemasaran 

daln pelayanan memiliki peran straltegis dalam mendorong peningkatan pendapatan 

UMKM. Dengan variasi produk yang tepat, UMKM dapat menargetkan berbalgali 

segmen pasar yang lebih luas dengan preferensi yang beralgalm. Misalnya dalam 

aspek bentuk, ukuran, warna, kemalasan, dalam ralsal produk.4 Peneralpaln straltegi 

pemasaran yang tepalt, seperti promosi berbasis medial sosiall daln penetalpaln halrgal 

kompetitif, dalpalt meningkaltkaln loyalitas pelalnggaln daln volume penjuallaln. 

Straltegi pemasaran berbalsis pelanggan cenderung memiliki tingkat retensi 

pelanggan yang lebih tinggi, yang berkontribusi terhadap pendapatan jalngkal 

palnjalng.5 Di sisi lalin pelayanan yang balik alkaln mendorong kepuasan daln loyalitas 

pelanggan yang berujung paldal keberlalnjutaln, membalngun citral daln reputalsi 

 
4 Angguln Ramdani, Pelngarulh Inovasi Produlk, Variasi Produlk, Dan Digital Markelting 

Telrhadap Pelningkatan Volulmel Pelnjulalan Pada ULMKM (Stuldi Kasuls ULMKM Binaan Rulmah 

BULMN Pulrwokelrto), Relpository.ULinsaizul.Ac.Id, 2023, 

http://relpository.ulinsaizul.ac.id/20414/1/Skripsi Angguln Ramdani_relvisi aftelr sidang 3.pdf. 
5 Pipit Mulliyah, Dyah Aminatuln, Sulkma Selptian Nasultion, Tommy Hastomo, Seltiana Sri 

Wahyulni Sitelpul, “Pelngarulh Harga, Variasi Produlk, Pelmasaran, Dan Pellayanan Telrhadap 

Pelningkatan Pelndapatan ULMKM Di Kelcamatan Pondok Areln Mellaluli Aplikasi EL-Commelrcel.” 
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UMKM di maltal pelanggan, sehingga menciptakan dalyal saling yang lebih kuat di 

palsalr.6 

Secara akademik, penelitian ini penting karena mengintegrasikan tiga variabel 

utama: variasi produk, pemasaran dan pelayanan yang masing-masing telah banyak 

dibahas secara terpisah dalam literatur pemasaran dan manajemen usaha. Penelitian 

ini berkontribusi untuk membangun pemahaman empiris mengenai bagaimana 

ketiga faktor tersebut secara simultan memengaruhi peningkatan pendapatan 

UMKM, khususnya dalam konteks daerah berkembang seperti kota palopo. 

Berbalgali penelitian sebelumnyal telah mengkalji pengaruh malsing-malsing 

falktor tersebut secalral parsial terhadap kinerja UMKM. Namun, belum aldal 

penelitian yang mengintegrasikan ketigal falktor tersebut secalral bersalmalaln, 

khususnyal dalam konteks lokall seperti Kotal Pallopo malsih terbaltals. Oleh kalrenal 

itu, penelitian ini bertujuan untuk menganalisis secara holistik pengaruh 

variasiproduk, pemasaran daln pelayanan terhaldalp peningkatan pendapatan UMKM 

di Kota Palopo. Hasil penelitian ini dihalralpkaln dalpalt memberikaln pemalhalmaln 

yang lebih komprehensif terhadap strategi pengembangan UMKM yang sesuali 

dengan kondisi lokall. 

Penelitian oleh Rike Kusumal Walrdhalni 2020 halnyal menyoroti pengaruh 

variasiproduk daln digitall marketing terhadap volume penjualan UMKM di 

Purwokerto, talnpal mempertimbalngkaln alspek pelayanan sebalgali valrialbel 

pendukung. Penelitian lalin oleh AL`zifalh Talsdin et all. 2022 fokus paldal straltegi 

 
6 Aguls Sobar elt al., “Pelningkatan Kulalitas Produlk Dan Layanan ULmkm ULntulk 

Melningkatkan Daya Saing,” JMM (Julrnal Masyarakat Mandiri) 7, no. 4 (2023): 3782, 

https://doi.org/10.31764/jmm.v7i4.16383. 
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pemasaran UMKM selalmal palndemi di Kalbupalter luwu, namun tidalk menguji 

secara empiris kontribusi variasi produk altalu pelayanan terhaldalp peningkatan 

kinerjal usalhal. Sementalral itu, studi oleh Nalsruddin daln Halmdal ALidil 2022 

mengkaji straltegi pemasaran UMKM kue di Palopo, namun terbalas paldal jenis 

usaha. Berdasarkan halsil-halsil tersebut, belum ditemukaln kaljialn yang 

mengintegrasikan pengaruh variasi produk, pemasaran daln pelayanan secara 

simultaln terhaldalp peningkatan pendapatan UMKM di Kotal Pallopo secalral 

menyeluruh. Malkal, penelitian ini haldir untuk mengisi kekosongaln tersebut dengan 

pendekatan kuantitatif yang berfokus paldal konteks lokall dan keberlalnjutaln kinerjal 

UMKM 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan laltalr belalkalng yang sudalh dijelalskaln sebelumnyal, malkal 

permalsallalhaln yang alkaln dikalji daln dibalhals dalam penelitian ini adalah sebalgali 

berikut: 

1. ALpalkalh variasi produk secalral parsial berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap pendapatan UMKM di Kotal Pallopo? 

2. ALpalkalh pemasaran secalral parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

pendapatan UMKM di Kotal Pallopo? 

3. ALpalkalh pelayanan secalral parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap  

pendapatan UMKM di Kotal Pallopo? 

4. ALpalkalh variasi produk, pemasaran daln pelayanan secara simultaln berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap pendapatan UMKM di Kota Palopo? 
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C. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan perumusaln malsallalh yang telah disebutkaln, malkal tujualn penelitialn 

ini aldallalh sebalgali berikut: 

1. Untuk menganalisis pengaruh variasi produk secalral palrsiall terhadap pendapatan 

UMKM di Kota Pallopo. 

2. Untuk menganalisis pengaruh pemasaran secalral palrsiall terhadap pendapatan 

UMKM di Kotal Pallopo. 

3. Untuk menganalisis pengaruh pelayanan secalral palrsiall terhadap pendapatan 

UMKM di Kotal Pallopo. 

4. Untuk mengalnallisi pendapatan UMKM di Kota Palopo 

D. Manfaat Penelitian 

Manfaat Teoritis Penelitian ini dihalralpkaln dalpalt memberikan kontribusi 

alkaldemik dalam bidang malnaljemen bisnis daln pemasaran, terutalmal dalam 

memalhalmi strategi yang efektif dalam meningkaltkaln kinerja UMKM. Hasil 

penelitian ini jugal dalpalt menjaldi referensi balgi penelitian selanjutnya dalam bidalng 

yang salmal. 

1. Manfaat Praktis.  

a. Balgi Pelalku UMKM penelitian ini dapat memberikan walwalsaln mengenali 

straltegi variasi produk, pemasaran, daln pelayanan yang efektif untuk 

meningkaltkaln dalyal saling sertal pendapatan usalhal. 

b. Bagi Pemerintah Daerah. Hasil penelitian ini dapat menjadi bahan evaluasi 

dalam merumuskaln kebijakan yang mendukung pertumbuhan daln 

pengembangan UMKM di Kota Palopo.  
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c. Bagi Akademisi dan Peneliti. Penelitian ini dalpalt menjaldi balhaln rujukan untuk 

studi lebih lanjut mengenali strategi pemasaran daln pengembangan UMKM di 

daleralh lalin. 
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BAB II 

KAJIAN TEORI 

A. Kajian Penelitian Terdahulu yang Relevan 

Paldal kajian penelitian terdahulu yang relevaln digunakan sebalgali sebualh 

pendukung dalam sebualh penelitian yang dilakukan, daln disaltu sisi jugal merupakan 

balhaln perbalndingaln terhadap penelitian yang telah aldal altalu telah dilakukan 

sebelumnyal sehingga penulis mengambil penelitian sesuali dengan judul yang 

diangkat oleh penulis. Berikut ini merupakan penelitian-penelitian terdalhulu yang 

relevaln, dimanal secalral sistemaltis menjaldi balhaln alcualn dalam penyusunan 

penelitian ini, yaitu: 

Table 2.1 

Kajian Penelitian yang Relevan 

N

o 

Nama Peneliti; 

Tahun; Judul 

Metode 

Sampel; 

Lokasi 

Penelitian 

Hasil Penelitian Persalmalaln 

Penelitian 

Perbedaan 

Penelitian 

1 Wulalndari daln 

Dalrwin; 2020; 

Analisis 

Strategi 

Persalingaln 

daln Pemasaran 

Terhadap 

Pendapatan 

Pedalgalng 

Telur di Palsalr 

Sentrall Kotal 

Pallopo 

Pendekatan 

kuantitatif, 

menggunakan 

pengumpulan 

data primer 

melalui 

kuesioner daln 

walwalncalral, 

30 orang; Di 

Palsalr Sentrall 

Kotal Pallopo 

Straltegi 

kompetitif daln 

pemasaran 

memiliki efek 

positif yang 

signifikaln paldal 

pendapatan 

pedalgalng telur, 

menunjukkan 

bahwa straltegi 

yang efektif dalpalt 

meningkaltkaln 

kinerjal keualngaln 

merekal.7 

 

Kesalmalaln 

penelitian ini 

adalah sama-

sama 

membahas 

variabel 

pemasaran dan 

pendapatan 

berpengaruh 

terhadap 

peningkatan 

kinerja 

keuangan. 

Fokus penelitian 

ini hanya pada 

pedagang telur 

dengan variabel 

strategi 

pemasaran, 

belum 

menyertakan 

variasi produk 

dan pelayanan 

 
7 ULnivelrsitas Melga and Bulana Palopo, “Julrnal ELkonomi Relvolulsionelr Pelngarulh Stratelgi 

Belrsaing Dan Markelting Telrhadap Pelndapatan Peldagang Tellulr Di Pasar Selntral Kota Palopo” 7, 

no. 8 (2024): 291–301. 
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2 Talsdin,  A. dkk 

2022; Straltegi 

Pemasaran 

Produk 

UMKM paldal 

Eral New 

Normall Covid-

19 di 

Kalbupalten 

Luwu. 

Pendekatan 

metode 

calmpuraln, 

menggumpulk

aln daltal primer 

melallui 

walwalncalral 

langsung 

dengan pelalku 

UMKM daln 

daltal sekunder 

dari literaltur 

yang relevan.; 

UMKM di 

Kabupaten 

Luwu 

Straltegi 

pemasaran yang 

efektif secalral 

signifikaln 

meningkaltkaln 

volume penjuallaln 

daln profitalbilitals 

UMKM, terutalmal 

dalam beraldalptalsi 

dengantantangan 

yang ditimbulkaln 

oleh palndemi.8 

Penelitian ini 

memiliki 

kesamaan 

sama-sama 

menyoroti 

aspek produk 

pemasaran 

produk 

UMKM. 

Fokus penelitian 

pada strategi 

pemasaran di era 

covid-19 tidak 

meneliti variasi 

produk dan 

pelayanan serta 

konteks berbeda 

(Kabupaten 

Luwu, bukan 

Kota Palopo) 

 

3 Walrdhalni, 

R.K; 2020; 

Pengaruh 

Inovasi  

Produk Variasi 

Produk, daln 

Digitall 

Marketing 

Terhadap 

Volume 

Penjualan 

Paldal  UMKM 

(studi kasus 

UMKM 

Binaan Rumah 

BUMN 

Purwokerto)  

Pendekatan 

kualntitaltif, 

secalral khusus 

menggunakan 

analisis 

deskriptif daln 

regresi linear 

sederhana 

untuk 

menganalisis 

daltal yang 

dikumpulkan 

dari 

responden.; 

100 

Responden;  

UMKM di 

wilayah 

Kalbupalten 

Balnyumals, 

Jalwal Tengalh. 

Inovasi produk, 

variasi produk, 

dan digitall 

malrketing 

memiliki efek 

positif yang 

signifikan 

terhadap volume 

penjualan, dalpalt 

meningkaltkaln 

kinerjal palsalr.9 

Persamaan 

dari penelitian 

ini dengan 

penelitian 

yang 

dilakukan 

adalah analisis 

variasi produk 

dan digital 

marketing.. 

 

Perbedaan 

penelitian ini 

adalah sama-

sama meneliti 

variabel variasi 

produk namun 

berfokus pada 

volume 

penjualan bukan 

pendapatan, 

konteks berbeda 

(palopo) dan 

variabel 

pelayanan untuk 

mengaitkan 

langsung ke 

pendapatan 

UMKM. 

4 Nalsruddin, 

Alidil H; 2022; 

Strategi 

Jenis 

penelitian  

kuantitatif 

UMKM Kue 

tergolong dalam 

usalhal yang 

Penelitian ini 

memiliki 

kesamaan 

Perbedaan 

penelitian ini 

hanya berfokus 

 
8 A’zifah Tasdin, Hadija Hadija, and Angguln Fianti, “Stratelgi Pelmasaran Produlk ULMKM 

Pada ELra Nelw Normal Covid-19 Di Kabulpateln Lulwul,” ELXELRO : Joulrnal of Relselarch in Bulsinelss 

and ELconomics 7, no. 2 (2024): 101–14, https://doi.org/10.24071/elxelro.v7i2.9181. 
9 Ramdani, Pelngarulh Inovasi Produlk, Variasi Produlk, Dan Digital Markelting Telrhadap 

Pelningkatan Volulmel Pelnjulalan Pada ULMKM (Stuldi Kasuls ULMKM Binaan Rulmah BULMN 

Pulrwokelrto). 
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Pemasaran 

Dalam 

Meningkaltkaln 

Volume 

Penjuallaln 

paldal UMKM 

Multi Kue 

Pallopo. 

melallui 

walwalncalral, 

riset internet, 

kuesioner, daln 

observalsi 

langsung yang 

dilakukan 

kepada 

pemilik, 

kalryalwaln, 

daln 

pelalnggaln.; 

35 responden; 

Penjuall kue 

Balgeal UKM 

Multi Kue 

Kotal Pallopo 

berkembalng sertal 

memiliki posisi 

yang kualt daln 

berpelualng. 

Straltegi yang 

digunakan paldal 

kualdraln pertalmal 

aldallalh strategi 

Strength-

Opportunity (so) 

altalu yang disebut 

sebagai strategi 

progresif 

(growth). 10 

fokus 

penelitian ini 

meningkatkan 

volume 

penjualan 

UMKM. 

pada satu 

UMKM (Multi 

Kue), terbatas 

pada strategi 

pemasaran, 

tanpa variasi 

produk dan 

pelayanan. 

5 Nurhalni; 2024; 

Pengaruh 

Keunikaln 

Produk daln 

Kelengkapan 

Produk 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Produk 

UMKM  Oleh-

oleh Kota 

Makassar. 

Jenis 

penelitian 

kuantitatif 

jumlah sampel 

326 

responden; 

UMKM oleh-

oleh Kota 

malkalssalr. 

Keunikan produk,  

kelengkalpaln 

produk memiliki 

pengaruh yang 

signifikan balik 

secalral palrsiall 

malupun simultaln 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

konsumen, 

dengan nilali 

signifikan 0,00 

lebih kecil dari 

alpha 0,00 dengan 

nilai t hitung 

64,9.11 

Persamaan 

penelitian ini 

berfokus pada 

keuanikan 

produk. 

LPerbedaan  

penelitian ini 

halnyal berfokus 

pada keputusan 

pembelian, 

bukan 

pendapatan serta 

lokasi penelitian 

yang berbeda 

 

 

 
10 Nasrulddin Nasrulddin and Hamda Aidil, “Stratelgi Pelmasaran Dalam Melningkatkan 

Volulmel Pelnjulalan Pada ULMKM Mullti Kulel Palopo,” Julrnal Manajelmeln Pelrbankan Kelulangan 

Nitro 5, no. 2 (2022): 94–104, https://doi.org/10.56858/jmpkn.v5i2.72. 
11 Ramdani, Pelngarulh Inovasi Produlk, Variasi Produlk, Dan Digital Markelting Telrhadap 

Pelningkatan Volulmel Pelnjulalan Pada ULMKM (Stuldi Kasuls ULMKM Binaan Rulmah BULMN 

Pulrwokelrto). 
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B. Landasan Teori   

1. Variasi Produk 

a. Definisi Variasi Produk 

Variasi produk merupakan unit tersendiri dalam suatu merek altalu lini produk 

yang dalpalt dibedalkaln berdasarkan ukuraln, halrgal, penalmpilaln altalupun ciri-ciri 

lalinnyal. Variasi produk dapat dilakukan dengan calral yang berbedal sesuai dengan 

kebutuhan Perusalhalaln tersebut. Variasi produk merupakan alnekal ralgalm produk 

yang dihasilkan daln ditinjalu untuk dipalsalrkaln. Kotler daln Keller mengaltalkaln 

secalral detalil bahwa variasi produk dapat berupal variasi ukuran, halrgal, penampilan 

daln ralsal yang merupakan komponen dari variasi produk yang dapat dijaldikaln 

pembedal dalam melakukan variasi produk oleh produsen.12 

Variasi produk adalah kumpulaln seluruh produk daln barang yang ditalwalrkaln 

penjualan tertentu kepada konsumen, variasi produk merupakan suatu 

kealnekalralgalmaln yang aldal memiliki perbedaan yang dalpalt dilihalt secara langsung 

daln dalpalt dibedalkaln dengan kalsalt maltal.13 

Pemilihan produk altalu variasi produk bukalnlalh hall balru dalam dunial 

pemasaran, Dimanal pemalsalr menggunalkaln straltegi ini secalral luals dalam 

peluncuraln produknyal. Dalam arti lalin variasi produk sebalgali alhli produk yang 

dalpalt dibedalkaln berdasarkan  halrgal, penalmpilaln atau ciri- ciri.14 

 
12 Melga Rahmawati, ELndro Tjahjono, and Awin Mullyati, “Pelngarulh Storel Atmosphelrel 

Dan Variasi Produlk Telrhadap Minat Belli ULlang Pada Nelw Suldul Cafel” 9, no. 204 (2024): 53–56. 
13 Aprilia S.C Kojongian, Tinnelkel M. Tulmbell, and Olivia Walangitan, “Pelngarulh Variasi 

Produlk Dan Promosi Telrhadap Kelpultulsan Pelmbellian Carelofyoul.Id Pada Meldia Sosial Instagram,” 

Produlctivity 3, no. 2 (2022): 157–61. 
14 Fidi Santri Ari Valiyana, Mu lhamad Naelly Azhad, and Nulrsaidah Nulrsaidah, “Analisis 

Pelngarulh Variasi Produlk Dan Kulalitas Layanan Telrhadap Kelpulasan Konsulmeln (Stuldy Pada 
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Menurut Kotler daln Keller menyaltalkaln bahwa variasi produk adalah kumpulaln 

semual produk daln barang yang ditalwalrkaln untuk dijuall.15 Menurut Falraldisalal et all 

variasi produk dijelalskaln sebalgali merek altalu lini produk yang dalpalt dibedalkaln 

berdasarkan ukuraln, halrgal, penalmpilaln, altalu ciri-ciri tertentu.16 

Dari beberapa definisi dialtals dalpalt disimpulkaln bahwa variasi produk adalah 

segala sesuatu yang dalpalt ditalwalrkaln ke palsalr untuk memualskaln keinginan dan 

kebutuhan. Produk yang dipalsalrkaln meliputi balralng fisik, jalsal, pengallalmaln, alcalral-

alcalral, oralng, template, property, organisasi daln galgalsaln. 

b. Indikator Variasi Produk 

ALdalpun beberapa indikaltor variasiproduk menurut Kotler terdiri dari : ukuran, 

halrgal, tampilan dan ketersediaan.: 

1. Ukuraln diartikan sebalgali bentuk, model dan struktur fisik dari suatu produk 

yang dilihalt dengan nyaltal dan dapat diukur. 

2. Halrgal adalah sejumlah ualng yang mempunyali nilali tukalr untuk memperoleh 

keuntungan dari memiliki altalu mengenalkan sebuah produk/jalsal. 

3. Tampilan didefinisikan segallal sesualtu yang ditalmpilkaln oleh produk tersebut, 

tampilan merupakan dalyal Talrik produk yang dilihalt secara langsung oleh 

konsumen. Tampilan dalam sebuah kemalsaln produk dalpalt dialrtikaln sebalgali 

 
ULmkm Bakso Soponyono Banyulwangi),” Growth 21, no. 1 (2023): 82, 

https://doi.org/10.36841/growth-joulrnal.v21i1.2809. 
15 Mohammad Isma Lazulardi and Thomas Stelfanuls Kaihatul, “Pelngarulh Variasi Produlk, 

Produlct Knowleldgel Dan Contelnt Markelting Telrhadap Minat Belli Bultulhbajul,” Pelrforma 6, no. 4 

(2021): 341–50, https://doi.org/10.37715/jp.v6i4.2556. 
16 Buldi Lelstari and Ivo Novitaningtyas, “Pelngarulh Variasi Produlk Dan Kulalitas Pellayanan 

Telrhadap Minat Belli ULlang Konsulmeln Pada Coffelelvillel-Oishi Pan Magellang,” Julrnal Nasional 

Manajelmeln Pelmasaran & SDM 2, no. 3 (2021): 150–59, 

https://doi.org/10.47747/jnmpsdm.v2i3.374. 
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sesualtu yang dilihalt denganmaltal daln bersifalt menarik konsumen untuk 

melakukan Keputusan pembelian. Tampilan dalam kemasan produk memiliki 

desalin, kesesualialn walrnal sehinggal dalpalt menalrik konsumen untuk melakukan 

Keputusan pembelian. 

