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Abstract 
 

Micro, Small and Medium Enterprises (UMKM) Semprong Mubarok Ngampel is a household business 
MSME founded by an entrepreneur named Ali Rokhmat Nur Rokhmat. This business has received 
permits, MUI and P-IRT halal certification, this business operates in the production and sales sector 
of semprong and is located in Ngampel Village, Pituruh District, Purworejo Regency. Sales are made 
to Semprong Mubarok MSMEs through a shop reseller system, where the turnover from sales is still 
uncertain, causing problems. This research aims to analyze the factors that influence sales to resellers 
in Semprong Mubarok Ngampel MSMEs. This research uses analytical research methods. The type of 
data used by the author is quantitative and qualitative data. Data analysis in this research uses 
multiple linear regression with the SPSS version 24 program. Based on the results of the T test 
research, it appears that product variables have no effect on resellers and price variables have a 
significant effect on reseller decisions. F test analysis shows that product and price variables have a 
significant effect on Mubarok Ngampel MSME resellers. 
 
Keywords: Purworejo MSMEs, sales, products, prices, and resellers. 
 
A. PENDAHULUAN  

Pendahuluan merupakan langkah awal dalam melakukan penelitian. berisikan 
pendahuluan yang terdiri dari latar belakang, tujuan penelitian, rumusan masalah, batasan 
masalah dan sistematika penulisan. 

Di era globalisasi saat ini, perusahaan dituntut untuk dapat meningkatkan penjualan 
secara efisien dan efektif. Dari penjualan tersebut perusahaan besar maupun perusahaan kecil 
berkompetisi untuk menguasai pasar. Kegiatan ekonomi tidak  hanya  sebatas  pada  skala  
lokal,  regional,  nasional  saja,  tetapi  telah memasuki pasar global. Dinamika persaingan 
bisnis dalam perkembangan dunia teknologi informasi yang semakin maju dan pesat sudah 
terasa dampaknya oleh sebagian besar masyarakat sehingga berdampak pada perilaku informasi 
dalam segala bidang, termasuk dalam pemasaran penjualan produk. 

Penjualan  merupakan  salah  satu  kegiatan  yang  dilakukan  perusahaan untuk 
mempertahankan bisnisnya untuk berkembang dan untuk mendapatkan laba atau keuntungan 
yang diinginkan. Dalam melakukan penjualan perusahaan mengalami beberapa tahapan, dari 
proses produksi, penetapan harga, promosi, dan sampai ditangan konsumen. 

Kegiatan penjualan seperti halnya, terdiri dari serangkaian kegiatan yang meliputi 
penciptaan permintaan, menemukan pembeli, negosiasi harga, dan penutupan kesepakatan. 
Penjualan tidak selalu berjalan lancar, keuntungan dan kerugian yang diperoleh perusahaan 
banyak dipengaruhi oleh lingkungan pemasaran.    Lingkngan    ini    sangat    berpengaruh    
terhadap    perkembangan perusahaan.  Untuk  meningkatkan omzet  penjualan, maka perlu  
dikembangkan jaringan distribusi, baik menggunakan jejaring penjualan reseller maupun 
pemanfaatan saluran penjualan melalui internet baik melalui sosial media maupun marketplace. 
Dengan mengembangkan jaringan distribusi yang baik maka perjalanan bisnis akan semakin 
lancar dan tentunya omset penjualan akan meningkat. Pengembangan jaringan distribusi dapat 
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membantu mengenalkan produk lebih cepat dan lebih luas sehingga penjualan produk lebih 
optimal. Salah satu pengembangan distribusi yaitu dengan menggunakan jaringan reseller. 

Tujuan dari penelitian ini berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah di atas, maka 
tujuan penelitian ini yaitu Mengetahui sistem penjualan di UMKM Semprong Mubarok 
Ngampel, Mengetahui dampak terhadap penjualan melalui reseller di UMKM Semprong   
Mubarok Ngampel dan Mengetahui dampak harga terhadap penjualan melalui   reseller di 
UMKM Semprong Mubarok Ngampel. Sehingga dapat ditarik beberapa rumusan masalah 
sebagai berikut Bagaimana sistem penjualan pada UMKM Semprong Mubarok?, Bagaimana  
dampak  terhadap  penjualan  melalui  reseller  di UMKM Semprong Mubarok? dan Bagaimana  
dampak   harga  terhadap  penjualan  melalui  reseller  padaUMKM semprong Mubarok 
Ngampel ?. Penelitian ini hanya sebatas masalah dengan membahas tentang penjualan melalui 
reseller di UMKM Semprong Mubarok agar lebih efektif untuk menunjang persaingan yang 
ketat pada pemasaran hasil UMKM. 

 
B. KAJIAN LITERATUR  

Reseller menjadi pilihan menarik karena dilakukan secara online dan offline maka 
pekerjaan ini tidak memerlukan modal banyak. Dengan hanya modal menjual saja tanpa perlu 
memproduksinya reseller sudah bisa mendapatkan untung. 

