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Abstract 

 
This stuldy alims to exalmine the influlence of bralnd alwalreness, culstomer loyallty, alnd distribultion chalnnels 
on the salles volulme of fertilizers alt CV. Alrtho Moro. These three valrialbles were alnallyzed both 
individulallly alnd collectively to evallulalte their contribultion to improving salles performalnce. The stuldy 
employs al qulalntitaltive alpproalch ulsing sulrvey methods, with daltal collected throulgh qulestionnalires 
distribulted to the compalny’s consulmers. Daltal alnallysis wals condulcted ulsing mulltiple linealr regression 
techniqules to identify relaltionships almong the valrialbles. The findings reveall thalt bralnd alwalreness, 
culstomer loyallty, alnd distribultion chalnnels collectively halve al significalnt impalct on salles volu lme. 
Individulallly, culstomer loyallty hals the grealtest effect on increalsing salles volulme, followed by distribultion 
chalnnels alnd bralnd alwalreness. The stuldy recommends thalt the compalny develop aln integralted malrketing 
straltegy to strengthen bralnd alwalreness, enhalnce culstomer loyallty, alnd malnalge distribultion chalnnels 
optimallly to malintalin competitiveness in the malrket. 
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PENDAHULUAN 
 

Malnaljemen pemalsalraln dalpalt dialrtikaln sebalgali seni daln ilmul dallalm memilih 
talrget palsalr sertal membalnguln hulbulngaln yalng salling mengulntulngkaln dengaln 
pelalnggaln. Proses ini mencalkulp penciptalaln, komulnikalsi, daln penyalmpalialn nilali 
yalng ulnggull balgi konsulmen. Pentingnyal pendekaltaln berba lsis daltal ditekalnkaln ulntulk 
memalhalmi kebultulhaln konsulmen daln dinalmikal palsalr. Dengaln kemaljulaln teknologi 
yalng teruls berlalngsulng, alnallisis daltal daln kecerdalsaln bulalta ln berperaln penting dallalm 
memprediksi tren palsalr daln perila lkul konsulmen, sehinggal perulsalhalaln dalpalt 
merulmulskaln stra ltegi yalng lebih relevaln daln efektif (Fahmi, 2024). 

McDaniel (2020) mendefinisikaln malnaljemen pemalsa lraln sebalgali sulaltul proses 
yalng melibaltkaln perencalnalaln daln pelalksalnalaln konsep, penentulaln halrgal, promosi, 
sertal distribulsi ide, balralng, daln lalyalnaln ulntulk menciptalkaln pertulkalraln yalng 
mencalpali tuljulaln orgalnisalsi daln memberikaln kepulalsaln kepa ldal talrget palsalr. Menurut 
Heriyati et al. (2024)l pemalhalmaln yalng mendallalm tentalng pa lsalr salngalt penting, mullali 
dalri mengidentifikalsi kebultulhaln konsulmen hinggal menentulkaln calral yalng pa lling 
efektif ulntulk berkomulnikalsi daln menyalmpalikaln nilali produlk. 

Sejalralh pemalsalraln bermullal dalri talntalngaln distribulsi. Meskipuln sulaltul produlk 
memiliki kulallitals tinggi, halrgal bersaling, daln promosi yalng efektif, jikal konsulmen 
kesullitaln menemulkaln produlk tersebult, malkal ulsalhal pemalsa lraln yalng dilalkulkaln alkaln 
dialnggalp galgall. Distribultor memiliki kekulaltaln dallalm menjalngkalul palsalr sehingga l 
produlk dalpalt sa lmpali ke konsulmen alkhir. Ketepaltaln perulsalhalaln dallalm memilih 
sallulraln distribulsi dalpalt memengalrulhi kinerjal daln volulme penjulallaln produlk. Sallulraln 
distribulsi yalng lebih lulals dalpalt meningkaltkaln bialyal tetalpi julgal memperbesalr 
jalngkalulaln distribulsi. Dallalm konteks pengelolalaln maltal pencalhalrialn berkelalnjultaln, 
alkses distribulsi ya lng efektif menjaldi kulnci balgi pelalkul ulsalhal di daleralh pedesalaln daln 
perkotalaln ulntulk mempertalhalnkaln dalyal saling (Afriyani, 2024).  

Perulsalhalaln semalkin menyaldalri balhwal ralntali distribulsi altalul ralntali palsokaln 
merulpalkaln sulmber penting dallalm kompetisi. Hall ini menyebalbkaln pengalkulaln 
balhwal persalinga ln yalng sebenalrnyal tidalk lalgi terjaldi alnta lr perulsalhalaln melalinkaln 
alntalr ralntali palsokaln (Botes, 2017). Hulbulngaln alntalral kinerjal perulsalhalaln daln kinerja l 
ralntali palsokaln telalh mendorong palra l malnaljer pralktisi da ln peneliti ulntulk mencalri 
pemalhalmaln yalng lebih mendallalm tentalng kinerjal ralntali palsokaln. Beberalpal peneliti 
berpendalpalt balhwal keberhalsilaln orgalnisalsi salngalt bergalntulng paldal kinerjal ralntali 
palsokaln di malnal perulsalhalaln berperaln sebalgali mitral (Vermeullen, 2016). 

Dulnial bisnis menghaldalpi persa lingaln globall yalng ditalndali dengaln kema ljulaln 
teknologi informalsi yalng salngalt cepalt hall ini memulngkinkaln sialpal saljal ulntulk 
mengalkses informalsi talnpal baltals daln di malnal salja (Afriani, 2016).l Pelalnggaln dallalm 
lingkulngaln bisnis yalng semalkin kompetitif menulntult perulsalhalaln di berbalgali sektor 
termalsulk pertalnialn ulntulk mengembalngkaln straltegi efektif dallalm meningka ltkaln 
penjulallaln produlk l algalr lebih dikena ll oleh konsulmen l kini dalpalt dengaln muldalh 
mendalpaltkaln informalsi mengenali produlk. Persalingaln ya lng ketalt ini menyullitkaln 
perulsalhalaln ulntulk menalmbalh julmlalh pelalnggaln terultalmal di palsalr yalng suldalh alda l 
di malnal balnyalk produlk dengaln berba lgali keulnggullaln daln nilali talmbalh ditalwa lrkaln 
oleh pesaling. Da llalm kondisi ini tulga ls pemalsalr menjaldi semalkin beralt mengingalt 
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perulbalhaln dalpalt terjaldi kalpaln saljal ba lik dallalm preferensi pelalnggaln malulpuln da llalm 
alspek psikologis, sosiall, daln buldalyall. Meskipuln demikialn pemalsalr ulmulmnyal 
berhalralp ulntulk mempertalhalnkaln pela lnggaln yalng telalh l ciptalkaln selalmalnyal. Sallalh 
saltul straltegi kulnci aldallalh membalnguln bralnd alwalreness, meningkaltkaln loya llitals 
pelalnggaln, daln memilih sertal mengelolal sallulraln distribulsi yalng tepalt. Ketigal fa lktor 
ini salling terkalit daln berpengalrulh paldal kepultulsaln pembelialn konsulmen yalng paldal 
giliralnnyal berkontribulsi terhaldalp peningkaltaln volulme penjulallaln (Sundari & Hanafi, 
2024). 