4. Kualitas produk merupakan stalndalr kuallitals umum dalam kaltegori balralng 

berkalitaln dengankemalsaln, lalbel, ketalhalnaln suatu produk, jalminaln daln 

balgalimalnal produk dalpalt memberikaln malnfalalt 

5. Ketersediaan produk adalah balnyalknyal malcalm balralng yang tersedial didalam 

toko membualt palral konsumen semakin tertarik untuk melakukan Keputusan 

pembelialn dalam toko tersebut.17 

c. Variasi produk mempengaruhi dalyal saling daln kepuasan pelanggan UMKM. 

1. Dalyal saling 

a. Meningkaltkaln keunggulaln bersaling.  

b. Meningkaltkaln dalyal talrik konsumen. 

c. Menjangkau lebih banyak segmen pasar. 

d. Membedakan dari competitor. 

e. Adaptasi terhadap tren pasar. 

2. Kepuasan Pelanggan UMKM 

a. Memenuhi preferensi beragam. 

b. Meningkatkan kepuasan konsumen. 

c. Menawarkan pilihan lebih banyak. 

 
17 Kojongian, Tulmbell, and Walangitan, “Pelngarulh Variasi Produlk Dan Promosi Telrhadap 

Kelpultulsan Pelmbellian Carelofyoul.Id Pada Meldia Sosial Instagram.” 
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d. Mengurangi risiko kejenuhan. 

e. Menyesuaikan dengan preferensi individu.18 

2. Pemasaran 

a. Definisi Pemasaran 

Pemasaran adalah proses penyusunan komunikalsi terpaldu yang bertujualn 

untuk memberikan informasi mengenali balralng/jalsal dalam kalitalnnyal 

denganmemualskaln kebutuhan daln inginaln konsumen. Pemasaran dimulali 

denganpemenuhan kebutuhan konsumen yang kemudian bertumbuh menjadi 

keinginan konsumen. Proses dalam pemenuhaln kebutuhaln daln keinginan 

konsumen inilah yang menjaldi konsep pemasaran.  

Pemasaran lebih dipalndalng sebalgali senin daripaldal ilmu, malkal seoralng alhli 

pemasaran tergalntung paldal lebih balnyalk paldal keterampilan pertimbanglan 

dalam membualt kebijalkaln daripaldal beriorintalsi paldal ilmu tertentu.19 

Pemasaran merupalkaln sallalh saltu hall yang paling penting dilakukan oleh 

Perusalhalaln dalam pengembangan usalhal daln keberlalngsungaln usalhal tersebut. 

Straltegi pemasaran melallui web di internet salmal seperti straltesi pemasaran 

secalral traldisionall, yalitu denganpenciptalaln nilali pelalnggaln daln merebut 

pelalnggaln sertal mempertalhalnkaln nilali pelalnggaln. 

Pemasaran menurut Kotler, Philip daln ALmstrong mengaltalkaln bahwa 

kegialtaln pemasaran adalah alktifitals yang berfungsi untuk meyalkinkaln 

 
18 ELlia Marulli elt al., “Pelngarulh Variasi Produlk, Harga, Dan Sulasana Telmpat 

Telrhadapkelpulasan Konsulmeln (Stuldy Kasuls Pada Cellyn Kafel Kabulpateln Alor),” Julrnal Ilmiah 

Wahana Pelndidikan, Delselmbelr 8, no. 23 (2022): 742–54, https://doi.org/10.5281/zelnodo.7639059. 
19 Kojongian, Tulmbell, and Walangitan, “Pelngarulh Variasi Produlk Dan Promosi Telrhadap 

Kelpultulsan Pelmbellian Carelofyoul.Id Pada Meldia Sosial Instagram.” 
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pelanggan denganmemperlihaltkaln produk/jalsal tersebut sehingga dapat 

membujuk pelanggan untuk membelinyal. Menurut Lupiyoaldi  pemasaran 

aldallalh hall yaln dilakukan Perusalhalaln untuk mengkomunikalsikaln malnfalalt 

produk daln sebalgali allalt untuk mempengaruhi konsumen dalam pembelian altalu 

penggunalaln jalal sesuai dengan kebutuhan. 

Menurut Lalksalnal pemasaran aldallalh bertemunyal penjuall daln pembeli untuk 

melakukan kegialtaln transaksi produk barang altalu jalsal. Sehinggal pengertialn 

palsalr bukaln lalgi merujuk kepada suatu tempalt talpi lebih kepada alktivitals altalu 

kegialtaln pertemualn penjuall daln pembeli dalam menalwalrkaln sualtu produk 

kepada konsumen.20 

Dari beberapa definisi dialtals dalpalt disimpulkaln bahwa pemasaran aldallalh 

kegialtaln yang dilakukan perusalhalaln untuk mempromosikan suatu produk atau 

jalsal. Kegialtaln pemasaran ini merupakan pengiklalnaln, penjualan, daln 

pengiriman produk ke konsumen altalu perusalhalaln lalin. 

b. Indikator Pemasaran 

Indikaltor dari pemasaran menurut Kotler daln ALrmstrong yalitu: 

1. Periklanan merupakan bentuk saluran promosi non pribaldi dengan 

menggunakan berbalgali medial untuk meralngsalng pembelian 

2. Promosi penjualan merupakan salah saltu upalyal Perusalhalaln untuk 

mendorong pembelian altalu penjuallalsaln produk salah saltunyal dengan 

memberikan potongan halrgal. 

 
20 Relnyarosari Bano Selran, ELlia Sulndari, and Mulinah Fadhila, “Stratelgi Pelmasaran Yang 

ULnik: Melngoptimalkan Krelativitas Dalam Melnarik Pelrhatian Konsulmeln,” Julrnal Mirai 

Managelmelnt 8, no. 1 (2023): 206–11, 

https://joulrnal.stielamkop.ac.id/indelx.php/mirai/articlel/download/4054/2644. 
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3. Strategi medial sosiall aldallalh rencalnal terperinci yang menguralikaln 

balgalimalnal bisnis altalu individu alkaln menggunakan platform medial sosiall 

untuk mencalpali tujuan tertentu. 

4. Strategi halrgal merupakan pendekatanyang digunakan bisnis untuk 

menentukan halrgal yang harus merekal tetalpkaln untuk produk altalu lalyalnaln. 

5. Hubungaln malsyalralkalt merupakan upalyal Perusalhalaln untuk mempromosikan 

atau melindungi citral Perusalhalaln altalu produk dengan berbalgali progralm yang 

telah dirancang oleh Perusalhalaln. 

c. Tujuan Pemasaran 

Menurut Budimaln & Steven mengaltalkaln tujualn dari pemasaran aldallalh 

untuk meningkaltkaln kesaldalraln, meningkaltkaln persepsi konsumen, menarik 

pembeli pertalmal, mencalpali proporsi pelanggan tetalp yang lebih tinggi, 

menciptakan loyalitas merek, meningkaltkaln raltal-raltal cek, meningkaltkaln 

penjuallaln tertentu altalu walktu khusus dalam memperkenalkan produk baru. 

Menurut ALlmal  promosi ialah sejenis komunikalsi yang memberi penjelasan 

yang menyalkinkaln callon konsumen tentang barang dan jasal. Pemasaran 

merupalkaln alktivitals altalu tindakan yang dilakukan oleh perusalhalaln  untuk 

menalwalrkaln produk altalu jalsal kepada pelanggan. 

d. Elemen-elemen pemasaran  

1. Advertising altalu periklalnaln merupakan usalhal penyaljialn non-personall altalu 

promosi produk yang dibalyalr oleh pihak perusalhalaln. iklaln merupakan 

strategi komunikalsi pemasaran denganmedial Tv, radio, majalah, koran dan 

lainnya. 



17 
 

 
 

2. Sales promotion, menurut Koller dan Keller salles promotion adalah kunci 

utalmal dalam kalmpalnye pemasaran terdiri dari alat intensif yang Sebalgialn 

besalr bersifalt jalngkal pendek, diralncalng untuk meralngsalng pembelian produk 

altalu lalyalnaln denganlebih cepalt atau lebih oleh konsumen atau pelanggan. 

3. Public relation & publicity, hall ini bertujuan untuk  meningkaltkaln hubungaln 

alntalr produk dengankonsumen daln Malsyalralkalt umum. Strategi ini dapat 

dilakukan denganmenjallalnkaln beberapa progralm yang menalrik yang dalpalt 

meningkaltkaln citral dari produk tersebut. 

4. Personall selling, penjualan langsung dapat menjaldi straltegi komunikalsi 

pemasaran Dimanal pihalk Perusalhalaln dalpalt berinteraksi langsung dengan 

konsumen. 

5. Direct marketing, pemasaran langsung alrtinyal melalkukaln interalksi secalral 

langsung dengankonsumen denganmedial non-personall seperti emalil, telepon, 

suralt daln lalinnyal. Selalin itu jugal pemasaran langsung aldallalh system 

pemasaran Dimanal orgalnisalsi berkomunikalsi secara langsung dengan 

konsumen algalr menghalsilkaln respon dari konsumen daln menyebabkan 

terjaldinyal transaksi penjualan.21 

3. Pelayanan 

a. Definisi Pelayanan 

R.AL Supriyono dalam indralsalri berpendalpalt bahwa pelayanan aldallalh kegialtaln 

yang diselenggalralkaln orgalnisalsi menyangkut kebutuhan pihalk konsumen daln alkaln 

 
21 Hajar Ismail, “Stratelgi Komulnikasi Pelmasaran ULMKM Di Kelcamatan Sabbang Dalam 

Melningkatkan Pelnjulalan,” Corel.Ac.ULk, 2019, https://corel.ac.ulk/download/pdf/198238758.pdf. 



18 
 

 
 

menimbulkan kesan tersendiri, dengan aldalnyal pelayanan yang balik malkal 

konsumen alkaln meralsal puals, dengan demikian pelayanan merupakan hall yang 

salngalt penting dalam upalyal menarik konsumen untuk menggunalkaln produk/jalsal 

yang ditalwalrkaln.22  

Menurut Kotler daln Keller mengemukalkaln kuallitals pelayanan merupakan 

bentuk penilaian konsumen terhadap Tingkat pelayanan yang diterimal 

denganTingkalt pelayanan yang dihalralpkaln, malkal kualitas pelayanan dipersepsikan 

balik daln memualskaln.  

Pelayanan yang dimalksud dalam penelitian ini seperti melalyalni dengan 

cekaltaln, merespon permintaan konsumen ketika konsumen kesulitan dalam 

mencari informalsi, pelayanan yang sopaln dalam melalyalni konsumen, selalu 

memberikan kenyalmalnaln.23 

Menurut Tjiptono pelayanan adalah suatu penyajian produk altalu jalsal sesuali 

ukuraln yang berlaku di tempalt produk tersebut dialdalkaln daln penyalmpalialnnyal 

setidalknyal salmal dengan yang diinginkan daln diharapkan oleh konsumen.24 

Malkal berdasarkan definisi dialtals malkal disimpulkaln bahwa pelayanan aldallalh 

sualtu kegialtaln yang dilakukan untuk oralng lalin yang sesuali denganyang diinginkaln 

daln dihalralpkaln oleh konsumen. 

 
22 Apriliana Apriliana and Sulkaris Sulkaris, “Analisa Kulalitas Layanan Pada Cv. 

Singoyuldho Nulsantara,” Julrnal Manelksi 11, no. 2 (2022): 498–504, 

https://doi.org/10.31959/jm.v11i2.1246. 
23 Martin Pulrba, Adel Parlaulngan Nasultion, and Aziddin Harahap, “Pelngarulh Kulalitas 

Pellayanan, Kulalitas Produlk Dan Relpultasi Pelrulsahaan Telrhadap Kelpulasan Konsulmeln Delngan 

Kelpelrcayaan Selbagai Variabell Modelrasi,” Relmik 7, no. 2 (2023): 1091–1107, 

https://doi.org/10.33395/relmik.v7i2.12268. 
24 JanularIda Wibowati, “Pelngarulh Kulalitas Pellayanan Telrhadap Kelpulasan Pellanggan 

Pada Pt Mularakati Barul Satul Palelmbang,” Julrnal Manajelmeln 8, no. 2 (2021): 15–31, 

https://doi.org/10.36546/jm.v8i2.348. 
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b. Indikator Pelayanan 

Menurut Tjiptono daln Chalndal indikaltor pelayanan terdapat 5 diantaranyal yaitu: 

1. Bukti Fisik 

Penampilan fisik yang halrus aldal dalam proses pelayanan yang ditunjukkan 

oleh pihak pemberi dalam berbalgali bentuk. 

2. Reliabilitas 

Kemalmpualn untuk memberikaln pelayanan yang dijalnjikaln dengantepalt serta l 

kemampuan untuk bisa dipercalyal. 

3. Jaminan 

Jalminaln merujuk paldal janji altalu galralnsi yang diberikan oleh produsen kepada 

konsumen mengenali kuallitals, kinerjal altalu kondisi balralng/jalsal yang dijuall. 

4. Kepuasan Pelanggan 

Peralsalaln senalng altalu kecewal seseorang yang muncul setelah membalndingkaln 

antara persepri/kesalnnyal terhadap kinerja altalu halsil sualtalu produk daln halralpaln. 

5. Empalti  

Kepedulian daln perhaltialn yang diberikan kepadakonsumen, sertal memalhalmi 

kebutuhan daln keinginan konsumen secara individuall.25 

c. Jenis pelayanan yang dalpalt meningkaltkaln loyalitas pelalnggaln daln 

meningkaltkaln UMKM. 

1. Pelayanan yang balik, seperti talnggalpaln, ralmalh/salntum, daln solutif menalngalni 

pertalnyalaln altalu keluhaln pelalngaln. 

 
25 Jamels D.D Massiel Ida Sulkmawati, “Pelngarulh Kulalitas Pellayanan Dimeldiasi Kelpulasan 

Pellanggan Dan Kelpelrcayaan Pellanggan Telrhadap Loyalitas Pellanggan Pada PT Air Manado” 3, 

no. 3 (2015): 729–42. 
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2. Kuallitals produk altalu lalyalnaln yang unggul. Produk yang ditalwalrkaln memiliki 

kualitas yang balik daln memenuhi atau melebihi halralpaln pelanggan. 

3. Konsistensi. Konsistensi dalam produk, lalyalnaln daln komunikalsi salngalt 

penting, pelalnggaln senalng salalt pelalnggaln mendalpaltkaln alpal yang dijalnjikaln 

secalral konsisten. 

4. Membalngun hubungaln. Membalngun hubungaln yang lebih personall 

denganpelalnggaln, ini bisal dilakukan melallui komunikalsi yang lebih pribaldi, 

penggunaan nalmal pelanggan altalu mengirimkan ucapan terimal kasih secara 

khusus. 

5. Program loyallty seperti, diskon, rewalrd points, altalu haldialh-haldialh speciall 

yang bisal mendorong mereka untuk tetalp beraldal di dalam lingkungaln bisnis 

anda. 

6. Menghargai umpan balik. Mendengalrkaln daln menalnggalpi umpalk ballik 

pelalnggaln. Ini membalntu dalam memalhalmi kebutuhan pelalnggaln daln 

memperbaliki lalyalnaln yang aldal. 

7. Komunikasi teratur. Tetalp terhubung dengan pelanggan dengancalral 

mengirimkan newsletter, informalsi terbalru, altalu penalwalraln spesiall secalral 

teraltur. 

8. Inovasi berkelanjutan. Terus berinovasi untuk memenuhi kebutuhaln yang 

berkembalng dari pelalnggaln. Denganberaldalptalsi terhaldalp perubalhaln, algalr 

tetalp relevaln daln menarik bagi pelanggan. 
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9. Menyelesaikan masalah dengan cepat. Jikal aldal keluhan atau masalah, segeral 

ditalngalni daln diselesalikaln denganbalik. Penalngalnaln yang cepalt daln efektif 

bisal meningkaltkaln kepercalyalaln pelalnggaln. 

10. Transparansi. Tetalp tralnspalraln dalam hall kebijalkaln, daln informalsi terkalit 

bisnis, hall ini dapat membantu kepercalyalaln yang kualt di antara pelalnggaln.26 

4. Pendapatan   

a. Definisi  Pendapatan  

Pendapatan adalah jumlah pendapatan yang diterima oleh para anggota 

masyarakat untuk jangka waktu tertentu sebagai balas jasa atas faktor-faktor produk 

yang mereka sumbangkan dalam turut serta membentuk produk nasional. 

Pendapatan merupakan hasil kegiatan usaha yang dihasilkan dari kegiatan 

penjualan suatu perusahaan, baik berupa produk atau barang, dan tenaga kerja.  

Pendapatan dalam ilmu ekonomi diartikan sebalgali halsil yang berupal uang altalu hall 

malteri yang dicalpali dari penggunalaln kekalyalaln altalu jalsal malnusial. Usalhal yang 

berkembalng dalpalt dilihalt dari jumlah pendapatan yang diterima oleh pelalku 

usalhal.27 

Menurut Arifah A. Riyanto, pendapatan adalah kampuan perusahaan untuk 

memaksimalkan modalnya untuk menghasilkan keuntungan yang maksimal dalam 

waktu tertentu. 

 
26 I Madel Ardhy Kulsulma Iswara and Lulh Pultul Mahyulni, “Stratelgi ULMKM 

Melmpelrtahankan Pellanggan Di ELra Digitalisasi,” JPELK (Julrnal Pelndidikan ELkonomi Dan 

Kelwiraulsahaan) 8, no. 1 (2024): 143–55, https://doi.org/10.29408/jpelk.v8i1.24222. 
27 Puldjo Wibowo elt al., “Faktor Yang Melmpelngarulhi Pelningkatan Pelndapatan ULsaha 

ELkonomi Masyarakat ULmkm Indulstri Batik Kota Yogyakarta Propinsi Daelrah Istimelwa 

Yogyakarta,” Primanomics : Julrnal ELkonomi & Bisnis 21, no. 2 (2023): 103–13, 

https://doi.org/10.31253/pel.v21i2.1828. 
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Pendapatan merupakan unsur terpenting dalam sebuah perusalhalaln kalrenal 

pendapatan alkaln menentukan malju mundurnya sebualh perusalhalaln. Oleh karena itu 

perusalhalaln harus berusalhal semaksimal mungkin untuk memperoleh pendapatan 

yang dihalralpkaln dengan menggunakan sumber yang aldal dalam perusalhalaln dengan 

seefisien mungkin. Pendapatan diartikan sebagai suatu kondisi dimana terjadi 

pertumbuhan jumlah penerimaan yang diperoleh individu, organisasi, maupun 

perusahaan dalam periode tertentu. Peningkatan ini mencerminkan bertambahnya 

hasil finansial yang bersumber dari aktivitas ekonomi, baik melalui penjualan 

produk, pemberian jasa, maupun sumber pendapatan lainnya.28 

Pendapatan dalam islam adalah penghasilan yang diperoleh harus belrsulmbelr 

dari usaha yang halal.29 Pelndapatan ataul ulpah didefinisikan dengan seljulmlah ulang 

yang dibayarkan olelh yang melmbelri pelkelrjaan kelpada pelkelrja ataul jasanya selsulai 

pelrjanjian. Islam menawarkan sulatul penyelesaian yang sangat baik atas masalah 

ulpah dan menyelamatkan kelpelntingan kelola bellah pihak, kellas pelkelrja, dan para 

majikan tanpa melanggar hak-hak yang sah dari majikan. Prinsip ini terdapat dalam 

surah Al-Baqarah ayat 279. 

ٖۚ وَانِْ تبُْتمُْ فلَكَُمْ رُءُوْسُ امَْوَالِكُمْٖۚ لَا  ِ وَرَسُوْلِه  نَ اللّٰه   فَاِنْ لَّمْ تفَْعلَوُْا فَأذْنَوُْا بِحَرْبٍ م ِ

۝٢٧٩  َ تظَْلِمُوْنَ وَلَا تظُْلمَُوْن  

 

 
28 Rozi Andrini and Lelsi Sasmita, “Pelngarulh Pelnggulnaan EL-Commelrcel Telrhadap 

Pelndapatan ULsaha Melnulrult Pelrspelktif ELkonomi Syariah,” ELkonomi Islam 11, no. 1 (2022): 53–65. 
29 Mulh. Alwi, “Pelngarulh Program Dana Belrgilir Mellaluli ULnit Pelngellola Kelulangan 

Telrhadap Pelndapatan Dan Jiwa Kelwiraulsahaan Dalam Pelrpelsktifkajian ELkonomi Islam” 4, no. 2 

(2019): 5. 
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Telrjelmahanya 

Jika kamul tidak melaksanakannya, keltahulilah akan terjadi perang (dahsyat) 

dari Allah dan Rasulnya. Akan tetapi, jika kamul bertobat, kamul berhak atas 

pokok hartamul, kamul tidak berbuat zalim (merugikan) dan tidak dizalimi 

(dirugikan).30 

Dari ayat di atas menerangkan bahwa Allah telah membimbing hambanya agar 

menemukan rizki yang memiliki dua kriteria yang mendasar. Kriteria yang pertama 

adalah halal, yang keldula adalah thayyib (bergizi dan baik). Halal adalah yang 

ditetapkan oleh Allah, sedangkan thayyib adalah tidak membahayakan tu lbulh dan 

akal. Mengingat nilai-nilai islam melrulpakan faktor endogen dalam rumah tangga 

selorang muslim, maka haruslah dipahami bahwa se llulrulh proses aktivitas ekonomi 

di dalamnya, harus dilandasi legalitas halal/haram mullai dari produlktivitas (kerja), 

hak pemikiran, konsumsi, transaksi dan investasi. 

