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ABSTRAK 

FAEZAR FAHRUL MAHENDRA. Pengaruh Promosi, Personal 

Selling, dan Harga Jual Terhadap Pendapatan Pedagang Muslim 

dengan Lokasi sebagai Variabel Intervening (Studi Kasus 

Pedagang Kuliner Waralaba di Kecamatan Batang). 

Perkembangan bisnis kuliner saat ini menjadi suatu usaha yang 

memiliki potensi pasar yang sangat pesat, dengan adanya bisnis 

waralaba yang semakin banyak bermunculan. Disamping itu tuntuntan 

konsumen yang terus berubah dan meningkat menjadikan lingkungan 

bisnis akan terus berubah dengan cepat. Persaingan bisnis kuliner 

waralaba yang sangat cepat ini merupakan tantangan bagi mereka untuk 

tetap berada dalam persaingan bisnis. Dengan memiliki strategi 

berbisnis yang berbeda dengan pesaing, akan membuat bisnis kuliner 

waralaba yang dijalan mampu bersaing dalam jangka waktu yang 

panjang, serta dapat meningkatkan tingkat pendapatanya. 

Penelitian ini menggunakan metode survei dengan populasi 

pedagang waralaba di kecamatan Batang dengan sampel sebanyak 96 

responden, dengan pengambilan sampel random sampling dan uji 

asumsi klasik  mendukung untuk penelitian ini. 

Hasil penelitian menunjukan bahwa dampak promosi terhadap 

pendapatan sebagian positif dan signifikan secara statistik. Personal 

selling terhadap pendapatan positif namun tidak signifikan. Dampak 

harga jual terhadap pendapatan positif namun kurang signifikan secara 

statistik. Dampak lokasi geografis terhadap pendapatan sebagian positif 

dan signifikan secara statistik. Pengaruh promosi terhadap pendapatan 

tidak mampu dimediasi lokasi. Pengaruh personal selling terhadap 

pendapatan tidak mampu dimediasi lokasi. Pengaruh produk terhadap 

pendapatan tidak mampu dimediasi lokasi. Pengaruh harga jual 

terhadap pendapatan tidak mampu dimediasi lokasi. Pengaruh promosi 

terhadap pendapatan tidak mampu dimediasi lokasi. 

Kata kunci : Promosi, Personal Selling, Harga Jual, Lokasi, 

Pendapatan. 
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ABSTRACT 

FAEZAR FAHRUL MAHENDRA. The Influence of Promotion, 

Personal Selling, and Selling Prices on Muslim Traders' Income 

with Location as an Intervening Variable (Case Study of Franchise 

Culinary Traders in Batang District). 

The development of the culinary business is currently a business that 

has very rapid market potential, with more and more franchise 

businesses emerging. Besides that, consumer demands continue to 

change and increase, meaning the business environment will continue 

to change rapidly. This very fast competition in the culinary franchise 

business is a challenge for them to stay in business competition. By 

having a business strategy that is different from competitors, the 

culinary franchise business that is running will be able to compete in 

the long term, and can increase its income level. 

This research uses a survey method with a population of franchise 

traders in Batang sub-district with a sample of 96 respondents, with 

random sampling and classical assumption tests supporting this 

research. 

The research results show that the impact of promotion on income is 

partly positive and statistically significant. Personal selling on income 

is positive but not significant. The impact of selling price on income is 

positive but not statistically significant. The impact of geographic 

location on income is partly positive and statistically significant. The 

effect of promotion on income cannot be mediated by location. The 

influence of personal selling on income cannot be mediated by location. 

The effect of products on income cannot be mediated by location. The 

effect of selling price on income cannot be mediated by location. The 

effect of promotion on income cannot be mediated by location. 

Keywords: Promotion, Personal Selling, Selling Price, Location, 

Income 
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PEDOMAN TRANSLITERASI 

Pedoman transliterasi yang digunakan dalam penulisan buku ini 

adalah hasil Putusan Bersama Menteri Agama Republik Indonesia No. 

