Nerea 3025-1192
Jurnal Ekonomi, Manajemen dan Akuntansi (2024), 2 (7): 188-197

STRATEGI DALAM PENINGKATAN PENDAPATAN PARAPEDAGANG MAKANAN
DAN MINUMAN DI DESA PAPONG KECAMATAN LABANG KABUPATEN
BANGKALAN

Dynda Tia Ayu Fadilla
Fakultas Ekonomi Dan Bisnis, Universitas 17 Agustus 1945 Surabaya, JI. Semolowaru, Surabaya

Indonesia.
Correspondence
Email: DyndaTiaAyuFadilla@gmail.com | No. Telp:
Submitted 13 Juni 2024 | Accepted 19 Juni 2024 | Published 20 Juni 2024
Abstract

Strategy is a word that is often heard in everyday life, both in the trading business and in games, often used to
achieve a goal. Measuring the success of a business is not only determined by improving economic and financial
performance, but its success can also be seen or measured through moral and ethical values based on social values in
sales. This research aims to determine the influence of pricing, product quality and service on the income of food
and beverage traders in Papong Village, Labang District, Bangkalan Regency. In this research, the objects taken
were all food and drink traders in Papong Village, Labang District, Bangkalan Regency. Data sources include
primary and secondary blood. The sample in this study was 100 respondents who were food and drink traders in
Papong Village, Labang District, Bangkalan Regency. The data analysis technique is multiple linear regression
techniques and using SPSS 25.0 statistical tools. The research method used is quantitative descriptive research. The
results of this research show that pricing, product quality and service have a significant influence on the income of
food and beverage traders in Papong Village, Labang District, Bangkalan Regency.
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Abstrak

Strategi merupakan sebuah kata yang sering terdengar pada kehidupan sehari-hari, baik dalam bisnis perdagangan
ataupun dalam permainan, sering digunakan untuk mencapai suatu tujuan. Mengukur keberhasilan suatu usaha tak
hanya ditentukan pada suatu peningkatan kinerja ekonomi serta keuangan, tapi keberhasilannya juga dapatdilihat
atau diukur melalui nilai moral dan etika yang berlandaskan nilai sosial dalam penjualan. Penelitian ini bertujuan
untuk mengetahui pengaruh antara penetapan harga, kualitas produk dan pelayanan terhadap pendapatan pedagang
makanan dan minuman di Desa Papong Kecamatan Labang Kabupaten Bangkalan. Pada penelitian ini obyek yang
diambil adalah seluruh pedagang makanan dan minuman di Desa Papong Kecamatan Labang Kabupaten Bangkalan.
Sumber data meliputi dara primer dan sekunder. Sampel pada penelitian ini adalah 100 responden yang merupakan
pedagang makanan dan minuman di Desa Papong Kecamatan Labang Kabupaten Bangkalan. Teknik analisis
datanya adalah teknik regresi linier berganda dan dengan alat bantu statistik SPSS 25.0 Metode penelitian yang
digunakan yaitu penelitian kuantitatif deskriptif. Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa penetapan harga,
kualitas produk dan pelayanan mempunyai pengaruh signifikan terhadap pendapatan pedagang makanan dan
minuman di Desa Papong Kecamatan Labang Kabupaten Bangkalan.

Kata Kunci : Penetapan Harga, Kualitas Produk, Pelayanan Dan Pendapatan
Pendahuluan

Strategi merupakan sebuah kata yang sering terdengar pada kehidupan sehari-hari, baik
dalam bisnis perdagangan ataupun dalam permainan, sering digunakan untuk mencapai suatu
tujuan. Kecerdasan dan kecermatan pedagang dalam mengelola strategi ini menentukan berhasil
tidaknya suatu perusahaan atau pedagang dalam menjual barang dagangannya. Bukan hanya
keuntungan yang perlu diperhatikan pedagang, tetapi juga kepuasan pelanggan perlu
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diperhatikan. Melakukan bisnis harus didasarkan pada norma-norma umum dan moral dalam
masyarakat. Mengukur keberhasilan suatu usaha tak hanya ditentukan pada suatu peningkatan
kinerja ekonomi serta keuangan, tapi keberhasilannya juga dapatdilihat atau diukur melalui nilai
moral dan etika yang berlandaskan nilai sosial dalam penjualan.