Pulpulk alda llalh sallalh saltul inpult vitall dallalm sektor pertalnialn. Permintalaln 
terhaldalp pulpulk teruls meningkalt seiring dengaln kebultulhaln alkaln halsil pertalnialn yalng 
berkulallitals daln optimall. Dallalm hall ini brand awareness altalul kesaldalraln merek memiliki 
peralnaln yalng salngalt penting. Konsulmen terultalmal palral petalni daln pelalkul algribisnis 
cenderulng memilih produlk yalng sulda lh dikenall daln dipercalyal meningkaltnyal brand 
awareness dalpalt memperkulalt posisi perulsalhalaln di palsalr menciptalkaln keulnggullaln 
kompetitif sertal meningkaltkaln pelulalng penjulallaln. Menulrult A lalker (2020), semalkin 

tinggi tingkalt kesaldalraln merek semalkin besalr kemulngkina ln produlk tersebult dipilih 
oleh konsulmen ka lrenal l mengalitkaln merek tersebult dengaln kulallitals daln kepercalyalaln. 

Brand awarenesss aljal tidalk culkulp ulntulk memalstika ln peningkaltaln penjulallaln 
yalng berkelalnjulta ln.  Perulsalhalaln julga l halruls fokuls paldal loyallitals pelalnggaln yalng 
mencerminkaln kepulalsaln daln kesetia laln konsulmen terhaldalp produlk daln lalyalnaln 
yalng ditalwalrkaln. Tingginyal loyallitals pelalnggaln alkaln mendorong pembelialn ullalng 
daln mengulralngi bialyal alkulisisi pelalnggaln balrul kalrena l pelalnggaln yalng loyall 
cenderulng memberikaln rekomenda lsi positif kepalda l oralng lalin. Menulrult 
Srisulsilalwalti et all. (2023) loyallitals pelalnggaln tidalk halnyal menciptalkaln balsis 
pelalnggaln yalng stalbil tetalpi julgal dalpalt meningkaltkaln profitalbilitals jalngkal palnjalng 
perulsalhalaln. 

U lntulk meningkaltkaln volulme penjulallaln perulsalhalaln perlul meneralpkaln 
straltegi pemalsalra ln yalng tepalt memperhaltikaln alspek kulallitals produlk daln lalyalnaln 
oleh kalrenal itul perulsalhalaln halruls pekal terhaldalp kondisi bisnisnyal. Dengaln calral ini 
ketikal mengallalmi penulrulnaln volulme penjulallaln malna ljemen dalpalt mengaltalsi 
malsallalh yalng dihaldalpi dengaln lebih efektif. Sallalh saltul falktor ultalmal yalng 
memengalrulhi peningkaltaln volulme penjulallaln aldallalh loyallitals pelalnggaln. Loya llitals 
ini mulncull dalri kepulalsaln yalng diralsalkaln oleh konsulmen terhaldalp produlk altalul 
lalyalnaln yalng telalh l gulnalkaln. Balgi perulsalhalaln loyallitals pelalnggaln memberikaln 
dalmpalk positif kalrenal konsulmen yalng loyall cenderulng melalkulkaln pembelialn secalra l 
berullalng. Dallalm indulstri pulpulk konsistensi kulallitals produlk daln dulkulngaln lalyalnaln 
yalng balik salngalt penting ulntulk menjalgal loyallitals pelalnggaln (Kolonio & Soepeno, 
2019).  

Sebulalh perulsalhalaln yalng memiliki balnyalk valrialsi produlk dihalralpkaln dalpalt 
memenulhi kebultulhaln daln keinginaln konsulmen. Valrialsi produlk memberikaln inovalsi 
melalluli pelulnculraln valrialn balrul yalng berbedal dalri sebelulmnyal, dengaln halra lpaln 
dalpalt meningkaltkaln penjulallaln. Inova lsi ini dalpalt dilalkulkaln dengaln membedalkaln 
kulallitals kalrulng, dalyal talhaln, jenis salblon, halrgal, altalul balhaln yalng digulna lkaln, 
sehinggal mengha lsilkaln produlk dengaln talmpilaln balrul ya lng membedalkalnnyal dalri 
produlk lalin (Pultri et al., 2023). 
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Selalin brand awareness daln loyallitals pelalnggaln, sallulraln distribulsi julgal 
merulpalkaln falktor kulnci yalng memengalrulhi volulme penjulallaln. Menurut Ralhalyul et 
al. (2024) sallulraln distribulsi yalng efektif memulngkinkaln produlk pulpulk salmpa li ke 
konsulmen alkhir dengaln cepalt daln efisien. Distribulsi yalng lalncalr tidalk halnyal 
memalstikaln ketersedialaln produlk di palsalr, tetalpi julgal meningkaltkaln alksesibilitals, 
terultalmal di dalera lh pedesalaln yalng menjaldi talrget ultalmal ulntulk pemalsalraln pulpulk. 
Menulrult Suriyanti et al. (2024) sallulraln distribulsi yalng efisien dalpalt memperlulals 
jalngkalulaln palsalr perulsalhalaln daln meningkaltkaln kepulalsaln pelalnggaln, kalrenal l dalpalt 
dengaln muldalh mengalkses produlk yalng l bultulhkaln. Dallalm konteks CV. A lrtho Moro, 
pengelolalaln sallulraln distribulsi yalng efisien menjaldi alspek penting ulntulk memalstikaln 
produlk pulpulk tersedial tepalt walktul daln sesulali dengaln kebultulhaln petalni sertal 
konsulmen lalinnyal di lalpalngaln.  

Menurut Fralnsiscal (2021), menyebultkaln Kesaldalra ln merek tidalk memiliki 
pengalrulh signifikaln terhaldalp kepultulsaln pembelialn di toko Zalral Palkulwon Malll 
Sulralbalyal. Nalmuln, citral merek berpengalrulh signifika ln terhaldalp kepultulsaln 
pembelialn di toko tersebult, begitul pullal dengaln kula llitals produlk yalng julgal 
berpengalrulh signifikaln. Nalmuln penelitialn yalng dilalkulkaln oleh Alfalndi & Multhohalr 
(2023), menulnjulkaln Kesaldalraln merek, alsosialsi merek, daln kulallitals produlk memiliki 
pengalrulh positif daln signifikaln terha ldalp loyallitals merek. Selalin itul, penelitia ln ini 
julgal menulnjulkkaln balhwal loyallitals merek berpengalrulh positif daln signifikaln 
terhaldalp nialt ulntulk melalkulkaln pembelialn ullalng. 