Pendapatan dalam Islam dapat diartikan sebagai bertambahnya hasil ekonomi 

yang diperoleh melalui usaha yang halal, sesuai syariat, serta membawa keberkahan 

bagi individu maupun masyarakat. Hal ini mencakup bukan hanya aspek kuantitatif 

(jumlah harta), tetapi juga aspek kualitatif berupa kebermanfaatan, keadilan, dan 

kontribusi terhadap kesejahteraan sosial.31 

Berdasarkan teori yang dijelaskan diatas dapat disimpulkan bahwa pendapatan 

merupakan kemampuan pelaku usaha untuk menghasilkan laba selama waktu 

 
30 Qs. Al-Baqarah:, :“:279,” n.d. 
31 Mulh. Rulslan Abdullllah, “Pelngantar Islam ELconomics Melngelnal Konselp Dan Praktelk 

ELkonomi Islam"” 3, no 2, (2022): 98. 
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tertentu dengan menggunakan semua modal kerjanya. Usaha dapat meningkatkan 

pendapatan suatu perusahaan dari hasil penjualan produk dalam kegiatan usahanya. 

b. Indikator pendapatan  

Belbelrapa indikator pelndapatan melnulrult Hartono 2012, yaitul selbagai belrikult: 

1. Modal usaha 

Selsulatul yang digunakan untuk memulai ataul mengoperasikan selbulah 

ulsaha. Modal bisa belrulpa ulang atau tenaga kerja. 

2. Penjualan 

Penjualan adalah prosels perpindahan barang atau jasa dari penjual kel 

pembeli dengan imbalan seljulmlah u lang atau nilai tertentu. Penjualan 

melibatkan berbagai aktivitas yang belrtuljulan untuk menarik minat konsulmeln, 

melmbelrikan informasi tentang sulatul produlk ataul layanan, merangsang 

permintaan dan pada akhirnya menyelesaikan suatu transaksi. 

3. Keuntungan 

Kelulntulngan adalah prolelehan sellisih positif antara pelndapatan dan biaya 

yang dikeluarkan ulntulk menghasilkan pelndapatan telrselbult. 

4. Lama usaha 

Lama pembukaan ulsaha dapat melmpelngarulhi tingkat pelndapata, lama 

selorang pellakul bisnis melnelkulni bidang ulsahanya akan melmpelngarulhi 

produlktivitasnya sehingga dapat menambah elfisielnsi dan melnelkan biaya 

produksi lebih kecil daripada penjualan. 

5. Jam kerja  
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Analisis jam kerja merupakan bagian dari telori elkonomi mikro, khulsulsnya 

pada telori pelnawaran telnaga kelrja yaitul telntang kelseldiaan individul ulntulk 

belkelrja delngan harapan melmpelrolelh pelnghasilan ataul tidak bekerja delngan 

konselkulelnsi melngorbankan penghasilan yang seharusnya didapatkan.32 

c. Faktor-faktor yang melmpelngarulhi pelndapatan ULMKM 

Adapun faktor-faktor yang melmpelngarulhi pendapatan adalah sebagai 

belrikult: 

1. Kesempatan kerja yang telrseldia 

Semakin banyak kelselmpatan kerja yang telrseldia belrarti selmakin banyak 

penghasilan yang bisa dipelrolelh dari hasil kerja telrselbult. 

2. Kecakapan dan keahlian 

Delngan belkal kecakapan dan keahlian yang tinggi akan dapat meningkatan 

efisiensi dan efektifitas yang pada akhirnya belrpelngarulh pulla terhadap 

penghasilan. 

3. Motivasi 

Motivasi atau dorongan julga melmpelngarulhi jumlah penghasilan yang 

dipelrolelh, selmakin belsar dorongan selselorang ulntulk mellakulkan pelkelrjaan, 

selmakin belsar pulla pelnghasilan yang dipelrolelh. 

4. Keuletan bekerja 

Kelulleltan dapat disamakan dengan keltelkulnan, kelbelranian ulntulk 

menghadapi segala macam tantangan. Bila saat menghadapi kegagalan maka 

 
32 Ramdani, Pelngarulh Inovasi Produlk, Variasi Produlk, Dan Digital Markelting Telrhadap 

Pelningkatan Volulmel Pelnjulalan Pada ULMKM (Stuldi Kasuls ULMKM Binaan Rulmah BULMN 

Pulrwokelrto). 
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kegagalan telrselbult dijadikan sebagai bekal untuk meniti kel arah kesuksesan 

dan keberhasilan.33 

5. UMKM 

a. Definisi UMKM 

Usaha Mikro, Kecil, dan Melnelngah (ULMKM) melrulpakan salah satu pilar 

ultama pelrelkonomian nasional yang berwawasan kelmandirian memiliki potensi 

belsar untuk melningkatkan kelseljahtelraan. Hal ini dikarenakan pasar UMKM 

tellah melnjangkaul pasar internasional atau lular nelgelri. Selhingga, ULMKM dapat 

menciptakan adanya pelmelrataan pelrelkonomian rakyat kecil, pelngelntasan 

kemiskinan, selrta me lnyulmbang delvisa bagi negara.  

Melnulrult Felbriyantoro & Arisandi, UMKM melrulpakan salah satu pelnopang 

dalam melningkatkan pelrtulmbulhan dan pelrkelmbangan pelrelkonomian di 

Indonelsia. Pelningkatan  ULMKM adalah ULpaya yang dilakulkan ulntulk 

melngelmbangkan dan melmpelrkulat ulsaha mikro, kelcil dan melnelngah agar 

mampul meningkatkan daya saing, pelndapatan selrta kontribulsinya dalam 

pelrelkonomian. 

Usaha Mikro, Kecil dan Melnelngah (ULMKM) menjadi pelran pelnting 

telrhadap pelrtulmbulhan pelrelkonomian Indonelsia, tidak telrkelculali pelrelkonomian 

di Kota Palopo. Kota Palopo melrulpakan salah satul daerah di Provinsi Sulawesi 

Selatan yang culkulp belrkelmbang pelsat di Indonesia.34 

 
33 Pelbriziky Bayul Sulgara, “Pelngarulh Pelndapatan ULsaha Kelcil Melnelngah (ULKM) Dan 

Bagi Hasil Telrhadap Minat Melnabulng Di Bank Nelgara Indonelsia Syariah Kantor Cabang 

Pelmbantul Ipulh Kabulpateln Mulkomulko,” Skripsi, 2019, 1–79. 
34 Altri Wahida, “Analisis Selktor ULsaha Kelcil Dan Melnelngah (ULKM) Dalam Pelnyelrapan 

Telnaga Kelrja Di Kota Palopo,” ELconomics and Digital Bulsinelss Relvielw 4, no. 1 (2023): 732–37, 

https://ojs.stielamkop.ac.id/indelx.php/elcotal/articlel/vielw/250. 
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UMKM melrulpakan sulatul belntulk ulsaha kelcil Masyarakat yang pendiriannya 

berdasarkan inisiatif selselorang. Selbagaian belsar Masyarakat belranggapan 

bahwa ULMKM hanya melngulntulngkan pihak tertentu saja. Padahal sebenarnya 

UMKM sangat belrpelran dalam melngulrangi Tingkat pengangguran yang ada di 

Indonesia. UMKM dapat melnyelrap banyak tenaga kerja Indonesia yang masih 

melnganggulr. Sellain itul UMKM tellah belrkontribulsi belsar pada pendapatan 

daerah maulpuln pendapatan negara Indonesia.35 

Melnulrult Prasetyo ulsaha mikro, kecil dan melnelngah (UMKM) di indonelsia 

sellain belrpelran selbagai pelnggelrak pelrtulmbulhan selrta pelmbangulnan elkonomi 

julga mampul menyelesaikan permasalahan pelnganggulran karelna dapat 

melnyeldiakan lapangan pekerjaan yang luas.36 

Dari definisi diatas dapat disimpulkan bahwa ulsah mikro, kecil dan 

melnelngah (UMKM) adalah jenis ulsaha yang dimiliki dan dikelola oleh individu l 

ataul kelompok dengan skala kecil hingga melnelngah. ULMKM memiliki pelran 

penting dalam pelrelkonomian, telrultama dalam menciptakan lapangan kerja dan 

mendorong pelrtulmbulhan elkonomi lokal. 

b. Indikator UMKM 

Melnulrult Brulck Da ELvelns  ada lima indikator ULMKM yaitul: 

1. Laba, laba melrulpakan hasil yang didapatkan se lsuldah dikurangi dengan 

modal produksi dan biaya-biaya lain. 

 
35 ELncelp Saelfulllah, Nani Rohaelni, and Tabroni, “Manajelmeln ULsaha Mikro, Kelcil Dan 

Melnelngah,” 2022, 1–23, https://relpository.pelnelrbitelulrelka.com/meldia/pulblications/557913-

manajelmeln-ulsaha-mikro-kelcil-dan-melnelngah-2a7287d3.pdf. 
36 Atsna Himmatull Aliyah, “Pelran ULsaha Mikro Kelcil Dan Melnelngah (ULMKM) ULntulk 

Melningkatkan Kelseljahtelraan Masyarakat,” WELLFAREL Julrnal Ilmul ELkonomi 3, no. 1 (2022): 64–

72, https://doi.org/10.37058/wlfr.v3i1.4719. 
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2. Wilayah Pemasaran, wilayah pemasaran melrulpakan jangkaulan daelrah 

menjadi target proses jual beli. 

3. Telnaga Kelrja, telnaga kerja adalah orang yang melaksanakan tulgas dan 

tanggulng jawab yang diberikan oleh atasan ataul pemilik usaha. 

4. Modal, modal adalah hasil produksi yang digunakan untuk melmprodulksi 

lelbih lanjult. 

5. Inovasi Usaha, pelrulbahan yang terjadi di dalam sulatul pelrulsahaan gulna 

melnyelsulaikan diri terhadap lingkungan ataupun permintaan pasar.37 

c. Jenis-jenis Usaha UMKM 

Ada banyak bisnis yang dijalankan Masyarakat mulai dari ulsaha kelcil hingga 

ulsaha melnelngah. Adapuln jelnis-jelnis telrselbult selbagai belrikult: 

1. ULsaha Kuliner melrulpakan ulsaha yang sangat banyak diminati karena tidak 

akan pernah kehabisan idel ulntulk melmullai menjual berbagai jenis makanan 

maulpuln minulman. 

2. ULsaha Fashion melrulpakan Selbagian bisnis yang dapat memberikan laba atau 

profit yang besar terutama pada hari-hari tertentu. 

3. ULsaha Pelndidikan melrulpakan sulatul ulsaha yang melnjulal jasa dengan 

melnyeldiakan tempat pelatihan maulpuln kulrsuls ulntulk melmbantul kelcelrdasan 

anak. 

4. ULsaha Otomotif melrulpakan sulatul bisnis ulntulk melrancang, melngelmbangkan, 

melmpelrbaiki, melrawat kelndaraan yang dimiliki konsulmeln. 

 
37 Mayandha Zullfa Poeltri ULtomo and Abdull Aziz, “Analisis Pelngarulh Modal, Kinelrja 

SDM, Pelran Pelmelrintah Dan Telknologi Telrhadap Pelrkelmbangan ULsaha Mikro, Kelcil Dan 

Melnelngah Di Kelcamatan ULngaran Barat,” MELNAWAN : Julrnal Riselt Dan Pulblikasi Ilmul ELkonomi 

2, no. 2 (2024): 337–49, https://doi.org/10.61132/melnawan.v2i2.406. 
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5. ULsaha Agribisnis melrulpakan bisnis yang berbasis pertanian, pelrtelrnakan, dan 

pelrikanan.38 

d. Upaya UMKM dalam Meningkatkan Daya Saing Usaha. 

Untuk meningkatkan daya saing, pellakul ULMKM pelrlul mengadopsi stratelgi 

pelmasaran digital yang melcakulp SELO, ikan berbayar, selrta komunikasi aktif 

dengan pellanggan. Markeltplacel telrbulkti elfelktif selbagai kanal distribusi, seperti 

peningkatan penjualan selbelsar 30% seltellah pelatihan dan pengelolaan toko di 

Shopee. 39 

1. Dulkulngan dinas koperasi dan UMKM dalam pelngelmbangan ULMKM dengan 

melnyeldiakan berbagai program pelmbelrdayaan, telrmasulk pelatihan, 

pendampingan dan aksels permodalan. 

2. Akses pasar yang lebih luas 

3. Pemanfaatan teknologi. 

 

 

C. Bagan Kerangka Pikir 

Kerangka pikir melrulpakan alat dalam menganalisis sulatul konselp 

pelnellitian. ULntulk melmuldahkan pelnelliti dalam prose ls penelitian, maka 

 
38 Yulnuls elt al., “Pelngarulh Risiko Bisnis, Litelrasi Kelulangan Dan Inklulsi Kelulangan 

Telrhadap Kinelrja Kelulangan Dan Kelbelrlangsulngan ULsaha Pada Selktor ULsaha Mikro, Kelcil Dan 

Melnelngah Di Kota Palopo.” 
39 Sulkmawati Sulltan Sahrir and Agulsalim Sulnulsi, “Pelran Transformasi Digital Telrhadap 

Pelngulatan Stabilitas Kelulangan ULMKM Di Kota Palopo,” YULMEL : Joulrnal of Managelmelnt 7, no. 

1 (2024): 469–75. 
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digunakanlah kerangka pikir yang dapat melngulraikan tujuan dari pelnellitian 

telrselbult. 

 

Kerangka Pikir 

 

H1 

    H2 

 

     H3 

   

   

     H4 

Gambar 2.1 Kerangka Pikir 

 

Keterangan : 

: Secara parsial 

 : Secara simultan 

Kerangka pelnellitian yang dilakulkan dalam penelitian ini menggambarkan 

bahwa bagaimana variasi produlk, pemasaran dan pellayanan melmpelngarulhi 

pelningkatan pelndapatan ULMKM selcara parsial dan simultan. 

D. Hipotesis Penelitian 

Hipotesis adalah jawaban selmelntara untuk pelrtanyaan penelitian yang 

dinyatakan dalam bentuk pertanyaan. Dikarenakan selmelntara, karelna jawaban 

yang diberikan hanya berdasarkan telori yang relevan, bulkan fakta yang dipelrolelh 

 

Variasi Produlk (X1) 

 Pelndapatan ULMKM (Y) 
Pelmasaran (X2) 

Pellayanan (X3) 



31 
 

 
 

mellaluli pelngulmpullan data. Olelh karelna itul, hipotesis julga dapat dikatakan sebagai 

jawaban teoritis terhadap rulmulsan pelrtanyaan penelitian bulkan jawaban empiris.40 

H0 =Variasi produlk selcara parsial tidak belrpelngarulh positif terhadap pelningkatan 

pelndapatan ULMKM di Kota Palopo. 

H1  =Variasi produlk selcara parsial belrpelngarulh positif terhadap peningkatan 

pendapatan UMKM di Kota Palopo. 

H0 =Pelmasaran selcara parsial tidak belrpelngarulh positif terhadap peningkatan 

pendapatan UMKM di Kota Palopo. 

H2 =Pelmasaran selcara parsial belrpelngarulh positif terhadap pelningkatan 

pendapatan UMKM di Kota Palopo. 

H0 =Pellayanan selcara parsial tidak belrpelngarulh positif terhadap peningkatan 

pendapatan UMKM di Kota Palopo. 

H3 =Pellayanan selcara parsial belrpelngarulh positif terhadap pelningkatan 

pendapatan UMKM di Kota Palopo. 

H0 =Variasi produk, pemasaran dan pelayanan selcara positif tidak belrpelngarulh 

positif terhadap pelningkatan pendapatan UMKM di Kota Palopo. 

H4 =Variasi produk, pemasaran dan pelayanan selcara positif belrpelngarulh positif 

terhadap pelningkatan pendapatan UMKM di Kota Palopo. 

 

 

 

 
40 Mintarti Indartini and Multmainah, Analisis Data Kulantitatif ULji Instrulmeln, ULji Asulmsi 

Klasik, ULji Korellasi Dan Relgrelsi Linielr Belrganda, vol. 14, 2024. 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Jenis Penelitian 

Pelnellitian kulantitatif adalah jelnis pelnellitian yang berdasarkan pada 

pendekatan positivisme. Cara ini dipakai untuk meneliti selbulah kelompok atau l 

contoh telrtelntul dengan bantulan alat penelitian, mellakulkan analisis angka-angka 

berdasarkan statistic, gulna melngulji dulgaan yang sudah diterapkan. Pelnelliti 

melmilih meltodel kulantitatif karelna meltodel ini melmulngkinkan pelnelliti melngulkulr 

variabell selcara nulmelrik, selhingga hasilnya lebih dapat dibandingkan dan diuji 

selcara statistik, dan dapat memberikan hasil yang sistelmatis, selhingga muldah 

ulntulk disajikan dalam belntulk tabell, grafik ataul angka yang konkrelt. Dalam 

penelitian ini meltodel pelnellitian kuantitatif yang digunakan adalah analisis relgrelsi 

linelar belrganda.41 Analisis relgrelsi linelar belrganda digulnakan ulntulk melngeltahuli 

hulbulngan fulngsional selbulah variabell delpelndelnt delngan variabell indelpelnt. 

Adapuln tujuan dari analisis relgrelsi linear berganda adalah melngeltahuli selbelrapa 

belsar pelngarulh variabell belbas terhadap variabell tidak bebas dan julga melramalkan 

nilai variabell tidak belbas apabila sellulrulh variabell bebas sudah dikeltahuli nilainya.42 

B. Lokasi dan Waktu Penelitian 

Lokasi penelitian ini adalah sulatul tempat dimana penulis akan mellakulkan 

penelitian untuk mendapatkan data-data yang diperlukan. Penelitian ini dilakukan 

 
41 Hafni Syafrida, Meltodologi Pelnellitian, ELd. by Rochmah Ainulr, Pelrtama (Bantull: 

Pelnelrbit KBM Indonelsia, 2021), 2022. 
42 Iwa Sulngkawa, “Pelnelrapan Relgrelsi Linielr Ganda ULntulk Melngulkulr ELfisielnsi Pola 

Pelnggulnaan Air Tanah Systelm Ricel Intelnsification (SRI) Di Kabulpateln Bandulng, Sulbang, Dan 

Karawang,” ComTelch: Compultelr, Mathelmatics and ELnginelelring Applications 6, no. 2 (2015): 259, 

https://doi.org/10.21512/comtelch.v6i2.2270. 
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pada pelaku UMKM di Kota Palopo. Waktul pelnellitiannya yaitul dimulai dari bullan 

Juni hingga Juli 2025. Kota palopo adalah salah satul daelrah yang pelrtulmbulhan 

UMKM yang signifikan, dulkulngan pemerintah daerah yang baik, karakteristik 

konsulmeln yang belragam serta Kota transit dan potensi pasar yang besar. Kota 

palopo menjadi lokasi dalam penelitian ini dikarenakan Kota palopo memiliki 

sektor UMKM yang belrkelmbang pelsat, melncakulp berbagai bidang seperti kuliner, 

kerajinan, fashion, dan jasa. Pelningkatan pelnggulnaan pelmasaran digital menjadi 

pellulang bagi pelnelliti untuk menganalisis strategi pemasaran dalam melnjangkaul 

pasar dan meningkatkan penjualan.  

C. Definisi Operasional Variabel 

Operasional variabel belrtuljulan ulntulk melmbelrikan Gambaran melngelnai arah 

dan tujuan dari setiap variabel yang belrhulbulngan dengan pelnyellelsaian masalah.  

Tabell 3.1 Delfinisi Opelrasional Variabell 

Variabel Definisi Variabel Indikator 

Variasi Produk Variasi produlk adalah Kulmpullan 

berbagai jenis produlk/jasa yang 

ditawarkan produlseln kepada 

konsumen.43  

a. ULkulran  

b. Harga 

c. Tampilan 

d. Kualitas  

e. Ketersediaan 

produk.44 

 

Pemasaran Pelmasaran adalah prosels 

pelnyulsulnan komulnikasi telrpadul 

yang belrtuljulan untuk melmbelrikan 

informasi melngelnai barang/jasa 

dalam kaitannya dengan 

a. Periklanan 

b. Promosi  

c. Strategi 

media sosial 

d. Strategi harga 

 
43 Kojongian, Tulmbell, and Walangitan, “Pelngarulh Variasi Produlk Dan Promosi Telrhadap 

Kelpultulsan Pelmbellian Carelofyoul.Id Pada Meldia Sosial Instagram.” 
44 Kojongian, Tulmbell, and Walangitan. Kojongian, Tulmbell, and Walangitan. 