Penjualan ialah suatu tindakan pada perekonomian yang bisa memberikan kontribusi
terhadap ciptaan nilai ekonomi, sedangkan nilai ekonomi menentukan harga barang publik.
Penjualan adalah hal terpenting pada siklus yang dimulai dengan kebutuhan konsumen. Aspek
penting dari kesuksesan tergantung padaketerampilan penjualan. Ini ditandai dengan adanya
beberapa macam usaha dagang, baik swasta maupun publik. Namun tak bisa dipungkiri bahwa
semakin banyak orang yang tertarik untuk berbisnis maka semakin tinggi persaingannya,
semakin banyak penjual yang menjual barang sejenis akan semakin memperketat persaingan.

Semakin lancarnya transportasi akan meningkatkan kegiatan ekonomi yang selanjutnya
akan meningkatkan pertumbuhan income per kapita yang merupakan salah satu indikator untuk
mengukur tingkat kesejahteraan masyarakat. Sebelum dibangunnya jembatan Suramadu, secara
berturut-turut kabupaten yang tertinggi pendapatan per kapitanya adalah Kabupaten Bangkalan,
Sumenep, Sampang, dan Pamekasan. Jika income per kapita dibandingkan dalam keadaan
dengan dantanpa Jembatan Suramadu, maka income per kapita rata-rata per tahun di Bangkalan
adalah akan bertambah sebanyak (93,63%), Pamekasan (48.68%), Sampang (42,57%) dan
Sumenep (20,03%). Sesudah dibangunnya Jembatan Suramadu, secara berturut-turut kabupaten
yang tertinggi income per kapitanya adalah Kabupaten Bangkalan, Sumenep, Pamekasan,
dan Sampang (Hidayat, 2018).

Persaingan yang semakin luas menyebabkan usaha penjualan pedagang pinggiran di
sekitaran jembatan Suramadu harus mempunyai strategi penjualan yang dapat membuat
usahanya tetap berkembang. Supaya berhasil, usaha penjualan harus melakukan tugasnya
melebihi pesaing dalam memuaskan konsumen sasaran. Dalam hal ini, strategi penjualan harus
disesuaikan menurut kebutuhan konsumen maupun kebutuhan strategi pesaing. Merancang
strategi penjualan yang kompetif dimulai dengan melakukan analisis terhadap pesaing. Dengan
cara ini usaha pedagang pinggiran di sekitaran jembatan Suramadu dapat menemukan bidang-
bidang yang berpotensi untuk dijadikan keungulan sekaligus mengetahui yang menjadi titik
kelemahan kompetifnya (Saleh & Said, 2019: 63). Strategi penjualan dengan memperhatikan
produk yang dihasilkan berkualitas akan mempengaruhi tingkat penjualan. Dengan menerapkan
strategi penjualan yang baik, diharapkan usaha penjualan pedagang pinggiran dapat
meningkatkan volume penjualannya di tengah ketatnya persaingan usaha. Dengan stretegi
penjualan ini, usaha penjualan dapat mengevaluasi faktor faktor apa saja yang sebenarnya
mendorong dan mempengaruhi konsumen untuk melakukan pembelian terhadap produk mereka,
sehingga mereka dapat melakukan pengembangan dan inovasi sehingga dapat merebut pangsa
pasar dan meningkatkan volume penjualan yang tentunya akan berimbas terhadap pendapatan
yang mereka peroleh (Marissa, 2022: 9).

Selain itu, harga harus diperhitungkan saat meningkatkan penjualan. Harga yang
dibebankan oleh penjual merupakan imbalan konsumen atas produk tersebut, baik sesuai atau
tidak dengan keahlian pembeli. Harga produk mempengaruhihasil penjualan. Ketika harga
sebanding dengan kualitas, konsumen menjadi tertarik untuk berbelanja, memposting strategi dan
promosi (Naibaho et al., 2020). Terakhir, pelayanan pelanggan merupakan aspek penting lainnya
yang ditekankan oleh pedagang pinggiran. Pelaku bisnis ini menyadari bahwa memberikan
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pelayanan yang ramah, efisien, dan responsif dapat menciptakan pengalaman positif bagi
pelanggan. Beberapa di antara pedagang pinggiran telah melatih karyawan mereka dalam
keterampilan komunikasi dan pelayanan pelanggan. Pedagang juga berusaha untuk menjaga
kebersihan dan kerapihan tempat usaha mereka, menciptakan lingkungan yang nyaman bagi
pembeli (Darmawan et al., 2020).

