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Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui pengaruh pengetahuan produk 

dan ekuitas merek terhadap volume penjualan multivitamin merek imboost 

di apotek BSD Bontang. Responden penelitian ini adalah 60 responden yang 

merupakan konsumen multivitamin merek imboost di apotek BSD Bontang 
yang dapat digunakan dalam pengolaan data. Data diolah menggunakan 

analisis korelasi dengan bantuan alat analisis yaitu SPSS versi 16.0. Jenis 

penelitian pada penelitian ini menggunakan penelitian kuantitatif. Teknik 

pengumpulan data yang digunakan pada penelitian ini adalah metode 
kuesioner (angket), metode dokumentasi dan studi kepustakaan. Teknik 

analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode deskriptif 

kuantitatif dengan menggunakan teknik analisis regresi linier untuk 

mengetahui dan melihat pengaruh hubungan antara variabel-variabel 
independen terhadap variabel dependen. Berdasarkan hasil penelitian 

dilihat dari hasil secara parsial pengetahuan produk (X1) berpengaruh 

signifikan terhadap volume penjualan (Y), secara parsial ekuitas merek (X2) 

berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan (Y). berdasarkan hasil 
secara simultan variabel pengetahuan produk (X1) dan variabel ekuitas 

merek (X2) berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan (Y). maka 

dari hasil penelitian ini menunjukkan bahwa pengetahuan produk dan 

ekuitas merek di Apotek BSD Bontang mempunyai pengaruh dalam 
meningkatkan volume penjualan. 
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INTRODUCTION 

Pandemi covid-19 memberikan dampak yang luar biasa bagi seluruh negara 

di dunia, termasuk indonesia. Sejak tanggal 11 Maret 2020 pandemi covid-19 telah 

ditetapkan oleh World Health Orgenization (WHO) sebagai Global Pandemic yang 

dimana menjadi kedaruratan kesehatan masyarakat. Masyarakat yang terinfeksi 

virus covid-19 biasanya mengalami gejala umum seperti demam, batuk, kelelahan, 

radang tenggorokan, batuk, pilek, bersin hingga gejala berat seperti gangguan 

pernafasan. Selama pandemi pemerintah meminta masyarakat untuk mematuhi 

protokol kesehatan guna mencegah penyebaran virus covid-19. Selain penggunaan 

masker di tempat umum, masyarakat dapat melindungi diri dengan menjaga daya 

tahan tubuh. Virus dapat dilawan dengan sistem imun, oleh karena itu untuk 

menjaga dan meningkatkan sistem imun dapat diterapkan pola hidup sehat dengan 

pola makan teratur, gizi seimbang, olahraga teratur, istirahat yang cukup dan 

mengkonsumsi multivitamin. suplementasi multivitamin. 

Multivitamin banyak jenisnya sehingga konsumen harus memiliki 

pengetahuan tentang produk yang dibutuhkannya. Pengetahuan seseorang tentang 

suatu produk sangat penting agar kita dapat mengetahui apakah produk yang ingin 

kita beli itu sesuai dengan yang kita butuhkan atau tidak. Oleh karena itu baik 
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konsumen ataupun pihak marketing harus memiliki pengetahuan tentang produk. 

Pengetahuan tentang produk sangat penting karena konsumen harus mengetahui 

karakteristik suatu produk yang menjadi pembeda antara produk satu dengan yang 

lainnya. Setelah konsumen memiliki pengetahuan tentang produk baik dari 

informasi yang diperoleh dari pemasar ataupun informasi yang diperoleh sendiri 

dari rasa keingintahuan, konsumen dapat menilai brand mana yang memiliki 

keunggulan lebih dari brand lain. Adanya nilai dari suatu brand dapat membantu 

produk tersebut bertahan di tengah persaingan seperti salah satu brand dari sekian 

banyaknya brand multivitamin yaitu imboost, karena masyarakat sudah mengenal 

baik produk tersebut dari segi pengetahuan seputar produk imboost, macam-macam 

sediaan imboost (tablet, syrup, effervecent) serta value dari konsumen lain. 