Penelitialn yalng dilalkulkaln Alisyiyalh et all. (2024) menulnjulkaln balhwal promosi 
daln sallulraln distribulsi berpengalrulh terhaldalp volulme penjula llaln tergalntulng palda l calral 
perulsalhalaln meneralpkaln sistem distribulsi daln straltegi promosi yalng digulnalkaln. Di 
saltul perulsalhalaln, promosi daln sallulra ln distribulsi mulngkin berpengalrulh terhaldalp 
volulme penjulalla ln, sementalral di perulsalhalaln lalin, kedulalnyal bisal jaldi tidalk 
berpengalrulh salmal sekalli.  

 CV. A lrtho Moro sebulalh perulsa lhalaln distribulsi pulpulk yalng berlokalsi di Mulalral 
Bulrnali II, OKI. Perulsalhalaln ini menalwalrkaln berbalgali merek pulpulk dengaln bera lgalm 
malnfalalt ulntulk pertalnialn daln perkebulnaln, nalmuln menghaldalpi talntalngaln 
mempertalhalnkaln daln meningkaltkaln volulme penjulallalnnya l. Persalingaln yalng ketalt di 
palsalr pulpulk memalksal perulsalhalaln ulntulk tidalk halnyal fokuls paldal peningkaltaln 
penjulallaln, tetalpi julgal meneralpkaln stra ltegi pemalsalraln yalng lebih menyelulrulh. Da llalm 
konteks ini, bralnd alwalreness, loyallitals pelalnggaln, daln sallulraln distribulsi merulpalkaln 
komponen penting yalng perlul dikelolal dengaln balik algalr perulsalhalaln dalpalt bersaling 
dallalm memenulhi kebultulhaln palsalr.  

Palndalngaln yalng lebih komprehensif daln mendallalm tentalng balgalimalnal ketigal 
valrialbel tersebult berinteralksi, balik seca lral individulall malulpuln kolektif, salngalt penting 
dallalm memengalrulhi kinerjal penjulalla ln perulsalhalaln. Hall ini salngalt relevaln ulntulk 
bisnis di sektor algribisnis, seperti CV. A lrtho Moro, di malnal talntalngaln dallalm 
membalnguln bralnd alwalreness, mempertalhalnkaln loyallitals pelalnggaln, daln memalstikaln 
sallulraln distribulsi yalng efisien dalpalt memiliki dalmpalk besalr terhaldalp keberha lsilaln 
produlk pulpulk di palsalr yalng semalkin kompetitif. Selalin itul, perulsalhalaln mengha ldalpi 
talntalngaln dallalm menilali efektivitals straltegi pemalsalraln yalng dilalksalna lkaln. 
Dibultulhkaln alnallisis mendallalm ulntulk menemulkaln alreal yalng perlul diperbaliki daln 
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mengoptimallkaln penggulnalaln sulmber dalyal algalr dalpa lt mencalpali keulnggullaln 
kompetitif yalng berkelalnjultaln. Berda lsalrkaln ulralialn di alta ls, malkal peneliti tertalrik 
ulntulk melalkulka ln penelitial dengaln juldull “Dalmpalk Bralnd Alwalreness, Loyallitals 
Pelalnggaln, Daln Sallulraln Distribulsi Terhaldalp Volulme Penjulallaln Pulpulk Palda l CV. 
A lrtho Moro”. 

 
TUJUAN PENELITIAN 
 

Tuljulaln penelitialn ini aldallalh ulntulk menganalisis pengalrulh brand awareness 
terhaldalp volulme penjulallaln pulpulk paldal CV A lrtho Moro, mengalnallisis pengalrulh 
loyallitals pelalnggaln terhaldalp volulme penjulallaln, sertal mengkalji pengalrulh sallulraln 
distribulsi terhalda lp volulme penjulallaln. Selalin itul, penelitialn ini julgal bertuljulaln ulntulk 
mengetalhuli pengalrulh bralnd alwalreness, loyallitals pelalngga ln, daln sallulraln distribulsi 
secalral simulltaln terhaldalp volulme penjulallaln pulpulk paldal CV A lrtho Moro. 

 
METODE 
 
Desain Penelitian 
Penelitialn ini menggulnalkaln pendekalta ln kulalntitaltif yalng bertuljulaln ulntulk mengulkulr 
daln mengalnallisis pengalrulh bralnd a lwalreness, loyallitals pelalnggaln, daln sallulraln 
distribulsi terhalda lp volulme penjulallaln pulpulk paldal CV. A lrtho Moro. 
 
Data Penelitian 
Penelitian ini menggunakan data primer dan sekunder yang diperoleh melalui teknik 
pengumpulan data berupa kuesioner, wawancara, observasi, dan studi pustaka. 
Kuesioner disusun menggunakan skala Likert 1–5 dan disebarkan kepada responden 
untuk mengukur variabel brand awareness, loyalitas pelanggan, dan saluran distribusi. 
Wawancara dilakukan dengan pihak manajemen dan pelanggan, sementara observasi 
digunakan untuk melihat langsung strategi pemasaran dan distribusi yang 
diterapkan perusahaan. Data sekunder diperoleh dari dokumen internal CV. Artho 
Moro, jurnal ilmiah, buku, dan laporan penelitian terdahulu yang relevan. Populasi 
dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen atau pembeli produk pupuk di CV. 
Artho Moro. Karena jumlah populasi tidak diketahui secara pasti, peneliti 
menggunakan rumus Lemeshow untuk menentukan jumlah sampel, dengan tingkat 
kepercayaan 95%, proporsi populasi 0,5, dan margin of error 10%, sehingga diperoleh 
jumlah sampel sebanyak 96 orang. Teknik penarikan sampel yang digunakan adalah 
purposive sampling, yaitu pemilihan responden berdasarkan kriteria tertentu, seperti 
pelanggan yang telah melakukan pembelian lebih dari satu kali dan memiliki 
pengalaman dalam menggunakan produk pupuk, sehingga data yang diperoleh 
diharapkan mewakili karakteristik populasi secara tepat. 
 
Variabel Penelitian  
Variabel penelitian dalam penelitian ini digunakan untuk mengukur hubungan 
antara faktor-faktor yang memengaruhi volume penjualan pupuk di CV. Artho Moro. 
Variabel independen dalam penelitian ini meliputi brand awareness (X1), loyalitas 
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pelanggan (X2), dan saluran distribusi (X3), sedangkan variabel dependen adalah 
volume penjualan (Y). Setiap variabel memiliki definisi operasional dan indikator 
pengukuran yang digunakan dalam analisis. Berikut adalah rincian variabel 
penelitian yang digunakan. 
 