Secara keseluruhan, pedagang pinggiran di sekitar Jembatan Suramadu memiliki
kesadaran yang tinggi akan pentingnya beradaptasi dan berkembang dalam lingkungan bisnis
yang dinamis. Dengan mengedepankan kualitas produk, strategi harga yang tepat, dan pelayanan
pelanggan yang baik, mereka berusaha untuk meningkatkan pendapatan dan kelangsungan usaha
mereka di tengah persaingan yang ketat dan kendala-kendala yang ada

. Berdasarkan latar belakang masalah yang sudah dijelaskan diatas, maka penelitian ini
dilakukan dengan judul “Strategi Dalam Peningkatan Pendapatan ParaPedagang Makanan
Dan Minuman Di Desa Papong Kecamatan Labang Kabupaten Bangkalan”

Tinjauan Pustaka
Pengertian Pendapatan

Priyono, (2017:215), berpendapat bahwa pendapatan adalah banyaknyapenerimaan uang
oleh rumah tangga sepanjang batas waktu tertentu (biasanya satutahun), yang didapatkan dari
perolehan tenaga Kkerja, pendapatan dari kekayaan dan penerimaan dari pemerintah seperti
tunjangan sosial. Pendapatan didefinisikan sebagai seluruh sejumlah uang yang diterima oleh
seseorang atau rumah tangga selama jangka waktu tertentu, namun pendapatan rumah tangga itu
sendiri mempunyai arti keseluruhan hasil dalam bentuk uang yang didapatkan dari setiap
anggota, baik itu suami, istri maupun anak yang sudah bekerja. Uang yang didapatkan tersebut
berasal dari gaji, upah usaha, maupun dari sumber lain.

Penetapan Harga

Indrasari (2019) Harga merupakan nilai yang dinyatakan dalam rupiah. Tetapi dalam
keadaan yang lain harga didefinisikan sebagai jumlah yang dibayarkan oleh pembeli. Dalam hal
ini harga merupakan suatu cara bagi seorang penjual untuk membedakan penawarannya dari para
pesaing. Sehingga penetapan harga dapat dipertimbangkan sebagai bagian dari fungsi
deferensiasi barang dalam pemasaran. Banyak yang menganggap bahwa harga sebagai kunci
kegiatan dari system perdagangan bebas, harga pasar sebuah produk mempengaruhi upah, sewa,
bunga, dan laba, artinya harga sebuah produk mempengaruhi biaya faktor-faktor produksi tenaga
kerja, tanah, modal, dan kewirausahaan. Dalam teori ekonomi dikatakan bahwa harga, nilai dan
manfaat merupakan konsep yang saling berkaitan. Harga yang dikenal sehari-hari adalah nilai
yang disebut dalam rupiah dan sen atau medium lainnya sebagai alat tukar.

Kualitas Produk

Kualitas telah menjadi harapan dan impian bagi semua orang baik konsumen maupun
produsen. Selain itu dalam dunia bisnis persaingan tidak hanya mengenai seberapa banyak
tingkat produktivitas perusahaan dan seberaparendahnya tingkat harga pada produk maupun jasa,
namun lebih kepada kualitas produk atau jasa tersebut, kemudahan, kenyamanan serta kecepatan
dan ketepatan waktu dalam pencapaiannya (Daga, 2019:33).
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Penetapan Harga

Indrasari (2019) Kualitas pelayanan atau service quality ini dapatdibedakan ke dalam dua
kriteria yaitu jenis kualitas pelayanan yang baik dan kualitas pelayanan yag buruk Kualitas
pelayanan dipandang sebagai salah satu komponen yang perlu diwujudkan oleh perusahaan
karena memiliki pengaruh untuk mendatangkan konsumen baru dan dapat mengurangi
kemungkinan pelanggan lama untuk berpindah ke perusahaan lain. Dengan semakin banyaknya
pesaing maka akan semakin banyak pilihan bagi konsumen untuk menjatuhkan pilihan. Hal ini
akan semakin membuat sulit untuk mempertahankan konsumen lama, karenanya Kkualitas
layanan harus ditingkatkan semaksimel mungkin(Nugroho,2019: 57).