Fenomena dalam penelitian ini adalah volume penjualan multivitamin merek 

imboost (Y) yang mengalami penurunan. Dimana saat awal pandemi covid-19 

memiliki tingkat volume penjualan yang cukup tinggi, tetapi dengan mulai 

meredahnya kasus pandemi sesuai dengan gambar grafik kasus pandemi serta 

pelaksanaan vaksinasi sudah hampir merata menyebabkan masyarakat tidak lagi 

mengkonsumsi multivitamin terutama merek imboost. 

 

LITERATURE REVIEW 

1. Menurut Ricky W. Griffin, “manajemen merupakan sebuah proses 

perencanaan, pengorganisasian, pengkoordinasian dan pengontrolan sumber 

daya untuk mencapai sasaran (goals) secara efektif dan efisien” (Amri, 2022, 

p.2). 

2. Menurut Phillip dan Keller, (2019:6) “manajemen pemasaran adalah seni dan 

ilmu memilih pasar sasaran dan mendapatkan, menjaga dan menumbuhkan 

pelanggan dengan menciptakan, menyerahkan, dan mengkomunikasikan nilai 

pelanggan yang unggul”. 

3. Menurut Engel et. Al., (2010) “pengetahuan produk merupakan kumpulan 

berbagai macam informasi mengenai produk. Pengetahuan ini meliputi 

kategori produk, merek, terminologi produk, atribut atau fitur produk, harga 

produk dan kepercayaan mengenai produk” (Priansa,  2021, p. 132). 

4. Menurut Kotler & Keller (2019: 334-335) “ekuitas merek adalah nilai tambah 

yang diberikan pada produk dan jasa. Nilai ini bisa dicerminkan dalam cara 

konsumen berpikir, merasa dan bertindak terhadap merek, harga, pangsa pasa 

dan profitabilitas yang dimiliki perusahaan. Ekuitas merek merupakan aset tak 

berwujud yang penting, yang memiliki nilai psikologis dan keuangan bagi 

perusahaan”. 

5. Menurut David A. Aaker (2013:57) “ekuitas merek ditentukan oleh empat 

dimensi atau elemen utama yaitu”: 

a. Kesadaran merek (brand awareness),  

b. Persepsi kualitas (perceived quality), 

c. Loyalitas merek (brand loyalty), dan 

d. Asosiasi merek (brand associations). 

6. Menurut Rangkuti (2018:207) bahwa “volume penjualan adalah pencapaian 

yang dinyatakan secara kuantitatif dari segi fisik atau volume atau unit suatu 

produk. Volume penjualan merupakan suatu yang menandakan naik turunnya 
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penjualan dapat dinyatakan dalam bentuk unit, kilo, ton atau liter” (Sumartini 

& Tias, 2019, p.113). 

7. Adapun indikator dari volume penjualan menurut Kotler (2008), adalah “harga, 

promosi, kualitas, saluran distribusi dan produk” (Putra, 2017, p. 465). 

Penjelasan untuk masing-masing indikator tersebut adalah sebagai berikut: 

a. Harga, 

b. Promosi, 

c. Kualitas, 

d. Saluran Distribusi, dan 

e. Produk. 

8. Menurut Corper, Donald, R; Schindler, Pamela S; 2000 menyatakan bahwa: 

“Population is the total collection of element about which we wish to make 

some inference. A population element is the subject on which the measurement 

is being taken. It is the unit of study”. Sedangkan pendapat lain “populasi 

adalah keseluruhan elemen yang akan dijadikan wilayah generalisasi. Elemen 

populasi adalah keseluruhan subjek yang akan diukur, yang merupakan unit 

yang diteliti” (Sugiyono, 2021, p. 126). Populasi dalam penelitian ini sebanyak 

155 konsumen yang pernah melakukan pembelian multivitamin merek imboost 

di Apotek BSD Bontang pada periode Juli 2022 sampai Desember 2022. 