158 tahun 1987 dan Menteri Pendidikan dan Kebudayaan Republik 

Indonesia No. 0543b/U/1987. Transliterasi tersebut digunakan untuk 

menulis kata-kata Arab yang dipandang belum diserap ke dalam 

Bahasa Indonesia.Kata-kata Arab yang sudah diserap ke dalam Bahasa 

Indonesia sebagaimana terlihat dalam Kamus Linguistik atau Kamus 

Besar Bahasa Indonesia (KBBI).Secara garis besar pedoman 

transliterasi itu adalah sebagai berikut. 

1. Konsonan 

Fonem-fonem konsonan Bahasa Arab yang dalam sistem 

tulisan Arab dilambangkan dengan huruf.Dalam transliterasi ini 

sebagian dilambangkan dengan huruf, sebagian dilambangkan 

dengan tanda, dan sebagian lagi dilambangkan dengan huruf dan 

tanda sekaligus. 

Di bawah ini daftar huruf Arab dan transliterasi dengan huruf 

latin. 

Huruf Arab Nama Huruf Latin Keterangan 

 Alif tidak dilambangkan tidak dilambangkan ا 

 Ba B Be ب

 Ta T Te ت

 Sa ṡ es (dengan titik di atas) ث

 Jim J Je ج

 Ha ḥ ha (dengan titik di bawah) ح

 Kha Kh ka dan ha خ

 Dal D De د

 Zal Ż zet (dengan titik di atas) ذ

 Ra R Er ر

 Zai Z Zet ز

 Sin S Es س 



 
 

xv 

 
 

 Syin Sy es dan ye ش 

 Sad Ș es (dengan titik di bawah) ص

 Dad ḍ de (dengan titik di bawah) ض

 Ta ṭ te (dengan titik di bawah) ط

 Za ẓ zet (dengan titik di ظ

bawah) 

 Ain ʼ koma terbalik (di atas) ع

 Gain G Ge غ

 Fa F Ef ف

 Qaf Q Qi ق

 Kaf K Ka ك

 Lam L El ل

 Mim M Em م

 Nun N En ن

 Wau W We و

 Ha H Ha ه

 Hamzah ˋ Apostrof ء

 Ya Y Ye ي

 

2. Vokal 

Vokal Tunggal Vokal Rangkap Vokal Panjang 

 = a  ا   = ā أ 

 = i  ا  = ai  ا ي  = īإي 

 = u  ا  = au  ا و  = ū أ و 

 

3. Ta Marbutah 

Ta marbutah hidup dilambangkan dengan /t/.  

Contoh: 
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 ditulis   mar’atun jamīlah مرأةجميلة 

Ta marbutah mati dilambangkan dengan /h/.  

Contoh:  

 ditulis  fāṭimah  فاطمة 

4. Syaddad (tasydid, geminasi) 

Tanda geminasi dilambangkan dengan huruf yang sama 

dengan huruf yang diberi syaddad tersebut. Contoh: 

 ditulis  rabbanā  ربنا

 ditulis  al-birr  البر 

5. Kata sandang (artikel) 

Kata sandang yang diikuti oleh “huruf syamsiyah” 

ditransliterasikan sesuai dengan bunyinya, yaitu /l/ diganti dengan 

huruf yang sama dengan huruf yang langsung mengikuti kata 

sandang itu. Contoh: 

 ditulis  asy-syamsu  الشمس

 ditulis  ar-rajulu  الرجل 

 ditulis  as-sayyidah  السيدة 

Kata sandang yang diikuti oleh “huruf qamariyah” 

ditransliterasikan sesuai dengan bunyinya, yaitu /l/ diikuti terpisah 

dari kata yang mengikuti dan dihubungkan dengan tanda sempang. 

Contoh: 

 ditulis  al-qamar  القمر 

 ditulis  al-badīʼ  البديع

 ditulis  al-jalāl  الجلال 

6. Huruf hamzah 

Hamzah yang berada di awal kata tidak ditransliterasikan. 