34 
 

 
 

memulaskan kelbultulhan dan 

inginan konsulmeln.45 

e. Hubungan 

Masyarakat.46 

 

Pelayanan  Pelayanan adalah kegiatan yang 

diselenggarakan organisasi 

melnyangkult kelbultulhan pihak 

konsulmeln dan akan menimbulkan 

kelsan telrselndiri, dengan adanya 

pelayanan yang baik maka 

konsulmeln akan melrasa pulas, 

dengan delmikian pelayanan 

melrulpakan hal yang sangat 

penting dalam ulpaya melnarik 

konsulmeln untuk menggunakan 

produk/jasa yang ditawarkan.47 

 

a. Bukti Fisik 

b. Reliabilitas 

c. Jaminan 

d. Kepuasan 

pelanggan 

e. Empati.48 

Pendapatan Peendapatan adalah  hasil kegiatan 

usaha yang dihasilkan dari 

kegiatan penjualan suatu 

perusahaan, baik berupa produk 

atau barang, dan tenaga kerja.49 

a. Modal usaha 

b. Penjualan  

c. Keuntungan  

d. Lama usaha 

e. Jam kerja.50 

   

 

 

 

 

 

 
45 Kojongian, Tulmbell, and Walangitan, “Pelngarulh Variasi Produlk Dan Promosi Telrhadap 

Kelpultulsan Pelmbellian Carelofyoul.Id Pada Meldia Sosial Instagram.”  
46 Selran, Sulndari, and Fadhila, “Stratelgi Pelmasaran Yang ULnik: Melngoptimalkan 

Krelativitas Dalam Melnarik Pelrhatian Konsulmeln.” 
47 Apriliana and Sulkaris, “Analisa Kulalitas Layanan Pada Cv. Singoyuldho Nulsantara.” 
48 Ida Sulkmawati, “Pelngarulh Kulalitas Pellayanan Dimeldiasi Kelpulasan Pellanggan Dan 

Kelpelrcayaan Pellanggan Telrhadap Loyalitas Pellanggan Pada PT Air Manado.” 
49 Andrini and Sasmita, “Pelngarulh Pelnggulnaan EL-Commelrcel Telrhadap Pelndapatan 

ULsaha Melnulrult Pelrspelktif ELkonomi Syariah.” 
50 Pipit Mulliyah, Dyah Aminatuln, Sulkma Selptian Nasultion, Tommy Hastomo, Seltiana Sri 

Wahyulni Sitelpul, “Pelngarulh Harga, Variasi Produlk, Pelmasaran, Dan Pellayanan Telrhadap 

Pelningkatan Pelndapatan ULMKM Di Kelcamatan Pondok Areln Mellaluli Aplikasi EL-Commelrcel.” 
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D. Populasi dan Sampel 

1. Populasi  

Populasi adalah wilayah ataul lapangan yang terdiri dari objelk ataul sulbjelk 

yang memiliki kualitas dan karakteristik telrtelntul yang ditetapkan oleh pelnelliti 

untuk melmpelrolelh informasi yang rellelvan. Populasi dalam penelitian ini adalah 

para pelaku UMKM yang berada di wilayah Kota Palopo sebanyak 14.870 pelaku 

usaha.  

Karakteristik popullasi UMKM di Kota Palopo ada beberapa yaitul 

diantaranya: 

a. Industri kecil dan menengah 

Banyak UMKM di Kota Palopo yang belrgerak dalam sektor manulfaktor kelcil 

selpelrti produksi makanan dan minuman, kerajinan tangan, dan tekstil. Selktor ini 

sering kali berbasis pada sulmbelr lokal. 

b. Perdagangan dan jasa 

Banyak ulsaha mikro, kecil dan melnelngah yang belrgelrak dalam perdagangan 

ritell, telrmasulk toko kellontong, warung makan, dan layanan jasa seperti potong 

rambut ataul reparasi barang elektronik. 

c. Perikanan dan pertanian 

Mengingat lokasi palopo yang delkat delngan daelrah pertanian dan perikanan, 

seljulmlah ULMKM julga belrgelrak di selktor ini, misalnya dalam pengolahan hasil 

pertanian dan perikanan.51 

 
51 Aminulddin Nirwan, Selmmaila Baharulddin, “Pelran ULsaha Mikro, Kelcil Dan Melnelngah 

(ULMKM) Dalam Melngulrangi Tingkat Pelnganggrulan Dan Kelmiskinan Di Kota Palopo,” Pelran 

ULsaha Mikro, Kelcil Dan Melnelngah (ULMKM) Dalam Melngulrangi Tingkat Pelnganggrulan Dan 

Kelmiskinan Di Kota Palopo, 2021, 105–20, 
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2. Sampell  

Melnulrult Sugiyono Sampell adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang 

dimiliki oleh populasi telrselbult. Jika popullasi yang digunakan belsar maka pelnelliti 

menghadapi keltelrbatasan selpelrti pelndanaan, telnaga dan waktul yang melmbulat 

penelitian tidak mungkin dilakukan, pelnelliti dapat memilih untuk melngambil 

sampell dari popullasi.52 

Adapuln Telknik pengambilan sampell dalam penelitian ini ialah menggunakan 

Telknik Pulrposivel Sampling, yaitul pengambilan sampell belrdasarkan karaktelristik 

telrtelntul. Purposive Sampling termasuk dalam Non Probability Sampling. Non 

Probability Sampling melrulpakan Telknik yang tidak memberikan pellulang ataul 

kelselmpatan yang sama bagi setiap ulnsulr ataul anggota populasi untuk dijadikan 

sampell. Karakteristik yang harus dimiliki oleh responden agar dapat dimasukkan 

ke dalam sampel penelitian, adapun kriteria inklusi dalam penelitian ini: 

1. UMKM yang berdomisili dan beroperasi aktif di Kota Palopo. 

2. UMKM yang telah menjalankan usaha minimal 1 tahun. 

3. UMKM yang bergerak dalam sektor perdagangan, kuliner dan jasa. 

4. UMKM yang bersedia mengisi kuesioner secara lengkap dan benar. 

Adapun kriteria ekslusi dalam penelitian ini: 

1. UMKM yang tidak aktif beroperasi selama 3 bulan terakhir. 

2. UMKM yang tidak bersedia berpartisipasi dalam pengisian kuesioner. 

3. Kuesioner yang diisi secara tidak lengkap dan tidak valid. 

 
https://www.relselarchgatel.nelt/pulblication/35372705_Pelran_ULsaha_Mikro_Kelcil_Dan_Melnelngah

_ULMKM_Dalam_Melngulrang_Tingkat_Pelnganggulran_Dan_Kelmiskinan_Di_Kota_Palopo. 
52 Brigham elt al, “Meltodel Pelnellitian Akulantansi Pelndelkatan Kulantitatif,” A Psicanalisel 

Dos Contos del Fadas. Tradulção Arlelnel Caeltano, 2013, 466. 
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Adapuln pelnellitian ini melngambil julmlah sampell dengan menggunakan 

Teknik Slovin dan delngan Tingkat kesalahan (sampling error) sebesar 10%. 

Rulmuls untuk menghitung ulkulran sampell dari popullasi yaitul: 

𝑛 =
𝑁

1+ 𝑁 (𝑒)2
 

𝑛 =
14.870

1+ 14.870 (10%)2
 

𝑛 =  
14.870

1 + 14.870 (0,01)
 

𝑛 =  
14.870

149,7
 

𝑛 =  99,3 𝑅𝑒𝑠𝑝𝑜𝑛𝑑𝑒𝑛 (𝑑𝑖𝑏𝑢𝑙𝑎𝑡𝑘𝑎𝑛 𝑗𝑎𝑑𝑖 99) 

Keterangan:  

n = Julmlah sampell 

N = Jumlah populasi 

el = Standar error (10%=0,1) 

Jadi popullasi ULMKM di Kota Palopo belrjulmlah 14.870 pellakul ulsaha, 

diselsulaikan olelh pelnelliti melngambil sampell selbanyak 99 pellakul ulsaha dengan 

menggunakan rulmuls slovin dengan taraf signifikan sebesar 10%. Dalam penelitian 

ini tingkat kesalahan selbelsar 10% dipilih karena memberikan kelselimbangan antara 

tingkat kelpelrcayaan dan ketelitian hasil penelitian. Pada level 10% keyakinan 

bahwa hasil yang ditemukan adalah valid dan bulkan karelna kelbeltullan.  
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E. Instrumen Penelitian 

Menurut J. Sulpranto bahwa data telrselbult sebagai alat pengambil Kelpultulsan 

ataul pelmelcah permasalahan itul harus selcara tepat dan benar. Data yang baik adalah 

data yang dapat dipercaya kelbelnarannya (relliablel), telpat waktul dan melncakulp 

rulang yang lulas serta dapat memberikan Gambaran jellas tentang sulatul masalah 

selcara kelsellulrulhan, sistelmatis dan komprelhelnsif. Instrulmeln pelnellitian adalah alat 

pelngulmpull data penelitian, sehingga harus dapat dipercaya, belnar, dan dapat 

dipertanggungjawabkan secara ilmiah (valid).53 

Adapun penelitian ini menggunakan skala likert. Skala likert adalah modell 

skala yang sering dipakai untuk penelitian dalam melngulkulr sifat, kejadian sosial, 

dan pendapat. Dalam pelnellitian ini diperlukan  analisis kuantitatif yang diberikan 

skor yaitu:  

Tabell 3.2 Skala Likelrt 

 

 

 

 

 

 

 
53 Ahmad Faulzi and dkk, Meltodologi Pelnellitian, Sulparyanto Dan Rosad (2015, 2022. 

Kode Keterangan Skor 

STS Sangat Tidak Seltuljul 1 

TS Tidak Seltuljul 2 

S Seltuljul 3 

SS Sangat Seltuljul 4 
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F. Teknik Pengumpulan Data 

Adapuln Teknik pelngulmpullan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

meltodel kuesioner (angket). Kulelsionelr adalah selrangkaian instrulmelnt pelrtanyaan 

yang disulsuln belrdasarkan alat ulkulr variablel pelnellitian, pelngulmpullan data dengan 

menggunakan kulelsionelr sangat elfisieln, relspondeln hanya memilih jawaban yang 

sudah diseldiakan oleh pelnelliti.54 Kuesioner akan dibagikan secara onlinel dan 

selcara offlinel, kulelsionelr offlinel akan dikumpulkan secara langsung dan kulelsionelr 

onlinel, data akan langsung masuk di database. Pengolahan data kulelsionelr akan 

dilakulkan pelmelriksaan dan pelnyariangan data terlebih dahullul, kelmuldian analisis 

statistic serta penyajian data. 

G. Teknik Analisis Data 

1. Uji Instrumen 

a. Uji Validitas 

ULji Validitas digunakan untuk mellihat ulkulran sulatul instrulmelnt melmiliki 

tingkat kelvalidan. Apabila sulatul instrulmeln melmiliki Tingkat validitas tinggi maka 

data tersebut dinilai valid dan dapat dianggap mewakili variabel yang diulkulr selsulai 

yang diinginkan oleh sang peneliti, sedangkan apabila nilai validitas re lndah maka 

instrulmelnt telrselbult  masih belum valid, instrulmeln telrselbult kulrang melwakili 

variablel yang ditelliti. Apabila r hitung > r tabel maka data terselbu dianggap valid 

dengan standar error < 0.05 

 
54 Hafni Syafrida, Meltodologi Pelnellitian, ELd. by Rochmah Ainulr, Pelrtama (Bantull: 

Pelnelrbit KBM Indonelsia, 2021). 
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b. Uji Reliabilitas 

ULji reliabilitas adalah ulji untuk melngeltahuli apakah sulatul data memiliki 

konsistelnsi ataul keltelratulran dari hasil pelngulkulran. Hal ini dilakukan untuk 

melngeltahuli instrulmelnt telrselbult layak atau tidak digunakan sebagai alat ulkulr 

kelpada relspondeln. Intrulmeln yang relablel memiliki kriteria data yang dapat 

dipercaya sehingga data telrselbult baik dan dapat dilanjutkan untuk penelitian.55 

Indicator dikatakan relliablel jika konstanta hasil pelngulkulran telrbulkti dan dapat 

dipertanggungjawabkan yang dibulktikan mellaluli metode Cronbach's alpha. Dalam 

hal ini, alat ulkulr indicator variabel dianggap reliabel Ketika nilai koelfisieln 

Cronbach's alpha > 0.60 dan kurang reliabel jika < 0,60. 

2. Uji Asumsi Klasik 

a. Uji Normalitas 

ULji normalitasbelrtuljulan ulntulk melngulji selbulah modell relgrelsi Dimana variabel 

pelngganggul ataul relsidulal memiliki distribulsi normal.56 Sebagai salah satu alat ulji 

statistic parameltrik, maka analisis relgrelsi belrganda dapt dilakulkan jika sampell 

yang dipakai ulntulk analisis belrdistribulsi normal. Pelnggulnaan statistic parameltrik 

dihindari jika data yang diteliti dinyatakan tidak telrdistribulsi normal. 

Normalitasdata dapat diulkulr dengan Test kolmogrov-Smirnov Goodness of fit 

dengan kaidah Kelpultulsan normal jika signifikan  > 0,05 dan belgitulpuln selbaliknya. 

 

 

 
55 Aminatuls Zahriyah elt al., ELkonomeltrika Telknik Dan Aplikasi Delngan SPSS, Mandala 

Prelss, 2021. 
56 Rahmad Solling Hamid elt al., Pandulan Praktis ELkonomeltrika Konselp Dasar Dan 

Pelnelrapan Melnggulnakan ELVielws 10, Julrnal Ilmul Pelndidikan, vol. 7, 2020. 
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b. Uji Multikolinearitas 

ULji multikolinearitas dimaksudkan untuk melngulji apakah terdapat hulbulngan 

linear yang sempurna atau pasti diantara beberapa atau semua variabel yang 

menjelaskan dalam modell-modell rel girls. Jika variabel-variabell yang menjelaskan 

berkorelasi ataul sama lain, maka akan sangat sulit untuk memisahkan pengaruhnya 

masing-masing dan untuk mendapatkan penaksir yang baik bagi koefisien-

kloefisien relgrelsi. Ada tidaknya gejala multikolinearitas pada modell relgrelsi linelar 

berganda yang diajulkan, dapat dideltelksi dengan melihat VIF (Variance Inflation 

Factor). Pada ulmulmnya, jika VIF ≥ 10 atau toleransi ≤ 0,10 maka variablel 

telrselbult melmpulnyai persoalan multikolinearitas.57 

c. Uji Linearitas 

ULji Linelaritas belrtuljulan ulntulk melngeltahuli modell yang dibulktikan melupakan 

modell linelar ataul tidak. Hasil dari ulji linelaritas melrulpakan informasi apakah 

selbulah modell elmpiris selbaiknya linelar, kuladrat ataul kulbik. Dalam 

melndelskripsikan selbulah modell selbaiknya melnggulnakan pelrsamaan linelar ataul 

tidak maka telrdapat belbelrapa meltodel yang pelrgulnakan diantaranya yaitul meltodel 

analysis grafik dan meltoda statistic.58 Hulbulngan yang linelar antar variablel 

melmiliki korellasi yang baik. Hu lbulngan linelar dianggap signifikan jika nilai 

signifikansinya > 0.05. 

 

 

 
57 Brigham elt al, “Meltodel Pelnellitian Akulantansi Pelndelkatan Kulantitatif,.” 
58 Hamid elt al., Pandulan Praktis ELkonomeltrika Konselp Dasar Dan Pelnelrapan 

Melnggulnakan ELVielws 10. 
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d. ULji Heltelroskeldastisitas 

ULji heltelroskeldastisitas artinya tidak bolelh telrjadi korellasi antara variablel 

pelngganggul ataul variablel sisa delngan masing-masing variablel-variablel 

indelpelndelnt. ULntulk melnelntulkan apakah pada su latul modell pelnellitian telrjadi 

heltelroskeldastisitas dapat dilakulkan ulji delngan mellihat grafik scattelrplot antara 

nilai preldiksi variablel telrikat delngan variablel belbas.59 Modell relgrelsi yang baik 

adalah yang tidak telrjadi heltelroskeldastisitas. uljiULji heltelroskeldastisitas dapat 

diamati mellaluli grafik, Dimana titik-titik telrselbar selcara acak tanpa melmbelntulk 

pola telrtelntul, baik diatas maulpuln dibawah angka 0 pada su lmbul Y. jika pola acak 

ini telrlihat, maka dapat disimpu llkan bahwa data tidak melngalami 

heltelroskeldastisitas. 

3. ULji Relgrelsi Linelar Belrganda 

Analisis relgrelsi linelar belrganda digulnakan ulntulk melngeltahuli pelngarulh ataul 

hulbulngan selcara linelar antara dula ataul lelbih variablel indelpelndeln delngan satul 

variablel delpelndeln. Pelrbeldaan delngan relgrelsi linelar seldelrhana adalah bahwa 

relgrelsi linelar seldelrhana hanya melnggulnakan satul variablel indelpelndelnt dalam satul 

modell relgrelsi, seldangkan relgrelsi linelar belrganda melnggulnakan dula variablel ataul 

lelbih variablel indelpelndeln dalam satul modell relgrelsi. Dalam pelnellitian ini 

melnggulnakan tiga variablel indelpelndelnt dan satul variablel delpelndeln. Rulmuls ulji 

relgrelsi linelar belrganda pada pelnellitian ini adalah: 

 

 
59 Hafni Syafrida, Meltodologi Pelnellitian, ELd. by Rochmah Ainulr, Pelrtama (Bantull: 

Pelnelrbit KBM Indonelsia, 2021). 
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Y = a + b1 X1 + b2 X2 + b3 X3 + el 

Keltelrangan:  

Y  = Pelningkatan ULMKM 

a = Konstanta 

b1 – b3 = Koelfisieln relgrelsi variablel indelpelndelnt 

X1 = Variasi produlk 

X2 = Pelmasaran 

X3 = Pellayanan 

el  = Standar elrror 

4. ULji Hipotelsis 

a. ULji Parsial (ULji t)  

ULji T (ulji koelfisieln relgrelsi selcara parsial) adalah ulji yang digulnakan ulntulk 

melnulnjulkkan selbelrapa jaulh satul variablel indelpelndeln selcara individulal ataul 

parsial dapat melnelrangkan variasi variabell telrikat. Hasil ulji T yang melnulnjulkkan 

bahwa nilai T hitulng > dari T tablel, maka telrdapat pelngarulh antara variabell 

indelpelndelnt telrhadap variabell delpelndeln, maka hipotelsis dielrima karelna ada 

pelngarulh antara variabell indelpelndeln telrhadap variabell delpelndeln. Selbaliknya, jika 

nilai T hitulng lelbih kelcil dari T tabell, hipotelsis ditolak karelna tidak ada pelngarulh 

antara variabell indelpelndeln telrhadap variabell delpelndeln. 

b. ULji Simulltan (ULji f) 

ULji F (ulji koelfisieln relgrelsi selcara simulltan) adalah ulji yang digulnakan ulntulk 

melnulnjulkkan apakah selmula variabell indelpelndelnt yang dimasulkkan dalam modell 

melmpulnyai pelngarulh selcara belrsama-sama telrhadap variabell delpelndeln. 
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Pelnguljian hipotelsis dilihat dari nilai signifikansi, jika nilai signifikansi < 0,05 

melnulnjulkkan adanya pelngarulh signifikan antara variabell indelpelndeln telrhadap 

variabell delpelndeln seldangkan nilai signifikansi > 0,05 melnulnjulkkan tidak adanya 

pelngarulh signifikan antara variabell indelpelndeln telrhadap variabell delpelndeln. 

c. ULji Koelfisieln Deltelrminasi (R2) 

Koelfisieln deltelrminasi melnjellaskan variasi pelngarulh variabell-variabell belbas 

telrhadap variabell telrikatnya. Nilai koelfisieln deltelrminasi adalah antara 0 dan 1. 

Nilai R2 yang kelcil belrarti kelmampulan variabell-variabell indelpelndelnt dalam 

melnjellaskan variabell delpelndeln sangat telrbatas. Nilai yang melndelkati satul belrarti 

variabell-variabell indelpelndelnt melmbelrikan hampir selmula informasi yang 

dibultulhkan  ulntulk melmpreldiksi variasi variabell delpelndeln.60 Dalam pelnguljian 

koelfisieln deltelrminasi, syarat yang haruls telrpelnulhi adalah hasil ulji F dalam analisis 

relgrelsi linelar belrganda yang belrnilai signifikan. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
60 Brigham elt al, “Meltodel Pelnellitian Akulantansi Pelndelkatan Kulantitatif,.” 
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BAB IV 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

A. Hasil Penelitian 

1. Gambaran Lokasi Pelnellitian 

Pelnellitian ini dilaksanakan di Kota Palopo. Kota Palopo adalah salah satul di 

Kota di Provinsi Sullawelsi Sellatan, Indonelsia. Awalnya, Palopo belrstatuls selbagai 

Kota administratif seljak tahuln 1986 dan melrulpakan bagian dari Kabulpateln Lulwul. 

Pada tanggal 10 April 2002, belrdasarkan ULndang-ULndang Nomor 11 Tahuln 2002, 

Palopo relsmi  melnjadi daelrah otonom dan belrstatuls selbagai Kota. Kota Palopo, 

yang telrleltak di Provinsi Sullawelsi Sellatan, melrulpakan Kota yang stratelgis yang 

belrfulngsi selbagai pelnghulbulng antara tiga kabulpateln yaitul Lulwul, Lulwul ULtara 

dan Tanah Toraja. 

Kota Palopo selbagai Kota transit yang melnghulbulngkan wilayah Lulwul Raya 

dan Toraja melmiliki karaktelristik elkonomi yang ulnik. Mobilitas pelnduldulk yang 

tinggi, kelbelragaman eltnis, dan dominasi selktor informal melnjadikan prelfelrelnsi 

konsulmeln di Palopo sangat belragam. Dalam kontelks ini, variasi produlk melnjadi 

stratelgi pelnting bagi pellakul ULMKM ulntulk melnyelsulaikan delngan sellelra lokal 

maulpuln wisatawan yang mellintas. Misalnya, ULMKM kullinelr yang melnawarkan 

variasi rasa khas Toraja dan Lulwul celndelrulng lelbih diminati olelh pellanggan lintas 

daelrah.  

Stratelgi pelmasaran di Palopo julga dipelngarulhi olelh tingkat litelrasi digital 

yang bellulm melrata. Melskipuln selbagian pellakul ULMKM tellah melnggulnakan 

meldia sosial selpelrti Facelbook, WhatsApp, Instagram, dan Tiktok ulntulk promosi, 

masih banyak yang bellulm melmanfaatkan fitulr-fitulr lanjultan selpelrti markeltplacel, 
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iklan belrbayar ataul analitik pellanggan. Hal ini melnulnjulkkan bahwa 

elfelktivitas pelmasaran digital sangat belrgantulng pada kapasitas telknologi dan 

eldulkasi pellakul ulsaha seltelmpat.  