Biasanya sebagai bentuk kerjasama yang dilakukan yaitu ketika menjadi reseller/agen/  
distributor harus  mengambil  barang  dengan  jumlah  tertentu. Dengan sistem pembayaran 
diawal, maksudnya yaitu barang yang diambil harus langsung dibayar sesuai produk yang 
diambil. Demi menjalin hubungan yang baik dengan reseller biasanya dari produsen 
memberikan batas akhir untuk return barang yang tidak terjual atau produk rusak. 

Dalam perekrutan reseller pihak perusahaan bisa menggunakan beberapa cara yaitu 
dengan memanfaatkan media sosial, mendatangi, dan melakukan promosi barang ke toko-toko 
reseller. Dengan begitu perekrutan reseller bisa lebih cepat didapat.  Selain itu harus melalui 
persetujuan pihak perusahaan UMKM dan pihak reseller, Karena harga juga harus disetujui 
kedua belah pihak.  

UMKM adalah usaha produktif yang dimiliki perorangan maupun badan usaha yang telah 
memenuhi kriteria sebagai usaha mikro. Seperti diatur dalam peraturan perundang-undangan 
No.  20 tahun 2008, sesuai pengertianUMKM tersebut maka kriteria UMKM dibedakan menjadi 
beberapa seperti usaha mikro, usaha kecil, dan usaha menengah. Usaha Mikro, Kecil dan 
Menengah (UMKM) yang   ada   di   Indonesia   memberikan   pengaruh   yang   cukup   besar   
bagi perekonomian negara. Hal ini, yang mejadikan perbisnisan UMKM lebih diterapkan di 
Indonsia. Perubahan ini yang menyebabkan produsen maupun konsumen harus dapat 
beradaptasi dan menyesuaikan dengan keadaan yaitu pemanfaatan teknologi internet. 

Pengusaha UMKM di Kabupaten Purworejo mengalami hal yang sama dengan kondisi 
yang telah disampaikan sebelumnya, yaitu penurunan omset penjualan yang disebabkan 
perubahan pola perilaku pelanggan yang semula penjualan dilakukan dengan transaksi langsung 
tatap muka beralih dengan memanfaatkan sistem online. Selain penurunan penjualan, pelaku 
UMKM perlu meningkatkan kemasan produk sehingga produk yang dihasilkan memiliki usia 
produk yang lebih panjang dan menarik minat beli pelanggan. 

UMKM akan mampu bertahan dan bersaing apabila mampu menerapkan pengelolaan 
manajemen secara baik. Pengelolaan manajemen secara umum mencakup bidang pemasaran, 
produksi, Sumber Daya Manusia (SDM), dan keuangan. Konsep dan perancangan tertentu di 
tingkat strategi merupakan faktor kunci keberhasilan. Analisis mengenai pasar, pelanggan dan 
produk merupakan suatu hal yang sangat penting dalam dunia yang kompleks. Perusahaan harus 
meningkatkan efektifitas dan nilai pelanggan respon  yang  paling  baik  untuk melindungi pasar 
yaitu dengan melakukan inovasi terus menerus. 

UMKM harus terus berusaha meningkatkan efektifitas kompetitif dan nilai perusahaan di 
mata konsumennya. Pemasaran perlu mendapat perhatian serius oleh UMKM. Terutama 
didalam proses penetapan strategi pemasaran harus benar- benar matang, sehingga strategi 
pemasaran yang dipilih akan mampu menembus pasar. Apalagi kondisi persaingan yang 
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semakin ketat seperti saat ini, kemampuan untuk merebut persaingan pasar akan mempengaruhi 
kelangsungan hidup UMKM itu sendiri. Keadaan ini juga dihadapi oleh UMKM Semprong 
Mubarok Ngampel. UMKM yang di dalamnya sangat membutuhkan perumusan strategi 
pemasaran yang tepat sebagai prioritas utama untuk menghadapi persaingan sebagai upaya 
mengembangkan pasar. UMKM Semprong Mubarok Ngampel telah memproduksi dan 
memasarkan produk-produk semprongnya. 

 
1) Kriteria dan klasifikasi UMKM 

Agar dapat membedakan UMKM diperlukan kriteria dan klasifikasi tertentu dalam 
menggolongkan UMKM. Menurut Undang-Undang No. 20 Tahun 2008 tentang kriteria 
Usaha Mikro Kecil dan Menengah adalah sebagai berikut: Kriteria Usaha Mikro:  
a. Memiliki kekayaan bersih paling banyak Rp 50.000.000,00 (lima puluh juta 

rupiah) tidak termasuk tanah dan bangunan tempat usaha 
b. Memiliki hasil penjualan tahunan paling banyak Rp300.000.000,00 (tiga ratus juta 

rupiah). 
2) Kriteria Usaha Kecil meliputi: 

a. Memiliki kekayaan bersih lebih dari Rp50.000.000,00 (lima puluh juta rupiah) 
sampai dengan paling banyak Rp500.000.000,00 (lima ratus juta rupiah) tidak 
termasuk tanah dan bangunan tempat usaha; atau 

b. Memiliki hasil penjualan tahunan lebih dari Rp300.000.000,00 (tiga ratus juta 
rupiah) sampai dengan paling banyak Rp2.500.000.000,00 (dua milyar lima ratus 
juta rupiah). 