Metode Penelitian

Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian kuantitatif, disebut kuantitatif karena
data penelitian berbentuk angka-angka dan analisis dengan statistik. Penelitian kuantitatif
berpegang sangat kuat pada penghimpunan data, berupa angka hasil pengukuran, karena itu
dalam penelitian ini statistikmemegang peranan penting sebagai alat untuk menganalisa (Sahir,
2022:7). Peneliti melakukan penelitian di sekitaran jembatan Suramadu. Lokasi ini dipilih karena
berdasarkan hasil pengamatan yang telah dilakukan sebelumnya dimana jumlah pedagang
pinggiran di sekitaran jembatan Suramadu yang terus meningkat, sehingga banyakpara pedagang
yang melakukan strategi dalam meningkatkan pendapatannya. Serta pemilihan lokasi ini
karena memudahkan peneliti untuk melakukan penelitan karena tersebut tersebut terjangkau.
Waktu penelitian ini dimulai pada bulan Oktober - November 2023. Dalam penelitian ini analisis
data yang digunakan yaitu uji regresi linier berganda, uji koefisien determinasi, korelasi
berganda, uji t dan uji f.

Hasil Penelitian
Uji Regresi Linier Berganda

Menurut Ghozali (2018:95), analisis yang mengukur suatu variabel bebas (X)lebih dari
satu terhadap variabel terikat (). analisis regresi linier berganda ini bertujuan untuk
menggunakan variable-variabel independent yang nilainya diketahui untuk memprediksi nilai
dependent tunggal yang dipilih oleh peneliti. Jadi Analisis Regresi Berganda dilakukan apabila
jumlah variabel independent (X) lebih dari satu. Berikut adalah tabel hasil perhitungan dengan
menggunakan IBM SPSS Statistics versi 25 dari variabel yang di analisis yaitu :

Tabel 4.7
Hasil SPSS Uji Regresi Linier Berganda

Coefficients?®
Standardized
Unstandardized Coefficients|Coefficients Collinearity Statistics|

IModel B Std. Error Beta t |sig. Tolerance] VIF
1J(Constant) 222 1.813 .123].143

[TOTAL_X1 .265 .093 .401]3.442|.000, .525] 1.904

[TOTAL_X2 .394 .108 .515}4.660].000] .528] 1.894

[TOTAL_X3 .237 .065] .107]2.818J.000, .956| 1.046
a. Dependent Variable: TOTAL_Y
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Sumber : Output Statistik SPSS 25 diolah tahun 2024

Berdasarkan tabel 5.13 dari hasil uji regresi linier berganda maka didapatkan persamaan model
regresi linier berganda sebagai berikut :
Y = a+biX1+b2Xa+b3Xs
Y =0.222 + 0.265X1 + 0.394X2 + 0.237Xs

Keterangan :

Y= Variabel Pendapatan

Xa= Variabel Penetapan Harga X2 - Variabel kualitas produk Xs -Variabel kualitas pelayanan
a= Konstanta

b= Koefisien regresi

Berikut penjelasan dari hasil persamaan regresi linier berganda yaitusebagai berikut :

1. Dari persamaan diatas, maka konstanta yang didapat yaitu 0.222 (Alpha = 0.222).
Merupakan keadaan saat variabel Pendapatan (Y) belum dipengaruhi oleh variabel lain
yaitu variabel Penetapan Harga (X1), kualitas produk (Xz), dan kualitas pelayanan (Xs).
Jika variabel independen tidak ada maka variabel minat beli tidak mengalami perubahan.