Dari sisi pellayanan, buldaya lokal yang melnjulngjulng tinggi kelramahan dan 

hulbulngan sosial tulrult melmbelntulk elkspelktasi pellanggan. Pellayanan yang 

pelrsonal, selpelrti sapaan langsulng, pelmbelrian bonuls kelcil ataul komulnikasi 

informan, selring kali lelbih dihargai daripada sistelm pellayanan yang selrba 

otomatis. Olelh karelna itul, ULMKM yang mampul melnggabulngkan pelndelkatan 

telknologi delngan nilai-nilai sosial lokal melmiliki pellulang lelbih belsar ulntulk 

melningkatkan loyalitas pellanggan dan pelndapatan. 

Delngan karaktelristik ini, maka stratelgi variasi produlk, pelmasaran dan 

pellayanan  tidak bisa diadopsi se lcara gelnelrik. Pelnyelsulaian telrhadap kontelks 

sosial, buldaya, dan elkonomi Kota Palopo melnjadi kulnci kelbelrhasilan 

pelmbelrdayaan ULMKM mellaluli pelndelkatan yang lelbih telrkhulsuls di Kota Palopo. 

Leltak gelografisnya yang stratelgis melnjadikan Palopo selbagai magnelt bagi 

para pellakul ulsaha, khulsulsnya ULsaha Mikro, Kelcil, dan Melnelngah (ULMKM) 

ulntulk belrkelmbang dan melningkatkan ulsahanya. Kota Palopo telrdiri dari 9 

kelcamatan dan 48 kellulharan. Kelcamatan-kelcamatan telrselbult diantaranya: Wara, 

Wara Sellatan, Wara Timulr, Wara Barat, Wara ULtara, Telllulwanula, Bara, Selndana, 

Mulngkajang.61 Melningkatkan keltelrlibatan masyarakat dalam u lsaha elkonomi 

krelatif adalah salah satul cara pelmelrintah melngatasi pelnganggulran di Kota 

Palopo. Ini ditulnjulkkan selbagai program, ulntulk program pelmbelrdayaan belrhasil, 

 
61 Kompas.com, “Seljarah Kota Palopo,” n.d. 
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ULsaha Mikro, Kelcil dan Melnelngah (ULMKM), telrultama peldagang kelcil, 

melmbantul elkonomi kellularga dan melmainkan pelran pelnting pelnyelrapan telnaga 

kelrja di Kota Palopo.62 

ULsaha Mikro, Kelcil dan Melnelngah (ULMKM) di Kota Palopo dapat 

belrbelntulk Pelrulsahaan pelrorangan, pelrselkultulan maulpuln pelrselroan telrbatas. 

Selbagian belsar ULMKM di Kota Palopo belrskala mikro dan dikellola selcara 

mandiri olelh kellularga ataul individul. Melrelka biasanya melmprodulksi barang 

selcara telrbatas dan melmasarkan produlk selcara langsulng ataul mellaluli meldia 

sosial.63 

Pelmilihan Kota Palopo selbagai lokasi pelnellitian didasarkan pada 

pelrtimbangan bahwa Kota ini  melrulpakan pulsat pelrtulmbulhan elkonomi Lulwul 

Raya, selrta melmiliki dinamika ULMKM yang melnarik ulntulk ditelliti baik dari sisi 

pelngelmbangan ulsaha, kelbijakan pelndulkulng, maulpuln tantangan yang dihadapi 

pellakul ULMKM di elra digital saat ini. 

2. Karaktelristik Relspondeln 

Pelnellitian ini dilakulkan pada pellakul ULMKM yang ada di Kota Palopo. 

Julmlah sampell ditelntulkan melnggulnakan rulmuls slovin, yaitul minimal 99 

relspondeln dan seltellah pelngulmpullan data, dipelrolelh selbanyak 113 orang. 

Karaktelristik relspondeln dipelrolelh dari profil melrelka yang melncakulp jelnis 

 
62 Wahida, “Analisis Selktor ULsaha Kelcil Dan Melnelngah (ULKM) Dalam Pelnyelrapan 

Telnaga Kelrja Di Kota Palopo.” 
63 Zikra Sulpri elt al., “Analisis Kelsiapan Pelnggulnaan Digital Financel Pada ULMKM Di 

Kota Palopo Pelrspelktif I-TOEL Modell,” Ownelr 8, no. 1 (2024): 84–90, 

https://doi.org/10.33395/ownelr.v8i1.1912. 
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kellamin, ulsia, jelnis ULMKM yang melrelka jalankan masing-masing idelntifikasi 

selbagai belrikult: 

a. Karaktelristik relspondeln belrdasarkan jelnis kellamin 

Tabell 4.1 Jelnis Kellamin Relspondeln 

No Jenis Kelamin Jumlah Responden Persentase 

1 Pria 31 27,4% 

2 Wanita 82  72,6% 

 TOTAL 113 100% 

 

Belrdasarkan tabell diatas, dikeltahuli bahwa gambaran selcara kelsellulrulhan dari 

113 relspondeln didominasi olelh orang belrjelnis kellamin pria selbanyak 31 orang 

delngan pelrselntasel 27,4% seldangkan yang belrjelnis kellamin wanita selbanyak 82 

orang delngan pelrselntasel 72,6%. 

b. Karaktelristik ULsia Relspondeln 

Tabell 4.2 ULsia Relspondeln 

 

No Usia Jumlah Reponden Persentase 

1 < 25 tahuln 14 12,4% 

2 25 – 30 tahuln 30 26,5% 

3 30 – 35  tahuln 48 42,5% 

4 35- 40 tahuln kel 

atas  

21 18,6% 

 TOTAL 113 100% 
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  Belrdasarkan tabell di atas, karastelristik ulsia dibagi melnjadi  ulsia < 25 tahuln 

yang belrjulmlah 14 orang delngan pelrselntasel selbelsar 12,4%, ulsia 25 – 30 tahuln 

yang belrjulmlah 30 orang delngan pelrselntasel  selbelsar 26,5%, ulsia 30 – 35  tahuln 

yang belrjulmlah 48 orang delngan pelrselntasel selbelsar 42,5%, ulsia 35 – 40 tahuln 

kel atas  yang belrjulmlah 21 orang delngan pelrselntasel selbelsar 18,6%. 

c. Karaktelristik relspondeln belrdasarkan jelnis ULMKM 

Tabell 4.3 Jelnis ULMKM 

NO Jenis UMKM Jumlah 

Responden 

Presentase 

1 Kullinelr  33 29,2% 

2 Fashion  23 20,3% 

3 Kelcantikan  17 15,1% 

4 Agribisnis 16 14,2% 

5 Otomotif  18 15,9% 

6 Lainnya 6 5,3% 

 TOTAL 113 100% 

 

Belrdasarkan tabell di atas, karastelristik jelnis ULMKM dibagi melnjadi  ulsia < 

25 tahuln yang belrjulmlah 14 orang delngan pelrselntasel selbelsar 12,4%, ulsia 25 – 

30 tahuln yang belrjulmlah 30 orang delngan pelrselntasel  selbelsar 26,5%, ulsia 30 – 

35  tahuln yang belrjulmlah 48 orang delngan pelrselntasel selbelsar 42,5%, ulsia 35 – 

40 tahuln kel atas  yang belrjulmlah 21 orang delngan pelrselntasel selbelsar 18,6%. 

 

 



50 
 

 
 

B. Hasil Analisis Data 

1. ULji Instrulmeln 

a. ULji Validitas 

ULji validitas adalah su latul ulkulran yang melnulnjulkkan kelvalidan ataul 

kelsahilan sulatul instrulmeln. Jadi pelnguljian validitas itul melngacul pada seljaulh 

mana sulatul instrulmeln dalam melnjalankan fulngsi. ULji validitas digulnakan ulntulk 

mellihat ulkulran sulatul instrulmeln melmiliki tingkat kelvalidan. Pelrnyataan 

dinyatakan valid jika standar validitasnya > 0, 2196 de lngan lelvell siginifikansi 

10% ataul melmiliki r hitulng > r tabell maka dianggap valid. ULji validitas pelnellitian 

ini melnggulnakan SPPS velrsions 20. 

Tabell 4.4 Hasil ULji Validitas 

Variabel Item R  hitung R tabel Keterangan 

Variasi Produlk 1 0,560 0, 2196  Valid 

2 0,545 0, 2196  Valid 

3 0,502 0, 2196  Valid 

4 0,416 0, 2196  Valid 

5 0,594 0, 2196  Valid 

6 0,651 0, 2196  Valid 

7 0,508 0, 2196  Valid 

8 0,578 0, 2196  Valid 

Pelmasaran  1 0,645 0, 2196  Valid 
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2 0,745 0, 2196  Valid 

3 0,633 0, 2196  Valid 

4 0,846 0, 2196  Valid 

5 0,786 0, 2196  Valid 

6 0,301 0, 2196  Valid 

7 0,245 0, 2196  Valid 

Pellayanan 1 0,416 0, 2196  Valid 

2 0,520 0, 2196  Valid 

3 0,363 0, 2196  Valid 

4 0,427 0, 2196  Valid 

5 0,329 0, 2196  Valid 

6 0,544 0, 2196  Valid 

7 0,535 0, 2196  Valid 

8 0,623 0, 2196  Valid 

9 0,532 0, 2196  Valid 

10 0,275 0, 2196  Valid 

Pelndapatan 1 0,515 0, 2196  Valid 

2 0,428 0, 2196  Valid 

3 0,488 0, 2196  Valid 

4 0,555 0, 2196  Valid 
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5 0,641 0, 2196  Valid 

6 0,642 0, 2196  Valid 

7 0,567 0, 2196  Valid 

8 0,442 0, 2196  Valid 

9 0,575 0, 2196  Valid 

Sulmbelr : Data diolah melnggulnakan SPSS 20, 2025 

Belrdasarkan ulji validitas pada tabell diatas didapatkan r hitulng > r tabell 

selhingga dapat disimpullkan bahwa data pada seltiap pelrnyataan dalam 

kulelsionelr ulntulk masing-masing variabell dinyatakan valid. 

b. ULji Relliabilitas 

ULji relabilitas adalah ulji ulntulk melngeltahuli apakah sulatul data melmiliki 

konsistelnsi ataul keltelratulran dari hasil pelngulkulran. ULntulk melnelntulkan apakah 

instrulmeln relliabell dan tidak keltika dibawah batasan 0,6. 

Tabell 4.5 Hasil ULji Relliabilitas 

Variabell Cronbach Alpha Keltelrangan 

Variasi Produlk (X1) 0.636 Relliabell 

Pelmasaran  (X2) 0,746 Relliabell 

Pellayanan (X3) 0,605 Relliabell 

Pelndapatan (Y) 0,683 Relliabell 

Sulmbelr: Data diolah melnggulnakan SPSS 20, 2025 



53 
 

 
 

   Belrdasarkan tabell ulji relliabilitas diatas didapatkan hasil koe lfisielnsi 

Cronbach alpha kelelmpat variabell adalah > 0,6 selhingga dapat disimpullkan 

pelrnyataan dalam pelnellitian selmula relliabell. 

2. ULji Asulmsi Klasik 

a. ULji Normalitas 

ULji Normalitas adalah sulatul proseldulr yang digulnakan ulntulk melngeltahuli 

apakah data belrasal dari popullasi yang telrdistribulsi normal ataul belrada dalah 

selbaran normal. Pelnellitian ini melnggulnakan pelnguljian Kolmogorov-Smirnov 

dimana peldoman pelngambilan kelpultulsan adalah  selbagai belrikult: 

1. Nilai Sig.  ataul signifikansi ataul nilai probabilitas < 0,05 maka telrdistribulsi 

adalah tidak normal. 

2. Nilai Sig. ataul signifikansi ataul nilai probabilitas > 0,05 maka distribulsi adalah 

normal. 

Tabell 4.6 Hasil ULji Normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

ULnstandardizeld Relsidulal 

N  113 

Normal Parameltelrsa,b Melan 0EL-7 

 Std. Delviation 1.88772843 

Most ELxtrelmel Diffelrelncels Absolultel .084 

 Positivel .084 

 Nelgativel -.041 

Kolmogorov-Smimov Z  .891 

Asymp. Sig (2-taileld)  .405 

Sulmbelr: Data diolah melnggulnakan SPSS 20, 2025 
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Belrdasarkan hasil ulji normalitasKolmogorov smirnov telst nilai 

signifikasinya selbelsar 0,405 > 0,05 maka dapat disimpu llkan nilai relsidulal 

belrdistribulsi normal. 

b. ULji Linelaritas 

ULji Linelaritas melrulpakan sulatul pelrangkat ulji yang dipelrlulkan ulntulk 

melngeltahuli belntulk hulbulngan yang telrjadi di antara variabell yang seldang ditelliti. 

Adapuln telknik analisisnya delngan melnggulnakan nilai signifikansi pada taraf 

signifikansi 95% (a=0,05) selbagai belrikult: 

1. Jika nilai Sig. < 0,05, maka variabell melmiliki hulbulngan yang linelar 

2. Jika nilai Sig. > 0,05, maka variabell melmiliki hulbulngan yang tidak linelar 

Tabell 4.7 Hasil ULji Linelaritas XI dan Y 

Uji linearitas XI*Y 

ANOVA Table 

   Sulm of  Melan   

   Sqularels Df Sqularel F Sig. 

Pelndapa

tan*vari

asi 

produlk 

Beltweleln Groulps (Combineld

) 

261.133 9 29.015 7.668 .000 

Linelarity 186.197 1 186.197 49.209 .000 

Delviation 

From 

Linelarity 

74.935 8 9.367 2.476 .017 

 Withimn Groulps  389.735 103 3.784   

 Total  650.867 112    
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Tabell 4.8 Hasil ULji Linelaritas X2 danY 

Uji Linearitas X2*Y 

ANOVA Table 

   Sulm of  Melan   

   Sqularels Df Sqularel F Sig. 

Pelndapa

tan*Pelm

asaran  

Beltweleln Groulps (Combineld

) 

212.957 14 15.211 3.404 .000 

Linelarity 90.149 1 90.149 20.175 .000 

Delviation 

From 

Linelarity 

122.808 13 9.447 2.114 .020 

 Withimn Groulps  437.910 98 4.468   

 Total  650.867 112    

 

Tabell 4.9 Hasil ULji Linelaritas X3 dan Y 

Uji Linearitas X3*Y 

ANOVA Table 

   Sulm of  Melan   

   Sqularels Df Sqularel F Sig. 

Pelndapa

tan*Pella

yanan  

Beltweleln Groulps (Combineld

) 

212.071 8 26.509 6.283 .000 

Linelarity 164.919 1 164.919 39.088 .000 

Delviation 

From 

Linelarity 

47.152 7 6.736 1.597 .145 

 Withimn Groulps  438.796 104 4.219   

 Total  650.867 112    

Sulmbelr: Data diolah melnggulnakan SPSS 20, 2025 
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Belrdasarkan tabell diatas, dapat dilihat bahwa variabell X1 dan Y telrdapat 

hulbulngan yang linelar, karelna nilai signifikansi yang dipelrolelh selbelsar 0,000 

yang artinya lelbih kelcil dari nilai signifikansi linelarity yaitul 0,05. Pada tabell 

belrikultnya telrdapat julga hulbulngan yang linelar antara X2 dan Y karelna nilai 

signifikansi yang dipelrolelh adalah 0,000 yang artinya lelbih kelcil dari nilai 

signifikansi linelarity yaitul 0,05. Pada tabell belrikultnya telrdapat julga hulbulngan 

yang linelar antara X3 dan Y karelna nilai signifikansi yang dipelrolelh selbelsar 

0,000 yang artinya lelbih kelcil dari nilai signifikansi linelarity yaitul 0,05. 

c. ULji Mulltikolinelaritas 

ULji mulltikolinelaritas belrtuljulan ulntulk melngulji apakah dalam modell relgrelsi 

ada kolelrasi yang tinggi ataul selmpulrna antara variabell indelpelndeln.ULji 

mulltikolinelaritas dapat dilakulkan delngan mellihat nilai tolelrancel dan variancel 

inflation factor (VIF). Apabila nilai tolelrancel > 0,10 dan VIF < 10, maka tidak 

telrjadi mulltikolinelaritas. Belgitul julga selbaliknya apabila nilai tolelrancel < 0,10 

dan VIF > 0,10 maka telrjadi mulltikolinelaritas. 

Tabell 4.10 ULji Mulltikolinelaritas 

Coefficientsª 

 ULnstandardizeld 

Coelfficielnts 

Standardizeld 

Coelfficielnts 

Collinelarity 

Statistic 

Modell B Std. ELror Belta T 

 

Sig Tolelrancel    VIF 

1 (Constant) 5.328 2.906  1.833 .070   

 Variasi Produlk .358 .120 .297 2.999 .003 .573 1.744 

 Pelmasaran  .212 .067 .245 3.142 .002 .928 1.077 

 Pellayanan .334 .119 .272 2.804 .006 .598 1.671 

a. Delpelndeln Variabell: Pelndapatan 

Sulmbelr: Data diolah melnggulnakan SPSS 20, 2025 
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Belrdasarkan tabell diatas, dapat dipelrolelh nilai Variancel Inflation factor 

(VIF) dari variasi produlk (X1), pelmasaran (X2) dan pellayanan (X3) selbelsar 

1.744, 1.077, 1.671 < 10 dan nilai tolelnrancel selbelsar 0.573, 0.928, dan 0.598  > 

0.10. Selhingga dapat disimpullkan bahwa tidak telrjadi mulltikolinelaritas. 

d. ULji Heltelroskeldastisitas 

ULji Heltelroskeldastisitas adalah varian relsidulal yang tidak sama pada selmula 

pelngamatan di dalam modell relgrelsi. Relsgrelsi yang baik selharulsnya tidak telrjadi 

heltelroskeldastisitas. Salah satul cara yang dapat digulnakan ulntulk melngeltahuli ada 

tidaknya geljala heltelroskeldastisitas adalah mellihat grafik scattelr plot. Jika tidak 

ada pola yang jellas maka tidak telrjadi geljala heltelroskeldastisitas. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sulmbelr: Data diolah melnggulnakan SPSS 20, 2025 

Gambar 4.1 Hasil ULji Heltelroskeldastisitas 
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Belrdasarkan ulji heltelroskeldastisitas diatas melnggulnakan meltodel scattelrplot 

hasilnya melnulnjulkkan bahwa titik-titik melnyelbar diatas dan dibawah angka 0 

selrta tidak melmbelntulk pola telrtelntul, maka dapat disimpullkan bahwa tidak telrjadi 

heltelroskeldastisitas. 

3. ULji Relgrelsi Linelar Belrganda 

Relgrelsi linelar belrganda melrulpakan pelrlulasan dari relgrelsi linelar seldelrhana 

yang digulnakan ulntulk melnganalisis hulbulngan antara satul variabell 

delpelndeln/kritelria (variabell Y) dan kombinasi dula ataul lelbih variabell 

indelpelndeln/preldiktor (variabell X). dalam pelnellitian ini melnggulnakan tiga variabell 

indelpelndeln dan satul variabell delpelndeln. Belrikult tabell ulji relgrelsi linelar belrganda. 

Tabell 4.11 Hasil ULji Relgrelsi Linelar Belrganda 

Coefficientsª 

 ULnstandardizeld 

Coelfficielnts 

Standardizeld  

Coelfficielnts 

 

Modell B Std. Elror Belta T Sig 

1 (Constant) 5.328 2.906  1.833 .070 

 Variasi Produlk .358 .120 .297 2.999 .003 

 Pelmasaran  .212 .067 .245 3.142 .002 

 Pellayanan  .334 .119 .272 2.804 .006 

a. Delpelndelnt Variablel: Pelndapatan 

Sulmbelr: Data diolah melnggulnakan SPSS 20, 2025 

Belrdasarkan tabell diatas mellaluli ulji relgrelsi linelar belrganda maka dapat 

disimpullkan bahwa: 

Y = a + b1X1 +b2X2 + b3X3 

Y = 5.328 + 0,358 X1 + 0,212 X2 + 0,334 X3 
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a. Nilai konstanta selbelsar 5.328, artinya variabell variasi produlk, pelmasaran dan 

pellayanan dianggap konstan ataul nilai 0, maka pelndapatan nilainya positif 

yaitul selbelsar 5.328. 

b. Koelfisieln relgrelsi X1 selbelsar 0,358, melnulnjulkkan variabell variasi produlk 

melmpulnyai pelngarulh telrhadap pelndapatan. Hal ini melnulnjulkkan bahwa 

seltiap kelnaikan satulan variabell variasi produlk selbelsar 1 % maka akan 

melmpelngarulhi pelndapatan selbelsar 0,358 ataul selbaliknya jika telrjadi 

pelnulrulnan variabell variasi produlk (X1) selbelsar 1% maka telrjadi pelnulrulnan 

selbelsar 0,358 

c. Koelfisieln relgrelsi X2 selbelsar 0,212, melnulnjulkkan variabell pelmasaran 

melmpulnyai pelngarulh telrhadap pelndapatan. Hal ini melnulnjulkkan bahwa 

seltiap kelnaikan satulan variabell pelmasaran selbelsar 1% maka akan 

melmpelngarulhi pelndapatan selbelsar 0,212 ataul selbaliknya jika telrjadi 

pelnulrulnan selbelsar 1% maka akan telrjadi pelnulrulnan selbelsar 0,212 telrhadap 

pelndapatan. 

d. Koelfielisn relgrelsi X3 selbelsar 0,334 melnulnjulkan variabell pellayanan 

melmpulnyai pelngarulh telrhadap pelndapatan. Hal ini melnulnjulkkan bahwa 

seltiap kelnaikan 1%  variabell pellayanan akan melmpelngarulhi pelndapatan 

selbelsar 0,334 ataul selbaliknya jika telrjadi pelnulrulnan selbelsar 1% akan telrjadi 

pelnulrulnan selbelsar 0,334 telrhadap pelndapatan. 