3) Kriteria Usaha Menengah meliputi: 
a. Memiliki kekayaan bersih lebih dari Rp500.000.000,00 (lima ratus juta rupiah)  

sampai  dengan  paling  banyak  Rp10.000.000.000,00  (sepuluh milyar rupiah) 
tidak termasuk tanah dan bangunan tempat usaha; atau 

b. Memiliki  hasil  penjualan  tahunan  lebih  dari  Rp2.500.000.000,00  (dua milyar 
lima ratus juta rupiah) sampai dengan paling banyak Rp50.000.000.000,00 (lima 
puluh milyar rupiah). 

4) Menurut    Tambunan    dalam    Wicaksono    (2021)    UMKM    dapat diklasifikasikan 
menjadi 4 (empat) kelompok yaitu: 
a. Livelihood Activities, merupakan UMKM yang digunakan sebagai kesempatankerja 

untuk mencari nafkah, yang lebih umum dikenal sebagai sektor informal. 
Contohnya adalah pedagang kaki lima.  

b. Micro Enterprise, merupakan UMKM yang memiliki sifat pengrajin tetapibelum  
memiliki sifat kewirausahaan. 

c. Small Dynamic Enterprise, merupakan UMKM yang telah memiliki jiwa 
kewirausahaan  dan  mampu  menerima  pekerjaan  subkontrak  dan ekspor. 

d. Fast Moving Enterprise, merupakan UMKM  yang telah memiliki jiwa 
kewirausahaan dan  akan melakukan transformasi menjadi Usaha Besar (UB). 

5) Peran UMKM 
Negara-negara berkembang yang mulai mengubah orientasinya ketika melihat  

pengalaman-pengalaman  dinegara-  negara  tentang  peranan  dan sumbangsih UMKM 
dalam pertumbuhan ekonomi. Usaha mikro kecil menengah (UMKM) memainkan peran-
peran penting didalam pembangunan dan pertumbuhan ekonomi, tidak hanya di Negara-
negara sedang berkembang (NSB), tetapi juga di 20 Negara-negara maju. Di Negara-
negara maju, UMKM sangat penting tidak hanya karena kelompok usaha tersebut 
menyerap paling banyak tenaga kerja dibandingkan dengan usaha besar. Di Negara-
negara sedang berkembang, khususnya Asia, Afrika, dan Amerika Latin, UMKM juga 
berperan sangat   penting   khususnya   dari   perspektif   kesempatan   kerja   dan   
sumber pendapatan bagi kelompok miskin, distribusi pendapatan dan pengurangan 
kemiskinan.  Serta  pembangunan  ekonomi  pedesaan.  Tambunan  dalam (Wicaksono, 
2021).  
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Tambunan menambahkan, dilihat dari kontribusinya terhadap Produk Domestik 
Bruto (PDB) dan Ekspor Non-Migas, khususnya produk-produk manufaktur, dan inovasi 
serta pengembangan teknologi, peran UMKM di Negara-negara sedang berkembang 
relative rendah, dan ini sebenarnya perbedaan yang paling mencolok dengan UMKM di 
Negara-negara maju. 

Jenis dan bentuk dari Usaha Kecil Menengah (UMKM) tidak selalu sama di setiap 
negara, pada umumnya selalu bervariasi tergantung pada konsep yang digunakan negara 
tersebut. Dalam setiap definisi sedikitnya memiliki dua aspek yang sama, yaitu aspek 
penyerapan tenaga kerja dan aspek pengelompokan perusahaan ditinjau dari jumlah 
tenaga kerja yang diserap dalam kelompok perusahaan tersebut misalnya menurut 
pembagiannya (Partomo dan Rachman,2020). Kegiatan perusahaan pada prinsipnya dapat 
dikelompokan dalam tiga jenis usaha yaitu : 
a. Perdagangan/distribusi 

Jenis usaha ini merupakan usaha yang terutama bergerak dalam kegiatan 
memindahkan barang dari produsen ke konsumen atau dari tempat yang mempunyai 
kelebihan persediaan ke tempat yang membutuhkan. Jenis usaha ini diantaranya 
bergerak di bidang pertokoan, warung, rumah makan, peragenan, penyalur, 
pedagang   perantara,   tengkulak,   dan sebagainya. Komisioner dan makelar dapat 
juga dimasukkan dalam kegiatan perdagangan karena kegiatannya dalam jual-beli 
barang. 

b. Produksi/industri 
   Usaha produksi/industri adalah jenis usaha yang terutama bergerak dalam kegiatan 

proses pengubahan suatu bahan/barang menjadi bahan/barang lain yang berbeda 
bentuk atau sifatnya dan mempunyai nilai tambah. Kegiatan ini dapat berupa 
produksi/industri pangan, pakaian, peralatan rumah tangga, kerajinan, bahan 
bangunan dan sebagainya. Dalam hal ini kegiatan dalam budidaya sektor pertanian, 
periklanan, peternakan, perkebunan dan kegiatan penangkapan ikan termasuk jenis 
usaha produksi. 

c. Komersial 
Usaha jasa komersial merupakan usaha yang bergerak dalam kegiatan pelayanan 
atau menjual jasa sebagai kegiatan utamanya.  Contoh jenis usaha ini adalah 
asuransi, bank, konsultan, biro perjalanan, pariwisata, pengiriman barang 
(ekspedisi), bengkel, salon kecantikan, penginapan, gedung, bioskop dan sebagainya, 
termasuk praktek dokter dan perencanaan bangunan. 