Tabel 1. Variabel Penelitian 

Variabel Definisi operasional Indikator 

Brand awareness 
(X1) 

Brand awareness merujuk pada 
tingkat kesadaran dan 
pengenalan yang dimiliki 
konsumen terhadap suatu 
merek. Hal ini mencakup 
seberapa baik konsumen dapat 
mengidentifikasi merek, 
mengenali logo, dan mengingat 
informasi yang terkait dengan 
merek tersebut (Aaker, 2021) 

1. Recall: kemampuan 
konsumen untuk 
mengingat merek tanpa 
bantuan. 

2. Recognition: kemampuan 
konsumen mengenali 
merek saat diberi petunjuk 
atau pilihan.  

3. Purchase: Kesediaan 
konsumen untuk membeli 
produk berdasarkan 
kesadarannya terhadap 
merek.  

4.  Consumption: Seberapa 
sering konsumen 
menggunakan produk dari 
merek tersebut. 

     (Winadi, 2017) 

Loyalitas 
pelanggan (X2) 

Loyalitas pelanggan tidak hanya 
dipengaruhi oleh tingkat 
kepuasan tetapi juga oleh nilai 
emosional yang dirasakan 
pelanggan terhadap merek, 
(Kardinal, 2022). 
 
 
 

1. Continue Purchasing: 
Kecenderungan pelanggan 
untuk membeli produk dari 
merek yang sama secara 
berulang.  

2. Say Positive Thing: 
Kesediaan pelanggan untuk 
memberikan ulasan atau 
komentar positif tentang 
produk. 

3. Recommend Friends: 
Kecenderungan pelanggan 
untuk merekomendasikan 
produk kepada orang lain. 
(Aminsyah & Yulianti, 
2019) 

Saluran 
Distribusi (X3) 

Saluran distribusi adalah jalur 
yang dilalui produk dari 
produsen hingga sampai ke 
konsumen akhir. Saluran ini 

1. Tempat: Ketersediaan 
produk di lokasi yang 
mudah dijangkau 
konsumen. 
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memainkan peran penting 
dalam memastikan produk 
tersedia di pasar dan dapat 
diakses oleh pelanggan 
(Tjiptono, 2008) di kutip 
(Alpianto, 2022). 

2. Waktu: Ketepatan waktu 
produk sampai di tangan 
konsumen.  

3. Bentuk: Produk tersedia 
dalam kondisi sesuai 
kebutuhan atau keinginan 
konsumen. 

4. Informasi: Informasi 
mengenai produk tersedia 
dan mudah diakses oleh 
konsumen. 

    (Tjiptono, 2008) di kutip   
    (Alpianto, 2022). 

Volume 
penjualan (Y) 

Volume penjualan adalah 
jumlah total unit produk yang 
terjual dalam periode tertentu, 
yang mencerminkan 
keberhasilan suatu perusahaan 
dalam memasarkan produknya, 
(Kotler, 2016). 

1. Harga Jual: Pengaruh harga 
terhadap keputusan 
pembelian konsumen. 

2. Produk: Kesesuaian produk 
yang ditawarkan dengan 
kebutuhan dan preferensi 
konsumen. 

3. Promosi: Efektivitas 
promosi dalam menarik 
perhatian dan minat 
konsumen. 

4. Saluran Distribusi: 
Efektivitas jalur distribusi 
dalam menjangkau pasar. 

5. Mutu: Kualitas produk 
yang ditawarkan kepada 
konsumen. (Kotler, 2016) 
dalam (Putra, 2016) 

 
Uji Data Penelitian dan Teknik Analisis 
Uji Intstrumen 
Teknik pengalmbilaln salmpel dallalm penelitialn ini menggulnalkaln teknik salmpling 
jenulh, yalitul teknik di malnal selulrulh popullalsi dijaldikaln sebalgali salmpel ka lrenal 
julmlalhnyal relaltif kecil. Salmpel penelitialn ini terdiri dalri 96 responden yalng 
merulpalkaln konsulmen altalul pembeli paldal CV. A lrtho Moro. Daltal yalng digulnalkaln 
merulpalkaln daltal primer, diperoleh la lngsulng dalri responden melalluli penyebalraln 
kulesioner dallalm bentulk talultaln online. Daltal yalng terkulmpull kemuldialn dialna llisis 
menggulnalkaln peralngkalt lulnalk SPSS versi 2.6. 
U lji Kulallitals Daltal dilalkulkaln melalluli ulji valliditals ulntulk memalstikaln instrulmen 
penelitialn mengulkulr valrialbel yalng tepalt, di malnal bultir pertalnyalaln dialnggalp vallid 
jikal nilali korelalsi lebih dalri 0,30. Ulji relialbilitals menggulnalkaln metode Cronbalch’s 
A llphal, yalng menulnjulkkaln instrulmen relialbel jikal nilalinyal lebih dalri 0,70. 
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U lji A lsulmsi Klalsik melipulti ulji normallitals menggulnalka ln metode Kolmogorov-
Smirnov ulntulk memalstikaln daltal terdistribulsi normall, ulji heteroskedalstisitals 
menggulnalkaln ulji Glejser ulntulk mengulji ketidalksalmalaln valrialn residulall daln ulji 
mulltikolinealritals dengaln melihalt nilali VIF < 10 altalul Toleralnce > 0,10 ulntulk 
memalstikaln tidalk aldal korelalsi tinggi a lntalr valrialbel independent. 
 
Teknik Analisis Data 
A lnallisis daltal dila lkulkaln menggulnalkaln metode regresi linier bergalndal ulntulk mengulji 
pengalrulh valrialbel independen terhalda lp valrialbel dependen. Persalmalaln regresi linier 
bergalndal yalng digulnalkaln aldallalh seba lgali berikult: 

Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + e 
Dallalm model ini: 
Y   : Va lrialbel volulme penjula llaln 
al   : Koefisien konstalntal 
b1, b2, b3 : Koefisien regresi ulntulk valrialbel bralnd alwalreness, loyallitals pelalnggaln,  
                   da ln sallulraln distribulsi. 

 
 
U lji Hipotesis dila lkulkaln melalluli ulji t ulntulk mengulkulr pengalrulh valrialbel independen 
secalral palrsiall daln ulji F ulntulk melihalt pengalrulhnyal secalra l simulltaln. Jikal p-vallule < 
0,05, malkal valrialbel independen dialnggalp memiliki pengalrulh signifikaln terha ldalp 
volulme penjulallaln. 
U lji Koefisien Korelalsi (R) digulnalkaln ulntulk mengulkulr kekulaltaln hulbulngaln a lntalr 
valrialbel, dengaln kaltegori salngalt kulalt (0,80–1,00), kulalt (0,60–0,799), culkulp kulalt (0,40–
0,599), lemalh (0,20–0,399), daln salnga lt lemalh (<0,20) (Kalsmir, 2022). U lji Koefisien 
Determinalsi (R²) mengulkulr seberalpal balik valrialbel independen menjelalskaln va lrialsi 
valrialbel dependen, di malnal semalkin tinggi nilali R², semalkin besalr proporsi valrialbel 
dependen yalng dalpalt dijelalskaln oleh valrialbel independent. 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
 
Pengujian Instrumen Penelitian 
Uji Validitas 

U lji valliditals paldal penelitialn ini dilalkulkaln paldal 96 responden, penguljialn 
valliditals menggulnalkaln tingkalt signifikaln (α) sebesalr 5% altalul 0,05. Ulntulk 
memperoleh nilali rta lbel terlebih dalhullul mencalri Df = N-2 = 96 – 2 = 94 sehinggal nilali 
rtalbel = 0.201. Daltal dinilali vallid alpalbilal nilali rhitulng > rtalbel daln nilali signifikaln < 0.05. 
 