9. Menurut Sugiyono, (2021:127) “sampel adalah bagian dari jumlah dan 

karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut”. Adapun penelitian 

menggunakan rumus Slovin karena dalam penarikan sampel, jumlahnya harus 

representative agar hasil penelitian dapat digeneralisasikan dan 

perhitungannya pun tidak memerlukan tabel jumlah sampel, namun dapat 

dilakukan dengan rumus dan perhitungan sederhana. Rumus Slovin untuk 

menentukan sampel adalah: 

𝑛 =
𝑁

1 + 𝑁 (𝑒)2
 

Keterangan : 

n  = Ukuran sampel 

N  = Ukuran populasi 

e   = Persentase kelonggaran ketelitian kesalahan pengambilan sampel 

   yang masih bisa di tolerir; e = 0,1. 

Dalam rumus Slovin ada ketentuan sebagai berikut : 

nilai e  = 0,1 (10%) untuk populasi jumlah besar 

nilai e  = 0,2 (20%) untuk populasi jumlah kecil 

Perhitungan rumus slovin sebagai berikut : 

𝑛 =
𝑁

1 + 𝑁 (𝑒)2
 

𝑛 =
155

1 + 155 (0,10)2
 

𝑛 =
155

1 + 155𝑥 0,01
 

𝑛 =
155

1 + 1,6
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𝑛 =
155

2,6
 

n = 59,61 atau dibulatkan menjadi 60 sampel. 

Berdasarkan  hasil  perhitungan  penentuan  jumlah  sampel  di atas,  maka sampel 

yang akan digunakan peneliti adalah sebanyak 60 orang atau responden di Apotek 

BSD Bontang. Adapun karakteristik responden yang menjadi sampel dalam  

penelitian ini adalah : 

a. Pernah melakukan pembelian di Apotek BSD Bontang. 

b. Pernah mengkonsumsi multivitamin merek imboost. 

 

METHODS 

Metode merupakan tata cara yang digunakan untuk mengetahui suatu hal 

dengan langkah-langkah yang sistematis. Sedangkan metode penelitian merupakan 

pendekatan yang digunakan dalam suatu penelitian untuk memperoleh hasil yang 

diinginkan dalam penelitian. Metode dalam penelitian ini yaitu: 

1. Metode deskriptif ini digunakan untuk “menjelaskan atau menggambarkan 

secara sistematis dan terperinci suatu fakta dalam memecahkan suatu masalah. 

Metode ini juga bisa digunakan pada penelitian yang bertujuan untuk mencari 

dan menemukan suatu teori dengan melakukan observasi lapangan dan kondisi 

alamiah” (Ghodang & Hantono, 2020 : 1). 

2. Menurut Umar “penelitian eksplanatori (eksplanatory research) adalah 

penelitian yang bertujuan untuk menganalisis hubungan-hubungan antara satu 

variabel dengan variabel lainnya atau bagaimana suatu variabel mempengaruhi 

variabel lainnya”. 

 

RESULTS & DISCUSSION 

Uji Signifikan Secara Simultan (Uji F) 

Uji signifikan secara simultan digunakan untuk mengetahui variabel 

independen (X) secara simultas memiliki pengaruh yang signifikan atau tidak 

terhadap variabel dependen (Y). Dari hasil pengolahan data dengan program SPSS 

versi 16.0 maka hasil perhitungannya sebagai berikut : 

 
Gambar 1. Hasil Output SPSS Uji F 

Sumber : Data Diolah SPSS Versi 16.0 

Dari hasil data di atas sebelumnya ditentukan terlebih dahulu perhitungan Ftabel 

sebagai berikut : 

dka = k-1 

= 3-1 
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           = 2 

Jadi untuk hasil dka dalam penelitian ini adalah x : 

dkb = F (n-k-1) 

= F (60-2-1) 

= 57 

Ftabel = 2 ; 57 

= 3,16 

Jadi, untuk hasil dalam penilaian ini Ftabel = dka ; dkb = 3,16 

Dari hasil diatas dapat dilihat bahwa nilai Fhitung sebesar 66,475 dengan 

tingkat signifikan 0,000. Sedangkan untuk nilai Ftabel diketahui sebesar 3,16 

berdasarkan hasil tersebut dapat diketahui bahwa Fhitung > Ftabel (66,475 > 3,16) 

artinya H0 ditolak dan H3 diterima. Jadi dapat disimpulkan bahwa pengetahuan 

produk dan ekuitas merek secara simultan berpengaruh signifikan terhadap volume 

penjualan multivitamin merek imboost di Apotek BSD Bontang. 