4. ULji Hipotelsis 

a. ULji T (Parsial) 
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ULji T ataul lelbih kelnal delngan selbultan ulji parsial adalah ulji yang digulnakan 

ulntulk melnulnjulkkan selbelrapa jaulh satul variabell indelpelndeln selcara individul 

ataul parsial dapat melnelrangkan variasi variabell telrikat. Hasil ulji T yang 

melnulnjulkkan bahwa nilai T hitulng lelbih belsar dari  T tabell, maka telrdapat 

pelngarulh antara variabell indelpelndeln telrhadap variabell delpelndeln, belgitulpuln 

selbaliknya. Adapuln rulmuls melncari T tabell adalah df = n-k = 113- 4 = 109. 

Tabell 4.12 Hasil ULji T (Parsial) 

Coefficientsª 

Modell ULnstandardizeld 

coelficielnts 

Standardizeld 

coelficielnts 

1  B Std.Elrror Belta T Sig 

(Constanta) 5.328 2.906  1.833 .070 

Variasi Produlk .358 .120 .297 2.999 .003 

Pelmasaran .212 .067 .245 3.142 .002 

Pellayanan  .334 .119 .272 2.804 .006 

b. Delpelndelnt Variabell : Pelndapatan 

Sulmbelr: Data diolah melnggulnakan SPSS 20, 2025 

1. Pelngarulh Variasi Produlk (X1) telrhadap Pelndapatan (Y) 

Dari tabell  Coelfficielnts dipelrolelh nilai t hitulng = 2,999 artinya t hitulng lelbih 

dari t tabell yaitul (2,999 > 2,36105) ataul dapat julga dilihat dari signifikansi 

selbelsar 0,05 (0,003 < 0,05). Selhingga dari hasil telrselbult, H0 ditolak dan H1 
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ditelrima yang belrarti telrdapat pelngarulh antara variabell variasi produlk telrhadap 

pelndapatan ULMKM di Kota Palopo. 

2. Pelngarulh Pelmasaran (X2) telrhadap Pelndapatan (Y) 

Dari tabell coelfficielnts dipelrolelh nilai t hitulng = 3,142 artinya t hitulng lelbih 

dari t tabell yaitul (3,142 > 2,36105) ataul dapat dilihat dari signifikansi se lbelsar 

0,05 (0,002 < 0,05). Selhingga dari hasil telrselbult, H0 ditolak dan H1 ditelrima 

yang belrarti telrdapat pelngarulh antara  pelmasaran telrhadap pelndapatan ULMKM 

di Kota Palopo. 

Telmulan ini melngindikasikan bahwa pellakul ULMKM di Kota Palopo yang 

melnelrapkan stratelgi pelmasaran yang lelbih aktif, khulsulsnya mellaluli 

pelmanfaatan meldia sosial dan promosi belrbasis digital, mampul melningkatkan 

volulmel pelnjulalan dan melmpelrlulas jangkaulan pasar. Dalam hal ini 

melnulnjulkkan pelntingnya pellatihan pelmasaran digital yang ditargeltkan kelpada 

pellakul ulsaha mikro dan kelcil.  

Pelmelrintah daelrah ataul dinas telrkait dapat melrancang program 

pelndampingan digital markelting ulntulk melmbantul pellakul ULMKM 

melngoptimalkan promosi produlk mellaluli platform selpelrti Instagram, 

WhatsApp Bulsinelss, ataul Markeltplacel lokal. Sellain itul, kelrjasama antara 

ULMKM dan Influlelncelr lokal dapat melnjadi stratelgi elfelktif dalam melmbanguln 

brang awarelnelss dan loyalitas pellanggan. 

3. Pelngarulh Pellayanan (X3) telrhadap Pelndapatan 

Dari tabell coelfficielnts dipelrolelh nilai t hitulng = 2,804 artinya t hitulng lelbih 

dari t tabell yaitul (2,804 > 2,36105) ataul dapat dilihat dari signifikansi se lbelsar 
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0,05 (0,006 < 0,05). Selhingga dari hasil telrselbult, H0 ditolak dan H1 ditelrima 

yang belrarti telrdapat pelngarulh antara pellayanan telrhadap pelndapatan ULMKM 

di Kota Palopo. 

Hasil ulji relgrelsi melnulnjulkkan bahwa pellayanan belrpelngarulh signifikan 

telrhadap pelndapatan ULMKM. Telmulan ini seljalan delngan hasil wawancara 

delngan pellakul ulsaha kullinelr di kawasan Wara Timulr, yang melngakuli bahwa 

pellanggan celndelrulng kelmbali jika dilayani delngan ramah, celpat, dan konsisteln 

telrultama saat jam sibulk. Salah satul relspondeln melngulngkapkan bahwa ia 

kelhilangan pellanggan karelna pellayanan lambat dan tidak konsisteln, melskipuln 

produlknya teltap sama. Sellain itul, obselrvasi di lapangan melnulnjulkkan bahwa 

pellakul ULMKM yang melnyeldiakan sistelm antrelan dan pelmbayaran digital 

melmiliki volulmel transaksi harian yang lelbih tinggi. Hal ini melnulnjulkkan bahwa 

pellayanan bulkan hanya telntang kelramahan, teltapi julga elfisielnsi dan adaptasi 

telrhadap prelfelrelnsi pellanggan.  

Olelh karelna itul, pelndapatan ULMKM bulka hanya dipelngarulhi olelh produlk 

ataul pelmasaran, teltapi sangat telrgantulng pada kulalitas pellayanan yang langsulng 

dirasakan pellanggan di titik intelraksi. Fakta ini melngulatkan bahwa pellatihan 

pellayanan konsulmeln dan tata kellola opelrasional melnjadi kelbultulhan melndelsak 

dalam pelngelmbangan ULMKM lokal. 

b. ULji F (simulltan) 

ULji F ataul lelbih dikelnal delngan ulji simulltan adalah ulji yang digulnakan ulntulk 

melnulnjulkkan apakah selmula variabell indelpelndeln yang dimasulkkan dalam 

modell melmpulnyai pelngarulh selcara belrsama-sama telrhadap variabell delpelndeln. 



63 
 

 
 

Pelnguljian hipotelsis dilihat dari signifikansi, dimana jika nilai signifikansi < 0,05 

melnulnjulkkan adanya pelngarulh signifikan antara variabell indelpelndeln telrhadap 

variabell delpelndeln, belgitul puln selbaliknya. Adapuln rulmuls melncari f tabell adalah 

df1 = k – 1 =2: df2 = n – k = 109. 

Tabell 4.13 Hasil ULji F (Simulltan) 

ANOVAa 

Model  Sum of 

Squares 

Df Mean 

Square 

F Sig 

1 Relgrelssion 251.753 3 83.918 22.918 .000b 

Relsidulal 399.114 109 3.662   

Total 650.867 112    

a. Delpelndeln Variablel :Pelndapatan 

b. Preldictors: (Constant), Pellayanan, Pelmasaran, Variasi Produlk 

Sulmbelr: Data diolah melnggulnakan SPSS 20, 2025 

Dari hasil tabell diatas, dipelrolelh f hitulng selbelsar 22,918, yang 

melnulnjulkkan bahwa f hitulng > f tabell yaitul 22,918 > 2,13 atau l bisa dilihat pada 

nilai signifikansi yang < 0,05. Hal ini melmbulktikan bahwa variabell indelpelndeln 

variasi produlk (X1), pelmasaran (X2) dan pellayanan (X3) selcara belrsama-sama 

belrpelngarulh telrhadap variabell delpelndeln yaitul pelndapatan (Y) selcara signifikan. 

c. ULji Koelfisieln Deltelrminasi (R2) 
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Koelfisieln Deltelrminasi (R2) digulnakan ulntulk melngulkulr selbelrapa jaulh 

kelmampulan modell dalam melnelrangkan variasi variabell telrikat. Nilai R2 yang 

kelcil belrarti kelmampulan variabell-variabell indelpelndeln dalam melnjellaskan 

variasi variabell delpelndeln sangat telrbatas. 

Tabell 4. 14 Hasil ULji Koelfisieln Deltelrminasi 

Model Summary 

Modell R R Sqularel Adjulteld R 

Sqularel 

Std. ELroror of 

thel ELstimatel 

1 .622ª .387 .370 1.91353 

a. Preldictors : (Constant), Pellayanan, Pelmasaran Variasi Produlk 

b. Delpelndelnt Variablel : Pelningaktan Pelndapatan 

Sulmbelr: Data diolah melnggulnakan SPSS 20, 2025 

Tabell diatas melnulnjulkkan bahwa nilai koelfisieln deltelrminasi pada nilai R 

Sqularel adalah 0,387. Hal ini melnulnjulkkan kelmampulan variabell belbas dalam 

melnjellaskan variabell telrikat adalah selbelsar 38,7% sisanya 61,3% dipelngarulhi 

olelh variabell lain yang tidak masulk dalam pelnellitian ini. 

C. Pembahasan  

Pelnellitian ini belrtuljulan ulntulk melngelvalulasi pelngarulh variasi produlk (X1), 

pelmasaran (X2) dan pellayanan (X3) telrhadap pelndapatan  ULMKM di Kota Palopo. 

Pelndelkatan yang digulnakan dalam pelnellitian ini adalah meltodel kulantitatif. 

Adapuln popullasi dalam pelnellitian ini yaitul pellakul ULMKM di Kota Palopo, delngan 



65 
 

 
 

julmlah sampell yang diteltapkan selbanyak 99 relspondeln. Namuln, data yang belrhasil 

dikulmpullkan melncapai 113 relspondeln. 

Pelnellitian ini melngulmpullkan data delngan melnyelbarkan kulelsionelr pada 

relspondeln ulntulk melnganalisis pelngarulh variasi produlk, pelmasaran dan pellayanan 

telrhadap pelningkatan pelndapatan ULMKM di Kota Palopo. Kulelsionelr yang 

digulnakan dalam pelnellitian ini telrdiri dari 36 pelrnyataan, di mana seltiap bultir 

pelrnyataan melmiliki pilihan jawaban se lbagai belrikult: SS (Sangat Seltuljul) delngan 

nilai 4, S (Seltuljul) delngan nilai 3, TS (Tidak Seltuljul) delngan nilai 2 dan STS (Sangat 

Tidak Seltuljul) delngan nilai 1. 

Seltellah data dari kulelsionelr telrkulmpull, pelnelliti melnganalisisnya 

melnggulnakan meltodel ulji asulmsi klasik dan relgrelsi linelar belrganda. ULji asulmsi 

klasik yang digulnakan dalam pelnellitian ini melncakulp ulji normalitas, ulji linelaritas, 

ulji mulltikolonelaritas dan ulji heltelrolskeldastisitas. Selmelntara itul, analisis relgrelsi  

linelar belrganda dilakulkan mellaluli ulji t (parsial), ulji f (simulltan) selrta koelfisieln 

deltelrminasi (R2). Be lrdasarkan hasil analisis data yang tellah dilakulkan, dipelrolelh 

telmulan selbagai belrikult: 

1. Pelngarulh variasi produlk (X1) telrhadap pelndapatan ULMKM di Kota Palopo 

Berdasarkan uji parsial diketahui t = 2, 999 Dike ltahuli t hitulng = 2,999 > t tabell 

= 2,36105 delngan tingkat signifikansi selbelsar 0,003 < 0,05 maka H0 ditolak dan H1 

ditelrima. Selhingga variabell variasi produlk belrpelngarulh positif telrhadap pelndapatan 

ULMKM di Kota Palopo. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa variasi produk berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap pendapatan UMKM di Kota Palopo. Hal ini mencerminkan 
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bahwa pelaku usaha yang menawarkan beragam produk cenderung lebih mampu 

menarik minat konsumen. Menurut Kotler dan Keller (2016), variasi produk yang 

menarik merupakan bentuk strategi diferensiasi yang dapat meningkatkan daya 

saing dan memperluas pangsa pasar. Dengan memberikan banyak pilihan kepada 

konsumen baik dalam hal rasa, ukuran, kemasan, maupun inovasi, UMKM dapat 

menjangkau pasar yang lebih luas.64 

Hasil analisis menunjukkan bahwa variasi produk berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap pendapatan UMKM. Hal ini memperkuat pandangan dalam 

teori pemasaran yang menekankan pentingnya diversifikasi produk sebagai strategi 

untuk memenuhi kebutuhan pasar yang beragam. UMKM mampu menghadirkan 

produk dengan berbagai varian baik dari segi rasa, bentuk, ukuran, maupun 

kemasan, memiliki peluang yang lebih besar untuk menarik perhatian konsumen.  

Belrdasarkan hasil telrselbult, dapat disimpullkan bahwa variasi produlk melmiliki 

pelngarulh telrhadap pelndapatan ULMKM. Pelmilihan produlk ataul variasi produlk 

bulkanlah hal barul dalam dulnia pelmasaran, Dimana pelmasar melnggulnakan stratelgi 

ini selcara lulas dalam pellulnculran produlknya. Dalam arti lain variasi produlk selbagai 

ahli produlk yang dapat dibeldakan belrdasarkan  harga, pelnampilan ataul ciri- ciri. 

Delngan delmikian,bahwa variasi produlk dapat belrulpa variasi ulkulran, harga, 

pelnampilan dan rasa yang melrulpakan komponeln dari variasi produlk yang dapat 

dijadikan pelmbelda dalam mellakulkan variasi produlk olelh produlseln, dari hasil 

pelnellitian yang dilakulkan pada pellakul ULMKM di Kota Palopo, variasi produlk 

melmiliki pelngarulh yang culkulp telrhadap pelningkatan pelndapatan. 

 
64 Kevin Lane Kotler, Philip, Keller, Marketing Management, 2016. 
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Hasil pelnellitian ini seljalan delngan Angguln Ramdani 2023 yang belrjuldull 

“Pelngarulh Inovasi Produlk, Variasi Produlk dan Digital Markelting telrhadap 

Pelningkatan Volulmel Pelnjulalan pada ULMKM (Stuldi Kasuls ULMKM Binaan 

Rulmah BULMN Pulrwokelrto)”. Hasil pelnellitian ini melnjellaskan bahwa inovasi 

produlk, variasi produlk dan digital markelting selcara parsial belrpelngarulh positif dan 

signifikan telrhadap pelningkatan pelndapatan pelnjulalan pada ULMKM Binaan 

Rulmah BULMN Pulrwokelrto. Kelmuldian hasil relgrelsi ordinal melnyatakan seltiap 

pelningkatan volulmel pelnjulalan akan melnaikkan pellulang logit kulmullatif.65 

2. Pelngarulh pelmasaran (X2) telrhadap pelndapatan ULMKM di Kota Palopo 

Dikeltahuli t hitulng = 3,142 > t tabell = 2,36105 delngan tingkat signifikansi 

selbelsar 0,002 < 0,05, maka H0 ditolak dan H2 dite lrima. Selhingga variabell 

pelmasaran belrpelngarulh positif telrhadap pelndapatan ULMKM di Kota Palopo. 

Pemasaran juga terbukti berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

pendapatan UMKM. Hal ini menunjukkan pentingnya strategi komunikasi 

pemasaran yang terarah dan relevan dengan target konsumen. Dalam teori 

pemasran modern, Kotler dan Armstrong (2018) menekankan bahwa pemasaran 

yang efektif menciptakan nilai dan menjalin hubungan kuat dengan pelanggan. 

Strategi ini semakin relevan di era digital saat ini, dimana pelaku UMKM 

memanfaatkan media sosial, marketplace, dan platform digital lainnya untuk 

memperluas jangkauan pasar.66 

 
65 Anggun Ramdani, Pengaruh Inovasi Produk, Variasi Produk, Dan Digital Marketing 

Terhadap Peningkatan Volume Penjualan Pada UMKM (Studi Kasus UMKM Binaan Rumah 

BUMN Purwokerto), Repository.Uinsaizu.Ac.Id, 2023, 

http://repository.uinsaizu.ac.id/20414/1/Skripsi Anggun Ramdani_revisi after sidang 3.pdf. 
66 Gary Kotler, Philip, Armstrong, Principled Of Marketing, 2018. 
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Hasil penelitian ini sejalan dengan temuan Rahman (2020) yang menunjukkan 

bahwa digital marketing berdampak besar terhadap pertumbuhan pendapatan 

UMKM di Sulawesi Selatan. Pelaku UMKM yang aktif menggunakan media sosial 

seperti Instagram, WhatsApp Business, atau Shopee terbukti mampu meningkatkan 

penjualan dan memperluas pasar secara signifikan.67 

Hasil pelnellitian ini seljalan delngan pelnellitian Nasrulddin (2021) yang belrjuldull 

“Pelngarulh Stratelgi Pelmasaran telrhadap Kelpultulsan Pelmbellian Mobil Toyota di PT. 

Hadji Kalla Cabang Palopo”. Hasil pelnellitian telrselbult melnjellaskan bahwa stratelgi 

pelmasaran belrpelngarulh selcara signifikan telrhadap kelpultulsan pelmbellian Mobil 

Toyota pada PT. Hadji Kalla Cabang Palopo.68 

Temuan ini mengindikasikan bahwa pelatihan dan pendampingan terkait 

digital marketing sangat dibutuhkan oleh pelaku UMKM. Pemerintah daerah dan 

dinas terkait diharapkan dapat merancang program penguatan kapasitas digital 

marketing untuk membantu UMKM bersaing secara lebih luas. 

3. Pelngarulh pellayanan (X3) telrhadap pelndapatan ULMKM di Kota Palopo 

Dikeltahuli t hitulng = 2,804 > t tabell = 2,36105 delngan tingkat signifikansi 

selbelsar 0,006 < 0,05, maka H0 ditolak dan H3 dite lrima. Selhingga variabell 

pellayanan belrpelngarulh positif telrhadap pelndapatan ULMKM di Kota Palopo. 

Aspek pelayanan juga menunjukkan pengaruh positif dan signifikan terhadap 

pendapatan UMKM di Kota Palopo. Pelayanan yang baik bukan hanya tentang 

 
67 Andi Rasyid Rahman, “Pengaruh Digital Marketing Terhadap Pendapatan UMKM Di 

Sulawesi Selatan,” Jurnal Administrasi Bisnis 9, no. 1 (2020): 45–53. 
68 Nasrulddin, “Pelngarulh Stratelgi Pelmasaran Telrhadap Kelpultulsan Pelmbellian Mobil 

Toyota Di PT. Hadji Kalla Cabang Palopo,” MANDAR: Managelmelnt Delvellopmelnt and Applield 

Relselarch Joulrnal 3, no. 2 (2021): 19–27. 
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keramahan, tetapi juga mencakup efisiensi kemapuan beradaptasi terhadap 

kebutuhan pelanggan. Menurut Parasuraman et. Al (1988) kualitas pelayanan 

dinilai dari lima dimensi: keandalan, daya tanggap, jaminan, empati dan bukti fisik. 

Dimensi-dimensi inilah yang akan membentuk persepsi pelanggan terhadap suatu 

layanan.69 

Hasil telrselbult selsulai delngan telori pelrspelktif konsulmeln melnjellaskan bahwa 

bagaimana konsulmeln mellihat, melrasakan, melnilai dan melngambil kelpultulsan 

telrhadap sulatul produlk ataul layanan. Pelrspelktif ini melncakulp pandangan telntang 

pelrselpsi, motivasi, sikap, pelngalaman hingga buldaya yang melmbelntulk pelrilakul 

konsulmeln. 

Hasil pelnellitian ini seljalan delngan pelnellitian Janular Ida Wibowati (2021) yang 

belrjuldull “Pelngarulh Variasi Produlk dan  Kulalitas Pellayanan telrhadap Minat Belli 

ULlang Konsulmeln pada Coffelelvillel-Oishi Pan Magellang”. Hasil pelnellitian ini 

melnjellaskan bahwa selmula variasi produlk dan kulalitas pellayanan belrpelngarulh  

signifikan selcara simulltan telrhadap minat belli ullang konsulmeln pada Coffelelvilel-

Oishi Pan Magellang.70 

4. Pelngarulh variasi produlk, pelmasaran dan pellayanan telrhadap pelndapatan 

ULMKM di Kota Palopo. 

Dikeltahuli bahwa hasil ulji f hitulng selbelsar 22,918 seldangkan f tabell adalah 

selbelsar 2,13 yang dipelrolelh dari tabell pelrselntasel distribulsi f ulntulk probabilitas 

 
69 Dewi Nur Lestari, “Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Loyalitas Pelanggan UMKM 

Di PerKotaan,” Jurnal Manajemen Dan Kewirausahaan 11, no. 3 (2022): 101–10. 
70 Budi Lestari and Ivo Novitaningtyas, “Pengaruh Variasi Produk Dan Kualitas Pelayanan 

Terhadap Minat Beli Ulang Konsumen Pada Coffeeville-Oishi Pan Magelang,” Jurnal Nasional 

Manajemen Pemasaran & SDM 2, no. 3 (2021): 150–59, 

https://doi.org/10.47747/jnmpsdm.v2i3.374. 
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0,10. Olelh karelna itul f hitulng > f tabell (22,918 > 2,13) delngan nilai signifikansi 

0,000 < 0,05. Hal ini melnulnjulkkan bahwa H0 ditolak dan H4 ditelrima. 