 
6) Kerangka Berfikir 

Kerangka berfikir yang akan dijelaskan dalam penelitian ini, untuk menganalisi 
penjualan   melalaui   reseller   di   UMKM   Semprong   Mubarok  
 

Produk 

(X₁) 

Harga 

(X₂) 

 

 
 
Reseller 
 

(Y)

 
 

Hipotesis menurut Sugiyono (2019) adalah jawaban sementara terhadap rumusan 
masalah penelitian dan didasarkan pada fakta-fakta empiris yang diperoleh melalui 
pengumpulan data.  Berdasarkan hubungan antara variabel dalam kerangka pemikiran, 
maka dibuat hipotesis penelitian sebagai berikut: 

 
H1:    Produk berpengaruh terhadap reseller di UMKM Semprong Mubarok Ngampel 
H2:    Harga berpengaruh terhadap Reseller di UMKM Semprong Mubarok Ngampel 
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C. METODE PENELITIAN 
Dalam menyusun laporan penelitian ini penulis menggunakan metode penelitian 

deskriptif kuantitatif. Jenis data yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah: 
1. Data Kualitatif 

Dalam metode ini penulis mengumpulkan data berupa data dari hasil observasi 
yang telah dilakukan dengan cara melakukan pengamatan terhadap objek yang diteliti, 
yaitu melakukan pengamatan bagaimana pengelolaan penjualan melalui reseller pada 
Semprong Mubarok, wawancara   yang   dilakukan   dengan   owner   dari   UMKM   
Semprong Mubarok, dokumentasi yang berupa foto-foto produk, kemasan, dan owner 
Semprong Mubarok. 

2. Data Kuantitatif 
Peneliti   menggunakan   kuesioner   sebagai   bahan   dalam   penyelesaian 

masalah penelitian. Penulis menggunakan beberapa pertanyaan terkait penjualan pada 
reseller yang nantinya   akan   dinilai   dengan   angka.   Angka   tersebut   lalu   akan 
dijumlahkan, dan hasil dari penjumlahan angka akan digunakan sebagai data penelitian.  

3. Populasi dan Sampel 
Penentuan   sampel   guna   memperoleh   data   yang   dibutuhkan   penulis   

menggunakan Teknik convenience sampling. Menurut Sugiyono dalam Sugiarto 
(2017:87), convenience sampling merupakan metode penentuan sampel dengan memilih 
sampel secara bebas sekehendak peneliti. Pengambilan sampel ini dilakukan dengan 
mendatangi toko tempat reseller untuk diminta mengisi atau di isikan kuesioner 
pernyataan terkait penjualan produk Semprong Mubarok Ngampel. Penulis memilih 
metode ini dikarenakan jumlah reseller di UMKM Semprong Mubarok yang banyak, 
sehingga peneliti  memiliki kebebasan  untuk  memilih  sampel  yang  paling  cepat.   

 
Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini yaitu: 

1. Data primer 
Menurut Sugiyono (2017:137), “Data primer adalah sumber data yang langsung 

memberikan data kepada pengumpul data.” Dalam penelitian ini merupakan data dan 
informasi yang diperoleh dari hasil observasi mengenai kegiatan pemasaran yang   
dilakukan   UMKM   Semprong Mubarok. Seperti data hasil kuesioner yang didapat dari 
hasil survei langsung terhadap reseller.  

2. Data sekunder 
Menurut Sugiyono (2017:137) “Data sekunder yaitu sumber data yang tidak 

langsung memberikan data kepada pengumpul data.” Data sekunder ini merupakan data 
yang sifatnya  mendukung  keperluan  data  primer seperti buku-buku, literature dan 
bacaan yang berkaitan dan menunjang penelitian. Dalam penelitian ini yang menjadi 
sumber data sekunder adalah tesis, artikel, jurnal serta situs di internet yang berkenaan 
dengan penelitian yang dilakukan. 