Akan tetapi, jika hamzah tersebut berada di tengah kata atau di 

akhir kata, huruf hamzah itu ditransliterasikan dengan apostof /`/. 

Contoh:  

 ditulis  umirtu  أمرت

 ditulis  syai`un  شىء
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Perkembangan bisnis kuliner saat ini menjadi suatu usaha 

yang memiliki potensi pasar yang sangat pesat, dengan adanya 

bisnis waralaba yang semakin banyak bermunculan. Disamping itu 

tuntuntan konsumen yang terus berubah dan meningkat 

menjadikan lingkungan bisnis akan terus berubah dengan cepat. 

Persaingan bisnis kuliner waralaba yang sangat cepat ini 

merupakan tantangan bagi mereka untuk tetap berada dalam 

persaingan bisnis. Dengan memiliki strategi berbisnis yang 

berbeda dengan pesaing, akan membuat bisnis kuliner waralaba 

yang dijalan mampu bersaing dalam jangka waktu yang panjang, 

serta dapat meningkatkan tingkat pendapatanya. 

Pendapatan merupakan suatu hal yang sangat penting dalam 

menentukan menentukan sebuah laba atau rugi dari suatu usaha 

yang diperoleh dengan melakukan perbandingan antara pendapatan 

dengan beban atau biaya yang dikeluarkan atas pendapatan 

tersebut. Pendapatan dapat digunakan sebagai tolak ukur apakah 

suatu usaha tersebut mengalami keberhasilan dan juga menjadi 

faktor yang menentukan dalam kelangsungan suatu usaha (Jhingan, 

ML. 2023). Dalam upaya meningkatkan omzet pendapatan maka 

pedagang harus menggunakan strategi untuk mencapainya. Adapun 

aspek strategi yang bisa pedagang lakukan yaitu promosi, personal 

selling, harga jual, dan lokasi. 

Dalam menghadapi ketatnya persaingan dalam dunia usaha, 

melakukan kegiatan promosi merupakan salah satu strategi yang 

sangat penting untuk meningkatkan pendapatan. Pada umumnya 

setiap perusahaan ingin berhasil dalam menjalankan bisnisnya, 

perkembangan bisnis yang kompetitif membuat para pedagang 

selalu mengembangkan ide dan gagasan untuk memahami 

keinginan dan kebutuhan konsumen, pedagang harus mempelajari 

tahap-tahap dalam proses pembelian produk dan juga harus dapat 



 

 

2 

 

 
 

menginformasikan produk yang ditawarkannya. Dengan 

melakukan promosi merupakan salah satu cara menyampaikan 

informasi mengenai produk yang ditawarkan dan cara pedagang 

melebarkan sayapnya memperluas pasar untuk mendapatkan 

tempat di hati konsumen, karena konsumen adalah sebagai tolak 

ukur keberhasilan pendapatan pedagang. 

Penelitian menurut Sulaika Pulungan (2023) menjelaskan 

dalam penelitiannya bahwa dengan promosi menggunakan 

platform digital online berpengaruh positif terhadap pendapatan, 

karena dengan batuan tersebut dapat membantu para pedagang 

dalam mempromosikan usaha mereka memungkinkan 

meningkatkan cakupan kawasan yang lebih luas di wilayahnya. 

Kemudian penelitian menurut M. Fradiyan Khamid (2020) dan 

Warnadi (2018) dalam penelitiannya bahwa hasil variabel promosi 

berpengaruh terhadap pendapatan. 

Adanya persaingan antara beberapa produk seperti halnya 

dalam dunia usaha kuliner ini membuat konsumen terkadang 

bingung untuk memilih produk mana yang paling baik kualitasnya, 

dan tidak jarang pasti untuk para konsumen dengan seleranya. 

Pada hakekatnya konsumen merupakan faktor penting bagi 

berlangsungnya hidup pedagang, karena sekarang ini konsumen 

sudah pintar dan cermat dalam mencari sebuah informasi atas 

produk maupun jasa, yang nantinya akan bermanfaat memenuhi 

keinginan dan bisa memuaskannya. 