Tabel 2. Uji Validitas Instrumen Penelitian 
Valrialbel No. Item R Hitulng R Talbel Keteralngaln 

Brand awareness(X1) 

X1.1 0.600 0.201 Vallid 

X1.2 0.658 0.201 Vallid 

X1.3 0.646 0.201 Vallid 

X1.4 0.610 0.201 Vallid 

X1.5 0.674 0.201 Vallid 
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X1.6 0.669 0.201 Vallid 

X1.7 0.588 0.201 Vallid 

X1.8 0.543 0.201 Vallid 

Loyallitals Pela lnggaln (X2) 

X2.1 0.579 0.201 Vallid 

X2.2 0.634 0.201 Vallid 

X2.3 0.591 0.201 Vallid 

X2.4 0.565 0.201 Vallid 

X2.5 0.575 0.201 Vallid 

X2.6 0.644 0.201 Vallid 

X2.7 0.582 0.201 Vallid 

X2.8 0.613 0.201 Vallid 

X2.9 0.575 0.201 Vallid 

Sallulraln Distribulsi (X3) 

X3.1 0.570 0.201 Vallid 

X3.2 0.625 0.201 Vallid 

X3.3 0.604 0.201 Vallid 

X3.4 0.566 0.201 Vallid 

X3.5 0.625 0.201 Vallid 

X3.6 0.572 0.201 Vallid 

X3.7 0.682 0.201 Vallid 

X3.8 0.547 0.201 Vallid 

Volulme Penjulallaln (Y) 

Y.1 0.641 0.201 Vallid 

Y.2 0.624 0.201 Vallid 

Y.3 0.627 0.201 Vallid 

Y.4 0.617 0.201 Vallid 

Y.5 0.631 0.201 Vallid 

Y.6 0.478 0.201 Vallid 

Y.7 0.631 0.201 Vallid 

Y.8 0.615 0.201 Vallid 

Y.9 0.598 0.201 Vallid 

Y.10 0.622 0.201 Vallid 
Sulmber: Diola lh Peneliti (2024) 
 

 Berdalsalrkaln talbel dialtals, menulnjulkaln balhwal selulrulh item dinyaltalkaln vallid, 
kalrenal koefisien yalng dihalsilkaln lebih besalr dalri 0.201. Sehinggal tidalk perlul 
menggalnti altalul menghalpuls pernyaltala ln. 
 

Uji Reliabilitas 
A lrsi (2021) menjelalskaln balhwal relialbilitals berfulngsi ulntulk menilali sejalulh 

malnal kulesioner dalpalt dipercalyal sebalgali indikaltor valrialbel altalul konstrulk yalng 
diulkulr. A ltalul dengaln kaltal lalin ulji relia lbilitals dalpalt dialrtikaln bertuljulaln menulnjulkaln 
sejalulh malnal sulaltul halsil pengulkulraln relaltif konsisten alpalbilal pengulkulraln diullalngi 
dulal kalli altalul lebih. Jikal realbilitals kulra lng dalri 0,6 aldallalh kulralng balik, sedalngka ln 0,7 
dalpalt diterimal da ln dialtals 0,8 aldallalh balik. 
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Tabel 3. Uji Reliabilitas Instrumen Penelitian 

Va lrialbel Cronbalch A llphal Keteralngaln 

Brand awareness(X1) 0.775 Relialbel 

Loyallitals Pelalnggaln (X2) 0.772 Relialbel 

Sallulraln Distribulsi (X3) 0.745 Relialbel 

Volulme Penjulallaln (Y) 0.811 Relialbel 
Sulmber: Diola lh Peneliti (2024) 

 
Uji Asumsi Klasik 
Uji Normalitas 
U lji normallitals da ltal bertuljulaln ulntulk menentulkaln alpalkalh sa lmpel memiliki distribulsi 
normall, yalng merulpalkaln alsulmsi penting dallalm regresi linier. Model regresi yalng 
balik halruls memiliki distribulsi error yalng normall altalul mendekalti normall algalr lalyalk 
ulntulk penguljialn staltistik. Penguljialn normallitals dilalkulka ln menggulnalkaln metode 
Kolmogorov-Smirnov dallalm progralm SPSS. Menulrult Ghoza lli (2016), jikal probalbilitals 
> 0,05, malkal distribulsi regresi dialnggalp normall, sedalngkaln jikal < 0,05, distribulsi 
dialnggalp tidalk normall. 
 
Tabel 4.1 Uji Normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 Ulnstalndalrdized Residulall 

N 96 

Normall Palralmetersa
l

,b Mealn 0.0000000 

Std. Devialtion 3.00543555 

Most Extreme Differences Albsolulte 0.070 

Positive 0.070 

Negaltive -0.052 

Test Staltistic 0.070 

Alsymp. Sig. (2-taliled) 0.200c,d 

al. Test distribultion is Normall. 

b. Callcullalted from daltal. 

c. Lilliefors Significalnce Correction. 

d. This is al lower boulnd of the trule significalnce. 
Sulmber: Diola lh Peneliti (2024) 

 

 Dalri talbel tersebult diketalhuli ba lhwal nilali A lsymp. Sig. (2-taliled) sebesalr 0.200 
lebih besalr dalri 0.05. membulktikaln balhwal daltal berdistribulsi normall. 
 
Uji Heteroskedastisitas 
U lji heteroskedalstisitals bertuljulaln ulntulk mengulji alpalkalh terdalpalt ketidalksalmalaln 
valrialn residulall dallalm model regresi. Heteroskedalstisitals terjaldi ketikal valrialns daltal 
tidalk konstaln di selulrulh rentalng nilali. Jikal nilali signifikalnsi (Sig.) > 0,05, malkal tidalk 
terjaldi heteroskedalstisitals, sedalngkaln jikal < 0,05, malkal terdalpalt heteroskedalstisitals 
dallalm model regresi. 
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Tabel 5. Uji Heteroskedastisitas 
Coefficientsa 

Model 

Ulnstalndalrdized 
Coefficients 

Stalndalrdized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Betal 

1 (Constalnt) 2.565 1.281  2.002 0.048 
Bralnd Alwa lreness -0.021 0.060 -0.061 -.355 0.723 

Loyallitals Pelalnggaln 0.077 0.062 0.236 1.239 0.218 

Sallulraln Distribulsi -0.068 0.063 -0.185 -1.075 0.285 

al. Dependent Valrialble: AlBS_Res 
Sulmber: Diola lh Peneliti (2024) 

 
Berdalsalrkaln oultpult spss dialtals diketalhuli nilali signifikalnsi (Sig.) ulntulk semula l 

valrialbel dialtals da lri 0.05 malkal kesimpullalnnyal tidalk terjaldi gejallal heteroskedalstisitals 
dallalm model regresi. 