Hasil penelitian ini menunjukkan variasi produk, pemasaran dan pelayanan 

belrpelngarulh positif dan signifikan telrhadap pendapatan UMKM. Variasi produlk 

yang selsulai kelbultulhan, pellayanan yang melmulaskan dan pelmasaran yang elfelktif 

akan melningkatkan kelpulasan kelmuldian mellakulkan pelmbellian ullang dan akan 

melningkatkan pelndapatan. Kelpulasan pellanggan adalah jelmbatan pelnting antara 

aktivitas bisnis (produlk, pelmasaran, layanan) dan pelningkatan pelndapatan 

ULMKM.  

Dari penelitian ini membuktikan bahwa variasi produk, pemasaran dan 

pelayanan berpengaruh signifikan terhadap pendapatan tercermin dari hasil analisis 

uji t yang menunjukkan nilai signifikansi < 0,05. Hal ini sejalan dengan pernyataan 

responden dalam kuesioner yang memperoleh tanggapan setuju dan sangat setuju, 

sehingga memperkuat bukti bahwa ketiga variabel ini berkontribusi pada 

peningkatan pendapatan. Temuan ini membuktikan bahwa semakin tinggi tingkat 

kesetujuan responden terhadap pernyataan  yang diajukan makan semakin besar 

pula pengaruh positif yang signifkan terhadap peningkatan pendapatan. Dalam hal 

ini ada tiga pernyataan kuesioner yang mewakili tingkat kesetujuan responden, 

yaitu: 
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Dari ketiga pernyataan tersebut menunjukkan hasil kesetujuan responden yang 

mana mewakili pernyataan yang diajukan kepada responden.  

Hal ini seljalan delngan Agnels Tiara Kirana yang belrjuldull “Pelngarulh Harga, 

Variasi Produlk, Pelmasaran dan Pellayanan telrhadap Pelningkatan Pelndapatan 

ULMKM di Kelcamatan Pondok Areln mellaluli Aplikasi EL-Commelrcel”. Hasil 

pelnellitian ini melnjellaskan bahwa selcara simulltan, sellulrulh variabell melmiliki 

pelngarulh yang positif telrhadap pelningkatan pelndapatan ULMKM khulsulnya di 

Kelcamatan Pondok Areln Tangelran Sellatan.71 

Melskipuln hasil ulji relgrelsi melnulnjulkkan bahwa variasi produlk, pelmasaran dan 

pellayanan belrpelngarulh positif telrhadap pelndapatan ULMKM di Kota Palopo, pelrlul 

dicelrmati bahwa telmulan ini tidak selpelnulhnya belbas dari potelnsi bias. Salah satul 

keltelrbatasan ultama adalah pelnggulnaan telknik pulrposivel sampling yang belrisiko 

melnghasilkan sampell yang tidak selpelnulhnya relprelselntatif telrhadap sellulrulh pellakul 

ULMKM di Kota Palopo. Relspondeln yang dipilih celndelrulng melmiliki ulsaha yang 

tellah belrjalan lelbih dari dula tahuln, selhingga hasil pelnellitian mulngkin 

melncelrminkan ULMKM yang suldah stabil dibandingkan delngan ULMKM yang barul 

belrkelmbang.  

Sellain itul, data yang dikulmpullkan mellaluli kulelsionelr belrsifat sellf-relporteld 

selhingga relntan telrhadap bias sosial (social delsirability bias), dimana relspondeln 

mulngkin melmbelrikan jawaban yang dianggap baik ataul idelal daripada yang belnar-

 
71 Tryana Pipit Muliyah, Dyah Aminatun, Sukma Septian Nasution, Tommy Hastomo, 

Setiana Sri Wahyuni Sitepu, “Pengaruh Harga, Variasi Produk, Pemasaran, Dan Pelayanan 

Terhadap Peningkatan Pendapatan UMKM Di Kecamatan Pondok Aren Melalui Aplikasi E-

Commerce,” Journal GEEJ 7, no. 2 (2020). 
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belnar melncelrminkan kondisi ulsaha melrelka. Misalnya, pelrselpsi telrhadap 

pellayanan ataul pelmasaran bisa dipelngarulhi olelh harapan pribadi, bulkan elvalulasi 

objelktif. Telori pelrspelktif konsulmeln (Culstomelr Pelrspelctivel Thelory) melndulkulng 

hal ini, delngan melnyatakan bahwa pelrselpsi pellanggan ataul pellakul ulsaha telrhadap 

layanan dan pelmasaran sangat sulbjelktif dan dipelngarulhi olelh nilai, kelyakinan selrta 

harapan melrelka telrhadap sulatul produlk ataul jasa.72 

Thelory of Planneld Belhavior julga rellelvan dalam melnjellaskan bagaimana sikap 

dan pelrselpsi telrhadap pelmasaran selrta pellayanan dapat melmelngarulhi kelpultulsan 

dan pelrilakul bisnis pellakul ULMKM. Namuln, telori ini melnelkankan pelntingnya niat 

selbagai meldiator ultama antara sikap dan pelrilakul aktulal, selhingga kelbelrhasilan 

stratelgi pelmasaran ataul pellayanan bellulm telrntul langsulng belrdampak pada 

pelningkatan pelndapatan tanpa didulkulng olelh intelnsi dan tindakan nyata dari 

pellakul ulsaha.73 

Faktor elkstelrnal selpelrti kondisi elkonomi makro, inflasi, kelbijakan pelmelrintah 

dan treln digitalisasi julga tidak dimasulkkan dalam modell relgrelsi, padahal variabell 

variabell-variabell telrselbult sangat mulngkin melmelngarulhi pelndapatan ULMKM 

selcara signifikan.  

Tambulnan melnelkankan bahwa pelrtulmbulhan pelndapatan ULMKM di Indonelsia 

selring kali sangat dipelngarulhi olelh faktor elkstelrnal selpelrti program bantulan 

pelmelrintah, stimulluls fiskal, dan kelstabilan harga bahan bakul. Misalnya, 

pelningkatan pelndapatan bisa saja dipelngarulhi olelh program bantulan pelmelrintah 

 
72 Kelvin Lanel Kotlelr, Phipip;Kelllelr, Markelting Managelmelnt (Pelarson ELdulcation, 2016). 
73 Icelk Ajzeln, “Thel Thelory Of Planneld Belhavior. Organization Belhavior and Hulman 

Delcision Procelssels” 50 (n.d.): 179–211, http://doi.org/10.1016/0749-5978(91)90020-T. 
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ataul lonjakan pelrmintaan mulsiman, bulkan selmata-mata karelna stratelgi pelmasaran 

ataul variasi produlk.74 

Melskipuln hasil pelnellitian ini melnulnjulkkan hulbulngan yang signifikan, 

intelrpreltasi telrhadap pelngarulh masing-masing variabell pelrlul dilakulkan delngan 

hati-hati dan melmpelrtimbangkan kontelrks yang lelbih lulas baik dari sisi 

meltodologis, teloreltis, maulpuln kondisi elmpiris di lapangan. 

 
74 Tulluls Tambulnan, ULsaha MIkro, Kelcil Dan Melnelngah (ULMKM) Di Indonelsia: Isul-Isul 

Pelnting (LP3ELS, 2019). 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan  

Pelnellitian ini belrtuljulan ulntulk mellihat pelngarulh variasi produlk, pelmasaran dan 

pellayanan telrhadap pelndapatan ULMKM di Kota Palopo delngan mellibatkan 113 

orang selbagai sampell. Dari hasil pelnellitian yang dilakulkan, dapat disimpullkan 

selbagai belrikult: 

1. Variasi produk secara parsial  berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

pendapatan UMKM di Kota Palopo. Berdasarkan hasil analisis data 

menggunakan regresi linear berganda dengan bantuan program SPSS, 

dikeltahuli t hitulng = 2,999 > t tabell = 2,36105 delngan tingkat signifikansi 

selbelsar 0,003 < 0,05 maka H0 ditolak dan H1 ditelrima.  Sehingga variabel 

variasi produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap pendapatan UMKM 

di Kota Palopo. Hal ini  menunjukkan bahwa semakin beragam produk yang 

ditawarkan, semakin tinggi peluang UMKM meningkatkan pendapatannya, 

karena konsumen memiliki lebih banyak pilihan yang sesuai dengan 

kebutuhannya. 

2. Pemasaran secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

pendapatan UMKM di Kota Palopo. Berdasarkan hasil analisis data 

menggunakan regresi linear berganda dengan bantuan program SPSS, 

dikeltahuli t hitulng = 3,142 > t tabell = 2,36105 delngan tingkat signifikansi 

selbelsar 0,002 < 0,05, maka H0 ditolak dan H2 ditelrima. Sehingga variabel 

pemasaran berpengaruh positif dan signifikan terhadap pendapatan UMKM di 

Kota Palopo. Temuan ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang efektif, 
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baik secara konvensionel maupun melalui media digital, mampu mendorong 

peningkatan penjualan sehingga berdampak langsung pada pertumbuhan 

pendapatan UMKM. 

3. Pelayanan secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

pendapatan UMKM di Kota Palopo. Berdasarkan hasil analisis data 

menggunakan regresi linear berganda dengan bantuan program SPSS, 

dikeltahuli t hitulng = 2,804 > t tabell = 2,36105 delngan tingkat signifikansi 

selbelsar 0,006 < 0,05, maka H0 ditolak dan H3 ditelrima. Sehingga variabel 

pemasaran berpengaruh positif dan signifikan terhadap pendapatan UMKM di 

Kota Palopo Artinya semakin baik pelayanan yang diberikan pelaku UMKM 

kepada konsumen, semakin besar peluang terjadinya pembelian ulang dan 

terbentuknya loyalitas pelanggan, yang pada akhirnya berdampak pada 

pendapatan usaha. 

4. Variasi produk, pemasaran dan pelayanan secara simultan berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap pendapatan UMKM di Kota Palopo. Berdasarkan hasil 

analisis data menggunakan regresi linear berganda dengan bantuan program 

SPSS, dikeltahuli bahwa hasil ulji f hitulng selbelsar 22,918 seldangkan f tabell 

adalah selbelsar 2,13 yang dipelrolelh dari tabell pelrselntasel distribulsi f ulntulk 

probabilitas 0,10. Olelh karelna itul f hitulng > f tabell (22,918 > 2,13) delngan 

nilai signifikansi 0,000 < 0,05. Hal ini melnulnjulkkan bahwa H0 ditolak dan H4 

ditelrima. Sellain itul dari hasil ulji R sqularel, dipelrolelh nilai selbelsar 0,387, 

artinya bahwa pelngarulh variasi produlk, pelmasaran dan pellayanan selcara 

simulltan belrpelngarulh positif telrhadap pelndapatan selbelsar 38,7% delngan 
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sisanya 61,3% dipelngarulhi olelh faktor lain di luar penelitian ini, seperti modal 

usaha, lokasi, jaringan distribusi maupun kondisi pasar. Hal ini menegaskan 

bahwa upaya pengembangan UMKM perlu difokuskan pada inovasi produk, 

strategi pemasaran yang adaptif, serta peningkatan kualitas pelayanan agar 

daya saing UMKM dapat terus ditingkatkan. 

Pelnellitian ini melnyimpullkan bahwa variasi produlk, stratelgi pelmasaran dan 

kulalitas pellayanan belrpelngarulh signifikan telrhadap pelndapatan ULMKM di Kota 

Palopo, baik selcara parsial maulpuln simulltan. Selcara konselptulal, hal ini 

melnulnjulkkan bahwa kelbelrhasilan ULMKM tidak hanya ditelntulkan olelh modal 

ulsaha, teltapi julga olelh kelmampulan inovatif dalam melnciptakan produlk yang 

melnarik, promosi yang elfelktif, selrta pellayanan yang melmulaskan pellanggan. 

Selcara praktis, telmulan ini melnelkankan pelntingnya pellatihan inovasi produlk, 

pelmasaran digital dan manajelmeln layanan pellanggan bagi pellakul ULMKM, selrta 

pelrlulnya dulkulngan kelbijakan dari pelmelrintah daelrah ulntulk melndorong 

pelrtulmbulhan elkonomi belrbasis ulsaha mikro. 

Temuan dalam penelitian ini menunjukkan bahwa variabel variasi produk 

merupakan variabel yang paling berpengaruh terhadap pendapatan, kemudian 

variabel pemasaran merupakan variabel yang paling lemah memengarugi 

pendapatan. 

B. Saran  

Kontribulsi dan manfaat telntul diharapkan hadir pada pelnellitian ini baik bagi 

pelmbaca maulpuln pelnellitian belrikultnya. Adapuln belbelrapa saran yang dapat 

ditarik dari pelnellitian ini yaitul: 
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1. Bagi Pellakul ULMKM 

Pelnellitian ini diharapkan dapat melnambawah wawasan dan julga  dapat lelbih 

aktif dalam mellakulkan inovasi produlk selpelrti variasi rasa, ulkulran ataul delsain 

yang selsulai delngan sellelra pasar dan khulsulsnya mellaluli meldia sosial, pelrlul 

dimaksimalkan delngan melmbulat konteln promosi yang melnarik, intelraktif dan 

konsisteln. Dalam hal ini yang melnjadi fokuls ultama adalah pellayanan selpelrti 

melningkatkan kelcelpatan pellayanan, sikap ramah selrta kelmampulan komulnikasi 

yang baik delngan pellanggan dan disarankan ulntulk telruls mellakulkan elvalulasi 

ulsaha selcara skala gulna melngulkulr pelrkelmbangan pelndapatan dan elfelktivitas 

stratelgi yang tellah ditelrapkan. 

2. Bagi Pelmelrintah Daelrah 

Perlu adanya pembagian modal yang merata kepada pelaku UMKM agar 

pelaku UMKM mampu mengembangkan usahanya tanpa terkendala modal. Pelrlul 

adanya pellatihan yang belrkellanjultan melngelnai digital markelting, inovasi produlk, 

dan pellayanan prima bagi pellakul ULMKM di Kota Palopo. Pelmelrintah julga 

disarankan ulntulk melmbelrikan aksels pelrmodalan dan pelndampingan ulsaha selcara 

melrata, khulsulsnya bagi ULMKM yang barul belrkelmbang 

3. Bagi Akadelmik  dan Pelnelliti Sellanjultnya 

Pelnellitian sellanjultnya dapat melmpelrlulas variabell, selpelrti melnambahkan 

faktor telknologi dan kulalitas SDM ulntulk mellihat pelngarulhnya telrhadap 

pelningkatan ULMKM. Disarankan ulntulk melnggulnakan meltodel campulran (mixeld 

melthods) agar melndapatkan hasil yang lelbih komprelhelnsif, baik selcara kulantitaf 

maulpuln kulalitatif. 
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Lampiran 1. Kulelsionelr Pelnellitian 

KULELSIONELR PELNELLITIAN 

PELTULNJULK PELNGISIAN 

1. Pilihlah salah satul jawaban yang selsulai delngan pelndapat sauldara/i. Adapuln 

kritelria jawabannya selbagai belrikult: 

STS : Sangat Tidak Seltuljul 

TS  : Tidak Seltuljul 

S  : Seltuljul 

SS  : Sangat Seltuljul 

2. Diharapkan tidak ada satul nomor puln yang telrlelwatkan dalam melngisi skala 

ini. 

3. Gulnakan tanda (√) ulntulk jawaban yang anda pilih 

Bagian 1 (Idelntitas Relspondeln) 

1. Nama  : 

2. Jelnis Kellamin : 

3. ULsia : 

4. Jelnis ULMKM : 
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Bagian II Variabell X1 Variasi Produlk 

 

Variasi Produlk 

No  Pelrnyataan  STS TS S SS 

1 Melnawarkan pilihan ulkulran produlk 

melmbantul melningkatkan daya saing 

ULMKM 

    

2 Saya melnyeldiakan produlk dalam belrbagai 

ulkulran ulntulk melmelnulhi kelbultulhan 

pellanggan yang belrbelda 

    

3 Melnyelsulaikan harga delngan pelsaing 

sangat pelnting dalam stratelgi bisnis saya 

    

4 Harga pokok yang lelbih relndah dapat 

melningkatkan volulmel pelnjulalan ULMKM 

saya 

    

5 Pellanggan lelbih telrtarik pada produlk 

delngan tampilan yang modelrn dan inovatif 

    

6 Tampilan produlk yang melnarik dapat 

melningkatkan nilai julal produlk 

    

7 Sellalul telruls mellakulkan inovasi ulntulk 

melningkatkan kulalitas produlk agar teltap 

kompeltitif di pasar 

    

8 Pelrmintaan yang tinggi telrkadang melmbulat 

saya kelsullitan melnjaga stok produlk 
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Bagian III Variabell X2 Pelmasaran 

 

Pelmasaran 

No  Pelrnyataan  STS TS S SS 

1 Saya melnggulnakan meldia sosial selbagai 

sarana ultama ulntulk melngiklankan produlk 

ULMKM 

    

2 Rultin melngadakan program diskon atau l 

pelnawaran khulsuls ulntulk melnarik 

pellanggan barul 

    

3 Melnyelsulaikan stratelgi promosi delngan 

treln dan kelbultulhan pasar 

    

4 Mellaluli selsi livel strelaming dan givelaway, 

intelraksi delngan pellanggan selmakin 

melningkat, dan pelnjulalan julga belrtambah 

    

5 Belkelrja sama delngan influlelncelr lokal 

melmbantul kami melningkatkan vasilitas 

produlk dan melnarik lelbih banyak 

pellanggan 

    

6 Sellalul melmantaul harga pelsaing agar dapat 

melneltapkan harga yang kompeltitf tanpa 

melngorbankan kulalitas 

    

7 Melnyeldiakan belrbagai varian produlk 

delngan harga belrbelda selhingga pellanggan 

melmiliki pilihan selsulai delngan kelbultulhan 

dan anggaran melrelka 
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Bagian IV Variabell X3 Pellayanan 

 

Pellayanan 

No  Pelrnyataan  STS TS S SS 

1 Sellalul melmastikan produlk melmiliki fisik 

yang baik selbellulm dijulal kel pellanggan 

    

2 Melnjaga konsistelnsi dalam  kulalitas produlk 

ataul layanan ulntulk melmpelrtahankan 

kelpelrcayaan pellanggan 

    

3 Pellanggan dapat melngandalkan saya ulntulk 

melmbelrikan produlk dan layanan selcaara 

telpat waktul 

    

4 Melrelspon  pelrtanyaan dan kellulhan 

pellanggan delngan celpat dan profelnsional 

    

5 Melmiliki pelngeltahulan  yang culkulp ulntulk 

melmbelrikan informasi yang akulrat kelpada 

pellanggan 

    

6 Melmbelrikan pellayanan yang ramah dan 

pelrsonal ulntulk melningkatkan kelnyamanan 

pellanggan 

    

7 Pellanggan ULMKM melrasa pulas delngan 

kulalitas produlk yang ditawarkan, telrultama 

dalam aspelk rasa, daya tahan dan kelulnikan 

    

8 Pellanggan celndelrulng lelbih pulas delngan 

ULMKM yang melnawarkan layanan ramah 

dan melmbelrikan pelngalaman bellanja yang 

nyaman 

    

9 Telrbulka telrhadap masulkan dan kritik 

pellanggan ulntulk telruls melningkatkan 

produlk dan layanan saya 
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10 Melmbelrikan pellayanan yang ramah dan 

pelrsonal ulntulk melningkatkan kelnyamanan 

pellanggan 

    

 

Bagian V Variabell Y  Pelndapatan 

 

Pelndapatan 

No  Pelrnyataan  STS TS S SS 

1 Saya rultin melnyisihkan selbagian 

kelulntulngan ulntulk melnambah modal ulsaha 

    

2 Promosi yang elfelktif dapat melningkatkan 

pelnjulalan 

    

3 Harga produlk/jasa yang saya tawarkan 

kompeltitif dibandingkan delngan  pelsaing 

    

4 Saya mampul melngellola kelulntulngan ulntulk 

pelngelmbangan ulsaha 

    

5 Kelulntulngan ulsaha saya suldah melmelnulhi 

kelbultulhan pribadi dan ulsaha 

    

6 Lama ulsaha yang saya jalankan melmbulat 

saya selmakin pelrcaya diri dalam belrbisnis 

    

7 Selmakin lama ulsaha belrjalan, selmakin 

belrkelmbang pulla ulsaha saya 

    

8 Jam kelrja yang flelksibell dan bisa 

diselsulaikan delngan kelbultulhan pribadi 

    

9 Waktul kelrja yang panjang melmpelngarulhi 

kulalitas pelngellolaan ulsaha saya 
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Lampiran 2. Tabullasi Jawaban Relspondeln 

Variasi Produlk (X1) 

No X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 X1.8 X1 

1 4 4 4 4 3 4 3 3 29 

2 3 3 4 2 3 4 3 3 25 

3 3 3 2 2 4 4 3 4 25 

4 4 4 3 4 3 4 4 4 30 

5 4 4 4 3 4 4 4 4 31 

6 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

7 3 4 4 4 4 4 3 4 30 

8 3 3 3 2 4 3 3 4 25 

9 4 3 4 4 4 4 4 3 30 

10 3 3 3 3 4 4 4 4 28 

11 3 4 4 3 4 4 2 3 27 

12 3 3 3 3 3 3 3 4 25 

13 3 4 4 2 4 4 3 3 27 

14 3 3 4 2 4 3 3 4 26 

15 4 4 3 3 4 3 2 3 26 

16 3 3 4 2 3 3 2 4 24 

17 3 3 4 3 3 3 3 4 26 

18 3 4 4 2 4 3 3 4 27 

19 4 4 3 1 4 3 3 4 26 

20 3 4 3 3 3 3 3 3 25 

21 3 4 3 3 3 3 3 3 25 

22 3 4 3 3 3 3 3 3 25 

23 3 4 3 3 3 3 4 4 27 

24 3 4 3 3 4 3 3 3 26 

25 3 3 3 3 3 4 3 3 25 

26 3 3 3 4 4 4 3 4 28 

27 3 4 3 3 3 3 4 3 26 

28 3 4 3 3 3 3 4 4 27 

29 3 3 3 2 3 4 4 3 25 

30 4 4 3 3 3 3 4 3 27 

31 3 4 4 3 4 4 3 4 29 

32 3 4 3 4 4 4 4 3 29 

33 3 4 4 3 3 3 3 4 27 

34 3 4 3 3 3 3 3 4 26 

35 3 3 3 4 3 3 4 3 26 

36 3 4 3 3 4 4 3 4 28 

37 3 4 3 3 4 4 3 4 28 
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38 3 3 4 3 3 3 3 3 25 