Menurut Indriyo Gitosudarmo dalam buku Danang Sunyoto, 

personal selling merupakan kegiatan perusahaan untuk melakukan 

kontak langsung dengan calon konsumennya. Dengan kontak 

langsung ini diharapkan terjadi hubungan yang positif antara 

pedagang dengan calon konsumennya (Danang Sunyoto. 2015). 

Dalam personal selling terjadi interaksi langsung , saling bertemu 

muka antara pembeli dengan penjual sehingga dapat diketahui 

secara langsung keinginan, perilaku, dan motif pembelian dari 

konsumen, sekaligus dapat melihat reaksi konsumen. Dengan 

demikian bahwa kemampuan personal selling dapat menunjang 

tingkat pendapatan yang diperolah bagi pedagang. 
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Penelitian tentang variabel personal selling yang dilakukan 

oleh (Wirahman Dwibahri 2007) memperlihatkan bahwasannya 

personal selling memberikan pengaruh terhadap pendapatan. Dan 

juga pada penelitian yang dilakukan oleh (Muhammad Basuki 

Rahmat) memperlihatkan bahwa personal selling memberikan 

pengaruh terhadap pendapatan. 

Selain promosi dan personal selling, terdapat aspek lain yang 

menjadi dasar dalam mempengaruhi pendapatan pedagang yaitu 

harga jual. Pendapatan merupakan penghasilan yang timbul dari 

usaha perusahaan yang biasa disebut penjualan. Pendapatan yang 

diperoleh nantinya akan digunakan untuk memperluas usahanya. 

Untuk mendapatkan pendapatan yang maksimal maka setiap usaha 

harus mempertimbangkan harga jual dari produk yang dihasilkan. 

Harga jual adalah jumlah tertentu yang harus dibayarkan oleh 

pembeli atas produk yang dibelinya. Harga jual diperoleh dari 

penjumlahan dari hari harga pokok barang yang dijual, biaya 

administrasi, biaya penjualan, serta keuntungan yang diinginkan. 

Namun perusahaan juga perlu melakukan survei terlebih dahulu 

untuk mengetahui tingkat pendapatan konsumen di wilayah 

tersebut, sehingga dapat disimpulkan dengan harga tersebut layak 

atau tidak untuk diterima oleh konsumen. 

Peneltian variabel harga jual yang dilakukan oleh (Achmad 

Royhanah Asrrasyid, 2021) memperlihatkan bahwasannya harga 

jual memberikan pengaruh postif terhadap pendapatan. 

Kemudian aspek terakhir yaitu lokasi. Dalam memulai 

sebuah usaha, salah satu hal penting yang dibutuhkan adalah 

lokasi. Penentuan lokasi usaha yang tepat menjadikan suatu usaha 

dapat beroperassi dengan efesien dan dapat mencapai pendapatan 

yang diharapkan. Menurut (Tutik, 2012) menyebutkan bahwa 

menentukan lokasi untuk setiap bisnis merupakan tugas penting 

bagi pedagang, karena jika keputusan yang salah dapat 

mengakibatkan kegagalan sebelum bisnis dimulai. Sehingga 

hubungan lokasi usaha dalam perdagangan adalah yang sangat 

vital sebab lokasi usaha bagi pedagang merupakan penentu utama 

terhadap pendapatan. 
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Penelitian pada variabel lokasi yang dilakukan oleh (M. 

Fradiyan Khamid, 2020) memperlihatkan bahwasannya lokasi 

usaha memberikan pengaruh terhadap pendapatan. Kemudian pada 

penelitian yang dilakukan oleh (Ni Made Dwi Maharani dan I 

Made Jember, 2016) juga memperlihatkan bahwasannya lokasi 

usaha memberikan pengaruh terhadap pendapatan. 