 
Untuk   memperoleh   data   yang   sesuai   dengan   permasalahan   dalam penelitian ini, 

maka penulis menggunakan metode-metode sebagai berikut: 
1. Observasi 

Observasi yaitu kegiatan pengamatan secara langsung terhadap objek yang diteliti. 
Peneliti mengamati secara langsung penjualan yang dilakukan UMKM Semprong 
Mubarok dan peneliti juga mengamati penjualan pada reseller 

2. Wawancara 
Wawancara adalah kegiatan yang dilakukan peneliti untuk memperoleh informasi 

dari narasumber dengan memberikan pertanyaan secara lisan. Dalam penelitian ini 
wawancara digunakan untuk menggali data tentang seberapa dalam pemasaran yang 
sudah dilakukan dan melakukan wawancara dengan beberapa reseller terkait seberapa 
besar peminat dan penjualan produk Semrong Mubarok  
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3. Studi Pustaka 
Studi Pustaka adalah kegiatan menghimpun informasi yang relevan dengan 

masalah yang menjadi topik penelitian. Penulis mengambil data dari berbagai buku 
referensi, buku panduan, artikel, dan laporan penelitian sebelumnya yang berkaitan 
dengan laporan penelitian ini. 

4. Dokumentasi 
Dokumentasi adalah kegiatan pengumpulan data yang akurat dalam penelitian, 

peneliti melakukan pengumpulan data berupa data penjualan yang dilakukan owner, dan 
foto serta video ketika melakukan observasi dan wawancara. 

5. Kuesioner dan Angket 
Kuesioner yang digunakan untuk teknik pengumpulan data dalam laporan ini yaitu, 

dengan cara memberikan daftar pernyataan kepada reseller UMKM Semprong Mubarok 
sebagai sasaran untuk mendapatkan data yang dibutuhkan untuk penelitian ini. 

 
D. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Penelitian ini mengangkat permasalahan mengenai penjualan melalui reseller. Untuk 
mengumpulkan data-data berupa informasi dasar yang dibutuhkan untuk keperluan responden 
sebanyak 42 orang. Berikut ini deskripsi kuesioner yang berhubungan dengan penelitian yang 
disajikan. 

Tabel 1 
Deskripsi responden reseller Semprong Mubarok Ngampel 

Kuesioner yang terkumpul  42 
Kuesioner yang layak  42 
Kuesioner yang tidak layak  0 

Sumber: Data Primer diolah, 2023 
 

Hasil penelitian yang ada pada tabel 1 menjelaskan penelitian disebarkan melalui angket 
kuesioner yang disebarkan ke para reseller Semprong Mubarok Ngampel. Karakteristik 
Penelitian Penelitian kuesioner yang telah diisi oleh responden kemudian diidentifikasikan 
berdasarkan usia, jenis kelamin, dan pendidikan terakhir. Identifikasi ini dilakukan untuk 
mengetahui karakteristik responden.  Adapun yang menjadi objek dalam penelitian ini adalah 
Semprong Mubarok Ngampel yakni sebuah UMKM yang bergerak dibidang usaha rumahan, 
sehingga perlu memperhatikan pengaruh harga dan produk terhadap peningkatan penjualan pada 
Semprong Mubarok. Dua pengaruh tersebut sangat penting dan perlu diperhatikan oleh 
perusahaan agar reseller tetap setia terhadap produk yang ditawarkan Semprong Mubarok 
Ngampel. Karakteristik responden berdasarkan usia karkteristik pada UMKM Semprong 
Mubarok Ngampel berdasarkan usia dapat dilihat pada tabel dan grafik berikut ini: 

 
Tabel 2  

Karakteristik responden berdasarkan usia 
No. Usia 

(Tahun) 
Jumlah 
(orang) 

Persentase 

1. <17 1 1 

2. 18-30 35 35 

3. 31-40 42 42 

4. 41-49 19 19 

5. >50 3 3 
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Gambar 1 Karakteristik responden berdasarkan usia 
 

Berdasarkan grafik di atas, dapat diketahui bahwa identifikasi responden pada Semprong 
Mubarok Ngampel berdasarkan usia dikelompokkan menjadi 4 bagian yaitu responden mulai 
dari usia dibawah 20 tahun sampai usia diatas 40 tahun. Jumlah responden dibawah 20 tahun 
sebanyak (0%), 20 tahun sampai 30 tahun sebanyak (16,7%), 31 tahun sampai dengan 40 tahun 
sebanyak (52,4%), lebih dari 40 tahun sebanyak (31%). 

  Karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin Karkteristik berdasarkan jenis 
kelamin pada responden Semprong Mubarok Ngampel dikelompokkan menjadi dua bagian 
yaitu responden berjenis kelamin laki-laki dan responden berjenis kelamin perempuan. 

 
 
 
 
 
 
 

 
Gambar 2 Karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin 

 
Berdasarkan grafik di atas, menunjukkan responden pada Semprong Mubarok Ngampel 

yang berjenis kelamin laki-laki berjumlah 22 orang (52,4%) dan yang berjenis kelamin 
perempuan berjumlah 20 orang (47,6%). Hal ini menunjukkan responden terbanyak adalah laki-
laki yang ikut berpartisipasi dalam penelitian ini. 