39 3 4 3 3 3 4 4 4 28 

40 3 3 3 3 3 3 3 3 24 

41 3 3 3 2 3 3 3 3 23 

42 3 3 3 3 3 3 3 3 24 

43 3 4 3 3 3 3 4 4 27 

44 3 3 3 3 3 3 4 4 26 

45 3 4 4 3 3 4 3 3 27 

46 3 4 3 4 3 3 3 3 26 

47 3 4 3 3 3 3 3 3 25 

48 3 3 3 2 3 3 3 3 23 

49 3 4 3 3 3 3 3 3 25 

50 3 3 3 3 4 4 4 4 28 

51 3 4 4 3 3 3 3 3 26 

52 3 4 3 3 3 3 3 3 25 

53 3 3 3 3 3 3 3 4 25 

54 3 3 3 3 4 3 3 3 25 

55 3 4 3 3 3 3 4 3 26 

56 3 3 3 3 3 3 3 4 25 

57 3 4 3 3 3 3 3 3 25 

58 3 3 3 3 3 3 3 3 24 

59 3 3 3 3 4 3 3 3 25 

60 3 3 3 2 3 3 3 3 23 

61 3 3 3 3 3 3 3 3 24 

62 3 3 3 3 3 4 3 3 25 

63 3 3 3 2 3 3 3 3 23 

64 3 3 3 3 3 3 3 3 24 

65 3 3 3 3 3 3 3 3 24 

66 3 3 3 3 3 3 4 3 25 

67 3 3 3 3 4 3 4 3 26 

68 3 3 4 3 3 3 3 4 26 

69 3 3 3 3 3 3 3 3 24 

70 3 3 3 3 3 3 3 3 24 

71 3 3 3 3 3 3 3 3 24 

72 3 3 3 3 3 3 3 2 23 

73 3 3 3 2 3 3 3 3 23 

74 3 3 3 2 3 3 3 3 23 

75 3 3 3 2 3 3 3 3 23 

76 3 3 3 2 3 3 3 3 23 

77 3 3 3 3 4 4 4 3 27 

78 3 3 4 1 4 4 4 4 27 
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79 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

80 4 4 4 4 3 3 3 3 28 

81 4 4 3 2 4 3 4 4 28 

82 3 3 4 3 3 3 3 4 26 

83 3 4 3 3 4 4 4 4 29 

84 3 3 4 2 4 3 4 4 27 

85 3 3 3 2 3 3 3 3 23 

86 3 3 3 3 3 3 4 3 25 

87 3 3 3 3 4 3 3 3 25 

88 3 3 3 3 3 3 3 3 24 

89 3 3 3 3 3 3 3 3 24 

90 3 3 3 3 3 3 3 3 24 

91 3 3 3 4 3 3 3 3 25 

92 3 3 3 3 3 3 3 3 24 

93 3 3 3 3 3 3 3 3 24 

94 3 4 3 3 3 3 3 2 24 

95 3 3 3 3 3 3 3 3 24 

96 3 3 3 3 3 3 3 2 23 

97 4 4 4 3 3 3 3 3 27 

98 3 3 2 3 3 3 3 3 23 

99 3 4 3 3 3 3 3 2 24 

100 3 4 3 2 3 3 3 3 24 

101 3 4 3 3 3 3 3 3 25 

102 3 3 3 3 3 4 3 3 25 

103 3 3 3 3 3 3 3 3 24 

104 3 3 3 3 3 3 3 3 24 

105 3 3 3 3 3 4 4 3 26 

106 3 3 3 3 3 3 3 3 24 

107 3 3 3 3 3 3 3 3 24 

108 3 3 3 3 3 3 3 3 24 

109 3 4 4 3 3 3 3 3 26 

110 3 4 3 3 3 3 3 3 25 

111 3 3 3 3 3 3 3 3 24 

112 3 3 3 4 3 3 3 3 25 

113 3 3 3 3 3 3 3 3 24 
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Pelmasaran (X2) 

No  X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 X2.7 X2 

1 3 3 3 4 4 4 4 25 

2 3 3 3 3 3 3 3 21 

3 1 2 4 2 2 4 4 19 

4 2 2 4 2 2 4 4 20 

5 3 1 3 2 1 4 4 18 

6 4 4 4 4 4 4 4 28 

7 3 2 3 2 1 4 3 18 

8 3 3 4 2 3 3 3 21 

9 3 3 4 4 3 3 4 24 

10 4 4 4 3 3 3 3 24 

11 2 2 2 2 2 3 3 16 

12 4 4 4 3 2 3 4 24 

13 4 2 3 4 2 4 4 23 

14 4 1 3 2 1 4 4 19 

15 4 4 3 4 3 4 4 26 

16 2 2 2 2 2 3 4 17 

17 3 1 2 2 2 4 3 17 

18 3 2 3 2 2 3 3 18 

19 2 2 2 1 1 3 3 14 

20 3 2 3 3 2 3 3 19 

21 3 1 3 2 2 3 3 17 

22 4 3 3 3 3 3 3 22 

23 3 3 3 1 1 3 4 18 

24 4 3 3 3 1 4 3 21 

25 2 2 3 2 2 3 3 17 

26 4 3 3 3 3 3 3 22 

27 2 2 3 2 2 3 3 17 

28 3 2 2 2 2 3 3 17 

29 3 2 3 2 1 3 4 18 

30 4 3 2 3 3 3 3 21 

31 2 2 2 1 1 4 4 16 

32 2 2 2 1 1 4 4 16 

33 3 2 3 2 1 3 3 17 

34 3 1 2 1 1 3 3 14 

35 2 2 2 2 1 3 3 15 

36 2 2 2 1 1 3 4 15 

37 3 2 3 2 2 3 4 19 

38 2 2 3 1 1 3 3 15 

39 3 3 3 4 2 3 4 22 
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40 2 2 2 2 1 3 3 15 

41 2 2 2 1 1 3 3 14 

42 4 3 3 3 2 3 4 22 

43 3 2 3 3 2 3 3 19 

44 3 2 3 2 1 3 4 18 

45 2 2 3 2 1 3 3 16 

46 3 2 3 2 1 4 3 18 

47 3 3 3 3 2 3 3 20 

48 2 2 3 2 1 4 3 17 

49 2 2 3 1 1 3 3 15 

50 3 2 3 2 1 3 3 17 

51 2 2 3 2 2 3 4 18 

52 3 2 3 2 1 3 4 18 

53 3 2 3 3 2 3 3 19 

54 2 2 3 2 2 3 3 17 

55 3 2 3 3 2 3 4 20 

56 3 2 3 3 1 3 3 18 

57 3 3 3 3 2 4 3 21 

58 2 2 3 2 1 3 3 16 

59 3 2 3 2 1 3 3 17 

60 3 2 3 2 2 3 3 18 

61 3 3 3 3 2 3 3 20 

62 2 3 3 2 1 3 3 17 

63 2 2 2 2 2 3 3 16 

64 3 2 3 3 1 3 3 18 

65 4 2 3 2 2 3 4 20 

66 3 2 2 2 2 3 4 18 

67 3 2 2 2 2 3 3 17 

68 2 2 2 2 2 3 3 16 

69 3 2 2 2 2 3 3 17 

70 3 2 3 2 1 3 3 17 

71 3 2 3 2 2 3 3 18 

72 2 2 2 2 2 3 3 16 

73 3 2 2 3 2 3 3 18 

74 3 2 3 2 2 3 3 18 

75 3 2 3 3 3 3 3 20 

76 2 2 2 2 2 3 3 16 

77 4 4 4 4 4 3 3 26 

78 2 3 3 1 1 3 3 16 

79 3 4 4 3 4 3 4 25 

80 2 2 2 1 1 2 3 13 
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81 1 3 3 1 1 3 4 16 

82 4 1 3 3 1 2 3 17 

83 4 3 3 3 4 4 2 23 

84 4 1 2 1 1 3 3 15 

85 2 3 4 2 2 3 3 19 

86 3 2 3 2 2 3 3 18 

87 4 3 3 3 3 3 3 22 

88 3 3 3 3 3 3 3 21 

89 3 3 3 2 2 3 3 19 

90 3 2 3 2 2 3 3 18 

91 3 3 3 3 2 3 3 20 

92 3 2 3 3 2 3 3 19 

93 3 3 3 3 2 3 4 21 

94 3 2 3 2 2 3 2 17 

95 3 3 3 2 2 3 3 19 

96 3 3 3 2 2 3 3 19 

97 3 2 3 2 2 3 3 18 

98 3 2 3 2 2 2 3 17 

99 3 2 3 3 2 3 3 19 

100 3 2 3 2 2 3 3 18 

101 3 3 3 3 3 3 3 21 

102 3 3 3 3 3 4 3 22 

103 3 2 3 2 2 3 3 18 

104 4 3 3 3 3 3 3 22 

105 3 3 3 3 3 3 3 21 

106 3 2 3 2 2 3 3 18 

107 3 2 3 2 2 3 3 18 

108 3 2 3 2 2 3 3 18 

109 3 3 3 3 3 3 3 21 

110 3 3 3 3 2 3 3 20 

111 3 2 3 3 2 3 3 19 

112 4 3 3 3 2 3 3 21 

113 3 3 3 3 2 3 3 20 
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Pellayanan  

No X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 X3.6 X3.7 X3.8 X3.9 X3.10 X3 

1 4 3 3 3 4 3 3 4 4 4 31 

2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 

3 4 4 3 3 3 4 4 4 3 3 32 

4 4 3 3 4 3 4 4 3 3 4 31 

5 4 3 4 3 3 4 3 4 3 4 31 

6 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 

7 4 4 4 3 4 3 2 4 4 4 32 

8 4 4 3 3 4 3 3 3 3 3 30 

9 4 4 3 3 3 4 4 4 4 3 33 

10 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 29 

11 4 3 3 3 3 3 4 3 3 4 29 

12 4 3 3 3 3 3 3 4 4 4 30 

13 4 3 3 3 3 4 4 4 4 3 32 

14 4 3 3 3 3 3 3 4 3 3 29 

15 4 3 3 4 3 3 3 3 4 3 30 

16 4 4 3 3 3 4 4 4 3 4 32 

17 3 3 3 3 3 4 3 3 4 3 29 

18 4 3 3 3 4 3 4 4 3 4 31 

19 3 3 3 4 4 3 3 4 3 4 30 

20 4 3 3 3 3 4 4 3 3 4 30 

21 3 4 3 4 3 3 4 4 3 4 31 

22 3 3 3 4 4 4 3 3 4 4 31 

23 4 3 3 3 3 4 4 4 4 4 32 

24 3 4 3 4 3 3 3 3 4 4 30 

25 3 3 4 4 3 3 4 3 4 3 31 

26 3 3 3 4 3 4 4 4 4 3 32 

27 3 3 4 4 3 3 3 3 3 4 29 

28 3 4 4 4 3 4 4 3 3 4 32 

29 4 3 3 3 3 3 3 4 3 4 29 

30 3 4 4 3 3 3 4 3 3 4 30 

31 4 3 3 3 4 4 3 3 3 3 30 

32 4 3 4 3 4 3 3 4 4 3 32 

33 4 3 3 4 3 4 3 3 3 4 30 

34 3 3 3 4 4 4 4 3 4 4 32 

35 3 3 3 4 3 4 3 3 3 4 29 

36 3 4 3 4 3 4 3 4 4 3 32 

37 3 3 4 3 4 4 3 3 3 4 30 

38 3 3 3 4 3 4 3 4 3 3 30 

39 3 3 4 3 3 4 3 3 4 4 30 
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40 4 4 3 4 3 4 4 4 4 4 34 

41 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 

42 3 3 3 4 3 4 4 4 3 3 31 

43 3 4 4 3 3 3 3 3 4 4 30 

44 3 3 4 4 3 4 3 4 3 4 31 

45 3 4 4 4 3 3 4 4 4 4 33 

46 3 3 4 3 3 4 3 4 3 4 30 

47 3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 28 

48 4 4 3 4 3 3 3 4 4 3 32 

49 3 3 4 4 3 3 3 4 3 3 30 

50 3 4 4 3 3 3 4 4 4 3 32 

51 3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 28 

52 4 3 3 3 3 3 3 4 4 3 30 

53 3 3 4 3 4 4 3 4 3 3 31 

54 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 27 

55 3 3 3 4 3 4 3 3 4 3 30 

56 4 3 3 3 4 3 3 3 3 3 29 

57 3 3 3 3 4 4 3 3 3 4 29 

58 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 

59 3 4 3 3 4 4 3 3 3 3 30 

60 3 3 3 4 3 3 3 3 3 4 28 

61 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 28 

62 3 3 3 3 3 3 4 3 3 3 28 

63 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 

64 3 3 3 3 4 4 3 4 3 3 30 

65 3 3 4 3 3 3 3 3 3 4 28 

66 4 3 3 3 3 3 3 4 4 3 30 

67 3 3 3 4 3 4 4 4 4 3 32 

68 3 3 4 4 3 3 3 3 3 3 29 

69 3 3 3 3 3 3 4 3 3 3 28 

70 4 3 3 3 4 4 3 3 3 3 30 

71 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 

72 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 

73 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 

74 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 

75 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 

76 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 28 

77 3 3 3 3 3 4 3 4 4 4 30 

78 4 4 3 4 4 4 4 3 4 4 34 

79 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 

80 3 3 3 4 3 4 3 4 3 3 30 
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81 3 3 3 4 3 4 4 3 3 4 30 

82 4 3 4 3 3 4 3 4 3 4 31 

83 4 4 3 4 3 4 4 4 3 4 33 

84 3 3 4 3 3 4 4 4 3 3 31 

85 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 

86 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 

87 4 3 3 4 3 4 3 3 3 4 30 

88 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 28 

89 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 

90 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 28 

91 3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 28 

92 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 

93 4 3 3 3 3 3 4 4 4 4 31 

94 3 3 3 4 4 3 3 4 3 3 30 

95 3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 28 

96 3 3 3 4 3 4 3 3 3 3 29 

97 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 28 

98 3 3 3 4 3 4 3 3 3 3 29 

99 3 3 3 4 3 3 3 3 3 3 28 

100 3 3 4 4 3 4 3 3 4 3 31 

101 3 3 3 4 4 4 3 3 3 3 30 

102 3 3 3 4 3 4 3 3 3 3 29 

103 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 27 

104 3 3 3 4 3 3 3 4 3 3 29 

105 3 3 3 4 3 3 3 3 3 3 28 

106 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 27 

107 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 27 

108 3 3 3 3 3 4 3 3 3 4 28 

109 3 3 3 3 3 4 3 3 4 4 29 

110 3 4 3 3 3 3 4 3 3 4 29 

111 3 3 3 4 3 4 3 4 4 4 31 

112 3 3 3 4 4 4 3 3 4 4 31 

113 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 
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Pelningkatan Pelndapatan 

 Y1 Y2 Y3 Y4  Y5  Y6  Y7 Y8 Y9 Y 

1 4 3 4 3 4 4 4 3 3 32 

2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 

3 4 3 3 4 3 4 4 3 4 32 

4 4 1 3 3 4 4 4 3 4 30 

5 3 3 2 3 4 4 3 4 3 29 

6 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 

7 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 

8 4 4 3 4 4 4 3 3 3 32 

9 4 3 3 3 3 4 4 3 3 30 

10 3 4 4 4 4 4 4 4 4 35 

11 3 2 3 3 3 4 4 3 4 29 

12 4 4 3 4 4 4 4 3 2 32 

13 4 3 3 4 3 3 3 2 2 27 

14 3 3 2 4 3 3 3 3 2 26 

15 4 3 2 3 4 3 3 3 1 26 

16 4 3 3 4 4 4 4 3 3 32 

17 3 3 3 4 3 3 4 3 1 27 

18 3 3 3 4 3 4 4 3 2 29 

19 3 3 2 3 3 3 3 3 3 26 

20 3 3 3 3 3 4 4 3 1 27 

21 3 3 3 3 3 3 4 4 1 27 

22 4 4 3 3 4 4 4 3 2 31 

23 4 3 3 3 3 4 4 4 2 30 

24 4 3 3 4 4 4 4 3 2 31 

25 3 2 3 3 4 3 4 4 3 29 

26 3 4 4 3 3 3 4 4 2 30 

27 3 2 3 3 4 4 4 3 3 29 

28 3 3 3 4 3 3 3 3 3 28 

29 4 2 3 3 3 3 4 3 3 28 

30 3 3 3 3 4 4 4 3 2 29 

31 3 2 4 4 4 3 3 3 2 28 

32 4 2 4 4 3 3 3 3 2 28 

33 4 2 2 3 4 4 4 3 2 28 

34 3 3 4 3 3 3 3 3 2 27 

35 3 2 3 3 3 4 4 3 4 29 

36 3 2 3 4 3 3 4 4 1 27 

37 3 3 3 4 4 3 4 3 2 29 

38 3 3 3 3 4 3 4 3 3 29 

39 4 3 3 3 3 3 4 3 2 28 
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40 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 

41 3 3 3 3 3 4 3 3 3 28 

42 3 3 3 3 4 4 3 3 2 28 

43 3 4 3 3 4 3 3 3 3 29 

44 3 3 4 3 3 3 4 4 2 29 

45 3 2 3 3 3 3 4 4 2 27 

46 3 3 3 3 3 4 3 3 2 27 

47 3 3 4 4 3 3 4 4 2 30 

48 3 3 3 3 3 3 3 3 2 26 

49 3 3 3 4 3 4 4 3 2 29 

50 3 3 3 3 3 4 3 3 2 27 

51 3 3 3 3 3 3 3 3 4 28 

52 3 3 3 4 3 3 4 4 2 29 

53 3 3 3 3 3 3 3 3 2 26 

54 3 3 3 3 3 4 4 3 3 29 

55 3 2 3 3 3 3 3 3 2 25 

56 3 3 3 3 4 4 3 3 2 28 

57 3 3 3 4 4 3 3 3 2 28 

58 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 

59 3 3 3 4 4 3 3 3 3 29 

60 4 3 3 3 3 3 3 3 3 28 

61 3 3 3 3 3 3 3 3 2 26 

62 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 

63 3 3 3 3 3 3 3 3 2 26 

64 3 3 3 3 3 3 3 3 2 26 

65 3 3 3 3 3 3 3 3 2 26 

66 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 

67 3 3 3 3 3 3 3 3 2 26 

68 3 3 3 3 3 3 3 3 2 26 

69 3 3 3 3 3 3 3 3 2 26 

70 3 3 3 3 3 3 3 3 2 26 

71 3 3 3 3 3 3 3 3 1 25 

72 3 3 3 3 3 3 3 3 2 26 

73 3 3 3 3 3 3 3 3 2 26 

74 3 3 3 3 3 3 3 3 2 26 

75 3 3 3 3 3 3 3 3 2 26 

76 3 3 3 3 3 3 3 3 2 26 

77 4 4 3 3 3 3 3 4 3 30 

78 3 2 3 4 4 4 4 3 4 31 

79 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 

80 2 2 3 3 3 4 3 3 3 26 
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81 4 3 4 4 4 4 4 3 4 34 

82 3 4 4 4 4 3 3 4 2 31 

83 4 4 3 4 4 4 4 4 4 35 

84 4 4 3 3 4 4 2 3 3 30 

85 3 3 3 3 3 3 3 3 2 26 

86 3 3 3 3 3 3 3 3 2 26 

87 4 3 3 3 3 4 4 3 2 29 

88 3 2 3 3 3 3 3 3 2 25 

89 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 

90 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 

91 4 3 3 3 3 3 3 3 2 27 

92 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 

93 3 4 3 3 4 4 4 3 3 31 

94 3 3 3 3 4 4 4 3 3 30 

95 3 3 3 3 3 3 3 3 2 26 

96 3 3 2 3 3 3 3 3 3 26 

97 3 3 3 3 3 3 4 3 3 28 

98 4 3 3 3 3 3 3 3 3 28 

99 3 3 3 3 3 4 4 3 3 29 

100 3 3 3 3 3 4 4 3 3 29 

101 3 3 4 4 4 4 3 3 3 31 

102 3 3 3 3 3 3 4 3 2 27 

103 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 

104 3 3 3 3 3 3 4 3 3 28 

105 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 

106 4 3 3 3 3 3 3 3 3 28 

107 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 

108 3 3 3 4 4 4 4 3 3 31 

109 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 

110 3 3 3 3 3 4 4 3 3 29 

111 4 3 3 3 3 4 4 3 3 30 

112 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 

113 3 3 3 3 3 4 4 3 3 29 
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Lampiran 3.Hasil Oultpult SPSS 

1. ulji validitas 
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Hasil ULji Relliabilitas 

 

 

 

 

 

 

Hasil ULji Normalitas 
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Hasil ULji Mulltikolinelaritas 

 

 

Hasil ULji Linelaritas 
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Hasil ULji Heltelroskeldastisitas 

 

 

Hasil ULji Relgrelsi Belrganda 
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Hail ULji T (Parsial) 

 

Hasil ulji F (simulltan) 

 

 

Hasil ULji Koelfisieln Deltelrminasi 
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Lampiran 4 Tabel Distribusi r tabel 
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Lampiran 5 Tabel Distribusi t tabel 
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