 Munculnya berbagai bentuk usaha waralaba sekarang ini 

menjadi tantangan untuk para pelaku usaha dimana saat ini 

terdapat banyak usaha yang serupa. Di kecamatan batang sendiri 

diketahui terdapat 96 usaha kuliner waralaba yang telah tersebar 

luas dari 96 usaha kuliner yang tersebar luas, berikut data bentuk 

usaha kuliner waralaba di Kecamatan Batang : 

 

Tabel 1.1 

Data Usaha Kuliner Waralaba di Kecamatan Batang 

No. Nama Usaha Kuliner Waralaba 

1. Big Bos Kebab 

2. King Kebab Turky 

3. Xi Boba 

4. Lunpia Beef 

5. Suki-suki 

6. Raja Karamel 

7. Fremilkt 

8. Ayam Geprek Kaf 

9. Sogoki 

10. Uni Corndog 

11. Go Jasuke 

12. Kimmy Corndog 

13. Teh Nusantara  

14. Teh Poci 

15. Day Story 

16. Say Story 

17. Al- Fatih Fried Chicken 

18. Teh Desa 

19. Mie Level Wahidin 

20. Es Teh Nusantara 

21. Kaf Fried Chicken 
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No. Nama Usaha Kuliner Waralaba 

22. Tangsis (Kentang Sosis) 

23. Martabak Balik Maning 

24. SS 88 Geprek 

25. Khab Khun Thai Tea 

26. Manja Cheese Tea 

27. Sabana Chicken 

28. Esteh Indonesia Batang 

29. Minumanku 

30. Es Teh Jawa (Alun-alun) 

31. Gottcha Thaitea 

32. Baba Fried Chicken 

33. Premium Croffel 

34. Mr. Dee Crepes 

35. Mie Jebew 

36. Baba Fried Chicken 

37. Jajanese Food and Drink 

38. Kebab Jawa 

39. Martabak Hasil 

40. Kijeyo 

41. Miu-miu Ice cream 

42. Coklat Senyam-seyum 

43. Pizza Apa Ya Dracik 

44. Teh Jayengan 

45. Puffy and Creamy 

46. Konco Ngopi 

47. Sunkoki Pizza 

48. Spaghetry 

49. Es Coklat Tiga Bersaudara 
Sumber data : penelitian lapangan 

Terdapat banyaknya usaha kuliner waralaba di Kecamatan 

Batang yang berlomba-lomba memberikan penawaran berbagai 

jenis produk makanan dan minuman serta memberikan kesan 

pengalaman terbaik kepada konsumen. Hal tersebut memicu 

kompetisi dalam berbisnis yang mengetat pada usaha kuliner 

waralaba saat ini. 
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Berdasarkan hasil observasi, konsumen yang berkunjung dan 

memutuskan pembelian memiliki berbagai macam cara agar 

mereka memperoleh produk yang diinginkan. Hasil dari observasi 

yang sudah dilakukan menunjukan promosi memiliki peran penting 

dalam memberikan dorongan pada konsumen untuk melakukan 

pembelian. Biasanya pedagang kuliner waralaba mempromosikan 

produk usaha dengan melalui media sosial, seperti : Facebook, 

Instagram, WhatsApp. Atau dengan menggunakan platform digital 

marketing, seperti pada aplikasi : Go Food pada Go-Jek dan Grab, 

Shopee Food, dan lain sebagainya.  

Selain itu bisa ditunjang juga oleh kemampuan menjual para 

karyawan (personal selling) membantu konsumen untuk 

memutuskan dalam membeli suatu produk. Para Karyawan 

berusaha  untuk meyakinkan, membujuk, mempengaruhi, dan 

memberikan informasi agar konsumen bersedia melakukan 

pembelian. Persenal selling memiliki kelebihan sebagai sarana 

promosi yang kenyataannya melibatkan komunikasi tatap muka 

dengan calon konsumen. Keuntungan dari strategi ini adalah 

penjual dapat menyampaikan lebih jelas dan lebih banyak 

informasi. Penjualan menjadi kunci dalam menentukan 

keberhasilan pedagang waralab dalam menjalankan bisnis dari 

produk yang dihasilkan hal ini terbukti di lapangan. Persaingan 

harga juga berpengaruh terhadap keputusan konsumen untuk 

membeli, harga yang terjangkau disertai rasa yang enak akan 

menjadi pilihan, apalagi didukung dengan letak yang strategis. 