2. Nilai koefisien Penetapan Harga (Xi1) menunjukkan bahwa variabel Penetapan Harga
mempunyai pengaruh yang positif terhadap Pendapatan (). Nilai koefisien sebesar 0.265
yang berarti bahwa setiap kenaikan satu satuan setelah variabel maka akan menaikkan
Pendapatan sebesar 0.265.

3. Nilai koefisien regresi kualitas produk (Xz) menunjukkan bahwa variabel kualitas produk
(X2) mempunyai pengaruh yang positifterhadap Pendapatan (). Nilai koefisien sebesar
0.394 yang berarti bahwa setiap kenaikan satu satuan setelah variabel maka akan
menaikkan Pendapatan sebesar 0. 394.

4. Nilai koefisien regresi kualitas pelayanan (Xs) menunjukkan bahwa variabel kualitas
pelayanan (Xs) mempunyai pengaruh yang positif terhadap Pendapatan (). Nilai koefisien
sebesar 0.237 yang berarti bahwa setiap kenaikan satu satuan setelah variabel maka akan
menaikkan Pendapatan sebesar 0. 237.

Uji Koefisien Korelasi
Koefisien Korelasi (R) merupakan suatu alat yang digunakan untuk mengukur tingkat keeratan
hubungan antara variabel independen dengan variabel dependen. Nilai R berkisar 0-1, semakin
mendekati 1 hubungan antara variabel independen secara bersama-sama dengan variabel
dependen semakin kuat (Sahir, 2022:54).
Tabel 4.8
Hasil SPSS Uji Koefisien korelasi
Model Summary®

Change Statistics
R Hjusted RSquare|Std. Error ofthe R Square Sig. F |Durbin-
Square Estimate Change [F Changeldfi}df2[Change]Watson
[Modell R
1 .84794.717 .686 .700 717) 22.839] 327|000 [1.877

@]

192 http://jurnal.kolibi.org/index.php/neraca



Nerea 3025-1192
Jurnal Ekonomi, Manajemen dan Akuntansi (2024), 2 (7): 188-197

a. Predictors: (Constant), TOTAL_X3, TOTAL_X2, TOTAL_X1
b. Dependent Variable: TOTAL_Y

Sumber : Output Statistik SPSS 25 diolah tahun 2024

Berdasarkan tabel 4.8 di dapat nilai R sebesar 0.847 hal ini menunjukkan bahwa terjadi yang
kuat antara variabel Penetapan Harga (Xi), kualitas produk (Xz), dan kualitas pelayanan (Xs)
terhadap pendapatan ().

Uji Koefisien Determinasi
Uji ini mengukur kemampuan model dalam menjabarkan variasi variabel X (modal kerja,
jam Kkerja, lokasi usaha) terhadap Variabel Y (pendapatan). Nilai koefisiensi determinasi adalah
antara nol dan satu. Apabila R? = 0, artinya variasi variabel dependen yang sangat terbatas atau
pengaruh variabel X dan variabel Y adalah sangat rendah. Namun R?= 1, artinya variabel-
variabel independen sudah dapat memberi semua informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi
variabel dependen atau pengaruh variabel X dan variabel Y adalah sangat besar (Sahir, 2022:54).
Tabel 4.9
Hasil SPSS Uji Koefisien Determinasi
Model Summary®

Change Statistics
R Hjusted RSquare|Std. Error ofthe R Square Sig. F|Durbin-
Square Estimate Change |F Changeldf1|df2]changef?Watson
[Model] R
1 .8474.717 .686 .700 717 22.839] 3|27|.000 |1.877

a. Predictors: (Constant), TOTAL_X3, TOTAL_X2, TOTAL_X1
b. Dependent Variable: TOTAL_Y

Sumber : Output Statistik SPSS 25 diolah tahun 2024

Berdasarkan tabel 4.12 Berikut penjelasan dari hasil koefisien determinasi yaitu sebagai
berikut :

1. Nilai koefisien determinasi diperoleh Adjusted R Square sebesar 0.686 atau 68.6%
menunjukkan seberapa besar variasi variabel terikat. Yang artinya 68.6% variabel dari
Pendapatan dapat dijelaskan oleh ketiga variabel bebas yaitu Penetapan Harga (Xi),
kualitas produk (X2), dan kualitas pelayanan (Xs). Untuk sisanya yaitu 31.4% dijelaskan
oleh variabel lain yang diluar variabel tersebut..