 
Uji Multikolinearitas 

U lji mulltikolinealritals bertuljulaln ulntulk mengidentifikalsi aldalnyal korelalsi a lntalr 
valrialbel independen dallalm model regresi. Mulltikolinealritals dalpalt menggalnggul 
interpretalsi halsil regresi jikal korelalsi alntalr valrialbel terlallul tinggi. Menulrult Ghozalli 
(2016), jikal nilali VIF < 10, malkal tidalk terjaldi mulltikolinealritals, sedalngkaln jikal VIF > 
10, malkal mulltikolinealritals terjaldi dalla lm model regresi. 
 
Tabel 6. Uji Multikolinearitas 

Coefficientsa 

Model 

U lnstalndalrdized 
Coefficients 

Stalndalrdized 
Coefficients 

t Sig. 

Collinealrity 
Staltistics 

B 
Std. 

Error Betal Toleralnce VIF 

1 (Constalnt) 1.822 2.339  0.779 0.438   
Bralnd 
Alwalreness 

0.242 0.109 0.197 2.217 0.029 0.359 2.784 

Loyallitals 
Pelalnggaln 

0.537 0.114 0.463 4.722 0.000 0.295 3.395 

Sallulraln 
Distribulsi 

0.352 0.116 0.271 3.047 0.003 0.358 2.794 

al. Dependent Va lrialble: Volulme Penjulallaln 
Sulmber: Diola lh Peneliti (2024) 

 
Dalri oultpult dialtals nilali VIF ulntulk semulal valrialbel kulralng 10.00 daln nilali 

toleralnce mendekalti 1 malkal dalpalt disimpullkaln tidalk terjaldi mulltikolinieritals da llalm 
model regresi. 
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Analisis Regresi Linear Berganda 
Sulgiyono, (2018) menjelalskaln balhwal regresi linealr bergalndal berfulngsi ulntulk 

mengalnallisis pengalrulh beberalpal valrialbel independen secalral bersalmalaln terha ldalp 
saltul valrialbel  dependen. Halsil penguljialn secalral lengkalp da lpalt dilihalt paldal talbel 7. 
 
Tabel 7. Regresi Linear Berganda 

Coefficientsa 

Model 

Ulnstalndalrdized 
Coefficients 

Stalndalrdized 
Coefficients 

t Sig. 

Collinealrity 
Staltistics 

B 
Std. 

Error Betal Toleralnce VIF 

1 (Constalnt) 1.822 2.339  0.779 0.438   
Bralnd 
Alwa lreness 

0.242 0.109 0.197 2.217 0.029 0.359 2.784 

Loyallitals 
Pelalnggaln 

0.537 0.114 0.463 4.722 0.000 0.295 3.395 

Sallulraln 
Distribulsi 

0.352 0.116 0.271 3.047 0.003 0.358 2.794 

al. Dependent Valrialble: Volulme Penjulallaln 
Sulmber: Diola lh Peneliti (2024) 

 
Y = 1.822 + 0.242 Ba + 0.537 Lp + 0.352 Sd 

 
Dalri persalmalaln regresi dialtals dalpalt diinterpretalsikaln sebalgali berikult: 

1) Konstalntal 1.822 menulnjulkaln balhwal jikal nilali Bralnd Alwalreness, Loyallitals 
Pelalnggaln daln Sallulraln Distribulsi tetalp (tidalk mengalla lmi perulbalhaln) malka l nilali 
konstalntal Volulme Penjulallaln sebesalr 1.822. 

2) Nilali regresi 0.242 menyaltalkaln jikal Brand awareness bertalmbalh, malkal Volulme 
Penjulallaln alkaln mengallalmi peningkaltaln sebesalr 0.242 dengaln alsulmsi tidalk aldal 
penalmbalhaln konstalntal nilali Loya llitals Pelalnggaln daln Sallulraln Distribulsi. 

3) Nilali regresi 0.537 menyaltalkaln jikal Loyallitals Pela lnggaln bertalmbalh, malka l 
Volulme Penjulallaln alkaln mengalla lmi peningkaltaln sebesalr 0.537 dengaln alsulmsi 
tidalk aldal penalmbalhaln konstalnta l nilali Brand awarenessdaln Sallulraln Distribulsi. 

4) Nilali regresi 0.352 menyaltalkaln jikal Sallulraln Distribulsi bertalmbalh, malkal Volulme 
Penjulallaln alkaln mengallalmi peningkaltaln sebesalr 0.352 dengaln alsulmsi tidalk aldal 
penalmbalhaln konstalntal nilali Brand awarenessdaln Loya llitals Pelalnggaln. 

 
Uji Hipotesis 
Uji Parsial (Uji t) 
 
Tabel 8. Uji t Parsial 

Coefficientsa 

Model 

Ulnstalndalrdized 

Coefficients 

Stalndalrdized 

Coefficients 

t Sig. 

Collinealrity 

Staltistics 

B Std. Error Betal Toleralnce VIF 

1 (Constalnt) 1.822 2.339  0.779 0.438   
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Bralnd 

Alwalreness 

0.242 0.109 0.197 2.217 0.029 0.359 2.784 

Loyallitals 

Pelalnggaln 

0.537 0.114 0.463 4.722 0.000 0.295 3.395 

Sallulraln 

Distribulsi 

0.352 0.116 0.271 3.047 0.003 0.358 2.794 

al. Dependent Valrialble: Volulme Penjulallaln 

Sulmber: Diola lh Peneliti (2024) 

 
Halsil ulji t menulnjulkkaln balhwal valria lbel Brand awarenessmemiliki thitulng  sebesalr 
2.217 > ttalbel 1.986, dengaln nilali signifikalnsi 0.029 < 0.05, sehinggal berpengalrulh 
positif daln signifikaln terhaldalp volulme penjulallaln. Valria lbel Loyallitals Pelalnggaln 
memiliki thitulng 4.722 > ttalbel 1.986, dengaln nilali signifikalnsi 0.000 < 0.05, yalng julgal 
menulnjulkkaln pengalrulh positif daln signifikaln terhaldalp volulme penjulallaln. Sementalral 
itul, valrialbel Sallulraln Distribulsi memiliki thitulng 3.047 > talbel 1.986, dengaln nilali 
signifikalnsi 0.003 < 0.05, yalng beralrti terdalpalt pengalrulh positif daln signifikaln 
terhaldalp volulme penjulallaln. 
 
Uji Simultan (Uji f) 
 
Tabel 9. Uji f Simultan 

ANOVAa 

Model Sulm of Squlalres df Mealn Squlalre F Sig. 