Dengan pertimbangan-pertimbangan tersebut, untuk 

memperoleh informasi yang dibutuhkan maka peneliti tertarik 

untuk melakukan  sebuah penelitian dengan judul “Pengaruh 

Promosi, Personal Selling, dan Harga Jual Terhadap 

Pendapatan Pedagang Muslim Dengan Lokasi Sebagai 

Variabel Intervening (Studi Kasus Pedagang Kuliner 

Waralaba di Kecamatan Batang)”. 
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B. Rumusan Masalah 

1. Apakah promosi berpengaruh terhadap pendapatan pedagang 

2. Apakah personal selling berpengaruh terhadap pendapatan 

pedagang 

3. Apakah harga jual berpengaruh terhadap pendapatan pedagang 

4. Apakah lokasi berpengaruh terhadap pendapatan pedagang 

5. Apakah promosi berpengaruh terhadap lokasi pedagang 

6. Apakah personal selling berpengaruh terhadap lokasi? 

7. Apakah harga jual berpengaruh terhadap lokasi? 

8. Apakah promosi berpengaruh terhadap pendapatan pedagang 

dengan lokasi sebagai variabel intervening? 

9. Apakah personal selling berpengaruh terhadap pendapatan 

pedagang dengan lokasi sebagai variabel intervening? 

10. Apakah harga jual berpengaruh terhadap pendapatan pedagang 

dengan lokasi sebagai variabel intervening? 

 

C. Tujuan Penelitian 

1. Untuk mengetahui apakah promosi berpengaruh terhadap 

pendapatan pedagang 

2. Untuk mengetahui apakah personal selling berpengaruh 

terhadap pendapatan pedagang 

3. Untuk mengetahui apakah harga jual berpengaruh terhadap 

pendapatan pedagang 

4. Untuk mengetahui apakah lokasi berpengaruh terhadap 

pendapatan pedagang 

5. Untuk mengetahui apakah promosi berpengaruh terhadap 

lokasi 

6. Untuk mengetahui apakah personal selling berpengaruh 

terhadap lokasi 

7. Untuk mengetahui apakah harga jual berpengaruh terhadap 

lokasi 

8. Untuk mengetahui promosi mempengaruhi pendapatan 

pedagang muslim dengan lokasi usaha sebagai variabel 

intervening 
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9. Untuk mengetahui personal selling mempengaruhi pendapatan 

pedagang muslim dengan lokasi usaha sebagai variabel 

intervening 

10. Untuk mengetahui harga jual mempengaruhi pendapatan 

pedagang muslim dengan lokasi usaha sebagai variabel 

intervening. 

 

D. Manfaat Penelitian  

1. Manfaat Teoritis 

Penelitian ini diharapkan dapat memberi sumbangan 

cara berfikir dan informasi bagi pihak terkait terlebih lagi 

pelaku usaha kuliner waralab dan sebgai bagian evaluasi 

terhadap penerapan strategi pemasaran sebgai acuan dan 

masukan dalam membuat keputusan di masa yang akan 

datang. 

2. Manfaat Praktis 

a) Bagi Pengelola dan Pemerintah Daerah 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan 

sebagai informasi tambahan bagi pengelola dan 

pemerintah daerah mengenai pendapatan para pedagang 

dan dapat membantu dalam pengambilan kebijakan dalam 

upaya meningkatkan pendapatan pedagang. 

b) Bagi Akademi 

Hasil penelitian ini diharapkan bisa dijadikan 

sebagai sumbangan referensi dan tambahan ilmu, serta 

menjadi acuan bagi peneliti-peneliti selanjutnya untuk 

menganalisis faktor yang mempengaruhi pendapatan 

pedagang kuliner. 
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E. Sistematika Penulisan 

Sistematika penulisan skripsi terdiri dari lima bab yang 

saling berkaitan : 

BAB I : PENDAHULUAN 

Pada bab ini membahas latar belakang atau dasar permasalahan 

untuk memberikan pemahaman kepada pembacaa atau pendengar 

mengenai penelitian. Disusun dengan detail fakta-fakta yang ada 

pada kuliner waralab di Kecamatan Batang dan disertai dengan 

data lapangan. 