Karakteristik responden berdasarkan pendidikan Karkteristik responden berdasarkan 
pendidikan pada responden Semprong Mubarok Ngampel dibagi menjadi enam bagian yaitu 
responden tingkat pendidikan SD, responden tingkat pendidikan SMP, responden tingkat 
Pendidikan SMA, responden tingkat pendidikan D1/D2/D3, responden tingkat pendidikan 
S1/S2, dan responden lain-lain. 

 

 
Gambar 3 Karakteristik responden berdasarkan pendidikan 

  
Berdasarkan grafik di atas, menunjukkan bahwa jumlah responden pada Semprong 

Mubarok Ngampel, responden SD Sebanyak 1orang (2,4%) SMP sebanyak 5 orang (11,9%), 
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Variabel No. 
pernyataan 

r hitung r tabel Kriteria 

 
 

Produk 
 

(X₁) 

1 0,736 0,304 Valid 

2 0,525 0,304 Valid 

3 0,572 0,304 Valid 

4 0,560 0,304 Valid 

 

Variabel No. 

pernyataan 

r hitung r tabel Kriteria 

 
 
 

Harga 
 

(X₂) 

1 0,564 0,304 Valid 

2 0,602 0,304 Valid 

3 0,508 0,304 Valid 

4 0,542 0,304 Valid 

5 0,568 0,304 Valid 

 

SMA/SMK sebanyak 24 orang (57,1%), D1/D2/D3 sebanyak 2 orang (4,8%), S1/S2 sebanyak 
10 orang (23,8%),  

 
1. Pengujian Validitas, reliabilitas dan Regresi Linear Berganda  

a. Uji validitas  
Uji validitas adalah butir pertanyaan untuk variable kemampuan (X1) 

menurut Latifah dalam Ghozali (2019:75) menyatakan bahwa “ Jika r hitung lebih 
besar dari r tabel dan nilai positif, maka butir atau pertanyaan indikator tersebut 
dinyatakan valid. Variabel produk terdiri dari empat peryataan. Hasil uji validitas  
butir perlu pernyataan untuk variable produk (X1) dapat dilihat pada tabel berikut 
ini: 

 
Tabel 6 Uji Validitas Produk (X1) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                     Sumber: Data Primer diolah, 2023 
 

Hasil uji validitas butir pernyataan variabel Produk (X1) tersebut dinyatakan 
valid dalam menjelaskan variabel nya. Jadi pada hasil uji validitas produk diatas 
disimpulkan bahwa empat item pernyataan dapat digunakan untuk mengetahui 
pengaruh harga di reseller UMKM Semprong Mubarok Ngampel adalah valid, 
hal ini dikarenakan r hitung lebih  besar dari pada r tabel. df = 42-2 = 40   ( 0,05).  
Validitas butiran pernyataan untuk variabel Harga (X2) terdiri dari lima 
pernyataan. Hasil uji validitas butir pernyataan untuk variabel  (X2) dapat dilihat 
pada tabel berikut ini: 

 
Tabel 7 Uji Validitas Harga (X2) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Sumber: Data Primer diolah, 2023 1 

 
Hasil uji validitas butiran pernyataan untuk variabel harga (X2) 

menunjukkan bahwa tidak ada butiran yang gugur karena syarat terpenuhi yaitu 
nilai koefesien korelasi item total lebih dari 0,304 sehingga lima butir pernyataan 
variabel harga (X2) tersebut dinyatakan valid dalam menjelaskan variabelnya. Jadi 
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variabel harga pada hasil uji validitas diatas disimpulkan bahwa semua item 
pernyataan yang digunakan untuk mengetahui pengaruh produk dan kepercayaan 
terhadap reseller di UMKM Semprong Mubarok adalah valid. Hal ini dikarenakan r 
hitung dari semua pernyataan tersebut lebih besar dari pada r tabel.  

Validitas butir pernyataan, untuk hasil uji validitas butir pernyataan variabel 
reseller dapat dilihat pada tabel berikut ini:   

 
Tabel 8 Uji Validitas Reseller (Y) 

 
 

                                      
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                 Sumber: Data Primer diolah, 2023 
 

Berdasarakan hasil uji validitas butir pernyataan variabel reseller (Y) 
menunjukkan bahawa tidak ada butiran variabel yang gugur karena memenuhi 
syarat yaitu nilai koefisen korelasi item total lebih dari 0,304 sehingga lima butir 
pernyataan variabel kepuasan (Y) tersebut dinyatakan valid dalam menjelaskan 
variabelnya. Jadi kepuasan pada hasil uji validitas diatas dapat disimpulkan bahwa 
semua item pernyataan yang digunakan untuk mengetahui pengaruh produk dan 
harga adalah valid. Hal ini dikarenakan r hitung dari semua pernyataan tersebut 
lebih besar dari pada r tabel 

 
b. Uji reliabilitas  

Menurut Dwi Priyanto (2014:64) “uji reliabilitas adalah suatu instrument 
dapat dipercaya untuk diigunakan sebagai alat pengumpul data karena instrument 
tersebut sudah dianggap baik”. Mengetahui sejauh mana hasil pengukuran tetap 
konsisten.   