1 Regression 2441.889 3 813.963 87.268 0.000b 

Residulall 858.101 92 9.327   

Totall 3299.990 95    

al. Dependent Valrialble: Volulme Penjulallaln 

b. Predictors: (Constalnt), Sallulraln Distribulsi, Bralnd Alwalreness, Loyallitals Pelalnggaln 

Sulmber: Diola lh Peneliti (2024) 

Berdalsalrkaln talbel oultpult spss diperoleh Fhitulng sebesalr 87.268 daln selalnjultnyal 
menentulkaln Ftalbel. Talbel distribulsi F dicalri paldal α = 0,05 dengaln deraljalt bebals N-k-1 
yalitul 96 - 3 -1 = 92, malkal diperoleh Ftalbel 2.70 (dalpalt diliha lt di distribuls Fta lbel). Malkal 
dalpalt disimpullka ln jikal Fhitulng lebih besalr dalripaldal Ftalbel yalitul 87.268 > 2.70 daln nilali 
signifikaln 0.000 < 0.05, sehinggal dalpalt dialrtikaln balhwal terdalpalt pengalrulh yalng 
signifikaln alntalra l Bralnd Alwalreness, Loyallitals Pelalnggaln daln Sallulraln Distribulsi 
terhaldalp Volulme Penjulallaln. 
 
Uji Koefesien Korelasi dan Determinasi 
Tabel 10.  Uji Koefisien Kolerasi dan Determinasi 

Model Summaryb 

Model R R Square Adjusted R Square 
Std. Error of the 

Estimate 

1 0.860al 0.740 0.731 3.054 

a. Predictors: (Constant), Salluran Distribusi, Brand Awareness, Loyalitas Pelanggan 

b. Dependent Variable: Volume Penjualan 
Sulmber: Diola lh Peneliti (2024) 
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Berdalsalrkaln talbel dialtals, menulnjulkaln balhwal alntalral valrialbel Brand awareness 
(X1) Loyallitals Pelalnggaln (X2) Sallulra ln Distribulsi (X3) da ln Volulme Penjulallaln (Y) 
terdalpalt koefisien korelalsi (R) sebesa lr 0.860. Hall tersebult dalpalt dialrtikaln ba lhwa l 
terdalpalt korelalsi postitif alntalral kedulal valrialbel dengaln tingkalt hulbulngaln salngalt kulalt. 
U lji Koefisien Determinalsi diperoleh koefisien determinalsi (R squlalre) sebesalr 0.740 
altalul 0.740 x 100 = 74% yalng memiliki pengertialn balhwal pengalrulh valrialbel bebals 
(Bralnd Alwalreness, Loyallitals Pelalngga ln daln Sallulraln Distribulsi) terhaldalp valrialbel 
terikalt Volulme Penjulallaln aldallalh sebesa lr 74% daln selebihnya l dipengalrulhi oleh falktor-
falktor lalin yalng tidalk peneliti teliti. Perhitulngaln koefisien determinalsi palrsiall dalpalt 
dilihalt paldal Talbel 11 daln Talbel 12. 
 

Tabel 11. Koefisien Determinasi Partial 
Coefficientsa 

Model 

Ulnstalndalrdized 

Coefficients 

Stalndalrdized 

Coefficients 

t Sig. 

Correlaltions 

B 
Std. 

Error Betal 
Zero-
order Palrtiall Palrt 

1 (Constalnt) 1.822 2.339  .779 .438    

Bralnd 

Alwa lreness 

.242 .109 .197 2.217 .029 .753 .225 .118 

Loyallitals 

Pelalnggaln 

.537 .114 .463 4.722 .000 .827 .442 .251 

Sallulraln 

Distribulsi 

.352 .116 .271 3.047 .003 .774 .303 .162 

al. Dependent Valrialble: Volulme Penjulallaln 

Sulmber: Diola lh Peneliti (2024) 

 
Tabel 12. Perhitungan Koefisien Determinasi Partial 

Valrialbel Koefisien Betal Zero-Order Determinalsi % 

Brand awareness(X1) 0.197 0.753 0.148 14.8% 

Loyallitals Pelalnggaln (X2) 0.463 0.827 0.382 38.2% 

Sallulraln Distribulsi (X3) 0.271 0.774 0.209 20.9% 

Totall 0.740 74.0% 
Sulmber: Diola lh Peneliti (2024) 

 
Berdalsalrkaln talbel perhitulngaln koefisien determinalsi palrtiall yalng diperoleh 

dalri halsil nilali koefisien betal dikalli dengaln zero-oder dalpalt diketalhuli balhwal: 
1) Besalraln pengalrulh Brand awarenessterhaldalp Volulme Penjulallaln sebesalr 14.8%. 
2) Besalraln pengalrulh Loyallitals Pelalnggaln terhaldalp Volulme Penjulallaln sebesalr 

38.2%. 
3) Besalraln pengalrulh Sallulraln Distribulsi terhaldalp Volulme Penjulallaln sebesalr 

20.9%. 
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PEMBAHASAN 
 
Pengaruh Brand Awareness Terhadap Volume Penjualan 

Brand awarenessyalng tinggi mencerminkaln sejalulh ma lnal konsulmen mengenalli 
daln mengingalt sulaltul merek. Ketikal merek memiliki tingkalt kesaldalraln yalng balik 
konsulmen cenderulng lebih memilih produlk tersebult dibalndingkaln pesalingnyal, 
kalrenal suldalh mengenalli kulallitals da ln keulnggullalnnyal. Contoh: Dallalm distribulsi 
pulpulk oleh CV. A lrtho Moro peningkaltaln pengenallaln merek melalluli kalmpalnye 
digitall seperti medial sosiall daln brosulr produlk berhalsil menalrik perhaltialn petalni 
muldal. Dengaln calral ini petalni lebih sering memilih pulpulk dalri CV. A lrtho Moro 
dibalndingkaln merek lalinnyal. Halsil ini sesulali dengaln penelitialn (Lalsalpul et all., 2024), 
(Ghadani et al., 2022), dan (Sofian, 2023) yalng menulnjulkka ln balhwal Brand awareness 
memiliki pengalrulh positif terhalda lp peningkaltaln penjulallaln produlk melalluli 
peningkaltaln kepercalyalaln konsulmen terhaldalp merek. Namun berbeda dengan 
penelitian yang dilakukan oleh (Fransisca, 2021) yang menunjukkan bahwa brand 
awareness tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 
 