BAB II : LANDASAN TEORI 

Pada bab ini berisi tentang suatu rancangan dengan pernyataan 

yang telah tersusun sistematis karena landasan teori menjadi dasar 

atau tumpuan yang kuat dalam sebuah penelitian. Teori yang 

digunakan adalah promosi, personal selling, harga jual, 

pendapatan, dan lokasi. 

BAB III : METODE PENELITIAN 

Pada bab ini membahas cara ilmiah agar mendapatkan data yang 

valid yang bertujuan agar menemukan, membuktikan, serta 

mengembangkan sehingga dapat digunaka untuk memecahkan 

suatu permasalahan dalam suatu bidang yang diteliti. 

BAB IV : ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 

Data yang telah terkumpul dari pertanyaan melalui penyebaran 

kuesioner yang telah diisi responden yaitu pendapatan pedagang 

muslim pada kuliner waralaba di Kecamatan Batang kemudian 

dianalisis dengan cara dihitung secara akurat serta diinterpretasikan 

dengan lengkap. 

BAB V : PENUTUP 

Pada bab ini berisi simpulan, saran dan batasan penelitian. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Temuan peneltian menghasilkan kesimpulan sebagai berikut : 

1. Dampak promosi terhadap pendapatan positif dan signifikan 

secara statistik. 

2. Dampak personal selling terhadap pendapatan positif dan tidak 

signifikan secara statistik. 

3. Dampak harga jual terhadap pendapatan positif dan tidak 

signifikan secara statistik. 

4. Dampak lokasi terhadap pendapatan positif dan signifikan 

secara statistik. 

5. Dampak promosi terhadap lokasi positif dan signifikan secara 

statistik. 

6. Dampak personal selling terhadap lokasi negatif dan tidak 

signifikan secara statistik. 

7. Dampak harga jual terhadap lokasi positif dan tidak signifikan 

secara statistik. 

8. Pengaruh promosi terhadap pendapatan tidak mampu 

dimediasi lokasi. 

9. Pengaruh personal selling terhadap pendapatan tidak mampu 

dimediasi lokasi. 

10. Pengaruh harga jual terhadap pendapatan tidak mampu 

dimediasi lokasi. 

 

B. Saran 

Berdasarkan hasil yang dapat ditarik dari kesimpulan, maka 

dapat disusun beberapa saran terhadap pihak terkait maupun 

seluruh masyarakat di Kecamatan Batang yaitu : 

1. Pemerintah mampun mengalokasikan tempat khusus untuk 

para pedagang kuliner. 

2. Jika sudah ada tempat khusus, Pemerintah diusahakan 

memperhatikan tempat lokasi tersebut. Agar tempat tersebut 
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bisa bertahan dalam waktu jangka panjang, dan tidak seperti 

yang sebelumnya. 

3. Bagi peneliti selanjutnya agar menambahkan variabel lain 

yang dapat menyempurnakan penelitian ini. 

 

C. Keterbatasan Penelitian 

Penulis bertujuan untuk menyajikan informasi mengenai 

kendala-kendala penelitian yang ada saat di lapangan, berdasarkan 

kajian terhadap temuan-temuan penelitian, antara lain yaitu : 

1. Peneltian yang dilakukan melalui kuesioner memiliki 

keterbatasan, terutama karena calon responden enggan 

mengisinya. 

2. Faktor lingkungan yang tidak tertata dengan baik, sehingga 

mengakibatkan pemilihan kluster responden mengebar luas. 

3. Adanya keterbatasan penelitian dengan menggunakan laptop, 

sering terjadinya eror dan lemot. 
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