Berdasarkan hasil uji reliabilitas setiap variabel berbeda-beda, berikut 
ukuran skala Alpha pada Uji Reliabilitas: 

 
Tabel 9 Kriteria Uji Reliabilitas  

 
Interval Koefisien 

 
Tingkat Hubungan 

0,00 - 0,199 
 

Sangat Rendah 

0,20 – 0,399 
 

Rendah 

0,40 – 0,599 
 

Sedang 

0,60 – 0,799 
 

Kuat 

0,80 – 1,000 
 

Sangat Kuat 

 
              Sumber: Sugiyono (2018:274) diolah, 2023   

 
 
 

Variabel No. 

pernyataan 

r hitung r tabel Kriteria 

 
 
 

Produk 
 

(Y) 

1 0,566 0,304 Valid 

2 0,645 0,304 Valid 

3 0,515 0,304 Valid 

4 0,506 0,304 Valid 

5 0,716 0,304 Valid 
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Variabel No Cronbach’s Alpha 
 

If Item Delected 

Cronbach’ 

s Alpha 

Cronbach’s 

Alpha 
Minimal 

Kriteria 

Produk 
 

(X1) 

X1_1 0.108  
 
 
 
 

0.405 

0,40 Reliabel 

X1_2 0.450 0,40 Reliabel 

X1_3 0.371 0,40 Reliabel 

X1_4 0.368 0,40 Reliabel 

Harga 
 

(X2) 

X2_1 0.376  
 
 
 
 
 
 
 

0.443 

0,40 Reliabel 

X2_2 0.345 0,40 Reliabel 

X2_3 0.401 0,40 Reliabel 

X2_4 0.427 0,40 Reliabel 

X2_5 0.390 0,40 Reliabel 

Reseller 
 

(Y) 

Y_1 0.498  
 
 
 
 
 
 
 

0.534 

0,40 Reliabel 

Y_2 0.438 0,40 Reliabel 

Y_3 0.528 0,40 Reliabel 

Y_4 0.538 0,40 Reliabel 

Y_5 0.366 0,40 Reliabel 

 

Tabel 4.10 Hasil Uji Reliabilitas 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

Sumber: Data Primer diolah, 2023 
 

Berdasarkan hasil uji reliabilitas setiap variabel berbeda-beda. Namun,  
secara keseluruhan nilai koefisien reliabilitas kuisioner yang di uji memiiki niai 
Cronbach’ Alpha lebih dari nilai kritis  0,400 sehingga dapat di simpulkan bahwa 
kuesioner yang di uji pada variabel produk reliabel yaitu 0,405>0,400 sedangkan 
variabel harga dalam kategori cukup reliabel yaitu 0.443>0,400 dan variabel 
reseller dalam kategori cukup reliabel yaitu 0.534>0,400. Sehingga hasil uji 
reliabilitas ini dapat digunakan sebagai instrumen penelitian. 

 
c. Uji regresi linier berganda  

Uji  regresi linear berganda menurut Latan & Tamalagi dalam Siti Latifah 
(2014:9) analisis regresi berganda adalah “ teknik analisis regresi nilai pengaruh 
beberapa variabel independen terhadap suatu variabel dependen”. Untuk 
membutikan ada tidaknya pengaruh dua variabel bebas atau lebih 
(X1),(X2),(X3)…(XN) dengan suatu variabel terkait digunakan regresi ganda. 
Analisis ini untuk mengetahui arah hubungan antara variabel idependen dengan 
variabel dependen  apakah masing-masing variabel independen berhubungan 
positif atau negatif dan untuk memprediksi nilai dari variabel dependen apabila 
nilai variabel independen mengalami kenaikan atau penurunan. Untuk menentukan 
persamaan regresi berganda dapat dilihat pada tabel berikut ini: 
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Tabel 11 Hasil Uji Analilis Regresi 

 
           Sumber: SPSS versi 24, 2023 

 
Berdasarkan hasil analisis diatas dapat dilihat  bahwa persamaan linear 

berganda adalah Y =  4.374+ 0,153X1 + 0,671X2 + e. Dari persamaan regresi 
diatas, maka dapat diberikan penjelasan sebagai berikut: Nilai konstanta sebesar . 
4.374 merupakan konstanta atau keadaan saat variabel keputusan pembelian belum 
dipengaruhi oleh variabel lainnya yaitu variabel produk (X1), dan variabel harga 
(X2) Jika variabel produk dan harga tidak ada maka besarnya variabel reseller di 
UMKM Semprong Mubarok Ngampel sebesar 4.218. Koefisien regresi variabel 
produk (X1) yakni 0,153.  

Dapat diartikan bahwa adanya peningkatan produk yang mempengaruhi 
reseller pada UMKM Semprong Mubarok Ngampel sebesar 0.153 point. Koefisien 
regresi variabel harga (X2) yakni 0,671. Diartikan dengan adanya peningkatan 
harga, akan mempengaruhi penjualan reseller sebesar 0,671 point.   