Uji t (parsial)

Uji t disebut dengan pengujian secara parsial yang digunakan untuk mengetahui variabel bebas
(X) secara parsial berpengaruh signifikan terhadap variabel terikat (Y). Keputusan uji t
diambil jika Ho diterima bila signifikansi(nilai t) > 0,05, artinya variabel X tidak berpengaruh
signifikan terhadap variabel Y. Jika Ho ditolak bila signifikansi (nilai t) < 0,05, artinya variabel
X berpengaruhsignifikan terhadap variabel Y (Sahir, 2022:53).

Tabel 4. 10 Hasil SPSS Uji t

@]

193 http://jurnal.kolibi.org/index.php/neraca



g@m o 3025-1192

Jurnal Ekonomi, Manajemen dan Akuntansi (2024), 2 (7): 188-197
Coefficients?®
Standardized
Unstandardized Coefficients| Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Error Beta t |sig. Tolerance | VIF
1] (Constant)|] .222 1.813 .1231.143
[TOTAL_X1] .265 .093 401 3.442|.000 .525 1.904
TOTAL_X2| .394 .108 515 4.660|.000 .528 1.894
TOTAL_X3| .237 .065 107 2.818].000 .956 1.046
a. Dependent Variable: TOTAL_Y

Sumber : Output Statistik SPSS 25 diolah tahun 2024

Berdasarkan tabel 4.10 Berikut penjelasan dari hasil signifikan uji t untuk masing-masing
variabel yaitu sebagai berikut :

1. Berdasarkan hasil uji statistik t variabel Penetapan Harga (X1), diperoleh hasil tniung Sebesar
3.442 dengan tarif nilai signifikan a=0,05 maka tw2 : df = n-k-1 = 31-3-1 = 27. twamk1) =
toos/2(31-3-1) = toozs27 = 2.051. Didapat twve = 2.051 dan nilai signifikan = 0,000, sehingga thiung
> travel (3.442 > 2.051) dan (0,000 < 0,05) Hoditolak dan Haditerima, jadi dapat disimpulkan
bahwa ada pengaruh secara signifikan antara variabel Penetapan Harga (Xi) terhadap
Pendapatan ().

2. Kualitas produk (Xz) hasil uji statistik t diperoleh hasil triung Sebesar 4.660 dengan tarif nilai
signifikan o=0,05 maka tw2 : df = n-k-1 = 31-3-1 = 27. twa@wk1)
= to,0s231-3-1) = tooes7 = 2.051. Didapat tener = 2.051dan nilai signifikan = 0,000, sehingga
thitung > trabel (4.660 > 2.051) dan (0,000 < 0,05) Ho ditolak dan Ha diterima, jadi dapat
disimpulkan bahwa ada pengaruh secara signifikan antara variabel Kualitas produk (X2)
terhadap Pendapatan ().

3. Kualitas pelayanan (X2) hasil uji statistik t diperoleh hasil tniung S€besar 2.818 dengan tarif
nilai signifikan 0=0,05 maka tu2 : df = n-k-1 = 31-3-1 = 27. twz@w-k1)
= toosp1-31) = toozs2r = 2.051. Didapat twer = 2.051dan nilai signifikan = 0,000, sehingga
thitung > trabel (2.818 > 2.051) dan (0,000 < 0,05) Ho ditolak dan Ha diterima, jadi dapat
disimpulkan bahwa ada pengaruh secara signifikan antara variabel Kualitas pelayanan (X2)
terhadap Pendapatan ().

Uji F (simultan)
Uji F bermaksud untuk mengetahui variabel bebas (modal kerja, jam kerja, dan lokasi usaha)
secara bersama berpengaruh terhadap variabel terikat (pendapatan). Pada umumnya nilai yang
digunakan guna menentukan F tabel(Ftab) harus mempergunakan tabel Uji F, untuk a = 5% k =
jumlah variabel bebas dan terikat (Sahir, 2022:53).