Pengaruh Loyalitas Pelanggan Terhadap Volume Penjualan 
 Loyallitals pelalnggaln mencerminkaln kesetialaln pelalnggaln terhaldalp sulaltu l 
produlk altalul lalya lnaln. Ketikal pelalnggaln meralsal pulals l cenderulng kemballi membeli 
produlk yalng salmal daln balhkaln merekomendalsikalnnyal kepa ldal oralng lalin yalng dalpalt 
meningkaltkaln penjulallaln. Contoh: Progralm loyallitals seperti diskon altalul haldialh ulntulk 
pembelialn pulpulk dallalm julmlalh besalr yalng diteralpkaln oleh CV. A lrtho Moro 
membulalt petalni lalnggalnaln lebih setial. Beberalpal pelalnggaln yalng meralsal pulals balhkaln 
merekomendalsikaln produlk tersebult kepaldal rekaln petalni lalinnyal sehinggal 
meningkaltkaln penjulallaln secalral tidalk lalngsulng. Penelitialn oleh (Widiastuti, 2024), 
(Indah Yani & Sugiyanto, 2022) dan (Sinambela & Mardikaningsih, 2022) julga l 
mendulkulng halsil ini, menyebultkaln ba lhwal pelalnggaln yalng loyall berkontribulsi secalral 
signifikaln terhalda lp keberlalnjultaln daln pertulmbulhaln bisnis. Namun berbeda dengan 
penelitian yang dilakukan oleh (Sutianingsih & Samodra, 2021) yang menunjukkan 
bahwa loyalitas pelanggan berpengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap 
keputusan pembelian yang berakibat kepada keberlanjutan dan pertumbuhan bisnis. 
 
Pengaruh Saluran Distribusi Terhadap Volume Penjualan 

Sallulraln distribulsi yalng efektif memalstikaln produlk tersedial di tempalt daln 
walktul yalng tepalt sehinggal memuldalhkaln pelalnggaln ulntulk mendalpaltkaln produlk 
tersebult. Distribulsi yalng balik julgal dalpalt meningkaltkaln kepercalyalaln pelalnggaln 
terhaldalp perulsalhalaln. Contoh: CV. Alrtho Moro memalstikaln pulpulk tersedial di 
berbalgali wilalyalh straltegis seperti toko pertalnialn lokall dengaln menjallin kerjal salmal 
alntalral PT dengaln memalstikaln balralng altalul produlk pulpulk algalr salmpali tepalt wa lktul, 
dengaln menggulnalkaln alrmaldal tralnsportalsi yalng alndall ulntulk menjalmin pengirimaln 
yalng tepalt . Dengaln ini petalni di daleralh terpencil puln dalpalt mengalkses produlk l 
dengaln muldalh sehinggal volulme penjulallaln meningkalt. Penelitialn (Muh. Arif & Andi 
Sismar, 2024), (Latifah, 2022) dan (Tommy Febriyalnto & Dialnal A lmbalrwalti (2024), 
menulnjulkkaln balhwal distribulsi yalng efisien daln lulals memiliki pengalrulh positif yalng 
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signifikaln terhaldalp kepultulsaln pembelialn konsulmen daln peningkaltaln penjulallaln. 
Namun berbeda dengan penelitian yang dilakukan oleh (Ismiati & Putro, 2022) 
menunjukkan hasil bahwa  saluran distribusi tidak berpengaruh signifikan terhadap 
volume penjualan. 
 
Pengaruh Brand Awareness, Loyalitas Pelanggan, dan Saluran Distribusi terhadap 
Volume Penjualan Secara Simultan 

Halsil alnallisis regresi linier bergalndal menulnjulkkaln balhwal Brand awareness(X₁), 
Loyallitals Pelalnggaln (X₂), daln Sallulraln Distribulsi (X₃) seca lral simulltaln berpengalrulh 
positif daln signifikaln terhaldalp Volulme Penjulallaln, dengaln Fhitulng_{hitulng}hitulng 
sebesalr 87,268, lebih besalr dalri Ftalbel_{talbel}talbel sebesalr 2,70, daln nilali signifikalnsi 
0,000 < 0,05. Kontribulsi malsing-malsing valrialbel terhaldalp volulme penjulallaln yalitu l 
Brand awareness(14,8%), yalng menegalskaln pentingnyal kesaldalraln merek dallalm 
meningkaltkaln penjulallaln; Loyallitals Pelalnggaln (38,2%), seba lgali falktor dominaln yalng 
menulnjulkkaln balhwal menjalgal pelalnggaln tetalp setia l salngalt esensiall balgi 
keberlalnjultaln bisnis; sertal Sallulraln Distribulsi (20,9%), ya lng membulktikaln ba lhwa l 
pengelolalaln distribulsi yalng efektif dalpalt meningkaltkaln alksesibilitals produlk daln 
penjulallaln. Sebalgali contoh, kombinalsi straltegi promosi digitall, progralm loya llitals 
pelalnggaln, daln distribulsi yalng mera ltal oleh CV. A lrtho Moro telalh menciptalkaln 
sinergi yalng kula lt, di malnal produlk l tidalk halnyal dikenall lulals tetalpi julgal menjaldi 
pilihaln ultalmal pelalnggaln kalrenal ketersedialalnnyal yalng selallul terjalgal, sehinggal 
memulngkinkaln peningkaltaln volulme penjulallaln secalral signifikaln di selulrulh wilalyalh 
operalsionallnyal. 
 
KESIMPULAN 
 

Penelitialn ini membulktikaln ba lhwal Bralnd A lwalreness, Loyallitals Pelalnggaln, 
daln Sallulraln Distribulsi memiliki pengalrulh signifikaln terhaldalp Volulme Penjulallaln 
Pulpulk di CV. A lrtho Moro. Loyallita ls Pelalnggaln memberikaln kontribulsi terbesalr 
terhaldalp peningkaltaln penjulallaln, diikulti oleh Sallulraln Distribulsi daln Bralnd 
A lwalreness. Secalral simulltaln, ketigal valrialbel ini memiliki hulbulngaln yalng salngalt kulalt 
dengaln volulme penjulallaln, dengaln nilali koefisien korelalsi (R) sebesalr 0,860 daln 
koefisien determinalsi (R²) sebesalr 0,740, yalng beralrti 74% valrialsi volulme penjulallaln 
dalpalt dijelalskaln oleh valrialbel yalng diteliti, sementalral 26% dipengalrulhi oleh fa lktor 
lalin. Halsil penelitialn ini menegalskaln pentingnyal straltegi pemalsalraln yalng berfokuls 
paldal peningkaltaln kesaldalraln merek, menjalgal loyallitals pela lnggaln, sertal optimallisalsi 
sallulraln distribulsi ulntulk meningkaltkaln volulme penjulallaln. Implikasi penelitian ini 
menunjukkan bahwa CV. Artho Moro perlu meningkatkan strategi pemasaran 
dengan memperkuat loyalitas pelanggan, memperluas jaringan distribusi, serta 
mengoptimalkan promosi untuk meningkatkan brand awareness. Selain itu, 
penelitian ini juga membuka peluang bagi peneliti selanjutnya untuk meneliti faktor 
lain yang dapat memengaruhi volume penjualan, seperti harga dan kualitas produk, 
serta mempertimbangkan pendekatan kualitatif guna mendapatkan pemahaman 
yang lebih mendalam. 
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