 
Tabel 12   Hasil Uji Analilis Regresi R Square 

 
Sumber: SPSS versi 24, 2023 

 
Hasil analisis diatas memiliki nilai R Square sebesar 0,406 atau 40,1% 

reseller dijelaskan oleh variabel produk dan harga sedangkan sisanya 0,594 atau 
59,9% dijelaskan oleh variabel lain yang tidak dibahas dalam penelitian ini. Dapat 
dikatakan bahwa variabel reseller di UMKM Semprong Mubarok Ngampel 
memiliki pengaruh yang signifikan. 

 
d. Pengujian Uji F dan Uji t  

Uji F bertujuan untuk mengertahui ada atau tidaknya pengaruh simultan 
(bersama-sama) yang diberikan variabel bebas (X) terhadap variabel terikat (Y). 
Berikut ini merupakan hasil analisis uji F dari variabel produk dan harga 
mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap reseller. 
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Tabel 13 Hasil Uji f 

 
Jika nilai sig < 0,05 atau F tabel < F hitung, maka variabel independen atau 

bebas (X) memiliki pengaruh secara signifikan terhadap variabel dependen atau 
terikat (Y). Maka model Regresi ini bisa dipakai untuk melihat tingkat persepsi 
reseller. Sehinga secara bersama-sama variabel bebas produk dan harga 
mempengaruhi persepsi reseller tentang penjualan pada Semprong Mubarok. 

Berdasarkan output tabel anova dapat maka dapat dilihat bahwa hasil nilai 
uji F tabel sebesar 3,232 dimana F tabel < F hitung yaitu 3,232 < 13,338  dan nilai 
sig 0,00 < 0,05, sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel independen produk 
(X1), dan harga (X2), secara bersama-sama (simultan) berpengaruh terhadap 
variabel dependen yaitu reseller (Y). 

Berdasarkan hasil analisis regresi setara X1 dan X2 terhadapat reseller di 
UMKM Semprong Mubarok Ngampel. Uji t itu sendiri dimaksudkan untuk 
mengetahui pengaruh idependen (Produk dan Harga). Untuk menguji kebenaran 
model regresi dari masing-masing variabel secara parsial dapat diperoleh dengan 
menggunakan uji t. 

Tabel 14 Hasil Uji t 

 
 
Jika nilai signifikansi uji t < 0,05 atau t tabel < t hitung maka variabel 

independent/bebas X (Produk dan Harga) memiliki pengaruh secara signifikan 
terhadap variabel dependen/terikat Y (Reseller). adapun nilai T tabel diperoleh 
dengan rumus dasar pengambilan keputusan. T tabel = T (a / 2 ; n-k-1), T atabel  = 
(0,05:2 ; 42-2-1), T tabel = (0,025;40), T tabel =  2,021 

Adapun hasil dari pengujian hipotesis dengan uji T diantaranya adalah 
sebagai berikut:  
1) Pengujian hipotesis pertama (H1) dengan uji t Di ketahui nilai signifikansi 

untuk pengaruh produk (X1) terhadap reseller (Y) adalah sebesar 0,401 > 
0,05 dan nilai t hitung 0,850 < 2,021 t tabel, sehingga dapat disimpulkan 
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bahwa variabel Produk (X1) tidak terdapat pengaruh terhadap variabel 
Reseller (Y).  

2) Pengujian hipotesis kedua (H2) dengan uji t Di ketahui nilai signifikansi 
untuk pengaruh X2 terhadap Y adalah sebesar 0,00 < 0,05 dan nilai t hitung 
4,636 > 2,021 t tabel, sehingga dapat disimpulkan bahwa harga (X2) terdapat 
pengaruh terhadap variabel Reseller(Y). 

 
E. KESIMPULAN 

Berdasarkan rumusan masalah dan hasil olah data yang sudah dilakukan, penelitian 
terkait dengan analisis penjualan melalui reseller di UMKM Semprong Mubarok Ngampel 
menghasilkan beberapa kesimpulan sebagai berikut:  
1. Sistem penjualan yang diterapkan di UMKM semprong Mubarok Ngampel yaitu sistem 

penjualan tunai dan sistem penjualan cash tempo atau kredit.  
2. Produk tidak berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap penjualan di UMKM 

Semprong Mubarok Ngampel. Kualitas produk Semprong Mubarok yang sudah baik 
tidak mengubah pandangan reseller yang hasilnya tidak berpengaruh signifikan. Hal ini 
bisa dilihat dari faktor produk yang belum mempunyai ciri khas atau keunggulan 
tersendiri.  

3. Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap penjualan di UMKM Semprong 
Mubarok Ngampel. Hasil ini juga mengidentifikasi bahwa semakin banyak untung yang 
diberikan maka akan semakin meningkat pula presepsi reseller pada suatu produk dan 
akan menjadikan peningkatan penjualan produk.  

4. Terdapat pengaruh positif dan signifikan antara produk dan harga secara bersama-sama 
terhadap penjualan di UMKM Semprong Mubarok Ngampel. Artinya produk dan harga 
secara serentak berpengaruh terhadap penjualan pada reseller. 
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