Tabel 4. 11 Hasil SPSS Uji F

ANOVA?
[Model Sum of Squares |df[Mean Square |F Sig.
1|Regression 33.552] 3 11.184{32.839|.000°
Residual 13.222]27| 490
o]
194
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Total 46.77430
a. Dependent Variable: TOTAL_Y
b. Predictors: (Constant), TOTAL_X3, TOTAL_X2, TOTAL_X1

Sumber : Output Statistik SPSS 25 diolah tahun 2024

Berdasarkan tabel 4.11 diatas didapatkan hasil Fniung Sebesar 32.839 sedangkan Funer didapat
menggunakan rumus df = (n-k-1) = 31-3-1 = 27. Jadi dihasilkan Frave 2.96 sehingga Fhiung > Frabel
maka Ho ditolak jadi dapat disimpulkan bahwa ada pengaruh yang signifikan antara variabel
variabel Penetapan Harga (Xi), kualitas produk (X2), dan kualitas pelayanan (Xs) terhadap
Pendapatan (Y).

Pembahasan
Pengaruh Penetapan Harga terhadap Pendapatan

Penetapan harga dalam bisnis, terutama bagi pedagang, adalah langkah strategis yang
memainkan peran kunci dalam penentuan pendapatan mereka. Pertama-tama, harga harus
mencakup biaya produksi dan operasional untuk memastikan bahwa bisnis tetap berkelanjutan.
Hal ini berarti bahwa biaya dan harga memiliki hubungan langsung; jika harga terlalu rendah,
pedagang mungkin akan mengalami kerugian, sementara harga yang terlalu tinggi dapat
menghalangi pelanggan potensial. Pemahaman yang baik tentang biaya dan pengelolaan efisien
merupakan faktor penting dalam meningkatkan pendapatan. Hasil dari pengujian ini
menghasilkan bahwa variabel Penetapan Harga berpengaruh secara parsialterhadap Pendapatan.
Hasilnya menunjukkan bahwa Penetapan Harga (X1) 3.442 >tuee 2.051, maka Ho ditolak dan Ha
diterima. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Mongkito,et al.,
2021) mendapati bahwa PenetapanHarga berpengaruh signifikan terhadap Pendapatan.

Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Pendapatan

Kualitas produk adalah faktor kunci dalam keberhasilan bisnis, terutama bagi pedagang.
Kualitas produk mencakup sejauh mana produk tersebut memenuhi harapan dan kebutuhan
konsumen. Penting untuk memahami bahwa kualitas produk tidak hanya mencakup aspek fisik,
seperti keawetan dan desain, tetapi jugaaspek-aspek seperti kinerja, layanan pelanggan, dan
kepercayaan merek. Hasil dari pengujian ini menghasilkan bahwa variabel kualitas produk
berpengaruh secara parsial terhadap Pendapatan. Hasilnya menunjukkan bahwa kualitas produk
(X2) = 4.344 > tuwe 2.051, maka Ho ditolak dan Ha diterima. Hasil penelitian ini sejalan dengan
penelitian yang dilakukan oleh (Satriani, 2020) mendapati bahwa kualitas produk berpengaruh
positif terhadap Pendapatan.

Pengaruh kualitas pelayanan terhadap Pendapatan

Kualitas pelayanan adalah faktor kunci dalam bisnis pedagang. Kualitas pelayanan
mencakup sejaun mana pedagang mampu memenuhi kebutuhan dan ekspektasi pelanggan, baik
dalam pelayanan sebelum, selama, maupun setelah transaksi. Pedagang yang memberikan
pelayanan berkualitas cenderung menciptakan pelanggan yang puas dan setia. Hasil dari
pengujian ini menghasilkan bahwa variabel kualitas pelayanan berpengaruh secara parsial
terhadap Pendapatan. Hasilnya menunjukkan bahwa kualitas pelayanan (Xz) = 4.344 > tiabel
2.051, maka Ho ditolak dan Ha diterima. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang
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dilakukan oleh (Khairullah, et.al., 2022) mendapati bahwa kualitas pelayanan berpengaruh
positif terhadap Pendapata
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