Uji Signifikan Secara Parsial (Uji T) 

Uji signifikan secara parsial digunakan untuk mengetahui parsial masing-

masing variabel independen (X). Selain itu uji T juga digunakan untuk menguji 

apakah variabel independen (X) secara parsial atau individual berpengaruh 

signifikan atau tidak terhadap variabel dependen Y.  

 
Gambar 2. Hasil Output SPSS Uji t 

Sumber : Data Diolah SPSS Versi 16.0 

Dari hasil data di atas sebelumnya ditentukan terlebih dahulu perhitungan ttabel 

sebagai berikut: 

ttabel = t (α/2 ; n-2) 

ttabel  = t (0,05/2 ; 60-2) 

= 0,025 ; 58 

= 2,002 

Jadi untuk ttabel dalam penelitian yaitu ttabel = 2,002 

Nilai thitung untuk variabel pengetahuan produk adalah 3,836 dan ttabel dengan  

α = 0,05 diketahui sebesar 2,002 dengan demikian thitung lebih besar dari ttabel dan 

nilai signifikan pengetahuan produk sebesar 0,000 < 0,05 artinya dapat disimpulkan 

bahwa H0 ditolak (H1 diterima) menunjukkan bahwa pengetahuan produk 

berpengaruh signifikan terhadap pengetahuan produk multivitamin merek imboost 

di Apotek BSD Bontang. 

Nilai thitung untuk variabel ekuitas merek adalah 4,586 dan ttabel dengan  α = 

0,05 diketahui sebesar 2,002 dengan demikian thitung lebih besar dari ttabel dan nilai 

signifikan ekuitas produk sebesar 0,000 < 0,05 artinya dapat disimpulkan bahwa H0 

ditolak (H1 diterima) menunjukkan bahwa ekuitas merek berpengaruh signifikan 
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terhadap pengetahuan produk multivitamin merek imboost di Apotek BSD 

Bontang. 

Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Uji koefisien determinasi (R2) digunakan untuk mengetahui bagaimana 

variasi nilai variabel independen (Y) yang dipengaruhi oleh nilai variabel 

independen (X). nilai koefisien determinasi adalah antara 0 dan 1. Apabila R2 

cenderung mengarah satu maka semakin besar pengaruh variabel independen (X) 

terhadap variabel (Y). berikut hasil pengujian koefisien determinasi dalam 

penelitian ini : 

Gambar 3. Hasil Output SPSS Uji R2 

Sumber : Data Diolah SPSS Versi 16.0 

Dari hasil data di atas maka perhitungan nilai R2 sebagai berikut : 

D = R2 X 100% 

D = 0,700 X 100% 

= 70% 

Berdasarkan hasil perhitungan di atas dapat dilihat bahwa nilai R2 sebesar 

0,700 yang berarti 70% dan hal ini menyatakan bahwa variabel pengetahuan produk 

dan ekuitas merek sebesar 70%. Selanjutnya selisih 100% - 70% = 30%. Hal ini 

menunjukkan 30% tersebut adalah variabel lain yang tidak berkontribusi terhadap 

penelitian ini. 

 

CONCLUSION 

Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan yang telah dilakukan, maka 

dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut : 

1. Secara parsial pengetahuan produk berpengaruh signifikan terhadap volume 

penjualan multivitamin merek imboost di Apotek BSD Bontang. 

2. Secara parsial ekuitas merek berpengaruh signifikan terhadap volume 

penjualan multivitamin merek imboost di Apotek BSD Bontang. 

Secara simultan pengetahuan produk dan ekuitas merek berpengaruh 

signifikan terhadap volume penjualan multivitamin merek imboost di Apotek BSD 

Bontang namun masih ada faktor lain yang berpengaruh terhadap volume penjualan 

tetapi tidak berkontribusi dalam penelitian ini. 
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